
––

-–

 ::

 .

 .                                     

 .                           

 .                                    

 .                             

 :2008/2009



II

.

.

.

:



III

-

- :

- :.

- ::

- :

- :

- :.

- :

- :

- :.

-

- :

- :

- :

- :

 - :

- :

- :

- :

- :

- :

- :

- :



IV

- :                           

- :.

- :2008

- :

- :

- :

- :

- :

-:

- :

- :.

- :.

-



V

.

)

(

.

.

" "

)

(

.



VI

.

.

.

 - :

:

-

:

-

-

!

-

- :



VII

.

:

-

.

- .

-.

-:

.

- :

.

 - :

""

 :



VIII

-

.

-       .

-.

- .

- ::

-

 .

-

.

-

.

-

.



1

:

.

.

 :

-.

-.

-.



2

1 -:

""

¹(Joseph Schumpeter)

.

1-1:

:

1-1-1 :

²(The world economic forum)

³

 (OCDE)

4

...

 .

1 -1 -2 :

1. Curtis M. Grimm, Hun Lee, Ken G. Smith. Strategy as an action competitive dynamics and
competitive advantage, (New York: oxford university press, 2006). P. 8

2. Abdallah Alauoi. La competitivité internationale : stratégies pour les entreprises françaises,
    (France : harmattan, 2005). P. 41
3. Ibid, P. 41
4. Ibid, P. 41



3

¹

  .

1-1 -3 :

" . . "

 (J. L. Muchielli)

 /²

.

" "

) ( (Emmanuel Okamba)

³   .

1-2-:

" "

" "

   1. Gary Hamel, C.K. Prahalad. computing for the future, (U.S.A: Harvard business school press,
       1994). P. 274
   2.Jean Louis Muchielli. “la compétitivité: définition, indicateurs et déterminants“, site : team.univ-
      paris1.fr/teamperso/mucchiel/competitivite.pdf. Date :2002.
   3. Emmanuel Okamba.“Mondialisation, Concurrence et Compétitivité dans la Caraïbe’’, site :
       www.publibook.com /librairies /publibook/images/2201PREV.pdf. Date :2000.

http://www.publibook.com


4

" """

" "(Michael Porter)   

(Hofer & Schendel) """"

¹

(Read & AL.) ""

²

.

" "³

4

" "(Fahy)
5.

6  (Porter & Day) """ "

" ")Jay Barney(

1 . ".)

"(2005..7

2."."

2005 . .296.
3. Raymond Alain Thiétart,  Jean Marc Xuereb. Stratégies concepts, méthodes, mis en œuvre, 2éme
   Edition, (Paris: Dunod, 2005). P. 94
4. Nicole P.Hoffman. "An examination of the sustainable competitive advantage, concept: past,
    present and future", http://www.amsreview.org/articles/hoffman04-2000.pdf, Date:2000

5. .. .296

6 . . .6

http://www.amsreview.org/articles/hoffman04-2000.pdf


5

¹.

.

1 -1- :"

":

1-1 -1:

.

1. David O. Faulkner, Andrew Campdell. The oxford handbook of strategy, (New York: Oxford
   University Press, 2003).p. 353



6

" "  (Ralph Larsen) " "

¹(Johnson & Johnson)

(Eisenhardt & Sull) " """

²

.

³

.

1 :

Ressource : Curtis M. Grimm, Hun lee, Ken G. Smith. Strategy as action competitive dynamics
      and competitive advantage, (U.S.A oxford university press, 2006). P. 9

1. Peter Navarro. The well time  strategy, managing the business for cycle for competitive
   advantage, (U.S.A: Wharton school publishing).p. 2
2. Alain Desreumaux, Xavier Lecocq, Vanessa Warnier. Stratégie : Synthèse de cours & exercices
   corrigés, ( France: pearson éducation, 2006 ). P. 72

3.

Curtis M. Grimm, Hun lee, Ken G. Smith. 2006. op. cit., P. 59 :



7

¹(Alderson) 1-1-2 :" "

1965

1992² (Dickson) 1989" " (Prahalad & Hamel) " "" "

" "

³

4

" "

.

 (Sustained competitive advantage)

.

2 - :

.

2 -1 :

:" "

1. Nicole P. Hoffman. Op. Cit..
2. Nicole P. Hoffman. Op. Cit..
3. Leila A. Halawi, Jay E. Aronson , Richard V. McCarthy. “Resource-Based View of Knowledge
    Management for Competitive Advantage”, www.ejkm.com/volume-3/v3i2/v3i2-art2-leila.pdf.
4.Michael E. porter. Competitive advantage: creating and sustaining superior performance,
    (U.S.A: the free press, 1985). p. 20

http://www.ejkm.com/volume-3/v3i2/v3i2-art2-leila.pdf.


8

.

2 -1 -1"":

¹.

""

²

" "

 .

" "

³

 .

2 -1 -1 -1"" :

" "

2

" "

1. Ibid, p. 1
2. Ibid, p. 1
3. Ibid, p . 4



9

2 :

Ressource : Ibid, 5

¹

:

2 -1 -1 -1-1 :

...

...

.

1. Curtis M. Grimm, Hun lee, Ken G. Smith. Op. Cit., p. 51



10

.

2-1-1-1-2 :" "

¹

.

2-1-1 -1 -3 :

²

1. Michael E. porter. Competitive strategy: techniques for analyzing industies and competitors,
   (U.S.A., free press, 1980). P. 7

2 . . .22



11

.

:

 - :

.

-:

.

 - :

.

- :

.

- :

.

2-1-1-1-4 :



12

:

- :

.

 -:

.

- :

.

 -.

-.

2 -1 -1 -1-4:

.

" "

.



13

2-1-1-2:

" " ¹(McKinsey) " "

²

³
4

53

3 :

Ressource : Jean pierre Détrie et autre. Strategor : politique génerale de l’entreprise, 3éme
édition, (France : Dunod, 1997). P. 50

.

2-1-1-2-1:" "

1.Raymond Alain Thiétart,  Jean Marc Xuereb. Op. Cit. page 83
2. Michael E. Porter : 1985, Op. cit., p. 36
3. Michael E. Porter : 1985, Op. cit., p. 33
4. Michael E. Porter : 1985, Op. cit., p. 34
5 Michael E. Porter : 1985, Op. cit., p. 34



14

¹

4.

4 :""

Ressource : Michael E. Porter : 1985, Op. cit., p. 84

- :

²:

-1 :

.

-2 :

...

-3 :

  .

-4:

.

1.Micheal E. porter, Op. Cit. 1985. page 38
2.Raymond Alain Thiétart,  Jean Marc Xuereb. Op. Cit., p. 84



15

-5 :

... .

  

¹(Wal-Mart) " "

" "

.

- :

²

:

-1 :

.

-2:

³

.

-4 :

1. Curtis M. Grimm, Hun lee, Ken G. Smith. Op. Cit., p. 74
2 . .41

3. Raymond Alain Thiétart,  Jean Marc Xuereb. Op. Cit., P. 87



16

....

-3 :

 .

4.

" "

:

-.

-

....

-.

.

2-1-1-2-2:

:

 - :

5

(L’Oréal) " "

   

.



17

5 :

Ressource: Curtis M. Grimm, Hun lee, Ken G. Smith. Op. Cit., P. 75

-:

   

(Dell) ""

(HP-Compaq) " "

:

-

.

-

.

-.

6  :

""

""

Ressource : Raymond Alain Thiétart,  Jean Marc Xuereb. Op. Cit. p.  88



18

 :

¹ .

" "

:

-

.

 -

.

 -

.

 -

.

2-1-2:

" "

 /

1959  (Edith Penrose) " "

²       

(Wernerfelt) " "

1984³

1. Raymond Alain Thiétart, Jean Marc Xuereb. Op. Cit. p.  88-89
2. Naziha Fandi. . “la logique des ressources spécifiques et compétences comme avantage
    concurrentiel ”, www.univ-chlef.dz /séminair%20chlef/Home_fichiers
    /les%20communications /BENDIABDELLAH + fandi.pdf, Date : 2006.

3 . ..45

http://www.univ-chlef.dz


19

" ""   "

". . """..... (Tarondeau)

¹

" "" "² :

 -.

 -) (

.

 -

.

–

.

 -.

" "³

""4

" "" "5 :

-.

-

1 ." ."

2007 ..67

2....130-131

3 .. .130

4 . .141
5. Dominique Puthod, Catherine Thévenard. “La théorie de l’avantage concurrentiel fondé sur les
    ressource : une illustration avec le group Salomon ”, www.strategie-aims.com/montreal/putho-
    t.pdf , Date : 1997

http://www.strategie-aims.com/montreal/putho-


20

 :

-...

-.

-  .

¹" " (R.M. Grant) ".. "

²

³ :

-

.

 -  
4. (S. J. Winter) " . . "

-

.

-

.

(Puthod & Thévenard) " " " "

""

5.

1. Dominique Puthod, Catherine Thévenard. Op. Cit..
2. Naziha Fandi. Op. Cit..
3. David O. Faulkner, Andrew Campdell. Op. Cit., P. 353
4. Éric LAMARQUE. “ Avantage concurrentiel et compétences clés : expérience d’une recherche sur
    le secteur bancaire ”, http://ungaro.u-bourgogne.fr/rev/041088.pdf. Date: 2001
5. Alain Desreumaux, Xavier Lecocq, Vanessa Warnier. Op. Cit., p. 68

http://ungaro.u-bourgogne.fr/rev/041088.pdf.


21

7:

Resource : Dominique Puthod, Catherine Thévenard. Op. Cit..

(Priem & Butler) " "" "

¹:
Prob (CA) = f

+
(v  r)

  Prob (S) = f
+
(CA  in  sn  tn)

:

CA :         

S    :

V :

r :

        In:

Sn:

tn:

.

