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Résumé : 

Les banques commerciales qui font des affaires à la lumière du travail se 

caractérise par un changement continu dans les conditions 

environnantes et une société privée conditions changeantes du marché 

et les besoins et désirs des chenits , voilà pour quoi il suivre le rythme de 

ces changements machettes rester et continuer ce qui a imposé 

l’adoption d’une entrée stratégique est basé sur le développement de 

marché des services escistants et de contribuer à l’aider à atteindre une 

part de marché plus grande . 

Donc , nous avons discuté dans cette étude , le développement des 

services bancaires et de son impact sur la stratégie de base du client , la 

stratégie est le développement des services est la source de l’acquisition 

de client et la conservation , parce qu’il est grâce à l’adoption de cette 

banques de stratégie parerait survie dans le marché et d’être  en mesure 



de répondre aux changement dans les ducs et les préférences des 

clients et cela se reflète positivement sur la part de marché. 

Pour mettre évidence l’impact de l’évolution de services bancaires à la 

stratégie de la clientèle se la banque commerciale , nous avons une 

étude de terrain dans  la banque  agriculture et de  développement rural 

( BADR) – agence mila – afin de répondre au problème qui a porté sur la 

façon dont l’impact du développement des services bancaires à la 

stratégie de la clientèle de  banque , nous avons développé un ensemble 

d’hypothèses afin de mettre en évidence les stratégies les plus 

importantes adoptées par la banque BADAE à développer ses services 

bancaires et procède correspondant pour la collecta d’information et à 

travers l’analyse de résultats que nous avons déterminé que la banque 

BADR dépend d’une combinaison de stratégies du marché et la stratégie 

prodint de diversifier en raison de son impact positif sur la clientèle . 

- les mots clés : la part de marché de banques commerciales 

                          Le développement de services bancaires 

                          Le stratégie de la développement de services bancaires  

                          La BADR – Agence Mila 

 


