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  الإهداء

لهي   بطاعتك ولا تطیب    لاإیطیب النهار   لا یطیب اللیل إلا بشكرك ولااِ

  برؤیتك إلابعفوك ولا تطیب الجنة  إلا الآخرةاللحظات إلا بذكرك ولا تطیب       

  االله جل جلالة

  نبي الرحمة ونور العالمین إلي الأمةونصح  الأمانةلي من بلغ الرسالة وأدي إ

 سیدنا محمد صلي االله علیة وسلم

      استویت حتى فارتویت ینضب لا الذي حُـبِّـها معین من نهلتُ  من إلى
 )أمي الحبیبة(

من علمني العطاء  إليمن احمل أسمة بكل افتخار  إلياالله بالهیبة والوقار  كللهمن  إلي
  ولو كان ضئیلا حتىوالي من علمني ان اتبع النور في الظلام  بدون انتظار

 )والدي العزیز(

  إليبذكراهم فؤادي و لي من حبهم یجري في عروقي إ

  ) إخواني(

ونحن نقطف  سویامن تكاتفنا  إليونحن نشق معا طریق النجاح  سویالي من سرنا إ
  اثمار تعلمن

  )أصدقائي وزملائي ( 



  ت
 

  شكر وتقدیر
والصلاة والسلام على , الحمد الله الذي بنعمته تتم الصالحات, الحمد الله رب العالمین

  .وبعد وعلى آله وصحبه أجمعین, للعالمینالمبعوث رحمة 
فالحمد الله , إن االله عز وجل أنعم علي نعما كثیرة یعجز اللسان أن یعبر عنها أو یشكر

ني واالله لأستحي من االله سبحانه وتعا, على ذلك لى لما یسدل علي من النعم التي لا وإ
بارك مع كثرة معاصي ومخالفتي لأمره ت تنتهي إلا وأسدل أخریات نعمة فوق نعمة تكاد

 ما أعظمه جل جلاله فله الشكر والحمد أولاً  لكنه الرحمن الرحیم سبحانه وتعالى, وتعالى
الغفور  اد الكریمكریم المنان أن یعفو ویتجاوز عني إنه هو الجو وأسأله وهو ال وأخیراً 
  .الرحیم

الممثلة في كلیة السودان للعلوم والتكنولوجیا لجامعة ثم إني أتقدم بفائق الشكر والتقدیر 
الذي  البشیر ابراهیم فضل المولي الدكتورالشكر موصول إلي مشرفي الدراسات العلیا  و 

بسط و  وأخلاقاً  الرسالة واستفدت منه علماً  هذه قبل أن یشرف على فتح لي قلبه وعقله
  .الجزاء ني خیرفجزاه االله ع لي من الكرم ما أعجز عن وصفه
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  المستخلص

تعد هذه الدراسة من الدراسات الوصفیة التي تسعي الي جمع المعلومات اللازمة       
زیادة و المصرفي التسویق أستراتیجیات  فيلوصف الجهود التي تقوم بها أدارة التسویق 

برزت في السنوات الأخیرة توجهات أكیدة نحو تطبیق المفاهیم و و  الحصة السوقیة
ة البحث متمثلة وكانت مشكل الحصة السوقیةالتسویقیة الحدیثة في مجال  ستراتیجیاتالأ

هل و الحصة السوقیة زیادة فـي  المصرفي التسویق أستراتیجیات ساهمتفي إلــى أي مدى 
في ظل اشتداد المنافسة وجاءت أهمیة استطاعت المصارف مواكبة التغیرات الحاصلة 

سوق یمكن البنوك دخول و  الحصة السوقیة المحافظه وزیادة الدراسة لما تمثله في
هنالك علاقة ذات دلالة وتمثلة فرضیات البحث في فرضیة رئیسیة هي  منافسة قویة

واربعة  أحصائیة بین أستراتیجیات التسویق المصرفي وبین الحصة السوقیة للعملاء
زیادة الحصة في  مصرفيوأهداف الدراسة هي إظهار أهمیة التسویق الضیات فرعیة فر 

واتبع في الدراسة المنهج  مصرفيوالتسویق الوالتعرف على البیئة التسویقیة  السوقیة
صیات تمثل إضافة حقیقیة في مجال وأتي البحث بعدة نتائج وتو  الوصفي التحلیلي

ان لدئ المصرف المقدرة علي تقدیم الخدمات المصرفیة بتكنولوجیا الإعمال وأهم النتائج 
حدیثة وألاستراتیجیة التسویقة التنافسیة التي یتبعها المصرف  وهذا یعمل علي المحافظه 

بالاستجابة الفوریة یقوم المصرف  نأ وزیادة الحصة السوقیة من العملاء وأظهرت
عبر  بنكال اتبعهأستراتیجیات التي یو  بةلإحتیاجات العملاء وتلبیتها بالسرعة المطلو 

التسویق المصرفي یساهم في زیاده العملاء ویعمل علي تلبیة حاجات ورغبات 
تطبیق الاستراتیجیات التسویقیة تطبیق الضروري من  وكانت اهم التوصیات هي,العملاء

  ومن الاهمیةكامل یصحبة تحسین مستمر في النشاط التسویقي للمصرف وخصوصاً 
 .التركیز علي أستراتیجیة التمییز والقیادة لانها تعطي البنك الافضلیة في سوق المنافسة
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Abstract 
 

This is the study of descriptive studies that seek to raise the 
necessary to describe the efforts of the Department of Marketing 
strategies banking marketing and increase market share and has 
emerged in recent years, a definite orientation towards the 
application of concepts and marketing strategies of modern in the 
field of market share information was a problem research in the 
form in any Over contribute Strategies banking marketing to 
increase market share and whether banks managed to keep up with 
the changes in light of heightened competition and came 
importance of the study as it represents in the province and 
increase market share and can banks enter a strong competitive 
market and it represents the research hypotheses in the major 
premise is there is a statistically significant relationship between 
marketing strategies banking and the market share for clients and 
four hypotheses and sub-objectives of the study is to show the 
importance of the banking marketing to increase market share and 
learn about the marketing environment and marketing the banking 
and follow the study descriptive analytical approach and come 
Find several findings and recommendations represent a real 
addition in business and the most important results that Ldi 
estimated the bank to provide Banking modern technology and 
strategic competitive Altsoeqh followed by the bank and this 
works to maintain and increase market share of customers showed 
that the bank is immediate customer needs to respond and meet the 
required speed and competitive strategies followed by the Bank 
through the banking marketing contributes to increase customer 
and works to meet the needs and desires of customers, and the 
most important recommendations are necessary to apply marketing 
strategies entire application is accompanied by continuous 
improvement in the bank's marketing activity and especially it is 
important to focus on a strategy of discrimination and leadership 
because it gives the bank an advantage in the market competition. 
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