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سة التً ٌشهدها المحٌط البنكً وما تفرضها إن البنوك التجارٌة مطالبة بمواجهة تحدٌات المناف

 من شروط ومتطلبات، وهذا لا ٌؤتً إلا من خلال الإهتمام بالنشاط التسوٌقً. 

فالتسوٌق البنكً هو محور نشاط البنوك وأداتها الربٌسٌة للتقدٌم وتحقٌق النمو المتوازن 

الإقراض، حٌث أن تطور العمل البنكً لخدماتها، وذلك فٌما ٌتصل بهٌكل الموارد والودابع، أو الإبتمان و

وذلك نظرا لما ٌلاقٌه العمل البنكً من مصاعب وما  ،ونموه ٌرتهن بتوافر وعً تسوٌقً بالدرجة الأولى

تستدعً النظرة له نظرة شاملة وواعٌة وتستدعً أن تإخذ القرارات وتنفذ فً إطار  ،ٌواجهه من قٌود

والتً  ،سوٌق فً البنك توجب إنشاء مدٌرٌة خاصة بالتسوٌقشامل وكامل من المعلومات، والإهتمام بالت

التً تكفل إشباع هذه  بنكٌةتقوم بتحدٌد إحتٌاجات العملاء وقدراتهم المالٌة وتصمٌم مزٌج من الخدمات ال

الإحتٌاجات بفاعلٌة وتقوم باستخدام طاقة الإبداع  والخلق وتفعٌلها جمٌعا من أجل التطوٌر والتحسٌن 

 زٌج الخدمات التً ٌقدمها البنك.المستمر فً م

 التسوٌق، تسوٌق الخدمات، التسوٌق البنكً، القروض البنكٌة. 

 

The Algerian commercial banks are called to confront the challenges of competition 

that the banking’s environnement  is witnessing in addition to what they impose as conditions 

and requirements, since this cannot be achieved only by taking care of the marketing activity. 

So, banking marketing is the core of the bank’s activity and their main instrument of 

progress and achieving a balanced growth of their services, which is related to the structure of 

resources and deposits or affiliation and lending as the evolution of banking business and its 

growth depends on the availability of marketing awareness in the first place  and this is due to 

what the work’s banking is facing as difficulties  and restrictions that call for a thorough and a 

conscious lookout and require taking decisions to be implemented in an overall and a full 

framework  of information, taking care of marketing in the bank, sets up the creation of 

special directorate that is focusing on marketing and helps on identifying the needs of clients 

and their financial abilities and design a combination of banking services which are 

responsible to ensure effectively their satisfaction and their requirements using the power of 

innovation and the crearion by activating all of them for the sake of a continuous development 

and improvement in the mixture of services offered by the bank. 

Keywords : Marketing, service’s  marketing, banking marketing, banking loans. 
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  أ  يقذيح ػايح

 

تؽٌرات والتحولات الحالٌة إلى تحقٌق الهدؾ الجوهري الذي سعى المإسسة الإقتصادٌة فً ظل الت         

وجدت من أجله وهو الحصول على أكبر حصة فً السوق، وهذا الأمر لا ٌؤتً إلا من خلال كسب عدد 

ذا لا ٌتم إلا من خلال وظٌفة ، حٌث أن تحقق ه"الزبون ملك"من الزبابن الهامٌن والوصول إلى مفهوم 

من أهم الوظابؾ الإدارٌة لأي مإسسة ومحددة  هذه الأخٌرةتعتبر و قابمة بذاتها ألا وهً وظٌفة التسوٌق.

لم ٌصاحبها جهدا تسوٌقٌا  لنجاحها، فقدرة أي مإسسة على إنتاج السلع وتقدٌم الخدمات تكون محدودة ما

 ك وزٌادة المبٌعات والربحٌة التً تسعى المإسسة لتحقٌقها.فعالا ٌساعد على تحدٌد إحتٌاجات المستهل

فً  بنوكفً العصر الحدٌث، فهو الذي أكسب ال بنكٌةأحد ركابز الفلسفة ال بنكًوٌمثل التسوٌق ال         

كما ٌمكن  البلدان المتقدمة نجاحا هاما وأعطاها وضعٌة تنافسٌة رابدة وثقة وولاء المستثمرٌن والأفراد.

من بٌن العوامل التً ساهمت فً زٌادة الإهتمام بالتسوٌق  بنوكالدور المزدوج الذي تقوم به الإعتبار 

للعملاء فً شكل ها ، وتسوٌقد الأولٌة فً صورة ودابع ومدخراتمن خلال الحصول على الموا بنكًال

 قروض.

لسفة ونظرة إدارة ولقد تطور النشاط التسوٌقً فً البنوك بمرور الوقت مما أدى إلى تؽٌر ف         

ٌحتل مكانة مهمة فً التشكٌل  لبنكًوأصبح التسوٌق ا حٌث مر هذا التطور بمراحل عدٌدة ،السوق

أصبح ٌفرض نفسه فً فقد  ،ونظرا لأهمٌة البنوك فً تنمٌة الإقتصاد الوطنً .بنكٌةالإداري للمإسسة ال

من  صارً هذا المجال، وبالتالً إنتهاج سٌاسات عمل تتماشى مع التطور الكبٌر الذي ترتكز علٌها ف

على أساس  الضروري على القطاع البنكً إنتهاج التسوٌق، لأن الدول فً الوقت الراهن لم تعد تتنافس

 بنكًنظام على التسوٌق وكذا مدى إمتلاكها ل ما تملكه من تكنولوجٌا وأموال، ولكن على أساس قدرتها

 دودٌته التً تإدي إلى تنمٌة الإقتصاد الوطنً.متخصص ٌلم بؤهمٌة التسوٌق فً تطوٌر وتحسٌن مر

إلا فً نهاٌة الثمانٌنات مع الإستعداد للتحول إلى  التسوٌق المإسسات لم تعرؾففً الجزابر          

فالبنوك قبل هذا التحول كانت مجرد جهاز  إستخدام ألٌات جدٌدة فً التسٌٌر. ما فرض ،إقتصاد السوق

هذا  التخطٌط المركزي للإقتصاد.خططها ومشارٌعها التنموٌة إعتمادا على  تسٌره الدولة وتعتمده لتسٌٌر

النمط من التسٌٌر جعل البنوك كمإسسات تفقد رد الفعل والحٌطة والحذر وتقدٌر الأخطار والمبادرة فً 

علهم إزابها أو وضعٌتها فً تطوٌر سٌاسات تجارٌة لجذب الزبابن، مع تقدٌم خدمات دون الإهتمام برد ف

ٌلعب دورا هاما فً التنمٌة الإقتصادٌة للدولة وٌرتبط نجاحه فً أداء  بنكًوبما أن القطاع ال سوق.ال

وظٌفته الأساسٌة بقدرته على التكٌؾ مع الأوضاع الجدٌدة وتطوٌر إمكانٌاته وموارده ومستوى خدماته، 

 فالجهاز البنكً فً الجزابر كان مطالبا بالإستعداد لهذه المرحلة الجدٌدة.
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منذ التؽٌرات التً عرفها القطاع البنكً والتً جاءت فً إطار التؽٌرات الشاملة والإصلاحات          

التً عرفها الإقتصاد الكلً للجزابر، أصبحت هناك ضرورة حٌوٌة ومستعجلة لتحقٌق تؽٌٌر فعلً فً 

تكٌؾ مع هذه سٌر عمل البنوك، خاصة وأنها الدعامة للتحول نحو إقتصاد السوق، ما ٌجبره على ال

الظروؾ وتبنً الطرق الحدٌثة للتسٌٌر والتً من أهمها تلك التقنٌات المرتبطة بالتسوٌق كدراسة حاجات 

الزبابن وتفضٌلاتهم، إختٌار الزبابن، إعداد الإستراتٌجٌات، تقدٌم الخدمات، تطوٌر سٌاسة الإتصال، 

ٌحتم علٌها هو الذي ، فهذا التؽٌر لتؽٌرإستخدام الإعلام الالً خاصة وأن البنوك تعمل فً محٌط سمته ا

 تؽٌٌر طرق التسٌٌر وإدماج مفهوم التسوٌق.

 طرح الإشكالٌة التالٌة:إرتبٌنا وعلى هذا الأساس          

 ٌمكن إدراج الأسبلة الفرعٌة التالٌة:كثر بجوانب الموضوع  لتبسٌط الدراسة والإلمام أو         

 ؟التجارٌة البنوك فًالمزٌج التسوٌقً  فعالٌة ام ­

 ؟هل وجود إدارة التسوٌق على مستوى البنوك التجارٌة ٌضمن السٌر الحسن لها ­

ما مدى تؤثٌر التسوٌق البنكً )عناصر المزٌج التسوٌقً( على حجم قروض القرض الشعبً  ­

 ؟الجزابري

 

 نقترح الفرضٌات التالٌة:الفرعٌة المطروحة أعلاه وللإجابة على الأسبلة          

التسوٌق البنكً ٌقوم بتخطٌط وتقدٌم مزٌج متكامل من المنتوج، السعر، التوزٌع والتروٌج ٌلبً حاجات  ­

 ورؼبات العملاء.

 ٌضمن التطبٌق المحكم للتسوٌق والسٌر الحسن لها.  ارٌةوجود إدارة التسوٌق على مستوى البنوك التج ­

عن  الممنوحة من طرفه البنكٌة  حجم القروضللتسوٌق فً القرض الشعبً الجزابري تؤثٌر على  ­

، من خلال خفضه من أجل زٌادة خاصة سعر الفابدة، وقًالتحكم الجٌد فً عناصر المزٌج التسوٌ طرٌق

 صاد وبالتالً الحد من البطالة.حجم القروض وإستثمارها فً الإقت
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 بنكٌةالفعال والهام داخل المإسسة ال همن خلال دوروذلك أهمٌة بالؽة  بنكًٌكتسب التسوٌق ال

المستهلكٌن  بمختلؾ المعلومات الخاصة بالسوق، هابإعتباره وظٌفة حدٌثة وحٌوٌة فً نفس الوقت، إذ ٌمد

ن والمنتوجات وأسعارها، إضافة إلى كونه وسٌلة لجلب الودابع ومنح والمرتقبٌ والمنافسٌن الحالٌٌن

على جلب عملاء جدد وبالتالً زٌادة المردودٌة  بنوكالقروض، ومن خلال طرحها للمنتوجات تعمل ال

 وتحقٌق الربح.

 ا فً النقاط التالٌة:لقد قامت بتحفٌزنا عدة دوافع للبحث فً هذا الموضوع، وٌمكن إٌجازه        

 .اعتباره أنجح وسٌلة لجلب العملاءو أهمٌة التسوٌق فً القطاع البنكً ­

 الإدارة التسوٌقٌة إحدى الوظابؾ الربٌسٌة فً البنك. تعتبر ­

فً البلدان المتقدمة نجاحا هاما وأعطاها  بنوكهو الذي أكسب الف بنكًتسوٌق الالأهمٌة البالؽة لل ­

 دة وثقة وولاء المستثمرٌن والأفراد.وضعٌة تنافسٌة راب

على أساس قدرتها على التسوٌق وكذا مدى إمتلاكها لنظام  سالبنوك فً الوقت الحالً أصبحت تناف ­

متخصص ٌلم بؤهمٌة التسوٌق فً تطوٌر وتحسٌن مردودٌته التً تإدي إلى تنمٌة الإقتصاد  بنكً

 الوطنً.

 ٌهدؾ هذا البحث إلى:

رؾ على الشروط اللازمة لتبنً التسوٌق البنكً، وهل هذه الشروط متوفرة فً البنوك الجزابرٌة التع ­

 )بنك القرض الشعبً الجزابري(.

 .تطور حجم القروضتقٌٌم واقع المزٌج التسوٌقً بالقرض الشعبً الجزابري، وما تؤثٌره على  ­

ل والذي تطرقنا فٌه إلى مفهوم كل من التسوٌقلقد تم تقسٌم البحث إلى ثلاثة فصول: الفصل الأو
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، نشؤةفٌه والذي هو محور بحثنا متناولٌن  بصفة عامة والتسوٌق البنكً بصفة خاصة تسوٌق الخدماتو

الفصل أما  .التسوٌقً باعتباره العنصر الأهم فً فهم العملٌة التسوٌقٌة همزٌجومفهوم التسوٌق البنكً 

كً، وط الواجب توفرها على مستوى البنك لكً ٌكون هناك تسوٌق بنبدراسة الشرالثانً فكان خاصا 

حٌث تطرقنا إلى أساسٌات التسوٌق الواجب إعتمادها فً البنوك لإدماج هذا المفهوم بطرٌقة صحٌحة، 

العملاء وتجزبة السوق  ،، دراسة السوقبحوث التسوٌق ،وٌتعلق الأمر بكل نظم المعلومات التسوٌقٌة

كما تعرضنا إلى التخطٌط  ،فً إتخاذ القرارات التسوٌقٌة فً البنوك اصر مهمةعن ارهابإعتب بنكٌةال

وأخٌرا تحدثنا  عن عنصر مهم فً البنوك وهً التسوٌقً والرقابة على النشاط التسوٌقً فً البنوك، 

نوك حاولنا فٌه إبراز مكانة التسوٌق فً الب تطبٌقٌا والذي كانالفصل الثالث  وأخٌراالقروض وأنواعها. 

 ؾ التجارٌةاتحدٌد الأهد ةمع دراسة تقٌٌمٌة لكٌفٌ ،ؤخذ بنك القرض الشعبً الجزابري كحالةب الجزابرٌة

، وهذا من خلال أساسً من عملٌة تخطٌط التسوٌق والتً تعد جزء البنكفً  والمتعلقة بمنح القروض

بر الزمن وعلاقتها مع كل تقدٌم بعض النماذج الإقتصادٌة الرٌاضٌة المتعلقة بتطور القروض البنكٌة ع

  من الوكالات البنكٌة وموظفً البنك وبعض المإشرات الإقتصادٌة.

مع دراستنا  الوصفً بشكل ٌتطابق  ا البحث والإلمام بمختلؾ جوانبه تم إتباع المنهجلإنجاز هذ

كما خاصة،  بنكًال وٌق عامة والتسوٌقالنظرٌة خاصة عند التطرق إلى المفاهٌم الأساسٌة حول التس

ها فً شكل فً التوقع بحجم القروض البنكٌة للقرض الشعبً الجزابري وتقدٌم الإحصابً المنهج إتبعنا 

المنهج إعتمدنا على  نماذج رٌاضٌة إقتصادٌة، بالإضافة إلى المنهج التحلٌلً لتحلٌل هذه النماذج. وأخٌرا

 طٌات.التارٌخً عند التطرق للتطورات التارٌخٌة لبعض المع

 : قد وجدنا العدٌد من المشاكل والعوابق عند مباشرة هذا العمل فً الجانب التطبٌقً نذكر منهال

.المتعلقة بالجانب التطبٌقًنقص المعطٌات والمعلومات   -

امات الباحثٌن ٌعتبر موضوع التسوٌق البنكً من بٌن المواضٌع الحدٌثة التً تصدرت إهتم        

الأكادمٌٌن والممارسٌن على حد السواء، وقد نتج عن ذلك العدٌد من الدراسات التً عالجت الموضوع، 

 كما ٌلً: هاوسٌتم إستعراض بعض
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 

3117 

حاول الباحث من خلال هذه الدراسة التعرؾ على مدى فعالٌة تطبٌق عناصر المزٌج التسوٌقً فً          

تحسٌن وتطوٌر خدمات البنوك التجارٌة الجزابرٌة، مع أخذ بنك القرض الشعبً الجزابري كحالة وذلك 

 .أنذاكالتشرٌعٌة فً ظل التحولات والمعطٌات الإقتصادٌة و

 

3101 

 اقتصاد إلى الانتقال ظل فً برٌةالجزا البنوك فً تطبٌقه وآفاق التسوٌق، موضوع دراسة تتمحور        

 تتعلق التً السٌاسات تطوٌر فً الحدٌث بمفهومه التسوٌق مساهمة حول السوق، ومنطق شىاٌتم

  .معها التلاإم وكٌفٌة الدولٌة، بنكٌةال البٌبة فً الحاصلة التؽٌرات ظل فً خاصة ،بنكٌةال بالخدمات

 

3100 

فً جلب وتحقٌق   بنكًالتسوٌق الإبراز فعالٌة حاولت الباحثة من خلال هذه الدراسة التوصل إلى          

 .بنكرضا الزبابن فً شكل ٌضمن تعزٌز علاقتهم بال

 

3112- 3112 

ركزت هذه الدراسة على بحث طبٌعة ونشؤة التسوٌق، وبحث تسوٌق الخدمات بصفة عامة          

الجزابري   بنكًى نشؤة وتطور النظام العلى وجه التحدٌد، إضافة إلى إلقاء الضوء عل بنكٌةوالخدمات ال

مع الإشارة إلى بنك بدر.  بنكٌةوالكشؾ على شكل الممارسات التً ٌقدمها القابمون بالمهنة ال

 3112

 وتطبٌقه  لتسوٌق البنكًمٌة باإستهدفت هذه الدراسة الوقوؾ على ضرورة إهتمام البنوك العمو  
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على أرض الواقع بؤقصى سرعة، كما هدفت إلى البحث عن الأسالٌب التً تساعد على زٌادة أداء وظٌفة 

لدى البنوك العمومٌة، وذلك من خلال فهم الوظٌفة التسوٌقٌة وكٌفٌة أداء البنك لهذه  بنكًالتسوٌق ال

ٌة وتعظٌم دوره فً التنمٌة الإقتصادٌة، وكٌفٌة ترقٌة الوظٌفة بما ٌساعده على زٌادة قدراته التنافس

وظابؾ البنوك وتوسٌع نشاطاتها من جانبها التخصصً من بنوك متخصصة إلى بنوك شاملة.
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لا ٌوجد نشاط فً مثل أهمٌة التسوٌق ولا ٌوجد بنك ٌمارس نشاطه بنجاح دون وجود هذه 

 فة لدٌه فالتسوٌق هو الروح المبدعة ذات القوة الدافعة لتولٌد حافز الإبتكار والتحسٌن والتوجٌه.الوظٌ

وتزداد أهمٌة النشاط التسوٌقً  فً المإسسات التموٌلٌة والمالٌة العاملة فً الدول المتقدمة بصفة 

كفاءة فً تشؽٌل فروع عامة والدول المتخلفة بصفة خاصة حٌث تقوم إدارة التسوٌق فً البنك بتحقٌق ال

  .بنكًوالإعلان عنها ومتابعة النشاط ال بنكٌةالبنك المنتشرة وتروٌج الخدمات ال

وٌهدؾ هذا الفصل إلى توضٌح مفهوم التسوٌق وتسوٌق الخدمات بصفة عامة والتسوٌق البنكً 

 بصفة خاصة ولهذا فقد قسم هذا الفصل إلى ثلاث مباحث:

 .ول التسوٌقالمبحث الأول: مفاهٌم أساسٌة ح

 .المبحث الثانً: تسوٌق الخدمات

 .المبحث الثالث: التسوٌق البنكً
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لقد أصبح التسوٌق فً فكره الشامل وظٌفة شابعة التطبٌق فً جمٌع المإسسات بصرؾ النظر 

والمجتمع ككل، وذلك بالبحث عن المنافع عن أهدافها ونوعٌة إنتاجها، حٌث ٌركز على رفاهٌة الفرد 

من أجل إشباعها أو تلبٌتها، ومن هذا المنطلق فإن التركٌز على المنتجات ( سلع أو خدمات)والحاجات 

 أمر ضروري لهذا الإشباع. (خدمات)ؼٌر الملموسة 

 وعلٌه سنحاول من خلال هذا المبحث إزالة الؽموض لو نسبٌا عن مفهوم التسوٌق بالتطرق إلى

بعض التعارٌؾ ثم تطوره التارٌخً بالإضافة إلى أهدافه، أهمٌته ووظابفه لنخلص إلى أهم مجالات 

 تطبٌقه وشروط نجاحه.

 و المإسسات نجاح فً أهمٌة من له لما حدٌثا ظهرت التً المفاهٌم أهم من التسوٌق مفهوم ٌعتبر

 و المستشفٌات و الحكومات و البنوك فً واسعة تطبٌقٌة مجالات من له لما و تتبناه التً الشركات

 بشكل تعرٌفه و التسوٌق تقدٌم إلى الأول الفصل سنتطرق فً هذا كل أجل من و .العالً التعلٌم مإسسات

 .مفصل و واسع

0-  

 التً والعوامل المتؽٌرات نم كثٌرا   وواجه وسرٌعة متعاقبة بتطورات المعاصر التسوٌق مر         

 الاقتصادٌة للتحولات استجابة مستمرة تطورات المفاهٌم هذه شهدت حٌث التسوٌقٌة، المفاهٌم على أثرت

 . الحدٌثة المجتمعات شهدتها التً والاجتماعٌة

0-0- 

الإنتاج، وقد  وتسمى هذه المرحلة مرحلة التوجه الإنتاجً ، أي توجه وتركٌز الإهتمام نحو

حٌث تم فً هذه المرحلة التركٌز على الإنتاج بالدرجة الأولى دون (، (1900-1930سادت فً الفترة 

الإلتفات إلى أهمٌة عملٌة بٌع هذا الإنتاج. هذا الأمر أدى إلى تركٌز مإسسات الإنتاج على زٌادة كمٌات 

لمستهلكٌن للمنتجات التً تتوفر بكثرة الإنتاج وخفض تكالٌؾ هذا الإنتاج إعتمادا على مبدأ تفضٌل ا

 وبتكلفة منخفضة فً السوق.

 تمٌزت هذه المرحلة بضرورة تؽطٌة أكبر ما ٌمكن من الأسواق بالإنتاج، أي أن الإنتاج ٌؤتً
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أولا ثم ٌؤتً بعد ذلك الإهتمام بعملٌة بٌع هذا الإنتاج بحٌث تبٌع المإسسات المنتجة جمٌع ما تنتجه. هذا 

 ر حتى عشرٌنٌات القرن الماضً.المفهوم إستم

0-3- 

ٌمكن إعتبار هذه المرحلة جزء من المرحلة السابقة ومكملة لها، حٌث  أن لها علاقة بالمنتج 

وعملٌة الإنتاج، ذلك أن المستهلك بدأ ٌفضل المنتجات التً تمتاز بجودة النوعٌة. فً هذه المرحلة التً 

لمرحلة السابقة أصبح تركٌز المستهلك على نوعٌة السلعة بعد أن كان تركٌزه منصبا سادت مع نهاٌة ا

على إستهلاك السلع المتوفرة بكثرة معتقدا أن كثرتها هو السبب فً جودتها. سادت هذه المرحلة حتى 

 نهاٌة ثلاثٌنات القرن الماضً.  

0-2- 

إعتمدت على  وقد، (1930 -1950)وقد سادت فً  تسمى هذه المرحلة مرحلة التوجه البٌعً

 هاالتركٌز على إٌجاد الطرق المناسبة لبٌع ما تم إنتاجه وذلك بعد أن تم توفٌر الإنتاج الكافً، أي أن

تمٌزت بتحوٌل الإنتباه من التركٌز على كمٌة الإنتاج إلى التركٌز على بٌع هذا الإنتاج وذلك بإٌجاد السبل 

البٌع على أكمل وجه إعتمادا على مبدأ أن المستهلكٌن لن ٌبادروا إلى الإقبال على  الكفٌلة بإنجاز هذا

شراء السلعة ما لم ٌتم الإتصال بهم عبر مجهود بٌعً وتروٌجً كبٌرٌن من خلال جمٌع الوسابل المتاحة 

اج أصبح لذلك. وٌرجع السبب فً التحول نحو التركٌز على مفهوم البٌع هو تراكم كمٌات كبٌرة من الإنت

الطلب عاجزا عن إستٌعابها، وهً صفة لازمت ثلاثٌنات القرن الماضً وأدت إلى حدوث الكساد 

 الإقتصادي الذي ساد فً تلك الفترة.

0-2- 

وذلك بسبب  1950-1970))تسمى هذه المرحلة مرحلة التوجه التسوٌقً وقد سادت فً الفترة 

تسوٌق كل ما ٌمكن إنتاجه وخاصة فً ظل توسع عملٌات الإنتاج وتعدد أشكال ظهور مشكلة عدم ضمان 

هذا الإنتاج. السبب فً ذلك أن الإنتاج لم ٌكن مبنٌا على رؼبات ومٌول المستهلكٌن بل على القدرات 

الإنتاجٌة للمإسسات المنتجة. لذا ساد توجه جدٌد مع بداٌات خمسٌنات القرن الماضً ٌنادي بضرورة 

اجات المستهلكٌن ودراسة مٌولهم ورؼباتهم بل وقدراتهم الشرابٌة ثم إنتاج ما هو قابل للتسوٌق تفهم ح

وفق تلك المعطٌات، أي أن ما ٌمٌز هذه المرحلة هو تحدٌد المإسسة المنتجة لحاجات ورؼبات الأسواق 

 المستهدفة ثم الإنتاج على ضوء هذه الحاجات والرؼبات.



 2 انفصم الأٔل: انرغٕٚق، ذغٕٚق انخذياخ ٔانرغٕٚق انثُكٙ
 

0-5- 

سمى هذه المرحلة مرحلة التوجه الإجتماعً وقد سادت هذه المرحلة بعد سبعٌنات القرن ت

الماضً وذلك بسبب تزاٌد الإهتمام فً العالم بمفاهٌم البٌبة والطاقة والحفاظ على الموارد الطبٌعٌة وحٌاة 

اهٌة هذا المجتمع الإنسان. هذا المفهوم ٌركز على تحقٌق أهداؾ المجتمع المتعلقة  بالدرجة الأولى برف

وحاجاته وذلك من خلال إشباع حاجات ورؼبات الأفراد وتحسٌن نوعٌة حٌاتهم. كما أن هذه المرحلة 

شهدت إهتمام المستهلك بالمإسسات التً تهتم بمصلحته البٌبٌة والصحٌة وتحافظ على موارده البٌبٌة. 

من المستهلك والمجتمع ككل  هذا المفهوم ٌإدي إلى الحفاظ على التوازن المطلوب فً مصالح كل

 والمإسسات الإنتاجٌة بشكل ٌضمن الحفاظ على الموارد والبٌبة وصحة الفرد والمجتمع.

3-  

إن الدور الكبٌر والفعال الذي ٌلعبه التسوٌق دفع بالكثٌر من علماء الإقتصاد والإدارة والإجتماع          

ٌقدمون الكثٌر من التعارٌؾ لهذا المفهوم، فلفترة طوٌلة من  وؼٌرهم من الإهتمام بالشكل الذي ٌجعلهم

الزمن كان التسوٌق ومازال لدى بعضهم ٌعنً البٌع ومهاراته أو التوزٌع وكذا الإعلان ذلك أن إمكانٌة 

 السوق كانت محدودة والمنافسة ؼٌر حادة.

ر المبٌعات من السلع والخدمات ٌتمثل التسوٌق فً مجموع العملٌات المنسقة التً تإدي إلى تطوٌ         

والبحث عن أسالٌب تطوٌر المنتجات والبحث الدابم والمستمر عن الحاجات وتلبٌتها بكل أذواقها 

 ومواصفاتها.

ومجموعة من المراحل التً  إسسةعلى أنه: وظٌفة للم (2002)وتعرفه جمعٌة التسوٌق الأمرٌكٌة          

بون، وكذا إدارة علاقة معهم بهدؾ خدمة المإسسة والأطراؾ تسعى إلى خلق تواصل وتقدٌم قٌمة للز

 1ذات العلاقة.

التسوٌق على أنه: الجهود التً توجه من أجل إشباع حاجات ورؼبات الأفراد  Kotlerكما ٌعرؾ          

  2من خلال عملٌة التبادل.

ً تبذل من أجل تسهٌل فالتسوٌق عبارة عن: مجهودات الأفراد والهٌبات الت Scottأما حسب          

التعرؾ على السلع والخدمات اللازمة، لإشباع الحاجات والرؼبات من خلال عملٌة التبادل، وكذلك تنمٌة 

والمفهوم الأساسً فً هذا التعرٌؾ هو التبادل، وٌتضمن الحصول على منتج من  ،وتطوٌر تلك السلع
                                                           
1
 : KOTLER  Philip,  KELLER Kevin Lane, Marketing Management, New Jersey : Pearson Education, 12th Ed, 2006,P8 6. 

2
 .20: ص، 2012الأردن،  والتوزٌع، عمان، للشر الراٌة زاهر عبد الرحٌم ، تسوٌق الخدمات، دار  عاطؾ :
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مقابل نقود أو سلعة أخرى أو خدمة أو إشعار قٌمة، وقد ٌكون هذا ال وفرد أو منشؤة نظٌر تقدٌم مقابل ذ

 1نفس بالقٌمة أو تخفٌض العقوبة.

وٌعرؾ أٌضا على أنه: تحدٌد حاجات المستهلكٌن من أجل توفٌر المنتوج المطلوب وهذا ما ٌسهل          

 2بٌعه، والتسوٌق الجٌد  هو تحقٌق رضى الزبون.

ن الأنشطة المتكاملة التً توجه من خلالها موارد التسوٌق بمفهومه المعاصر ٌمثل مجموعة م         

المإسسة لفرص متاحة فً سوق ما، وتسعى من خلاله إلى تحقٌق أقصى مستوٌات الإشباع لحاجات 

ورؼبات المستهلكٌن الحالٌة والمستقبلٌة وبما ٌضمن تعظٌم فرص الربح للمإسسة سواء كان الربح مادي 

   3أو إجتماعً.

