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الستهـــــــــــلل

ُنونَ * ْؤمِ ْلمُ َوا ِه  ّب ِه مِنْ رَ ْي َل ِإ ِزلَ  ْن ُأ ِبمَا   آمَنَ الرّسُولُ 

ْينَ َب ُق  ُنفَرّ ِه لَ  ِل َورُسُ ِه  ِب ُت ُك َو ِه  ِت َك ِئ َومَلَ ِه  ّل ِبال  ُكلّ آمَنَ 
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َنا ّب َنكَ رَ ُغفْرَا َنا *  ْع َط َأ َو َنا  ْع ُلوا سَمِ َقا َو ِه*  ِل ٍد مِنْ رُسُ  َأحَ

َها َل َها *  َع ُوسْ ِإلّ  َنفْسًا  ّلهُ  ّلفُ ال َك ُي ْلمَصِيرُ * لَ  ْيكَ ا َل ِإ  َو

ِإنْ َنا  ْذ َؤاخِ ُت َنا لَ  ّب َبتْ * رَ َتسَ ْك َها مَا ا ْي َل َع َو َبتْ  َكسَ  مَا 

َكمَا ِإصْرًا  َنا  ْي َل َع َتحْمِلْ  َولَ  َنا  ّب َنا * رَ ْأ َط َأخْ ْو  َأ َنا   َنسِي

َنا مَا لَ ْل ُتحَمّ َولَ  َنا  ّب َنا * رَ ِل ْب َق ِذينَ مِنْ  ّل َلى ا َع َتهُ  ْل  حَمَ

ْنتَ َأ َنا *  َوارْحَمْ َنا  َل ْغفِرْ  َوا ّنا  َع ْعفُ  َوا ِه *  ِب َنا  َل َقةَ   َطا

ِرينَ  ِف َكا ْل ِم ا ْو ْلقَ َلى ا َع َنا  ْنصُرْ َفا َنا  ْولَ .مَ

ممم مممم مممممم))                                                                                                               (( 

                                                                                                                     مممم  مممممم

) )286-285الية                                                                                                             

الهــــــــــــــداء

2



 إلي الذين أمرني ربي أن اخفض لهما جناح الذل من
ًا الرحمة إلي التى حضنتني في المهد لكون صبي

*إلي أمي العزيزة* 
*إلي أبي عليه رحمة الله*

إلي من منحني علمه وتوجيه ما يهديني بدروب الحياة

 وانار أمامي الطريقإلي اخوتي في كل وقفه وكل مشاركة

ًا  وكل توجيه طيب الثر منكم وبكم ولكم كنت واكون دائم

ًا  اهدي اليكم عصارة مابذلتموه من اجلنا ليبقى العلم نبراس

ًا ًل بينن ووص

الباحث

الشكـــــر والعرفـــــان

ًل فأنت الول والخر ...... لك او

"لك ربي "
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الشكر اجزله لستاذي الفاضل

 الشكر الخاص المقترن بكل تقدير واحترام لمن كان

له الفضل في اتمام هذا البحث

مستخلص البحث

 ازدادت اهمية التسويق المصرفي في ظل المنافسة القوية بعد دخول عدد من
 المصارف الجنبية برؤوس اموال ضخمة في السوق المصرفية في السودان

 من اجل تحقيق التميز ومواجهة هذه المنافسة الشيء الذي يتطلب تنويع
الخدمات المصرفية .

  يهدف هذا البحث الي ابراز  الدور الكبير  الذي يلعبه التسويق المصرفي في
 تطوير الخدمات المصرفية وكذلك دوره في تحقيق اهداف  المصارف والوصول

 الي السلوب العلمي المثل  والنجح للتسويق المصرفي وتم بناء البحث عدد
من الفروض  وتتلخص في التي:-

 وجود علقة ذات دللة احصائية بين مطابقة  مستوي واسلوب  وسعر الخدمة
 ودرجة الرضا عن الخدمة وجود علقة ذات دللة احصائية بين موقع الفرع

 والتسهيلت المقدمة والرضا عن الخدمة  هنالك اختلف في درجة الرضا عن
تقديم الخدمات يؤدي الي عدم جذب العملء .

  ثم تناول البحث في  فصلين ،الفصل الول تناول التسويق المصرفي تناول
 الخدمات المصرفية وجودتها ورضا الزبون والفصل الثاني تناول دراسة  تطبيقية
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 علي بنك التنمية التعاوني السلمي مع تحليل الستبيان والخاتمة والنتائج
والتوصيات .