1. Leila A. Halawi, Jay E. Aronson, Richard V. McCarthy. “Resource-Based View of Knowledge
     Management for Competitive Advantage”, www.ejkm.com/volume-3/v3i2/v3i2-art2-leila.pdf,
    Date:  2005

http://www.ejkm.com/volume-3/v3i2/v3i2-art2-leila.pdf


22

:

(H. Itami) " "

¹

²:

2-1-2-1:

(Teece) "" (Nonaka) " " (Eisenhardt) " "

(Santos) ""

³

4

5:

 -.

 -.

 -.
6 : (Nonaka) " "

 -:7

....

1. Dominique Puthod, Catherine Thévenard. Op. Cit.
2 Susan E. Jackson, Angelo Denisi, Michael Hiti. Managing knowledge for sustained competitive

advantage, designing strategies for effective human resource management, (U. S. A, jossey-
bass, 2003). P. 4

3. Susan E. Jackson, Angelo Denisi, Michael Hiti: 2003, Op. Cit.. p. 37
4. Susan E. Jackson, Angelo Denisi, Michael Hiti: 2003, Op. Cit.. P.  9

5 . . ..139

6 . . ..140

7. Susan E. Jackson, Angelo Denisi, Michael Hiti : 2003, Op. Cit.. p. 65



23

- :

¹

.

(Miller) ²""

³

.

2-1-2-2 :" "" "

4".. "5

" "" "

6

1. Susan E. Jackson, Angelo Denisi, Michael Hiti. Op. Cit. P. 14
2 . . ..141

3. Susan E. Jackson, Angelo Denisi, Michael Hiti. Op. Cit. P. 15
4. Gary Hamel, C. K. Prahalad : 1994, Op. Cit.. p. 199
5. Éric LAMARQUE. Op. Cit.
6. Pierre-Xavier Meschi. “Le concept de compétence en stratégie : perspectives et limites”,

http://www.strategie- aims.com /montreal/meschi.pdf , Date :1997

http://www.strategie-


24

 :

¹:

- :

.

 - :

.

.

- :

²" "" "

³.

4

1. Raymond Alain Thiétart,  Jean Marc Xuereb. Op. Cit.. p. 79
2. Gary Hamel, C. K. Prahalad. Op. Cit. P. 197
3. Raymond Alain Thiétart,  Jean Marc Xuereb. Op. Cit.. p. 80
4. Gary Hamel, C. K. Prahalad. Op. Cit.. p. 31



25

¹.

2-1-3:

  

² (supply chain)

³" "

" "4.

(J.H. Dyer & H. Singh) " "" "
5

6

:

1. Gary Hamel, C. K. Prahalad. Op. Cit., p. 31
2. Ronan Mcivor. The outsourcing process, strategies for evaluation and management, ( U. S. A.

Cambridge University Press, 2005). P.55
3. Alain Desreumaux, Xavier Lecocq, Vanessa Warnier. Op. Cit., p. 70
4. Alain Desreumaux, Xavier Lecocq, Vanessa Warnier. Op. Cit., p. 70
5. Constantce E. Helfat. The sms blackwell handbook of organizational capabilities emergence,

development and change, (U. S. A., Blackwell publishing, 2003). P. 257
6. Paturel Robert, Richomme huet Katia, De freyman Julien. . “ Du capital social au management

relationnel”, http://www.strategie-aims.com/angers05/res/99-904rd.pdf, Date : 2005

http://www.strategie-aims.com/angers05/res/99-904rd.pdf


26

 :

- :

¹

 .

- :

 (Toyota) ²" "

    

(Just in time)

(Cohen & Livinthal) " "" "

³

1. Pierre Majorique Léger. “ Les investissements relationnels électroniques et non électroniques et la
    génération du capital relationnel : un modèle de recherche”, http://www.hec.ca/gresi
   /documents/cahier0307.pdf, Date: 2003
2. Ronan Mcivor. Op. Cit., Date: 2005. P. 55
3. Abdollahi Shahpar.“The Effect of Network Content and Tie-Strength on New Product
    Development  Process”, http://www.siafvolterra.it/en/iri2007/students/Shaphar_Abdollahi.pdf.

Date: 2007

http://www.hec.ca/gresi
http://www.siafvolterra.it/en/iri2007/students/Shaphar_Abdollahi.pdf.


27

50¹   .

-:

²

8

.

8 :

Ressource : Pierre Dussauge, Bernard Garrette. Cooperative strategy, competing successfully
through strategic alliances, (England, John wiley & sons, 1999). P. 181

- :

" "" "

³4

1. Thomas Mellewigt, Glenn Hoetker, Antoinette Weibe. Management of Interorganizational
     Relationships: Special Issue of Management, (France : Rainer Hampp Verlag, 2006). P. 54
2. Pierre Dussauge, Bernard Garrette. Op. Cit.. p.181
3. Philippe Voirol. Dynamic capability: les fondements de l'entreprise virtuelle, (Fribourg:
    University Press, 2001). P. 70
4 Ronan Mcivor, Op. Cit., p. 56



28

 :

 (Moore) ¹" "

².

 .

2-2:

:

2-2 -1 :

....

2-2 -2- :

1. Philippe Voirol. Op. Cit.. p. 70

2. Thomas Mellewigt, Glenn Hoetker, Antoinette Weibe . Op. Cit.. p.54



29

9 :

 : ...136

:

 -.

 -.

 - .

2-2 -3 :

" "" "

¹

.

1 . . ..138



30

 :

3-:

¹

²

""10

10""

Ressource : Michael E. Porter :1980. Op. Cit.. p. 39

:

3-1:

³

4

5

1 . . .2007 . .28
2. Clive Reading. Startegic business planning, a dynamic system for improving performance &

competitive advantage, 2nd edition, (U. K.: Kogan page, 2002). P. 155
3. Michael E. Porter : 1980, Op. Cit.. p. 35
4. Clive Reading: 2002, Op. Cit.. p. 156
5. Jean Jacques Lamba, Ruben Chumpitaz, Chantal De Moerbose. Marketing stratégique et

opérationnel, 6éme édition, (France : dunod, 2005). P. 304



31

¹

²

 .

³

.

" ":

 -

4.

 -

 .

 -
5.

 -6.

 -

.

 :

1. . .25
2. Jean Jacques Lamba, Ruben Chumpitaz, Chantal De Moerbose : 2005, Op. Cit., p. 304
3. Jean Jacques Lamba, Ruben Chumpitaz, Chantal De Moerbose : 2005, Op. Cit., p. 304

4 . ..26
5. Micheal E. Porter : 1980, Op. Cit.. p. 36
6. Micheal E. Porter : 1980, Op. Cit.. p. 36



32

 :

3 -1 -1 :

.

3 -1 -2:

¹11

11:

Ressource : Jean- Pierre Helfer, Micheal Kalika, Jacques Orsoni. Management strategique et
organisation, 6éme édition, (France : vuibert, 2006). P. 156

²:

 -.

 -.

 -

.

 -.

 -

1. Jean- Pierre Helfer, Micheal Kalika, Jacques Orsoni. Management strategique et organisation,
    6éme édition, (France : vuibert, 2006). P. 156
2. Jean Jacques Lamba, Ruben Chumpitaz, Chantal De Moerbose : 2005, Op. Cit.. p.p. 326-327



33

.

-

 .

¹:

                                                                          :

Cp:
Cb :

Qp:

Qb:
:

:

:

70-100%70 %

100 %

  .

:

(Wright) 3-1 -2 -1:""

1968 (B.C.G) 1936" "

1. Jean Jacques Lamba, Ruben Chumpitaz, Chantal De Moerbose : 2005, Op. Cit.. p. 329



34

 :

¹

.

3 -1 -2 -2:

²

:

)

(

.

3 -1 -2 -3:

³

4.

" "

" "" "

" "

   .

1. Jean- Pierre Helfer, Micheal Kalika, Jacques Orsoni. Op. Cit.,  p. 157
2. Bruno Jetin. “ Economies d’echelle et economies de variete dans les PVD : le cas des industries
    automobiles bresilienne et sud coreenne”, http://www.univ-evry.fr/labos/gerpisa/actes/12/12-
   5.pdf
3. Jean- Pierre Helfer, Micheal Kalika, Jacques Orsoni. Op. Cit.. p. 158
4. Jean- Pierre Helfer, Micheal Kalika, Jacques Orsoni. Op. Cit.. p. 183

http://www.univ-evry.fr/labos/gerpisa/actes/12/12-


35

1:

1 :

-

-
.

-

.

-.

-
-

-

-

-.

-
.

-.

-.

-.

-
Ressource : Jean- Pierre Helfer, Micheal Kalika, Jacques Orsoni. Op. Cit.,  p. 175

(Bertrand) 3-2 :" "

¹

²

³

12 :

Ressource : Jean- Pierre Helfer, Micheal Kalika, Jacques Orsoni. Op. Cit.. p. 177

1. Gilles Le Blanc. “Différenciation produit et qualité des firmes”, http://www.cerna.ensmp.fr
    /Enseignement/CoursEcoIndus/SupportsdeCours/Differenciation-2006.pdf, Date : 2006
2. Clive Reading. Op. Cit., p. 157
3. Michael E. Porter : 1985, Op. Cit.. p. 120

http://www.cerna.ensmp.fr


36

 :

¹:

 -

" "" ".

–

(Macintoch) " "  (Coleman) " "

 .

-.

20 :

-:

 -.

 -.

 -.

 - :

 -.

 -

.

 -

.

:

3 -2 -1 :

²13

³
4

1. Michael E. Porter :1980, Op. Cit.. p. 37
2. Marjorie Lecerf. les petites et moyennes entreprises face à la mondialisation, (France :harmattan
2007). P. 310
3. M. Vujisic. “ La concurrence imparfaite”, http://www.creg.ac-versailles.fr/IMG/pdf/La
   _concurrence _ imparfaite.pdf , Date : 2007
4. D. Saidane. “concurrence spatial, differenciation verticale et comportement bancaire”,
    129.3.20.41/eps/fin/papers/0505/0505021.pdf, Date :1997

http://www.creg.ac-versailles.fr/IMG/pdf/La


37

13 :

Ressource : Marjorie Lecerf. Op. Cit.. p. 310

) (

)(¹

.

