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ل�للتنبــؤ�ا�ــا,ي�للع*قــة�بــ ن�إســ%�اتيجية�التســع ��و�داء�التســويقي��ــي�الجهــاز�ا�صــر�ي�بمدينــة�دخلــص:�ا� عــدِّ
ُ
*،�نقــهــدفت�الدراســة�7ختبــار�الــدور�ا�

ع�حيــث�تمحــورت�مشــكلة�الدراســة��ــي�عــدم�إدراك�العديــد�مــن�أفــرع�ا�صــارف�العاملــة�بمدينــة�دنقــ*�Aهميــة�الــدور�الــذي�يلعبــه�التنبــؤ�ا�ــا,ي��ــي�وضــ

�وتفعيـل�إسـ%�اتيجية�التســع �،�ممـا�يـؤثر�عZــي�زيـادة�مبيعاVXـا�وتحســ ن�أداVWـا�التسـويقي،�حيــث�تـم�وضـع�فرضــيتان�وتـم�تصـميم�اســتبيان،�وبعـد�جمــع

ت)�بقيمة�تغ ـ��وتحليل�البيانات�من�ا�بحوث ن،�توصلت�الدراسة�لتعديل�التنبؤ�ا�ا,ي�للع*قة�ب ن�إس%�اتيجية�التسع ��و�داء�التسويقي�(نمو�ا�بيعا

أفـرع�ا�صـارف��).�وقد�أوصت�الدراسة�بتفعيل�بعض�ا�مارسات�ال�ghتؤدي�إ,ي�نمو�ا�بيعات�وتحس ن��داء�التسويقي��ي0.408�ي�معامل�التحديد�(

  .محل�الدراسة

  صر�ي.م؛�جهاز�تسويقيإس%�اتيجية�تسع �؛�أداء�ا,ي؛�متنبؤ��الكلمات�ا�فتاحية:

  JEL : G21 ،E58تصنيف 

Abstract: The study aimed to examining the modulating role of (FF) for the relationship between 

(PS) and (MP) in the (BS) at (DC). The problem of study is that many branches banks in (DC) still 

do not realize the importance role of (FF) in build and activate (PS) and its effect in sales growth 

and improve (MP). The study found (FF) modulates the relationship between (PS) and (MP) (sales 

growth) in the (BS) at (DC) with a change in the determination coefficient of (0.408). The study 

recommended activate some practicing that enable to sales growth and improve marketing 

performance in branches banks under study. 

Key words: Finance Forecasting; Pricing Strategy; Marketing Performance; Banking System. 
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I��:ي�إنتاج�وتسويق�وتوزيع�منتجات�وخدمات�جديدة�تت*ءم�مقدمة�ا�ونجاحها�VXي�مدى�قدرZيعتمد�نجاح�أي�منظمة�ع

ومتطلبات�البيئة�التنافسية�من�حيث�سعر�بيع�ا�نتج�ونوعيته،�و�ي�ظل�ظروف�ا�نافسة�ا�%wايدة�نتيجة�التطور�التكنولوtي�

 ��ا�بنية�عZي�التكلفة�الفعلية�وا�علومات�الداخلية�للمنظمة�غ ��م*ئمة��ي�كث ��من��حيان�للتعامل�أصبحت�أساليب�التسع

مع�هذه�الظروف،�لذا�ظهرت�أساليب�وتقنيات�عديدة��ساعدة�ا�نظمات��ي�مواجه�Vا،�وم�Vا�إس%�اتيجيات�التسع ��عZي�

 .,ي�ل�نشطة�التسويقية�وأسعار�ا�نتجات�ا�نافسةأساس�التكلفة�ا�س�Vدفة�ال�ghتحدد�بناءً�عZي�التنبؤ�ا�ا

م)�دراسة�كان�أحد�أهدافها�الفرعية�إبراز�الدور�ا�ؤثر�الذي�يلعبه��بتكار�و�بداع��ي�التسع ���ـي�2005فقد�أجري�(السرحان،�

القــــوة�بــــ ن��بتكــــار��تحقيــــق�ا� ــــwة�التنافســــية�للبنــــوك�التجاريــــة��ردنيــــة.�وقــــد�توصــــلت�الدراســــة�إ,ــــي�أن�هنــــاك�ع*قــــة�متوســــطة

و�بــداع��ـــي�التســـع ��وتحقيـــق�ا� ـــwة�التنافســـية�للبنـــوك�التجاريـــة��ردنيــة.�وقـــد�خرجـــت�الدراســـة�بالعديـــد�مـــن�التوصـــيات،�م�Vـــا�

ال%�ك ــ�wعZــي�أهميــة��بتكــار�و�بــداع��ــي�تســع ��ا�نتجــات�والخــدمات�ا�صــرفية�بإســ%�اتيجياته�ا�ختلفــة�مــن�أجــل�إقنــاع�العمــ*ء�

م)�دراسة�هدفت�إ,ي�إبراز�دور�بحوث�التسويق��ي��داء�التسويقي�للشركات�العاملـة��ـي�2007ا�بيعات.�وأجري�(مختار،�وزيادة�

،�وتوجـــــد�ع*قـــــة�بـــــ ن�بحـــــوث�
ً
صـــــناعة�ا�يـــــاه�الغازيـــــة.�وقـــــد�توصـــــلت�الدراســـــة�إ,ـــــي�أن�مســـــتوي�أهميـــــة��داء�التســـــويقي�متوســـــطا

ســــويقية�تــــؤدي�إ,ــــي�رفــــع�كفــــاءة��داء�التســــويقي.�وأوصــــت�الدراســــة�بضــــرورة�التســــويق�و�داء�التســــويقي،�ودقــــة�ا�علومــــات�الت

)�دراســة�هـدفت�إ,ـي�بيـان�ع*قــة��Asikhia, 2010سـتعانة�بالجامعـات�وا�راكـز�الخاصـة��ــي�إجـراء�البحـوث�التسـويقية.�وأجـري�(

للتوجــه��ســ%�اتي�ي�التســويقي�تـــأث ���التوجــه��ســ%�اتي�ي�التســويقي�بــاAداء��ــي�البنــوك�النيج �يــة.�وقــد�توصــلت�الدراســة�إ,ــي�أن

إيجابي�عZي�أداء�البنوك.�وقد�خرجت�الدراسة�بالعديد�من�التوصيات،�أهمها�من�الضروري��هتمـام�أك�ـ��بـال%wام�ودعـم�قيـادة�

ن�من�تحديد�مدى�تحقيق�أهداف�البنك�وبيان��نحرافات��ي�تحقيقها.�وأ ِ
ّ

جـري�البنك�للتوجه��س%�اتي�ي�التسويقي�كونه�يُمك

م)�دراسـة�كاـن�أحـد�أهــدافها�الفرعيـة�إبـراز�الـدور�الــذي�يلعبـه�التنبـؤ�ا�ـا,ي��ــي�وضـع�وتفعيـل�إسـ%�اتيجية�التســع ��2012(محمـد،�

بمنظمـــات��عمـــال�بالســـودان.�وقـــد�توصـــلت�الدراســـة�إ,ـــي�أن�هنـــاك�ع*قـــة�بـــ ن�فعاليـــة�نمـــاذج�التنبـــؤ�ا�ـــا,ي�الhـــ�gتـــم�وضـــعها��ـــي�

�اتيجية�التســع �.�وقــد�خرجــت�الدراســة�بالعديــد�مــن�التوصــيات،�م�Vــا�ضــرورة�زيــادة�ا�عرفــة�شــركة�دال�للســيارات�وتطبيــق�إســ%

ــ�gيمكـــن�اســـتخدامها�¢جـــراء�عمليـــة�التنبـــؤ�ا�ـــا,ي�بمنظمـــات��عمـــال�الســـودانية.�وأجـــري�(عـــارف،� و��ـــام�بالنمـــاذج�العلميـــة�الhـ

خدام�اســــ%�اتيجيات�التســــع ���ــــي�مواجهــــة�ا�نافســــة�م)�دراســــة�كـــاـن�أحــــد�أهــــدافها�الفرعيــــة�إبــــراز�الــــدور�الــــذي�يلعبــــه�اســــت2014

العا�يــــة.�وقـــــد�توصـــــلت�الدراســـــة�إ,ـــــي�أن�الشـــــركات�الhـــــ�gتعتمــــد�عZـــــي�اســـــتخدام�اســـــ%�اتيجيات�التســـــع ��تســـــتطيع�أن�تصـــــمد��ـــــي�

وفق��مواجهة�ا�نافسة�العا�ية.�وقد�خرجت�الدراسة�بالعديد�من�التوصيات،�م�Vا�ضرورة��هتمام�با7س%�اتيجيات�التسويقية

م)�دراســة�هــدفت�إ,ــي�التعــرف�عZــي�أثــر�إســ%�اتيجية�التســع ��عZــي�تغي ــ��ســلوك�2017وأجــري�(محمــود،��الــرؤى�العلميــة�الحديثــة.

،�ووجــود�ع*قــة�
ً
ا�ســ�Vلك�بــالتطبيق�عZــي�شــركة�دال.�وقــد�توصــلت�الدراســة�إ,ــي�أن�مســتوي�أهميــة�إســ%�اتيجية�التســع ��مرتفعــا

تيجية�التســـع ��وتغي ــ��ســـلوك�ا�ســ�Vلك،�ووجـــود�اخــت*ف�معنـــوي�بــ ن�قســـم�gا�بيعـــات�معنويــة�ذات�د7لـــة�إحصــائية�بـــ ن�إســ%�ا

والتســــويق�بشــــركة�دال��ــــي�تطبيــــق�إســــ%�اتيجية�التســــع ��لصــــالح�العــــامل ن�بقســــم�التســــويق.�وأوصــــت�الدراســــة�بضــــرورة�إختيــــار�

تكـاليف�ا�طلـوب�تغطي�Vـا�وظـروف�إس%�اتيجية�التسع ��ا�ناسبة�للمنتجات،��ي�ضوء�ما�تم�وضعه�من�أهداف�و�ـي�ظـل�نظـام�ال

  الطلب�عZي�ا�نتجات.

