
   

  جامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا
  كلیة الدراسات العلیا    

  
    

التسویق المصرفي وأثره علي تسویق 
  الإعتمادات

  المستندیة بالمصارف التجاریة السودانیة
 )تطبیقیةدراسة (

Bank Marketing And It's Effect On The Marketing Of 
Documentary Credits In Sudanese Commercial Banks 

 (Applied Study) 
  

  بحث تكمیلي لنیل درجة الماجستیر في الدراسات المصرفیة
  

  
  

    :دارسال إعداد
  طارق عوض على محمد 

  : اشراف الاستاذ
  الفاتح محمد سعید 

  
  

2007 يوليو



 أ 
 



 ب 
 

  
  الآية

  :قال تعالي 
  

  
  َّ َي ل َ َ ع ت ْ م َ ع ْ ن َ تِي أ َّ َ ال َك ت َ م ْ َ نِع ر ُ ك ْ َش ْ أ َن نِي أ ْ ع ِ ز ْ و َ ِّ أ ب َ َى  ر ل َ ع َ و

یَّتِي  ِّ ر ُ ْ ليِ فِي ذ لحِ َصْ أ َ اهُ و ضَ ْ َر ً ت الِحا لَ صَ َ م ْ َع ْ أ َن أ َ يَّ و َ الدِ َ و
ینَ  ِ لِم ْ مُس ْ َ ال ن ِ ِّي م ن ِ إ َ َ و ك ْ ی َ ل ِ ُ إ بْت ُ ِّي ت ن ِ    إ

  
  صدق االله العظیم 

     ) 15: الأحقاف (



 ج 
 

  ھداءالإ
قارورة من , أنا فیھا روعة  المعرفة  نيتأدھشلحضور أدقة في * 

مقدرا ً لھ ان یبقي ما بقي الرخام , اسمھا علي لوح  العطر رقمت
فاھدتني تلكم السیدة الكریمة امي الغالیة قارورة . الذي رقم علیھ

  .ولغما من الانسانیة تعثرت انا بھ فتشظیت القا, اخرى من العطر
  فالي روح جدتي الروضة والي أمي أمال اھدي

  
  ,سحر اھدبھا المیاس والي سیدة اتت من خضم ازمنھ یتكئ المدي علي* 

فاھدتني ذلكم الذي استمد انا من اعماقھ  النقیة والطاھرة التي تورق عندھا اللحظة 
  اخضرار حیاتي

  فالي روح جدتي حرم والي ابي أھدي
واكنھا انا لھ اضعافا , رام والحبوالي بدیع بریع یكن لي كل الود والاحت* 

  :مضاعفة
  لامل في الحیاةلم لیحیا ابضعھ الأجراح ماھر یبتر بم

  الي خالي الانسان الطبیب الوقور
  البروفیسور عادل ابراھیم فضل الله

  والي اختي العزیزة لمیا التي استدعیھا في احلك الأوقات فتشكل ومیضا*
  ووشجھ تتقاطع عندھا  كل الابعاد وتستبرق الضیاء

  الیھا والى أخي الغالي محمد أھدى
تیب حین لا یستطیع ان یبلغ مھما اجتھدت عمق فودى لھم لا ارید لھ سجن الكلم الر

  . احساسى لاناس یسكنون اصلا فى دواخلى



 د 
 

  شكر وعرفـان
ً بأن  أسميیسدي  الباحث  آیات الشكر لكل من ساعد فى اعداد ھذا البحث مستشھدا

  .من لا یشكر الناس لا یشكر  الله
ً , ة والعافیھم الصحاشكري الي استاذي الفاتح محمد سعید فالرجل متعھ الله بدو كنزا

الأولي , علي یدیھ  مرتین ةبالنھل منھ فقد تشرفت بان تتلمذمن المعرفة تشرفت انا 
والثانیة باحث ماجستیر في جامعة السودان للعلوم , وانا طالب بكلاریوس