3-2-2:

(H.Hotelling) 1929" ."

)(.

²

1. Marjorie Lecerf. Op. Cit.. p. 309
2. Marjorie Lecerf. Op. Cit.. p. 310



38

 :

.

  .

3 -3:

¹

²

³
4

5.

1. Clive Reading. Op. Cit.. p. 157
2. Michael E. Porter: 1985,  Op. Cit.. p. 15
3. Michael E. Porter: 1980, Op. Cit.. p. 38

4 ." .

)"(2008 . .76
5. Michael E. Porter : 1985, Op. Cit.. p. 15



39

:

:

1990.2000.

4090

951

2

3 (Reichheld)

" "
4

:

- .

-.

-.

1. Jean-Louis GIORDANO. L’approche qualité perçue, (France: édition d’organisation, 2006). P. 33
 .  .2

) :2004.(.142
3. Jean Frisou. "Les théorie marketing de la fidélité : un essai de validation empirique sur le marché
    des service  du télécommunication ", Date :2007, Site : jean.frisou.site.voila.fr/LTMF.pdf.
4.  Adeline Fialon. " Perception des barrière de changement et fidélité au site, le cas de l’achat en
    ligne ", Date : 2008, site : asso.nordnet.fr/adreg/Fialon.pdf. p. 2

5..):2001.(.18



40

1 - :
1

1-1:

.

1-1-1 :

:

1-1-1-1:

2

.

1-1-1-2 :

(Elgin National) " "

1...18
2. Nozha Ibnlkhayat. Marketing des systèmes et services d'information et de documentation:
   traité pour l'enseignement et la pratique du marketing de l'information, (Québec : presse de
   l’université de Québec, 2005). P. 22



41

:

1864 . .

1-1-1-3:1950 .1960 .

1(Philip kotler) " "

.

 (Theodore Levitt) " "

" "1960.
2  .

1-1-1-4:

3

4:

-

.

1. Philip Kotler. Marketing management, 10th edition, (U.S.A: Person custom publishing, 2002).P. 4
2. Theodore Levitt . “Marketing myopia”, October 1975, Harvard business review. P. 1
3. Marc Vandercammen, Brigitte Bouton . Marketing  l’essentiel pour comprendre, décider et agir.

(Belgique : de boech.2002). P. 17
4 . .. .24



42

-

....

.

(Marketing) 1-1-2 :

" "(Marcatus)1

14.

14 :

15  .(2001  : )  . :

""

 (The American marketing association) 2

3

1 .."

30 .  .2008 "( )
2. Philip Kotler : 2002, Op. Cit., p. 4
3. Colin Gilligan, Richard M. S. Wilson. Strategic marketing planning, (Italy : Butterworth-

Heinemann, 2003). P. 3



43

:

" "

(McDonald)

1

²(Helfer & Orsoni) " "" "

3

4(Piter Drucker) " "

:

-.

-.

:

- .

-.

-.

1 -1 -3 :

" "

1. Colin Gilligan, Richard M. S. Wilson :2003, Op. Cit., p. 4
2.  J. P. HELFER., J. ORSONI, jean Louis Nicolas. Le marketing, 10e édition, (France : Vuibert,

2007). P. 6
3. Martine Gauthy Sinéchal : 2005, Op. Cit., p. 12
4. Philip Kotler: 2002, Op. Cit., p. 4



44

:

1-1-3-1:

.

1 -1 -3 -2:

" "

¹

.

1-1-3-3 :

.

1-1-3-3-1 :

(Philips & Lanning) 2" "" "

1980)V ()P(3

1. Philip Kotler : 2002, Op. Cit., p .6
2. Philippe AURIER, Yves EVRARD, Gilles N’GOALA." La Valeur Du Produit Aux Yeux Du
    Consommateur", www.crego.univ-montp2.fr/~crego/cahiers/hs3.pdf
3. Nicholas Debonis, Eric Balinski, Phil Allen.Value-Based Marketing for Bottom-Line Success, 5
    steps to customer value, (U.S.A: Mcgraw Hill, 2002). P. 22

http://www.crego.univ-montp2.fr/~crego/cahiers/hs3.pdf


45

:

) (

)

()

...(.1:

.

1-1-3-3-1 :

2

3

4

.

1-1-3-4:

5:

1. Nicholas Debonis, Eric Balinski, Phil Allen: 2002. Op. Cit., p.25
2. Florence DANO, Sylvie LLOSA, Chiara ORSINGHER. "Evaluer un service : les mots pour dire",
     mars 2003, www.iae-aix.com/fileadmin/files/cerog/wp/657.pdf . p. 2

 :  .  .3

2007(..79
4. Souheila Kaabachi. " La valeur perçue : une variable stratégique pour les enseignes de distribution

alimentaire", iris.univ-lyon3.fr/iris2007_kaabachi.pdf, Date : 2007.
5. Philip Kotler :2002, Op. Cit., p.7

http://www.iae-aix.com/fileadmin/files/cerog/wp/657.pdf


46

-.

-.

 -.

 -.

 -.

.

1-1-3-5 :

1.

..

(Volvo) " "

.

1-2:  

(Product, Price, place, Promotion) "4P "

2

3

1 Philip Kotler: 2002, Op. Cit., p. 4
2.Martine Gauthy Sinéchal : 2005, Op. Cit., p.19
3. Michael J. Baker. The marketing book, fifth edition, (England: Butterworth-Heinemann, 2003). P.
   285



47

:

" "(Niel Borden)

1960 (Jerome McCarthy) ...1" "

:

1-2-1:

" "" "" "(Sheth, Newman & Gross)

2:

1-2-1-1:
3

4

 .

1-2-1-2:

5

 .
6:

1 . . .2004..111
2. Souheila Kaabachi. Op. Cit. Date :2007
3. Jean-Louis Jiordano. L’approche qualité perçue, (France : édition d’organisation, 2006). 18
4. Florence DANO, Sylvie LLOSA, Chiara ORSINGHER. "évaluer un service : les mots pour le dire"

www.iae-aix.com/fileadmin/files/cerog/wp/657.pdf, Date : 2003
5. Denis Lindon, Frédéric Jallat. Le marketing étude moyens d’action stratégie, (France : Dunod ,
    2005). P. 93
6. Denis Lindon, Frédéric Jallat : 2005, Op. Cit.. p. 95

http://www.iae-aix.com/fileadmin/files/cerog/wp/657.pdf


48

-

 .

 - :

... .

... .

.

1-2-1-3 :
1

:

 -

 .

-

" "   .

-
2

.

.

1-2-2:

:

1. Marc Vandercammen, Brigitte Bouton.  Marketing: L'essentiel pour comprendre, décider, agir,
    (France : De Boeck Université, 2006). P. 319
2. Denis Lindon, Frédéric Jallat : 2005, Op. Cit., p. 101



49

:

- :

.

- :

.

- :

.

1-2-2-1 :

     .

              .

1-2-3 :

1:

- :

 .

- :

1. Marc Vandercammen, Brigitte Bouton. Op. Cit., p.384



50

.

-:

 .

1-2-4:

:

1-2-4-1:
1

2

3

:

- :

 .

 - :.

- :

    .

 - :

.

 - :

.

1. Nozha Ibnlkhaya, Marketing des systèmes et services d'information et de documentation,
    (Québec : PUQ, 2005). P. 295
 2. Nozha Ibnlkhaya : 2005, Op. Cit., p. 295

3 . :2004 .124



51

:

1-2-4-2:
1

.

1-2-4-3:

....

1-2-4-4:
2

.

(Robert Lauterborn) " "

 :) (

(Customer, Cost, Convenience and Communication) "4C "

.

 .

2- :

1. Yves Chirouze. Le marketing, tome 2, (Alger : office des publication universitaires,1990). P. 85
2. Nozha Ibnlkhaya : 2005, Op. Cit., p. 465



52

1

.

2-1:

 (Tucker) " "
2

80%

 (Bagozzi) 3" "
4

5

 :

" "

(Jacoby & Kyner) ""

1. Dominique Crié. "Du paradigme transactionnel au paradigme relationnel : une approche par les
    produits fidélisants ", http://www.escp-eap.net/conferences /marketing/pdf 2002 /crie.pdf .Date :
    2002.
2. Jean- Sébastien Renaud "Validation du modèle de fidélisation du client de Oliver ",

www.theses.ulaval.ca /2005 /23215/23215.pdf, Date : 2005. p. 4
3. Jean.Frisou. " Premiers jalons pour une théorie éclectique de la fidélité des clients : Un
    essai de validation empirique sur le marché des services de télécommunication",
    jean.frisou.site.voila.fr/afm98.pdf .site.voila.fr/afm98.pdf. Date : 1998. p. 3
4. Jean.Frisou. " LES THEORIES MARKETING DE LA FIDÉLITE :  Un essai de validation
    empirique,  sur le marché des services de télécommunication",
    jean.frisou.site.voila.fr/LTMF.pdf. derniere visite : 06/08/2008. p. 4
5. Jean.Frisou : 1998, Op. Cit., p. 4

http://www.escp-eap.net/conferences
http://www.theses.ulaval.ca


53

:
1

" "" "

15 (Dick & Basu)

15 :

Ressource : Salima JAZI. "Apports des mesures conjointes a la stratégie de fidélisation",
www.univ-lr.fr/gestion/communications/relation_conso_enseignes/apport_mesure_

strategie_fidelisation.pdf, Date: 2008. p. 3

 (Oliver) " "

2

3

1. Véronique DES GARETS, Eric LAMARQUE, Véronique PLICHON" La relation entreprises-
     clients : de la fidélité à la dépendance",  Site :

http://www.cairn.info/load_pdf.php?ID_ARTICLE=RFG_144_0023,  Date :2007. p. 24
2.  Jean- Sébastien Renaud. Date : 2005. p. 4
3. Gilles N’GOALA. " Mesurer la fidelité du consommateur a la marque dans une perspective
relationnelle", Site : http://www.escp-eap.net/conferences/marketing /pdf_2003/fr /ngoala.pdf,
Date: 2003, p.6

http://www.univ-lr.fr/gestion/communications/relation_conso_enseignes/apport_mesure_
http://www.cairn.info/load_pdf.php?ID_ARTICLE=RFG_144_0023
http://www.escp-eap.net/conferences/marketing


54

1:

" "

:

 -:

.