تتمثل�مشكلة�الدراسة��ي�أنه��7تزال�العديد�من�أفرع�ا�صارف�العاملة�بمدينة�دنق*��7تدرك�أهمية�الدور��مشكلة�الدراسة:

�ا �ا�ا,ي �التنبؤ �نماذج �كانت �إذا �وما �التسع �، �إس%�اتيجية �وتفعيل �وضع ��ي �ا�ا,ي �التنبؤ �يلعبه �تلك�الذي �تخدم �طبقة

�س%�اتيجية،��مر�الذي�قد�يفقد�أفرع�تلك�ا�صارف�عديد�الفرص�ونقاط�القوة�ال�ghكان�با¢مكان�استثمارها�لزيادة�مبيعاVXا�

  وتحس ن�أداVWا�التسويقي.�وتتمثل�ا�شكلة��ي�السؤال ن:
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ل�التنبؤ�ا�ا,ي�الع*قة�ب ن�إس%�اتيجية�التسع ��و�داء�التس1   ويقي؟.�هل�يُعدِّ

  ؟�حول�إس%�اتيجية�التسع ��ب ن�أفرع�مصارف�عينة�الدراسة�يوجد�اخت*ف.�هل�2

تنبع�أهمية�الدراسة�من�الدور�ا�تعاظم�الذي�يمكن�أن�تلعبه�إس%�اتيجية�التسع ��والتنبؤ�ا�ا,ي��ي�تحس ن�أهمية�الدراسة:�

  لية.�داء�التسويقي�Aفرع�ا�صارف�العاملة�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشما

  VXدف�هذه�الدراسة�إ,ي:أهداف�الدراسة:�

 التعرف�عZي�إس%�اتيجية�التسع ��ونماذج�التنبؤ�ا�ا,ي�ا�طبقة�بالجهاز�ا�صر�ي�بمدينة�دنق*. .1

 تحديد�مستوي��داء�التسويقي��ي�الجهاز�ا�صر�ي�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشمالية. .2

�إس%�اتيج .3 �ب ن �للع*قة �التنبؤ�ا�ا,ي �دنق*�اختبار�تعديل �بمدينة �العاملة �ا�صارف �أفرع ��ي �التسويقي �التسع ��و�داء ية

  بالو7ية�الشمالية.

  أنموذج�وفرضيات�الدراسة:

  تمثل��ي�الشكل�التا,ي:أنموذج�الدراسة:��-أ

  يوضح�أنموذج�الدراسة�)1( الشكل�رقم

  

  

  

���������������������������������������  

  دنق*�م،2020ا�صدر:إعداد�الباحثان،�

  :�تمثلت��ي�الفرضيت ن�التاليت ن:فرضيات�الدراسة�- ب

ل�التنبؤ�ا�ا,ي�الع*قة�ب ن�إس%�اتيجية�التسع ��و�داء�التسويقي. .1  يُعدِّ

  يوجد�اخت*ف�معنوي�ذو�د7لة�إحصائية�ب ن�أفرع�مصارف�عينة�الدراسة�حول�إس%�اتيجية�التسع �. .2

� �ا�نهج�الوصفيمنهج�الدراسة: �الدراسة �تحليل��تستخدم �ثم �الدراسة، �قيد �تفس ��الوضع�القائم �عZي �يعمل التحليZي�الذي

البيانات�والوصول�إ,ي�نتائج�وتوصيات،�وال�ghيمكن�أن�تساعد��ي�إيجاد�الحلول،�إضافة�إ,ي�استخدام��ساليب��حصائية�

  ا�ناسبة.

� �الدراسة: �إضأدوات �كمصادر�ثانوية، �الجامعية �والرسائل �الكتب �الدراسة �الشخصية�تستخدم �وا�قابلة �ل*ستبيان افة

  كمصادر�أولية�لجمع�البيانات�وا�علومات.

:�Zطار�النظري 
ً
  أو6

� �التنبؤ�بأنه�عملية�تقدير�أو�تخم ن��ا�يمكن�أن�يحدث��ي�ا�ستقبل�باستخدام�أساليب�التنبؤ�ا�ا'ي: يعرف�(ماg²³،�د.�ت)

�أنو  �بمختلف �التنبؤات ��ي �عل´Vا �متعارف �علمية �ونماذج �البيانات�وطرق �حجم �حسب �عZي �سلوب� �دقة �درجة �وتختلف اعها

�فإن� �ذلك �عZي �التنبؤ. �ف%�ة �إبان ��قتصادية �الظروف �متغ �ات �حسب �وعZي �التنبؤ، �قيد �الظاهرة �عن �ا�توفرة وا�علومات

ن�من�وضع�خطط�واس%�اتيجيات�تسويقية�عZي�حسب�درجة�دقة�وثقة�النموذج.�ويضيف�(حنفي،� ِ
ّ

يعتº���م)2007التنبؤ�يُمَك

�التخطيط� �عمليات �عليه �تستند �با¢طار�الذي �ا�نظمة �يزود �حيث �للمدير�ا�ا,ي، �الرئيسة �ا�سئوليات �إحدى التنبؤ�ا�ا,ي

والرقابة.�ويقسم�إ,ي�قسم ن�أحدهما�التنبؤ�ا�ا,ي�طويل��جل�لتوف ���موال�لتمويل��ستثمارات�طويلة��جل،�والتنبؤ�ا�ا,ي�

  كز�عZي�ا� wانية�النقدية�التقديرية.القص ���جل�الذي�ير 

ل  ا�تغ � عدِّ
ُ
  ا�

  ا�ا,ي التنبؤ

 التابع ا�تغ �

 إس%�اتيجية�التسع � التسويقي �داء

 �ستقلاا�تغ ��
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م)��تتوقف�كفاءة�الخطة�ا�الية�عZي�2016ويذكر�(اللحام�وآخرون،��التنبؤ�با6حتياجات�ا�الية�لتمويل��نشطة�التسويقية:

ؤ�دقة�التنبؤات�ال�ghتقوم�عل´Vا�الخطة�ويعتمد�القائم�بالتخطيط�عZي�مصادر�عديدة�للمعلومات�وعZي�أساليب�عديدة�للتنب

مثل�النماذج��قتصادية�ال�ghتقوم�بتحليل�التفاعل�ب ن�ا�تغ �ات��قتصادية�ا�ختلفة،�تحليل�الس*سل�الزمنية،�النماذج�

�للمنظمة� �ا�الية ��حتياجات �معرفة �إ,ي �ا�ا,ي �التخطيط �يس¾ي �حيث �ا�س�Vلك. �سلوك �دراسة �إ,ي �VXدف ghال� التسويقية

�ال*زم �موال� �تأم ن �سبل �عن �يمكن�والبحث �طرق �عدة �وتوجد .
ً
�معا �أو��ثن ن �أو�خارجية �داخلية �ا�صادر�ا�ختلفة �من ة

استخدامها�للتنبؤ�با7حتياجات�ا�الية�لتمويل��نشطة�التسويقية�حسب�إس%�اتيجية�التسع ��ا�س�Vدفة�وتعتمد�هذه�الطرق�

��خ*ل�ف%�ة�زمنية�معينة�لتحقيق�حجم�مع ن�من�عZي:�تحديد�مقدار��موال�ال�ghسوف�يحتاج�إل´Vا�تمويل�إس%�اتيجية�التسع 

ا�بيعات،�وتحديد�مقدار��حتياجات�ا�الية�الخارجية�وال�ghتمثل�الفرق�ب ن��موال�ال�ghتحتاج�إل´Vا�إس%�اتيجية�التسع ��وب ن�

.
ً
�موال�ا�ولدة�ذاتيا  

�ا�صارف: ��ي �ا�الية �التنبؤ�با�تطلبات ��أساليب �(هندي، �2006ويب ن �أن �وم�Vا�م) �التنبؤ�ا�ا,ي، �أساليب �من �العديد هنالك

أسلوب�النسبة�ا�ئوية�للمبيعات،�وتحليل��نحدار،�وا� wانية�النقدية�التقديرية،�والقوائم�ا�الية�ا�توقعة،�وتحليل�التعادل.�

ل�التعادل�حيث�يعنيان�وتستخدم�هذه��ساليب��ي�التنبؤ�با7حتياجات�ا�الية�وذلك�باستثناء�قائمة�الدخل�ا�توقعة�وتحلي

� �وآخرون، �(اللحام �ويضيف �الخارجية�2016بالتنبؤ�بالربحية. ��حتياجات�ا�الية �لتحديد �تستخدم ghال� �ساليب� �أن�أهم م)

للمشروع�قائمة�ا�ركز�ا�ا,ي�ا�توقعة�حيث�تعتمد�هذه�الطريقة�عZي�التنبؤ�با�بيعات�ثم�يتم�إعداد�قائمة�الدخل�للعام�VÀدف�

ي�مقدار��رباح�احتجازها�خ*ل�هذا�العام�ومن�هنا�يتم�الوصول�إ,ي�قائمة�ا�ركز�ا�ا,ي�ا�توقعة.�وأسلوب�النسبة�التوصل�إ,

ا�ئوية�من�ا�بيعات�إذ�يتصف�هذا��سلوب�بالبساطة�وبالقابلية�للتطبيق�ويف%�ض�وجود�ع*قة�مباشرة�وثابتة�ب ن�ا�بيعات�

تنبؤ�بقيمة�هذا�التنبؤ��ي�ا�ستقبل��ي�ضوء�رقم�ا�بيعات�ا�توقعة،�وأسلوب��نحدار�وبعض�بنود�ا� wانية�وبالتا,ي�يمكن�ال

م)�أن�أسلوب��نحدار�يتم �wبكونه��7يف%�ض�وجود�ع*قة�ثابتة�ب ن�حجم�ا�بيعات�وحجم��ستثمار�2006حيث�يب ن�(هندي،�

�القص  �ا�دى ��ي �ا�الية �للتنبؤ�با7حتياجات �يصلح �أنه �كما �صول،� �إمكانية��ي �إ,ي �إضافة �سواء، �حدٍ �عZي �الطويل ��وا�دى

�مراحل؛� �ث*ثة ��ي �سلوب� �هذا �خطوات �وتتمثل �مبيعاVXا ��ي �تقلب �من �تعاني ghال� �الصغ �ة �ا�نشآت �بواسطة استخدامه

wانية�ال�ghالخطوة��و,ي:�توف ��بيانات�إحصائية�عن�رقم�ا�بيعات�عن�عدة�سنوات�سابقة،�وما�كان�عليه�كل�بند�من�بنود�ا� 

�البنود� �كل �وب ن �ا�بيعات �ب ن ��نحدار) �(معامل �الع*قة �إيجاد �الثانية: �الخطوة �السنوات. �تلك ��ي �ا�بيعات �مع �ع*قة لها

السابق��شارة�إل´Vا.�وعZي�أساس�هذه�الع*قة�يتم�تقدير�قيمة�كل�بند�من�هذه�البنود.�وبالنسبة�للبنود�ال�7�ghتوجد�ع*قة�

�ا�بي �وب ن �ا�توقعة،�بي�Vا �العمومية �تصوير�ا� wانية �خ �ة:� �الخطوة �السابقة، �الف%�ة �م wانية ��ي �عليه �كانت �كما �فتظل عات،

  وحساب��حتياجات�ا�الية�أو�الفائض�ا�توقع�خ*ل�الف%�ة�ا�قبلة.