ً والقاء وضیاء وامتنانى لھ لا ارید لھ ایضا ,والتكنولوجیا تلك البقعة التي تفوح علما
تیب حیث لا تستطیع ان تبلغ مھما ما بذلت من جھد ان تعبر عن سجن الكلمة الر

  .ذلك الامتنان
كما وأسدي شكري  الي اسرة بنك  التضامن  الاسلامي والي السید عاطف عثمان 

والي قسم الاعتمادات ببنك التضامن وكذلك الي , عبد الله نائب مدیر  الفرع الرئیسي
, السید عبد الله علي مدیر المكتب التنفیذياسرة بنك فیصل الاسلامي السوداني والي 

ً معي من حسن وفادة ومساعدة في . وكذلك الي اسرة بنك الخرطوم لما ابدوه جمیعا
  .اتمام ھذه الدراسة 

وكذلك الي الأخ سفیان الذي خط ھذا البحث والي الاخوین العزیزین فتحي منصور 
  .مالیھ والمصرفیھوكذلك الى اسرة اكادیمیة السودان للعلوم ال.والنذیر 

  .فلھم اسمي ایات شكري وتقدیري
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  :ملخص البحث  
لتطـور الحضــاري، ان دینامیكیـة الحاجـات المالیــة والائتمانیـة للأفـراد الناتجــة عـن سـرعة معــدلات ا

ــا مواجهــــة التحــــدیات  إلــــيقـــد دعــــت الإدارة المصـــرفیة  ــي الكیفیــــة التـــي یمكــــن بهـ ـــر الجــــاد فـ التفكی
  .قلیدیة تتلاشي أمامها تالجدیدة،  التي بدأت كثیر من المفاهیم  والأسالیب التسویقیة ال

م كیانه وبقائـه، الدور الحیوي الذي یقوم به التسویق في البنك علي مستوى دع تناولت الدراسةوقد 
خاصـــة مـــع مـــا تتصـــف بـــه الخـــدمات المصـــرفیة مـــن خصـــائص تكـــاد تنفـــرد بهـــا دون ســـواها مـــن 

  .الخدمات الأخرى
وقــد تناولــت الدراســة تســویق الإعتمــادات المســتندیة باعتبارهــا عصــب العمــل المصــرفي وان اتبــاع 

البنـك  ممیـزاً دون غیـره یجعل  المستندیة الإعتماداتالأسالیب التسویقیة الحدیثة في تسویق خدمة 
  :هذا وقد تم اثبات صحة جمیع فرضیات الدراسة والتى نصت علىمن البنوك، 

 المصرفى لاعتمادات المستندیه هى عصب العملا  
  استخدام اسلوب التسویق المصـرفى للاعتمـادات المسـتندیه یسـاعد علـى اسـتقطاب عمـلاء

 .للبنكممیزین 

  یساهم فى تمیز البنك عن غیره من البنوك,وجود قسم ممیز للاعتمادات المستندیه. 

  -:الباحث الى مجموعة مقدرة من النتائج منهاتوصل هذا وقد 
 وخلال الاعـوام التـى شـملتها الدراسـة قـد احتلـت ) مجتمع البحث( أكدت الدراسه ان البنوك

نتیجـــة لاســـتخدام الیـــة ,موقـــع طلیعـــى وممیـــز علـــى خارطـــة الجهـــاز المصـــرفى الســـودانى 
ــویق ا ـــرفى التســ ــــةوتفعیــــل .لمصـ ـــذه الالی ــی هـ ــى تســــویق خدمــــة الاعتمــــادات  ةبخصوصــ فــ
  .المستندیه 

  وقـد ثبـت ذلـك  ,مسـتندیه یمثـل اكبـر مـورد للعمـولاتأثبتت الدراسـه ان قسـم الاعتمـادات ال
وذلك مـن خـلال اضـطلاعه بكـل مسـؤلیه . عملیاً من خلال المیزانیات التي اوردها البحث