-:

" "

 .

- :

.

- :

.

2 -1 -1 :

1. Martin Christopher, Adrian Payne, David Ballantyne. Relationship marketing creating
    stakeholder value, (England: Butterworth-Heinemann, 2002). P. 8



55

:
1

2

3

(Herbert Simon) " "
4

)

(
5

6

 .

1985. (Thaler) " "

) (

1. Claude PARTHENAY. " Herbert Simon : rationalité limitée, théorie des  organisations et sciences
    de l’artificiel", www.grjm.net/documents/claude_parthenay/Parthenay_Simon.pdf , Date:1992.
2. Herbert A. Simon." DE LA RATIONALITÉ SUBSTANTIVE A LA RATIONALITÉ
    PROCEDURALE", www.mcxapc.org/docs/lesintrouvables/simon5.pdf . Date: 1992. p. 2
3. Jean.Frisou :1998, Op. Cit.,p. 5
4. Claude PARTHENAY: 1992, Op. Cit..
5. Claude PARTHENAY: 1992, Op. Cit..
6. Nawel Ayadi. " ETUDE DU COMPORTEMENT DU CONSOMMATEUR FACE AU RISQUE :
    PROPOSITION D’UN MODELE EXPERIENTIEL", http://www.escp-
    eap.net/conferences/marketing/ 2006_cp/Materiali/Paper/Fr/Ayadi.pdf, Date : 2006. p. 5

http://www.grjm.net/documents/claude_parthenay/Parthenay_Simon.pdf
http://www.mcxapc.org/docs/lesintrouvables/simon5.pdf
http://www.escp-


56

" "

!

1

 .

2 -2 :

   

 "  N"

"At "" P=  (1/N)At  :"
 "t"

16 :

 :

1. Patrick SIMON, "Pour une Clarification de la Relation entre Attitude envers la Marque et Fidélité à
     la Marque Vers la mise en évidence d’un modèle intégrateur", http://www.escp-
     eap.net/conferences /marketing /pdf/ simon.pdf,  Date : 2001. p. 2

http://www.escp-


57

:

" "" ")Baldinger&Rubinson (

.

 :

 :

" "

.

:

2 -2 -1:

 (Fishbein) ""

)b ()j ()i(
1:

     n

A= ai × bji
                                                                                                              i=1

2(Ahtola) " "

 .

262  .(2001  : )  .  . 1

2 . .264



58

17 :.

                                 

Ressource : Patrick Simon, "La force de l'attitude", la revue fraçaise du marketing,
ADETEM, Paris, N°188, Date : 2002.

2 -2 -2 : / / :

17" . "

(1 S. Raju)

18 :

Ressource : Jean. Frisou : 1998, Op. Cit., p.8

1.  Jean.Frisou : 1998, Op. Cit., p.8



59

:

1

2

.

2 -2 -3 / :

)

 (3

" "") "Morgan & Hunt (

)

(4

5

6:

1.)La théorie de la dissonance cognitive ("")Léon Festinger(

1957 .

  .
2. Alexandre Steyer, Amélie Clauzel, Pascale Quester. Marketing :une approche quantitative,

(France : Pearson éducation, 2005). P. 23
3 Jean.Frisou : 1998, Op. Cit., p. 9
4. Jean.Frisou : 1998, Op. Cit., p.9
5. Rebekah Bennett, Janet McColl-Kennedy, Leonard V. Coote. "Trust, Commitment And Attitudinal

Brand Loyalty: Key Constructs In Business-To-Business Relationships", http://smib.vuw.ac.
   nz:8081/www/ANZMA C2000/CDsite /papers/b/Bennett1.PDF , 2000. p. 89

6 . :2001 .263

http://smib.vuw.ac.


60

- :
1

.

 - :
2

3.

.

19 :

            

Ressource : Jean.Frisou : 1998, Op. Cit., p. 10
( :" " Oliver) 2-2 -4""

" " :

2 -2 -4 -1 :       

1975." " (Fishbein & Ajzen) " "" "

.
4

1.Andrew Sobel." Making rain : The secret of building lifelong client loyalty", (U.S.A: John Wiley
   & Sons, Inc, 2003). P. 7
2. Andrew Sobel: 2003, Op. Cit., p. 7
3. Rebekah Bennett, Janet McColl-Kennedy, Leonard V. Coote : 2000, Op. Cit., P.89
4. Jean- Sébastien Renaud : 2005, Op. Cit., p. 8



61

:

20

20 :""

Ressource : Jean- Sébastien Renaud :2005 . Op. Cit.. P. 12
"3w)CCP+(2w)SN+(1w)A =(I ~C")A (

)ic (

)ie(

:
                                                                                                           n

A= Ci × ei
                                                                                                              i=1

)NS ()icn(

)imc(:
                                                                                                         n

NS=  nci × mci
                                                                                                           i=1

 (PCC  () Ajzen & Madden " "") "
1)ic (

)iI(

:
                                                                                                          n

PCC=  ci × Ii
                                                                                                                   i=1

1. Jean- Sébastien Renaud : 2005, Op. Cit., p. 15



62

.

2 -2 -4 -2" " :

" "

/" "

.

21 :" "

Ressource : Jean- Sébastien Renaud : 2005, Op. Cit., p. 19

2 -2 -4 -3:

1

)(

1. Florence DANO, Sylvie LLOSA, Chiara ORSINGHER. Op. Cit.  p. 2



63

:

)

(

 (: Noriaki Kano "")

-

.

 -

.

-

.

22 :" "

Ressource : David Walden. "Kano’s methods for understanding customer defined
quality",review: Centre for quality of management journal, P.N: 02700. P. 4

 (Zeithaml " ")



64

1:

1-.

2-.

3-).(

4-.

22

(. Parasuraman & Al 23 :" ")

Ressource : Moutte Julie. " La satisfaction du client dans la restauration traditionnelle de luxe : une
perspective consommateur ", www.grefi.org/fichiers/satsfaction-clt.pdf, date : 2007. p. 7

 -

.

 -

.

-

1. Souheila Kaabachi : 2007, Op. Cit., p. 6

http://www.grefi.org/fichiers/satsfaction-clt.pdf


65

:

.

 -

" """

.

-

.

3 -:

(Association des Agences Conseils en Communication A.A.C.C.):

-:

 -.

-.

-)....(.

 -:

 -)la personnalisation des rapports(.

 -.



66

- :

.

:

3-1:

" "Parito) (
1

""2:

 -

.

-

.

 -

.

)Lifetime Value(:

3.

3-1-1:

)(

116P.: Eyrolles, 2004).(FranceGestion de la relation client,. René Lefébure, Gilles Venturi.1
The Loyalty Effect, The Hidden Force Behind Growth, Profits and.Frederick F. Reichheld2.

63P., (U.S.A., Boston: Harvard Business School Press, 1996).ng ValueLasti
3. Arthur Middleton Hughes. The consumer loyalty solution, what work and what doesn’t in
   consumer loyalty program, (U.S.A.: McGraw Hill, 2003). P. 64



67

:

2

2006.

2010 .

    

2 :).(

20062007200820092010

-40%50%75%90%
1.000400200150135

4.0004.5006.0009.00016.000

4.000.0001.800.0001.200.0001.300.0002.160.000

4.400.0001.080.000720.000810.0001.296.000

)400.000(720.000480.000540.000864.000

)400.000(320.000800.0001.340.0002.204.000

)/

(

)400(228,58500765,701.169.23

 :

2

3 :
20012002200320042005

)400.000(320.000800.0001.340.0002.204.000

4.400.0005.480.0006.280.0007.620.0009.824.000

0,08 -0,050,120,170,22

 :



68

30.08.

0.22.2010.

.

3-1-2 :

1:

3-1-2-1 :

5 %2

.

3-1-2-2 :

15 %

.

3-1-2-3:80 %

.

-www.scribd.com/doc/351275/Fidelisation:Site,"a fidélisationL"Danny Dior NGONGANG..1
2007. P.11:date535k,

2. René Lefébure, Gilles Venturi : 2004, Op. Cit., p. 116

http://www.scribd.com/doc/351275/Fidelisation


69

:

3-1-3 :

:

3-1-3-1 :

:

 -

.

 -

 .

:

3-1-3-1-1 :

.

3-1-3-1-2 :

.

3-1-3-1-3:

.

3-1-3-2:

:



70

 -

 .

 -

.

3-2:

 :

3-2-1 :

:

 -:

1

1. Danny Dior NGONGANG: 2007, Op. Cit., p. 9



71

:

.

- :

1

)

" "(

.

:

3-2-1-1:

 :

3 -2 -1-1-1"":

.

3 -2 -1-1-2:

3 -2 -1-1-3:

1. Danny Dior NGONGANG: 2007, Op. Cit., p. 9



72

.

3 -2 -1-2:

" "

" "(Jones & Sasser)1

2

" "Barbie)(

.

3-2-1-3 :

.

3-2-2:

(Marketing one to one)

:

3 -2 -2-1 :

1. Martin Christopher, Adrian Payne, David Ballantyne: 2002, Op. Cit., p. 50
2. Martin Christopher, Adrian Payne, David Ballantyne: 2002, p. Cit., p. 48



73

:

" "(Volkswagen)

" "(Golf)

1) (

.