رة�ا�صـرف�عZـي�تقـديم�م)�أن�مفهـوم�إسـ%�اتيجية�التسـع ��ا�صـرفية�تشـ ��إ,ـي�قـد2005يبـ ن�(السـرحان،�إس��اتيجية�التسع��:�

�gـhتمـنح،�والرسـوم�ال�gـhـي�القـروض�الZـي�ا�صـرف،�وع�ـي�الودائـع�ا�ودعـة�Zـي�معـدل�الفوائـد�ع�أسعار�مصـرفية�مناسـبة�للعمـ*ء�

تفرض�والعم*ت،�وا�صروفات��خـرى،�الhـ�gسـيتحملها�ا�صـرف�لقـاء�تقـديم�الخـدمات�للعمـ*ء�بحيـث�تكـون�مرضـية�ومناسـبة�

إس%�اتيجية�التسـع ��فتتمثـل��ـي�تحقيـق�أهـداف�ا�صـرف��ساسـية�ا�تمثلـة�بالبقـاء،�و�سـتقرار،�وتحقيـق�للعم*ء.�أما�أهداف�

الــربح،�وتعظــيم�الحصــة�الســوقية�للمصــرف،�والتم ــw،�وا�نافســة،�وبنــاء�ســمعة�جيــدة�لــدى�عمــ*ء�ا�صــرف�ومســتوي�الخــدمات�

,ــــي�مــــنح�العمــــ*ء�تســــهي*ت�ماليــــة��ــــي�الــــدفع�و�جــــراءات�ا�قدمــــة�مــــن�قبلــــه،�ويســــ¾ي�ا�صــــرف�مــــن�خــــ*ل�إســــ%�اتيجية�التســــع ��إ

للحصـــول�عZـــي�القـــروض�ا�صـــرفية�وبتكلفـــة�منخفضـــة،�با¢ضـــافة�لحصـــول�العميـــل�عZـــي�عائـــد�عـــا,ي�جـــراء�تعاملـــه�مـــع�ا�صـــرف.�

VÆــا�م)�تعــد�عمليــة�تحديــد��ســعار�مــن�أصــعب�ا�هــام�الhــ�gتقــع�عZــي�عــاتق�ا�ســئول ن��ــي�أي�مشــروع؛�2004Aويضـيف�(أبــو�فــارة،�

تخضـع�للعديـد�مــن�العوامـل�الhـ�gتتغ ــ��بسـرعة�كب ــ�ة�والhـ�gيخـرج�معظمهــا�عـن�ســيطرة�ا�شـروع،�إذ�يمكـن�تحديــد��سـعار�بنــاءً�
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عZــي�مرونــة�الطلــب�أو�عZــي�أســاس�التكــاليف�وإضــافة�هــامش�ربــح�محــدد،�أو�عZــي�أســاس�أســعار�ا�نافســ ن�وردة�فعلهــم،�ويــذكر�

عــدة�خطــوات�يجــب�إتباعهــا�عنــد�القيــام�بتخطــيط�إســ%�اتيجية�التســع ��ا�صــرفية،�إذ�م)�أن�هنالــك�2004(الºــ�اوي�والº�زن�ــي،�

تكـــــون�البدايـــــة�مـــــن�تحديـــــد�أهـــــداف�ورســـــالة�ا�صـــــرف�وتحليـــــل�ا�وقـــــف�ثـــــم�تحديـــــد�إســـــ%�اتيجية�التســـــويق�الكليـــــة�والhـــــ�gتحـــــدد�

خــــدمات�ا�صــــرفية،�حيــــث�تعتºــــ���ســــ%�اتيجيات�لعناصــــر�ا�ــــزيج�التســــويقي،�والhــــ�gمــــن�ضــــم�Vا�إســــ%�اتيجية�تســــع ��ا�نتجــــات�وال

إســـــ%�اتيجية�التســـــع ��واحـــــدة�مــــــن�اســـــ%�اتيجيات�التســـــويق�الhــــــ�gتـــــؤثر��ـــــي�تحقيـــــق��هــــــداف�التســـــويقية�والتنظيميـــــة،�ويضــــــيف�

م)�يتعــــــ ن�عZــــــي��دارة�ا�عنيــــــة�القيــــــام�بوضــــــع�السياســــــات�والخطــــــط�واتخــــــاذ�القــــــرارات�الســــــعرية�2005(الصــــــميدÈي�ويوســــــف،�

يئية�بشكل�خاص�مع:�طبيعة��سواق�الhـ�gتتعامـل�معهـا�مـن�حيـث�مسـتويات�الـدخل�ودرجـة�مرونـة�ا�نسجمة�مع�ا�تغ �ات�الب

الطلب،�و�هداف��قتصادية�و�جتماعية�ال�ghتعكسها�السياسات��قتصادية�والظروف��قتصادية�و�جتماعية�السائدة�

رتباطهــــــا�الوثيــــــق�بأهــــــدافها�ومواردهــــــا�وإيراداVXــــــا�ف´Vــــــا.�كمــــــا�تشــــــكل�إســــــ%�اتيجية�التســــــع ��ا�صــــــرفية�أهميــــــة�خاصــــــة�للمصــــــارف�7 

فاختيارها�وتحديدها�معقدان،�وذلك�لتشعب�القرارات�والخيارات�ال�ghيجب�اتخاذها�عند�تحديدها،�وبشكل�عام�هنالك�ث*ث�

ة�اســــ%�اتيجيات�تســــع ��رئيســــية�للمنتجــــات�والخــــدمات�ا�صــــرفية�وËــــي،�إســــ%�اتيجية�التغلغــــل��ــــي�الســــوق�ا�صــــرفية،�إســــ%�اتيجي

  قشط�السوق�ا�صرفية،�وإس%�اتيجية�قيادة�السعر.

م)��داء�التسويقي�بأنه�مستوي�تحقيق�ا�نظمة�Aهدافها�ا�وضوعة��ي�الخطة�2010يصف�(نائل�وآخرون،��داء�التسويقي:�

�ا�نظمة �تنتجها ghال� �الوحدات �عدد �زيادة �تعº��عن ghوال� �نمو�ا�بيعات �أهمها �مؤشرات �عدة �خ*ل �منتج��التسويقية�من من

��ي�غضون�العام�الحا,ي�مقارنة�مع�عدد�الوحدات�ا�باعة�لنفس�ا�نتج�بأعوام�سابقة. ويش ��(كمال،��مع ن�وال�ghيتم�بيعها

م)�أن�قياس��داء�التسويقي�يمثل�أحد��نشطة�ا�همة��ي�مجال�تقييم��س%�اتيجيات�التسويقية�وال�ghتشمل�مقارنة�2011

�وتحليل��نحرافات�إن�وجدت�ح�ghيمكن�من�خ*له�إجراء�التصحيح�ال*زم.�النتائج�با�عاي ��ا�حددة
ً
  مسبقا

� )�أن�عملية��داء�التسويقي�تعتº��عملية�ذات�أبعاد�متعددة،�مرتكزة�عZي�OC & RW, 1987يذكر�(أبعاد��داء�التسويقي:

حقيق�أهداف�ا�نظمة�ويتم�قياسه�بطرق�عدة�ث*ثة�أبعاد�ل�داء�التسويقي:�الفعالية�وËي�مدى�النجاح�الذي�من�خ*له�يتم�ت

�(نمو�ا�بيعات�مقارنة�مع�ا�نافس ن،�الحصة�السوقية)،�الكفاءة�وËي�القدرة�عZي�تحقيق�العمليات�والوظائف�
ً
أك��ها�شيوعا

�رباح�ا�تحققة،�الع)�
ً
ائد�عZي�بأقل�تكلفة�ممكنة�مع�إعطاء�أفضل�أداء�يمكن�إيجاده�ويتم�قياسها�بطرق�عدة�أك��ها�شيوعا

�ghيتم�قياسها�من�خ*ل�ا�نتجات�ال�ghات�البيئية�ا�ختلفة�وال�ي��ستجابة�للتغ Zستثمار)،�أما�التكيف�فهو�قدرة�ا�نظمة�ع�

�نفس� �خ*ل �السوق �إ,ي �تقديمها �تم ghال� �ا�نتجات �ونسبة �ا�نافس ن �مع �مقارنة �نجاحها �ومدى �سواق� ��ي �ا�نظمة تطرحها

  ي�إجما,ي�ا�بيعات.الف%�ة�ا�شار�إل´Vا��

)�إن�قياس��داء�التسويقي�هو�عملية�من�خ*لها�يتم�تزويد�Clark & Others, 2006يوضح�(قياس�عملية��داء�التسويقي:�

� �(الزيواني، �وتضيف �عمZي، �بشكل �التسويقية �الجهود �بنتائج �يتعلق �بما �عكسية �بتغذية �مقاييس�2004ا�نظمة �تطور �أن م)

�عن�مقاييس�ا�خرجات�ا�الية�التقليدية،�حيث�تركزت��داء�التسويقي�كان�نتي
ً
جة�7عتماد�مقاييس�غ ��مالية�ل�داء�فض*

�دوات�� �تركزت �بينما �ا�بيعات �النمو��ي �ا�بيعات، �النقدية، �السيولة �الربحية، ��ي �ا�ا,ي �داء� �قياس ��ي �ا�ستخدمة �دوات

ية،�التكيف،�رضا�العامل ن،�و7ء�العم*ء،�رضا�العم*ء،�القدرة�عZي�ا�ستخدمة��ي�قياس��داء�غ ��ا�ا,ي��ي�الحصة�السوق

 & �O’sullivanبتكار�و�بداع،�نجاح��صناف�الجديدة،�الرضا�عن��داء�العام،�جودة�الخدمة�ا�قدمة�للعم*ء.�وقد�أشار�(

Others, 2009ا�التسويقي�من�خ*ل�مقارنة�نفسها�مع�أدVWخرى�من�حيث�)�إ,ي�أن�ا�نظمة�تقيم�أدا�اء�ا�نظمات�ا�نافسة�

�التسويقي� �داء� �لقياس �كأنموذج �ا�بيعات �زيادة �استخدمت �الورقة �فإن �وك��VXا �دوات� �تنوع �إ,ي �وبا7ستناد نمو�ا�بيعات.