 .تقع على عاتقهباداء المهام والواجبات التى 

  فهو لا یقوم بـابرام عقـد مـع المصـدر ممـا قـد یفـتح علیـه ,ضعف ثقافة المستورد السودانى
دیه تتعامــل مــن خـــلال خصوصـــا وان البنــوك فــى الاعتنــادات المســـتن.بابــا لضــیاع حقوقــه

لذلك فان عمل الورش الثقافیه للعملاء عن ماهیة الاعتمـادات المسـتندیه . المستندات فقط
 .اء التى تمیز البنك عن غیره من البنوك من الاشی

 یة الادارات فى البنك وتفوقها هذا وقد اكدت الدراسة تمیز ادارة التسویق المصرفى على بق
 .علیها من حیث الاهمیة
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Abstract 
The dynamic financial and credit needs for individuals, which 

result from the speed in the rates of civilization development, 

have made the banking management think seriously about how 

to face the new challenges before which many of the traditional 

marketing concepts and styles have begum to fade away. 

 This research has dealt with the vital role achieved through 

marketing in the bank at the level of supporting its well – being 

and its existence, especially with the unique qualities which 

distinguish banking services from other ones.  

The study has dealt with the marketing of documentary 

credits which is considered to be the Core of banking work, and 

that the following of the modern marketing styles in marketing 

the documented credits makes the bank unique and 

distinguished. All the research assumptions are proved time .  

The assumptions provide for : 

The documented credits are the nerves of the banking work.  

Using the style of banking marketing of the documentary 

credits help polarize distinguished clients .  

A distinguished department in a bank contributes to its 

being unique among other ones.  

The researcher has come to a considerable number of 

results such as :  

- The study has confirmed that, throughout the years of the 

study, the banks involved in the research  have occupied a 
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progressive rank on the map of the Sudanese banking body as a 

result  of using the mechanism of the banking marketing and 

operationalizing it in marketing the service of the documentary 

credit.  

The study has proved that the department of the 

documentary credits represent the greatest resource of 

brokerages (commissions ) through responsibly shouldering its 

functions and duties .  

- The weakness of the Sudanese importers culture A 

Sudanese importer doesn't conclude a contract with the exporter 

a thing which opens a door for losing rights, especially because 

the bank deal only with documents in the matter of credits. 

 So, the conducting of cultural workshops for clients make 

a bank unique among other ones the study has confirmed that 

the department of marketing is the most distinguished  among 

the  other departments in a bank because  of its superiority in the 

matter of importance.  
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  الاستبيان) 1(ملحق رقم  
  إستبيان الإدارة العليا 

  .أي وسائل الدفع یفضل عملاؤك؟ -1
  ، حساب مفتوح   إعتماد مستندي         ،    دفع  مقدم 

  تماد ؟هل تعرض مصرفك لأي خسائر مادیة من جراء خطأ عند الاع-2
  ، احیاناً     لا     ،     نعم 

بمراجعتهــا والتأكــد مــن انهــا مطابقــة  عنــد اســتلامك مســتندات الشــحن مــن البنــك الخــارجي هــل تقــوم  -3
  لشروط الاعتماد قبل  تسلیمه ؟

  ، احیاناً     لا     ،     نعم 
  خارج السودان؟تسویقها داخل او  طرق أوالمستندیه   الاعتمادهل اتیحت لك دورة تدریبیة في  -4

  ، احیاناً     لا     ،     نعم 
  هل لدیك نسخة من الأعراف وهل تجعلها مرجعك دائماً ؟ -5

  ، احیاناً     لا     ،     نعم   
  غة الانجلیزیة؟لهل تجید ال -6

  ، وسط     لا     ،     نعم   
ــة ام تهــتم بالمخــاطر التــي تنشــأ عنــد هــل  -7 ــات تتســرع فــي خصــم الهــامش والعمــولات البنكی ــذ عملی تنفی

  الاعتمادات المستندیة؟
  ، اهتم بالمخاطر اولاً        ، احیاناً اهتم بالمخاطر     اهتم بخصم الهامش اولاً 