3 -2 -2-2 :

)

(

" "(Jones & Al)2:

 - :.

- :
3:)

(

.

 - :

) / (

.

:

3-2-2-2-1 :

1. Dominique Crié. "Du paradigme transactionnel au paradigme relationnel : une approche par les
    produits fidélisants",  www.escp-eap.net/conferences/marketing/pdf_2002/crie.pdf, 2002. p.8
2. Adeline Fialon. "Perception de barrières au changement et fidélité au site :  le cas de l’achat  en
    ligne", asso.nordnet.fr/adreg/Fialon.pdf, date : 2007. p. 6
3. Klara KÖVESI. "Comment le client perçoit-il les barrières au changement ? Une application pour le
    marché des télécommunications", iris.univ-lyon3.fr/kovesi.pdf , date : 5 avril 2005. p. 4

http://www.escp-eap.net/conferences/marketing/pdf_2002/crie.pdf


74

1

2

.

3-2-2-2-2 :

.

3-2-2-3:

.

1. Christophe Benavent, Dominique Crié, Lars Meyer-Waarden,  "Analyse de l'efficacité des cartes de
    fidélité : une étude de cas", christophe.benavent.free.fr/publications/BenaventFidelite.PDF,
    date :  03 août 2007. p. 5
2. Christophe Benavent, Dominique Crié, Lars Meyer-Waarden : 03 août 2007, Op. Cit., p. 6



75

:

)(

.

""

  

:

- :.

-:.

- : .



76

:

1 -:
1-12008:

2002 .2008 .

24:2000-2008

 :02/12/20081

1402008.

2008 .4.9 %

6%

25

25 :2008.

 :Ibid
.www.oecd.org/dataoecd/3/48/405685872008, site:OCDE. ”perpectice economique en Afrique”,1.

pdf

http://www.oecd.org/dataoecd/3/48/40568587


77

2.5%4.3 %0.7 %

20073.8 %2009.

2013 .2.9%2008 .

42)C. N. I. S(

76.2098 %

34.16

28.31999.

150

16231999 .3900

135 .

1 -2 -:

2008 .

3348. .85 %

1869..)5(

2320..

3

17 %

44 %

4 :2001-2006)(

200120022003200420052006

513.315627.908773.568828.337924.3281127.548

565.133638.819606.598706.693853.956963.739

1.078.4481.266.7991.380.1661.535.0301.778.2842.091.287

:200683 . .19



78

:

4

18%

24%14%.

1-2-1:

:

1-2-1-11 :01/01/1963

29/08/1962

.

1-2-1-2 :

80 %90 %

1000

:

1-2-1-2-1)B.N.A.(2:

13/06/1966)C.A.D.(

:

 -.

-.

1 ." ."

2005 . .29
2 . .229-230



79

-.

5

25 %17 %

5 :2000-2002).(

200020012002

211.896

226.215

249.163

256.574

249.180

256.570

370.382462.591462.600

 :2003 .18

13 %.

1-2-1-2-2)B.E.A.(1 :

01/10/1967

""1998 .

195..

1998 .

223. .35 %16%1.

1-2-1-2-3)C.P.A.(2 :

14/05/1967

6 :)..(
199920002001
10.338
43.457

24.251
51.920

24.872
56.391

53.79576.17181.263

 :  2002 ..21

1 . . . .230

2 ." .

)"(2004 ..215



80

:

2001 .237. .11 %

33%

.

1-2-1-2-4)B.A.D.R.(1:

16/03/1982

:

 -.

 - .

 -.

1990 .

2001 .319. .50 %2000 .

163...

.

1-2-1-2-5(B.D.L.) :

30/04/1985

.

1-2-1-2-6)C.N.E.P.( :10/08/1964

1971 .

1997

120:

1 .2003 . .17



81

-

 .

 - .

1-2-1-2-7(C.N.M.A)1:

1972.1995 .

3

. .230 .

1-2-1-3:

1-2-1-3-1(Al Baraka Bank) :

""

.

1-2-1-3-3" "(Trust Bank Algeria) :10/09/2002

750. .2006 .

2.5. .10. .

7.

7 :" "

 ).(.%

" "0009400000094037.6

5003700000037515

" "0003600000036014.4

000200000002008

5006200000062525

0002500000005002100

-bank-w.trusthttp://ww:Site official de la banque:Ressource
25/12/2008.la derniere visite,lalgeria.com/presentation.htm

01/12/2008. la derniere visitehttp://www.cnma.dz/chiffrescnma.htm:Le site officiel1.

http://www.cnma.dz/chiffrescnma.htm


82

:

26 :" "2006 -2008

,ria.com/chiffres.html#tedalge-bank-http://www.trust:Site official de la banque:Ressource
derniere visite :25/12/2008.

1 -2 -1-3-2)A.B.C.(:

17/11/199720

70%)SFI (

10%10%)CAAT(5%

5.%

1-2-1-4    :

1-2-1-4-1)Citibank( :

1992.1.2. .

2.5. .2004 .

.

1-2-1-4-2)Société générale( :

100 %

1998.500..

2004 .2.5.

: 15/12/2008. La derniere visitehttp://www.sga.dz:1. Le site officiel

http://www.trust
http://www.sga.dz


83

31.37 %

2007 .83357. .

52 %61.74%

34.80.%

0.%

1-2-1-4-3)Arab Bank PLC( :

500.

1-2-1-4-4(Natexis Alamana) :

500..

1997.

1 -2 -1-4-5") "PNB Paribas :(2002.

" "(Cetelem)

425.

1-2-1-4-6:2004 .

") "KIPCO (

3.

1 -2 -1-4-7:2008 .

10. .

.

1 -2 -2 :



84

:
1 :

-1962-1970:

.

-1971-1982:

)1967–1969 (

1971 :

 .

-1983–1990 :

1986.

1986 . :

-

.

-

.

 -.

.

1988 .

.

-1991-1997:

:

1 . . ..230



85

-.

-

.

-)(.

-.

2-:

)

(.

35 %

.

2 -11 :

20/05/1991 .14/04 /

1990 .500..

44 %""

56%90/10

2004 .2,5..

""
2:

 -

.

1 .2007 .04
. La derniere visite 11/01/2009bank.com-http://www.albaraka:el2. le site offici

http://www.albaraka


86

:

-

.

 -

"."

 -.

 - .

8

8 :

).(

–) (480 000 000,0020%

-100 000 000,0010%

-26 200 000,003.8%

-250 000 000,0020%

-210 000 000,004.76%

 :

:

 -:

)

 (

.

- :

.

 - :

.



87

""

1:

 - :

:

 -.

 -) (

) (.

:

 -.

 -.

 -

 .

 -

- :

:

 -)(

 -.

 - .

- :

.

- :

. La derniere visite 11/01/2009bank.com-http://www.albaraka:1. le site officiel

http://www.albaraka


88

:

) (

.

2-21:

" "

1991.

00067.) .995(

27 :2004 -2007).(.

 :

2008 .37 %2007.48 %

32047..)676 (2008.

2.13 %

28%

37%00024

1 . . :08/04/2008 .-http://www.abg.bh/arabic/pdf/prs
ar.pdf-20080909

http://www.abg.bh/arabic/pdf/prs


89

2007)500172006 (2007.

50071

5%

70054.) .781 (32 %2007.

1.26 %

86.5 %

47 %

20082543.)36.34

 (47 %

17 %1957. .

)27.97.(.102%1160

.) .16.53(.

2-3:

:

-.

-.

-.

2004

:

-.

-.

-.



90

:

-.

2-4 :

03/01/2003

20 %26 %)

(

.

3-:

 :

3-1:

.

3-1-1:

" "

" "" "

 :" "

)/(" "") "//( (Servqual)



91

28 :

.3.4

.2.1.6.5

.7

.9.8

 :" "" "" """

" "" "" "

:

- :.

- :.

)()(

:

- :.

- :.

- :.

- :.

- :.



92

:

:

- :.

- :.

3-1-2:

:

-::

 -1 - ::

- : :.

-: :3030-4040 -50  50-
6060.
- : :

)

.(

- : :.

- :.

 -2 - :

:

-

 .

 -

 .

-).(

-.

-:

-1- :



93

/" "

 :

-:

)510

12(.

-:

)414(

-:

)681516(

-:

)1237(

- :

)515

1113.(

:

-2- :)

 ()610

141516(

-3- :1819.

-4- :2021

-5- :22

-6- :23

"")Likert(

.

3-1-3:



94

:

288

:
N =     Z 2 p (1- p)

                                                                    e2

)Z (1.9695 %)e (5%

)p (25%

450

324

29465%

3-1-2:

)1(

"")Cronobach Alpha(191.24%

84.15 %

" ")Khi deux(2

)Oi (

)Ei(:

H0 : Oi Ei

:
H1 : Oi= Ei

" "9

1.  =    N  (N-1) [1 - 2
yi/  2

x]
2.  2= (Qi-Ei)2/Ei



95

9 :""

" " " "

3 369,694 1 98 1
3 118,944 2 189 2
4 240,368 1 72 3
3 425,944 1 81 4
3 488,250 1 98 5
3 267,194 2 279 6
3 414,944 1 11 7
3 520,944 1 24 8
2 158,396 2 81 9
2 212,771 1 72 10
3 412,694 1 128 11
3 418,194 3 100 12
4 392,556 1 72 13
3 412,694 3 84 14
3 402,750 2 27 15
4 524,431 2 147 16
4 525,993 2 27 17
4 422,556 2 279 18
2 260,438 3 132 19
2 56,396 2 93 20
3 143,194 3 64 21
4 208,181 3 112 22
3 228.804 2 129 23

 :

" "(Gauss)

" "

.

3 -2 - :

1 -5

" "" "

" "(SPSS)



96

:

:

3-2-1:

288

10

10 :.