  لقطاع�ا�صارف.
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جم�النمو�للمبيعات�م)�عادة�يتم�قياس�مؤشر�نمو�ا�بيعات�عندما�تقوم�ا�نظمة�بتحديد�ح2005تش ��(شق �،��نمو�ا�بيعات:

�من�خ*ل�إيجاد�خدمات�ومنتجات�جديدة،�
ً
والذي�يمكن�تحقيقه�خ*ل�ف%�ة�زمنية�معينة،�ويظهر�دور�وظيفة�التسويق�جليا

)� �ويضيف �ا�خدومة. �القطاعات �نفس ��ي �جدد �عم*ء �إ,ي �أو�الخدمات �ا�نتجات �بيع �تعد�Farris & Others, 2006وتكثيف (

�لنمو�ا�بيعا �ا�ئوية �نمو�النسبة �مع �مقارنة �العام �هذا �ا�نظمة �حققته �ما �مقارنة �تب ن ghال� �السنوية �التحلي*ت �أهم �من ت

مبيعات�العام�ا�ا�g²³حيث�أن�تقسيم�النتائج�للف%�ة�الحالية�والف%�ة�ا�اضية�ينتج�عنه�قيمة�قد�تكون�عددية�أو�يتم�رسمها�

 ,Dorseyيظهر�النقص�أو�الزيادة�ب ن�الف%�ت ن.�ويضيف�(برسم�بياني�أو�أنموذج�تخطيطي،�وبطرح�النتائج�من�بعضها�البعض�

)�أن�نمو�ا�بيعات�يأتي�من�ث*ثة�أقسام�رئيسة�Ëي�بيع�ا�نتجات�أو�الخدمات�بشكل�أكº�،�ارتفاع��سعار�للمنتجات�أو�2004

 الخدمات�الحالية،�بيع�منتجات�أو�خدمات�جديدة.

م)�أن�التنبـؤ�بشـكل�عـام�يعـد�2004يوضـح�(الºـ�اوي�وفهمـg،�:�داء�التسـويقيالتنبؤ�ا�ا'ي�كآلية�لدعم�إس��اتيجية�التسع���و� 

مـــن�الجوانـــب�الضـــرورية�للمنظمـــات�حيـــث��7يمك�Vـــا�العمـــل��ـــي�ســـوق�مـــا�أو�قطـــاع�مـــا�إذا�لـــم�تســـتطع�التنبـــؤ�بمـــا�يحـــيط�VÀـــا�لكـــي�

ا�ــــؤثرة��ــــي�عمليــــة�التنبــــؤ��تســــتطيع�تكييــــف�إســــ%�اتيجية�التســــع ��بمــــا�يخــــدم�رســــالة�ا�نظمــــة�وأهــــدافها،�ويمكــــن�إيجــــاز�العوامــــل

بــالزمن؛�حيــث�يســهل�توقعــه��ــي��جــل�القريــب�ويكــون�عZــي�العكــس�مــن�ذلــك��ــي��جــل�البعيــد،�والــدخل�بمعرفــة�حركتــه�خــ*ل�

الف%�ة�القادمة،�والتطورات��جتماعيـة�والثقافيـة،�والعامـل�الجغرا�ـي�وا�نـاáي�مـن�حيـث�آثارهمـا�عZـي�أسـلوب�الحيـاة،�والتطـور�

�رتقب،�و�ستقرار��قتصادي�والسياg²â،�وا�نافسة�من�حيث�درجة�حدVXا،�ودرجـة�التعقيـد�مـن�حيـث�العوامـل�التكنولوtي�ا

  ا�ؤثرة�عZي�ا�س�Vلك ن�غ ��ا�سيطر�عل´Vا.

م)�أن�فعالية�إس%�اتيجية�التسع ��ا�طبقة�تنعكس�2018يذكر�(هاشم،��إس��اتيجية�التسع���كآلية�لتحس�ن��داء�التسويقي:

ادة�مبيعات�الخدمات�ا�صرفية�للمصرف�من�خ*ل�تعدد�الخدمات�ا�صرفية�ا�قدمة�الذي�يـؤدي�إ,ـي�تكـرار�شـراVWا�مـن�عZي�زي

قبل�العم*ء،�الزيادة��ي�التوزيع�الجغرا�ي�لفـروع�ومكاتـب�ا�صـرف�والhـ�gتعكـس�زيـادة�عـدد�العمـ*ء�الـراغب ن��ـي�شـراء�منتجـات�

ات�ا�صـــرفية،�جـــودة�الخـــدمات�ا�صـــرفية�ا�قدمـــة،�رضـــا�وو7ء�العمـــ*ء،�رضـــا�وخـــدمات�ا�صـــرف،��بتكـــارات�الجديـــدة�للخـــدم

�مــع�ا�نافســ ن،�
ً
العــامل ن�وا�ــوردين،�فعاليــة�إســ%�اتيجية�التســويق�ا�طبقــة�با�صــرف،�زيــادة�الحصــة�الســوقية�للمصــرف�مقارنــة

�با�نافس ن.
ً
 وزيادة�عدد�عم*ء�ا�صرف�مقارنة

م)�2020ذكــر�(عبــد�الحميـــد،�:�دنقـــ%بمدينــة��الجهــاز�ا�صـــر�ي�التســـويقي��ــيتســع���و�داء�واقــع�التنبــؤ�ا�ـــا'ي�وإســ��اتيجية�ال

،�كم�يتيح�الفرصة�للتعرف�عZي�ما�
ً
يتيح�التنبؤ�ا�ا,ي�الفرصة�للتعرف�عZي��حتياجات�ا�الية�ا�ستقبلية�و�ستعداد�لها�مسبقا

�جــراءات�التصــحيحية�إذا�مــا�لــزم��مــر.�فعنــدما�تتوقــع�إدارة�ســيكون�عليــه�ا�ركــز�ا�ــا,ي�وربحيــة�ا�صــرف��ــي�ا�ســتقبل�واتخــاذ�

ا�صــــرف�زيــــادة�مبيعــــات�الخــــدمات�ا�صــــرفية�بعــــد�القيــــام�بعــــدة�بحــــوث��ــــي�الســــوق�ومقارنــــة�هــــذه�الزيــــادة�ا�توقعــــة�بإمكانيــــات�

�ات�كب ــــ�ة��ــــي�ا� wانيــــة�ا�صــــرف�ا�اليــــة�وا�اديــــة�والبشــــرية�والتســــويقية،�فهــــذه�الزيــــادة��ــــي�ا�بيعــــات�بالتأكيــــد�ســــتعمل�عZــــي�تغي ــــ

�عــن�ضــرورة�التنبــؤات�با7حتياجــات�ا�اليــة�الhــ�gتقابــل�هــذه�الزيــادة�لكــي�تســتعد�لهــا�وبالتــا,ي�نجاحهــا��ــي�تنفيــذ�
ً
العموميــة�فضــ*

م)�إن�ا�صـارف��7تعمـل�2020إس%�اتيجياVXا�التسـويقية�وزيـادة�مبيعاVXـا�وأرباحهـا�وتحسـ ن�أداVWـا�التسـويقي.�وتضـيف�(محمـد،�

�عZـي�قـرارات�التسـع ��ومـن��ي�الفـ
ً
راغ�بـل�تتفاعـل�وتـؤثر�وتتـأثر�بمجموعـة�كب ـ�ة�مـن�العوامـل�الداخليـة�والخارجيـة�الhـ�gت%ـ�ك�آثـارا

بي�Vــــا�التكــــاليف،�النقــــل،�ا�نافســــة،�الحصــــة�الســــوقية�ا�ســــ�Vدفة،�التســــع ��عZــــي�أســــاس�مرونــــة�الطلــــب،�ا�حــــددات�الحكوميــــة�

¾ي�ا�صـــارف�إ,ــــي��هتمـــام�بزيـــادة�مبيعـــات�خـــدماVXا�ا�صـــرفية،�وتركـــز�عZــــي�م)�تســـ2020لتســـع ��الخـــدمات.�وتضـــيف�(الخضـــر،�

كسـب�رضـا�العمـ*ء�مـن�خـ*ل�جـودة�خـدماVXا�وتنافسـية�أسـعارها�وسـرعة�الحصـول�عل´Vـا،�و�ـي�سـبيل�ذلـك�تضـع�إســ%�اتيجيات�

مـن�خـ*ل�السـمعة�الجيـدة��تسع ��م*ئمة�7حتياجات�ورغبات�العم*ء�الحالية�ومن�خ*لهـا�يـتمكن�ا�صـرف�مـن�زيـادة�ا�بيعـات

عــد�ا�بيعـــات�الhـــ�gيحققهـــا�ا�صـــرف�2020لخدماتــه�ا�صـــرفية�ا�قدمـــة�ومعهـــا�يتحســن�أدائـــه�التســـويقي.�ويضـــيف�(شـــريف،�
ُ
م)�ت
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نتيجة�لزيادة�حصته�السوقية�لها�أثر�كب ���ي�تحسـ ن��داء�التسـويقي�للمصـرف،�ويمكنـه�مـن�البقـاء�والنمـو�ومواجهـة�الظـروف�

��ـــي�الوصـــول�إ,ـــي�نمـــو�التنافســية�الhـــ�gي
ً
شـــهدها�الســـوق�ا�صـــر�ي��ـــي�مدينـــة�دنقـــ*��ـــي�الوقـــت�الحاضـــر،�وقـــد�يكـــون�الهـــدف�متمـــث*

�Ëي�ال�ghتمثل�النجاح،�وهنـا�%10)،�ثم�يأتي�اليوم�وإذا�با�صرف�يعد�زيادة�ا�بيعات�(%30مبيعات�بنسبة�(
ً
)�ال�ghتحققت�فع*