لأن لا ٌوجد تعرٌؾ محدد وشامل  لمفهوم التسوٌق وقد ٌعود السبب فً من الملاحظ أنه حتى ا

ذلك لكون التسوٌق حتى الأن من العلوم التً مازالت خاضعة للتطور السرٌع لذا نرى أن كل من 

 الباحثٌن ٌعالج جانبا من جانب التسوٌق. 

من التسوٌق المتمثل إلا أنها متقاربة من حٌث الهدؾ  اولكن رؼم إختلاؾ التعارٌؾ المعطاة سابق

كٌفٌة توجٌه الأنشطة من أجل إٌصال السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك أو المستعمل، فمهما  :فً

إختلفت التعارٌؾ والأدوات المستخدمة والخلفٌات، إلا أنها تتفق فً نقطة معٌنة والمتمثلة فً إٌصال 

 لمستعمل النهابً للسلع أو الخدمة.السلع والخدمات، بالشكل الذي ٌرؼب فٌه المستهلك أو ا

وبناءا على كل ما سبق ذكره من التعرٌفات ٌمكن إعتبار نشاط التسوٌق على أنه إنجاز الأنشطة 

وتوجٌهها نحو إشباع حاجات ورؼبات الأفراد، وذلك من أجل  إسسةالتً من خلالها تعبؤ كل الموارد بالم

 بصفة خاصة، وتحقٌق أهدافها بصفة عامة.بناء علاقة متٌنة ودابمة بٌن الفرد والمنظمات 

 

0- 

 4:التالٌة الأمور تحقٌق إلى التسوٌق ٌهدؾ

                                                           
1
 .23ق الخدمات، مرجع سابق، ص: زاهر عبد الرحٌم ، تسوٌ  عاطفـ : 

2
 8VERNETTE  Eric, L’essentiel du marketing,Paris, Edition d’Organisation,groupe Eyrolles, troixieme édition,2008, P : 10. 

3
 .4-2، ص ص: 2002للنشر، عمان،  وابل ، دار1مدخل تحلٌلً، طبعة  –: معلا ناجً و رابؾ توفٌق ، أصول التسوٌق  

4
  ، ص ص: 2010الأردن، ،  والتوزٌع، للنشر الزمان جلٌس الأولى ، دار الشرفات علً جدوع ، الدسٌت بسام علً ، مبادئ التسوٌق، الطبعة:  

10-11. 
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زٌادة دخل المنتج عن طرٌق ضمان وصول السلع أو الخدمات التً ٌنتجها إلى المستهلك بقنوات  ­

 تسوٌقٌة ممٌزة.

 كفاءة الإنتاجٌة بتوفٌر عناصر الإنتاج المختلفة بؤسعار مناسبة.زٌادة الإنتاج ورفع ال ­

 توفٌر المعلومات الفنٌة حول عملٌة الإنتاج لمن ٌقوم بها. ­

 توفٌر المعلومات اللازمة للمستهلكٌن حول المنتج. ­

 توفٌر المعلومات التسوٌقٌة للمنتج حول الأسعار والطلب وؼٌرها من المعلومات المهمة له. ­

 مات اللازمة للإستهلاك والتصنٌع والتصدٌر وتنظٌم عملٌة الإنتاج.تقدٌم الخد ­

للتقلٌل من الفاقد أو التالؾ أثناء عملٌة الإنتاج  بإتباع الطرق السلٌمة  ،التوفٌر على المستهلك ­

 المختلفة.

 مساعدة المنتجٌن فً توفٌر التموٌل اللازم لهم لعملٌة الإنتاج. ­

 ٌادة فرص العمل فً مجالات التسوٌق المختلفة.تحسٌن المستوى المعٌشً للأفراد بز ­

مساعدة متخذي القرار فً وضع السٌاسات المناسبة للإنتاج والإستهلاك وما ٌتصل بهما من  ­

 قرارات.

وذلك بكشؾ بعض الحاجات أو الرؼبات ؼٌر المشبعة لدى  ،إٌجاد الفرص الممكن إستؽلالها ­

 المستهلكٌن إتجاه سلعة أو خدمة ما.

 لإنتاج الممكن بٌعه أو تسوٌقه.تقدٌر حجم ا ­

نحو تحقٌق أهدافها بتقدٌم وتوفٌر أفضل السلع والخدمات فً الوقت المناسب ووفق  المنشآتتوجٌه  ­

 السعر المناسب.

وٌشمل ذلك المنافع الزمنٌة  ،تعمل دراسة التسوٌق على توضٌح المنافع التً قد ٌحققها الأفراد ­

 .والمكانٌة والشكلٌة وؼٌرها من المنافع

3- 

 1: الآتًتتمثل أهمٌة التسوٌق فً أنه ٌساهم فً 

تتمثل فً المنفعة المكانٌة والحٌازٌة عمل على إٌجاد مجموعة من المنافع تالأنشطة التسوٌقٌة  ­

والزمنٌة والرمزٌة كما تساهم بالعمل على إٌجاد المنفعة الشكلٌة وذلك عن طرٌق تزوٌد إدارة الإنتاج 

و فٌما ٌتعلق بالسلع والخدمات سواء من حٌث الجودة أ وآرابهمؼبات المستهلكٌن أو التصمٌم بر

 و اللون...الخ.الإستخدامات أو التؽلٌؾ أ
                                                           

1
ص ص: ، 2006والتوزٌع، عمان، الأردن،،  للنشر الٌازوري العربٌة ، دار رشٌد نمرة ، مبادئ التسوٌق، الطبعة : عاشور نعٌم العبد ، عودة  

12­13. 
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ٌمثل التسوٌق جزءا حٌوٌا من الإقتصاد الوطنً حٌث ٌعمل على إٌجاد الكثٌر من فرص التوظٌؾ   ­

 جال الإعلان...الخ.كوظابؾ مندوبً البٌع ومن العاملٌن فً م ،أفراد المجتمع  أمام 

 السوق المستهدفة. واحتٌاجاتتحدٌد حجم الإنتاج كما ونوعا بما ٌتناسب  ­

 القدرة على مواجهة المنافسة وخاصة من قبل الشركات التً تؽزو الأسواق الوطنٌة. ­

 إٌجاد الفرص التسوٌقٌة الداخلٌة والخارجٌة. ­

تها إشباع حاجات ورؼبات العملاء على تحقٌق أهدافها من خلال محاول إسساتٌساعد التسوٌق الم ­

 فً الأسواق المستهدفة.

ٌساعد الأفراد عل أن ٌصبحوا مستهلكٌن رشٌدٌن وفً معرفة كٌفٌة إشباع حاجاتهم وفً رفع مستوى  ­

 معٌشتهم.

 من قٌمة السلع والخدمات التً ٌتحملها المستهلك. 30إن كلفة التسوٌق تشكل أكثر من  ­

 -3  

من السعر المتفق على شراء السلع   30سابقا أن تكالٌؾ التسوٌق قد تصل إلى  كما ذكرنا

وٌعود ذلك إلى كثرة الوظابؾ التً تإدٌها وظٌفة التسوٌق والتً تتمثل بالوظابؾ الأتٌة كما حددها 

McCarthy : 

 وظٌفة الشراء: وتشمل البحث وتقٌٌم السلع والخدمات الملابمة. ­

 ٌج والبٌع الشخصً والإعلان والدعاٌة.وظٌفة البٌع: وٌشمل الترو ­

 وظٌفة النقل: وتشمل نقل السلع من مكان إلى أخر) النقل المادي (. ­

 وظٌفة التخزٌن: وتشمل الإحتفاظ بالسلع لوقت حاجتها من السوق. ­

 وظٌفة تصنٌؾ السلع حسب نوعٌتها وحجمها: حٌث تسهل عملٌة الشراء من قبل المستهلك. ­

تقدٌم الدعم المالً والمادي والإبتمان للإنتاج، النقل، التخزٌن، التصنٌؾ،  وظٌفة التموٌل: إذ تشمل ­

 البٌع والتروٌج.

وظٌفة تحمل المخاطر: إذ أن المنتج عندما ٌقوم بالإستجابة لدراسات التسوٌق من بحوث ودراسات  ­

ل أو فإن التسوٌق ٌتحمل هذه المخاطر فً قبو ؟ هل سٌشتري المستهلك هذه السلعة أم لا ،سابقة

 رفض المستهلك لهذه السلعة.

وظٌفة تؤمٌن المعلومات: فمدراء التسوٌق ٌقومون بجمع المعلومات من خلال الأبحاث والدراسات  ­

 اتخاذ علىوالإستخبارات التسوٌقٌة والسجلات الداخلٌة ونظم معلومات التسوٌق التً تساعدهم 

 القرارات اللازمة لخدمة المستهلكٌن والأسواق المحتملة. 
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0-  

إن التسوٌق قد إمتدت رقعته لكً ٌشمل عدة مجالات بعدما كان مقتصرا على السلع  الإستهلاكٌة 

فقد أصبح ٌتوجه صوب عدة مجالات مثل ذلك قطاع الخدمات، القطاع الإجتماعً، السٌاسً، المعاملات 

 ذا المنتجات الصناعٌة.الدولٌة وك

 :كالآتًوبإمكاننا التطرق لهذه المجالات واحدة تلوى الأخرى 

0-0-  

ٌعرؾ التسوٌق الصناعً على أنه: ذلك النشاط الموجه لدراسة إحتٌاجات ورؼبات الزبابن 

اعها من خلال الصناعٌٌن المختلفة ذات الصفات الفنٌة المعقدة، الحالٌة والمستقبلٌة، والعمل على إشب

عملٌات تبادلٌة وتكاملٌة بٌنه وبٌن الزبابن الصناعٌٌن ومن خلال إعتماد فلسفة ومنطق الإدارة 

 1الإستراتٌجٌة فً ممارستها للأنشطة التسوٌقٌة المختلفة.

0-3- 

لقد أعطٌت نظرة خاصة فً السنوات الأخٌرة لتسوٌق الخدمات، فمن المبادئ الأولى نجد أن 

ٌق فً مإسسة خدماتٌة لا ٌختلؾ عن التسوٌق فً مإسسة تنتج المنتجات ذات الإستهلاك الواسع التسو

ظهر تالمنتوج لا أن وهذا راجع إلى تقارب بٌن المنتوج والخدمة وكذلك علاقة المنتوج بالخدمة، بحٌث 

معظم المنتجات  إلا إذا أدى دوره فً إشباع الحاجات والرؼبات المنتظرة والخدمة التابعة، وأن أهمٌته

 تتبع بخدمات  وهذا ما ٌلاحظ على سبٌل المثال فً المطاعم.

0-2- 

 نجد فً هذا التسوٌق نوعٌن:

0-2-0- 

ٌستخدم هذا النوع من التسوٌق فً التنظٌمات الكاملة من أجل ضمان أحسن تروٌج للمشاهٌر 

 كنجوم السٌنما والفنانٌن.

                                                           
1
 .21 ، ص: 2777للنشر، عمان،  الحامد مفاهٌم وإستراتٌجٌات، دار ­سوٌدان نظام موسى ، التسوٌق الصناعً : العبادي سمٌر و 
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0-2-3- 

فً عصرنا هذا أصبحت الجمعٌات السٌاسٌة تشبه كثٌرا جمعٌات التسوٌق وهذا لأن المترشح 

جمٌع التقنٌات الحدٌثة للتسوٌق خاصة بحوث التسوٌق والإعلانات التجارٌة، وهذا من  باستعمالٌقوم 

 .(الزبابن)أجل جمع أكبر عدد ممكن من المصوتٌن 

0-2- 

ٌق ٌهتم بإبقاء تحوٌل وإنشاء مواقؾ الجمعٌات المستهدفة إتجاه مكان معٌن هذا النوع من التسو

 بصفة خاصة وٌنطوي تحته أربعة أنواع:

0-2-0- 

ٌهدؾ إلى تشجٌع بٌع وإٌجار منازل جماعٌة أو منازل فردٌة أو وحدات أخرى من السكن فً 

 أماكن معٌنة.

0-2-3- 

 ٌع أو إٌجار مساحات وبناٌات متخصصة كالمصانع.ٌهدؾ إلى ب

0-2-2-  

 تطبٌق التسوٌق فً هذا المٌدان )الإستثمار العقاري( ٌهدؾ إلى تحفٌز مبٌعات الأراضً.

0-2-2-  

أن ٌقضوها فً المناطق جلب أكبر عدد ممكن من الأشخاص فً أٌام عطلهم :هدفه الربٌسً          

احٌة مثل الحمامات المعدنٌة، الشواطا، المناطق الأثرٌة، ونجد هنا التسوٌق من إختصاص وكالات السٌ

السفر، شركات الطٌران.

0-5- 

 ٌهدؾ هذا التسوٌق إلى تخطٌط، تنظٌم ومراقبة النشاطات الهادفة إلى تنمٌة إمكانٌة قبول فكرة          
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 دفة، معناه أنه هو: إٌصال فكرة معٌنة لأشخاص معٌنٌن والهدؾسبب إجتماعً لدى جماعة مسته أو

 ٌخدم المصلحة العامة. الإجتماعً

وهذا النوع من التسوٌق ٌستعمل كثٌرا فً الجمعٌات العامة للصحة عند تحلٌل ظاهرة معٌنة مثل 

ون ذلك التدخٌن، المخدرات، وهذا من أجل تحسٌس الرأي العام بخطورة عواقب هذه الظاهرة، وٌك

 إٌصال المعلومة هنا بإتباع طرق تسوٌقٌة بحتة، كالإعلانات والإشهار. 

3- 

حتى تنجح عملٌة التسوٌق لا بد لها من أن تعمل على تلبٌة حاجات المستهلك وإرضابه، وما 

ثٌرة، لذا ٌصعب مهمة التسوٌق هو الطبٌعة المتؽٌرة لتلك الحاجات مع مرور الوقت وبتؤثٌر عوامل ك

 تعمل المإسسات التسوٌقٌة على تعدٌل إستراتٌجٌات عملها وتحدٌثها وفق المتؽٌرات المستجدة.

لإقتصادٌة والسٌاسٌة لذا فمن الأهمٌة أن تتعرؾ إدارات التسوٌق على الظروؾ والإتجاهات ا

تكٌٌؾ إستراتٌجٌاتها والبٌبٌة السابدة والمتوقعة وإنعكاساتها على طبٌعة العمل، وتعمل على والإجتماعٌة 

 1وفقا لذلك.

وهو أمر ٌصعب من  باستمراركما أنه من اللازم أن ٌتوقع المسوقون ظهور منافسٌن جدد 

للتعرؾ على رؼبات المستهلكٌن وتوجهاتهم، حتى ٌكونوا م علٌهم اللجوء للأسالٌب العلمٌة مهمتهم، وٌحت

 ار ومستوٌات نوعٌة مناسبة.سباقٌن فً طرح ما ٌناسب المستهلكٌن من سلع وخدمات بؤسع

ولا ٌقتصر جهد إدارات التسوٌق على البٌبة الخارجٌة بل من الأولى أن ٌبدأ بتفحص المزاٌا 

 والقدرات الذاتٌة المتوفرة والتً تمٌزه عن المإسسات المنافسة.

وٌمكن لإدارة التسوٌق تحدٌد الجماعات المختلفة من الزبابن ذات الحاجات المتشابهة ومحاولة 

بحٌث تكتشؾ أفضل المجالات التً ٌمكن لها أن توجه  ،تقدٌم مزٌج تسوٌقً خاص بها وموجه إلٌها

إستراتٌجٌاتها لها وتحقق عابدا أفضل مما لو إتبعت إستراتٌجٌة تسوٌقٌة عامة. وبعد تحدٌد الإستراتٌجٌة 

 التسوٌقٌة لا بد من تطوٌر برامج المزٌج التسوٌقً المناسب.

بقصد تسهٌل  ،إسساتلتسوٌق نشاط إجتماعً وإداري ٌمارسه الأفراد والمٌتضح مما سبق أن ا

بٌن من تتوفر لدٌهم هذه السلع والخدمات وبٌن الراؼبٌن  ،وتنوٌع عملٌة تبادل السلع والخدمات والأفكار

                                                           
1
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وٌتبٌن  ،باستمرارفٌها من خلال عملٌة إنتاجها وتوزٌعها وتدرٌجها وتسعٌرها فً بٌبة دٌنامٌكٌة متؽٌرة 

 من هذا أن هناك عناصر أساسٌة لعملٌة التسوٌق هً:

 تلبٌة حاجات المستهلكٌن. ­

 إستهداؾ الزبابن المناسبٌن. ­

 التفوق فً بٌبة متؽٌرة. ­

 إستؽلال المواد بكفاءة وفعالٌة. ­

 تحقٌق الربحٌة. ­

 التعرؾ على الفرص التسوٌقٌة. ­

 تسهٌل عملٌات التبادل. ­

 العمل على التؽلب على المنافسٌن. ­

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      لحصة فً السوق.                                                                                                               زٌادة ا ­

نتاجٌة إلى أن وصل إلى قطاع لقد عرؾ التسوٌق تطورا مذهلا فً مختلؾ المجالات الإ

الخدمات، فقد عرؾ هذا الأخٌر إهتمام كبٌر خاصة فً النصؾ الثانً من القرن العشرٌن، حٌث أصبح 

للدور الذي ٌلعبه فً خلق الثروة نظرا بمثابة المحرك الأساسً لإقتصادٌات الدول وخاصة منها الؽربٌة، 

 والقٌمة المضافة.

خصابص تختلؾ عن تلك المتبعة فً حال السلع المادٌة الملموسة فإن ولأن للخدمات بعض ال         

تسوٌق الخدمات ٌختلؾ إختلافا كبٌرا عن تسوٌق السلع الملموسة، وبناءا على ذلك إرتؤٌنا فً هذا 

المبحث تقدٌم حوصلة نعطً من خلالها مفاهٌم أساسٌة للخدمة وخصابصها وكذا مفهوم تسوٌق الخدمات 

 ومزٌجه التسوٌقً.

0  

هناك العدٌد من التعارٌؾ للخدمات والتً تناولها أٌضا العدٌد من الباحثٌن والكتاب ونذكر منها:

 



 03 انفصم الأٔل: انرغٕٚق، ذغٕٚق انخذياخ ٔانرغٕٚق انثُكٙ
 

الجمعٌة  الأمرٌكٌة للتسوٌق والتً عرفت الخدمة بؤنها: النشاطات أو المنافع التً تعرض للبٌع أو          

 1لإرتباطها بسلعة معٌنة.التً تعرض 

فقد عرفا الخدمة بؤنها: نشاط أو منفعة ٌقدمها طرؾ إلى طرؾ أخر  Armstrong و Kotlerأما           

وتكون فً الأساس ؼٌر ملموسة ولا ٌترتب علٌها أٌة ملكٌة. فتقدٌم الخدمة قد ٌكون مرتبطا بمنتج مادي 

 2أو لا ٌكون.

إستنادا إلى الدور الذي تلعبه فً إنجاز الأعمال أو  Myran et  Blankenكل من عرفها  كما

التسهٌلات التً ٌحصل علٌها المستفٌد، لذلك فإن الخدمة تمثل من خلال وجهة نظرهما عمل أو تسهٌلات 

 3تساعد فً إنجاز الأعمال وتسهل أمور المستفٌد.

با ؼٌر ملموسة ولكن لٌس وأنشطة تقرٌأتمثل نشاط  :الخدمة على أنها Gronroosفً حٌن عرؾ          

من الضروري أن ٌكون هناك تفاعل ما بٌن المستهلك والعاملٌن فً مجال الخدمة أو فً نظام عملٌة 

 4الخدمة ولكنها تمثل حلول تقدم للمستهلك، أي أن الخدمة وفقا لهذا التعرٌؾ تمثل:

 نشاط أو أنشطة. ­

 تقرٌبا ؼٌر ملموسة. ­

مثل خدمات  :بٌن مقدم الخدمة والمستفٌد منها مباشر مالٌس من الضروري أن ٌكون هناك تفاعل  ­

 )تصلٌح سٌارة، بناء دار...(.

 الخدمة تمثل تقدٌم حلول للمشاكل التً ٌواجهها المستهلك لتسهٌل أمور حٌاته. ­

وفً الواقع العملً أو المٌدانً ٌصعب بالفعل التمٌٌز بشكل مطلق بٌن الخدمات والسلع، وهذا 

ندما تتم عملٌة شراء سلعة ما، فإن هذه العملٌة تتضمن فً الؽالب عنصر الخدمة ٌعود إلى حقٌقة أنه ع

الذي ٌكون مرافقا للسلعة، ونفس الشًء ٌنطبق على شراء الخدمة، حٌث أن تقدٌم الخدمة ٌتم من خلال 

 شًء ملموس ٌكون مرتبطا بها. 
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صٌة الأساسٌة أو السمة الأساسٌة  والربٌسٌة التً تمٌز وتفرق الخدمات تعد اللاملموسٌة الخا

تفرٌقا واضحا عن السلع، وإن السمات الأخرى للخدمات  تنشؤ جمٌعها من خاصٌة اللاملموسٌة الخاصة 

بالخدمات المذكورة فهذه الصفة هً الخاصٌة أو المٌزة المتمثلة فً عدم القدرة أو القابلٌة بشكل فعلً 

 1لتخمٌن والتقٌٌم من خلال إستخدام الحواس الخمس التذوق، اللمس، السمع، النظر والشم.على ا

   -2-2

بما أن الخدمة تمثل فعل أو تصرؾ فإنها تتلاشى وتنتهً سواء تم الإستفادة منها أو عدم 

لٌها وهذا بطبٌعة الحال الإستفادة منها، وذلك لعدم إمكانٌة خزنها والإستفادة منها لحٌن وقوع الطلب ع

. أما فً حالة وجود طلب مستمر فإن هذه الخاصٌة سوؾ لا تشكل إسسةسوؾ ٌثٌر مشكلة أمام الم

 2مشكلة لمقدمها.
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نعنً بالتلازمٌة درجة الإرتباط بٌن الخدمة ذاتها وبٌن الشخص الذي ٌتولى تقدٌمها، أي من 

ع مقدمها، لذلك فإن أداء خدمة معٌنة قد ٌحدث جزبٌا أو الصعب أحٌانا فصل الخدمة عن شخصٌة الباب

 كلٌا فً لحظة وقت إستهلاكها، فالسلع تنتج وتباع وتستهلك أما الخدمات فهً تباع ومن تم تنتج وتستهلك.

3-2- 

دمة، حٌث ٌعتبر العمٌل نفسه عاملا تتطلب الخدمة حدوث تفاعل مباشر بٌن العمٌل ومقدم الخ

مشاركا فً عملٌة تقدٌم الخدمة. وتشٌر هذه الخاصٌة إلى ظاهرة تزامن إنتاج وإستهلاك الخدمة، بمعنى 

 أن الخدمات تنتج وٌستهلكها العملاء فً نفس الوقت، عكس الحال فً السلع التً تنتج أولا، ثم تستهلك

 3فً مراحل لاحقة.
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الخاصٌة تعود إلى أن جودة الخدمة ترتبط بطبٌعة مقدمها والمستفٌد منها ونوع الأجهزة  إن هذه

 1والمعدات التً تساهم فً تقدٌمها.
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إن عدم إنتقال الملكٌة تمثل صفة واضحة تمٌز بٌن الإنتاج الخدمً والإنتاج السلعً، وذلك لأن 

نة دون تملكها. فالدفع ٌكون بهدؾ الإستعمال أو المستهلك له فقط الحق بإستعمال الخدمة لفترة معٌ

 الإستبجار للشا. بٌنما فً حالة شراء السلعة فالمستهلك له حق التصرؾ بها.

0-  

متؤخرا عن تسوٌق السلع المادٌة، حٌث ٌعود الإهتمام لمإسسات  جاء إن تسوٌق الخدمات

بالتسوٌق إلى كون أؼلبها صؽٌرة وأحٌانا فردٌة ولٌس لهم تكوٌن فً التسٌٌر، والبعض الأخر الخدمات 

كالأطباء والمحامٌن لٌس لهم حق فً تطبٌق التسوٌق بسبب قوانٌن الإشهار، والبعض ٌعانً من زٌادة 

 2الطلب كالمدارس والمستشفٌات.

التً تلبً حاجات الأسواق بدون  وعلٌه ٌمكن تعرٌؾ تسوٌق الخدمات على أنه: جمٌع النشاطات

 3عرض تجاري ٌتحمل منتجات مادٌة.

من خلال هذا التعرٌؾ نفهم أن تسوٌق الخدمات ٌشمل جمٌع الأنشطة التً من خلالها ٌمكن تلبٌة 

 حاجٌات الأسواق، وهذا بدون عرض منتجات مادٌة ملموسة، أي أنه ٌشمل المنتجات الؽٌر ملموسة. 

3-  

 هناك متطلبات ٌجب توفرها عند تسوٌق الخدمات:

 بنبؽً وجود المستهلك فً مكان إنتاج الخدمة لشرابها وإستخدامها فً نفس الوقت. ­
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ٌجب أن ٌكون مقدم الخدمة رجل تسوٌق ومدربا على خدمة الزبابن وبؤفضل الطرق لمساعدتهم فً  ­

 ونها.الحصول على جمٌع الخدمات التً ٌرٌد

له وإن  ٌنبؽً أن ٌعلم الفرد الذي ٌقدم الخدمة بؤنه ٌعد فً نظر الزبون جزءا من الخدمة التً ٌقدمها  ­

 التفاعل بٌنهما سٌإثر على إستفادة المستهلك من الخدمة والحكم علٌها.

إزدحام المستهلكٌن عند تقدٌم الخدمات، لذا ٌتوجب علٌها توفٌر منافد  إسسةٌجب أن تتدارك الم ­

 زٌع أخرى لتؤمٌن كافة طلبات الزبابن.تو

نظرا لما تتمتع به الخدمات من خصابص تتمٌز بها وتختلؾ عن السلع المادٌة، فإن المزٌج 

التسوٌقً للخدمات لدٌه من الصعوبات أكبر مما علٌه بالنسبة للسلع المادٌة، حٌث تتفاعل العناصر 

المنتج، السعر، التوزٌع والتروٌج( لتشكل المزٌج التسوٌقً لكل من المنتجات المادٌة والخدمات  القٌاسٌة )

إلى أنه بالإمكان إضافة عناصر أخرى للمزٌج التسوٌقً  مع الإشارةمع إختلاؾ أسالٌب التطبٌق. 

حٌث تم  للخدمات لتزداد سعته وتتضمن سبعة عناصر أطلق علٌها المزٌج التسوٌقً الواسع للخدمات.

 تقسٌم المزٌج التسوٌقً إلى نوعٌن:

 وٌشمل كل من: المنتج، التسعٌر، التوزٌع والتروٌج. المزٌج التسوٌقً التقلٌدي: ­

وٌشمل كل من: الناس، الدلٌل المادي والعملٌات. المزٌج الموسع للخدمات: ­

 :والشكل التالً ٌوضح ذلك
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 وٌتؤلؾ من:

0-0- 

للأسواق المختلفة  ابتقدٌمه إسسةٌقصد بالمنتج السلع المادٌة، الخدمات والأفكار التً تقوم الم

 لمواصفات وخصابص معٌنة تلبً حاجات ورؼبات المستهلكٌن وتحقق لهم الإشباع والرضا. وفقا

فً القطاع الخدمً فإن تخطٌط المنتج الخدمً ٌعتبر أمرا ضرورٌا  لؽرض تقدٌمها بالشكل 

الأفضل والمناسب والوقت الملابم بالجودة المطلوبة، من أجل أن تصبح أكثر تلبٌة لطموحات وتطلعات 

 التروٌج التوزٌع التسعٌر المنتج الخدمً

 المزٌج التسوٌقً التقلٌدي

 المزٌج التسوٌقً الحدٌث

 الدلٌل المادي لناسا العملٌات

المزٌج التسوٌقً 

 للخدمات
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الخدمٌة عند تصمٌمها للخدمة  إسسةالم ومنه فإنوتحقق الإشباع والرضا للمستفٌد منها.  الأفراد

 وأنظمتها ٌجب أن تعطً إهتماما لعدد من جوانب الخدمة:

 .، جودة ومستوى الخدمات المقدمةنطاقمدى،  ­

 إستخدام الأصناؾ الخدمٌة. ­

 ضمانات الخدمة. ­

 خدمات ما بعد البٌع. ­

0-3- 

ن القرارات الإستراتٌجٌة المهمة التً لها إنعكاسات إٌجابٌة أو سلبٌة على تسوٌق ٌعتبر التسعٌر م

الخدمة. إن ما ٌمٌز تسعٌر الخدمات هو وجود حالة التفاوض بٌن مقدم الخدمة والمستفٌد منها حول 

السعر وخاصة فٌما ٌتعلق ببعض الخدمات كالصٌانة والتصلٌح. ربما أن تسعٌر الخدمة ٌتؤثر بمكان 

بها ووقت العمل وبمهارة وكفاءة وإبداع مقدم الخدمة، بالإضافة إلى عوامل أخرى تمثل بعدد طالبً أدا

الإستفادة منها أو لشراء الخدمة، ومستوى المنافسة فً السوق ودرجة شدتها. إن هذه العوامل جمٌعها 

بجعله ضمن إطار ثم تحدٌد الأسعار فً مجال الخدمات والذي  ،ذات تؤثٌر على مسؤلة تخطٌط التسعٌر

 حدود معٌنة.

0-2- 

ٌعد المكان أو التوزٌع من الأنشطة المهمة فً مجال الخدمات وإن تحدٌد المنفد التوزٌعً 

 المناسب للخدمات )مباشر أو ؼٌر مباشر( ٌعتمد على طبٌعة الخدمات المقدمة ومكان ووقت تقدٌمها.

