
 

 

 

                             

                                                                                                                          

 

 

 

 

 

دور و  أهمية التسويق البنكي في 

 تحسين العلاقة بالزبون 

-وهران-ري  

1- -  

2–       - 

3-       - 

4-     
 



I 

 

 



II 

 

20142015



    

 

2 

 



    

 

3 

 





                                      

 



    

 

4 

 

 

 

 

 

 

                                      

4
  



    

 

5 

 

 

 

                                      



    

 

6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- 

- 

                                      

 



    

 

7 

 

- 

 

 

 

 

 

                                      
 

 



    

 

8 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                      



    

 

9 

 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 



    

 

10 

 

- 

 

 

 

 

- 

- 

- 

- 

- 

                                      



    

 

11 

 

- 

- )(

 

 

 

 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

                                      

 



    

 

12 

 

- 

- 

- 

- 

                                      



    

 

13 

 

 

 

 

 

 

                                      

    



    

 

14 

 

 

 

- 

- 

- 

- 

- 

                                      

 .



    

 

15 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



    

 

16 

 

                                      



    

 

17 

 

)(

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

                                      



    

 

18 

 

- 

- 

- 

- 

 

 

 

 

                                      



    

 

19 

 

 

 

 

 

 

- 

- 

- 

- 



    

 

20 

 

 

 

 

 

                                      



    

 

21 

 

 

 

 

 

- 

- 

- 

- 

- 

                                      



    

 

22 

 

- 

- 

- 

 

 

 

- 

 

 

                                      



    

 

23 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                      



    

 

24 

 



 

26 
 



 

27 
 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 



 

28 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

29 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           



 

30 
 

 

 

 

                                                           

.221، ص 2000 سعيد سيف النصر، دور البنوك التجارية في استثمار أموال العملاء، مؤسسة شباب الجامعة،  

 السلطة النقدية

بنوك- الوساطة المالية  زبائن- مدخرون   زبائن- مستثمرون    



 

31 
 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           



 

32 
 

 

 

 

 

 

                                                           



 

33 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- 

- 

- 

                                                           



 

34 
 

 

1

 

- 

- 

 

                                                           



 

35 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           



 

36 
 

 

 

 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

                                                           



 

37 
 

 

 

- 

- 

- 



 

38 
 

 

- 

- 

 

- 

- 

- 

- 

- 

                                                           



 

39 
 

 

 

                                                           



 

40 
 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                           



 

41 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           



 

42 
 

 

 

 

 

- 

- 

- 

 

 

- 

                                                           



 

43 
 

- 

 

- 

- 

- 

 

 

 

                                                           



 

44 
 



265

 

46 

 

BADR

265

BADR

 



265

 

47 

 

 BADR 

 

19821990 

19911999

1090

1991SWIFT

1992 

 Progiciel Sybu

  

24 

  



265

 

48 

 

 ؛1993

1994Badr

1996Télétraitement

1998

2000 

 

2000 

  

 

  Méga-pac

 

 Banque-Assis

 

                                      
1
 200034



265

 

49 

 

 

 

 

 

                                      
1
 05111985

2
 392004

3
 200032



265

 

50 

 

 

 

 

- 

 

 

 

 

- 

 

 

 

 

- 

 

 

 

 

 

 



265

 

51 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



265

 

52 

 

بعين الدفلى                 الهيكل التنظيمي للمديرية الجهوية  (:03.)الشكل رقم 

                                      
 

1
  

2008200979 

 

 

 

 

  

  

   

 

 



265

 

53 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



265

 

54 

 

BADR 

 BADRبعين الدفلى  

 

BNA    1982 

الدفلى عين 

265



265

 

55 

 

02 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 
FRONT-OFFICE

 
BACK-OFFICE 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



265

 

56 

 



265

 

57 

 



265

 

58 

 



265

 

59 

 



265

 

60 

 



265

 

61 

 

 

 

 



265

 

62 

 

 

 

 

 

 

 

 



265

 

63 

 

 



265

 

64 

 



265

 

65 

 



265

 