26090%
30

5920%6924%

28%1030-4020972%21976%
41-50166%
51-6042%

61
-

288100%288100%288100%

 :

3040

11 :
)

(

--18965%--124%20170%
1134214%--3412%8730%
113%23179%00%4616%288100

 :.

11



97

1213

12 :

14,2083,41490
2,12503,53670

34,2500,44230
4.4,4167,50360
5  4,7917,41490
64,7500,53160

74,5000,51080

84,5417,50900
94,3750,64690
104,2500,44230

114,1667,38070

123,5583,83300

134.01250.7841

144,2500,44230

153,87501,2270

164,04171,1602
174,0833,58360
183,8750,74090
1999 %4,0250,74840
203,5833,82970

213,8333,63700



98

223,00001,0215

234,1054,88470

 :.

.

13 :

1,57584,79180
2,21212,85720
3,39394,82690
4.,66674,69220
5,66673,77730
6,63644,60300
7,60614,78820

8,81824,63510
9,84854,56580
10,363631,0845
11,51524,93950

12,63643,74240
13,15154,79530
14,51524,93950
15,66674,69220
16,81824,76870
17,81824,88230
1899 %,75764,79180



99

19,96974,46670
204,3636,74240
214,2727,91080
221,96971,2371

232,15410,8812
 :.

2221

.

 .

3-2-2:

 :

3-2-2-1:

/:



100

:

14

14 : /

10.677212.51.8228-

9.18198.29170.8902

18.939517.41671.5228

15.818216.08330.2651-

17.000117.25010.25-

71.616971.54180.0751

 :

.

" "" "

15 :

4.454.000.48690.8437

4.004.66670.99020.8001

 :



101

4.334.22

 .

3.95

0.74464.8636

0.5946

.

3-2-2-2 :

" "

:

 : .
H01 : Oi1 = Ei1

 :

.
H11 : Oi1  Ei1

 : .
H02 : Oi2 = Ei2

 :

.
H12 : Oi 2  Ei2

 : .
H03 : Oi3 = Ei3

 :

.
H13 : Oi 3  Ei3

 : .
H04 : Oi4 = Ei4



102

:

 :

.
H14 : Oi4   Ei4

 : .
H05 : Oi5 = Ei5

 :

.
H15 : Oi5   Ei5

 :.
H06 : Oi 6= Ei6

 :

.
H16 : Oi6   Ei6

 : .
H07 : Oi7 = Ei7

 :

.
H17 : Oi7   Ei7

16" "

16 :" "

-----
772,98
Ddl= 44

----

-609.97
Ddl=24---

928,86
Ddl=44-342,19

Ddl=24-280,94
Ddl=16

827,43
Ddl=44

-331,15
Ddl=24

280,94
Ddl=16

-

 :



103

5%:

-

5%:

.

-

5%:

.

-

5%:

.

-""

5%:

.

-

5%:

.

-" "

5%

:

.

-""

5%

:

.



104

:

" "

"b"" "

29:

-.

-.

-.

-.

-.

-.

29 :""

0.4500.657

0.483 -0.2380.370 -0.590

0.527 -

 :

:

- :.

- :.

- :.

- :.

- :.

- :.

- :.

59%

27



105

30 :

 :

31 :

 :.



106

:

" "

:

- :

.
H08 : Oi8 = Ei8

- :

 .
H18 : Oi8  Ei8

- :

  .
H09 : Oi9 = Ei9

- :

  .
H19 : Oi9  Ei9

" " (Khi2 =257.61)

5%

:

.

" "(Khi2 =242.10)

:

.

" "32

32 :" "

0.664-0.653

 :



107

:

:

-: .

- :.

3 -2 -3:

 !

0.056

" ".

.



108

.



109

.

:

1 -.

2 -

 .

3 -

 .

4 -

.

5 -

.

6 -

.

7 -.

8 -.

9 -.



110

 :

1 -

.

.

:

2 -.

:

3 -.

:

1 -.



111

2 - .

3-

.

4-.

5 -

.

7 -

.

8 -  

.

9 -

.

10-

.

11-

.

12-" "

 .

:

-.

-.

-.

-.

-.



112

 :  .1

 : 1.1
1..2000.

2..

2692003.

3..

2001.

4 .832006.

5 .812005.

6 .792004.

7 .2003 .

8 .  2002.

9 .2003.

10 .2006 .

11.2007 .

  :  .2.1
.2001  :  .  .12

13. :

2002.

.2005  :  .14

   :  .  .15

2003.

16..)( :2000.

17.:2004.

     :  .  .18

2001.



113

 .  .19

 :2004

20 . .  

 :2007  .

 :  .21

1998.

22..:

2001.

 : )  .  .23

1997.

1.2:

24." ."

2005  .

25 . ".

)"(

2005.

26 ." .

)"(

2008 .

27 ." .

"2007.

28 ." .

)"(2004 .

29 . .""

2005.

2 .:

2 .1:
30. Levitt, Theodore . Marketing myopia, Harvard business  review. October 1975.
31.Gronroos.C, A service quality model and its marketing implications, European Journal of
     marketing, vol 18, N° 4, London, 1984.



114

2 .2:
32. Alauoi,  Abdallah. La competitivité internationale : stratégies pour les entreprises
     françaises, France : harma an, 2005
33. Baker, Michael J.. The marketing book, fifth edition, England: Butterworth-Heinemann,

2003
34. Chirouze, Yves. Le marketing, tome 2, Alger : o ce des publica on universitaires,1990
35. Christopher, Martin; Payne, Adrian; Ballantyne, David. Relationship marketing creating
    stakeholder value, England: Butterworth-Heinemann, 2002
36. Debonis, Nicholas, Balinski, Eric, Allen, Phil.Value-Based Marketing for Bottom-Line

Success, 5 steps to customer value, U.S.A: Mcgraw Hill, 2002
37. Desreumaux, Alain ; Lecocq,  Xavier ; Warnier, Vanessa. Stratégie : Synthèse de cours &
     exercices corrigés,France: pearson éduca on, 2006
38. Détrie, Jean pierre ; Al.. Strategor : politique génerale de l’entreprise, 3éme édi on,
     France : Dunod, 1997
39. Dussauge, Pierre ; Garrette, Bernard. Cooperative strategy, competing successfully
     through strategic alliances, England, John wiley & sons, 1999
40. Faulkner,  David O., Campdell,  Andrew. The oxford handbook of strategy, New York:

Oxford University Press, 2003
41. Gilligan, Colin; Wilson, Richard M. S.. Strategic marketing planning, Italy : Butterworth-

Heinemann, 2003
42. GIORDANO, Jean-Louis. L’approche qualité perçue, France: édi on d’organisa on, 2006
43. Grimm, Curtis M.; Hun, Lee, Ken, Smith G.. Strategy as an action competitive dynamics
     and competitive advantage, New York: oxford university press, 2006
44. Hamel,  Gary; Prahalad, C.K.. computing for the future, U.S.A: Harvard business school

press, 1994
45. Helfat, Constantce E.. The sms blackwell handbook of organizational capabilities
     emergence, development and change, U. S. A., Blackwell publishing, 2003
46. HELFER, J. P. ; ORSONI, J. ; Nicolas, jean Louis. Le marketing, 10e édi on, France :
      Vuibert, 2007
47. Helfer, Jean- Pierre ; Kalika, Micheal ; Orsoni , Jacques. Management strategique et
       organisation, 6éme édition, France : vuibert, 2006
48. Hughes, Arthur Middleton. The consumer loyalty solution, what work and what doesn’t
     in consumer loyalty program, U.S.A.: McGraw Hill, 2003
49. Ibnlkhayat, Nozha. Marketing des systèmes et services d'information et de
    documentation: traité pour l'enseignement et la pratique du marketing de l'information,
    Québec : presse de  l’université de Québec, 2005
50 . Jackson, Susan E.; Denisi, Angelo; Hiti, Michael. Managing knowledge for sustained
    competitive advantage, designing strategies for effective human resource management,
    U. S. A, jossey-bass, 2003
51. Jiordano, Jean-Louis. L’approche qualité perçue, France : édition d’organisation, 2006
52. Kotler, Philip. Marketing management, 10th edition, U.S.A: Person custom publishing,

2002
Marketing; De Moerbose, Chantal.; Chumpitaz, Ruben. Lamba, Jean Jacques53

stratégique et: dunod, 20056éme édi on, France,opérationnel
54. Lefébure, René ; Venturi,  Gilles. Gestion de la relation client, France : Eyrolles, 2004



115

55. Lindon, Denis ; Jallat, Frédéric. Le marketing étude moyens d’action stratégie, France :
     Dunod ,  2005
56. Lecerf, Marjorie. les petites et moyennes entreprises face à la mondialisation,
    France : harma an 2007
57. Mcivor, Ronan. The outsourcing process, strategies for evaluation and management,
    U. S. A., Cambridge University Press, 2005
58. Mellewigt, Thomas ; Hoetker, Glenn ; Weibe, Antoinette. Management of
    Interorganizational Relationships: Special Issue of Management, France : Rainer

Hampp Verlag, 2006
59. Navarro, Peter. The well time  strategy, managing the business for cycle for
      competitive advantage, U.S.A: Wharton school publishing, 2006
60. Porter, Michael E.. Competitive advantage: creating and sustaining superior
     performance, U.S.A: the free press, 1985
61. Porter, Michael E.. Competitive strategy: techniques for analyzing industies and
     competitors, U.S.A., free press, 1980

The Loyalty Effect, The Hidden Force Behind Growth, Profits.Reichheld, Frederick F..63
, U.S.A., Boston: Harvard Business School Press, 1996and Lasting Value

64. Reading, Clive. Startegic business planning, a dynamic system for improving
      performance & competitive advantage, 2nd edi on, U. K.: Kogan page, 2002
65 . Steyer, Alexandre ; Clauzel, Amélie ; Quester, Pascale. Marketing :une approche
    quantitative, France : Pearson éducation, 2005.
66. Sobel, Andrew." Making rain : The secret of building lifelong client loyalty", U.S.A: John