0-2- 

للتواصل مع الأسواق من خلال الإعلان، نشاطات البٌع  ٌتضمن التروٌج الوسابل المختلفة

 الشخصً، تنشٌط المبٌعات، الدعاٌة، العلاقات العامة وؼٌرها من عناصر المزٌج التروٌجً. 

هذه العناصر هً عناصر تقلٌدٌة، وٌحتاج مدٌر تسوٌق الخدمات إلى تضمٌن مزٌجه التروٌجً 

 لمادي وعملٌة تقدٌم الخدمة.عناصر أخرى أكثر وضوحا مثل: الناس، الدلٌل ا
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 وٌتضمن ثلاثة عناصر مضافة للمزٌج التسوٌقً التقلٌدي وهً:

3-0- 

ٌحتل الأفراد العنصر الأساسً فً إنتاج وتقدٌم الخدمات، فمن دون هذا العنصر لا ٌمكن أن تنتج 

 الخدمة وتقدم للمشتري.

لمستفٌد منها دورا فً إستمرار إنتاجها وتقدٌمها. فلمقدم الخدمة دورا إن لكل من مقدم الخدمة وا

مهما فً البراعة  والمهارة والصدق بالإلتزام بالوعود والإٌفاء بها والذي ٌنعكس على الأداء الجٌد 

والفعال الذي من خلاله ٌمكن أن ٌحقق رضا المستفٌد وجعله ٌشكل حلقة تروٌجٌة فعالة لخدمات 

من خلال مستوى الرضا المحقق  إسسةالمستفٌد فإن دوره مهم جدا للتروٌج لخدمات الم . أماإسسةالم

والعاملٌن فٌها وحسن تقدٌم  إسسةله، وبالتالً فإنه ٌقوم بإخبار مجامٌع أخرى من الزبابن عن خدمات الم

امٌع أخرى عن الخدمة والأداء الممٌز فً تقدٌمها، وبالتالً فإن هإلاء المجامٌع ٌقومون أٌضا بإخبار مج

وعلى هذا النحو ٌتم إنتقال المعلومات. إن المعلومات المنقولة عن طرٌق  إسسةالخدمات التً تقدمها الم

تشكل عنصرا مضافا لعناصر المزٌج التسوٌقً  إسسةهإلاء المستفٌدٌن وؼٌرهم عن خدمات الم

 للخدمات.

3-3- 

زمات المادٌة الداعمة والمساعدة فً تقدٌم الخدمات ٌمثل الدلٌل المادي أو البٌبة المادٌة المستل

)المبانً، الأثاث، المعدات والأجهزة المستخدمة فً تقدٌم الخدمات( والسلع التً تسهل عملٌة تقدٌم 

الخدمة )مثلا ؼرفة العملٌات، المعدات والأجهزة الطبٌة، التخذٌر وؼٌرها والتً بدونها لا ٌمكن القٌام 

فً عملٌة تسوٌق الخدمة وكذلك ٌحكم من  مهما(. إن الدلٌل المادي ٌلعب دور بعملٌة جراحٌة لفرد م

خلاله المستفٌد على الخدمة ومستوى رضابه عنها، وبذلك ٌكون جزء من النطاق الواسع لتسوٌق تلك 

 الخدمة.

3-2-  

ن فٌما ٌتعلق تمثل الإجراءات التً ٌتم من خلالها تقدٌم الخدمة، لذلك فإن الإحتواء المباشر للزبو

بإنتاج أؼلب الخدمات والإمكانٌات الفنٌة لمكانة الخدمة تتعاضم خلال العملٌات التً ٌتم إجراإها عند 
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أداء الخدمة كمثال عن ذلك )الصدق، المودة والعلاقة الطٌبة( ما بٌن مقدمً الخدمة والمستفٌدٌن منها، 

خدمة تإثر إٌجابا فً إدراك المستفٌد وبما وكذلك ؼزارة المعلومات والمهارات التً ٌمتلكها مقدمً ال

 ٌجعل إنتاج الخدمة لابقا ومقبولا.

ٌعتبر التسوٌق البنكً من أهم الوظابؾ الإدارٌة الربٌسٌة فً البنوك حٌث ٌساعد على تقدٌم 

 .حتٌاجاتهجل تحقٌق اأإلى العمٌل فً الوقت والمكان المناسب من  بنكٌةالخدمات ال

0- 

ة التطور الإقتصادي عبر لصدفة، بل كان ظهوره مرتبطا بحركالتسوٌق البنكً لم ٌكن ولٌد اإن 

الأزمنة المختلفة فً إقتصادٌات الدول، والمتتبع للأحداث الإقتصادٌة، ٌرى بؤنه بعد الحرب العالمٌة 

انٌة أدت عدة عوامل إلى التؤثٌر على عمل وسٌاسات البنوك، كتطور القوانٌن حٌث أن السلطات العامة الث

والنقدٌة شجعت ودفعت إلى ضرورة تؽٌٌر الهٌاكل البنكٌة مع إعطاء حرٌة إنشاء نقاط بٌع تتمثل فً 

 الشبابٌك، وهذا قصد منح المحٌط المالً والبنكً تطورا ونموا.

توى المعٌشة لدى الأفراد وإحتٌاجاتهم الماسة إلى مصادر تموٌل لنشاطاتهم كما أن إرتفاع مس

ومشارٌعهم ساهم إلى حد كبٌر فً إهتمامات البنوك بسلوك الزبون، من أجل جلبه وخلق منتجات 

وخدمات تشبع حاجاته ورؼباته وترفع من مردودٌتها فً نفس الوقت. كما أن إشتداد المنافسة بٌن البنوك 

حد كبٌر فً توؼل التسوٌق فً البنوك من أجل مواجهة المنافسة العنٌفة، وخلق مٌزة تنافسٌة ساهم إلى 

فانتهج  التً ٌشترط أن تكون دقٌقة ومكٌفة،عن طرٌق إتباع سٌاسة المنتج )خدمات ومنتجات جدٌدة( و

 التسوٌق طرقا تتماشى مع هذه المتؽٌرات.

3-  

رٌؾ للتسوٌق البنكً، وهذا حسب خبرة أصحابها فً المٌدان المالً أعطٌت مجموعة من التعا

 والبنكً نذكر منها:

 كافة ٌشمل الذي النشاط ذلك: أنه على البنكً التسوٌق ٌعرؾ الذي الخضٌري أحمد محسن

 الزبون إقراضا إلى بنكال هذا ٌقدمها التً بنكٌةال الخدمات تدفق تكفل والتً ،بنكال فً تإدى التً الجهود
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 1متنوعة. بنكٌةأو إقتراضا، أو إٌداعا وخدمات 

التسوٌق البنكً على أنه: عملٌة تطبٌق تقنٌات وإجراءات التسوٌق فً  Yves le Golvanوٌعرؾ          

 2المجال البنكً.

نستنتج من خلال هذا التعرٌؾ بؤن التسوٌق فً المٌدان البنكً عبارة عن فكرة تدقٌق وتطبٌق          

 الوسابل والموارد التً تسمح للبنك بالوصول إلى تحقٌق أهدافه بطرٌقة مرٌحة.وتحقٌق كل 

وٌعرفه كل من زٌاد رمضان ومحفوظ جودة على أنه: ٌتضمن مجموعة الأنشطة التً تضمن           

إلى العمٌل فً الوقت والمكان  بنكٌةوبالتعاون مع الوظابؾ الأخرى فً البنك، استمرار تقدٌم الخدمات ال

 3مناسبٌن، وبالجودة المطلوبة، وبؤقل تكلفة ممكنة والتً تهدؾ إلى تحقٌق إحتٌاجات العمٌل وطموحاته.ال

فٌرى أن التسوٌق البنكً هو: حالة فكرٌة تهدؾ إلى توجٌه مختلؾ الوسابل  Michel Badocأما          

بارة أخرى هو فن إرضاء والإمكانٌات المتاحة للبنك والتؤمٌن لتلبٌة وإشباع وإرضاء الزبون، أو بع

 4الزبابن وإسعاد رب العمل فً نفس الوقت )مردودٌة، جودة وصورة(.

، وتحسٌن البنك والتؤمٌن بؽٌة رفع مردودٌتههذا التعرٌؾ ٌعنً: إستعمال جمٌع وسابل وإمكانٌات          

 .دة الخدمات والمنتجات وتحسٌن صورتهجو

 تسوٌق البنكً على أنه:كما أجمع خبراء التسوٌق على وضع تعرٌؾ لل

المخطط المنظم والمتواصل لدراسة الخدمات المتؽٌرة التً تقدمها المإسسات المصرفٌة           

لإرضاء وتلبٌة حاجات عملابها، والؽاٌة الأساسٌة منه هو الإستجابة لتلك الحاجات ببرامج فعالة متسمة 

 بالإبداع والخلق لا بالمحاكاة والتقلٌد.

 

0-  

 ساعدت العوامل الأتٌة على نمو الفكر التسوٌقً الحدٌث، وزٌادة الإهتمام بتطبٌقه فً البنوك         

 
                                                           

1
 .24 ، ص:2777تراك للنشر والتوزٌع، القاهرة، : الخضٌري محسن أحمد ، التسوٌق  المصرفً، أ 

2
 :LE GOLVAN  Yves, op.cit, P : 77. 

.102-101، ص ص: 2000جودة محفوظ ، الإتجاهات المعاصرة فً إدارة البنوك، دار وائل للنشر، عمان،  : زٌاد رمضان و
3
  

4
 :BADOC  Michel, Marketing Bancaire, édition organisation, Paris, 1978, P : 8.  



 30 انفصم الأٔل: انرغٕٚق، ذغٕٚق انخذياخ ٔانرغٕٚق انثُكٙ
 

 1التجارٌة:

ة لكل خدمة، كما تحدد ك فً السوق بالنسبإمداد إدارة البنك ببحوث تسوٌقٌة منتظمة تحدد مركز البن ­

دون البنوك الأخرى  لهومٌولهم ومواصفاتهم ومهنهم وأعمارهم، وعوامل تفضٌلهم  نوعٌة عملابه

 فً الحاضر والمستقبل.

رسم سٌاسات الخدمات التً ٌقدمها البنك فً ضوء التطورات فً مفاهٌم العملاء والتطورات العالمٌة  ­

الجدٌدة للسوق وتحدٌد وقت التقدٌم وكٌفٌته،  بنكٌةعلى تقدٌم الخدمات ال ، والعملبنكًفً الفن ال

نك بهدؾ جذب أكبر عدد من والمؽرٌات بالتعامل فً كل خدمة، ودراسة وتطوٌر الخدمات الحالٌة للب

التً تقدمها البنوك المنافسة والتعرؾ على حجم نشاط هذه  بنكٌة، مع دراسة الخدمات الالعملاء

 ا المستقبلٌة.البنوك وخططه

جدٌدة، هذا  بنكٌة، وإمكانٌة فتح وحدات بنكٌةدراسة الإنتشار الجؽرافً لوحدات البنك فً السوق ال ­

المحلٌة ومدى تؽطٌتها لكافة أجزاء السوق، ووضع هٌكل  بنكٌةفضلا عن متابعة نشاط الوحدات ال

 .بنكٌةأسعار للخدمات ال

ط البنك فً تعامله مع العملاء، والجمهور الخارجً إعداد وتنفٌذ الحملات التروٌجٌة الخاصة بنشا ­

العام والإشراؾ على إعداد المواد التروٌجٌة والهداٌا التذكارٌة، والمعارؾ التً ٌعدها البنك، هذا 

 فضلا عن النشرات التً تشرح مزاٌا وطرٌقة التعامل مع البنك.

ر منتظمة عن مواطن القوة والضعؾ تقٌٌم النشاط التسوٌقً خلال فترات زمنٌة متقاربة وتقدٌم تقارٌ ­

لإدارة البنك العلٌا، ومن الأفضل أن تتبع إدارة التسوٌق مباشرة للإدارة العلٌا للبنك تؤكٌدا على أهمٌة 

 تطبٌق المفهوم التسوٌقً فً تنظٌم كافة أجهزة البنك.

3-  

ملٌات البنكٌة، فبموجب هذه الإدارة تتم تعد إدارة التسوٌق فً الجهاز البنكً المحرك الفعلً  للع

مراقبة ومتابعة المعلومات المستمدة من السوق المالً والبنكً، ومعرفة الإنطباع الأولً والمتوالً 

التً ٌقدمها البنك، ومدى رضابه عنها، إذن فالعمل البنكً عمل متكامل  بنكٌةللزبون عن الخدمات ال

 2ظٌفة الأساسٌة لا ؼنى عنها فً عالم الٌوم الشدٌد التؽٌر.ومتعدد الأبعاد ٌمثل التسوٌق فٌه الو

 الأولى ففً: الطرٌقتٌن إحدى ٌختار أن ٌمكنه لدٌه، التسوٌق وظٌفة إدخال ما بنك ٌقرر وعندما

                                                           
1
 .33، ص: 2006دار وابل للنشر والتوزبع، عمان، الأردن،   الأولى، أبو تاٌه صباح محمد ، التسوٌق المصرفً بٌن النظرٌة والتطبٌق، الطبعة:  
2
ع والتحدٌات، : ربحً كرٌمة ، تسوٌق الخدملت المصرفٌة، مداخلة ضمن ملتقى المنظومة المصرفٌة الجزابرٌة والتحولات الإقتصادٌة، الواق 

  .147، ص: 2002 ­22 – 23و  22جامعة الشلؾ، 
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 تكون مهمة التسوٌق وظٌفٌة والثانٌة أن تكون عملٌة.

جدٌدة هً إدارة التسوٌق طرٌقة الأولى: ٌضاؾ إلى التنظٌم الموجود فً البنك وظٌفة لل بالنسبة

 التً ٌتجمع لدٌها كل ما لدٌه علاقة بالتسوٌق، وٌمكن أن تشمل على ما ٌلً:

 دراسة السوق )تحلٌل لحاجات العملاء ورؼباتهم(. ­

 التروٌج. ­

 العلاقات العامة. ­

حٌث تكون إدارة التسوٌق موجودة ضمن كل  ،أما فً الطرٌقة الثانٌة: فوظٌفة التسوٌق عملٌة

 حمل كل دابرة فً البنك مسإولٌتها فً تنمٌة دور وأسالٌب التسوٌق.دابرة وتت

 منها: ، نذكرومنه فإن هناك مهام وواجبات مناطة بإدارة التسوٌق فً البنوك

القٌام بالدراسات الإقتصادٌة المختلفة للقطاعات والمجالات ذات العلاقة بنشاط البنك التجاري  ­

 بشكل عام. ًبنكوالإستثماري بشكل خاص، وبالجهاز ال

تحلٌل القوانٌن والتشرٌعات الإقتصادٌة والمالٌة والإستثمارٌة ذات الإنعكاس المباشر على الإقتصاد  ­

 من جهة ثانٌة. بنكًالوطنً من جهة، والجهاز ال

 أو إؼلاقها. / أو دمجها و  / دراسة إفتتاح الفروع الجدٌدة للبنك و ­

بهدؾ التعرؾ على التوقعات  Economic Report إعداد التقرٌر السنوي على الإقتصاد الوطنً ­

بشكل عام، وأداء البنك بشكل  بنكًوالتؽٌرات والتطورات الإقتصادٌة وإنعكاساتها على الأداء ال

 خاص، ولمساعدة مركز التخطٌط الإستراتٌجً فً إعداد الخطة الإستراتٌجٌة.

 إعداد الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة للبنك. ­

دورٌة متخصصة تتضمن مختلؾ المواضٌع الإقتصادٌة والمالٌة إصدار نشرة تحلٌلٌة مالٌة  ­

 والإستثمارٌة بشكل عام، وعلى مختلؾ الأصعدة المحلٌة، الإقلٌمٌة والدولٌة.

المشاركة فً تخطٌط جودة الخدمة بالتنسٌق مع الإدارات والفروع ومراكز العمل، من خلال إعداد  ­

 جارٌة التً ٌقدمها البنك لعملابه.الت بنكٌةبحوث العملاء التً تتعلق بالخدمات ال

إعداد إستراتٌجٌة تروٌجٌة متكاملة لمختلؾ خدمات البنك، تنسجم وتتفق مع الأهداؾ الإستراتٌجٌة  ­

التجارٌة والإستثمارٌة، مع القٌام بتخطٌط الحملات  بنكٌةالعامة للبنك، ومع طبٌعة ونوعٌة الخدمات ال

تعرؾ على خدمات البنك المتنوعة، وللإستفادة  منها الإعلانٌة المختلفة تمكٌنا للجمهور من ال

 بإستخدام وسابل الإعلان .
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ترسٌخ الصورة الذهنٌة للبنك من حٌث مكانته المالٌة وموقعه وتطوره، ودوره فً المساهمة فً بناء  ­

قٌادٌة إزاء مختلؾ  بنكٌةالإقتصاد الوطنً بشكل عام، مع ضرورة إبراز رأي البنك كمإسسة مالٌة و

ؽٌرات والمستجدات المحلٌة والإقلٌمٌة والدولٌة، وإزاء التشرٌعات والقوانٌن ذات الإنعكاس المت

 المباشر على الحٌاة الإقتصادٌة والإجتماعٌة.

ضرورة التفاعل مع مختلؾ فعالٌات المجتمع ومشاركتهم أنشطتهم المختلفة، بهدؾ إثبات وجود  ­

كونه ٌحمل رسالة إجتماعٌة )خارجة عن حدود  البنك فً المجتمع وترسٌخ الصورة الذهنٌة للبنك،

 بٌن البنك والمجتمع المحلً. ( وبهدؾ توثٌق العلاقة مابنكًالعمل ال

  

0- 

التً إن تقنٌات التسوٌق البنكً هً تقنٌات التسوٌق بصفة عامة، لكن توجد بعض الخصابص 

 ٌتمٌز بها منها:

 .بنكًالنقود هً المادة الأولٌة لكل نشاط  ­

 سوق خاص أٌن تنشؤ فٌه علاقات بٌن البنوك والزبابن. ­

 زبابن مقترضون. ­

 زبابن لهم الصفقتٌن معا فً ؼالب الأحٌان. ­

 التعامل المباشر مع الزبون. ­

 ،تقلٌد سرٌع من المنافسٌنمما ٌإدي إلى  ،ؼٌاب قوانٌن تحمً إبتكارات مختلفة فً النشاط البنكً ­

 وبالتالً صعوبة التمٌز عنهم.

منافسة ؼٌر كاملة لوجود قوانٌن تحدد القدرات المختلفة والدخول المخصص لبعض الأسواق وهذا  ­

 لبعض المإسسات.

دور السلطات العمومٌة والمشرع فً تعرٌؾ وتحدٌد نشاطات البنوك فً إنشاء وقبول منتجات جدٌدة  ­

 دارٌة أو جدولة النشاطات والشروط التعرٌفة.وتحدٌد القٌود الإ

معرفة ما ٌسمى بالمصلحة العمومٌة والتً هً فً الأساس ولٌدة الأسلوب التجاري والإشهاري  ­

 للبنوك وكذلك الإجراءات القانونٌة كالتكفل بالأجور.
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3- : 

3-0-
1 

ؼٌر  بنكًفً المإسسات الصناعٌة والتجارٌة بؤن المنتج ال ٌختلؾ المنتج فً البنوك عن المنتج

ملموس وبالتالً فإن إرضاء العمٌل ٌتم بتؤدٌة البنك للخدمة التً ٌتوخاها منه العمٌل، وٌجب أن تتجه 

 .سٌاسة التسوٌق نحو تقدٌم الخدمات التً تستجٌب لحاجات السوق

3-3- 

تجاري بل لدٌه موقؾ إتجاه سعرها، وهو ما ٌعكس لا ٌختار العمٌل الخدمة فقط لنوعها وإسمها ال

، بنكٌة، وعلٌه فإن سٌاسة التسعٌر تلعب دورا محددا بالنسبة للخدمات البنكٌةأثره على تسوٌق الخدمات ال

التً ٌتم تسعٌرها من قبل السلطات النقدٌة )أسعار الفوابد المدفوعة  بنكٌةإذ أن هناك عددا من الخدمات ال

روض( ومن ناحٌة أخرى تإثر كلفة الأموال المقترضة من قبل البنوك على أسعار على الودابع والق

 الخدمات التً تقدمها.

فقد  ،وفً ضوء هذه العوامل الخارجة عن سٌطرة البنوك والتً تإثر على أسعار الخدمات لدٌها

ات لا تتعلق دفعها ذلك إلى إعادة النظر فً بعض الخدمات المجانٌة التً كانت تقوم بها، وهذه الخدم

 بقرارات السلطات النقدٌة، وعلٌه فإن سٌاسة التسعٌر تتوقؾ على أمرٌن:

فً معرفة عناصر كلفتها ومقارنتها بالأسعار والعمولات التً  بنوكتقدمت ال لقدمردود سعر الخدمة:  ­

حٌث ٌجب أن ٌكون سعر الخدمة متناسبا مع الكلفة، وفً الوقت ذاته هناك خدمات ٌمكن  ،تتقاضاها

أن تسعر بؤقل من كلفتها شرٌطة أن ٌكون هامش الخدمات الأخرى ٌؽطً الفارق، وبالتالً فإن 

ؤتً زٌادة ٌة، فإذا إنخفض سعر الخدمة توجود كلفة ثابتة ٌؽٌر من العلاقة ما بٌن السعر والكم

 الخدمات حتى ٌتم ضمان ربح ثابت.

دماته بؤعلى من أسعار بقٌة وضعٌة السوق: فً وضع تنافسً ٌصعب على البنك أن ٌثبت سعر خ ­

البنوك، وتجدر الإشارة إلى أن وضع البنك وقوته وإمتداده وسمعته تإثر فً هذا المجال حٌث لا 

وذلك نظرا  ،تستطٌع البنوك الصؽٌرة أن ترؼم البنوك الكبٌرة للإذعان لضؽوطاتها وقبول طلباتها

 أخرى ٌجب عدم إؼفال علاقة العمٌل لنشاطها المحدود مما ٌجعل المنافسة محدودة أٌضا ومن ناحٌة
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عن  راض أنه طالما الخدمات، بؤسعار تؤثرا أقل الأحٌان بعض فً العمٌل تجعل التً البنك، مع

 .له المقدمة الخدمة ونوعٌة طبٌعة

3-2-  

، بحٌث تكون أقرب ما ٌكون من العمٌل أو مجموعة بنكٌةٌجب تحدٌد قنوات توزٌع الخدمات ال

لؾ العمٌل مشقة الإنتقال إلٌها أو تحمل عبء وجهد ملحوظ فً سبٌل الحصول علٌها أو العملاء ولا تك

التً ٌقدمها البنك، وٌقوم البنك بتوزٌع خدماته بوسٌلتٌن أساسٌتٌن: أولها  بنكٌةالإستفادة من الخدمات ال

مباشرة وسٌلة مباشرة عن طرٌق شبكة فروعه المنتشرة داخل البلاد وخارجها، والأخرى وسٌلة ؼٌر 

عن طرٌق السماح لبعض البنوك أو فروع البنوك الأخرى )فً المناطق التً لا ٌوجد له فٌها فرع تابع 

مثل: تقدٌم أو بٌع خدمة  بنكٌةله خاصة فً الخارج أو المناطق النابٌة فً الداخل( بالقٌام بتوزٌع خدماته ال

 شهادات الإٌداع، وشهادات الإستثمار وخدمة التحوٌلات...الخ.

3-2- 

وإعلام العمٌل الحالً والمرتقب بها، وٌتضمن هذا بالطبع  بنكٌةالإعلام وتروٌج الخدمات ال

التً ٌقدمها البنك وخصابصها وكٌفٌة  بنكٌةتزوٌد العمٌل بكم مناسب من المعلومات عن الخدمة ال

 الإستفادة منها وأي الفروع التً تقدمها وطرٌقة الإتصال بهذه الفروع. 

، تم إضافة ثلاث عناصر أخرى إضافة إلى العناصر بنكٌةبٌعة وخصابص الخدمات الونظرا لط

الأربعة للمزٌج التسوٌقً لٌحتوي المزٌج التسوٌقً فً البنوك على سبعة عناصر، وإن تجاهل أحد 

العناصر الثلاثة عند وضع الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة للبنك من شؤنه أن ٌإدي إلى نتابج ؼٌر متوقعة بسبب 

  ثر عملاء البنوك بهذه العناصر.تؤ

3-5- 

المواصفات والخصابص التً الوصول إلى الأسالٌب التً بها ٌمكن والعملٌات  ،تمثل الأنشطة

، وهذه الخدمات لها جودتها التً قد ترضً العمٌل أو لا ترضٌه، حٌث بنكٌةٌرؼبها العمٌل فً الخدمة ال

التً ٌتلقاها فً النهاٌة، بل ٌجب  بنكٌةٌكتفً أن ٌقتنع العمٌل بمستوى الخدمة ال إذ لا ،ٌبدو ذلك واضحا

 ٌتم تتمٌز ببعدها الشخصً فإنه بنكٌةتإدى به الخدمة، وبما أن الخدمة الأن ٌقتنع أٌضا بالأسلوب الذي 
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  بالخدمات العمٌل إرضاء عنها ٌنجم التً الخدمة إنتاج ألٌة فً الإنسانٌة العلاقات دور على التركٌز

 المقدمة. بنكٌةال

3-6- 

وتشمل على كافة الأجهزة والتسهٌلات المرتبطة بتقدٌم الخدمة بالجودة المطلوبة، بمعنى أنها          

التً تحقق لها التمٌز، أو هً البٌبة التً تشكل  بنكٌةتمثل كافة الجوانب الملموسة المإثرة على البٌبة ال

 فً البنك والعمٌل.التفاعل بٌن موظ

3-7-   

والتً بدورها تإثر على إدراك العملاء  بنكٌةمن أهم العناصر التً تإثر على مكونات الخدمة ال         

لجودة الخدمة المقدمة لهم هً العنصر البشري، حٌث ٌشمل لفظ العملاء الداخلٌٌن الوحدات التنظٌمٌة 

وم بتنمٌة مهاراتهم بصفة مستمرة، فمن المتفق علٌه أن هناك على الإدارة أن تقوٌجب  ،داخل البنك

مجموعة من المهارات التً ٌجب أن ٌتصؾ بها العاملون بالبنوك، خاصة هإلاء ممن لهم إتصال مباشر 

 بالعملاء.
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 وجه على سسةإوللم ككل للمجتمع بالنسبة بالؽة أهمٌة وذو وحٌوي هادؾ نشاط التسوٌق إن

 الطوٌل أم الأجل فً ذلك كان سواء وإستراتٌجٌاتها، وسٌاستها برامجها رسم على ٌساعد فهو ، الخصوص

 وظٌفة التسوٌق لإدراج الملحة الحاجة ظهرت ولذا إلٌه، تطمح ما وفق أهدافها تحقٌق فً ٌساهم كما القصٌر

 . إستراتٌجٌة كوظٌفة نشاطها كان مهما إسساتالم جمٌع فً

من  بات المتطورة الدول إقتصادٌات فً هامة مكانة ٌحتل أصبح الذي الخدمات قطاع تطور عوم

تصنٌفها،  عن طرٌق طبٌعتها فهم بعد وذلك بها، ٌتعلق ما وكل بالخدمة ٌهتم تسوٌق وجود الضروري

إستراتٌجٌات  تبنً الخدمة مسوقً على ٌجب الخدمات خصابص عن الناشبة التسوٌقٌة للمشاكل ونظرا

 . المشاكل هذه تذلٌل على قادرة تسوٌقٌة

 القطاع بالذكر ونخص مجالات،ال مختلؾ فً كبٌرا وإنتشارا توسعا الخدمات تسوٌق عرؾ كما

 أكثر القطاع، بإعتباره هذا إلٌها وصل التً البالؽة المكانة الأخٌرة السنوات فً لاحظنا فقد ،بنكًال

 فً ربٌسٌة كؤداة بنوك فً ال التسوٌق تطبٌق نحو الحدٌثة اتلتوجٌه أهمٌة تعطً التً الإقتصادٌة القطاعات

 أدابه. وتحسٌن تفعٌل
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 أو البنوكقبل  من الأخٌرة الآونة فً كبٌرا اهتماما عرفت التً المجالات من البنكً تسوٌقال ٌعتبر

 حدة ارتفاعبه،  الاهتمام إلى أدت التً العوامل أهم من ولعل المجال، هذا فً والباحثٌن الدارسٌن قبل من

 وجدت المالٌة المإسسات حتى بل ٌوم، بعد ٌوما التزاٌد فً أخذت أعدادها التً البنوك بٌن فٌما المنافسة

 فقدت هذه الأخٌرة فإن زدٌادلإ لهذا وكنتٌجة. أكثر المنافسة حدة فتضاعفت بنوكال لعملاء تقدمه ما مإخرا

 التسوٌقً النشاط إلى نظرتها تؽٌر أن علٌها لزاما فكان ربحٌتها، على سلبا أثر مما سوقها من واسعة أجزاء

 على التركٌز مع تخدمها التً الأسواق دراسة إلى لتتوجه ،الخدمات عن الإعلان فً حصر طالما الذي

 . التسوٌقً المزٌج بتخطٌط قٌامها عند العملاء احتٌاجات

، مع التطرق إلى للبنوك بالنسبة وأهمٌتة بنكًأساسٌات التسوٌق التبٌٌن  إلى الفصل هذا ٌهدؾ

 : التالً التقسٌم خلال من القروض البنكٌة وأنواعها

  .نظم المعلومات التسوٌقً وبحوث التسوٌق : الأول المبحث

  .بنكٌةدراسة سلوك العملاء وتجزبة السوق ال الثانً: المبحث

 .النشاط التسوٌقً للبنك المبحث الثالث: التخطٌط والرقابة على

 .المبحث الرابع: القروض البنكٌة وأنواعها
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، وقد كان توظٌؾ هذه بفرنسا 2750لأول مرة فً أوابل سنة   المعلومات نظاماستعملت عبارة 

 ، وسنركز فً دراستنا على نظام المعلومات التسوٌقً.العبارة بمعناها الواسع

 ،بنوكوضع الخطط و الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة للوفً صنع القرارات  مات دور أساسًللمعلو

تعانً من نقص  بنوكلم تعد ال ،وفً العصر الحاضر عصر تكنولوجٌا المعلومات و الاتصالات

حٌث أصبحت مهمة رجال التسوٌق و  ، هابل على العكس أصبحت مؽمورة فً بحر من ،المعلومات

لذلك ، لتركٌز على اختٌار المعلومات اللازمة من بٌن الكم الهابل من هذه المعلوماتالإدارة التسوٌقٌة ا

س حاجات المدراء من المعلومات و درٌ و ،نظم تدفق المعلومات لمدراء التسوٌق لدٌهٌأن  بنكعلى كل 

 .صمم نظم معلومات لتقابل هذه الحاجاتٌ

0- 

ة من العناصر والتً تتمثل فً الأفراد والمفاهٌم والأنشطة المختلفة النظام ٌكمن فً مجموع

 والمعدات والتً تتعامل مع بعضها البعض لتحقٌق أهداؾ متبادلة. والآلات

وٌعرؾ النظام أٌضا بكونه: مجموعة مصممة من الطرق والإجراءات تضمن تدفق مناسب 

 .وتزوٌد الإدارة بحقابق أنٌة عن السوقالقرارات  اتخاذفً  استخدامهاللمعلومات الدقٌقة لؽرض 

فً عرٌفٌن السابقً الذكر، إذ ٌتمثل خرج فً المفهوم العام عن التٌلا  بنكٌةونظام المعلومات ال

التشرٌعات والعملة، ووجود مجموعة من  ،الحكومة ،المنظمات المختلفة ،الزبابن ،مجموعة من العاملٌن

والمعدات والوسابل المختلفة المستخدمة  الآلاتبالإضافة إلى  الأنظمة والقوانٌن والتشرٌعات المختلفة،

 كلها تعمل لتحقٌق أهداؾ متبادلة.وفً تحقٌق أهداؾ النظام، 

3-  

 نفرد بخصوصٌة متمٌزة عن نظم معلومات فًٌ بنكٌةمن المهم الإشارة إلى أن نظام المعلومات ال         

 تمتاز بنكٌةة، وخاصة فً مجال الدقة التً لا مرونة فٌها، إذ أن نظم المعلومات المجالات أخرى متعدد
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1بما ٌلً:

المختلفة التً ٌتعامل بها  لٌاتؼالبا ما ٌحدد النظام بسٌاسة الخدمة )المنتج(، وهذا ما ٌتمثل بالعم ­

عملٌات أخرى لا  ، ممثلة بإستخدام الطرق العدٌدة فً السحب والإٌداع والتحوٌل والصرؾ وأٌةبنكال

 تقبل الزٌادة والنقص، وإنما تقترن أساسا بالحدٌة فً التعامل.

