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 :مقدمة

يعتبر المصرف مؤسسة من بين المؤسسات الخدماتية، التي لها دور في تحقيق أهداف اقتصاد أي        

بلد، وذلك من خلال جمع الأموال في شكل مدخرات وودائع ومنحها للأعوان الاقتصاديين في شكل 

 الازدهار والرقي للبلد.قروض، حتى يتمكنوا من تحقيق مختلف الاستثمارات التي تساهم في تحقيق 

حتى تتمكن مختلف هذه المصارف من تحقيق أهدافها، يجب أن يكون لها نظام معلومات  ولكن       

متطور، وأن تقوم بدراسات دقيقة لمختلف منافسيها، بالإضافة إلى محاولة جلب عدد كبير من الزبائن 

هذا يساعدها على اكتساب مكانة  وإقامة علاقات دائمة معهم للحصول على رضاهم وإخلاصهم، وكل

معتبرة في السوق المالي. ولتجسيد ذلك على أرض الواقع على هذه المصارف الاستعانة بعدة طرق 

وأساليب من بينها التسويق، والذي يخص القطاع المصرفي يعرف بالتسويق المصرفي، وأن تعمل على 

من بين أهداف التسويق المصرفي  وضع مزيج تسويقي مصرفي مناسب لها، وهذا راجع إلى كون أن

سوق المالي هي محاولة مساعدة المصارف على التأقلم مع مختلف التغيرات المفاجئة التي تحدث في ال

 .ابالإضافة إلى إمكانية مواجهة منافسيه

كما أن التسويق المصرفي ينص على ضرورة البحث عن الزبائن، ومحاولة تلبية رغباتهم        

لصورة التي يرغبون بها وفي الوقت الملائم، ويساعد ذلك في الحصول على رضاهم، وحاجياتهم في ا

 وبالتالي إقامة علاقة دائمة معهم، ومحاولة تعزيزها بشكل جيد.

     من خلال ماسبق تبادرت إلى أذهاننا الإشكالية التالية:      

شكل يضمن تعزيز  الزبائن فيرضا  تحقيقاعد في جلب وكيف يمكن للتسويق المصرفي أن يس

 ؟علاقتهم بالمصرف

  تتمثل في: موعة من الأسئلة الفرعيةمج السؤالينبثق على هذا و      

  هل عناصر المزيج التسويقي المصرفي مختلفة عن عناصر المزيج التسويقي الخاص

 ؟بالمؤسسات الإنتاجية

 للمصرف أن يجلب الزبائن، وما طبيعة العلاقة الموجودة بينهم؟ كيف يمكن  

 على  هذا الأخيراعد هل تسنك الفلاحة و التنمية الريفية؟ والسياسة التسويقية في ب بماذا تتميز

 ؟زبائنه إرضاءجلب و

 :الفرضيات

 :مناقشتها واختبار صحتها تكمن فيلوقصد تحقيق أهداف البحث وضعنا مجموعة من الفرضيات 

  ير أن هذا النوع خاص المؤسسات غالتسويق المصرفي كباقي أنواع التسويق يساعد في تسيير

يتكون من عناصر إضافية تميزه عن عناصر تسويقي ال هيجله خصائص و مز، و بالمصارف

 المزيج التسويقي الخاص بالمؤسسات الإنتاجية. 

  هناك علاقة تبادل للمصالح بين المصرف ومختلف زبائنه، وهذه العلاقة بقدر ما هي مهمة

للزبون حيث تمكنه من إشباع حاجاته، مهمة أكثر للمصرف، ويعمل هذا الأخير على جلب عدد 
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ول الحصول على رضاهم ويساعده في ذلك وضع سياسات تسويقية اأكبر من الزبائن ويح

 مناسبة. 

  لى ع هوالتنمية الريفية يعتمد على سياسة تسويقية فعالة ومزيج تسويقي مناسب ساعدبنك الفلاحة

 .جلب الزبائن والاحتفاظ بهم

 أسباب اختيار الموضوع:

  أهمية الموضوع بالنسبة للمؤسسات المصرفية، وما يمكن أن يقدمه من نتائج تخدم مصالحها و

 .زبائنهامصالح 

 في الاقتصاد المصرفية الجارية الاقتصادية والمالية وضوع في ظل التحولات لأهمية المو

 الوطني والتي فتحت السوق المصرفية على المنافسة.