Wiley & Sons, Inc, 2003
67. Thiétart, Raymond Alain ;  Xuereb, Jean Marc. Stratégies concepts, méthodes, mis en
     œuvre, 2éme Edi on, (Paris: Dunod, 2005.
68. Vandercammen, Marc ; Bouton, Brigitte.  Marketing: L'essentiel pour comprendre,
    décider, agir, France : De Boeck Université, 2006
69. Voirol, Philippe. Dynamic capability: les fondements de l'entreprise virtuelle,
       Fribourg: University Press, 2001

3 .:

70 . . :08/04/2008. :
http://www.abg.bh/arabic/pdf/prs-20080909-ar.pdf

71. Ayadi, Nawel. " ETUDE DU COMPORTEMENT DU CONSOMMATEUR FACE AU RISQUE :
    PROPOSITION D’UN MODELE EXPERIENTIEL",Site : http://www.escp-

eap.net/conferences/marke ng/ 2006_cp/Materiali/Paper/Fr/Ayadi.pdf, date :2006.
72. AURIER, Philippe ; EVRARD, Yves, N’GOALA, Gilles." La Valeur Du Produit Aux Yeux Du
    Consommateur",Site : www.crego.univ-montp2.fr/~crego/cahiers/hs3.pdf
73. Benavent, Christophe ; Crié, Dominique ; Waarden, Lars Meyer,  "Analyse de l'efficacité des

cartes  de  fidélité : une étude de cas",  Site : christophe.benavent.free.fr/publications
/BenaventFidelite.PDF,  date :août 2007.

74. Bennett, Rebekah; Kennedy, Janet McColl; Coote, Leonard V.. "Trust, Commitment And
Attitudinal Brand Loyalty: Key Constructs In Business-To-Business Relationships", Site:

p://smib.vuw.ac.  nz:8081/www/ANZMA C2000/CDsite /papers/b/Benne 1.PDF ,
     date :2000.
75. Crié, Dominique. "Du paradigme transactionnel au paradigme relationnel : une approche par les
    produits fidélisants", Site :  www.escp-eap.net/conferences/marke ng/pdf_2002/crie.pdf,

date :2002.

http://www.abg.bh/arabic/pdf/prs-20080909-ar.pdf
http://www.escp-
http://www.crego.univ-montp2.fr/~crego/cahiers/hs3.pdf
http://www.escp-eap.net/conferences/marke


116

76. DANO, Florence, LLOSA, Sylvie, ORSINGHER, Chiara. "Evaluer un service : les mots pour dire",
     Site :, www.iae-aix.com/ leadmin/ les/cerog/wp/657.pdf, date :mars 2003

-www.scribd.com/doc/351275/Fidelisa on:Site,"a fidélisationL"Danny Dior NGONGANG..77
2007:date,535k

78. DES GARETS, Véronique ; LAMARQUE, Eric ; PLICHON, Véronique. " La relation entreprises-
     clients : de la fidélité à la dépendance",  site :

p://www.cairn.info/load_pdf.php?ID_ARTICLE=RFG_144_0023, date :2007.
79. Fandi, Naziha. . “la logique des ressources spécifiques et compétences comme avantage
    concurrentiel ”, site : www.univ-chlef.dz /séminair%20chlef/Home_ chiers

/les%20communica ons /BENDIABDELLAH + fandi.pdf, date :2006.
80. Fialon, Adeline. "Perception de barrières au changement et fidélité au site :  le cas de l’achat  en
    ligne",Site : asso.nordnet.fr/adreg/Fialon.pdf, date :2007.
81. Frisou, Jean. "Les théorie marketing de la fidélité : un essai de validation empirique sur le marché
    des service  du télécommunication ", , site : jean.frisou.site.voila.fr/LTMF.pdf. derniere visite :

06/08/2008.
82. Frisou, Jean. " Premiers jalons pour une théorie éclectique de la fidélité des clients : Un
    essai de validation empirique sur le marché des services de télécommunication", Site :

jean.frisou.site.voila.fr/afm98.pdf .site.voila.fr/afm98.pdf. date :1998.
83. Halawi,  Leila A.; Aronson, Jay E.; McCarthy, Richard V.. “Resource-Based View of Knowledge
     Management for Competitive Advantage”, Site: www.ejkm.com/volume-3/v3i2/v3i2-art2-
    leila.pdf, date :2005
84. Hoffman,  Nicole P.. "An examination of the sustainable competitive advantage, concept:
      past,  present and future",Site: p://www.amsreview.org/ar cles/ho man04-2000.pdf,
      date :2000
85.  JAZI, Salima. "Apports des mesures conjointes a la stratégie de fidélisation",site : www.univ-

lr.fr/gestion/communications/relation_conso_enseignes/apport_mesure_
strategie_fidelisation.pdf, date :2008.

86. Jetin, Bruno. “ Economies d’echelle et economies de variete dans les PVD : le cas des industries
    automobiles bresilienne et sud coreenne”,Site : http://www.univ-

evry.fr/labos/gerpisa/actes/12/12- 5.pdf. la derniere visite : 03/08/2008
87. Kaabachi, Souheila. " La valeur perçue : une variable stratégique pour les enseignes de

distribution alimentaire",site : iris.univ-lyon3.fr/iris2007_kaabachi.pdf, date :2007 .
88. KÖVESI, Klara. "Comment le client perçoit-il les barrières au changement ? Une application pour

le marché des télécommunications",site : iris.univ-lyon3.fr/kovesi.pdf , date : 5 avril 2005.
89. LAMARQUE, Éric. “ Avantage concurrentiel et compétences clés : expérience d’une recherche sur
    le secteur bancaire ”,site :  http://ungaro.u-bourgogne.fr/rev/041088.pdf. date :2001
90. Léger, Pierre Majorique. “ Les investissements relationnels électroniques et non électroniques et

la génération du capital relationnel : un modèle de recherche”,site :  http://www.hec.ca/gresi
/documents/cahier0307.pdf, date :2003

91. Le Blanc, Gilles. “Différenciation produit et qualité des firmes”, http://www.cerna.ensmp.fr
    /Enseignement/CoursEcoIndus/SupportsdeCours/Differenciation-2006.pdf, 2006
92. Meschi, Pierre-Xavier. “Le concept de compétence en stratégie : perspectives et limites”, site :

http://www.strategie- aims.com /montreal/meschi.pdf , date :1997
93. Moutte, Julie. " La satisfaction du client dans la restauration traditionnelle de luxe : une

perspective consommateur ",site : www.grefi.org/fichiers/satsfaction-clt.pdf, date :2007.
94. Muchielli, Jean Louis. “la compétitivité: définition, indicateurs et déterminants“, site :

team.univ- paris1.fr/teamperso/mucchiel/compe vite.pdf. date :2002
95. N’GOALA, Gilles. " Mesurer la fidelité du consommateur a la marque dans une perspective

relationnelle",site : http://www.escp-eap.net/conferences/marke ng /pdf_2003/fr /ngoala.pdf,
date :2003.

96.  Okamba, Emmanuel.“Mondialisation, Concurrence et Compétitivité dans la Caraïbe’’, site :

http://www.iae-aix.com/
http://www.scribd.com/doc/351275/Fidelisa
http://www.univ-chlef.dz
http://www.ejkm.com/volume-3/v3i2/v3i2-art2-
http://www.univ-
http://ungaro.u-bourgogne.fr/rev/041088.pdf.
http://www.hec.ca/gresi
http://www.cerna.ensmp.fr
http://www.strategie-
http://www.grefi.org/fichiers/satsfaction-clt.pdf
http://www.escp-eap.net/conferences/marke


117

       www.publibook.com /librairies /publibook/images/2201PREV.pdf. date :2000
97. PARTHENAY, Claude. " Herbert Simon : rationalité limitée, théorie des  organisations et sciences
    de l’artificiel",Site : www.grjm.net/documents/claude_parthenay/Parthenay_Simon.pdf ,

date :1992.
98. Paturel, Robert ; Richomme, huet Katia ; De freyman, Julien. . “ Du capital social au management

relationnel”,Site : http://www.strategie-aims.com/angers05/res/99-904rd.pdf, date :2005
99. Puthod, Dominique ; Thévenard, Catherine. “La théorie de l’avantage concurrentiel fondé sur les
    ressource : une illustration avec le group Salomon ”, Site : www.strategie-

aims.com/montreal/putho- t.pdf , date :1997
100. Renaud, Jean- Sébastien "Validation du modèle de fidélisation du client de Oliver ", site :

www.theses.ulaval.ca /2005 /23215/23215.pdf, date :2005.
101. Saidane, D.. “concurrence spatial, differenciation verticale et comportement bancaire”, Site :
       129.3.20.41/eps/fin/papers/0505/0505021.pdf, date :1997
102. Shahpar, Abdollahi.“The Effect of Network Content and Tie-Strength on New Product

     Development  Process”,Site: http://www.siafvolterra.it/en/iri2007/students/Shaphar _
Abdollahi.pdf. date :2007

103. Simon, Herbert A.." DE LA RATIONALITÉ SUBSTANTIVE A LA RATIONALITÉ PROCEDURALE", Site :
www.mcxapc.org/docs/lesintrouvables/simon5.pdf . date :1992.