لا تتعامل إلا وفق منهج الوضوح، فإذا كانت المتاجر تبٌع منتجاتها للجمهور فإنها ؼٌر ملزمة   بنوكال ­

 التعرؾ على من هو المشتري وما إسمه، وخاصة فً حالة المبٌعات الواسعة، إذ ٌعد ذلك إستحالةب

التحوٌل أو الإقراض  ،الإٌداع ،تخص السحب بنكٌة على المتجر، بٌنما لا ٌمكن القٌام بؤٌة عملٌة 

فً التعرؾ على الجوانب الشخصٌة فً حالات  بنكمثلا دون معرفة من هو المستفٌد، وقد لا ٌولً ال

بهذا الإجراء، إلا أن معٌنة، كإستبدال العملة مثلا، إذ أن المكاتب المختلفة الخارجٌة بإمكانها القٌام 

 الأنشطة التً أشرنا إلٌها فإنها موثقة لأصحابها أو المستفٌدٌن منها.

الوضوح فً التعامل سمة أساسٌة من سمات نظام المعلومات التسوٌقٌة وخاصة فً العلاقة القابمة  ­

لخارجٌة هذه مع مختلؾ الأطراؾ ا بنكٌة( أو بٌن المجموعة البنوك)مجموعة ال بنكٌةبٌن الأجهزة ال

 الأخرى من زبابن ودولة وتشرٌعات  وقوانٌن.

للتؽٌرات الخارجٌة وبمختلؾ صورها، وخاصة تلك  بنكٌةسرعة الإستجابة فً نظام المعلومات ال ­

الأخرى فً  بنوكما من أن ٌنفرد عن ال بنكالمتعلقة بجوانب القوانٌن و التشرٌعات، إذ لا ٌمكن ل

ات أو الهٌبات المالٌة من تعلٌمات وتشرٌعات وقوانٌن تحدد الوزار ،الإستعانة بما تصدره الدولة

 على المستوى الكلً، وهذا ما قد لا ٌلاحظ فً الأنظمة الأخرى. بنكٌةسٌاسة السوق ال

2-  

أمر  لبنوكحد أهم نظم المعلومات الوظٌفٌة وتواجده فً ا، أٌعتبر نظام المعلومات التسوٌقً     

 .ببٌبته الخارجٌة هذا الأخٌرٌوي باعتباره نظام ٌربط وح ضروري

2-0-

لقد ظهر مفهوم نظام المعلومات التسوٌقٌة لأول مرة فً بداٌة الستٌنات، كاتجاه حدٌث ومتطور 

ر الأمرٌكً لإحداث تؽٌٌرات إٌجابٌة فً إدارة الأنشطة التسوٌقٌة، وكان رابد فكرة هذا النظام الخبٌ

(Robert William)، وترتكز الفكرة على ضرورة الاعتماد على نظام محكم لجمع البٌانات، تحلٌلها 

                                                           
.225-224: ص ، ص2003الأردن،  عمان،دار الحامد للنشر والتوزٌع،  الأولى، الطبعة: العجارمة تٌسر، التسوٌق المصرفً، 

1
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نتٌجة  الفكرة هذه وجاءت القرارات، صنع فً التسوٌق مدراء مهمة تسهل لمعلومات لتحوٌلها ومعالجتها

 لتطورات حدثت فً مجال التسوٌق وأهمها:

 ق فرضٌات هذه النظرٌة فً مجال التسوٌق.ظهور مفهوم نظرٌة النظم وتطبٌ ­

والتً أثبتت عجزها الكبٌر  ،زٌادة التحرر من وهم الأسالٌب التقلٌدٌة المعتمدة فً البحوث التسوٌقٌة ­

 فً تلبٌة احتٌاجات الإدارة التسوٌقٌة من المعلومات.

على الإدارات  إكتساب التسوٌق الصفة الدولٌة بعد أن كان مقتصرا  على النطاق المحلً، مما حتم ­

التسوٌقٌة الانطلاق عبر الحدود لأقالٌم ومواقع جؽرافٌة بعٌدة، إذ تتناثر المعلومات فً هذه المواقع 

 وٌصعب الاستفادة منها، لذا تطلب الأمر نظام معلومات تسوٌقٌة حدٌث.

، وانفتاح جعل العالم قرٌة واحدة (Globalization)الاتجاه الكبٌر فً السنوات الأخٌرة نحو العولمة  ­

الأسواق على بعضها البعض، مما أدى لزٌادة المنافسة وإزالة القٌود على إنتقال المنتوجات بٌن 

 الدول، ما جعل الحاجة لمعلومات عن الأسواق والسلع والمنافسٌن.

 توفر وسابل الاتصال السرٌعة، حٌث ٌمكن نقل المعلومات بسرعة فابقة وخاصة عبر الأنترنت. ­

جات، حٌث ٌستلزم وجود إدارة قادرة على التصرؾ السلٌم وفق مقتضٌات قصر دورة المنتو ­

 ومتطلبات الأسواق المحلٌة والخارجٌة.

السرعة والدقة والتكلفة والتوقٌت المناسب للقرارات، أصبحت معاٌٌر لقٌاس فاعلٌة وكفاءة الإدارة  ­

 لوفاء بهذه المعاٌٌر.العامة والإدارة التسوٌقٌة، حٌث ٌساعد نظام المعلومات التسوٌقٌة فً ا

2-3- 

وتدرس  لدٌهالمعلومات التسوٌقٌة لمدراء التسوٌق  بهاتدفق تنظم الكٌفٌة التً ٌأن  بنك على كل         

 ات تسوٌقٌة تلبً هذه الإحتٌاجات.من المعلومات وتصمم أنظمة معلوم همحاجات

فً إطار نظام المعلومات  بنوكة أحد نظم المعلومات الفرعٌة فً الٌعد نظام المعلومات التسوٌقٌ         

الإدارٌة، وعلٌه فإن تحدٌد مفهومه ٌنحصر فً هذا الإطار أٌضا إنسجاما مع المفهوم الشامل لنظام 

والذي ٌهدؾ إلى تجمٌع  بنكعلى أنه: أحد نظم المعلومات الفرعٌة داخل ال Kingالمعلومات إذ عرفه 

تخزٌن المعلومات وإسترجاعها  وإرسالها إلى  ،معالجتها ،درها الداخلٌة والخارجٌةالبٌانات من مصا

 1صانعً القرارات للإستفادة منها فً التخطٌط للأنشطة التسوٌقٌة والرقابة علٌها.

                                                           
.220: العجارمة تٌسٌر، التسوٌق المصرفً، مرجع سابق، ص: 
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الوعً والإستمرارٌة والتً تستهدؾ تسهٌل  ،وٌعرؾ أٌضا على أنه: الخطة التً تتصؾ بالتطور         

 علومات جنبا إلى جنب مع إنسٌابٌة السلع والخدمات.إنسٌابٌة الم

بؤنه: الهٌكل المعقد والمتكامل من الأطر البشرٌة والأجهزة والإجراءات والذي  Kotlerٌعرفه كما          

لتولٌد معلومات تساعد الإدارة  بنكٌصمم لتجمٌع البٌانات من المصادر الداخلٌة والمصادر الخارجٌة لل

 ع القرارات السلٌمة.التسوٌقٌة فً صن

فٌعرؾ نظام المعلومات التسوٌقٌة على أنه: مجموعة التقنٌات  N. Equilbey et L. Boyerأما          

  1.بنكوالعملٌات التً تسمح للمعلومة بالإنتشار فً ال

2- 

 2ثة أجزاء ربٌسٌة هً:ٌجب النظر إلى جهاز التسوٌق من خلال نظام متكامل ٌتكون من ثلا

2-0-

تتكون المدخلات الأساسٌة لنظم المعلومات التسوٌقٌة من عنصرٌن هامٌن هما: الإستخبارات 

 التسوٌقٌة وبحوث التسوٌق.

2-0-0- 

بها البٌبة  للتطورات التً تمر كون مدركٌلكً  بنكقوم بها الٌجراءات التً وٌقصد بها الإ

 الداخلٌة والخارجٌة وإتجاهاتها المتوقعة.

 وٌمكن تقسٌم الإستخبارات التسوٌقٌة إلى إستخبارات داخلٌة وإستخبارات خارجٌة.

2-0-0-0-

 بنكوهً الطرٌقة التً تستخدم لمد الإدارة بالمعلومات والبٌانات الخاصة بمختلؾ أنشطة ال 

المتوقع. وٌلعب هذا النوع من الإستخبارات دورا كبٌرا فً التنبإ بمستقبل  ونتابجها وتقٌٌمها، وإتجاهها

 الحالً والمستقبلً. بنكال عبالبٌانات اللازمة لمعرفة موق على مستواه، وٌمد المسإولٌن بنكال

                                                           
1
 : EQUILBEY. N,  BOYER . L, organisation théories et pratiques, ed organisation, Paris, 1999, P : 323 .  

دار المناهج  ، الأولى الطبعةالصمٌدعً محمود جاسم ، الساعد رشاد محمد ٌوسؾ ، إدارة التسوٌق )التحلٌل، التخطٌط، الرقابة(،  :2

   .  62-55:ص للنشر والتوزٌع، عمان، ص
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2-0-0-3-

كالمستهلكٌن  بنك مجال الوٌقصد بها الطرٌقة التً تجعل الإدارة ملمة بالتؽٌرات البٌبٌة الخاصة ب

والموردٌن والوسطاء والمنافسٌن والمإسسات المساعدة وشركات النقل والتخزٌن والتؤمٌن ووكالات 

الإعلان...الخ. وكذا المتؽٌرات البٌبٌة المحٌطة كالظروؾ الإقتصادٌة، السٌاسٌة، القانونٌة، التكنولوجٌة، 

 الإجتماعٌة، الحضرٌة ، والدٌمؽرافٌة...الخ.

تم جمع هذه المعلومات من البٌبة الخارجٌة عن طرٌق عدة وسابل منها: رجال إستخبارات وٌ

متخصصٌن، رجال البٌع، مإسسات ووكالات الإستشارات المتخصصة، مإسسات النشر 

 المتخصصة...الخ.

2-0-3- 

الموضوعات تعتبر بحوث التسوٌق جزء من نظام متكامل للمعلومات التسوٌقٌة تهتم بدراسة 

 والمشكلات التسوٌقٌة، وسنتطرق إلٌه بالتفصٌل فً الجزء الموالً من المبحث.

2-3-

ٌقوم نظام المعلومات التسوٌقٌة بمجموعة من الجهود فً مقدمتها، تسجٌل المعلومات الواردة فً 

فق المعلومات من خلاله توضح خط ملفات خاصة لكل مجموعة من المعلومات، وطبقا لخرٌطة معٌنة لتد

سٌر المعلومات من نقطة البدء إلى نقطة النهاٌة. وهذا من شؤنه أن ٌمكن الدراسة الموضوعٌة والتحلٌل 

 المنطقً لكل خطوة.

2-2-

تتمثل مخرجات النظام فً المعلومات المنتظمة وؼٌر المنتظمة التً ترسل فً شكل قابل 

 ر فً الوقت المناسب، وإلى المستوى الإداري المناسب، وعادة ما تتخذ هذه المعلوماتللإستخدام المباش

 شكل تقارٌر للمستوٌات المعنٌة والتً تنقسم إلى ثلاثة أنواع ربٌسٌة هً: 

2-2-0-

، وتمثل بنكوهً فً شكل معلومات ٌومٌة تحدد الوضع الراهن لسٌر العمل التسوٌقً فً ال

 الٌومٌة المباشرة على العملٌات. الرقابة
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2-2-3-

وتهدؾ هذه المعلومات إلى مساعدة الإدارة فً وضع خططها فً الأجل القصٌر، وتقٌٌم مجالات 

، ومساعدة الإدارة أٌضا فً وضع خطط تصحٌح بنكالنشاط المختلفة فً نطاق العمل التسوٌقً فً ال

 .نكلبً الأنظمة، وكذا فً التنسٌق بٌن الأنشطة الفرعٌة المختلفة داخل االإنحرافات أو التعدٌل ف

2-2-2- 

وهً المعلومات التً ٌستخلصها نظام المعلومات التسوٌقً بهدؾ مساعدة الإدارة فً ممارسة 

تخدام وظٌفة التخطٌط طوٌل الأجل، ووضع ومراجعة الأهداؾ والسٌاسات طوٌلة الأجل ، وذلك بإس

نماذج الإحصاء والإقتصاد القٌاسً الملابمة، وٌتضمن ذلك وضع موازنات تقدٌرٌة مرنة لمستوٌات 

 النشاط التسوٌقً لكل سلعة خلال المستقبل، ودراسة إمكانٌات تقدٌم سلع وخدمات جدٌدة للسوق.

ٌرة من التقارٌر لٌست فقط أن ٌعطً مجموعة كب بنكٌمكن لنظام المعلومات التسوٌقً فً ال

فً  بنكللرقابة على الهٌكل العام لجهاز التسوٌق، بل تمتد أٌضا إلى التعرؾ على مساهمة كل عمٌل لل

 أرباحها ونموها ومن أهم هذه التقارٌر:

­ 

، من خلال كل فترة زمنٌة، وهو بنكوٌعطً هذا التقرٌر صورة إجمالٌة لعلاقات كل زبون بال

فً السلع  بنكتحلٌل تفصٌلً لعملٌات المبٌعات والمردودات الخاصة بالزبون وحجم أعماله مع الٌتضمن 

 المختلفة.

­ 

 أرباحه ومدى إسهامه فً بنكمن الوقوؾ على تقٌٌم علاقة الزبون بال بنكوهذا التقرٌر ٌمكن كل        

العمٌل  من بنكجمالً لمعاملات الزبون، وما تحصل علٌه ال، وٌتضمن هذا التقرٌر الحجم الإأو خسابره

 ومدى إسهامه فً الربح والخسارة. فً شكل إٌرادات،

­  

وتعطً هذه التقارٌر مجموعة مركبة من الجداول الخاصة بالتوزٌع التكراري للنشاط البٌعً          
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 ات  والمناطق الجؽرافٌة أو رجال البٌع، أو نوعٌة العملاء...الخ.طبقا للمنتجموزعا 

­ 

ٌستطٌع نظام المعلومات الكفإ الإستفادة من إستخدام الطرق الرٌاضٌة والحسابات الإلكترونٌة 

الحدٌثة بهدؾ مساعدة الإدارة فً وضع الخطط المستقبلٌة، ومن الطرق المستخدمة فً هذا المجال: 

لبرمجة الخطٌة، إستخدام أسالٌب الإنحدار المتعددة للتنبإ بحجم المبٌعات لكل سلعة لفترة طرق ا

مستقبلٌة، كما ٌمكن لهذه الأنظمة إستخدام الطرق الرٌاضٌة فً تحدٌد  كفاءة  الإعتماد على سٌاسة 

 تسوٌقٌة معٌنة.

 هٌكل نظام المعلومات التسوٌقٌة: والشكل الموالً ٌوضح

2
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ٌهدؾ هذا النظام إلى تحدٌد إستراتٌجٌة للبنك، وجعله ٌتماشى مع مختلؾ التؽٌرات الحاصلة فً 

 ٌلً: فٌماأهمٌة هذا النظام علٌه تكمن و ،المحٌط العادي

ذ اللازمة لإتخا إن نظام المعلومات التسوٌقٌة من شؤنه تزوٌد مختلؾ المستوٌات الإدارٌة بالمعلومات ­

 القرار، حٌث تكون نوعٌتها الإستعمالٌة خاصة بكل مستوى إداري على حدى.

التزاٌد المستمر فً حجم ونوعٌة العملٌات البنكٌة وزٌادة عدد الزبابن، وأن المنافسة الشدٌدة بٌن  ­

 البنوك أدت إلى ضرورة القٌام بحسابات عدٌدة تستدعً الدقة والسرعة.

محورا إستراتٌجٌا فً صناعة النظرة الشاملة للتشابكات التً تمٌز ٌعتبر نظام المعلومات التسوٌقٌة  ­

 النشاط البنكً.

تسهل نظم المعلومات التسوٌقٌة تحقٌق المرونة داخل الأسواق، والتعامل مع كافة المتؽٌرات البٌبٌة  ­

 والتسوٌقٌة.

سوٌقٌة بشكل الرقابة وإتخاذ القرارات الت ،نظام المعلومات التسوٌقٌة ٌساهم فً أعمال التخطٌط ­

 أفضل وأسرع.

من  بنكٌساعد نظام المعلومات التسوٌقٌة على تكوٌن مزٌج تسوٌقً فعال ٌساهم فً زٌادة نصٌب ال ­

 ومن ثم زٌادة العابد على الأموال المستثمرة. تهمردودٌالسوق، وتحسٌن 

طورها بشكل تسهٌل قدرة الإدارة التسوٌقٌة على الإستفادة من الإبتكارات والإختراعات الجدٌدة وت ­

 أفضل.

6-  

وذلك من خلال  البنكٌة تسوٌق الخدمات فًلعب نظم المعلومات التسوٌقٌة دور أساسً وفعال ت

تزوٌد الإدارة بالمعلومات والبٌانات التً ٌتم جمعها من مصادرها المختلفة ومن تم تحلٌلها بالشكل الذي 

 إسسات، طبٌعة المبنكٌةلإدارة من التعرؾ على طبٌعة السوق ومعدل الطلب على الخدمات الٌمكن ا

المنافسة، التسهٌلات التً تقدمها المنافسة وؼٌرها من المعلومات التً تجعل القرارات التً تتخذ  بنكٌةال

ٌمكن إٌجازه فً تكون مستندة على قاعدة من المعلومات الدقٌقة والكافٌة، وبشكل عام فإن هذا الدور 

 النقاط التالٌة:

تمكن المسإولٌن من إتخاذ القرارات  المتكاملة والمتناسقة، توفٌر للإدارة قاعدة من المعلومات ­

 الصاببة وصٌاؼة الإستراتٌجٌات المناسبة.
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إن المعلومات التً ٌحصل علٌها تكون بالدقة والكمٌة المطلوبة والوقت المناسب بالشكل الذي ٌجعلها  ­

 ومإثرة فً إتخاذ القرارات.فعالة 

 تحقق الصلة المستمرة ما بٌن الإدارة والبٌبة الخارجٌة. ­

 والإدارات التابعة لها من إتخاذ القرارات الصاببة ورسم الإستراتٌجٌات المناسبة. إسسةتمكن الم ­

تمكن الإدارة من إجراء التنبإ الدقٌق فٌما ٌخص: كمٌة المبٌعات، الحصة السوقٌة والحصة  ­

 هدفة، ردود أفعال المنافسة وتوقع خططهم المستقبلٌة.المست

تصنٌؾ وترتٌب المعلومات بالشكل الذي ٌجعلها واضحة ومحددة وتمكن إدارة ، تحلٌل، جمع ­

 التسوٌق من الإستفادة منها بشكل فعال.

 تقلٌل الوقت اللازم لإتخاذ القرارات. ­

 قٌاس نتابج المعلومات ومعرفة أسبابها. ­

 إستخدام الحاسوب.ٌساعد الإدارة فً  ­

 خزن المعلومات وإمكانٌة إسترجاعها عند الحاجة إلٌها. ­

 تحقٌق أفضل إستثمار ممكن للمعلومات والبٌانات المتاحة.  ­

 

من العاملة فً السوق فإن الإستعانة بالبحوث التسوٌقٌة ٌعتبر  إسساتمهما كانت طبٌعة الم

ٌشهد نموا  بنكًالمهام الأساسٌة الواجب الأخذ بها فً تنمٌة وإستمرارٌة عمل هذه الوحدات، والقطاع ال

 واسعا فً مجال البحوث والدراسات أمام حالات المنافسة التً علٌها أسواق العالم. 

0- 

الخاصة بمشكلات تسوٌقٌة تسجٌل وتحلٌل المعلومات التسوٌقٌة ، تعنً ذلك النشاط الخاص بجمع

 1معٌنة والذي ٌهدؾ إلى إرشاد متخذي القرارات التسوٌقٌة.

ومن هنا ٌتبٌن لنا لب نشاط بحوث التسوٌق والقابم أساسا على عملٌة تجمٌع أكبر قدر ممكن من 

 المعلومات ؼٌر المتاحة لمتخذي القرارات التسوٌقٌة للبنك.

نشطة، ونشاط البحث المتكامل ٌكمن فً تجهٌز، ٌستخدم بحوث التسوٌق لوصؾ العدٌد من الأ

، لذلك فإن بنكٌةمعلومات الملابمة والمناسبة والمتعلقة بؤسواق الخدمات المالٌة والالتحلٌل وتفسٌر تدفق 

القرارات الإدارٌة والتسوٌقٌة ٌتم إتخاذها وفق معرفة جٌدة وفهم واسع وشامل لكل الحقابق والمإشرات، 
                                                           
1
 :BENNOUN  Marc, Marketing Savoir et Savoir Faire, Economica, Paris, P : 119. 
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فً البحث والإستخدام للمعلومات من كل المصادر المتاحة وإختٌارها للحاجات  تمثلفبحوث التسوٌق ت

 .بنكٌةالمتعلقة بتسوٌق الخدمات المالٌة وال

ت التً تخص تعتبر أداة للرد عن العدٌد من التساإلا بنكًإن بحوث التسوٌق فً المجال ال

ت عدٌدة من القطاعات الأخرى ً، وهذه التساإلات قد تفوق التساإلات فً مجالابنكالجانب المالً وال

 ؼٌر خدمٌة. سواء خدمٌة أو

3- 

تعتبر بحوث التسوٌق أهم مورد لنظام المعلومات بالبنك الذي ٌهدؾ إلى الحصول على 

المعلومات المناسبة بالدقة اللازمة وفً الوقت المناسب وبالتالً تكون نجاعة القرار التسوٌقً مرهونة 

 وث التسوٌق.بدقة نشاط بح

وبالرؼم من ظهوره كنظام متؤخر نوعا ما فً البنوك، إلا أن الإهتمام به أصبح متزاٌد وتعود 

 الأسباب الحقٌقٌة للإهتمام ببحوث التسوٌق إلى ما ٌلً:

أصبحت المإسسات المالٌة الأخرى عدا البنوك تهتم حٌث زٌادة حدة المنافسة فً النشاط البنكً،  ­

 كرا إلى وقت متؤخر على البنوك.بتقدٌم منتجات كانت ح

 ضرورة التعرؾ على إتجاهات، أذواق ورؼبات الزبابن. ­

 تحدٌد الوضع التنافسً للبنك ومعرفة الظروؾ المحٌطة به داخلٌا وخارجٌا. ­

زٌادة حدة المنافسة الإشهارٌة بٌن مختلؾ البنوك مما ٌتطلب الحصول على معلومات دقٌقة فً  ­

 تخطٌط العملات الإشهارٌة.

 ٌوضح الشكل الموالً دور بحوث التسوٌق فً تخطٌط الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة للبنك.و
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3

 

 

 

 

 

 

 .255، ص: 2773لدراسات المصرفٌة، ناجً، أصول التسوٌق المصرفً ، عمان، معهد امعلا المصدر: 

 تعتبر بحوث التسوٌق المركز الربٌسً لتخطٌط مختلؾ جوانب النشاط التسوٌقً والرقابة علٌه.