 أهمية البحث:

 ذلك من خلال و المصارفاجحة في تسيير محاولة المساهمة في جعل عملية التسويق آلية ن

عد على أداة تساإعطاء التسويق المصرفي أهميته المستحقة ضمن وظائف البنوك ، باعتباره 

 تحافظ على مكانة البنك في السوق.تنفيذ و تحقيق المخططات و

  محاولة رصد الدعائم الأساسية التي يقوم عليها التسويق المصرفي ومجالات تأثيره على

 سلوكات الزبائن.

  بهذا الموضوع لدى مسؤولي بنك الفلاحة والتنمية الريفية. الاهتماممحاولة معرفة درجة 

 :هدف البحث

تحديد عناصر السياسة التسويقية التي يمكن الاعتماد عليها من طرف المصارف، ودراسة كيف 

تتمكن هذه المصارف من جلب الزبائن، وإقامة علاقة دائمة ومعززة معهم للحصول على رضاهم 

 وبالتالي تحقيق أهدافها.

 

 المنهج المستخدم:

اعتمدنا في دراستنا هذه على المنهج الوصفي التحليلي، الذي استعملناه في جمع المعلومات والحقائق      

المختلفة والمتعلقة بالمصارف والتسويق المصرفي، كذلك المعلومات الخاصة بالزبائن وتحليلها وكان 

 هذا في الجانب النظري.

التي كانت على مستوى بنك الفلاحة والتنمية الريفية،  أما في الجانب التطبيقي أي في دراسة الحالة     

حتى  spss (81)فقد قمنا باستعمال استبيانين وأدخلنا وعالجنا مختلف البيانات بالاستعانة ببرنامج 

 توصلنا للنتائج.

  

 بعض الدراسات السابقة التي كانت في هذا المجال:

  أطروحة الشعبي الجزائري: دراسة حالة القرض المصرفي في الجزائر حقائق وآفاقالتسويق ،

 مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في العلوم الاقتصادية تخصص تسيير لمحمد العربي طاري.
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 نمية التدراسة ميدانية في بنك الفلاحة و ،صرفي في تحسين العلاقة مع الزبونأهمية التسويق الم

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نيل لعذور صوريةالريفية، حالة وكالة مسيلة، من إعداد الطالبة 

 شهادة الماجستير.

  مذكرة لنيل شهادة الماجستير في في الجزائر وفق المعايير الدوليةتحديث التسويق المصرفي ،

 علوم التسيير فرع نقود مالية من إعداد الطالب سوم إبراهيم.

 أطروحة لنيل شهادة ة الريفيةة بنك الفلاحة و التنمي، حالدور التسويق في القطاع المصرفي ،

 ، فرع تخطيط من إعداد الطالب زيدان محمد.توراه دولة في العلوم الاقتصاديةدك

 

 خطة البحث:

اعتمدنا في هذه الدراسة على ثلاثة فصول حيث في الفصل الأول الذي هو تحت عنوان تسويق     

الأول إلى أساسيات حول التسويق،  ث، حيث يتطرق المبحالمصرفية قسمناه إلى ثلاثة مباحثالخدمات 

زيج ، أما المبحث الثالث فيتطرق إلى عناصر الموالثاني إطار تسويق الخدمات والخدمات المصرفية

 المستحدثة.التسويق المصرفي التقليدية و

على بدوره يحتوي  الثاني الذي يحمل عنوان دراسة الزبون والسوق المصرفي أما فيما يخص الفصل    

الثاني تحليل سلوك وعلاقته مع المصرف رق في المبحث الأول إلى الزبون واحث حيث نتطثلاثة مب

 .الزبائنتحقيق رضا جودة الخدمة المصرفية وخصص لوالثالث تصرفاتهم الزبائن و

، والذي بدوره قسم إلى التنمية الريفيةفي بنك الفلاحة وأما الفصل الثالث فهو عبارة عن دراسة حالة     

احث، حيث في المبحث الأول حاولنا التعرف على بنك الفلاحة والتنمية الريفية، وفي المبحث ثلاثة مب

الثاني تطرقنا إلى التسويق والمزيج التسويقي المصرفي في بنك الفلاحة والتنمية الريفية، أما في المبحث 

 لاقة مع الزبائن وتعزيزها.السياسة التسويقية المطبقة في البنك على نشوء العالثالث فحاولنا معرفة تأثير 
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 الخاتمة:

أدى إلى تغيير الفلسفة التي كانت  بمفهومه الحقيقيويق ومحاولة تطبيقه بالتس المصارف إن اهتمام       
، والتي تخص الكيفيات والطرق التي تتم بها عملية اتخاذ القرارات في المجال المصرفي، فيهامطبقة 