ا�ا�صــرف،�حيــث�يمكــن�النظــر�إ,ــي��ســ%�اتيجية�التســويقية�بصــفة�عامــة�يكمــن��خــت*ف�با¢ســ%�اتيجية�التســويقية�الhــ�gيتبعهــ

�بأVÆا�أمر�ظر�ي�مسبق�التعي ن.
ً
  وإس%�اتيجية�التسع ��خاصة

:�عرض�وتحليل�ومناقشة�بيانات�jستبيان
ً
  ثانيا

لية،�وقـد�بلـغ�عــدد�الجهـاز�ا�صـر�ي�بمدينـة�دنقــ*�بالو7يـة�الشـماتكـون�مجتمـع�الدراســة�مـن�العـامل ن�بمجتمـع�وعينـة�الدراسـة:�

.�أمــا�عينــة�الدراســة�فقــد�12أفــرع�ا�صــارف�العاملــة�بمدينــة�دنقــ*�بالو7يــة�الشــمالية�(
ً
تمثلــت��ــي�شــريحة�ا�ــوظف ن�بــأفرع�)�فرعــا

(�دخـــار�والتنميـــة��جتماعيــــة،�الº�كـــة،�ا�ــــزارع�التجـــاري،�أم�درمــــان�الـــوطgæ)��ـــي�مدينــــة�دنقـــ*�عــــن�طريـــق�ا�ســــح�الشـــامل�لهــــذه�

)،�%100)�اسـتمارة�عZـي�ا�بحـوث ن�بنسـبة�(50وقد�تـم�توزيـع�()�مفردة.�50،�ليبلغ�عدد�مفردات�العينة�(تلك��فرعالشريحة��ي�

  .استلمت�جميعها،�ووجدت�جميعها�صالحة�للتحليل،�إذ�خضعت�بكاملها�إ,ي�التحليل��حصائي

التســـويقي،�تــم�تطـــوير�اســتبيان�لغايـــات�الدراســـة،�بعـــد�تنــاول�أدبيـــات�التنبــؤ�ا�ـــا,ي�وإســـ%�اتيجية�التســع ��و�داء�أداة�الدراســة:�

حيــــث�تكــــون��ســــتبيان�مــــن�جــــزأين،�الجــــزء��ول�تنــــاول�البيانــــات�الشخصــــية�للمبحــــوث ن،�أمــــا�الجــــزء�الثــــاني�فتنــــاول�البيانــــات�

ا�حـــور��)�عبـــارة�توزعــت�عZـــي�ث*ثـــة�محـــاور�للدراســـة.�تنــاول�ا�حـــور��ول�التنبـــؤ�ا�ـــا,ي؛�أمـــا35ا�وضــوعية،�حيـــث�اشـــتملت�عZـــي�(

  الثاني�فتناول�إس%�اتيجية�التسع �؛�وا�حور�الثالث�تناول��داء�التسويقي.�

)��عالجــة�بيانــات�SPSSتــم�اســتخدام�برنــامج�الحــزم��حصــائية�للعلــوم��جتماعيــة�(الطريقــة�ا�ســتخدمة��ــي�تحليــل�البيانــات:�

،�مــــن�خــــ*ل�عــــدد�مــــن��ســــاليب��حصــــائية،�م�Vــــا�معامــــل�
ً
)،�التكــــرارات�Skewnessكرونبــــاخ�ألفــــا،�اختبــــار�(الدراســــة�إحصــــائيا

)،�ونموذج�One Way ANOVAsلعينة�واحدة،�اختبار�(�Tوالنسب�ا�ئوية،�ا�توسطات�الحسابية�و�نحرافات�ا�عيارية،�اختبار�

  �نحدار�ا�تعدد�ا�تدرج.

� �الدراسة: �أداة �وثبات �لفقاختبار�صدق �الذاتي �والصدق �الداخZي �الثبات �تماسك�7ختبار�مدى �تقييم �تم ��ستبيان، رات

)�لحساب�معامل�الصدق�الذاتي�α)�ألفا�لحساب�معامل�الثبات�الداخZي�والجزر�ال%�بي¾ي�لقيمة�(�αستبيان�بحساب�قيمة�(

�(α ≥ 0.60))�لكن�من�الناحية�التطبيقية�يعد�AlphaوعZي�الرغم�من�عدم�وجود�قواعد�قياسية�بخصوص�القيم�ا�ناسبة�(

�ال ��ي
ً
�(كرونباخ�معقو7 ��ستبيان ��حاور �والصدق �الثبات �معامل �يوضح �التا,ي �والجدول ��نسانية، �بالعلوم �ا�تعلقة بحوث

  ألفا)�لعينة�الدراسة�ا�يدانية.
  )�معامل�الثبات�الداخZي�والصدق�الذاتي��حاور��ستبيان�(كرونباخ�ألفا)�لعينة�الدراسة�ا�يدانية1جدول�(

 معامل�الصدق�الذاتي )�ألفاαقيمة�( لفقراتعدد�ا ا�حور  ا�تغ � الرقم

ل 1 عدِّ
ُ
 0.883 0.780 13 التنبؤ�ا�ا,ي ا�

 0.800 0.640 20  إس%�اتيجية�التسع �  ا�ستقل  2

�داء�التسويقي  التابع  3  0.811 0.658  2 

 0.860 0.739  35  �ستبيان�ككل

  م،�دنق*�2020ا�صدر:�الدراسة�ا�يدانية،�

�معام*ت�� �أن �عZي�يتضح �عالي ن �وصدق �ثبات �بمعامل �عامة �بصورة �داة� �تمتع �عZي �تدل �الذاتي �والصدق الثبات�الداخZي

)� �ل*ستبيان �الكZي �الداخZي �الثبات �معامل �وبلغ �الدراسة، �أغراض �تحقيق �عZي �داة� �الذاتي�0.739قدرة �الصدق �ومعامل (

ش ��إ,ي�إمكانية�صدق�النتائج�ال�ghيمكن�أن�يسفر�ع�Vا�)�ويقع��ي�ا�دى�ب ن�الصفر�والواحد�الصحيح�وهو�ما�ي0.860الكZي�(

  �ستبيان�نتيجة�تطبيقه.
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وتحقق�الباحثان�منه�بعرض�القائمة��ي�صورVXا��ولية�عZي�عدد�ث*ثة�من�ا�حكم ن�ا�ختص ن��ي�مجال�الصدق�الظاهري:�

�ستبانة�بحضورهما�لتوضيح�أية�فقرة��إدارة�العمل�ا�صر�ي�وجودة�الخدمات�ا�صرفية�وحرص�الباحثان�عZي�أن�يُنجز�ملء

�لغرض� �ص*حي�Vا �مدى �من �للتأكد �إل´Vا، �التوصل �تم ghال� �النتائج �صحة �إ,ي ��طمئنان �زاد �مما �مر�توضيحها،� �يتطلب قد

�بعض�ا�*حظات�ال�ghأخذت� �وردت �وقد �وموضوعها، �أهداف�الدراسة �تغطي ghال� �شمولية�ا�علومات �والتأكد�من الدراسة،

  عتبار،�ومن�ثم�تم�إجراء�التعدي*ت�ا�ناسبة.بع ن�� 
� فبعد�أن�تأكد�الباحثان�من�الصدق�الظاهري�Aداة�الدراسة،�قاما�بتطبيقها�عZي�عينة�من�ا�جتمع�ا�زمع�الصدق�البنائي:

الخطوة��)�مفردات.�واس�Vدفت�هذه5إجراء�الدراسة�عليه�(ا�وظف ن�العامل ن�بأفرع�ا�صارف�العاملة�بمدينة�دنق*)�بعدد�(

��ستبيان،� �لبيانات �الطبي¾ي �اختبار�التوزيع �باستخدام ��ستبيان، �قائمة �عبارات �ب ن �الداخZي �التجانس �درجة �عZي التعرف

)�وهو�اختبار�ضروري��ي�حالة�Skewnessوذلك��عرفة�هل�البيانات�تتبع�التوزيع�الطبي¾ي�أم�7؟،�وقد�تم�استخدام�اختبار�(

�والجدول�التا,ي�يوضح�نتائج��ختباراختبار�الفرضيات�Aن�معظم�� 
ً
  .ختبارات�ا�علمية�تش%�ط�أن�يكون�توزع�البيانات�طبيعيا

  )�7ختبار�التوزيع�الطبي¾ي��حاور��ستبانة�لعينة�الدراسة�ا�يدانية�التجريبيةSkewness)�اختبار�(2جدول�(

  يالقرار��حصائ Skewness  Error عدد�العبارات ا�حور  ا�تغ �  الرقم

ل  1 عدِّ
ُ
 يتبع�التوزيع�الطبي¾ي  0.337+ 0.523+  13 التنبؤ�ا�ا,ي ا�

 يتبع�التوزيع�الطبي¾ي 0.337+ 0.311-  20  إس%�اتيجية�التسع �  ا�ستقل  2

  يتبع�التوزيع�الطبي¾ي 0.337+ 0.154+  2  �داء�التسويقي  التابع  3

  يتبع�التوزيع�الطبي¾ي  0.337+  0.357+ 35  �ستبانة�ككل

 م،�دنق*2020در:�الدراسة�ا�يدانية،�ا�ص

)�أي�أن�البيانــات�تتبــع�التوزيــع�الطبي¾ــي.�0.337+وقيمــة�الخطــأ�ا�عيــاري�لــه�(±) 1يتضــح�أن�معامــل��لتــواء�محصــور��ــي�ا�ــدى�(

وهــو�±) �1ســتبانة�ككــل�تتبــع�التوزيــع�الطبي¾ــي.�حيــث�أن�معامــل��لتــواء�محصــور��ــي�ا�ــدى�(�-حيــث�يتبــ ن�أن�محــاور�الدراســة�

وهذا�يدل��ا�ستوي�ا�عتمد��ي�ا�عالجة��حصائية�لهذه�الدراسة.�وأن�محاور��ستبانة�ا�حددة�كانت�تخضع�للتوزيع�الطبي¾ي.

  عZي��رتباط�الجيد�ب ن�متغ �ات�الدراسة،�والذي�يؤكد�أن�هذه�ا�تغ �ات�لها�القدرة�عZي�تفس ��التأث ��فيما�بي�Vا.