 وٌمكن تجسٌد وظابؾ بحوث التسوٌق فً النقاط التالٌة:

 ، سواء من ناحٌة البٌبة الجزبٌة أو البٌبة الكلٌة.بنكعانً منها الٌالقٌام بتشخٌص المشاكل التً  ­

 ات اللازمة لإتخاذ القرارات.تزوٌد مدٌري التسوٌق بالمعلوم ­

 تحدٌد العوامل التً تعرقل إقبال الجمهور على المنتوج. ­

 إستؽلال الفرص الحالٌة، والتنبإ وكٌفٌات إستؽلالها. ­

 المساعدة فً تؽٌٌر الإستراتٌجٌات المتبعة. ­

2-  

 إن بحوث التسوٌق مهمة جدا لأي إدارة تسوٌق وذلك للأسباب التالٌة:

 واسطة بحوث التسوٌق ٌتم تحدٌد إحتٌاجات المستهلك وكذلك تحدٌد السعر بالشكل المناسب.ب ­

 تساهم بحوث التسوٌق فً تخفٌض التكالٌؾ وزٌادة الأرباح وحجم المبٌعات. ­

 بشكل عام. بنكلأهداؾ والسٌاسات التسوٌقٌة لللر بطرٌقة عملٌة تساعدهم على إعادة النظ ­

 للعاملٌن مما ٌإدي إلى تحقٌق الأهداؾ. تساعد فً رفع الروح المعنوٌة ­

                                                           
1

  .64 الساعد رشاد محمد ٌوسؾ ، إدارة التسوٌق )التحلٌل، التخطٌط، الرقابة(، مرجع سابق، ص: محمود جاسم و : الصمٌدعً 

 الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة

 البنك

 بحوث التسوٌق

 قاعدة المعلومات السوق والعملاء
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ة تعد الوسٌلة الفاعلة التً تمكن من فتح قنوات بنكٌومن هنا فإن بحوث التسوٌق للخدمة ال

الإتصال بٌن البنك والزبابن، وفً الوقت ذاته فإن النتابج الإٌجابٌة للبحوث ستساعد على رسم السٌاسات 

القٌام به مستقبلا، وما هً التوقعات المحتملة التً سٌشهدها  والخطط المستقبلٌة للبنك عن العمل الواجب

  .ٌدة بٌن البنوك فً السوق الواحدةفً حالة المنافسة الشد بنكًالقطاع ال

 :بنكٌةوالشكل الموالً ٌبٌن دور بحوث التسوٌق فً الخدمات ال

4  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 تؽذٌة عكسٌة                 

 

 

 .74، ص: 2003تٌسٌر، التسوٌق المصرفً، عمان، دار الحامد،  العجارمة المصدر: 

تقٌٌم الوضع الحالً من خلال  ما ٌهدؾ الوصول إلٌه

 البحث التسوٌقً

 جدٌدة، حالٌة 

 مقارنة بالتؤسٌس 

مستوى  

 التؽطٌة، مدى منتسبة المنفذ

الوسابل التروٌجٌة  

 المستخدمة، مستوى تؽطٌتها

السرعة، مستوى  

 اللؽة

مستوى تؤثٌر  

صافً خدمة الزبابن 

 والإحتفاظ بهم

مستوى المهارات   

ومكاسبها للعمل ومستوى 

 رضاهم

صٌاؼة الأهداؾ التً ٌطمح 

 المصرؾ الوصول إلٌها

 كٌؾ ٌمكن تحقٌق ذلك

صٌاؼة الإستراتٌجٌة 

التسوٌقٌة التً تمكن من 

 ه الأهداؾتحقٌق هذ

 النتابج

إعداد الخطط والسٌاسات 

والبرامج التسوٌقٌة اللازمة 

لتنفٌذ الإستراتٌجٌة 

 التسوٌقٌة

الرقابة على تنفٌذ الخطط 

 والبرامج

 الربحٌة

 رضا الزبون

 حصة سوقٌة مالٌة

 الدابنٌن حقوق على
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 تشمل عدة مجالات وسنتناولها فٌما ٌلً. بنكًبحوث التسوٌق فً العمل ال مجالاتإن

0-  

 1تتمثل أهم جوانب بحوث التسوٌق للبنك فً:

0-0- 

من حٌث تحدٌده وتوصٌفه ودراسة  بنكًتعتبر بحوث التسوٌق فً ؼاٌة الأهمٌة لدراسة العمٌل ال

بالمإثرات تؤثره  ىاطه الإستهلاكٌة وطرق تفكٌره ومدعاداته وسلوكه ودوافعه ومطالبه وإحتٌاجاته وأنم

الإعلانٌة والإعلامٌة التً ٌقوم بها البنك وكٌفٌة مخاطبته بها وأي الجوانب أفضل للتعامل معه. فكثٌرا  

ما تهتم بحوث العمٌل بالتعرؾ على خصابص عملاء البنك من حٌث الجنس والسن والدخل والمهنة 

تعاملهم مع البنك ومدى رضا ودوافعم وطرق  بنكٌةوالتوزٌع الجؽرافً  كذلك التعرؾ على عاداتهم ال

العملاء عن الخدمات التً ٌقدمها البنك وإستخدام هذه البٌانات والمعلومات كؤداة ناجحة لتخطٌط نشاط 

 والتروٌج لها. بنكٌةتقدٌم الخدمات ال

0-3- 

قدمها البنك، التً ٌ بنكٌةالتً تتعلق بالخدمات ال بنكٌةتتعلق بحوث التسوٌق بكثٌر من الجوانب ال

وإعادة تسعٌرها ووضع شروط وتكالٌؾ التعامل على هذه  بنكٌةمثل تحدٌد تكلفة تقدٌم الخدمات ال

الخدمات، وتحدٌد الفروع التً ستقدمها، وكذا طرٌقة التقدٌم ومدى مناسبتها للعملاء من نواحً عدٌدة 

، لبنكٌةصول على الخدمة الإستفادة أو الحأهمها عنصر الوقت الذي سٌستؽرقه العمٌل فً البنك ل

، والجهد الذي ٌبدله فً سبٌل ذلك أٌضا، كما تهتم علٌهاوعنصر التكلفة التً ٌتكبدها فً سبٌل حصوله 

 أدابهم وتعاملهم مع عملاء البنك.هذه البحوث أٌضا بطرق التعامل من جانب موظفً البنك ومستوى 

0-2- 

نسٌق بٌن أوجه النشاط التً تقوم بها إدارات وفروع البنك تعد بحوث التسوٌق ضرورٌة للت

المختلفة لإحداث التوافق والتكامل والإنسجام والتناسق والإتساق بٌنها بحٌث تإدي كل منها المهمة 

                                                           
.213-212: ص الخضٌري محسن أحمد ، التسوٌق المصرفً، مرجع سابق، ص  :

1
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الموكولة إلٌها دون أي تعارض أو تناقض بٌنها وتجنب الجهد الؽٌر منتج من جانب أٌا من هذه الأنشطة 

 نها وإحداث التكامل المنشود بٌن تلك الأنشطة والوظابؾ التً تمارس فً البنك.وإزالة التعارض بٌ

0-2- 

تعد بحوث التسوٌق أساسٌة لإنشاء فروع جدٌدة للبنك، فقٌامها بدراسة ومسح المنطقة المزمع 

سب السبل إلى ذلك، إنشاء الفروع بها لتحدٌد مدى جدوى فتح فرع بها من الناحٌة التسوٌقٌة وتحدٌد أن

مها مع إحتٌاجات ورؼبات العملاء، وفً إجدٌدة لدراسة مدى توا بنكٌةوكذا بالنسبة لإدخال خدمات 

الوقت ذاته فإن بحوث التسوٌق تقوم بتقٌٌم الفروع الحالٌة من حٌث أدابها والمتؽٌرات التً تطرأ على 

ٌانات الإحصابٌة والدراسة الكمٌة للمنطقة هذا الأداء عن طرٌق تحلٌل حجم معاملات الفروع من واقع الب

التً تعمل بها والتنبإ بحجم التعامل إجمالا وتفصٌلا ووضع التوصٌات الخاصة بتطوٌر هذه الفروع 

 وإزالة العقبات والمشاكل التً تعترض عملها بكفاءة.

0-5- 

وحجم المنافسة فٌها  بنكٌةالتعتبر بحوث التسوٌق فً ؼاٌة الأهمٌة لدراسة الظروؾ السوقٌة 

والسٌاسات التً ٌتبعها المنافسٌن والخدمات التً ٌقومون بتقدٌمها ومدى الإقبال علٌها والظروؾ السوقٌة 

الكلً أو المحلً أو فً المنطقة التسوٌقٌة  بنكًالتً ٌمر بها كل منهم أو نصٌب كل منهم من السوق ال

 فسة.وإقتراح أنسب السٌاسات لمواجهة هذه المنا

بدراسة مجالات النشاط الإقتصادي التً ٌمكن للبنك القٌام  بنكًكما تتصل بحوث السوق ال

بتموٌلها، وجمع البٌانات والمعلومات عنها وتقدٌم النصابح والإرشادات لمتخذ القرار فً البنك لترشٌد 

 قراراته.

0-6- 

كل التسوٌقٌة التً تواجه البنوك التجارٌة ومن بٌنها على تقوم بحوث التسوٌق بمعالجة المشا

جدٌدة للعملاء، وإستثمار أموال البنوك وتحدٌد  بنكٌةسبٌل المثال: إفتتاح فروع جدٌدة وإضافة خدمات 

أفضل السبل أو المشروعات أو أوجه النشاط التً ٌمكن تموٌلها من الناحٌة التسوٌقٌة، ولا تقتصر هذه 

ر التكالٌؾ التسوٌقٌة التً ٌتحملها البنك لأداء عملٌات معٌنة بل وتحلٌل الوظابؾ البحوث على عناص

 والأنشطة التً تحدث فٌها إختناقات أو مشاكل تإثر على أداء البنك وقدرته على تحقٌق أهدافه.
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تختص بجمع وتسجٌل البٌانات والمعلومات  بنكًفإن وظٌفة بحوث التسوٌق فً الجهاز المنه و

المشاكل التسوٌقٌة التً ٌواجهها البنك وتحلٌلها، وإقتراح الوسابل الكفٌلة بعلاج هذه المشاكل، أو المتعلقة ب

التؽلب على الصعوبات التً ٌواجهها البنك، والقضاء على القصور الذي قد ٌشوب أداء إحدى وحداته 

حقٌق أهداؾ البنك ، وفً الوقت نفسه الحفاظ على معدلات النمو المحققة، وتلبنكٌةأو ؼٌر ا بنكٌةال

 المطلوب الوصول الٌها وبنجاح. 

3-  

 من التً الأساسٌة الدعامة العلمً بالمنهج والالتزام العلمً البحث وأسالٌب طرق إتباع ٌعتبر

 كافة معجب تقوم التً  التسوٌق بحوث نشاط محور ذاته الوقت فً وهو أهدافه، تحقٌق البنك ٌستطٌع خلالها

 والنتابج. المإشرات واستخلاص وتحلٌلها وتبوٌبها والمعلومات البٌانات

 تسوٌقً مزٌج تصمٌم على البنك فً التسوٌق إدارة ٌساعد متكاملا، نظاما التسوٌق بحوث وتمثل

 الشكل خلال من ٌتضح كما والخدمات، الودابع مستخدمً جذب إلى بالإضافة الودابع، جذب مع ٌتناسب

 التالً:

5

 

 

 

 

 

 

 

 فً ماجستٌر رسالة المصرفً، القطاع فً التسوٌق بحوث وظٌفة تقٌٌم محمد، العال عبد المصدر: رحاب

 .222، ص: 2002حلوان،  جامعة الأعمال، وإدارة التجارة كلٌة الأعمال، إدارة

 بحوث التسوٌق

 إدارة التسوٌق

 تلقً المدخرات   -

تصمٌم مزٌج  -

تسوٌقً لتلقً 

 الودائع

توظٌف وإستثمار   -

 المدخرات

تصمٌم مزٌج  -

تسوٌقً لجلب 

مستخدمً الوائع 

 والخدمات

 البنك
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 :ٌلً ما الشكل خلال من ٌتضح

­     

 باعتبارها العملاء، وودابع خراتدم لجذب خدمً مزٌج بتصمٌم بالبنك التسوٌق إدارة تقوم

 ببحوث الاستعانة طرٌق عن ذلك وٌتم مناسبا، توظٌفا وتوظٌفها الأموال على للحصول الدابم المصدر

 هذا على تإثر التً الأساسٌة المحددات معرفة أجل من البنك، ملاءلع العام السلوك لدراسة التسوٌق

 للأسعار. العام المستوى وكذلك للدخل، الخاص أو العام بالمستوى ٌتصل فٌما سواء السلوك،

­ 

 لهذه حاجة فً أفراد وبٌن توظٌفها، ٌرٌدون أموال فابض لدٌهم أفراد بٌن مالً وسٌط البنك ٌعتبر

 تقوم وبذلك التوظٌؾ، لهذا مناسبة شروط و إمكانٌات ذات اقتصادٌة وأنشطة مشروعات ولدٌهم الأموال،

 ثلاثة تؤخذ ما عادة مختلفة توظٌفات فً إستخدامها لٌتم المختلفة مصادرها من المدخرات بتجمٌع البنوك

 التشؽٌلٌة. اتالاستثمارٌة  والتوظٌف الابتمانٌة، التوظٌفات ربٌسٌة: التوظٌفات مجالات

 بمنح قٌامه وبٌن والمدخرات الودابع بتجمٌع البنك قٌام بٌن وثٌقة علاقة هناك فإن ذلك، على وبناء

 على والحصول المودعٌن، جانب من أودعت التً الودابع بتوظٌؾ البنك ٌقوم حٌث والسلفٌات، القروض

 ومن مناسب، لربح تحقٌقه وكذا نفقاته، طٌةالمودعٌن وتؽ هإلاء تجاه به التزم ما لدفع تكفً ذلك مقابل فوابد

 فً الفابض ذات الوحدات من النقدي الفابض تحوٌل على هً العمل نطاقها أضٌق فً البنوك وظٌفة فإن ثم

 .واستثمارها المدخرات تجمٌع طرٌق عن وذلك الموارد، فً ذات العجز الوحدات إلى الموارد،

تنظٌم  من خلاله ٌتم معٌن، تسوٌقً مزٌج مٌمبتص ٌقوم الودابع، جذب على ٌعمل بنك أي إن

 آخر تسوٌقً مزٌج بإعداد وتصمٌم ٌقوم ذاته الوقت وفً موارده، وتنمٌة البنك، هذا لدى الإٌداع عملٌات

 من معدل وتحقٌق المالٌة لدٌه توظٌؾ الموارد ضمان وبالتالً والخدمات، الودابع مستخدمً لجذب

 استمراره ٌكفل ربح صافً وتحقٌق البنك، وتؽطٌة مصارٌؾ لإٌداع،ا عملٌات تكلفة لسداد ٌكفً الأرباح

 رؼباتهم، العملاء، أهداؾ بدراسة البنكً التسوٌق بحوث المتكاملتٌن، تقوم الوظٌفتٌن كلتا وفً .وتوسٌعه

 والرؼبات الودابع، لهذه وفقا التسوٌقٌة، والأمزجة الأوعٌة لتصمٌم المالٌة دوافعهم، وقدراتهم احتٌاجاتهم،

 معه، واستمرار  تعامله البنك عن العمٌل ىرض ٌحقق وبما مناسب، بشكل إشباعها وبالتالً والاحتٌاجات،

 المناسبة الربحٌة تعظٌم فً عام كهدؾ صٌاؼته ٌمكن والذي الطوٌل، المدى فً البنك هدؾ تحقٌق ثم ومن

 أجل إجتٌاح من ذكٌة ٌةتسوٌق تكتٌكات بدراسة التسوٌق بحوث قٌام ذلك إلى الطوٌل وٌضاؾ المدى فً
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 المزاٌا بعض صنع وإضفاء خلال من أساسٌة بصفة ذلك وٌتم المنافسٌن، على والتفوق البنكً، السوق

 .بنكٌةال الخدمات على الملموسة وؼٌر الملموسة والمنافع

 أنها لا تهتم بحٌث البنكً، العمل فً هاما دورا تلعب التسوٌق بحوث أن الأخٌر فً القول ٌمكن

 للبنك بالمشاكل المستقبلٌة التنبإ لتشمل تتعداها بل البنك، تواجه التً الحالٌة والمشاكل العملاء دراسةب فقط

 وبحث دراسة إلى بالإضافة .الأنشطة مختلؾ على تؤثٌراتها من والتقلٌل تجنبها أجل من وقوعها، قبل

 مركز وتكوٌن النشاط، وجهوأ ودراسة السوق الفروع وفتح الخدمات، تطوٌر بعملٌة المتعلقة المشاكل

 ٌمكن وبالتالً التؤكد، عدم ظاهرة من تحد التً التسوٌقٌة المناسبة بالمعلومات الإدارة ٌمد متطور معلومات

  .القرار العقلانً إتخاذ من الوصول الأخٌر فً

 

 

0- 

ٌعتبر التعرؾ على سلوك العملاء اللبنة الأساسٌة فً إدارة النشاط التسوٌقً فً البنوك بكفاءة 

وفعالٌة، ولذلك تجعل الإدارة التسوٌقٌة الفعالة العمٌل فً بإرة إهتمامها، وتجعله محور أنشطتها التً ٌتم 

 ٌبٌنه الشكل التالً:ه كما تفصٌل المزٌج التسوٌقً الملابم ل

6

 القٌود التسوٌقٌة

القٌود السٌاسٌة                                                                                          القٌود الحكومٌة  

      

 

   

القوى التكنولوجٌة                                                                                      وى الإجتماعٌةالق  

 ةالقوى الإقتصادٌ

التسوٌقً  حسن عبد الله ، أحمد فاضل عباس مكً، أحمد سٌد مصطفى، المزٌجأبو ركبة المصدر: 

 .26،  ص: 2765 العربٌة السعودٌة،لخدمات البنوك، مطابع جامعة الملك عبد العزٌز، 

 المنتج                  

 

 السعر              التوزٌع                            

                 التروٌج              

      السعر

 العمٌل
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ومن خلال الفهم الدقٌق لسلوك العملاء ٌستطٌع البنك أن ٌحدد السوق الملابم الذي ستتوجه إلٌه 

 مجهودات تسوٌقٌة مفٌدة من أجل الوفاء بإحتٌاجات هذا السوق بشكل أفضل من المنافسٌن.

0-0- 

 1إلى مجموعتٌن أساسٌتٌن هما: ٌمكن تقسٌم العوامل التً تإثر فً سلوك العملاء

0-1-0-

وهً العوامل البٌبٌة التً ٌنتمً إلٌها الفرد وتحٌط به وٌمكن تصنٌفها إلى مجموعتٌن أساسٌتٌن 

 هما:

0-1-0-0-

ظٌفً، فبة العمر التً ٌمر بها، وتشمل تلك المجموعة بصفة أساسٌة نظام الأسرة، العمل الو

 الطبقة الإجتماعٌة التً ٌنتمً إلٌها، التوزٌع الجؽرافً لإقامته...الخ.

0-1-0-3- 

وتشمل تلك المجموعة كافة التفضٌلات البٌبٌة التً ٌرؼب الفرد فً الوصول إلٌها أو تحقٌقها من 

 لمالٌة التً ٌحلم بها والتً ٌرؼب فً الوصول إلٌها.خلال المجموعات البٌبٌة وا

بالعمل على توفٌر المناخ المناسب للعملاء للإحتفاظ بهم، وٌتم  بنكًومن هنا فقد إهتم التسوٌق ال

لدى العمٌل عن البنك وعن خدماته بإشاعة جو من  بنكًذلك عن طرٌق الإهتمام بتحسٌن الإنطباع ال

اقة بٌن البنك والعمٌل وتحسٌن صلات التعامل وأماكن إستقبال العملاء الألفة والدؾء والترحٌب والصد

وإنتقاء موظفً التعامل الشخصً مع العملاء ممن ٌجٌدون عن التعامل مع الجمهور، ومن تم فإن إهتمام 

ٌتجه بالضرورة إلى المناخ المحٌط  بنكٌةرجال التسوٌق بالبحث عن إطار جدٌد لعملٌة تقدٌم الخدمة ال

 لخدمة.بهذه ا

0-1-3-

وتشمل تلك العوامل كافة المجموعات التً تنشؤ من داخل الفرد ذاته والتً ٌمكن أن تشكل 

، وتشمل هذه مجموعات شتى أهمها: الدوافع، المواقؾ، بنكٌةعوامل مإثرة علٌه كمستهلك للخدمة ال

                                                           
.25-24: ص ، مرجع سابق، ص: الخضٌري محسن أحمد ، التسوٌق المصرفً

1
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أخر وفقا لإختلاؾ الخلفٌة الثقافٌة لكل فرد الإدراك والسلوك وهً كلها عوامل تختلؾ من فرد إلى 

 ونضوجه وتعلٌمه ووظٌفته...الخ.

0-3- 

وكل منها لها  إسساتنوعٌن أساسٌن وهما: الأفراد والم فً بنكًٌنحصر عملاء السوق ال

فات بٌن عملاء اجات، والجدول التالً ٌبٌن أهم الإختلاٌتٌاجاتها وكٌفٌة إشباع هذه الإحتخصابصها وإح

 1السوق.

1 

 إسساتالم الأفراد

 العدد كبٌر ومنتشر ­

التقسٌم حسب العوامل الدٌمؽرافٌة )الدخل،  ­
 المهنة...(

 حجم الودابع صؽٌر نسبٌا للفرد ­

 قٌمة القروض محدودة للفرد ­

 تفكٌر ٌتؤثر بالناحٌة العاطفٌة ­

 القرار فردي عادة ­

 ركز نسبٌاالعدد قلٌل وم ­

 التقسٌم حسب النشاط )نوع وحجم النشاط( ­

 حجم الودابع ضخم نسبٌا ­

 قٌمة كبٌرة للإبتمان المطلوب  ­

 تفكٌر رشٌد عادة ­

 ٌشترك فً القرار عدة أفراد ­

 

 المصدر: من إعداد الطالبة

وتإثر هذه الإختلافات على نوعٌة القرارات التسوٌقٌة التً ٌتخذها البنك لتلبٌة إحتٌاجات  

، وٌتضح ذلك بالنسبة للقرارات المرتبطة بإدارة عناصر المزٌج التسوٌقً فً بنكًات السوق القطاع

 البنوك التجارٌة خاصة المتعلقة بإدارة مزٌج الخدمات أو تخطٌط سٌاسات التروٌج أو التوزٌع.

 

 القرار إتخاذ على تعٌنه التً بنكًال وٌقالتس لرجل بالنسبة الهامة الأسس أحد السوق تقسٌم ٌعد

                                                           
1
 :ZOLLINGER. M, Marketing Bancaire : vers une banque du troisieme type, dunos, Paris, 1985. 
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ورسم السٌاسة التسوٌقٌة بنجاح، حٌث ٌشمل هذا تحدٌد مجموعات العملاء، وتجمٌع كل مجموعة 

متشابهة تحت تقسٌم معٌن. وبالتالً معرفة الرؼبات والصفات والخصابص والدوافع العامة لهذه 

التً ٌقدمها  بنكٌةتالً تنمٌة العملٌات والخدمات الالمجموعات ومحاولة إشباع هذه الدوافع والرؼبات وبال

 1ً ٌضمن ربحٌة مناسبة للبنك وبالتالً إستمراره.بنكالبنك والحصول على نصٌب متنامً من السوق ال

وتعد عملٌة تجزبة السوق أحد الأسس الهامة لمعالجة الزٌادة الكبٌرة فً عدد العملاء  وتنوع 

ة لكافة الأنحاء بعد إنتشار بنكٌخدمة الللؾ أنحاء البلاد، بل إمتداد فباتهم وإنتشارهم الواسع فً مختل

العملاء الوطنٌٌن فً كثٌر من مراكز العالم وتداخل المصالح السكانٌة والإقتصادٌة بٌن دول العالم 

 المختلفة.

والمقصود بتقسٌم السوق إلى قطاعات: هو تجزبته إلى أقسام  وقطاعات، وتشمل هاته الأقسام أو 

قطاعات مجموعة من المتعاملٌن متشابهٌن فً خصابص معٌنة مثل: السن، المهنة، مستوى التعلٌم، ال

ما، وفً هذه الحالة تعتبر هذه المجموعات )العملاء أو قطاعات السوق( بمثابة  بنكٌةالحاجة إلى خدمة 

للتعامل معه أو  ًبنكالسوق المستهدؾ، وٌقصد بهذا الأخٌر: إختٌار قطاع أو أكثر من قطاعات السوق ال

 معها وتطوٌر الإستراتٌجٌة التسوٌقٌة المناسبة لكل قطاع.

0-  

المالٌة بؤنها تعمل فً سوق واسع وأنها ؼٌر قادرة على تلبٌة حاجات  إسساتلقد أدركت الم

لذلك إعتمدت على مفهوم  .واءورؼبات جمٌع المستهلكٌن من خلال تقدٌم الخدمات المالٌة لها على حد س

من حٌث جاذبٌته والعمل على تركٌز  ىومن ثم ٌتم تقٌٌم كل قطاع على حد ،تجزبة السوق إلى قطاعات

المالٌة بتوجٌه سٌاستها التسوٌقٌة بشكل  إسسةبالشكل الذي ٌسمح للم ،الجهود على القطاع الأكثر جاذبٌة

ولكً تكون هذه  .ٌن وما ٌرؼبون الحصول علٌةٌضمن لها تحقٌق أهدافها وتحقٌق أهداؾ المستفٌد

 التجزبة فعالة ٌجب أن تتوفر فٌها الخصابص التالٌة:

0-0- 

إمكانٌة تحدٌد وتوفٌر الأجزاء فً فٌه ٌجب أن ٌكون القطاع السوقً قابل للقٌاس أي تتوفر          

ت دٌمؽرافٌة ونفسٌة...الخ عن السوق السوق الكلً، وٌجب أن ٌكون من الممكن تمٌٌز هذه الأجزاء بصفا

الكلً، مما ٌساعد فً إمكانٌة قٌاسها، فالأجزاء المقسمة وفقا لأسس جؽرافٌة ودٌمؽرافٌة تكون عملٌة 

 قٌاسها سهلة مقارنة بالأجزاء الموصوفة على أسس نفسٌة سلوكٌة.
                                                           

1
 .32: الخضٌري محسن أحمد ، التسوٌق المصرفً، دار الوزان للطباعة والنشر، القاهرة، ص:  
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0-3- 

ٌث تخلق حجم من التعامل والأرباح ٌجب أن ٌكون حجم القطاع المختار كبٌر بصورة كافٌة بح         

فً تحقٌقها، وأن تكون تلك الأجزاء قابلة للنمو أو على الأقل ثابتة من حٌث عدد  بنكالتً ٌرؼب ال

 إستمراره فً السوق والصمود فً وجه المنافسة. لبنكالمستخدمٌن بما ٌضمن ل

0-2- 

ورؼبات مالٌة متشابهة نسبٌا، لأن وجود إن الأفراد داخل كل قطاع ٌجب أن ٌكون لهم حاجات          

 درجة من التجانس بٌن أفراد القطاع الواحد ٌعد ضرورة حتمٌة لإجراء التجزبة.

0-2- 

عند القٌام بتجزبة السوق ٌجب أن تكون الأجزاء الناتجة عن التجزبة من الممكن الوصول إلٌها          

ة، ومن ثم ٌمكن من الناحٌة العملٌة توجٌه وتنفٌذ المزٌج التسوٌقً إذا ما أختٌرت كؤسواق مستهدف

 المناسب لها.

0-5- 

الإمكانٌات والقدرات المالٌة الكافٌة لكً ٌتمكن من وضع برامجه موضع  بنكٌجب أن تتوفر لل         

الخصابص الممٌزة لكل جزء من أجزاء التنفٌذ مثل توافر الكفاءات الإدارٌة والتسوٌقٌة اللازمة لقٌاس 

 السوق.

0-6- 

ٌجب أن ٌكون القطاع السوقً المختار متجاوب وٌتؤثر بالأنشطة التسوٌقٌة الموجه له على          

 إعتبار أنه ٌمثل سوق مستهدفة.  

0- 

 وهً كما ٌلً حسب الجدول التالً: بنكٌةخطوات ربٌسٌة لتجزبة السوق ال خمسهناك 
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2

طرح أسبلة إدارٌة إستراتٌجٌة  

 تتم الإجابة علٌها من خلال الدراسة

 ماهً القطاعات المستهدفة؟ ­

 ؟بنكٌةنا ومنتجاتنا المن الذي ٌشتري خدمات ­

هل هناك فبات مستهدفة حساسة إتجاه سعر  ­

 الفابدة؟

ماهً عادات إستخدام هذه الفبات لوسابل  ­

 الإتصال؟

السوق الإستهلاكٌة: السن، الجنس، الدخل،  للتجزبة تحدٌد الأسس المحتملة 

 المنافع المطلوبة

دانً، خدمات المعلومات، المنظمات المسح المٌ جمع البٌانات 

 والهٌبات الرسمٌة، الأنترنٌت

ترتٌب المدركات، التحلٌل الإحصابً، تحلٌل  تحلٌل البٌانات 

 المخاطر، تحلٌل المنافسة، تحلٌل الإنحدار

الوصول إلى إجابات وافٌة للأسبلة المطروحة  تفسٌر البٌانات 

 لأولىفً الخطوة ا

 .272، ص: 2002عمان،  البركة، دارالمصدر: أحمد محمود أحمد، تسوٌق الخدمات المصرفٌة،  
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 من خلال عملٌة التجزبة إلى تحقٌق عدة أهداؾ: بنوكتهدؾ ال

 تحدٌد أجزاء السوق ذات المردود الأفضل وتحدٌد السوق المستهدؾ. ­

 زٌج تسوٌقً مناسب وفعال.تساعد على تصمٌم وإختٌار م ­

 تمكن من وضع خطط وإستراتٌجٌات تسوٌقٌة مناسبة لكل قطاع من قطاعات السوق. ­
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التعرؾ على الأنشطة المنافسة فً القطاعات المستهدفة وتحدٌد نقاط القوة ونقاط الضعؾ لدى  ­

 البنوك المنافسة.

الموازنة بٌن الموارد المخصصة تمكن البنوك من إستخدام طاقاتها ومواردها بكفاءة عالٌة من خلال  ­

 لكل جزء من أجزاء السوق وبٌن العوابد المحققة من ذلك الجزء.

تمكن البنوك من تقدٌم خدمات متمٌزة والتً من خلالها تكسب رضا المستفٌدٌن وتعزز ثقتهم بهذه  ­

 البنوك.

ٌٌر وتحسٌن تحدٌد العوامل المإثرة والتؽٌرات التً تحدث بشكل أفضل لكً تتمكن البنوك من تؽ ­

 خططها بفعالٌة وكفاءة عالٌة.

 تحدٌد الأهداؾ التً ٌسعى البنك إلى تحقٌقها فً كل قطاع. ­

 تحدٌد العوامل الأكثر تؤثٌرا على كل قطاع. ­

 تحدٌد طبٌعة الخدمات المثار علٌها الطلب فً كل قطاع . ­

 إستبعاد الخدمات التً لا تلاقً رواج فً القطاع. ­

 

 التقلٌدٌة الوظابؾ نطاق عن تخرج الأنشطة من كبٌرة بمجموعة الحدٌث عصرنا فً البنك ٌقوم

 مختلفة تجارٌة بؤنشطة البنوك تقوم لذلك إضافة التسلٌؾ و الإقراض بعملٌات القٌام و الإٌداعات كتقبل

 التجارٌة إسساتالم لبعض منافسة أصبحت بحٌث متعددة مجالات فً أموالها تستثمر أنها كما

 استخدامات و لاستثمارات الربٌسً المجال ٌعتبر و  البنك لأموال مصدرا السوق ٌمثل كما. والصناعٌة

 .أمواله

 الحاجة وهناك وتوظٌفها استخدامها وتخطٌط لأموالا على للحصول التخطٌط حاجة فهناك لذلك

 .علٌه ٌحصل ما و البنك ٌصرفه ما بٌن قالفر تمثل التً الربحٌة تخطٌط إلى

 اعتمادها من بد لا ملحة ضرورة أصبح أنه كما للبنوك، بالنسبة  حٌوٌا دورا  التخطٌط ٌلعب

 البنكً تخطٌط التسوٌقً ٌحل أن ٌجب أنه كما .التؤكد وعدم الاستقرار بعدم تتمٌز بٌبة ظل فً خاصة

 وكل ومراقبة. وتنسٌق من تنظٌم الأخرى العناصر إلى بالإضافة البنك، فً التسوٌق إدارة فً الأول لمكانا

 رضا تحقق بنكٌة خدمات إلى الزبابن وترجمتها ورؼبات إحتٌاجات بتفسٌر تقوم مجتمعة العناصر هذه

 .أخرى جهة من الربحٌة الوصول إلى فً وؼاٌاته البنك وأهداؾ جهة، من الزبابن
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0-  

التخطٌط هو الإجراء الذي ٌسمح للمإسسة بتحضٌر والحفاظ على العلاقة بٌن مواردها وأهدافها          

من جهة والإمكانٌات المتاحة فً السوق من جهة أخرى، وتتمثل خصوصا فً تحدٌد وتسٌٌر الأنشطة 

1التً إختارتها المإسسة للإستثمار.