  هل تهتم بدراسة جدوي السلعة موضوع الاعتماد؟ -8
  ، احیاناً     لا     ،     نعم 

  هل تمثل عمولة الاعتمادات اعلي نسبة في ارباح البنك ؟ -9
  ، احیاناً     لا     ،     نعم 

  هل یقوم المستورد السوداني بابرام عقد مع المصدر قبل فتح الاعتماد؟ – 10
  ، احیاناً یقوم بابرام عقد    ، لا یقوم بابرام عقد     نعم یقوم بابرام عقد 

  هل لدیكم خطة لتسویق الاعتمادات المستندیة؟ -11
  ، احیاناً     لا     ،     نعم 

  غذیة حساباتكم طرف مراسلیكم ؟هل تهتمون بت -12
  ، احیاناً     لا     ،     نعم 
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  استبيان رؤساء وموظفي قسم الاعتمادات المستندية
  أي من وسائل الدفع في التجارة الخارجیة یفضلها عملاؤك ؟ -1

           ، إعتماد مستندي         ،  حساب مفتوح    دفع مقدم 
  في ملئ استمارة فتح الاعتماد ؟ هل تقدم لعمیلك النصح والمشورة -2

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  هل تعرض مصرفك لأي خسائر مادیة من جراء خطأ عند فتح الاعتماد ؟ -3

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  فور استلامها؟  SWIFTهل تراجع رسائل  -4
  ، أحیاناً                ، لا     نعم    
مـــن انهــا مطابقــة لشـــروط اســتلامك مســـتندات الشــحن مــن البنـــك الخــارجي هــل تقـــوم بمراجعتهــا والتأكــد عنــد  -5

  الاعتماد قبل تسلیمها للعمیل ؟
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  هل تتوفر لدي المستورد او المصدر السوداني الثقافة الاستیرادیة ؟ -6
   ، أحیاناً               ، لا     نعم   

  المستندیة وطرق تسویقها داخل او خارج السودان ؟ الإعتماداتهل شاركت في دورات خاصة عن  -7
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  هل لدیك نسخة من الاعراف وهل تجعلها مرجعك دائماً ؟ -8
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  هل تجید اللغة الانجلیزیة ؟ -9
  ، وسط             ، لا     نعم   

  هل لدیكم خطة لتسویق الاعتمادات المستندیة ؟ -10
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  اذا كانت الاجابة بلا هل تعتمدون علي اسلوب التسویق المیداني؟ -11
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  تمادات المستندیة؟هل قمتم باصدار كتیبات تعریفیة عن ماهیة الاع -12
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  المالي ؟هل العملاء یتمیزون عن غیرهم من حیث ضخامة مركزهم  -13
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  هل تقومون بتغذیة حساباتكم طرف مراسلیكم ؟ -14
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  لیل المركز المالي للعمیل ودراسة جدوي السلعة موضوع الاعتماد قبل فتح الاعتماد هل تقومون بتح – 15
  ، أحیاناً                ، لا     نعم   

  
  



 س 
 

  استبيان عملاء قسم  الاعتمادات المستندية  
  في الاستیراد والتصدیر ؟تفضلها عند التعامل أي من وسائل الدفع  -1

  ،  حساب مفتوح              ، إعتماد مستندي        دفع مقدم 
  تجد مساعدة من البنك في ملئ الفورم؟هل  -2

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  اطلعت علي الاعراف الدولیة ؟ هل  -3

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  ؟یجیب موظف قسم الاعتمادات علي جمیع  استفساراتك اثناء فتح خطاب الاعتماد هل  -4
  ، أحیاناً                ، لا     نعم    
  من الاعتماد؟) بضائع غیر مرغوبة  –ارضیات  –الحوالات البنكیة ( هل تعرضت لاي خسائر مادیة -5

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  اذا كانت الاجابة بنعم هل الاخفاق من جانبكم ام من جانب البنك؟ -6

  ناً          ، أحیا      ، لا     نعم   
  موظفي قسم الاعتمادات؟هل تثق في كفاءة  -7

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  اذا كانت الاجابة بنعم هل تتوفر فیهم السرعة والدقة؟ -8