  التحليل�واختبار�الفرضيات:

�ا�بحوثة: �للعينة �الشخصية �البيانات ��وصف �انتمت �فقد �الدراسة، �عينة �Aفراد
ً
�مفص*

ً
�وصفا �يZي �بنسبة��13فيما مفردة

لفرÈي�الº�كة�وأم�درمان�الوطgæ.�حيث��%24مفردة�بنسبة��12فرÈي��دخار�والتنمية��جتماعية�وا�زارع�التجاري،�ول�26%

)،�وهذا�يدل�عZي�اعتماد�ا�صارف�عZي�الذكور�بدرجة�أكº��من��ناث�%37)،�و�ناث�ما�نسبته�(%63شكل�الذكور�ما�نسبته�(

ت%�اوح�أعمارهم�ما�ب ن��%33سنة،�وأن���40– 30ت%�اوح�أعمارهم�ما�ب ن��%42أن�لطبيعة�عملها��ي�التمويل�ا�صر�ي.�وتب ن�

سنة.�وهذا�يدل�عZي�توزيع��50تزيد�أعمارهم�عن��%6سنة،�وأن���50– 40ت%�اوح�أعمارهم�ما�ب ن��%19سنة،�وأن���30– 20

مؤهلهم�العلم�gجام¾ي،�وأن��%64أن�أفراد�العينة�عZي�جميع�الفئات�العمرية.�وبالنسبة�للمؤهل�العلم�gفقد�بينت�النتائج�

حاصل ن�عZي�الشهادة�الثانوية،�وهذا�يدل�عZي�الكفاءة�العلمية�Aفراد�عينة��%7مؤهلهم�العلم�gفوق�الجام¾ي،�وأن��29%

� �أن �النتائج �أشارت �فقد gالعلم� �بمتغ ��التخصص �يتعلق �وما ��%41الدراسة. �وأن �محاسبة، �تخصصهم�%24تخصصهم

بنوك�ومصارف،�وتمكن��تخصصهم�%10إدارة��عمال،�وأن��تخصصهم�VX11%م�أخرى،�وأن�تخصصا�%14اقتصاد،�وأن�

هذه�التخصصات�أفراد�عينة�الدراسة�من�إدراك�واجبات�مصارفهم�نحو�عم*VWا.�وبالنسبة��تغ ��ا�سم�gالوظيفي،�فقد�تب ن�

مديري��%8رع�ومديري��دارات،�وأن�نواب�مديري��ف�%17رؤساء��قسام،�وأن��%25من�العينة�موظف ن،�وأن��%50أن��

�فرع،�وبالتا,ي�تتم�ا�وازنة�ب ن�أفراد�العينة�وإشراك�مديري��فرع�كجزء�م�Vا.�وبالنسبة��تغ ��عدد�سنوات�الخº�ة،�فقد�تب ن�

)�تزيد�سنوات�%23سنوات،�وأن���10– 5ت%�اوح�سنوات�خº�VXم�ب ن��%28سنوات،�وأن��5تقل�سنوات�خº�VXم�عن��%35أن�
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سنة،�وهذا�يظهر�توزيع�أفراد�العينة�عZي�مستويات���15– 10ت%�اوح�سنوات�خº�VXم�ب ن��%14سنوات،�وأن��10خº�VXم�عن�

،�وأن��%48الخº�ة�العملية�بشكل�جيد.�وبالنسبة��تغ ��الدورات�التدريبية،�فقد�تب ن�أن�
ً
�داخليا

ً
��%29تلقوا�تدريبا

ً
تلقوا�تدريبا

� �وأن ،
ً
�وخارجيا

ً
��%23داخليا �الخصائص�لم �تفحص �ولدى �الداخZي. �التدريب �ال%�ك �wعZي �عZي �يدل �وهذا �تدريب. �أي يتلقوا

�يمكن��عتماد�عليه�بشأن�أهلية�أفراد�
ً
الديموغرافية�لعينة�الدراسة�يمكن��ستنتاج�بأن�تلك�النتائج��ي�مجملها�توفر�مؤشرا

 �� �يمكن �ثم �ومن ��ستبانة ��ي �ا�طروحة �سئلة� �عZي �ل÷جابة �النتائج�العينة �7ستخ*ص �كأساس �إجاباVXم �عZي عتماد

  ا�س�Vدفة�من�الدراسة.

  التكرارات�والنسب�ا�ئوية��حاور�الدراسة:

  :�حيث�تب ن:محور�التنبؤ�ا�ا'ي

 يقرون�بوجود�نماذج�للتنبؤ�ا�ا,ي�موضوعة�با�صرف.�%86مفردة�ونسبة��43أن�أك���من�ث*ثة�أرباع�العينة�بعدد� .1

 يرون�أن�نماذج�التنبؤ�ا�ا,ي�ال�ghتم�وضعها��ي�ا�ا�g²³فعالة.�%58مفردة�ونسبة��29ينة�بعدد�أن�أك���من�نصف�الع .2

 يرون�أن�هنالك�س¾ي�لوضع�نماذج�للتنبؤ�ا�ا,ي�با�صرف.�%64مفردة�ونسبة��32أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .3

لوب�النســبة�ا�ئويــة�للتنبــؤ�با�تطلبــات�يقــرون�باســتخدام�أســ�%80مفــردة�ونســبة��40أن�أك�ــ��مــن�ث*ثــة�أربــاع�العينــة�بعــدد� .4

 ا�الية�با�صرف.

�7يقــرون�باســتخدام�أســلوب�تحليــل��نحــدار�للتنبــؤ�با�تطلبــات��%54مفــردة�ونســبة��27أن�أك�ــ��مــن�نصــف�العينــة�بعــدد� .5

 ا�الية�با�صرف.

نقديــة�التقديريــة�للتنبـــؤ��7يقــرون�باســتخدام�أســلوب�ا� wانيــة�ال�%58مفــردة�ونســـبة��29أن�أك�ــ��مــن�نصــف�العينــة�بعــدد� .6

  ا�ا,ي�با�صرف.

  يقرون�باستخدام�تحليل�التعادل��ي�إجراء�تقدير�ربحية�ا�صرف.�%56مفردة�ونسبة��28أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .7

يقـــــرون�باســـــتخدام�أك�ـــــ��مـــــن�أســـــلوب�واحـــــد��ـــــي�عمليـــــة�التنبـــــؤ��%56مفـــــردة�ونســـــبة��28أن�أك�ـــــ��مـــــن�نصـــــف�العينـــــة�بعـــــدد� .8

  ة�با�صرف.با�تطلبات�ا�الي

  .لتنبؤ�با�تطلبات�ا�اليةيقرون�باستخدام�أساليب�أخرى�ل�%62مفردة�ونسبة��31أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .9

 يقرون�بالتنبؤ�بالتدفقات�النقدية�با�صرف.�%58مفردة�ونسبة��29أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .10

 ؤ�بالتدفقات�النقدية�عZي�أساس�شهري�با�صرف.يقرون�بالتنب�%54مفردة�ونسبة��27أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .11

�7يوافقــون�و�7يوافقــون�بشــدة.�وهــذا��%24محايــدون،�ونســبة��%30موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%46أن�نســبة� .12

 يش ��إ,ي�يتم�التنبؤ�بالتدفقات�النقدية�عZي�أسس�مختلفة�با�صرف.

وهــذا���يوافقــون�و�7يوافقــون�بشــدة.�7 �%20ونســبة��محايــدون،�%32موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%48أن�نســبة� .13

 مخصص�من�ا�تطلبات�ا�الية�لتمويل��نشطة�التسويقية�حسب��س%�اتيجيات�ا�وضوعة�با�صرف.�لوجوديش ��

  :محور�إس��اتيجية�التسع��

 :�حيث�اتضح:نظام�التسع��

 نالك�نظام�موضوع�لتسع ��خدمات�ا�صرف.يرون�أن�ه�%82مفردة�ونسبة��41أن�أك���من�ث*ثة�أرباع�العينة�بعدد� .1

 يقرون�بالتسع ��عZي�أساس�الكلفة.�%76مفردة�ونسبة��38أن�أك���من�ث*ثة�أرباع�العينة�بعدد� .2

 يقرون�بالتسع ��عZي�أساس�الطلب.�%60مفردة�ونسبة��30أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .3

 سع ��عZي�أساس�ا�نافسة.يقرون�بالت�%58مفردة�ونسبة��29أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .4

 يقرون�بالتسع ��عZي�أساس�تحليل�نقطة�التعادل.�%50مفردة�ونسبة��25أن�نصف�العينة�بعدد� .5
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 يرون�أن�نظام�التسع ��ا�طبق�با�صرف�يُعد�فعّال.�%62مفردة�ونسبة��31أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .6

 :�حيث�اتضح:اس��اتيجيات�التسع��

 يرون�أن�هنالك�إس%�اتيجية�تسع ��مطبقة�با�صرف.�%82مفردة�ونسبة��41عينة�بعدد�أن�أك���من�ث*ثة�أرباع�ال .7

 يرون�أن�هنالك�فهم�واضح�¢س%�اتيجية�التسع ��با�صرف.�%52مفردة�ونسبة��26أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .8

عد�فعّالة.يرون�أن�إس%�اتيجية�التسع ��ا�طبقة�با�%56مفردة�ونسبة��28أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .9
ُ
 �صرف�ت

 .ات�تسع ��الخدمات�الحاليةيقرون�باستخدام�اس%�اتيجي�%58مفردة�ونسبة��29أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .10

�7يوافقــون�و�7يوافقــون�بشــدة.�وهــذا��%20محايــدون،�ونســبة��%40موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%40أن�نســبة� .11

 خدمات�ا�صرفية.يش ��إ,ي�أن�إس%�اتيجية�ثبات�السعر�فعّالة�لل

�7يوافقــون�و�7يوافقــون�بشــدة.�وهــذا��%26محايــدون،�ونســبة��%38موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%36أن�نســبة� .12

 يش ��إ,ي�أن�ا�صرف�يطبق�إس%�اتيجية�تخفيض�السعر��واجهة�ا�نافس ن.

�7يوافقــون�بشــدة.�وهــذا��7يوافقــون�و �%30محايــدون،�ونســبة��%22موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%48أن�نســبة� .13

 يش ��إ,ي�أن�إس%�اتيجية�زيادة�السعر�فعّالة�خ*ل�ف%�ات�التضخم.