وتعتمده كل المإسسات التً تسعى  ،ؾ الإدارٌة فً عملٌة التسٌٌروٌعتبر التخطٌط إحدى الوظاب

إلى إحتلال مكان فً السوق من خلال وضع خطط إستراتٌجٌة، والإدارة التسوٌقٌة معنٌة أكثر بهذه 

الوظٌفة بحكم إرتباطها بالسوق مباشرة والتعامل معه وهو ما ٌدفعنا إلى تسطٌر الأهداؾ ووضع خطط 

من أجل تحقٌق أهدافها، وتساعد الخطة التسوٌقٌة فً تنسٌق أنشطة إدارة التسوٌق، قصٌرة وطوٌلة المدى 

 2وهً تحدد المسإولٌة وترشد وتوجه المدٌرٌن إلى ما ٌجب عمله، ومتى ٌجب القٌام بكل عمل معٌن.

تستخدم عبارة تخطٌط التسوٌق لوصؾ سبل تطبٌق موارد التسوٌق لبلوغ أهداؾ التسوٌق، إنها 

بة الأسواق، تحدٌد موقع السوق، التنبإ بحجم السوق وتصمٌم حصة سوق قابلة للتطبٌق تستخدم لتجز

 ضمن كل جزء من السوق، وتشمل عملٌة تخطٌط التسوٌق على:

 تنفٌذ أبحاث تسوٌق ضمن الشركة وخارجها. ­

 إتخاذ إفتراضات. ­

 التنبإ. ­

 تحدٌد أهداؾ التسوٌق. ­

 وضع إستراتٌجٌات تسوٌق. ­

 تحدٌد برامج. ­

 نٌات.وضع مٌزا ­

 مراجعة النتابج وإعادة النظر فً الأهداؾ أو الإستراتٌجٌات أو البرامج.  ­

3- 

التجارٌة  إسساتلا تختلؾ عن القواعد العامة لتخطٌط السوق فً الم بنكًإن قواعد التخطٌط ال

فً طرق تنمٌة وتنفٌذ الخطة،  والصناعٌة، فعناصر الخطة التسوٌقٌة تبقى ثابتة  ولكن الإختلاؾ ٌكمن

وهذا ٌتطلب جعل السلع الؽٌر   بنكٌةوٌرجع هذا الإختلاؾ إلى كون المإسسات تتعامل فً الخدمة ال

                                                           
1 8KOTLER Philip et DUBOI Bernard, marketing management, publi-union, 8eme édition,1994, p : 86. 

.22، ص: 2774: الشناوي صلاح ، الإدارة التسوٌقٌة الحدٌثة، أسٌوط، مصر، 
2
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ملموسة ٌسهل التحكم فً جودتها عند نقطة الإستهلاك. بالإضافة إلى تقدم الخدمات المالٌة بمستوى عال 

 بنوكلات الداخلٌة والخارجٌة خصوصا مع كبر حجم اللجلب العملاء، مما ٌتطلب من البنك إدارة الإتصا

الذي أدى إلى تعاملات كبٌرة سواء على النطاق المحلً أو الإقلٌمً أو الدولً، والسوق أصبح ٌتمٌز 

، بالإضافة إلى التقنٌات والتنوع والتعقٌد فً الأنظمة بنكٌةوؼٌر ال بنكٌةبالمنافسة الشدٌدة بٌن المإسسة ال

 المطبقة كل هذه العوامل زادت من حدة المنافسة.  ةبنكٌوالقوانٌن ال

2- 

لقد تؽٌرت طبٌعة الخدمات المالٌة بطرٌقة جدرٌة وذلك مقارنة بالأحقاب الزمنٌة السالفة، وٌرجع 

 هذا أساسا إلى:

 دٌة فً وقتنا الحالً.الضؽوط التنافسٌة المكثفة من كل المإسسات المالٌة التقلٌدٌة وؼٌر التقلٌ ­

فرص الربحٌة لدورة حٌاة الخدمة التً تعتبر قصٌرة جدا بالإضافة إلى إنخفاض فرص التماٌز بٌن  ­

 البنوك ببعضها البعض، وسهولة تقلٌد الخدمات ونقلها من بنك لأخر.

 إنخفاض النصٌب السوقً للبنوك وبالتالً إنخفاض ربحٌتها. ­

 نضج.إلى مرحلة ال بنكٌةوصول الصناعة ال ­

وإزدادت أهمٌة التخطٌط للبنوك فً الوقت الحالً أكثر من أي وقت مضى، مما ٌدفع بالإدارة 

 إلى وضع نظام تخطٌطً ٌستطٌع إمداد أصحاب القرار برإٌة واضحة فً المجالات التالٌة:

 تحدٌد الفرص والتهدٌدات التً تواجه المإسسات المالٌة والتً تتسم بالتؽٌر المستمر. ­

 مصادر التهدٌدات. التقلٌل من ­

 تحوٌل الفرص التسوٌقٌة إلى مصادر الربحٌة. ­

 التنسٌق بٌن الخطة الإستراتٌجٌة وخطط التشؽٌل الأخرى. ­

 تزوٌد العملاء الحالٌٌن والمرتقبٌن بمستوى خدمة ٌفوق توقعاتهم. ­

 

0- 

تعرٌؾ واحد وموحد للتخطٌط الإستراتٌجً ٌمكن أن ٌكون مقبولا بشكل واسع. حٌث  لا ٌوجد

ٌعرؾ على أنه: ٌتضمن إدارة وحدات إنتاجٌة فً الوظابؾ المزدوجة )الثنابٌة( لتوقع الإستجابة للتؽٌر 

 .مإسسةوالتً ٌمكن أن تإثر على سوق منتجات ال
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 ٌط الإستراتٌجً هو:فً حٌن ٌشٌر قسم من الباحثٌن إلى أن مفهوم التخط

 التخطٌط هو الطرٌقة النظامٌة لإدارة فاعلة وكفإة لعملٌة التؽٌٌر. ­

التخطٌط ٌحدد وٌحلل الفرص البدٌلة، جوانب القوة والضعؾ والمشاكل والتهدٌدات وتحدٌد  ­

 .إسسةالأولوٌات لؽرض معالجتها أو التؽلب علٌها بالشكل الذي ٌحقق أفضل إستؽلال لموارد الم

 إسسةهو عملٌة إدارٌة لتطوٌر والمحافظة على الموابمة الجٌدة بٌن أهداؾ وموارد المالتخطٌط  ­

 وبٌن تؽٌر فرصها التسوٌقٌة.

 ٌتضح مما سبق بؤن التخطٌط الإستراتٌجً ٌتضمن مفهومٌن أساسٌٌن هما:         

 .إسسةالأول: متعلق بالإستراتٌجٌة ذاتها والأهداؾ الموضوعة من قبل الم

 لق بالعملٌات التً تجرى بواسطتها وضع الإستراتٌجٌة.الثانً: ٌتع

3- 

بشكل خاص ٌهدؾ إلى تحقٌق مسؤلتٌن  بنكًإن التخطٌط الإستراتٌجً بشكل عام وللتسوٌق ال

 مهمتٌن هما:

طرٌق  )المشاكل المشتركة( ومحاولة معالجتها عنبنكالأولى: تتمثل فً تشخٌص مشاكل ال

بشكل  بنكالبحث عن الحلول البدٌلة واللازمة لتذلٌل تلك المشاكل بالشكل الذي ٌنعكس إٌجابا على أداء ال

 عام.

 .البنكالثانٌة: تهدؾ إلى توفٌر نقطة إرتكاز وإتجاه 

الصناعٌة فحسب،  إسساتوٌلعب التخطٌط الإستراتٌجً دورا مهما وحٌوٌا لٌس على صعٌد الم

بما  هذه الأخٌرة، فالبنوكالخدمٌة وبالأخص  إسساتلا بد من إعتمادها بالنسبة للمبل إنه ضرورة ملحة 

تفرض علٌها إنتهاج المنهج  بنكٌةمتعددة، وشدة المنافسة التً تتسم بها السوق ال بنكٌةتقدمه من خدمات 

مواءمة التخطٌطً الإستراتٌجً وخاصة لأنشطتها التسوٌقٌة التً لا ٌمكن أن تنجح دون أن تكون هناك 

 والفرص التسوٌقٌة المتاحة  بهدؾ تحقٌق النمو على الأمد الطوٌل. البنكبٌن موارد 

2- 

  هناك عدة خطوات أساسٌة لابد منها لعملٌة التخطٌط الإستراتٌجً والتً تتؤلؾ من الخطوات         
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 التالٌة:

 .البنكتحدٌد رسالة ومهمة  ­

 الأهداؾ العامة والخاصة )الإستراتٌجٌة والتكتٌكٌة(وضع  ­

)الإدارة العلٌا، إدارة الفروع، مسإولً  للبنكتحدٌد نوع الأنشطة لمختلؾ المستوٌات التنظٌمٌة  ­

 .بنكالأقسام...الخ( داخل ال

 .البنكٌةتخطٌط مختلؾ الأنشطة والفعالٌات التسوٌقٌة لتقدٌم أفضل أنواع الخدمات  ­

  

منظمة ومستقلة   ،شاملة ،ٌمكن تعرٌؾ الرقابة التسوٌقٌة فً البنوك بؤنها: عملٌة، حركٌة، دورٌة

كشؾ أوجه لأجل لٌس فقط  بنكًتتم داخل البنك بهدؾ فحص، مراجعة وتدقٌق عناصر النشاط ال

الجتها، وعدم تكرارها وللحٌلولة دون تجنبها، وتقدٌم التوصٌات المناسبة لمعلالقصور، بل وأٌضا 

 حدوثها، مما ٌرفع من كفاٌة البنك ومن أداء العاملٌن فٌه. 

0- 

هناك نوعٌن أساسٌٌن من الرقابة فً النشاط التسوٌقً ٌجب توافرهما فً أي بنك من البنوك 

 هما:

0-0- 

عن ؼٌره من الأنشطة الإقتصادٌة، فً حساسٌته الشدٌدة لأي مخاطر قد  بنكًالنشاط ال ٌختلؾ

وخاصة أنه ٌستمد إستمراره من عنصر الثقة التً ٌكنها له  ،تطرأ أو تإثر على أدابه وعلى قٌامه بنشاطه

مل على عملابه، فإذا إهتز هذا العنصر فقد البنك كل شًء وإنهار تماما ومن ثم كان من اللازم الع

ومن ثم فإن للرقابة الوقابٌة دورا هاما  .تجنٌب البنك أي مخاطر قد تإثر على عنصر الثقة سالفة الذكر

ٌتمثل فً تحقٌق التوازن والإستقرار الدٌنامٌكً الذي ٌحقق إستمرار البنك فً  بنكًتمارسه فً النشاط ال

ك بدور هام فً التنبإ بالمخاطر التً ٌمكن تؤدٌة رسالته وإتساع نشاطه. وتقوم الرقابة الوقابٌة فً البنو

لٌس فً البنك فحسب، بل أٌضا فً البنوك الأخرى التً لها علاقة قوٌة  بنكًأن ٌتعرض لها النشاط ال

ومإثرة  على البنك ووضع هذه المخاطر أمام متخذ القرار وإقتراح العلاج المناسب لها قبل أن تحدث أو 

 :الآتًدمرة وٌتم ذلك عن طرٌق قبل أن تزداد وتظهر مإثراتها الم

 ً.بنكتحلٌل الوضع الحالً فً السوق ال ­
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الحالٌة  بنكٌةال بشرٌة، الموارد المالٌة، الخدماتتحلٌل القدرات الداخلٌة للبنك والمتمثلة فً الموارد ال ­

 التً ٌقدمها البنك، شبكة فروع البنك، ومراكز البحوث والتطوٌر فً البنك.

وإمكانٌات البنك فً إشباع هذه الفجوة، وتحدد هذه  بنكًالمتواجدة فً السوق ال بنكٌةتحدٌد الفجوات ال ­

عن طرٌق مقارنة الأداء الفعلً ومعدلاته التً تم بها فعلا من جانب فروع وإدارات  بنكٌةالفجوات ال

التً  بنكٌةالبنك، بالمعدلات التً كان ٌمكن تحقٌقها سواء من خلال الإستمرار فً نفس العملٌات ال

 بنكٌةٌقدمها البنك حالٌا، أو بعد إجراء تطوٌر أو تعدٌل معٌن على هذا النمط سواء بإدخال خدمات 

سهل فً الإجراءات وأكثر فعالٌة، ووفقا أجدٌدة أو تقدٌم الخدمات الحالٌة بشكل جدٌد ٌكون أٌسر و

اره أو على لهذه الفجوات ٌتم إقتراح العلاج الوقابً لتجنٌب البنك أي مخاطر تإثر على إستمر

 ربحٌته أو على أدابه وهو هدؾ الرقابة الوقابٌة.

0-3-  

ا للخطة الموضوعة، ٌتم وفقبنكٌة ٌهدؾ هذا النوع من الرقابة إلى التحقق من أن سٌر العملٌات ال

قابة العلاجٌة هً بحث ٌشٌر إلى بوادر لإنحراؾ فً تنفٌذ الخطة فإن مسإولٌة الرها فإذا كان مسار

أسباب هذا الإنحراؾ وإقتراح العلاج المناسب له وتعدٌل المسار ووضعه على الطرٌق الصحٌح 

 الموصل إلى تحقٌق الهدؾ المحدد.

كما ٌنصرؾ هذا النوع من الرقابة إلى كشؾ الأخطاء والمخالفات التً وقعت بالفعل وعناصر 

فً الجهاز الفنً الذي ٌعمل بالبنك، ومحاربة الفساد الذي قد  الخلل الكامنة سواء فً الجهاز الإداري أو

ٌحدث داخل أي من تلك الأجهزة والكشؾ عن مواقعه وملاحقته بفاعلٌة وكفاءة وذلك بهدؾ المراجعة 

 والإطمبنان وتؤكٌد مقومات النجاح ومعرفة ومعالجة أسباب الإنحرافات.

عد التنفٌذ لمعالجة القصور الذي حدث، أو لإصلاح وهذا النوع من الرقابة لا ٌنتظر دابما إلى ما ب

الإنحرافات التً نجمت عن التنفٌذ، بل أنه من المفضل أن تصاحب هذه الرقابة العلاجٌة مراحل التنفٌذ 

 جنبا إلى جنب أو بعد فترات قصٌرة جدا. 

3- 

تكاملة ومرتبطة، كل منها لازم للأخر ولا ؼنى عنها، تمر العملٌة الرقابٌة فً البنوك بمراحل م

 بل أن أي قصور فً أي منها سوؾ ٌإثر على فعالٌة هذه الرقابة، وفٌما ٌلً عرض لعناصر الرقابة:
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3-0- 

من المتعارؾ علٌه أنه لا توجد رقابة للأداء بدون خطة موضوعٌة مدروسة بتعمق تحٌط 

ق والظروؾ الداخلٌة للبنك، وبناء على هذه الخطة ٌتم وضع مجموعة من بخصابص وظروؾ السو

الأهداؾ المتعٌن الوصول إلى تحقٌقها، وبناءا على هذه الأهداؾ ٌتم رسم مجموعة من البرامج الزمنٌة 

 ووضع مجموعة من السٌاسات التسوٌقٌة التً تساعد على تحقٌقها وبفاعلٌة.

 :فٌما ٌلًٌقً فً البنوك التجارٌة وتبرز أهمٌة وضع خطة للنشاط التسو

وجود طاقات عاطلة ؼٌر مستؽلة فً البنك، ٌتعٌن وضع برامج وسٌاسات تسوٌقٌة لإستؽلالها  ­

 إستؽلالا أمثلا.

، وبالتالً فإنه ٌتعٌن وجود خطة بنكٌةالإرتفاع المستمر والزٌادة المستمرة فً تكلفة تقدٌم الخدمات ال ­

ً التكالٌؾ لتعظٌم الفابدة والعابد من الإنفاق سواء على العمالة أو لمواجهة هذا الإرتفاع المستمر ف

 .بنكًمستلزمات ممارسة النشاط ال

ً المحلً والدولً خاصة بنكإزدٌاد حدة وقوة المنافسة بٌن البنوك والمإسسات المالٌة داخل السوق ال ­

 بنكًمعرفة العمٌل الكفاءة وسهولة  الإتصالات والمواصلات بٌن تلك الأسواق و ،مع إزدٌاد تقدم

بكافة الظروؾ والتطورات القابمة فً السوق وبالتالً إزدٌاد قدرته عل الإختٌار الأنسب وفق 

 لإحتٌاجاته ورؼباته.

إزدٌاد معدل التؽٌر فً خصابص السوق نظرا لتسارع وتفاعل العوامل السوقٌة والتسوٌقٌة مما  ­

 ٌتطلب وجود خطة لمجابهة هذه التؽٌرات.

ل التطور والإبتكار وتؽٌٌر السلع والخدمات وتنوع النشاط الإنسانً وإحتٌاجه لأنواع إزدٌاد معد ­

 لم تكن موجودة من قبل. بنكٌةمعٌنة من الخدمات ال

3-3-  

 ةمن المتعارؾ علٌه أن وضع المعاٌٌر هو أساس عملٌة الرقابة السلٌمة وتستمد هذه الرقاب          

أصولها من الأهداؾ الموضوعة بالخطة والمطلوب تحقٌقها، فعلى سبٌل المثال ٌتم وضع مجموعة من 

الأخرى،  بنكٌةالأهداؾ لكل فرع من فروع البنك تحققها فً أرقام الودابع وأرقام القروض والخدمات ال

مدى كفاءة الفرع  فضلا عن نفقات ومصارٌؾ الفرع، ومن ثم ٌمكن أخذ هذه الأرقام كمعاٌٌر للحكم على

من الناحٌة الكمٌة والتً ترتبط بالخطة كما تستخدم أٌضا مجموعة من المعاٌٌر الكٌفٌة التً تتصل بحسن 

                                                           
  .262-260: ص : الخضٌري محسن أحمد ، التسوٌق المصرفً، مرجع سابق، ص

1
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تقدٌم خدمات البنك ورضى العمٌل عنها وأهمها: عدد الحسابات الجدٌدة التً تم فتحها وعدد الحسابات 

دد الشكاوى من العملاء، وأنواع الشكاوى من التً تم ؼلقها، ومعدل التعامل الٌومً، معدل الإنجاز، ع

 جانب العمٌل ومدى إتصالها بتقدٌم الخدمة المطلوبة.

3-2- 

ٌتم قٌاس الأداء عن طرٌق وضع مجموعة مناسبة من النسب والمإشرات التً تفٌد فً إجراء 

، وما ٌتصل بعابد بنكٌةمة العملٌات المقارنة والتحلٌل وأهم هذه النسب ما ٌتصل بتكلفة تؤدٌة أو أداء الخد

وربح هذا النشاط أي تحلٌل عناصر الربحٌة وعناصر التكالٌؾ الخاصة بكل فرع من الفروع وكل إدارة 

 من الإدارات مع أخذ الظروؾ المكانٌة والجؽرافٌة والسكانٌة لكل منها فً الإعتبار.

 وأهم هذه النسب ما ٌلً:

 النشاط. نسبة المصروفات المختلفة إلى إجمالً حجم ­

 نسبة المصروفات إلى إجمالً الأرباح. ­

 نسبة الأرباح إلى إجمالً النشاط. ­

 معدل دوران العمالة فً كل فرع. ­

 معدل الزٌادة السنوٌة فً العملاء وفً حجم النشاط. ­

وٌمٌل بعض رجال التسوٌق إلى إظهار هذه النسب والمإشرات فً شكل خرابط ورسوم وأشكال 

والخدمات التً  بنكٌةودراستها والإلمام بالإتجاه العام للنشاط أو للأنشطة البٌانٌة حتى ٌسهل تتبعها 

 ٌقدمها البنك.

3-2- 

عند إكتشاؾ إنحراؾ أو قصور فً تنفٌذ الخطة أو فً الأداء لأي فرع من الفروع التً تقوم 

أسبابه حتى ٌمكن إتخاذ إجراءات مناسبة  بتقدٌم خدمات البنك لعملابه، فمن الضروري معرفة وتحدٌد

لتصحٌحه ومعالجته بشكل سلٌم، ومن ثم فإن تحلٌل البٌانات والمعلومات الواردة عن هذا الإنحراؾ ٌعد 

 أساس معرفة أسبابه الحقٌقٌة ومن ثم ٌمكن التعامل مع هذه الأسباب.

 تسوٌقً أهمها التحالٌل الأتٌة:وبصفة عامة فإن هناك أنواع عدٌدة من التحالٌل ٌقوم بها الباحث ال

 تحلٌل مدى كفاءة وموضوعٌة الخطة الموضوعة من حٌث إحاطتها وشمولها للفرص التسوٌقٌة ­
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المتاحة فً السوق والصعوبات والمحددات التً ٌمكن أن تواجهها الإدارة أو البنك عند تنفٌذ هذه 

 الخطة.

لكل فرع من فروع البنك حسب كل خدمة من  بنكًتحلٌل أوجه الإنحراؾ القابمة فً الأداء ال ­

الخدمات التً تإدٌها تلك الفروع لمعرفة وتحدٌد أهم نواحً وأوجه الضعؾ فً النشاط التسوٌقً من 

خلال: تحلٌل حجم النشاط والنصٌب السوقً لكل فرع من الفروع فً المنطقة الجؽرافٌة التً ٌعمل 

نشاط الحالً وقٌاس حجم الأداء الحالً فً ضوء فٌها، تحلٌل التكلفة والربحٌة، تحلٌل حجم ال

الإعتبارات المكانٌة والبشرٌة والألٌة المتوفرة للفرع ومدى مناسبتها لحجم ونوع النشاط المتوقع 

 مستقبلا والمحتمل قٌامه بعد تطور النشاط فً المنطقة الجؽرافٌة التً ٌعمل فٌها البنك.

3-5-  

ابة على النشاط التسوٌقً هو معالجة أوجه القصور التً تحدث فً هذا النشاط الهدؾ من الرق

وفً البنك بصفة عامة، وبالتالً حتى تتم هذه المعالجة ٌستلزم الأمر إتخاذ مجموعة من القرارات 

 شكل سلٌم.بالمناسبة لمعالجة هذا القصور 

 ٌة لحسن سٌر هذا النشاط.تعد عملٌة لازمة وأساس بنكًومن ثم فإن الرقابة على النشاط ال

 

القروض هً من أفعال الثقة بٌن الأفراد. وٌتجسد القرض فً ذلك الفعل الذي ٌقوم بواسطته إن 

ص أخر هو شخص ما هو الدابن )وٌتمثل هذا الشخص فً البنك( بمنح أموال )بضاعة، نقود...( إلى شخ

 ٌاه أو ٌلتزم بضمانه أمام الأخرٌن وذلك مقابل ثمن أو تعوٌض هو الفابدة.ا إالمدٌن أو ٌعده بمنحه

عندما ٌقدم البنك للعمٌل أو لشخص  –القرض  ­تتم عملٌة "الإبتمان المصرفً" وبعبارة أخرى 

أدوات للوفاء، أي نقود وأدوات أخرى ٌستخدمها العمٌل للوفاء معٌن ٌحدده العمٌل فورا أو فً أجل 

 1د لا ٌقدم البنك هذه النقود أو الأدوات فعلا بل ٌكتفً بؤن ٌتعهد بتقدٌمها.بدٌونه، وق

وٌمكن تقسٌم القروض البنكٌة إلى عدة تقسٌمات ؼٌر أننا سوؾ نتبع التقسٌم  المتبع فً المراجع 

الفرنكوفونٌة. سواء تلك التً كتبت من طرؾ إقتصادٌٌن فرنسٌٌن أو جزابرٌٌن، والتً تعد مرجعا 

 تبعا لذلك إلى: بنكٌة فً الجزابر، وتنقسم القروض ال بنكٌةال للإطارات

 قروض تموٌل دورة نشاطات الإستؽلال. ­
                                                           

.122-122: ص ، ص2747القاهرة،  ،العربٌة النهضة ارد ،العالمٌة المطبعةعوض جمال الدٌن، عملٌات البنوك من الواجهة القانونٌة،   :
1
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 قروض تموٌل الإستثمارات. ­

 قروض تموٌل التجارة الخارجٌة. ­

 

لقصٌرة، والتً لا نشاطات الإستؽلال هً كل العملٌات التً تقوم بها المإسسات فً الفترة ا

شهرا. وبعبارة أخرى هً النشاطات التً تقوم بها المإسسات خلال دورة  22تتعدى فً الؽالب 

الإستؽلال. ومن ممٌزات هذه النشاطات أنها تتكرر بإستمرار أثناء عملٌة الإنتاج ) النشاط(. ومن أمثلتها: 

 التموٌن، التخزٌن، الإنتاج، التوزٌع ...

الأجل معظم قروض البنوك التجارٌة، وتعد من أفضل أنواع التوظٌؾ  وتمثل القروض قصٌرة

 لدٌها، وما ٌفٌض عنها ٌوجه إلى التوظٌفات الأخرى.

0- 1

تؤخذ قروض الإستؽلال الأشكال التالٌة: قروض إستؽلال عامة، قروض إستؽلال خاصة وقروض 

 التوقٌع.

0-0-  

تسبٌقات الحساب الجاري، وسمٌت كذلك لأنها موجهة لتموٌل أصول متداولة وؼٌر  تؤتً من خلال

 محددة ومن أهمها:

0-0-0- la facilite de caisse

توجه أساسا بهدؾ إعطاء مرونة على الخزٌنة، وتعطى عموما للمإسسات من أجل السماح لها بمواجهة 

ً تتعرض لها خزٌنة المإسسة فً بعض الأحٌان خاصة الإختلالات القصٌرة جدا من حٌث المدة والت

عندما ٌحل موعد إستحقاق الموردٌن، أجور العمال أو دفع الضرٌبة على القٌمة المضافة، فهً تهدؾ إلى 

 حٌن أقرب فرصة ممكنة، حٌث تتم فٌه عملٌة التحصٌل لصالح الزبون. فًتؽطٌة الرصٌد المدٌن 

لأٌام( وقابلة للتجدٌد عبر فترات )نهاٌة كل شهر مثلا( إن مدة هذا القرض قصٌرة جدا )بعض ا

 الحرص الشدٌد أثناء بنكًوهذا النوع من الإبتمان عادة ما ٌواجه خطر التجمٌد، وعلٌه ٌجب على ال

                                                           
1
)خطر عدم التسدٌد(، مذكرة لنٌل شهادة الماجستٌر فً العلوم  -تسٌٌر المخاطر البنكٌة–: قطوش حمٌد، تكٌٌف البنوك التجارٌة مع إقتصاد السوق  

 .220، ص: 2002زائر، كلٌة العلوم الإقتصادٌة وعلوم التسٌٌر، جامعة الج -فرع التسٌٌر–الإقتصادٌة 
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 منحه لتسهٌلات الصندوق.

0-0-3- le  découvert bancaire

لمدة أطول، قد تصل عدة شهور، ٌعرؾ السحب على المكشوؾ على أنه تسهٌل الصندوق لكن 

وفٌه ٌقوم البنك بفرض فابدة على العمٌل خلال الفترة التً ٌسحب فٌها وٌطلق على هذه المدة )مدة 

 المكشوؾ( وقد تصل إلى حدود السنة، وهناك ثلاث حالات للطلب على المكشوؾ:

 عندما ترٌد المإسسة )طالبة القرض( رفع طاقاتها الإنتاجٌة. ­

 لمستمر لرقم أعمالها.عند التدهور ا ­

 عندما ترٌد المإسسة شراء كمٌات من المواد الأولٌة بؤسعار تنافسٌة. ­

0-0-2-  le crédit de campagne  

القروض الموسمٌة هً نوع خاص من القروض البنكٌة. وتنشؤ عندما ٌقوم البنك بتموٌل نشاط 

منتظمة وؼٌر ممتدة على طول دورة موسمً لأحد زبابنه. فالكثٌر من المإسسات نشاطاتها ؼٌر 

الإستؽلال. بل أن دورة الإنتاج أو دورة البٌع موسمٌة. فالمإسسة تقوم بإجراء النفقات خلال فترة معٌنة 

ٌحصل أثناءها الإنتاج، وتقوم ببٌع هذا الإنتاج فً فترة خاصة. ومن أمثلة هذه العملٌات نشاطات الإنتاج 

 اج وبٌع المحاصٌل الزراعٌة.وبٌع اللوازم المدرسٌة وكذلك إنت

0-0-2-  

 لها أو المإكد، بنجاحها تتمٌز والتً الأجل طوٌلة المشارٌع القروض من النوع هذا وٌخص

 تحقٌق عن الناتجة الموارد بواسطة فٌكون القروض هذه تسدٌد ٌخص فٌما أما النجاح، فً كبٌرة  حظوظ

 .المشروع

0-3- 

ض موجهة لتموٌل الأصول المتداولة، سواء المخزون أو الحقوق، وتتضمن التسبٌقات وهً قرو

 والخصم التجاري. على السلع، التسبٌقات على الأسواق العمومٌة

0-3-0- 

 وهً عملٌة تموٌل المخزون مقابل وضع سلع وبضابع تحت تصرؾ البنك )رهن حٌازي( وٌلجؤ
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 رهونة فً حالة عدم التسدٌد.البنك إلى بٌع البضابع الم

0-3-3- 

تعطى هذه التسبٌقات نتٌجة إبرام الصفقات العمومٌة بٌن الإدارة أو الجهات العمومٌة ومجموعة 

من المقاولٌن أو الممونٌن، وتموٌل هذه الصفقات قصد إنجاز الأعمال، إرسال التموٌنات أو أداء الخدمات 

لصفقات المشار إلٌها تتطلب أموالا كبٌرة ولفترة طوٌلة، ضؾ إلى ذلك تؤخر الإدارة عن المختلفة، إن ا

 دفع مستحقاتها، مما ٌجعل لجوء المقابل إلى البنك لطلب قروض لسد حاجاته، أمرا ضرورٌا.

