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 ا��هــــــــــــــداء
 إلى حكمتي وعلمي

 إلى أدبي وحلمي

 إلى ینبوع الصر والتفاؤل والأمل

 إلى كل ما في الوجود بعد الله ورسولھ

 أمي الغالیة

 أھدیك ثمرة نجاحي

 إلى معلمي الأول الذي لقنني بدایات الحروف

 أبي

 أقرب إلىّ من روحيإلى من ھم 

 إلى أواصر المحبة والامتنان

 إخوتي

 إلى الذین أشرق نورھم في قلبي وروحي فأنبثق ھدى ورشاد

 أساتذتي الأجلاء
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 الشكر والتقدير
 

الذي بنعمتھ تتم الصالحات  � سبحانھ وتعالى الشكر أولاً وأخیراً 
 عة إفریقیاجام إلىثم أقدم شكري تقدیري  والذي یسر لي إتمام ھذا البحث

 صاد والعلوم الإداریة وعمادة الدراسات العلیاالعالمیة وكلیة الاقت

 علي ھذا وأساتذتھا الكرام وأخص بالشكر د. إبراھیم العشاري الذي أشرف
في توجیھاتھ وإرشاداتھ التي أنارت لي معالم  البحث ولم یبخل عليّ بشيء

 وشكر خاص جداً إلى بنك .افیة أن یدیم علیھ الصحة والعالطریق فأسأل الله
 .النیل
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 المستخلص 
 

هدفت هذه الدراسة إلي التعرف علي جودة الخدمات المصرف�ة وأثرها علي تحقیق المیزة       

مات السودان�ة �التطبیق علي بنك النیل وتمثلت مشكلة ال�حث في تسو�ق الخدالتنافس�ة في البنوك 

 التي أص�حت دون المستوى المطلوب وقد یرجع ي �عض البنوك التجار�ة السودان�ةالمصرف�ة ف

ذلك إلي عدم وضع خطة استراتیج�ة تتسم ال�عد الشمولي التسو�ق الخدمات المصرف�ة أو لعدم 

ن أهم ة قدرتها التنافس�ة. وممر الذي أثر سل�اً علي ز�اد�ة حدیثة الأاستخدام تقن�ات تكنولوج

الأهداف: معرفة مدى تأثیر إت�اع نظام فعال في عمل�ة تسو�ق الخدمات المصرف�ة للبنوك التجار�ة 

مدى تأثیر وضع خطة استراتیج�ة في عمل�ة تسو�ق الخدمات أي كسب عملاء جدد. توض�ح 

 على تعز�ز القدرة التنافس�ة.ار�ة المصرف�ة للبنوك التج

ومن فروضه: إت�اع نظام فعال في عمل�ة تسو�ق الخدمات المصرف�ة یؤدي إلى كسب عملاء جدد 

للبنوك التجار�ة. وضع خطة استراتیج�ة لتسو�ق الخدمات المصرف�ة یؤدي إلى كسب عملاء جدد 

ة یؤدي إلى بنوك التجار�للبنوك التجار�ة. وضع خطة استراتیج�ة التسو�ق الخدمات المصرف�ة لل

 تعز�ز القدرة التنافس�ة.

تمثلت أهم و وأسلوب دراسة الحالة  ،المنهج التار�خي والمنهج الوصفي التحلیلي ىأعتمد ال�حث عل

جعله أكثر ی�قوم البنك �متا�عة آخر التطورات في أدوات التسو�ق مما  :نتائج ال�حث في الآتي

  .ل بتنوع الخدمات التي �قدمها في مجال التسو�قیتصف بنك النی .استعداد لخدمة عملائه

یوصي بتزو�د أقسام التسو�ق �الكوادر والكفاءات القادرة على تبني مختلف  :توص�ات ال�حثومن 

لوظ�فة  یوصي بإعطاء المز�د من الاهتمام .تساهم في ز�ادة القدرة التنافس�ةأسالیب التسو�ق حتى 

هتمام �عنصر الترو�ج تعز�ز الا .هم في ز�ادة القدرة التنافس�ةتس التسو�ق بوضع استراتیج�ة تسو�ق�ة

 ة.�ساهم في ز�ادة القدرة التنافس�الخدمات المصرف�ة �شكل مستمر حتى عن طب�عة  �الإعلان
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Abstract 