 يقرون�بعدم�ثبات�أسعار�الخدمات�ا�صرفية.�%52مفردة�ونسبة��26أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .14

بشــدة.�وهــذا��7يوافقــون�و�7يوافقــون��%20محايــدون،�ونســبة��%32موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%48أن�نســبة� .15

 يش ��إ,ي�أن�ا�صرف�يستخدم�اس%�اتيجيات�تسع ��الخدمات�الجديدة.

�7يوافقــون�و�7يوافقــون�بشــدة.�وهــذا��%18محايــدون،�ونســبة��%34موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%48أن�نســبة� .16

 يش ��إ,ي�أن�إس%�اتيجية�التغلغل�السوøي�فعّالة�عند�تقديم�خدمات�جديدة.

�7يوافقــون�و�7يوافقــون�بشــدة.�وهــذا��%20محايــدون،�ونســبة��%44ن�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة�موافقــو �%36أن�نســبة� .17

 يش ��إ,ي�أن�ا�صرف�يستخدم�إس%�اتيجية�قشط�السوق.

�7يوافقــون�و�7يوافقــون�بشــدة.�وهــذا��%26محايــدون،�ونســبة��%28موافقــون�وموافقــون�بشــدة،�ونســبة��%46أن�نســبة� .18

 اتيجيات�مرونة�السعر�لتسع ��خدماته�ا�صرفية.يش ��إ,ي�أن�ا�صرف�يستخدم�اس%� 

يقـرون�بتطبيـق�ا�صـرف�¢سـ%�اتيجية�السـعر�الواحـد�عZـي�جميــع��%54مفـردة�ونسـبة��27أن�أك�ـ��مـن�نصـف�العينـة�بعـدد� .19

 العم*ء�لنفس�الخدمة.

  با�صرف.�يقرون�باستخدام�إس%�اتيجية�السعر�ا�رن�ا�تغ � �%56مفردة�ونسبة��28أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .20

  :�حيث�تب ن:محور��داء�التسويقي

 يقرون�بتحقيق�أهداف�التسع ��با�صرف.�%58مفردة�ونسبة��29أن�أك���من�نصف�العينة�بعدد� .1

�7يوافقـــون�و�7يوافقـــون�بشـــدة.�وهـــذا��%24محايـــدون،�ونســـبة��%34موافقـــون�وموافقـــون�بشـــدة،�ونســـبة��%42أن�نســـبة� .2

  ن�خ*ل�السمعة�الجيدة�للخدمات�ا�صرفية�ا�قدمة.يش ��إ,ي�أن�هنالك�زيادة�للمبيعات�م

)�يوضــــح�ا�توســــطات�الحســــابية�3الجــــدول�رقــــم�(ا�توســــط�الحســــابي�العــــام�وjنحــــراف�ا�عيــــاري�العــــام��تغ�ــــ�ات�الدراســــة:�

  و�نحرافات�ا�عيارية�ومستوي��همية��تغ �ات�الدراسة�الث*ثة.

  عيارية�ومستوي��همية��حاور�الدراسة�الث*ثة)�ا�توسطات�الحسابية�و�نحرافات�ا�3جدول�(

 ا�حور  ا�تغ �
ا�توسط�

 الحسابي

�نحراف�

 ا�عياري 
 Tقيمة�

�Tد7لة�

 �حصائية

مستوي�

�همية 
 ال%�تيب

ل عدِّ
ُ
 1 مرتفع 0.000 6.130 0.623 3.54 التنبؤ�ا�ا,ي ا�

 2 مرتفع 0.000 5.667 0.981 3.45  إس%�اتيجية�التسع �  ا�ستقل
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 3 متوسط 0.002 3.245 0.417 3.33  �داء�التسويقي  التابع

 م،�دنق*2020ا�صدر:�الدراسة�ا�يدانية،�  

)�ا�توســـطات�الحســـابية��تغ ـــ�ات�الدراســـة�الث*ثـــة،�وكــاـن�أع*هـــا��تغ ـــ��التنبـــؤ�ا�ـــا,ي،�يليـــه�متغ ـــ��إســـ%�اتيجية�3أظهـــر�الجـــدول�(

م)��ــــي�ارتفــــاع�مســــتوي�أهميــــة�2017وتتفــــق�هــــذه�النتيجــــة�ونتيجــــة�دراســــة�(محمــــود،�التســــع �،�وأدناهــــا��تغ ــــ���داء�التســــويقي.�

.2007إس%�اتيجية�التسع �.�وتتفق�ونتيجة�دراسة�(مختار،�
ً
  م)�ال�ghبينت�أن�مستوي�أهمية��داء�التسويقي�كان�متوسطا

ل�للتنبؤ�ا�ا,ي�ت�Stepwiseباستخدام�اختبار�تحليل��نحدار�ا�تعدد�ا�تدرج��اختبار�الفرضية��و'ي: عدِّ
ُ
م�التحقق�من�الدور�ا�

  �ي�الع*قة�ب ن�إس%�اتيجية�التسع ��و�داء�التسويقي��ي�الجهاز�ا�صر�ي�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشمالية�كما�يZي:

  داء�التسويقي)�نتائج�تحليل��نحدار�ا�تعدد�ا�تدرج�لبيان�تعديل�التنبؤ�ا�ا,ي�للع*قة�ب ن�إس%�اتيجية�التسع ��و� 4جدول�(

 )�ا�حسوبةF( )�معامل�التحديد2R(  )��رتباطR(  النموذج ا�تغ ��التابع

�داء�

 التسويقي

�ول:�إس%�اتيجية�التسع �  23.463 0.328  0.573 

 65.612 0.736  0.858  الثاني:�إس%�اتيجية�التسع ��+�التنبؤ�ا�ا,ي

 Change Statisticsالتغ �ات��حصائية�

nge) Cha2(R�  F Change  F Change *Sig DF1  DF2 
βمعامل��

  �نحدار
)Tا�حسوبة�( 

*Sig� مستوي�

  الد7لة

0.328  23.463  0.000 1  48 0.573  4.844 0.000  

0.408  72.709  0.000 1  47 
0.502  6.666 0.000  

0.643  8.527 0.000  

  �م،�دنق*2020ا�صدر:�الدراسة�ا�يدانية،�

�الجدو  �نتائج �(أظهرت �رقم �4ل �للتأث �، �أنموذج ن �وجود �ول )� �التسع ��و�داء���نموذج �إس%�اتيجية �ب ن �الع*قة ن يُبّ ِ

،�أي�)α (0.05 ≥)�عند�مستوي�معنوية�0.328فقد�بلغ�(�2R)�أما�معامل�التحديد�R�)0.573التسويقي،�إذ�بلغ�معامل��رتباط�

�ي�الجهاز�ا�صر�ي�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشمالية�ناتج�عن�التغ ���ي��)�من�التغ �ات��ي��داء�التسويقي0.328أن�ما�قيمته�(

�التأث �� �درجة �قيمة �بلغت �كما �التسع �. ��هتمام�β�)0.573إس%�اتيجية �مستوي ��ي �واحدة �بدرجة �الزيادة �أن gæيع� �وهذا (

�دنق*  �بمدينة �الجهاز�ا�صر�ي ��ي �التسويقي �داء� �تحس ن �إ,ي �التسع ��يؤدي �(بإس%�اتيجية �بقيمة �الشمالية ).��0.573بالو7ية

  .(α ≤ 0.05))�وËي�دالة�عند�مستوي�4.844ا�حسوبة�وال�ghبلغت�(�Tويؤكد�معنوية�هذا�التأث ��قيمة�

�وجود�ع*قة�متوسطة�القوة�ب ن��بتكار�و�بداع��ي�التسع ��وتحقيق�2005اتفقت�هذه�النتيجة�ونتيجة�(السرحان،� م)��ي

م)��ي�وجود�ع*قة�ب ن�بحوث�التسويق�و�داء�التسويقي،�2007ونتيجة�(مختار،��وك�التجارية��ردنية.ا� wة�التنافسية�للبن

)� �ونتيجة �التسويقي. �داء� �كفاءة �رفع �إ,ي �تؤدي �التسويقية �ا�علومات ��س%�اتي�ي�Asikhia, 2010ودقة �للتوجه �أن ��ي (

�ونتيج �النيج �ية. �البنوك �أداء �عZي �تأث ��إيجابي �التسويقي �(عارف، �استخدام�2014ة �عZي �تعتمد ghال� �الشركات �أن ��ي م)

�العا�ية. �ا�نافسة �مواجهة ��ي �تصمد �أن �التسع ��تستطيع ��اس%�اتيجيات �(محمود، �ب ن�2017ونتيجة �ع*قة �وجود ��ي م)

  إس%�اتيجية�التسع ��وتغي ��سلوك�ا�س�Vلك�بشركة�دال.