    واستخدم المنهج التاريخي من اجل تكوين الجانب النظري ومنهج دراسة
الحالة ومنهج المسح الميداني

  وقد خرج البحث بعدد من النتائج اهمها الخدمة المميزة هي الساس في
ًا في كافة  المفاضلة بين بنك وأخر حيث تتشابه عروض جميع البنوك تقريب
ًا او  الخدمات التي تقدمها وكذلك ان تقديم الخدمة الجيدة لم يعد اختياري

 مجموعة لشعارات واساليب الدعاية بل اصبح واقع تفرضة طبيعة الظروف
 والمتغيرات في بيئية العمال المعاصرة كما تفرضه طبيعة وخصائص العملء

 انفسهم وكذلك تم التواصل الي ان الساس لتحقيق النجاح والنمو
 والستمرارية  في السوق يتوقف علي وجود قاعدة من العملء وتقوية العلقة

التي بين  العملء بالبنك .
  كما اوصي  الباحث بعدد  من التوصيات اهمها انشاء اقسام للتسويق

 المصرفي  بفروع  البنك ووضع استراتيجية  تسويقية تعمل علي جذب المزيد
 من العملء الحالين وكذلك الستمرارية في تهيئة فروع البنك وتحسين العمل

كما اوصي الباحث بعدد من الدراسات المستقبلية 

ABSTRACT

The significance of bank marketing has increased in the light of strong 

competition after the entry of a number of foreign banks with huge 

capitals in the Sudanese banking market in order to achieve excellence 

and confront this competition, the thing that requires diversification of 

banking services. 

This research aims to highlight the significant role played by bank 

marketing the development of banking services as well as its role in 

achieving the objectives of banks and reaching the best and most 

successful scientific method for bank. The research was built on a 

number of hypotheses summarized as follows:

5



The presence of a statistical relationship between the level, style and 

price of services and degree of statistical relationship between the 

location of branch, facilities offered and satisfaction with service 

rendered. There is a difference in the degree of satisfaction as to 

services rendered leading to non-attraction of clients.

The researcher applied the historical methodology so as to form the 

theoretical side and method of study of case in addition to field survey 

method. 

The research reached to a number of case in addition to field survey 

method. 

The research reached to a number of important results such as the 

distinguished service is the foundation of differentiation between a 

bank and another where offers of all banks are, almost , similar. 

Rendering of good services is no longer optional or based in group  of 

slogans and advertising methods, but it has become a reality imposed 

by nature of conditions and changes in the contemporary business 

environment. It is, further, imposed by the nature and characteristics of 

clients themselves. The research concluded that the foundation for 

success, growth and sustainability in the market relationship between 

the clients and the bank. 

The research recommended a number of recommendations including 

the establishment of departments for bank marking at the bank's 

branches, developing a marketing strategy in order to attract more 

clients, enhancing and promoting work at the bank's branches and 

undertaking future studies in order to fathom the subject under study. 
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مقدمة 
  ليوجد نشاط في مثل اهمية التسويق وليوجد بنك يمارس

 نشاطة بنجاح دون وجود وظيفة التسويق ضمن اولويات
 المصرف . فالتسويق يعمل علي تطوير والمتياز ، وادراك

 البنوك لهمية متطلبات العمل واشباع حاجات العملء أمر في
 غاية الهمية من اجل بقاء الصرف داخل السوق المصرفي

 الشئ الذي أدي الي إن تقوم كثير من المصارف لعادة
 سياساتها  تجاه التسويق المصرفي ، وتزداد اهمية التسويق في

 المؤسسات التمويلية في الدول المختلفة بصورة خاصة
وتكتسب هذه الهمية والخصوصية من حداثة النظام المصرفي. 
 ونجد ان التسويق المصرفي ليقتصر دوره علي اضافة خدمات
 مصرفية جديدة فقط وانما يتعداه  من اجل تحقيق رضا العميل

 بل وإدهاش العميل وذلك عن طريق دراسة العميل ورغباته
 وكيفية اشباعها حتي يضمن المصرف استمرار العميل في ظل
 المنافسة القائمة والتي أصبحت في ازدياد نتيجة لزيادة البنوك
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 الجنبية العاملة ونجد ان المحور الساسي القائم الن هو منهج
التفعيل والتفاعل القائم علي البحث عن العميل وخلقة .