 
     The objective of this study was to identify the quality of banking 
services and their impact on achieving competitive advantage in the 
Sudanese banks in application to the Al Nile Bank. The problem of 
this study is  in marketing of banking services in some Sudanese 
commercial banks has become below the required level, and that was 
back to failure in using an startical plan for banking services or the 
failure to use modern technological technologies that have adversely 
affected their competitiveness. The aim of this satudy how to 
formulated in the in the marketing of banking services affect the 
acquisition of new customs. To show that what extent does the 
development of a strateigics can do in the commercial banks to 
enhance competivivess. The hopes of this study is to plan an startics 
in the marketing of banking with led to acquisition new customes for 
the commercial banks. Also to develpmenat of a stratics plan for 
widing qultiy services to commercial banks to enhance competiviess.    
The researcher was used in the study the historical and descriptive 
analytical method, and the method of case study. The main results of 
the study were as follows: 
-  Bank follows the latest developments in marketing tools, 

making it more ready to serve its customers. 
- Nile Bank is characterized by the variety of services provided 

in the field of marketing 
The main recommendations of the study were as follows: 
-  Must to provide marketing departments with cadres and 

competencies capable of adopting various marketing methods 
to contribute to increase competitiveness. 

- Also must to giving more attention to the marketing function by 
developing a marketing strategy that contributes to increasing 
competitiveness. 

- Must to  pay more attention to interest the promotion element 
by announcing the nature of banking services continuously so 
as to contribute to increasing competitiveness. 
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 قائمة الأشكال

 
 

 رقم
 الشكل

 رقم الصفحة أسم الشكل

 ٢٢ العناصر الأساس�ة للنشاط التسو�قي ١
 ٣١ المنفعي السماتيالخدمة المصرف�ة بتقدمها  ٢
 ٤٦ الدور التسو�قي المزدوج للبنك ٣
 ٤٧ مدیري الفروع  ٤
 ٤٩ تدرج الخطط ٥
 ٥١ البرنامج التسو�قي للخدمات المصرف�ة ٦
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 قائمة الجداول
 

 رقم الصفحة عنوان الجدول
 ٨٣ توز�ع أفراد العینة حسب النوع
 ٨٤ توز�ع أفراد العینة حسب العمر

 ٨٥ توز�ع أفراد العینة حسب المؤهل العلمي
 ٨٦ توز�ع أفراد العینة حسب التخصص المهني

 ٨٧ توز�ع أفراد العینة حسب الوظ�فة 
 ٨٨ توز�ع أفراد العینة حسب سنوات الخبرة

 ٨٩ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الأولى للفرض�ة الاولي
 ٩٠ للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الثان�ة للفرض�ة الاوليالتوز�ع التكراري 

 ٩١ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الثالثة للفرض�ة الاولي
 ٩٢ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الرا�عة للفرض�ة الاولي

 ٩٣ الاولي للفرض�ة الخامسةارة التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�

 ٩٤ ة الاوليللفرض� السادسةالتوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة 

 ٩٥ ة الاوليللفرض� السا�عةالتوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة 

 ٩٦ لثان�ةاالتوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الأولى للفرض�ة 

 ٩٧ الثان�ةة للفرض� الثان�ةالتوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة 

 ٩٨ الثان�ةة للفرض� أفراد العینة علي الع�ارة الثالثة التوز�ع التكراري للآراء

 ٩٩ لثان�ةا للفرض�ة الرا�عةالتوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة 
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 ١٠٠ ثان�ةال للفرض�ة الخامسةالتوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة 

 ١٠١ ثان�ةة الللفرض� السادسةالتوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة 

 ١٠٢ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة السا�عة للفرض�ة الثان�ة

 ١٠٣ للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الأولى للفرض�ة الثالثةالتوز�ع التكراري 

 ١٠٤ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الثان�ة للفرض�ة الثالثة

 ١٠٥ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الثالثة للفرض�ة الثالثة

 ١٠٦ لثةالع�ارة الرا�عة للفرض�ة الثا التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي

 ١٠٧ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة الخامسة للفرض�ة الثالثة

 ١٠٨ التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة السادسة للفرض�ة الثالثة

 ١٠٩ ة الثالثةللفرض�التوز�ع التكراري للآراء أفراد العینة علي الع�ارة السا�عة 

الوسط الحسابي والانحراف المع�اري للآراء أفراد عینة الدراسة للفرض�ة 
 الاولى

١١١ 

الوسط الحسابي والانحراف المع�اري للآراء أفراد عینة الدراسة للفرض�ة 
 الثان�ة

١١٥ 

الوسط الحسابي والانحراف المع�اري للآراء أفراد عینة الدراسة للفرض�ة 
 الثالثة

١١٨ 
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