66 

 

http://www.badr-bank.net/
http://www.badr-bank.net/


265

 

67 

 

- 

- 

- 



265

 

68 

 



265

 

69 

 



265

 

70 

 



265

 

71 

 



265

 

72 

 



 

IV 
 

 

  

      I 

II

IV

VI

VII

02

03

03

05

09

12

12

13

14

16

16 

17 

20

24

26

27

27

29

30



 

V 
 

32

32

37

39

 39

41

 42

44

265

46

47

 47

 48

49

52

54

 BADR54

55

56

57

59 

59 

66 

68 

69

72 

74 

81 

 



 

VI 
 



    الخاتمة العامة

74 

 

    

 

 

 



    الخاتمة العامة

75 

 

 

 

 



    الخاتمة العامة

76 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-  

-  



    الخاتمة العامة

77 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ض     من خلال دراستنا الميدانية واطلاعنا على نشاط  ومحاولة منا لمعالجة بع



    الخاتمة العامة

78 

 

  

 

 

 

 

-  

-  

-  

-  

-  

- 

 

 

 

  

 

 

 

  

 

 



    الخاتمة العامة

79 

 

 

 

  

  

 



 

IV 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

V 

 

 

 

 

 

 

 

265 

 

 

 

 

 

 

 

 BADR 

 

 

  

 

 

 



 

VI 

 

 



 

 

VI 

 

 

01 0230

02 0239

01 03 52

0255

 

 

01 0236

01.0363

 

01

02

03

04

05

06

07

 

08

09leasing 

10

112009



 

81 

 

1 2001 

2 1998. 

3 20032004

4 212001 

5 1999. 

6 

2004 

7 

. 

8 

2002. 

9 2000 

10 

2002. 

11 

1998 

12 1997. 

13 

1998 

14 1999 

15 1992 

16 

2002 

17 

1999. 

18 1995. 

19 31995. 



 

82 

 

20 9000

 

21 

. 

22 1998 

23 

1998 

24 1999 

25 1999. 

26 

1999. 

27 

2002 

28 

2000. 

29 9000

1996 

30 1992. 

31 1981 

32 1996. 

33 1996 

34 

. 

35 1994 

36 1999 

37 2002. 

1 

20082009 

 

 



 

83 

 

1 

2003. 

2 

2005 

3 

2005

4 

2001 

5 

20012002. 

1 05111985 

2 

2005 

3 -392004 

4 -2000 

1 

2000

2 

672005 

3 

24252005 

4.  



 

 



      المقدمة العامة

 أ‌

 



      المقدمة العامة

 ب‌

 

  

     

   

  

 BADR

    

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

  



      المقدمة العامة

 ت‌

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



      المقدمة العامة

 ث‌

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



      المقدمة العامة

 ج‌

 

 

 

 



 

VII 

 

Résumé    

    Il nous a été donné de constater que ces dernières années, les banque appliquent 

des concepts et des méthodes de marketing modernes dans le but de 

commercialiser et démarcher leurs services bancaires, vu la grande importance 

qu’elles donnent aux clients, car la manière de traiter et d’attirer la clientèle et 

l’une des critères les plus intéressantes pour constituer des relations fortes et 

durables avec elle.  

    A cet effet, et pour optimiser l’action commerciale, il est demandé à la direction 

bancaire à titre impératif de veiller préalablement à une bonne maitrise de toutes 

les variables de marketing, et les concrétiser dans un programme très efficace, dont 

tous les éléments du marketing bancaire sont intégrés et pris en considération, et 

exécutés d’une manière complémentaire. 

    Dans ce cadre, la BADR agence locale de AIN DEFLA inclue une nouvelle 

politique de management pour avoir affaire avec des clients potentiels dans le 

concept de la banque assise, qui vise à développer l’efficacité et la compétence des 

agents banquiers, aussi les spécialiser et les qualifier à l’effet de donner une 

meilleure image sur la banque, et de représenter les services et opérations bancaires 

d’une manière qui permettra à la banque de satisfaire sa clientèle, et de démarcher 

éventuellement un grand nombre de clients.  
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