ن� ية�التسع ��والتنبؤ�ا�ا,ي��ي��داء�التسويقي��ي�الجهاز�ا�صر�ي�بمدينة�دنق*�دور�كل�من�إس%�اتيج�أما��نموذج�الثاني�فيُبّ ِ

،�أي�)α (0.05 ≥�عند�مستوي )�0.736فقد�بلغ�(�2R)�أما�معامل�التحديد�R�)0.858بالو7ية�الشمالية،�إذ�بلغ�معامل��رتباط�

ي�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشمالية�ناتج�عن�التغ ���ي�)�من�التغ �ات��ي��داء�التسويقي��ي�الجهاز�ا�صر�0.736أن�ما�قيمته�(

� �التحديد �معامل �التغ ���ي �قيمة �بلغت �وقد �واحدٍ. �بآنٍ �التسع ��والتنبؤ�ا�ا,ي �مستوي Change 2R�)0.408إس%�اتيجية �عند (�

�ب�(α ≤ 0.05)�معنوية �الجهاز�ا�صر�ي ��ي �التسويقي �داء� �من ن �يُحسِّ �الثاني �نموذج� �أن gæيع� �دنق*�بالو7ية�وهذا مدينة

ل��ي�الع*قة�ب ن�(α ≤ 0.05))�عند�مستوي�معنوية�0.408الشمالية�بقيمة�( ،�أي�أنه��ي�حالة�دخول�التنبؤ�ا�ا,ي�متغ ��مُعدِّ
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)� �بقيمة �التأث ��يزيد �فإن �التسويقي �التسع ��و�داء �(0.408إس%�اتيجية �إحصائية �التغ ���ي �قيمة �بلغت �وقد .(F� (F Change�

)72.709)� �بلغت ghوال� (65.612� �معنوية �د7لة �مستوي �عند ((α ≤ 0.05)�� التأث� �درجة �قيمة �بلغت �كما ،β�)0.502�(

�التسع ��و( �التسع ��0.643¢س%�اتيجية �بإس%�اتيجية ��هتمام �مستوي ��ي �واحدة �بدرجة �الزيادة �أن gæيع� �وهذا �للتنبؤ�ا�ا,ي (

)�0.502التسويقي��ي�الجهاز�ا�صر�ي�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشمالية�بقيمة�(والتنبؤ�ا�ا,ي�بآنٍ�واحدٍ�يؤدي�إ,ي�تحس ن��داء�

)�للتنبؤ�8.527)�¢س%�اتيجية�التسع ��و(6.666ا�حسوبة�وال�ghبلغت�(�T)�عZي�التوا,ي.�ويؤكد�معنوية�هذا�التأث ��قيمة�0.643و(

,ي�للع*قة�ب ن�إس%�اتيجية�التسع ��و�داء�التسويقي�.�وهذا�يدل�عZي�تعديل�التنبؤ�ا�ا(α ≤ 0.05)ا�ا,ي�عند�مستوي�معنوية�

ل�التنبؤ�ا�ا,ي�الع*قة�ب ن�إس%�اتيجية� �يُعدِّ �ي�الجهاز�ا�صر�ي�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشمالية.�وبالتا,ي�تقبل�الفرضية��و,ي:

 
ً
�جزيئا �النتيجة �هذه �وتتفق �التسويقي. �(محمد�التسع ��و�داء �دراسة �ونتيجة ��ي2012، �نماذج��م) �فعالية �ب ن �ع*قة وجود

�باختبار�هذه� �النتيجة �هذه �تم wت �كما �التسع �. �إس%�اتيجية �وتطبيق �للسيارات �دال �شركة ��ي �وضعها �تم ghال� التنبؤ�ا�ا,ي

م)�عZي�دراسة�الع*قة�ب ن�إس%�اتيجية�التسع ��وتغي ��2017الفرضية�عن�الدراسات�السابقة،�حيث�ركزت�دراسة�(محمود،�

  Vلك�فقط.سلوك�ا�س�

يوجـد�اخـت*ف��)�تـم�اختبـار�الفرضـيةOne Way ANOVAباسـتخدام�اختبـار�تحليـل�التبـاين��حـادي�(�اختبار�الفرضية�الثانيـة:

  حول�إس%�اتيجية�التسع ��كما�يZي:�ب ن�أفرع�ا�صارف�معنوي�ذو�د7لة�إحصائية

  ول�إس%�اتيجية�التسع �نتائج�تحليل�التباين��حادي��عرفة�د7لة��خت*فات�ح):�5جدول�رقم�(

 مصدر�التباين البيان
مجموع�ا�ربعات�

SOS  

متوسط�مجموع�

 MSا�ربعات�

 درجات�الحرية�

DF 

�Fقيمة�

  ا�حسوبة
  مستوي�الد7لة

أفرع�مصارف�

 عينة�الدراسة

 3 0.307 0.921 ب ن�ا�جموعات

 46 1.007 46.206 داخل�ا�جموعات 0.821 0.306

 49  47.125 ا�جموع

 م،�دنق*2020ا�صدر:�الدراسة�ا�يدانية،�
�عنـــد�مســـتوي�د7لـــة�F)�أن�قيمـــة�(5يتضـــح�مـــن�الجـــدول�رقـــم�(

ً
)��حصـــائية�ا�حســـوبة�¢ســـ%�اتيجية�التســـع ��غ ـــ��دالـــة�إحصـــائيا

زارع�أفـــرع�(�دخـــار�والتنميـــة��جتماعيـــة،�الº�كـــة،�ا�ـــ)،�ويعæـــ�gذلـــك�عـــدم�وجـــود�اخـــت*ف�معنـــوي�ذو�د7لـــة�إحصـــائية�بـــ ن�0.05(

  حول�إس%�اتيجية�التسع �.�التجاري،�أم�درمان�الوطgæ)��ي�مدينة�دنق* 

م)�ال�ghتوصلت�إ,ي�وجود�اخت*ف�معنوي�ب ن�قسم�gا�بيعات�والتسويق�2017اختلفت�هذه�النتيجة�ونتيجة�دراسة�(محمود،�

  بشركة�دال��ي�تطبيق�إس%�اتيجية�التسع ��لصالح�العامل ن�بقسم�التسويق.

  وصيات:النتائج�والت

 النتائج:�-أ
تقــوم�إســ%�اتيجية�التســع ��بوضــع�الســعر�ا�ناســب��ــي�ضــوء�الخدمــة�الhــ�gيــتم�تقــديمها�للســوق�و�ــي�ضــوء�أســعار�الخــدمات� .1

 ا�نافسة�لزيادة�مبيعاVXا�وتحقيق�ربح�عادل�للمصرف.

يؤكـــد�أن�إســـ%�اتيجية��).�وهـــذا3.45تبـــ ن�أن�مســـتوي�أهميـــة�إســـ%�اتيجية�التســـع ���ـــي�أفـــرع�ا�صـــارف�بمدينـــة�دنقـــ*�مرتفـــع�( .2

 التسع ��تحدد�معد7ت�النمو�السنوية�وذلك�7عتبارات�السيطرة�عZي�السوق�والتم �wفيه.

أن�تطبيـق�نمـاذج�قياسـية�للتنبـؤ�).�وهـذا�يؤكـد�3.54إن�مستوي�أهمية�التنبؤ�ا�ا,ي��ي�أفرع�ا�صارف�بمدينـة�دنقـ*�مرتفـع�( .3

 .كس�عZي�زيادة�مبيعات�ا�صارفا�ا,ي�يعزز�فعالية�إس%�اتيجية�التسع ��بما�ينع

).�ممـــا�يتطلـــب��هتمـــام�أك�ـــ��3.33إن�مســـتوي�أهميـــة��داء�التســـويقي��ـــي�أفـــرع�ا�صـــارف�العاملـــة�بمدينـــة�دنقـــ*�متوســـط�( .4

 .بالبيئة�الخارجية�لتلك��فرع��عرفة�الفرص�وال�Vديدات�ال�ghيتضم�Vا�السوق�ا�صر�ي،�وبالتا,ي�ضمان�زيادة�ا�بيعات
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تــائج�التحليــل�عZــي�تعــديل�التنبــؤ�ا�ــا,ي�للع*قــة�بــ ن�إســ%�اتيجية�التســع ��و�داء�التســويقي��ــي�أفــرع�ا�صــارف�كمــا�أكــدت�ن .5

 .)0.408بقيمة�تغ ���ي�معامل�التحديد�(�العاملة�بمدينة�دنق*�بالو7ية�الشمالية

تنميــــة��جتماعيــــة،�الº�كــــة،�بينــــت�نتــــائج�التحليــــل�عــــدم�وجــــود�اخــــت*ف�معنــــوي�ذو�د7لــــة�إحصــــائية�بــــ ن�أفــــرع�(�دخــــار�وال .6

  ا�زارع�التجاري،�أم�درمان�الوطgæ)��ي�مدينة�دنق*�حول�إس%�اتيجية�التسع �.

 التوصيات:�-ب
�لوجـود�عـدد�كب ـ��مـن�ا�نافسـ ن� .1

ً
يتع ن�عZي�أفرع�ا�صارف�بمدينة�دنق*�إتباع�أسلوب�التسع ��عZي�أساس�ا�نافسة،�نظرا

كيفيــــة�الــــتحكم��ــــي�تكلفــــة�الخــــدمات�حhــــ�þتــــتمكن�مــــن�زيــــادة�ا�بيعــــات�وتحقيــــق���ــــي�الســــوق�ا�صــــرفية،�آخــــذة��ــــي�اعتبارهــــا

�رباح،�وإعطاء�م wات�خاصة�لخدماVXا�لتكون�منافسة. 

 يجب�ال%�ك �wعZي�ثبات�أسعار�الخدمات�ا�صرفية�لتعزيز�الصورة�الذهنية�لخدمات�تلك�ا�صارف. .2

ي�أفـــرع�ا�صـــارف�العاملـــة�بمدينـــة�دنقـــ*�والســـ¾ي�7ســـتخدام�ضــرورة�العمـــل�عZـــي�مراجعـــة�نمـــاذج�التنبـــؤ�ا�ـــا,ي�ا�ســـتخدمة��ــ .3

أنمـــــوذج�قياâـــــ�g²يخــــــدم�إســـــ%�اتيجيات�التســـــع ��بتلــــــك��فـــــرع�بـــــال%�ك �wعZــــــي�(أنمـــــوذtي�تحليـــــل��نحــــــدار�وا� wانيـــــة�النقديــــــة�

 التقديرية�للتنبؤ�با�تطلبات�ا�الية).

 تيجية�ا�صرف.��هتمام�بالعنصر�البشري��ي�وظيفة�التسويق�ح�þhتتناسب�مع�إس%�ا .4

تأكيد�أهمية��هتمام�بـالعم*ء�VÆAـم�يعتºـ�ون�أهـم�مـورد�بالنسـبة�للمصـرف�وذلـك�مـن�خـ*ل�تقـديم�الخدمـة�الجيـدة�لهـم� .5

 بغرض�ا�حافظة�عل´Vم�وإقامة�الع*قات�القوية�والدائمة�معهم.

وVW7ـم،�وحسـاب��ربـاح�ا�تحققـة��قيام�ا�صارف�بالتوجه�نحـو�الربحيـة�طويلـة��مـد�الناتجـة�مـن�نيـل�رضـا�العمـ*ء�وزيـادة .6

مـن��حتفــاظ�VÀــم�كإســ%�اتيجية�عZــي�ا�ــدى�الطويــل،�وزيــادة��هتمــام�بــإجراء�الدراســات�الخاصــة�بأســاليب�تطــوير��عمــال�

  بأفرع�ا�صارف��ا�لذلك�من�تأث ��إيجابي�عZي�البحث�والتطوير.
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