0-3-2- 

قٌام هو شكل من أشكال القروض التً ٌمنحها البنك للزبون. وتتمثل عملٌة الخصم التجاري فً 

البنك بشراء الورقة التجارٌة من حاملها قبل تارٌخ الإستحقاق، وٌحل محل هذا الشخص فً الدابنٌة إلى 

ؼاٌة هذا التارٌخ. فالبنك ٌقوم إذا بإعطاء سٌولة لصاحب الورقة قبل أن ٌحٌن أجل تسدٌدها. وتعتبر 

ٌخ  الإستحقاق لتحصٌل هذا عملٌة الخصم قرضا بإعتبار أن البنك ٌعطً مالا إلى حاملها وٌنتظر تار

 الدٌن.

0-2- 

لزبون إتجاه الأخرٌن فً وٌتخذ هذا النوع من القروض شكل توقٌع البنك، لضمان إلتزامات ا

، ولمدة معٌنة مقابل عمولة، وتظهر هذه القروض خارج مٌزانٌة البنك، وتنقل إلٌها فً حالة ػحدود مبل

 ماد حسب ثلاث أشكال هً:عدم إلتزام الزبون، وٌتم هذا الإعت

0-2-0- 

وهو عبارة عن إلتزام ٌمنحه شخص، ٌكون فً العادة بنكا، ٌضمن بموجبه تنفٌذ الإلتزامات التً 

قبل بها أحد مدٌنً الأوراق التجارٌة. وعلٌه فإن الضمان الإحتٌاطً هو عبارة عن تعهد لضمان 

 القروض الناجمة عن خصم الأوراق التجارٌة.

0-2-3- 

هً عبارة عن إلتزام مكتوب من طرؾ البنك ٌتعهد بموجبه بتسدٌد الدٌن الموجود على عاتق 

المدٌن )الزبون( فً حالة عدم قدرته على الوفاء بإلتزاماته. وتحدد فً هذا الإلتزام مدة الكفالة ومبلؽها. 
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ً حالة النشاطات الخاصة وٌستفٌد هذا الزبون من الكفالة فً علاقته مع الجمارك وإدارة الضرابب، وف

 بالصفقات العمومٌة.

0-2-2- 

فً هذا النوع من القروض، ٌلتزم البنك بتسدٌد الدابن ولٌس زبونه. وٌمكن التمٌٌز بٌن عدة 

أشكال لهذا النوع من القروض: القبول الممنوح لضمان ملاءة الزبون الأمر الذي ٌعفٌه من تقدٌم 

لورقة التجارٌة، القبول الممنوح للزبون من أجل مساعدته للحصول ضمانات، القبول المقدم بهدؾ تعببة ا

 على مساعدة للخزٌنة والقبول المقدم فً التجارة الخارجٌة.

 ٌمكن تقسٌم قروض الإستثمار إلى:

 قروض كلاسٌكٌة بنوعها المتوسطة والطوٌلة الأجل. ­

 تماد الإٌجاري.قروض الإع ­

0- 1 

   ٌتم التمٌٌز فً هذا الصدد بٌن نوعٌن من الطرق الكلاسٌكٌة فً التموٌل الخارجً للإستثمارات:   

 القروض متوسطة الأجل والقروض طوٌلة الأجل. وٌرتبط كل نوع من هذه القروض بطبٌعة الإستثمار

 ذاته.

0-0- 

سنوات  5لأجل لتموٌل الإستثمارات التً لا ٌتجاوز عمر إستعمالها توجه القروض متوسطة ا

مثل الآلات والمعدات  ووسابل النقل  وتجهٌزات الإنتاج بصفة عامة، ونظرا لطول هذه المدة فإن البنك 

ٌكون معرضا لخطر تجمٌد الأموال، ناهٌك عن المخاطر الأخرى المتعلقة باحتمالات عدم السداد، والتً 

 حدث تبعا للتؽٌرات التً ٌمكن أن تطرأ على المستوى المركز المالً للمقترض.ٌمكن أن ت

 

                                                           
1
دراسة فً طرق إستخدام النقود من طرف البنوك مع الإشارة إلى التجربة –: لطرش الطاهر ، تقنٌات البنوك، دٌوان المطبوعات الجامعٌة  

 .53-52: ص الجزائرٌة، دٌوان المطبوعات الجامعٌة، الساحة المركزٌة، بن عكنون، الجزائر، ص
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0-3- 

العملٌات نظرا للمبالغ  تلجأ المؤسسات التً تقوم باستثمارات طوٌلة إلى البنوك لتموٌل هذه

 ر الطوٌلة قبل البدءالتً لا ٌمكن أن تعبئها لوحدها، وكذلك نظرا لمدة الإستثمار وفترات الإنتظا الكبٌرة

 على عوابد. الحصولفً  

سنوات   5والقروض طوٌلة الأجل الموجهة لهذا النوع من الإستثمارات ، تفوق فً الؽالب 

سنة. وهً توجه لتموٌل نوع خاص من الإستثمارت مثل  20وٌمكن أن تمتد أحٌانا إلى ؼاٌة ال 

 المهنٌة،...(.الحصول على عقارات )أراضً، مبانً بمختلؾ استعمالاتها 

3- 

هو عبارة عن عملٌة ٌقوم بموجبها بنكا أو مإسسة مالٌة أو مإسسة تؤجٌر مإهلة قانونا لذلك، 

بوضع ألات أو معدات أو أٌة أصول مادٌة أخرى بحوزة مإسسة مستعملة على سبٌل الإٌجار مع إمكانٌة 

 ط ٌتفق بشؤنها تسمى ثمن الإٌجار.م التسدٌد على أقساالتنازل عنها فً نهاٌة الفترة المتعاقد علٌها، وٌت

ونقصد بها تلك القروض التً تتعلق بمصارٌؾ التجهٌزات المستوردة فً المدى الطوٌل أما على 

 ع المحلً.المدى القصٌر فٌتعلق الأمر بمصارٌؾ منتوجات إستهلاكٌة أجنبٌة موجهة للتجارة والبٌ

 وتتمثل أنواع قروض تموٌل التجارة الخارجٌة فٌما ٌلً:

0- 1

ٌتمثل الإعتماد المستندي فً تلك العملٌة التً ٌقبل بموجبها بنك المستورد أن ٌحل محل 

 المستورد فً الإلتزام بتسدٌد وارداته لصالح المصدر الأجنبً عن طرٌق البنك الذي ٌمثله مقابل إستلام

 الوثابق أو المستندات التً تدل على أن المصدر قد قام فعلا بإرسال البضاعة المتعاقد علٌها.

وٌلاحظ من هذا التعرٌؾ أن العلاقة التً تنجم عن فتح إعتماد مستندي لصالح المستورد تربط 

ذلك بٌن أربعة أطراؾ هً: المستورد، المصدر، بنك المستورد وبنك المصدر. ومن الملاحظ أٌضا أن 

 ٌتم وفق التسلسل العام التالً:

                                                           
.225ص:  : لطرش الطاهر ، مرجع سابق،

1
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إبرام عقد إستٌراد بضاعة مع المصدر الذي ٌتعٌن علٌه القٌام بإرسال هذه البضاعة والمستندات إلى  ­

 المستورد.

طلب المستورد من بنكه فتح إعتماد مستندي. وٌتعهد البنك فً حالة قبول ذلك بتسدٌد مبلػ الصفقة  ­

 الة على تنفٌذ العقد وإرسال البضاعة.مقابل إستلام مجموع المستندات الد

 التسدٌد الفعلً لصالح المصدر وذلك عن طرٌق البنك الذي ٌمثله. ­

 قٌام بنك المصدر بجعل حساب هذا الأخٌر دابنا. ­

3-  

هو عبارة عن ألٌة ٌقوم بموجبها بنك معٌن أو مجموعة من بنوك بلد المصدر بإعطاء قرض 

ا الأخٌر بتسدٌد مبلػ الصفقة نقدا للمصدر. وٌمنح قرض المشتري لفترة للمستورد، بحٌث ٌستعمله هذ

شهرا. وٌلعب المصدر دور الوسٌط فً المفاوضات ما بٌن المستورد والبنوك  (26)تتجاوز ثمانٌة عشر 

المعنٌة بؽرض إتمام عملٌة القرض هذه. ومن الملاحظ أن كلا الطرفٌن ٌستفٌدان من هذا النوع من 

ستفٌد المورد من تسهٌلات مالٌة طوٌلة نسبٌا مع إستلامه الأنً للبضابع، كما ٌستفٌد القروض. حٌث ٌ

المصدر من تدخل هذه البنوك وذلك بحصوله على التسدٌد الفوري من طرؾ المستورد لمبلػ الصفقة. 

 وٌمنح قرض المشتري عادة لتموٌل الصفقات الهامة من حٌث المبلػ خاصة.

2- 

ألٌة أخرى من ألٌات تموٌل التجارة الخارجٌة على المدى المتوسط والطوٌل.  قرض المورد هو

وقرض المورد هو قٌام البنك بمنح قرض للمصدر لتموٌل صادراته، ولكن هذا القرض ناشا بالأساس 

عن مهلة للتسدٌد )قرض( ٌمنحها المصدر لفابدة المستورد. وبمعنى أخر عندما ٌمنح المصدر لصالح 

ً مهلة للتسدٌد، ٌلجؤ إلى البنك للتفاوض حول إمكانٌة قٌام هذا الأخٌر بمنحه قرضا لتموٌل زبونه الأجنب

 هذه الصادرات. ولذلك ٌبدو قرض المورد على أنه شراء لدٌون من طرؾ البنك على المدى المتوسط.

وٌختلؾ قرض المورد عن قرض المشتري فً وجهٌن على الأقل. فإذا كان قرض المشتري 

ورد بوساطة من المصدر، فإن قرض المورد ٌمنح للمصدر بعدما منح هذا الأخٌر مهلة ٌمنح للمست

للمستورد. أما الوجه الثانً للإختلاؾ وهو المهم فٌتمثل فً أن قرض المشتري كما سبق ذكره ٌتطلب 

إبرام عقدٌن، فً حٌن أن قرض المورد ٌتطلب إبرام عقد واحد ٌتضمن بالإضافة إلى الجانب التجاري  

 شروط وطرق تموٌلها، وهذا ٌعنً أنه ٌتضمن العقد المالً أٌضا. ،لصفقةل
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بالإضافة إلى ذلك، فإن قرض المورد ٌتطلب قبول المستورد للكمبٌالة المسحوبة علٌه، وهذه 

الكمبٌالة قابلة للخصم وإعادة الخصم لدى الهٌبات المالٌة المختصة حسب الطرق والإجراءات المعمول 

 بها فً كل دولة.

2- 

هو أٌضا عبارة عن ألٌة للتموٌل متوسط وطوٌل الأجل للتجارة الخارجٌة. وٌتضمن مضمون 

هذه العملٌة فً قٌام المصدر ببٌع سلعه إلى مإسسات متخصصة أجنبٌة والتً تقوم بالتفاوض مع 

واقع  نفس فلسفة القرض المستورد حول إجراءات إبرام عقد إٌجاري وتنفٌذه. وٌتضمن هذا العقد فً ال

الإٌجاري الوطنً ونفس ألٌات الأداء مع فارق ٌتمثل فً أن العملٌات تتم بٌن مقٌمٌن وؼٌر مقٌمٌن، وهً 

 فً الحقٌقٌة نفس التفرقة التً إعتمدها التنظٌم الجزابري فً هذا المجال.
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 المعلومات ، وتعتبرً المادة الأولٌة لأي قراروهالمعلومات هً شرٌان العملٌة التسوٌقٌة 

 بصفة والمالً البنكً مجال العمل فً فعالة تسوٌقٌة قرارات إتخاذ فً الربٌسٌة العناصر من التسوٌقٌة

 والمناسب الجٌد الربط من ٌمكن للمعلومات التسوٌقٌة فعال نظام البنوك كل لدى ٌتوفر أن ٌجب حٌث عامة،

 أجل من اللازمة والخطوات الإجراءات مطالبة باتخاذ الأخٌرة وهذه البنك، ارةوإد المحٌطة البٌبة بٌن

 وتحلٌل تسجٌل جمع، على تركز التسوٌق بحوث فإن كذلك .لدٌها التسوٌقٌة المعلومات نظم تحسٌن

 من بشؤنها المناسبة القرارات اتخاذ إلى الوصول أجل من معٌنة تسوٌقٌة المتعلقة بمشكلات المعلومات

  .دارة البنكإ طرؾ

 التوجه ٌركز على والذي للتسوٌق الحدٌث للمفهوم طبقا التسوٌقً النشاط تنظٌم أن القول ٌمكن كما

 ٌجب الذي التسوٌق وبإشراؾ مدٌر واحدة إدارة لواء تحت التسوٌقٌة الأنشطة كل تجمٌع ٌتطلب بالسوق،

 لا وهذا البنك، سٌاسات ً رسمف الفعالة المشاركة من ٌمكنه معٌن تنظٌمً بمستوى وٌتمتع ٌتصؾ أن

 الأخرى والإدارات التسوٌق إدارة بٌن والتعاون الجٌد الفعال التسوٌق من نوع إٌجاد خلال من إلا ٌتحقق

 ومراجعة وضبط تجسٌد أجل من التسوٌقً النشاط ،التنظٌم والرقابة على التخطٌط عملٌة بعد وٌؤتً .للبنك

 .والأخطاء الانحرافات نفس فً الوقوع تجنب وبالتالً بنك المعنٌةال بؤنشطة المجالات المتعلقة فً الأداء
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سنحاول من خلال الدراسة المٌدانٌة على مستوى القرض الشعبً الجزابري التعرؾ على 

 الجزابرٌة، ٌةلأنه من أهم البنوك العمومهذا البنك وضعٌة التسوٌق فً هذه المإسسة، وقد تم إختٌار 

، فهو أول من تطوٌر الخدمات البنكٌةالحدٌثة فً مجال  تكونه سباقا فً تطبٌق التكنولوجٌاإضافة إلى 

 .أدخل العمل بنظام البطاقة البنكٌة ووسابل الدفع الحدٌثة

 وسوؾ نتطرق فً هذا الفصل إلى ثلاث جوانب: 

ومدٌرٌة الإتصال والتسوٌق الجانب الأول ٌحتوي على عرض عام للقرض الشعبً الجزابري 

 من خلال تقدٌم كل منهما، تحدٌد أهدافهما ووظابفهما وتقدٌم الهٌكل التنظٌمً.

من منتوج  للبنك محل الدراسةأما فً الجانب الثانً فسنتطرق إلى دراسة المزٌج التسوٌقً 

 )خدمة(، سعر، توزٌع وتروٌج. 

قع لالها إسقاط كل المفاهٌم النظرٌة على واوفً الأخٌر سندعم بحثنا بدراسة مٌدانٌة نحاول من خ

ٌن بنك القرض الشعبً الجزابري كحالة، حٌث سٌتم تقدٌم بعض النماذج ذالبنوك التجارٌة الجزابرٌة أخ

على مستوى  الخاصة بعملٌة منح القروض الرٌاضٌة الإقتصادٌة المتعلقة بكٌفٌة تحدٌد الأهداؾ التجارٌة

 .محل الدراسة البنك
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إن القرض الشعبً الجزابري هو نوع من أنواع البنوك التجارٌة التً تم تؤسٌسها فً الستٌنات، 

 له من مهام وأهداؾ مسطرة ٌعمل على تحقٌقها. مابٌن البنوك المعروفة فً الجزابر لوٌعتبر من 

0- CPA):) 

دٌسمبر  24، الموافق ل 144-44القرض الشعبً الجزابري هو مإسسة مالٌة تؤسست بقرار 

تقع تحت  ملٌون دٌنار، وٌعتبر مإسسة إقتصادٌة عمومٌة  23. رأس ماله البدابً كان ٌقدر ب 2744

، وقد أنشا 2745ماي  22الصادر بتارٌخ  56-45المالٌة، كما حددت قوانٌنه بالأمر رقم وصاٌة وزارة 

على أساس هٌاكل الهٌبات البنكٌة التً كانت موجودة فً عهد الإستعمار، وهو عبارة عن إدماج للبنوك 

 التالٌة:

 (. (BPCIAالبنك الشعبً التجاري والصناعً للجزابر ­

 (.(BPCIOلوهران  البنك الشعبً التجاري والصناعً ­

 (.(BPCICالبنك الشعبً التجاري والصناعً لقسنطٌنة  ­

 (.(BPCIANالبنك الشعبً التجاري والصناعً لعنابة  ­

 .((BPCIAالبنك الشعبً التجاري والصناعً للجزابر العاصمة  ­

 وهً: 2745إلى جانب هذه البنوك تم إدماج ثلاث بنوك أجنبٌة وذلك إبتداءا من سنة 

  .2746فً    ( (SMCللإقراضشركة مرسٌلٌا  ­

   .2752فً  ((CFCBالشركة الفرنسٌة للإقراض والبنوك  ­

 .2746البنك الجزابر المصري )بنك مختلط( فً  ­

3- CPA)) 

 ٌقوم القرض الشعبً الجزابري بمعالجة العملٌات المتعلقة بالقرض من خلال المهام التالٌة:

ع رإوس الأموال على أشكال مختلفة: الحسابات الجارٌة، حسابات الرصٌد، إستقبال الودابع وجم ­

 دفاتر الإدخار...الخ.

ٌساعد الدولة وكذا الجمعٌات والأجهزة العمومٌة لتطبٌق كل عملٌات الإقراض أو التدخل فً هذه  ­

 العملٌات لحسابهم أو تحت ضماناتهم بؽرض بسهٌل نشاط زبابنه.
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موجه نحو قطاع مإسسات الصناعات الخفٌفة، فهو زابري أما نشاط القرض الشعبً الج

 ((CPAالصؽٌرة والمتوسطة خاصة المتعلقة بالسٌاحة، الصٌد، التعاونٌات الؽٌر فلاحٌة، وٌرتكز نشاط 

أساسا على الودابع ورإوس الأموال الممنوحة من طرؾ الزبابن التً تعد محرك نشاطه وبها تمنح 

 صٌرة الأجل)أقل من سنة( أو متوسطة وطوٌلة الأجل )أكثر من سنة(.القروض، هذه الأخٌرة قد تكون ق

2- CPA)) 

 ٌلً: إن للقرض الشعبً الجزابري عدة أهداؾ نشملها فٌما

 تحسٌن وجعل التسٌٌر أكثر من أجل ضمان التحولات عن طرٌق تقوٌة الرقابة. ­

 ة فً مٌدان التسٌٌر وكذا التسوٌق.التطوٌر التجاري وذلك بإدخال تقنٌات جدٌد ­

 التوسع ونشر الشبكة وإقترابه من الزبابن وكذا العمل على التسٌٌر المحكم للموارد البشرٌة. ­

 تحسٌن وتطوٌر أنظمة المعلومات وكذا الوسابل التقنٌة. ­

 التسٌٌر الدٌنامٌكً لخزٌنة الدولة. ­

 جٌة.التحكم فً القروض وكذا التسٌٌر المحكم للمدٌونٌة الخار ­

 عملٌة وضع وتقوٌة التقدٌرات ومراقبة التسٌٌر على مستوى مختلؾ مراكز المسإولٌة. ­
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 .22 ص:، 2004 المصدر: التقرٌر السنوي، الهٌبات الإدارٌة والإدارة، 

  م ع م للإستغلال

 سئاعح اٌّذ٠ش٠ح اٌؼاِح

 الشبكة

 المدٌرٌة العامة للمساعدة

 وسائل الدفع

 ع م  للتنمٌة م

 اٌذ٠ٛاْ

 المفتشٌة العامة

 المالٌة

 خلٌة المراجعة

 الأنظمة /تنظٌم 

 

 قسم الشؤون الدولٌة

 مدٌرٌة العلاقات الخارجٌة

 مدٌرٌة تموٌل العلاقات الخارجٌة

لإدارة الوسائل   م ع م

 والإتصال

التسوٌق 

 والإتصال

 المحاسبة

 المستخدمٌن

تسٌٌر القٌم 

 قولةالمن

 مراقبة التسٌٌر /تنبؤ 

 التكوٌن

 مدٌرٌة الفروع

 مشارٌع نقدٌة

مدٌرٌة  المعالجة 

 المعلوماتٌة

 الوسائل المادٌة

 مركز الصٌانة

م ع م 

 للإلتزامات

    قروض

BTPH 

قروض 

الصناعة 

 والخدماتٌة

دراسة النزاعات 

 القانونٌة

 مركز الأرشٌف
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 DMC))، 

إن مدٌرٌة التسوٌق والإتصال حدٌثة النشؤة وهذا راجع لنقص الإهتمام بعملٌة التسوٌق داخل 

فً السابق عبارة عن مدٌرٌة الإتصال وبعد ذلك أصبحت تضم التسوٌق البنوك الجزابرٌة، حٌث كانت 

 وأصبحت تسمى مدٌرٌة الإتصال والتسوٌق.

0- DMC)): 

أدى الإنفتاح الإقتصادي فً الجزابر إلى ضرورة تبنً مفهوم التسوٌق والتحكم فٌه حتى بالنسبة 

ت التً ٌشهدها الإقتصاد الجزابري، فالمحٌط البنكً فً الجزابر للبنوك، وهذا راجع للتؽٌرات والتحولا

ٌعرؾ حالٌا ظهور المنافسة، فكل المإسسات تسعى من أجل زٌادة الكمٌة والنوعٌة ومواردها وحقها فً 

السوق. ولابد من الإشارة إلى أنه كان للقرض الشعبً الجزابري خلٌة إتصال، ثم تطورت وأصبحت 

لإدارة القوٌة التً كانت تزٌد الدفع من حجم مواردها وتخطً مستوى البداهة أو مدٌرٌة الإتصال، وبا

ت مدٌرٌة تصال مع الجمهور المستهلكٌن أنشبالتقرٌب التجاري وهذا بإتباع طرق وتقنٌات حدٌثة فً الإ

 الإتصال والتسوٌق.

3-  

 :تتمثل مهام مدٌرٌة التسوٌق والإتصال فٌما ٌلً

 المساهمة فً إعداد مخطط العمل التجاري للبنك مع العقلانٌة فً الإختٌار. ­

 القٌام بدراسات موجهة وتدعٌم وتوجٌه الجهد التجاري كدراسة الزبابن...الخ. ­

المساهمة فً تقٌٌم النشاط التجاري عن طرٌق متابعة المنتوجات والخدمات، تحلٌل تكالٌفها وقوة  ­

 جذبها للزبابن.

الإستماع للزبابن بالإعتماد على طرق إحصابٌة، سبر الأراء لمختلؾ حاجاتهم الأنٌة  تنظٌم عملٌة ­

 والمنتظرة أو المراد تحقٌقها.

 دراسة كل مشروع على حدى، وتحسٌن السلع والخدمات الموجودة. ­

السهر على وضع شبكة إتصال تتلاءم مع الأصناؾ العامة للبنك وهذا عن طرٌق برامج للترقٌة،  ­

 ار إنتقال المعلومات الداخلٌة ما بٌن هٌاكل البنك.وتحسٌن مس

 إنشاء علاقات جٌدة وسٌاسة فعالة للعلاقات العامة والصحافة. ­

 السهر على سمعة البنك وذلك بتوطٌد علاقاتها، تمٌزها وتنظٌمها داخل المحٌط الإقتصادي. ­
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2-   

 ٌق عدة أهداؾ منها:تسعى مدٌرٌة التسوٌق والإتصال إلى تحق

 تطوٌر قوة البٌع للشبكة بكل الوسابل التً ٌمكن أن ٌتوفر علٌها السوق. ­

 تزوٌد البنك بمعرفة حقٌقٌة للسوق وذلك من خلال الزبابن الموجودٌن والمحتملٌن. ­

 المحافظة على صورة علامتها عن طرٌق طرق وتقنٌات الإتصال. ­

 نك.نشر ثقافة، معرفة ودراٌة تسوٌقٌة داخل الب ­

  

8((DMC

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  .2004، 2التقرٌر السنوي، مدٌرٌة التسوٌق والإتصال، ص: المصدر: 

 مصلحة التوثٌق

 مدٌرٌة الإتصال والتسوٌق

 السكرتارٌة

 خلٌة الإتصال

 خلٌة التنظٌم والترفٌه

 الإدارة العامة

 قسم دراسات التسوٌق

 خلٌة دراسة الزبابن

 قسم الإنتاج والخدمات

 خلٌة دراسة السوق خلٌة التحلٌل والمتابعة
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 هً:من فروع وصال والتسوٌق ٌتكون الهٌكل التنظٌمً لمدٌرٌة الإت

 وتقتصر مهامها فً:  -0

 تحضٌر تكالٌؾ ومصارٌؾ المدٌرٌة وضمان تحقٌقها. ­

 إدارة ملفات المستخدمٌن. ­

 ضمان صٌانة لوازم المكاتب المستعملة والموجودة تحت تصرؾ المستخدمٌن. ­

 ضمان سٌر العطل السنوٌة والمرضٌة والمصادقة علٌها. ­

 بٌق التؤمٌن داخل المدٌرٌة سواء على المستخدمٌن أو الأثاث المستقل.الحرص على تط ­

 وٌشتمل أداإها على:  -3

 إستقبال البرٌد. ­

 الإتصال والإجابة على المكالمات الهاتفٌة. ­

 نسخ الوثابق. ­

 إستقبال الزوار. ­

دور مصلحة التوثٌق ٌتمثل فً:ٌتمثل -2

 نك الكتب والمجلات من أجل تحسٌن وتثقٌؾ معارفهم البنكٌة .وضع تحت تصرؾ كل موظفً الب ­

تعمل على مساعدة الطلبة المتربصٌن لتحضٌر مذكراتهم بتوفٌر لهم كل المعلومات المتوفرة لدى  ­

 المصلحة.

، حٌث تتولى هذه الإدارة بحوث السوق والزبابن وذلك 2771تكونت سنة   -2

 من خلال:

 الزبابن وإحتٌاجاتهم ومعرفة السلع المفضلة لدٌهم. تحدٌد إتجاهات ­

 التعرؾ وتحدٌد أحسن الطرق للبٌع والتوزٌع. ­

 تهٌبة أعمال البٌع وتناول الإستعلام عن السوق، أي تحدٌد حجم السوق وموقعه. ­

 تحدٌد مناطق البٌع وإتجاهات الأسعار. ­

 إجراء تحقٌقات مٌدانٌة )سبر أراء( للأؼراض التجارٌة. ­

 تؤسس قسم الإنتاج والخدمات تزامنا مع تؤسٌس قسم دراسات السوق وهذا   -5
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 ٌلً: لضرورة وأهمٌة هذه الإدارة، ومن أهم المهام المسندة لهذه الإدارة ما

 إصدار منتوجات أو خدمات جدٌدة. ­

جوانبه ن كل سات ٌتم فٌها تحلٌل المنتج متقٌٌم العمل التجاري للمنتوج، وذلك عن طرٌق درا ­

 )تكالٌفه، قوة جذبه للمستهلكٌن...(.

 دراسة نسبة نجاحه فً السوق وقوة فعالٌته أمام الزبابن وذلك بالإعتماد على طرق إحصابٌة. ­

 أطلقت وأٌضانجدها قد قامت بإصدار عدة منتجات موجودة فً السوق كدفتر التوفٌر مثلا،  كما

روض توفٌرات خاصة بالأطباء قصد فتح عٌادة جدٌدة، وهً ق    « Promed »خدمة جدٌدة وهو برنامج 

 أو إقتناء أدوٌة جدٌدة.

وذلك نظرا لما تقدمه من خدمات للقرض الشعبً الجزابري، ومن  2772ظهرت سنة  -6

 أهم وظابفها الدعاٌة والإعلان التً تتمثل فً:

 تعرٌؾ الجمهور بالسلع التً ٌحتاجون إلٌها. ­

من المشروعات المنافسة، بإقناعهم بؤن منتوجات المإسسة قادرة على إرضاء كسب زبابن جدد  ­

 رؼباتهم بصورة أفضل وأكمل.

رفع المستوى الثقافً لدى الجمهور، وذلك بإعطابهم أكبر عدد ممكن من المعلومات الخاصة  ­

 بمنتوجات المإسسة.

اسات التً ٌتبناها البنك فً السوق وبٌع ما ٌنتجه من خدمات بنوع وخصابص كل هذه تتحدد السٌ

الخدمات ومدى تعددها وتنوعها ونوعٌة الجمهور الذي ٌتعامل معه بها، وقد أدى هذا إلى حرص كل بنك 

فً من أجل تحقٌق الترقٌة  بنكٌةالمقدمة وبالتالً تطوٌر مزٌج الخدمات ال بنكٌةعلى تطوٌر خدماته ال

 طرق تسٌٌر البنوك.

من طرؾ القرض  ممنوحةوتشمل سٌاسة المنتوج على كل المنتجات والخدمات والقروض ال

 :كالآتًالشعبً الجزابري وهً 

 ٌلً: ة للجمهور تتمثل فٌمابنكٌٌقدم القرض الشعبً الجزابري عدة منتجات   -0
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 حسابات الصكوك ­

 ي البنكًالحساب الجار ­

 ودٌعة لأجل محدد ­

 دفاتر الإدخار للبنك ­

وهً حسابات موجهة لكل الأشخاص الحاملٌن  CEDAC))8حسابات أجنبٌة بالدٌنار قابلة للإستبدال  ­

 للجنسٌة الأجنبٌة وهذا مهما كان مقر سكناهم.