والظروف  للمصرفخاصة فيما يخص تكوين المزيج التسويقي بمختلف عناصره الذي يكون مناسب 
المحيطة به. فلم يعد جمع المعلومات عن مختلف الزبائن ودراسة السوق المصرفي وحالة المنافسين، 

في اتخاذ القرارات وإنما قد تعدى الأمر إلى العمل بشكل كبير على تطوير  لوحدها ر التي تساعدالأمو
وأساليبها مما يساعدها على مقابلة مختلف احتياجات ورغبات الزبائن من جهة،  المصارفسياسات 

 ومواجهة الظروف وحالة السوق والتغيرات التي تحدث فيه من جهة أخرى. 

جال تسويق التكنولوجي الذي حدث في المجال المصرفي ظهرت عدة اتجاهات في مومع التطور       
الخدمات والمنتجات المصرفية، سواء في استعمال البطاقات الائتمانية أو آلات السحب الآلي للنقود 

 وغيرها. 

ويق وفي هذا الإطار، كان الهدف من بحثنا هذا ينصب حول معرفة الكيفية التي يساعد بها التس      
لمصرفي المصارف في جلب الزبائن وإقامة علاقات دائمة معهم، ومحاولة تعزيز هذه العلاقة من خلال ا

الحصول على رضاهم وذلك عن طريق البحث الدقيق عن حاجيات ورغبات هؤلاء الزبائن وإشباعها، 
 ولقد توصلنا من خلال هذه الدراسة إلى جملة من النتائج تكمن في: 

 
 نتائج البحث:

 .وظيفة التسويق تلعب دورا هاما في القطاع المصرفي 

  التسويق المصرفي هو نوع من أنواع التسويق، ولكن موجه للقطاع المصرفي فقط، ويحتوي
على مزيج تسويقي خاص به يحوي على العناصر الأربعة المعروفة في المزيج التسويقي 

 ضافة إليه.الخاص بالمؤسسات الإنتاجية بالإضافة إلى عناصر مستحدثة م

 تؤكدان صحة الفرضية الأولى.النتيجتين السابقتين 

  وظيفة التسويق تلعب دورا هاما في تنمية العلاقة الموجودة بين الزبون والمصرف، فهي تساعد
المصرف على التوصل إلى معرفة حاجيات ورغبات الزبون ويحاول المصرف إشباعها، وبذلك 

بينهم، أي حصول الزبون على حاجياته ورغباته من جهة تكون هناك عملية تبادل للمصالح 
 وحصول المصرف على عدد أكبر من الزبائن وتحقيق أهدافه من جهة أخرى.

  محرك الزبون في الوقت الحالي أصبح عنصر هام، وصارت مختلف حاجياته ورغباته بمثابة
 لمختلف نشاطات المصارف، لذلك يجب الاهتمام بالحصول على رضاهم.

 النتيجتين السابقتين تؤكدا صحة الفرضية الثانية.

  بنك الفلاحة والتنمية الريفية لم يطبق مفهوم التسويق تطبيقا جيدا، وهذا راجع لكون أن ليس له
 منافس مباشر وحقيقي.

 بذلك إلا أن إدارة البنك لم تعطي له  والتنمية الريفية رغم أهمية التسويق واقتناع بنك الفلاحة
لكامل، بدليل عدم وجود مصلحة للتسويق مستقلة في مختلف وكالاته بما فيها وكالة الاهتمام ا
 عميروش.

  لا يعتمد بنك الفلاحة والتنمية الريفية على مزيج تسويقي فعال ومناسب، والذي يساعده على
، حصوله على من جهة مواجهة التطورات التي حدثت في الاقتصاد الوطني والسوق المالي

 ، بدليل أن السياسة الترويجية فيه ليست فعالة.من جهة أخرى الزبائنعدد أكبر من 
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 هذه النتائج تنفي صحة الفرضية الثالثة.

 الاقتراحات:

  جعل في كل وكالة من وكالات بنك الفلاحة والتنمية الريفية مصلحة خاصة بالتسويق، تسهر
بدراسات مكثفة للسوق على معرفة حاجيات ورغبات الزبائن المختلفة من خلال القيام 

 وباستمرار.