104. SIMON, Patrick, "Pour une Clarification de la Relation entre Attitude envers la Marque et Fidélité
à  la Marque Vers la mise en évidence d’un modèle intégrateur", Site : http://www.escp-

        eap.net/conferences /marketing /pdf/ simon.pdf,  date :2001.
105. Vujisic, M.. “ La concurrence imparfaite”, http://www.creg.ac-versailles.fr/IMG/pdf/La

concurrence_imparfaite.pdf , date :2007
106. Walden, David. "Kano’s methods for understanding customer defined quality",review: Centre
       for     quality of management journal, P.N: 02700.
107. OCDE. ”perpectice economique en Afrique”, date :2008, site:

www.oecd.org/dataoecd/3/48/40568587.pdf
-bank-http://www.trust:108. Site official de la banque

derniere visite 25/12/2008., lalalgeria.com/presentation.htm
. la derniere visitehttp://www.cnma.dz/chiffrescnma.htm:. Le site officiel910

          01/12/2008
. La derniere visitebank.com-http://www.albaraka:. le site officiel101

         11/01/2009
: 15/12/2008. La derniere visitehttp://www.sga.dz:. Le site officiel111

http://www.publibook.com
http://www.grjm.net/documents/claude_parthenay/Parthenay_Simon.pdf
http://www.strategie-aims.com/angers05/res/99-904rd.pdf
http://www.theses.ulaval.ca
http://www.siafvolterra.it/en/iri2007/students/Shaphar
http://www.mcxapc.org/docs/lesintrouvables/simon5.pdf
http://www.escp-
http://www.creg.ac-versailles.fr/IMG/pdf/La
http://www.oecd.org/dataoecd/3/48/40568587.pdf
http://www.trust
http://www.cnma.dz/chiffrescnma.htm
http://www.albaraka
http://www.sga.dz


117

1 :

)x (

.

)X (:

-:][][

-:30][30-40][40 -50][

50 -60  ][60][

-  :   ][     ][

-:][  ][

-: :][][

][    ][

- :][  ][

    ][  ][

-   ][1-3][

3-5][5][

-          ][][

)0 -10 (

)BADR   (

)CPA(

)BDL                          (

)BNA(

)AL Baraka                              (

)BEA(

")  "Cetelem    (

)CNEP(



118

)X (

:

1
2

3
. 4

  5
6

7

8
10
11

13

14

15

16

17

18
19
20

99 % 21
22

23



119

2 :

)x (

.

)X (:

-:][][

-:30][30-40][40 -50][

50 -60  ][60][

-  :   ][     ][

-:][  ][

-: :][][

][    ][

- :][  ][

    ][  ][

-   ][1-3][

3-5][5][

-          ][][

)0 -10 (

)BADR   (

)CPA(

)BDL                          (

)BNA(

)AL Baraka                              (

)BEA(

")  "Cetelem    (

)CNEP(



120

)X (

:

1
2

3

.
4

5
6

7

8
10
11

13

14
15
16

17
18
19

20
21

22

23



121

3:

 : :2003



122

4:2008

 :2008



123

5 :

 :2008



124

6:2007..
En DA

Bilan Actif
LIBELLE 2005 2006 2007

CAISSE, BANQUES
CENTRALES, TRÉSOR,

C.C.P
9 669 406 063 11 112 381 421.24 12 674 609 159.55

CRÉANCES
S/INSTITUTIONS

FINANCIÈRES
1 042 223 061 1 268 966 570.36 564 350 783.40

- A vue 1 268 966 570.36 564 350 783.40
- A terme

CRÉANCES SUR LA
CLIENTÈLE 25 865 035 273 28 051 629 638.14 35 471 038 302.89

- Creances commercial

- Autres concours 28 051 629 638.14 35 471 038 302.89
- Comptes débiteurs
PARTICIPATIONS &

ACTIVITÉS
PORTEFEUILLE

311 513 400 314 069 000.00 314 069 000.00

CRÉDIT-BAIL 1 547 773 026 1 666 813 244.67 2 226942 397.18
IMMOBILISATIONS

incorporelles 739 442 926 6 704 391.55 3 994 988.72

IMMOBILISATIONS
corporelles 1 026 139 613.93 1 001 271 178.20

AUTRES ACTIFS 671 849 065 2 374 904 681.96 3 445 074 003.75
COMPTES DE

REGULARISATION 28 043 990 148 358 746.57 544 730 037.94

TOTAL DE L’ACTIF 41 393 423 552 45 969 967 308.42 56 246 079 851.63

LIBELLE 2005 2006 2007
BANQUE

CENTRALE,  CHEQUES
POSTAUX

DETTES ENVERS
INSTITUTIONS
FINANCIÈRES

95 134 008 58 857 760.66 26 437 813.13

- A vue 58 857 760.66 26 437 813.13
- A terme

COMPTES CRÉDITEURS
DE LA CLIENTÈLE 21 819 905 520 27 559 412 018.09 34 382 697 363.93

- Comptes d’epargne 8 209 530 670.91 10 622 802 287.69
- A vue 8 209 530 670.91 10 622 802 287.69

- A terme

- Autre dettes  19 349 881 347.18 23 759 895 076.24
- A vue 16 666 596 890.92 21 170 445 998.54

- A terme 2 683 32284 456.26 2 589 449 077.70
DETTES REPRÉSENTÉES 9 804 860 625 8 971 849 395.23 10 193 011 568.27
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PAR UN TITRE

AUTRES PASSIFS 3 493 363 066 4 131 616 228.67 5 333 252 710.83
COMPTES DE

REGULARISATION 176 385 305 387 317 992.97 286 385 815.75

CAPITAL SOCIAL 500 000 000 2 500 000 000 2 500 000 000
FONDS POUR RISQUES

BANCAIRES GÉNÉRAUX 923 514 671 1 035 330 573.23 1 335 119 243.68

PROVISIONS POUR
RISQUES ET CHARGES 111 432 310 29 238 615.51 29 241 177.13

PROVISIONS
RÉGLEMENTÉES 264 219 552 264 219 552.26 390 952 641.18

RÉSERVES 1 050 085 004 85 745.44 448 125 171.44
RÉSULTAT DE

L'EXERCICE 655 044 741 1 032 039 426.36 1 320 856 446.29

TOTAL DU PASSIF 41 393 423 552 45 969 967 308.42 56 246 079 851.63

:2005-2007..

7 :
Hors bilan

LIBELLE 2005 2006 2007
A - ENGAGEMENTS
DONNES 7 796 236 559 7 579 802 065.98 9 302 785 505.41

-ENGAG. FINANCEMENT
FAV.  CLIENTELE 6 960 825 026 6 635 841 036.65 8 020 125 403.51

-ENGAG. GARANTI
D'ORDRE INST. FINANC. 132 653 138 109 646 322.73 85 256 650.86

-ENGAG. GARANTI
D'ORDRE CLIENTELE 521 430 512 834 314 706.60 1 197 403 451.04

OPERATIONS SUR
DEVISES 00 00 00

AUTRES ENGAGEMENTS 00 00 00
B- ENGAGEMENTS
RECUS 6 363 691 444 287 573 053.59 189 375 745.86

-ENGAG. GARANTIE
RECUS INST. FINANC. 00 00 00

- ENGAG. Garantie reçus
clients. 5 853 150 000 287 573 053.59 189 375 745.86

-AUTRES ENGAGEMENT 336 072 773 0 0

 :2005-2007..

8 :2005-2007..
COMPTES DE RESULTATS – CHARGES

LIBELLE 2005 2006 2007
A - CHARGES
D'EXPLOITATION
BANCAIRE

1 064 244 728 1 255 246 847.68 1
137 673 706.43
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-S/OPERAT. AVEC
INSTITUT. FINANCIERES - - -

- OPERA. AVEC
CLIENTELE 554 360 043 627 985 080.29 688 510 365.47

- OBLIG. ET REVENUE
FIXE
- AUTRES CHARES - -
- CHGES S/OPERA.ET OP.
ASSIMILEES 495 188 708 620 151 062.49 444 790 039.33

- CHARGES S/OPERA. DE
LOCATION SIMPLE
- COMMISSIONS 2 048 600 7 110 704.90 4 373 301.63
AUTRES CHARGES
D’EXPLOITATION 8 830 747 - -

B- AUTRES CHARGES 1 543 744 663 4 730 446 152.37 5 580 449 735.22
CHARGE
D’EXPLOITATION 603 191 171 876 629 965.04 992 748 444.97

-SERVICE 136 339 259 199 446 507.62 244 341 070.10
- FRAIS DE PERSONNEL 322 424 083 506 929 115.05 557 374 289.92
- IMPOTS ET TAXES 58 949 527 81 268 984.60 94 938 666.24
- CHARGES DIVERSES 85 478 302 88 985 357.77 96 004 418.71
DOT. PROV. ET
PERTES/CREA. IRRECUP. 831 684 479 3 128 787 407.38 3 776 203 599.64

DOT. AMORT. PROV. 77 338 661 241 718 002.16 197 751 119.78
CHARGE EXCEPTION. 31 530 152 77 757 145.22 53 778 039.15
C- IMPOTS SUR LES
BENEFICES 182 982 205 405 553 632.57 559 968 531.68

D- BENEFICE DE
L'EXERCICE 655 044 741 1 032 039 426.36 1 320 856 446.29

COMPTES DE RESULTATS – PRODUITS
LIBELLE 2005 2006 2007
A - PRODUITS
BANCAIRES 2 841 871 511 3 951 683 119.21 4 476 749 121.46

- REVENUS S/OPERATIONS
AVEC LA CLIENTELE 2 386 118 345 2 689 734 661.62 3 119 570 211.91

CREDIT BAIL 436 462 954 560 374 634.56 432 378 917.20
COMMISSIONS 150 400 117 308 310 129.50 416 295 515.42
Produit s/op. De location
simple - 4 538 978.47

B - AUTRES PRODUITS 604 144 826 3 066 049 307.24 3 562 230 766.48
PRODUITS DIVERS 55 162 835 68 987 641.22 75 101 477.72
REPRISES PROV ET
RECUPER S/ CREANCES
AMORTIES

390 704 283 2 786 572 748.51 3 278 929 931.57

PRODUITS
EXCEPTIONNELS 158 277 708 210 488 917.51 208 199 357.19

 :2005-2007..
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