مشكلة البحث :
 في ظل التحولت القتصادية القائمه في البلد والمنافسة

 الشديدة في القطاع المصرفي وذلك بعد دخول العديد من
 البنوك الجنبية والتي تعمل بكل خبراتها المصرفية ورؤؤس

 اموالها الضخمة من اجل ايجاد مكان لها في السوق المصرفي
 داخل البلد وسعيها الحثيث الي كسب عملء مميزين فقد تعمل

 من اجل كسب العملء و المحافظة عليهم في ظل هذه
 المنافسة المحتدمة علي تنويع الخدمات المصرفية التي تقدمها

 وتعدد هذه الخدمات من اجل تقديمها بصورة افضل من التي هي
موجودة .

 ونجد ان هناك عدم اهتمام بالتسويق المصرفي في المصارف
 القائمة  في السودان  وهناك عدم اهتمام بنشاط التسويق

 المصرفي في هذه المصارف ، حيث نجد ان التسويق في الدول
المتخلفة بصورة عامة يعاني من بعض العقبات اهمها :

 حداثة النظام المصرفي وتقليدية اساليب العمل المستخدمة
 وهي امور تزيد من اعباء الجهاز التسويقي للبنوك ، ونجد ان

 المصارف لم تهتم بالتخطيط للتسويق الذي يلعب  دور مهم في
 كل النواحي وذلك للتغير المستمر في كل النواحي القتصادية
 والجتماعية والسياسية والقانونية والتكنولوجية بالضافة الي

 التغير الدائم في اذواق ورغبات الستهلكين ولكن لبد من
التعرف علي دور التسويق المصرفي في جذب العملء .

اهمية البحث:
 يستمد البحث اهميته من أهمية التسويق المصرفي الذي يعمل

 علي جذب العملء وتحقيق رغباتهم من الخدمة المصرفية
 المميزة لذلك لبد من قياس مدى تطور الخدمات المصرفية

 ودورها في جذب العملء وتحقيق رغباتهم لبد من وجود ادارة
 متخصصة للتسويق المصرفي تواكب التطور االخارجي للقطاع

 المصرفي حيث نجد ان التسويق أصبح منتشر في كافة
العمال .

 اهداف البحث:
 يهدف البحث الي :

 -إبراز الدور الكبير الذي يلعبة التسويق المصرفي في تطوير1
 - إبراز الدور الذي يلعبة التسويق من خلل2الخدمات المصرفية 

دوره في تحقيق اهداف المصارف.  
 -التعرف علي الثر الذي يلعبة التسويق في جذب العملء من3

اجل تحقيق اهداف المصرف .
 -الوصول الي السلوب العلمي المثل والنجح للتسويق4

المصرفي .
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- تقييم استراتيجية التسويق المصرفي .5
فرضيات البحث :

 -هنالك علقة ذات دللة احصائية بين مطابقة مستوي الخدمة1
ودرجة الرضا عن الخدمة .

-هنالك علقة ذات دللة احصائية بين مستوى السعر والرضا.2 
 -هنالك علقة ذات دللة احصائية بين موقع الفروع والتسهيلت3

المقدمة والرضا عن الخدمة .
 -هنالك علقة ذات دللة احصائية بين اسلوب تقديم الخدمة4

والرضا عنها .
 -هنالك اختلف في درجة الرضا عن تقديم الخدمات يودي الي5 

عدم جذب العملء بصورة ممتازة.
منهج البحث :

 استخدام  في هذا البحث المنهج التاريخي من اجل تكوين
 الجانب النظري ومنهج دراسة الحالة من خلل دراسة واقع
 التسويق في بنك التنمية التعاوني السلمي ومنهج المسح
الميداني من خلل تصميم استبيان وتوزيعه علي العملء.

مصادر جمع المعلومات : 
مصادر أولية الستبيان الذي سيوزع علي العملء.

مصادر ثانوية الكتب والمراجع والدوريات والمجلت والبحاث.
 حدود البحث :

 الحدود المكانية : دراسة حالة بنك التنمية التعاوني السلمي.
م2010الحدود الزمانية :

هيكل البحث
الفصل الول : اثر التسويق المصرفي علي جذب العملء

المبحث الول :مفهوم التسويق المصرفي 
: الخدمات المصرفية المبحث الثاني 
 :  :  دور الخدمات المصرفيه علي جذبالمبحث الثالث

العملء
الفصل الثالث : الدراسات التطبيقية 

دراسة لبنك التنمية التعاوني السلميالمبحث الول:  
المبحث الثاني : تحليل البيانات واختيار الفرضيات
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الدراسات السابقة
1دراسة امل نصر محمد احمد-1