  ربط جميع وكالات البنك بواسطة شبكة فعالة تجعل عملية السحب تتم بسرعة، بدلا من انتظار
حتى يتمكن من القيام بعملية الزبون حتى يقوم الموظف بالاتصال هاتفيا للاطلاع على حسابه 

 السحب.

  المناطق النائية والبعيدة.محاولة إنشاء فروع ووكالات جديدة للبنك خصوصا في 

 مليات وضع كل عملية من العمليات التي يقوم بها البنك في شباك خاص بها، لأن هناك ع
تتطلب وقت طويل لإجرائها، وأخرى لا تتطلب وقت طويل، وهكذا حتى لا ينتظر الزبائن 

 فترة طويلة لإجراء أية عملية.

  تحويل الأموال بين مختلف وكالات البنك محاولة تطوير البنك من ناحية وسائل الاتصال مثل
وليس عن طريق الفاكس، بالإضافة إلى تكثيف عدد الموزعات الآلية  NETعن طريق 

 للأوراق النقدية.

  محاولة بنك الفلاحة والتنمية الريفية من تطوير منتجاتها وخدماتها بشكل مستمر وسريع
 يساعدها من لفت نظر مختلف الزبائن.

 حة والتنمية الريفية من وضع سياسة ترويجية فعالة، وذلك بالاستعانة بطرق محاولة بنك الفلا
زبائنها بالمنتجات والخدمات الإعلان والترويج الحديثة والمتطورة حتى تتمكن من اطلاع 

 الجديدة.

 

 حدود البحث:

تهتم دراستنا هذه بدور التسويق المصرفي في نشوء العلاقة بالزبائن وتعزيزها، أي أن       
الموضوع محدد فقط بدراسة العلاقة التي تنشأ بين الزبون والمصرف، والطرق التي تساعد على 

ن نشأتها وبقائها وتعزيزها، أي الطرق التي تساعد في الحصول على رضا الزبائن، لذلك لا تعتبر م
 اهتماماتنا من خلال هذه الدراسة الآثار الأخرى للتسويق المصرفي.

ولقد تمت الدراسة في بنك الفلاحة والتنمية الريفية وأخذنا وكالة عميروش بالجزائر العاصمة      
كعينة من باقي وكالات البنك، وواجهتنا صعوبات عند توزيع الاستبيان الموجه للزبائن، فهناك من لم 

 آخرون رفضوا الإجابة دونبة لعدم اقتناعه بالغرض الأساسي من توزيع الاستبيان، وهناك يرد الإجا
 سبب مقنع. أي

 

 

 

 آفاق البحث:

يمكن اقتراح بعض الإشكاليات كآفاق للبحث يمكن دراستها أيضا والتي لها علاقة بالتسويق المصرفي، 
تتمثل في دراسة كل  عنصر من عناصر المزيج التسويقي المصرفي على حدى، ومحاولة التوصل 
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اغة إلى كيفية تأثير كل واحد من هذه العناصر على جلب الزبائن وتعزيز العلاقة معهم، وتكون صي
 البعض من هذه الإشكاليات على النحو التالي: 

 كيف يمكن للسياسة الترويجية أن تؤثر على جلب زبائن جدد للصرف؟ 

 ما هي خصائص السياسة الترويجية المصرفية الفعالة التي تساعد على جلب الزبائن؟ 

  ة السياسة السعرية المصرفية على عملية جلب زبائن جدد وتعزيز العلاقما هو تأثير
 معهم؟

  كيف يجب أن تكون جودة الخدمات والمنتجات المصرفية حتى يتمكن المصرف من
 الحصول على رضا الزبائن؟
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 بنك الفلاحة والتنمية الريفية الكرام: إلى موظفي
تحت عنوان "دور التسويق البنكي في نشوء وتعزيز العلاقة مع الزبائن"،  ماجستيرتحضير مذكرة  إطارفي  

من حضرتكم المساعدة من خلال التكرم بملء هذا  انرجو . BADRالفلاحة والتنمية الريفية  بنكدراسة حالة 
 الاستبيان. وتبقى هذه المعلومات سرية وتستعمل فقط لأغراض علمية.

