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‌الاهـداء‌
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 إلي روح والدي الطاهرة تقبله الله قبولاً حسناً 

متعها الله  علمتني الصبر والاجتهاد وحب العلم  إلي والدتي الغالية  التي

 بالصحة والعافية

الذين كانوا عوناً لي في   الي رفيق دربي زوجي الي أخواني وأخواتي  
 تحقيق أهدافي 

 اليكم جميعاً اهدي هذا الجهد المتواضع
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 الشكر والتقدير 

الحمد لله رب العالمين والصلالالاوة والسلالالاوا علي انلالالار  الانبياي والمرالالالالين الالالايدنا محمد  لالالالي الله عليه          
  –عزَّ وجل    –والالالم وعلي هله وا لالاحابه اجمعين   أع انعم علب الباحع بنعمة إتماا هذا البحع والذي لولا   

 لم يبلغ هذا الجهد إكتماله  
اتقدا بوافر نلالالاكري لجامعة البحر الاحمر حتاحتها لي فر لالالاة الدراالالالاة والتحدلالالاير لنيل درجة الماجسلالالاتير        

في ادارة الاعمال ،  واتقدا  بالشلالالالاكر والعرفلااع  إلي كل الذين الالالالااهموا حتي يارب هذا البحع بالصلالالالاورة  
الذي أنلالالار  علب هذ  الدراالالالاة وأفلاادني    محسلالالان محمد قسلالالام اللهالتي عليه  واخص بالشلالالاكر الدكتور   

 من بحر علمه الغزير بكل  بر واعة  در جعله الله ذخراً لطالبي العلم وجزاي  الله عني خير الجزاي 
ونلالالالاكري يشلالالالامل لجنة الممتحنين  لتندلالالالالهم بمناقشلالالالاة هذا البحع واتقدا بالشلالالالاكر إلي ا الالالالااتذة احجوي       

الذين حكموا أداة هذا البحع ومنحوني من وقتهم الثمين نسلاال الله أع يتقبل جهدهم ويدلاعه في ميزاع  
 حسناتهم  

وانلالالالالالالالاكر السلالالالالالالالايد   نا ب المدير والاخوة العاملين ببني اا درماع الونني فرن بورتسلالالالالالالالاوداع الذين         
كاع لهم دوراً أالالالالااالالالالاياً في توفير المعلوماك التي مكنتي من اكمال هذ  الدراالالالالاة و المسلالالالااعدة بتوزيع  

لما    االالاعد المبارا الشلالاري     وجمع االالاتماراك الاالالاتبياناك بمقسلالااا البني الماتلنة   والشلالاكر اجزله لوالالاتاذ  
لمسلااعدته لي    احمد الاعيد رحمة قدمه لي من مسلااعداك انناي فترة الدراالاة    ونلاكري يمتد للدكتور   

 في تحليل بياناك الدرااة
ونلالالالاكري مو لالالالاول لكخوة ببني السلالالالاوداع فرن البحر الاحمر الذين كاع عونا لي في توفير المعلوماك       

 والمراجع  
 

 ونكري يمتد لكل من ااعدني أو وق  بجانبي في إنهاي هذ  الدرااة  
 والله ولي التوفيق  
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 المستخلص  
 

تناولت هذه الدراسةةةةةةةة بالبح  تسةةةةةةةويق الخدمات المصةةةةةةةرفية المقدمة بواسةةةةةةةطة بنك  أمدرمان الوطن  ودورها  ف  
 تحسين اداء المصرف ، ودراسة حالة بنك ام درمان الوطن  فرع بورتسودان .

وهدفت هذه الدراسةةةةةةة إل  أبراز أهمية التسةةةةةةويق المصةةةةةةرفي ودوره ف  تحسةةةةةةين وتنمية علاقة المصةةةةةةرف بالعميل ، 
 بالإضافة إل  تحديد أهم عناصر التسويق المصرفي تأثيراً في تحسين العلاقة بين المصرف والعميل .



  ر‌‌ 

أتبعت الدراسةةةة المنهج الوصةةةفي التاريخ  وذلك من خلال وصةةةف وتحليل الظواهر قيد الدارسةةةة وقد تم إعداد أداة 
الإسةةةةةةةةةةةةتبيان وتوزيعه عل  عينة الدراسةةةةةةةةةةةةة وقد تم تحليل بيانات الدراسةةةةةةةةةةةةة عن طريق برنامج  الحزم  –الدراسةةةةةةةةةةةةة 

 ( .SPSSالإحصائية للعلوم الإجتماعية والمعروفة أختصاراً ب ) 
 توصلت الدراسة إل  مجموعة من النتائج أهمها :

إن وجود إدارة متخصصة لتسويق الخدمات المصرفية له دور فعال في تحسين أداء المصرف وذلك من خلال   -
 دراسات السوق والتعرف عل  نقاط القوة ونقاط الضعف ومن ثم طرح منتجات وخدمات حسب رغبات الزبائن .

 وجود علاقة إيجابية قوية لأثر الترويج المكثف للخدمات المصرفية  عل  زيادة حجم العملاء. -
 وجود الجانب السلبي لإرتفاع تكلفة الخدمة مقابل الأداء . -

 -وقد أوصت الدراسة بالأتي :
وضةةةع نظام للرقابة عل  أداء الخدمات المصةةةرفية متضةةةمناً الحوافز التاةةةجعية للعاملين الذين يسةةةاهمون في     - 

 تحسين أداء المصرف .
الإهتمام بالبرامج التدربية الفاعلة في مجال التسةةةةويق المصةةةةرفي بالنسةةةةبة للعاملين حتي يسةةةةهموا في تحسةةةةين    - 

 أداء المصرف.
الإهتمام ببحوث التسةةةةةةةةويق لأنها تسةةةةةةةةهم في تزويد الادارة بالبيانات والمعلومات اللازمة لوضةةةةةةةةع الخطط وتنفيذ    -

 السياسات التسويقية وتحسين وتطوير الخدمة المصرفية   .
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

Abstract 
‌

The study handled the banking services marketing presented by Omdurman National 

Bank and its role in improving the bank's performance . 
  

   The study aimed at showing the importance of the banking marketing and its role in 

the improvemeant and development of the customer's relationship with the bank . In 

addition to the specification of the most banking marketing elements affecting the 

improvement of the relationship between the bank and the customer . 



  ز‌‌ 

   The study followed the descriptive historical approach through describing and 

analyzing the under the study phenomena  

     A study tools were the questionnaire which as set up and distributed among the 

study sample . Then , the data was analyzed  using Statistical package for the Social 

Sciences  ( SPSS) . 

  The study reached a set of  important results such as :- 

- The existence of a specialized departments for marketing the banking services has an 

effective role in improving the bank's performance through  the utilization of marketing 

research and the identification of the points of strength and weakness and then 

displaying the products and services according to the customer's desire . 

- The study revealed the existence of a strong and positive relationship between the 

intensive publicity for the banking servies and the increase of the customer's number . 

- The study showed the negative aspects such as increase of the services cost on the 

performance . 

   The study recommended the following :- 

- Imposition of a control system on the banking services comprising incentives for the 

workers who contribute to the improvement of bank's performance . 

- The concern with the effective training programmes in the field of the banking 

marketing for the workers in order to contribute to the improvement of the bank's 

performance . 

- The concern with the marketing reasrch because it contributes to providing the bank's 

administration with the necessary data and information for putting the plans, executing 

the marketing policies, improving and developing the banking services . 

 

 

 

 

 
 
 
 

 