 تناول البحث  كفاءة التسويق المصرفي الحديث بدراسة حالة
 بنك الخرطوم وتلخصت مشكلة البحث في أن التسويق أصبح

ضرورة تقتضيها الطبيعة للسواق التي تعمل بها المصارف .
  ويهدف البحث لبيان أهمية  وجود إدارة التســويق المصــرفي
 وفق السلوب العلمي من اجل استقطاب العملء والمحافظة
 عليهم وأهــم النتــائج الــتي توصــل إليهــا البــاحث هــي ضــرورة
 إنشاء أدارة للتسويق  المصرفي  تعمــل علــي وضــع الخطــط
 التسويقية وتنفيذ ها وان ارضا العميــل هــو الهــدف الساســي
 لـــدي إدارة التســـويق وان التطـــور والتجديـــد  فـــي المنتـــج

المصرفي يقود إلي جذب العملء .
  وأهم التوصيات التي أوصــي بهــا البــاحث ، الهتمــام بتــدريب
 العاملين يقود إلي التميز في الخدمة المصــرفية وذلــك يــؤدي
 إلي البقاء  في ظل المنافســة كمــا يجــب الهتمــام بشــكاوي

العملء لنه يؤدي إلي التطوير والتجديد .
 2عبد العزيز عباس محمد حمودي-2

 يهدف البحــث إلــي تطــوير أســاليب تقــديم وتســويق الخدمــة
 المصرفية وامكانية الدمج بين التسويق ونظم المعلومات من
 اجـــل تحقيـــق الرضـــا لـــدى عملء البنـــك ( بنـــك الشـــمال

السلمي ) 
 وتوصل الباحث إلي انه سوف يكون هنالك تحــول كامــل فــي
 العملية التسويقية باستعمال التقنيات المصرفية الحديثة الذي
 ســوف يــؤثر علــي كامــل الحيــاة فــي النــواحي الفرديــة

والقتصادية لعملء البنك .

درجة                   1 لنيل تكميلي بحث الخرطوم بنك حالة دراسة الحديث المصرفي التسويق كفاءة قياس ، احمد محمد نصر امل  دراسة
        ، منشور غير بحث والمالية المصرفية العلوم في .2005الماجستير

2                    ، الإسلمي الشمال بنك حالة دراسة ، المصرفية الخدمات تسويق في الحديثة التقنية اثر ، حمودي محمد عباس العزيز عبد
2000             ، منشور غير بحث والمالية المصرفية العلوم في الماجستير درجة لنيل تكميلي .2005بحث

12



 وأوصي الباحث   بوضع أساس جيد يمثل خطوة في طريق ترقية
 وتسويق العمال للخدمات المصرفية الحديثة والنهوض بالقطاع

المصرفي ليتمكن من مجابهة المنافسة داخل الحدود.

3طارق عوض علي محمد .3

  تنـــاول البـــاحث  التســـويق المصـــرفي واثـــره علـــي تســـويق
 العتمادات المستندية التي هــي جــزء مــن الخــدمات المصــرفية
 التي تقدمها  البنوك للعملء وتركز هذه الدراســة علــي مناقشــة

الكيفية التي يتم بها التسويق المصرفي الحديث . 
ــل ــا عصــب العم ــادات المســتندية باعتباره ــاول العتم ــث تن  حي
ــة ــويق خدم ــي تس ــة ف ــاليب الحديث ــاع الس ــرفي وان اتب  المص
ًا دون غيره مــن البنــوك  العتمادات المستندية  يجعل البنك مميز
 واثبت ان العتمادات المستندية  هــي عصــب العمــل المصــرفي
 وان اســـتخدام اســـلوب التســـويق المصـــرفي  يســـاعد علـــي
ــادات ــز  للعتم ــم ممي ــود قس ــن ووج ــتقطاب عملء مميزي  اس
 المستندية اكبر مورد للعمولت في البنك فل بد ان يجد الهتمام

التسويقي المميز .   

 طــارق عــوض علــي محمــد : التســويق المصــرفي واثــره علــي. 33
ــة  تسويق العتمادات المستندية بحث تكميلي غير منشور لنيل درج
ــوم ــودان للعل ــة الس ــرفية ،جامع ــات المص ــتيرفي الدراس  الماجس

م. 2007والتكنولوجيا ،كلية الدراسات العليا ،
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