 نشكر لكم تعاونكم معنا         
 ضع العلامة )*( في المكان المناسب:

 بيانات شخصية: .1
 الجنس: .1.1

  ذكر
  أنثى

 . السن:1.1 
  سنة 02إلى  02من 
  سنة 02 إلى 03من 
  سنة 02إلى  03من 

  سنة 02أكثر من 
 . المستوى التعليمي:1.1

  ما قبل الثانوي
  ثانوي

  جامعي 
  مهني

 الأقدمية في هذا المنصب:. 1.1
  أقل من سنة

  سنوات 0من سنة إلى 
  سنوات 32سنوات إلى  0من 

  سنوات 32أكثر من 
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 كيف هو تقييمكم لعلاقتكم مع الزبائن:. 1
  جدا جيدة

  جيدة
  متوسطة
  رديئة

 ماذا تنتظرون مقابل جهدكم:. 1
  ارضاء الرئيس

  الحصول على ترقية
  ارضاء الزبون
  راحة ضميركم

 العوائق التي تواجهكم في عملكم أي حين تقديم الخدمة:هي  ام. 1
 
 
 
 
 
  

 . بحكم وظيفتك وتعاملك اليومي مع الزبائن، يا ترى بماذا يهتم الزبون أكثر:5

  سرعة الاجراءات
  حسن المعاملة من طرف الموظفين

  المنتجات والخدماتتنوع 
  الحصول على جميع المعلومات التي يحتاجها في الوقت المناسب

 . كيف ترون مستوى الخدمة التي تقدمونها للزبائن:6

  جدا جيد
  جيد

  متوسط
  رديئ

  عدم تفهم الزبون
  عدم التمكن من اصال المعلومات بشكل جيد للزبون

  صعوبة تحديد احتياجات ورغبات الزبائن المختلفة
  عدم اهتمام الزبائن بمختلف المعلومات الضرورية لهم

  لا توجد عوائق وصعوبات
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 زبائن جدد والمحافظة على الحاليين: مبذولة من طرف المدراء ومن طرفكم لجذب. هل هناك مجهودات 7

  نعم
  لا

 :في حالة الاجابة بنعم : تكمن في ماذا هذه المجهودات 

 

 . هل تشاركون أنتم ومختلف المدراء في وضع قرارات تخص كيفية جذب الزبائن والمحافظة عليهم:8

  نعم
  لا

 تحصلون على دورات تساعدكم على كيفية التعامل مع الزبائن:. هل 9
  نعم
  لا

 تحفيزات تساعدكم على العمل أكثر وبطريقة ترضي الزبائن:ادارة البنك لكم تقدم . هل 11
  نعم
  لا

 . هل تقومون بإعلام زبائنكم بمختلف منتجات وخدمات البنك الجديدة:11
  نعم
  لا

 :إذا كانت الاجابة بنعم عن طريق ماذا 

  عن طريقكم أي بالاعتماد على المقابلة مع الزبون
  الصحف
  الهاتف
  البريد

  الملصقات
  وسائل أخرى
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 . ماهو تقييمكم لبنك البدر مقارنة بالسنوات السابقة، هل هو في حالة:11

  جدا جيدة
  جيدة

  متوسطة
  سيئة

 .هل تصلكم شكاوي من طرف الزبائن حول الخدمات المقدمة لهم:11

  نعم
  لا

 :في حالة الاجابة بنعم، كيف تتعاملون معها 
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 إلى زبائن بنك الفلاحة والتنمية الريفية الكرام:
تحت عنوان "دور التسويق البنكي في نشوء وتعزيز العلاقة مع الزبائن"،  ماجستيرتحضير مذكرة  إطارفي  

من حضرتكم المساعدة من خلال التكرم بملء هذا  انرجو . BADRالفلاحة والتنمية الريفية  بنكدراسة حالة 
 الاستبيان. وتبقى هذه المعلومات السرية وتستعمل فقط لأغراض علمية.

 نشكر لكم تعاونكم معنا         
 ضع العلامة )*( في المكان المناسب:

 بيانات شخصية: .1
 الجنس: .1.1

  ذكر
  أنثى

 . السن:1.1 
  سنة 03إلى  81من 
  سنة 03إلى  08من 
  سنة 03إلى  08من 

  سنة 03أكثر من 
 . المستوى التعليمي:1.1

  ما قبل الثانوي
  ثانوي

  جامعي 
  مهني

 . الوظيفة:1.1
  فلاح
  تاجر

  صناعي
  مهن أخرى
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 . تتعاملون مع بنك الفلاح والتنمية الريفية منذ:1
  أقل من سنة

  سنوات  0أقل من 
  سنوات 0أكثر من 

 :BADR. ما نوع أغلب العمليات التي تقومون بها لدى بنك 1
  إيداع /سحب

  قروض
  ادخار

  عمليات تجارة خارجية
 :BADRالتعامل مع بنك  هي الأسباب التي جعلتكم تختارون ام. 1

 
 