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  الأخرى هل سعر الهامش مناسب  البنوكبالمقارنة مع -9

        حیاناً أ،       ، لا     نعم   
  .هل تشعر بنشاط ترویجي لقسم الاعتمادات؟ -10

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  هل موقع الفرع مناسب من حیث سهولة الوصول ؟ -11

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  هل یوجد موقف للسیارات ؟-12

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  ؟ الاعتماداتتدیر عملك من داخل قسم  هل یمكن ان-13

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  ؟)كراسي وثیرة–فاكس –تلفون  –المكیفات  –ماء ( خدمات  الإعتماداتهل تتوفر في قسم  -14

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
  خطابات الاعتماد ؟ هل تحتاج الي دورة تثقیفیة في الثقافة الاستیرادیة وماهیة  – 15

  ، أحیاناً                ، لا     نعم   
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  الفصل الأول التسويق المصرفي  
  المقدمة

  تعریف وتطور مراحل التسویق  المصرفي -المبحث الأول
  تعریف وتطور التسویق المصرفي: المطلب الأول 

  خصائص الخدمات المصرفیة والدلالات التسویقیة المترتبة علیها: اني المطلب الث
  البنوك السودانیة ومفهوم التسویق المصرفي -المبحث الثانى

  مراحل تكوین الجهاز المصرفي السوداني ومفهوم التسویق المصرفي: المطلب الأول 
  دور وأهمیة التخطیط التسویقي المصرفي: المطلب الثاني
  مزیج وجودة الخدمات المصرفیة - لثالثالمبحث ا

  مزیج التسویق المصرفي: المطلب الأول 
  جودة الخدمة المصرفیة: المطلب الثاني 
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الاعتمادات  :  الفصل الثاني
  المستندية  

  المقدمة
  )التعریف والإطراف,المفهوم(الإعتمادات المستندیه-المبحث الاول

  یف ومنافع الاعتماد المستنديمفهوم ، تعر : المطلب ا لأول 
  اطراف الاعتماد المستندي: المطلب الثاني 
  انواع الاعتمادات المستندیه- المبحث الثانى

  الخطوات العملیه لإصدار خطاب الاعتماد المستندى- المبحث الثالث
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كيفية تسويق  :  الفصل الثالث
  الإعتمادات المستندية  

  مقدمة
  السوق المصرفیة: المبحث الاول

  مفهوم وتجزئة السوق المصرفیة: المطلب الأول 
  اختیار موقع فروع البنك: المطلب الثاني 

  .تطبیقات الإعتمادات المستندیه المعمول بها فى البنوك السودانیه: المبحث الثانى
  .الاستفاده من خدمات شبكة السوفت مع المقارنة بین طرق الدفع الاخرى: المبحث الثالث

  السویفت: المطلب الاول 
  طرق الدفع الأخرى في  التجارة الخارجیة: المطلب الثاني 
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شبكة المراسلين  : الفصل الرابع  
  والمخاطر المصرفية  

  المقدمة
  توسیع شبكة المراسلین:     المبحث الأول

  المخاطر المصرفیة: المبحث الثانى
  البنوك وبیئتها وتطور المخاطر خلفیة عن انشطة: المطلب الأول 

  مخاطر الاعتمادات المستندیة: المطلب الثاني 
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  الدراسة التطبيقية  : الفصل الخامس  
  .بنك التضامن الاسلامى السودانى: المبحث الاول

  النشأة والتأسیس والتطور: المطلب الأول 
  قسم الاعتمادات المستندیة: المطلب الثاني 

  بنك الخرطوم النشأة والتأسیس والتطور: لثانىالمبحث ا
  بنك فیصل الاسلامي السوداني النشأة والتطور: المبحث الثالث 

  الاستبیان: المبحث الرابع 
  وصف مقررات الدراسة: المطلب الأول 
  اختبار صحة الفروض: المطلب الثاني 

  قبلیةالنتائج والتوصیات والمقترحات لدراسات مست: المطلب الثالث 
  الملاحق

 

  


