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ABSTRACT 

 This research examines the relationship between the Customer Relationship 

Management Quality (CRMQ) in terms of variables such as trust, commitment, 

communication, conflict handling and customer loyalty with respect to attitude and 

behaviour in Sudanese banking sector. The descriptive method is applied in this 

research. The population of the research is collected from various banks customers. The 

result shows that communication and conflict handling have significant relation with 

behaviour loyalty, while other variables of CRMQ have positive significant relation 

with attitude loyalty except communication variable. The study also provides suggestion 

for further researches. 
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 المستخلص

الاتصال و حل , الالتزام , هزي الذساست تتىاول العلاقت بيه جىدة إداسة علاقاث العملاء ومتغيشاتها التي تشمل الثقت 

وقذ . الىزاع وولاء العميل ممثلا فى الىلاء فى المىقف و الىلاء فى التصشف ورلل فى قطاع البىىك السىداويت 

تبيه وتائج  . البىىك السىداويت  عذد مهأخزث عيىت الذساست مه العملاء في .استخذم المىهج الىصفى فى هزي الذساست

الذساست أن مل مه الاتصال وحل الىزاع لهاعلاقت راث دلالت مع الىلاء فى التصشف، في حيه أن جميع متغيشاث 

وتطشح الذساست اقتشاحاث .  المىقف باستثىاء الاتصالالىلاء فى علاقاث العملاء لها علاقت إيجابيت مع جىدة إداسة 

. للبحىث المستقبليت
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