 
 
 

 في حالة أسباب أخرى أذكرها : -

 ما رأيكم في نوعية منتج البنك: -5

  جيدة        
  متوسطة        
  رديئة         

 ما رأيكم في الخدمة المقدمة من حيث: -6

 :السعر 

  مناسب جدا        
  مناسب       
  غير مناسب       

  

  سمعة البنك
  الإجراءاتسرعة 

  قربها من مقر السكن أو العمل
  أسلوب تعامل الموظفين

  أسباب أخرى
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 :السرعة 

  عالية        
  متوسطة       
  بطيئة      
 :الجودة 

  جيدة       
  متوسطة       

  رديئة     
 ك البدر:كيفية التعامل من طرف موظفي بن 

  جيدة        
  متوسطة        
  رديئة       

 
 تعلن عن منتجاتها وخدماتها الجديدة:  BADR. هل بنك 7

  نعم
  لا

     بنعم: عن طريق ماذا؟ الإجابةفي حالة 
  موظفي البنك

  الصحف
  الهاتف
  البريد

  الملصقات
  وسائل أخرى
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 من حيث: BADR. ما تقييمكم لبنك 8
 المكان المخصص للانتظار: -أ

 

 أي عملية مصرفية: لإجراءمدة الانتظار  -ب
  طويلة

  متوسطة
  قصيرة

 موظفيها لأداء الخدمات: إتقانمن حيث  -ج
  جيد

  وسطمت
  رديء

 الاحتفاظ بسرية المعلومات الخاصة بكل زبون: -د
  سرية

  غير سرية
 . هل سبق لك أن قدمت شكوى:9

  نعم
  لا

 بنعم: كم مرة؟: الإجابةكانت   إذا 
  مرة

  مرتين
  ثلاث مرات فأكثر

 على الشكوى من قبل البنك: الإجابة. كيف كانت 11
 
 
 

  جيد        
  متوسط        
  رديء       

  ايجابية
  سلبية

  لا مبالاة
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 . هل سبق لك وأن قدمت اقتراحا للبنك:11

  نعم
  لا

 بنعم: هل أخذ اقتراحكم بعين الاعتبار من قبل البنك  الإجابةفي حالة 
  نعم
  لا

 هل سبق وأن نصحت صديقا لك بالتعامل مع بنك البدر : -11
  نعم          
  لا          

 ما هو الاقتراح الذي يمكنكم تقديمه للبنك وترونه مناسب لها:  -11



 الملخص:   

على  اقتنعت البنوك في السنوات الأخيرة بضرورة تطبيق التسويق، وهذا راجع لكونه ينص     

ضرورة الاهتمام بإرضاء الزبون، بالإضافة إلى أنه يحتوي على طرق تساعد على الحصول 

 على الزبائن، وكيفية إقناعهم بالتعامل الدائم معه، وبالتالي يساعد على تحقيق أهداف البنك.

 وبنك الفلاحة والتنمية الريفية كغيره من البنوك حاول تطبيق التسويق، لكن لم يتمكن من     

تطبيقه بمفهومه الحقيقي، بالإضافة إلى وجود بعض الخلل في المزيج التسويقي المطبق خاصة ما 

يخص الترويج، لذلك يجب تفعيل هذا الأخير مع تطوير وظيفة التسويق باعتماد المنظور الحديث 

 والمتطور لها، لتعزيز علاقة العملاء بالبنك وكسب زبائن جدد. 

 ق المصرفي، المزيج التسويقي المصرفي، تعزيز العلاقة مع الزبائن.التسويلكلمات المفتاحية: ا

Résumé: 

       Les banques sont convaincus ces dernières années de la nécessite 

d’appliquer le marketing afin de satisfaire les exigences de la clientèle, en 

plus des techniques qu’ ils renferment pour attirer et convaincre les clients 

et de travailler de façon permanente avec les banques et par conséquent 

ceci permettra d’atteindre ses objectifs.          

       La banque de l’agriculture et du développement rural, et d’autres ont  

essayés  d’appliquer le marketing malheureusement, il était incapable de 

l’appliquer dans le sens réel en plus des lacunes notamment dans les 

promotion des produits, ce qui incite à promouvoir la fonction marketing 

de façon moderne afin de renforcer la relation client-banque et gagner de 

nouveaux clients.       

Mots clés : Marketing bancaire, le mix marketing bancaire, collaboration 

avec les clients.   
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