 بطاقة القرض الدولٌة ­

 بطاقة فٌزا الدولٌة ­

 ن الخدمات لزبابنه:ٌقدم القرض الشعبً الجزابري نوعٌن م  -3

 وأهمها:  -3-0

 فتح مختلؾ الحسابات للزبابن وتخلٌص الصكوك. ­

 تخلٌص الفوابد لصكوك صندوق البنك ولبنوك أخرى. ­

 عملٌات الخصم التجارٌة. ­

 عملٌات تحوٌل لصالح الزبون: تحوٌل ما بٌن البنوك...الخ. ­

 تحصٌل أو دفع الصكوك المستقبلٌة. ­

لحصول على هذه الخدمات لا بد من دفع عمولة والتً تكون محددة من طرؾ ل  -3-3

 البنك المركزي ونذكر منها:

 عملٌات التحوٌل المنفذة عن طرٌق الهاتؾ أو التلؽراؾ المقدمة لصالح الزبون فً نفس البنك. ­

 قبول الكمبٌالات. ­

 تحصٌل الأوراق الممنوحة. ­

 تحوٌل نحو الخارج. ­

 تحوٌل صكوك البنك. ­

 ٌات الصرؾ الٌدوٌة.عمل ­

 القرض الشعبً الجزابري عدة قروض أهمها: ٌمنح -2

 قروض قصٌرة المدى موجهة لتموٌل نشاط الإستؽلال. ­

 قروض الإستثمار متوسطة المدى. ­

 قروض الإستثمار طوٌلة المدى. ­
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 قروض متخصصة. ­

 قروض بالإمضاء )فتح إعتماد مثلا(. ­

 قروض العقارات )لكن تمارس بشكل بسٌط( ­

بالتحدث عن القروض نذكر "القرض المصؽر" وهو نوع حدٌث النشؤة، مخصص لذوي الدخل و

 الضبٌل أو الؽٌر منتظم.

وهو عبارة عن برنامج ٌستهدؾ قسم الأطباء،   professions Médicalesوٌعنً  Promedبرنامج  ­

جال القروض العٌادات، البٌاطرة وجراحً الأسنان، وٌعتبر هذا البرنامج من أهم التطورات فً م

 من طرؾ القرض الشعبً الجزابري. منوحةالم

وٌستهدؾ تقرٌبا جمٌع المهن الحرة فً شتى Libérales     Professionsوٌعنً  Prolibبرنامج  ­

 المجالات، وقد لقً هذا الأخٌر نجاحا معتبرا.

ٌد سعر هذه البطاقات هو من مهام المدٌرٌة فً هذه السٌاسة نؤخذ البطاقات البنكٌة كمثال، إن تحد

 أساس ولا ٌخضع إلى المنافسة التً ٌجب أن تكون.أي ٌستند على  العامة لذا فهو لا

تسمح بسحب أو دفع أقصى مبلػ موجه لأصحاب المهن  "CIB Goldللبطاقة الوطنٌة " فبالنسبة

دج  23000دخول المتوسطة التً تفوق ذوي ال  VIP"  very important personalityالعلٌا وما ٌعرؾ ب "

وٌمتازون بحسن السٌرة والسلوك، وتتمٌز هذه البطاقة بعدم وجود خصوم فً حالة الدفع بٌنما توجد فً 

 حالة السحب ب:

 دج للصفقة المنجزة عبر الموزع البنكً الخاص بالقرض الشعبً الجزابري. 20 ­

 دج للصفقة المنجزة عبر الموزع البنكً لبنك أخر. 23 ­

 دج لعمال البنك. 240دج للزبابن وب:  400وتقدر قٌمة البطاقة ب: 

: فهً تسمح بدفع وسحب مبالػ متوسطة القٌمة وهً موجهة CIB Classiqueأما بالنسبة للبطاقة 

 CIBدج، ولها نفس الخصومات المطبقة البطاقة الذهبٌة " 20000للأجراء ذوي الدخول  التً تفوق 

Goldدج بالنسبة للعمال. 220دج بالنسٌة للزبابن و 130ٌمتها تقدر ب: " فً حالة السحب، وق 
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0- 

إن القرار الأحسن للبنك لا ٌتحدد بوضع وتسطٌر أحسن للمنتجات وتثبٌت أسعارها ولكن هدفها 

ٌد على سٌاسة التطور للبنك، وتحدٌد هو معرفة التوزٌع، وإختٌار أحسن القرارات التً لها تؤثٌر جد

وإختٌار الصورة الإشهارٌة للبنك هذا من جهة، ومن جهة أخرى قناة التوزٌع التً تعتبر المنظار الذي 

ٌنظر إلٌه الزبابن للحكم على نوعٌة المنتجات والخدمات البنكٌة، كون أن القرارت المتعلقة بالتوزٌع تعد 

بإمكانها أن تإدي بالبنك ف  ،ك، فإذا كانت هذه القرارات ؼٌر رشٌدةمن أهم الأولوٌات على مستوى البن

 إلى عواقب وخٌمة.

 ٌلً: وقصد التوضٌح الجٌد لهذه السٌاسة، نستعرض مجرٌات التوزٌع الذي ٌتضمن ما

 .الوكالة: والتً تمثل المنبع التقلٌدي ­

 التوزٌع الإلكترونً. ­

الا لتوزٌع المنتجات والخدمات البنكٌة فً الجزابر، تعد الوكالات الشكل الأكثر إستعم -0-0

 والتً توفر خدمات ومنتجات متعددة بمختلؾ صنادٌقها وشبابٌكها.

وهذا النوع من التوزٌع مخصص للإتصال المباشر مع الزبون دون وسٌط، كما أن الوكالة 

 .((CPAعن البنك  ةتوحً للعامة بفكرة وصور

أصبح مستعملا عالمٌا نظرا لأهمٌته ونتابجه وأثاره، وهذا التوزٌع ٌتم  والذي  -0-3

 أي:( (GAB-DABٌسمى:  عبر ما

GAB :Guichet Automatique Banque. 

DAB: Distributeur Automatique Bille de Banque. 

وعلى هذا الأساس قام بنك القرض الشعبً الجزابري بوضع نظام التوزٌع الإلكترونً. ولهذا 

 النظام عدة مزاٌا منها:

 الدولٌة. VISAتشجٌع السٌاحة الدولٌة بواسطة بطاقة  ­

 جلب موارد من العملة الأجنبٌة. ­

 قبول البطاقات الدولٌة للأجنبٌٌن فً الجزابر. ­
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 كالفنادق. ((VISA, Master Cardإنشاء شبكة وطنٌة للتجار الذٌن ٌقبلون البطاقات الدولٌة  ­

 أٌام. 7/7سا و  24/24السٌولة المالٌة والمثلى للزبابن  ­

 ضمان الدفع. ­

 حماٌة جٌدة عن طرٌق إستعمال عدد محدود من الأنواع. ­

 تخفٌض عملٌات الصندوق على مستوى الشباك. ­

 توسٌع الأوقات. ­

 .تحسٌن نوعٌة المنتجات والخدمات وصورة )علامة( القرض الشعبً الجزابري ­

 تنمٌة الإدخار. ­

3- 

ٌعتبر التروٌج عنصر مهم لبٌع منتجات وخدمات البنك، وهذا عن طرٌق المعلومات التً ٌقدمها 

للزبون فٌما ٌخص نوعٌة المنتجات والخدمات التً ٌقدمها القرض الشعبً الجزابري من جهة وعن 

ٌؤخذ عدة أشكال منها الإشهار، قوة البٌع، علاقات  هذا البنكصورة البنك من جهة أخرى. والتروٌج فً 

 عامة، موارد برٌدٌة.

إن كثٌر من البنوك تقوم بجلب النظر إلٌها باستعمال إشهار فعال وناجح وذلك بالتركٌز  -3-0

 على معلومات شاملة وكاملة تتمثل فٌما ٌلً:

 ابل البنك.المعلومات المتعلقة بالأهداؾ الإستراتٌجٌة والتقنٌة ووس ­

 المعلومات المتعلقة بوضعٌة البنك فً السوق، المنتجات والخدمات البنكٌة المقترحة،...الخ. ­

 المعلومات المتعلقة بالنتابج: الخطر، النجاح داخل البنك. ­

 المعلومات المتعلقة بصورة البنك وتؽٌراته. ­

 المعلومات المتعلقة بالسوق. ­

من الإشهار وهما: الإشهار الجماعً وهو الذي  ٌعتمد القرض الشعبً الجزابري على نوعٌن

تشترك فٌه البنوك، والهدؾ هنا ٌكون مشترك. أما النوع الثانً فهو الإشهار الشخصً، وفً هذا النوع 

نلاحظ ثلاثة أشكال من الإشهار الشخصً   CPAمن الإشهار التكالٌؾ ٌتحملها البنك وحده، وبالنسبة ل

 ه.حسب الهدؾ الذي ٌراد الوصول إلٌ
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: وٌهدؾ هذا الإشهار إلى رفع شهرة البنك -3-0-0

 بتقدٌم تعرٌؾ للبنك معتمدا على عنصرٌن هما الإسم والرمز:

 .Crédit Populaire D’Algerieالإسم: القرض الشعبً الجزابري  ­

       الرمز:     ­

 .CPA, Une Banque à votre écouteالشعار:  ­

هذا الإشهار ٌهتم بما ٌلفت نظر الشعب  -3-0-3

إلى البنك )علامته، رمزه، منتوجاته، خدماته( وجعل الزبون ٌثق بالبنك حتى تكون له صورة حسنة 

 حول هذا البنك.

الشعب بالوكالة الجدٌدة التً سوؾ هدؾ هذا الإشهار هو إعلام  -3-0-2

تفتح )موقعها، خصابصها...الخ(، وفٌما ٌتعلق برسالة الإشهار )التصمٌم( فهً تعد على مستوى القرض 

الشعبً الجزابري )إدارة الإتصال( مع تعاون الإدارة الخاصة بها ووسابل الإتصال الإشهارٌة التً تقوم 

 بنشرها.

مكاتب الإستقبال المتواجدة عبر الوكالات، كمكاتب للنصابح والذي وٌتمثل فً دور  -3-3

بدوره ٌتمثل فً إستقبال الزبابن وإعلامهم بالمنتجات والخدمات التً ٌمتلكها القرض الشعبً الجزابري 

)الوكالات، التنظٌم، الأوقات،   CPAوخصابص كل واحد منها، إضافة إلى تقدٌم المعلومات المتعلقة ب

 لخ(.العمال...ا

هذا الشكل من الإتصال ٌتمثل فً تؤسٌس جو من الثقة والتفاهم بٌن البنك وزبابنه  -3-2

 وهو ٌهدؾ إلى زٌادة الإتصال بٌن البنك وزبابنه وإضافة بعد جدٌد للإتصال التقلٌدي.

ع إستعمال طرق عدٌدة هً وسٌلة لإبقاء الإتصال بٌن والوكالة وزبابنها وتستطٌ -3-2

 من بٌن التً ٌستعملها القرض الشعبً الجزابري هً: 

هً إرسال دورٌات تحتوي على مختلؾ العملٌات التً ٌقوم بها الزبون إلى  -3-2-0

موقعه الحقٌقً )دفع، سحب الرصٌد،...(، وفً بعض الأحٌان الكشوفات تعطى عن طرٌق الشباك عند 

 البنك. حضور الزبون إلى

 ٌستعملها القرض الشعبً الجزابري للبقاء فً إتصال مع الزبون، وهذه -3-2-3
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البطاقات تكون شخصٌة  وتحتوي على الإسم، اللقب، النشاط )المهنة(، إسم القرض الشعبً الجزابري، 

 الرمز، العنوان ورقم الهاتؾ.

3-5- Sponsoring  الجمهور جعل له القرض الشعبً الجزابري أهمٌة نظرا لأهمٌته وتؤثٌره على

 كبرى وأدرجه ضمن الإستراتٌجٌة الإتصالٌة منذ نشؤته.

ومن بٌن وسابل الإتصال الأخرى التً ٌعتمد علٌها القرض الشعبً الجزابري: المذكرات، 

 الإقتصادٌة .  والمظاهراتالرزنمات، المعارض 

 

بالتوقع، ظلت المفاهٌم الأساسٌة المتعلقة  فقدلقلة الأبحاث باللؽة العربٌة حول المستقبل  نظرا

بٌنما ، المستقبلأٌة معرفة عن  لىكلمة )التنبإ( للدلالة ع تستعمل ؼٌر ممٌزة و لازالت التقدٌر والتنبإ

المفاهٌم تتعلق بموضوع المعرفة المستقبلٌة و  من مجموعة هناك تمٌٌز واضح فً اللؽات الأخرى بٌن

عملٌة فً مجال  معارؾ مضامٌن محددة. هذا التمٌز بٌن المفاهٌم ضروري لكسب و إرساء تحمل

 .ٌلً تعرٌؾ وجٌز بتلك المفاهٌم فٌماو  ،الدراسات المستقبلٌة

­ (ESTIMATION:)

ٌوضح العلاقة السببٌة  ­إحصابً  – رٌاضًوذج قع و صٌاؼته فً شكل نماعملٌة إدراك الو هً

الشكل التالً :                                           النمـــــوذجهذا  ٌؤخذوعادة ما ، و المتؽٌر التابع المستقلة أو الإرتباطٌة بٌن المتؽٌرات

                     

Y= f ( X1.,X2 , X3………..) + U                    

 ةــأما المتؽٌرات المستقل ­معدل النمو الاقتصادي مثلا  ­ المدروسةالظاهرة  هً Y حٌث

.........X1.X2.X38 ًحكم الظاهرة تالتً نعتقد أنها تفسر و  النظامٌة المتؽٌرات فهY حجم  مثل

 و ؼٌرها. السكانمعدل نمو ، نمو الإنتاجٌة، الاستثمارات

أو مثلثٌة  ةلوؼارٌتمٌ تكون خطٌة أو أسٌة أو فقدمختلفة  أشكالا تؤخذقد  –النموذج  –الدالة  ههذ

 و الدورٌة. الموسمٌة عند الأمر بدراسة الظواهر

 تعبر عن : عشوابٌةقٌمة  فهً U أما

 و أخطاء المعلومات المدخلة فً النموذج . القٌاس أخطاء ­
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 لسبب أو لأخر . النموذجالتً لم تؤخذ بالاعتبار فً  المتؽٌرات ­

 الرٌاضً الذي تبناه واضع النموذج . الشكلكل الحقٌقً للعلاقة و بٌن الش الفرق ­

 عشوابٌة قد تحث و قد لا تحدث. عوامل ­

النموذج مهما كانت صؽٌرة هً التً تعطً الطابع الإحصابً  فً Uوجود القٌمة العشوابٌة  إن

فإن  ،النموذجً إدراج كل العوامل المفسرة للظاهرة المدروسة ف فً مهما إجتهد الباحث بحٌث، للدالة

 آخر. إلىتؤثٌرها من حٌن  ٌظهرهناك دوما مجال لعوامل عشوابٌة  

 ٌمكنهذه العلاقة ، بالزمنظاهرة معٌنة   تربطة العلاقة التً ؼأن التقدٌر ٌمكن أن ٌعنً صٌا كما

 كتابتها كالتالً :

Y =  F ( t ) + U  

 أو المثلثً مثلما قلنا سابقا. ًاللوؼارٌتمأو  الأسًالخطً أو  الشكلتؤخذ هذه العلاقة   قد

  .اللفظٌة إلى الصٌاؼة الرٌاضٌة المعارؾالأخٌر ٌمكن القول أن التقدٌر هو عملٌة تحوٌل  فً

­ (PREVISION)

 علىو بالتالً فإن التوقع ٌعنً الحصول ، على النموذج الناتج عن عملٌة التقدٌر التوقع ٌعتمد

التفسٌرٌة فً  المتؽٌراتوذلك ٌتم بإحلال قٌم مفترضة محل  ،مدروسةالمستوٌات المستقبلٌة للظاهرة ال

ما تعطى هذه القٌمة المستقبلٌة فً شكل  عادةو ،ثم حساب قٌمة الظاهرة فً الفترة المستقبلٌة ،النموذج

 قٌمة وسطى ضمن مجال معٌن.

 التوقع تقوم على الفروض التالٌة :  عملٌة إن

 ى حد كبٌر.ٌطابق الواقع إل المعتمد النموذج ­

 .المدروسة تبقى على حالها فً الفترة المستقبلٌة بالظاهرةو الشروط العامة المحٌطة  الظروؾ ­

لهذا  ،بواسطة مقولات الحاضر المستقبللماضً على لهنا كانت عملٌة التوقع هً إسقاط  ومن

وسة فً الفترة التً قد تحدث للظاهرة المدر الطاربةفإن التوقع بطبٌعته لا ٌهتم بمعرفة التطورات 

 ،مثل حجم المبٌعات التكمٌمللقٌاس و  القابلةسوى بتطور الظواهر   ٌهتمكما أن التوقع لا  ،المستقبلٌة

 عدد السكان.....الخ.، معدل النمو الاقتصادي
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­   (PREDICTION) 

الطاربة و بالظواهر الإقتصادٌة و  بالتؽٌراتكون التنبإ ٌهتم ، التنبإ عن التوقع ٌختلؾ

معٌن إلى  سٌاسًوصول تٌار ، إنهٌار دولة معنٌة، للطاقة جدٌد الإجتماعٌة المعقدة مثل اكتشاؾ مصدر

 .إشرات الكمٌةالتوقع على الم ٌقتصربٌنما  ،ؼٌرها والحكم  

لك منهجا علمٌا دقٌقا تالرٌاضٌة ولا ٌم النماذجطبٌعة موضوع التنبإ تجعله لا ٌعتمد على بناء  إن

العلمٌة فً مجال الظاهرة  المعرفةالتنبإ تعتمد على الخبرة الهابلة و فعملٌة ،توقعن للؤما هو الشمثل

 الفن من العلم. إلى المدروسة مما ٌجعل موضوع التنبإ هو أقرب

، وسنستعرص فٌما بنكٌةذج الرٌاضٌة من أهم وأدق الطرق للتوقع بحجم القروض التعتبر النما         

 هذه الدراسة على حالة القرض الشعبً الجزابري.فً مركزٌن  نموذج الإنحدار الخطً البسٌطٌلً 

تحلٌل الإنحدار هو أحد الأدوات الأكثر إستعمالا فً الإقتصاد وفً مجالات أخرى، وهو ٌصؾ 

 ٌن:علاقة بالوٌقٌم 

أو متؽٌر  (variable expliquée)وٌسمى فً أؼلب الأحٌان متؽٌر مفسر  Yمتؽٌر محل الدراسة ال ­

 . (variable dependante)مرتبط 

أو   (variables explicatives)تسمى متؽٌرات مفسرة   X1, X2,…,Xkِرغ١شاخمتؽٌر واحد أو عدة  ­

 . (variables independantes)متؽٌرات مستقلة 

 نحن فً حالة نموذج إنحدار بسٌط. k=18إذا كان 

 فنحن فً حالة نموذج إنحدار متعدد. :k1أما إذا كان 

0- 

  Y= f(X) تكتب على الشكل: Xو  Yالعلاقة بٌن 

أن تكون دالة خطٌة أو دالة ؼٌر خطٌة، وفً بعض الأحٌان هذه الأخٌرة تصبح   fٌمكن ل 

 خطٌة بعد أن نقوم بتحوٌلات.
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  Y= a0 + a1 Xالنموذج الخطً البسٌط كما ٌلً: وٌكتب 

Y= a0وعند إجراء التقدٌر على أساس العٌنة فإن النموذج ٌكتب: 
^
 + a1

^
 X + U  

Uiهً البواقً وهً تعبر عن تقدٌرات الخطؤ العشوابً فً العٌنة المدروسة :.  

3- 

ٌة فً تقدٌر معلمات معادلة الإنحدار ٌعتمد على إن إستخدام طرٌقة المربعات الصؽرى العاد

 الفرضٌات التالٌة:

 . (Ui) = 0قع الرٌاضً للخطؤ معدوم التو ­

 ثابت. )Ui)  Vِؼذَٚالتباٌن للخطؤ  ­

 مستقلة عن بعضها البعض. Uiقٌم  ­

 .Yو  Xلٌس هناك أخطاء فً البٌانات الإحصابٌة ل:  ­

 .Xالخطؤ مستقل عن  ­

إدي إلى حدوث مشكلات خاصة تتعلق بدقة النموذج وإمكانٌة إن عدم تحقق هذه الفرضٌات ٌ

 إجراء الإختبارات الإحصابٌة.

2- 

 وطرق قٌاسهما. Yو Xالتحدٌد الدقٌق للظاهرتٌن  ­

 .Yو Xجمع البٌانات الإحصابٌة حول  ­

 نطقً لطبٌعة الظاهرتٌن المدروستٌن والعلاقة بٌنهما.إختٌار شكل المعادلة المناسبة، أي التحلٌل الم ­

 معادلة الإنحدار. المتقدٌر مع ­

 التحقق من دقة النموذج وإختبار معنوٌته. ­

 إستخدام معادلة الإنحدار الخطٌة البسٌطة فً التوقع. ­

2- 

Yi= a0+ a1 Xi+ ui 
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 (Methode des  moindres carrés) لصؽرى باستعمال طرٌقة المربعات ا a1و  a0نحصل على 

 :فنجد

a1   =     
∑       ̅ 

              ̅  

∑     
       ̅   

   

a0   =   ̅ – a1  ̅ 

 

 ؼ١س8

a1  ًوٌعبر عن مقدار الزٌادة فY  عند زٌادة  X.بوحدة واحدة 

a0:  وٌعبر عن قٌمةY   عندX= 0 

5- (R
2

                          .Xبالتؽٌرات فً  Yوهو ٌعبر عن نسبة تفسٌر التؽٌرات فً  :(

                            

R
2
 = 

∑         ̅   
   

∑       ̅   
   

      =   
                   

                
 

                                                                   

  .8X  ٚY ٚ٘ٛ ٠ؼطٟ ؽث١ؼح اٌؼلالح ت١ٓ اٌّرغ١ش٠ٓ (R) الإسذثاغيؼايم  -6

 |R| =  R
2
 

 )١ًِ عاٌة(. X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ػىغ١ح ِاRx,Y     0إرا واْ ­

 )١ًِ ِٛظة(. X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ؽشد٠ح ِاRx,Y     0إرا واْ ­

 .X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح ذثاػذ٠ح خط١ح  ِا2+أٚ  Rx,Y-2 =     واْ ­

  X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ل٠ٛح ِا  Rx,y         1-8أٚ Rx,Y           1+إرا واْ        ­

 X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ػؼ١فح ِاRx,Y          0إرا واْ        ­

 ِغرملاْX ٚ Y (X  ٚY .)ت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح غ١ش خط١ح ِا= Rx,Y    0إرا واْ ­

 .logiciel Rتالإػرّاد ػٍٝ  Rx,Y  وّا ٠ّىٓ اٌؽظٛي ػٍٝ 
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 انحانح الأٔنٗ: ذطٕس قشٔض انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ػثش انضيٍ

اٌمشٚع اٌرٟ عٕرؽذز ػٕٙا فٟ ٘زٖ اٌذساعح اٌرطث١م١ح ٟ٘ ػثاسج ػٓ إظّاٌٟ وً ِٓ لشٚع 

 .2022إٌٝ  2002ئشٞ خلاي اٌفرشج اٌّّرذج ِٓ الإعرغلاي ٚالإعرصّاس اٌغ٠ٕٛح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضا

إٌّّٛؼح ِٓ اٌٙذف ِٓ ٘زٖ اٌذساعح فٟ ِؼشفح ذأش١ش اٌضِٓ ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح  ٠رّصً

، ٠ّٚصً اٌعذٚي اٌّٛاٌٟ ذطٛس 2022إٌٝ  2002خلاي اٌفرشج اٌّّرذج ِٓ  ٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞؽشف ا

 .اٌفرشجذٍه ٘زٖ اٌمشٚع خلاي 

 3100إنٗ  3113يٍ انًًرذج (: ذطٕس قشٔض انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ خلال انفرشج 3انعذٔل سقى )

 )دض(   ّٕٛؼحؼعُ اٌمشٚع اٌّ اٌغٕح

2002 187186000000 

2003 201832000000 

2004 224847000000 

2005 253831000000 

2006 258919000000 

2007 335137000000 

2008 623603000000 

2009 703979000000 

2010 652401000000 

2011 756913000000 

 

 .2022إٌٝ  2002ِٓ اٌّّرذج ٍفرشج ٌ اٌّظذس8 اٌرماس٠ش اٌغ٠ٕٛح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ

 انًطهٕب:

ع١غرّش تٕفظ الإذعاٖ   2012ٌٍغٕح اٌّٛا١ٌح اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح تئفرشاع أْ ذطٛس ؼعُ اٌمشٚع          

 اٌخطٟ ٌٍغٕٛاخ اٌؼشش اٌّاػ١ح8

 .ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ ؼذد ­
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  .اؼغة ِؼاًِ اٌرؽذ٠ذ ٚالإسذثاؽ ٚاٌرأوذ ِٓ ِؼ٠ٕٛرٗ ­

 .73ٚذؽذ٠ذ ِعاي اٌرٛلغ تئؼرّاي  2012عٕح  ِٕؽٙااٌرٛلغ تؽعُ اٌمشٚع اٌّّىٓ  ­

 ؼ١سlogiciel R  8ٌرؽذ٠ذ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ ٔؼرّذ ػٍٝ     

:Y ما شخص بواسطته ٌقوم الذي الفعل ذلك فً القرض ٌتجسدو) ،الممنوحة ٌمثل حجم القروض البنكٌة 

 أخر شخص إلً أموال بمنح ذاته البنك فً البنكٌة القروض حالة فً الشخص هذا ٌتمثل و  ،الدابن هو

 .الفابدة( هو تعوٌض أو ثمن مقابل وذلك الآخرٌن أمام بضمانه ٌلتزم أو إٌاه بمنحها ٌعده أو المدٌن هو

Xِٕٓا ظ١ّغ اٌؼٛاًِ اٌّؤششج فٟ اٌظا٘شج اٌّذسٚعح ٚاٌّرّصٍح فٟ ؼعُ ، )ؼ١س ٠ّصً اٌضِٓ 8٘ ٠ّصً اٌض

 .مشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ(اٌ إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشٚع اٌثٕى١ح

 ِغ تماء وً اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح.

إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌثٕه ِؽً ٠شتؾ ت١ٓ ؼعُ اٌمشٚع   تغ١ؾإٔؽذاس ِٕٚٗ ٠ظثػ ٌذ٠ٕا ّٔٛرض 

 ٚػاًِ اٌضِٓ. اٌذساعح 

 ٔرؽظً ػٍٝ إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R  8تالإػرّاد ػٍٝ          

 انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انضيٍ( انى(: انُرائط انخاصح تًؼ4ظذٔل سقى )

Variable estimate t-value p-value 

Intercept 2.444× (10
10

) 0.401 0.699 

X 7.190×(10
10

) 7.311 8. 3×(10
-5

) 

  logiciel Rِخشظاخذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ ِٓ إػ انًصذس:

 أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض وى8ً

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض )حعى انقشٔض انثُكٛح، انضيٍ( ككم5ظذٔل سقى )

R
2 

F-statistic P-value 

0.8698 53.45 8.301×(10
-5

) 

  logiciel Rِخشظاخِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ  انًصذس:

 



 91 انفصم انصانس: دساعح حانح انقشض انشؼثٙ انعضائش٘
 

 إر8ْ

a0  = 2.444×(10
10

) 

a1 = 7.190×(10
10

) 

Y= 2.444×(10                                          ِٕٚٗ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ٟ٘
10

)  + 7.190×(10
10

)  X 

 رٕصٚغ انطثٛؼٙ: ان رثغيرغٛش ػشٕائٙ ٚ Uiانرأكذ يٍ أٌ ػُصش انخطأ  ­

 p-value 8، ٚٔؽغة shapiro-wilkثاس ٠رُ اٌرأوذ ِٓ رٌه تالإػرّاد ػٍٝ إخر          

 ذرثغ اٌرٛص٠غ اٌطث١ؼٟ.Ui اٌثٛالٟ  8 إرp-value ْ  0.05إرا وأد ­

 لا ذرثغ اٌرٛص٠غ اٌطث١ؼٟ.Ui اٌثٛالٟ  8 إرp-value ْ  0.05إرا وأد ­

 فئshapiro-wilk  8ْ ِخشظاخ إخرثاس  ؼغة

p-value = 0.3626  0.05ْاٌثٛالٟ  8 ِٕٚٗ فئ Ui اٌطث١ؼٟ. اٌرٛص٠غذرثغ 

 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض: ­

  )إخرثاس فٛشش(: ٔنٗالأطشٚقح ان

تمثٛي أٚ سفغ إٌّٛرض اٌّمذس، ٚتّا إٔٔا فٟ ؼاٌح ّٔٛرض الإٔؽذاس اٌثغ١ؾ إخرثاس ف١شش ٠غّػ ٌٕا 

 فئٔٗ وزٌه ٠غّػ ٌٕا تئخرثاس ِؼ٠ٕٛح اٌّرغ١ش اٌّغرمً.

 تاخر١اس8ٚػ١ٍٗ ٔمَٛ 

 a1=0 :H0 8ٟٕأْ أٞتّؼٕٝ أْ اٌّرغ١ش اٌّغرمً غ١ش ِؼٕٛٞ إؼظائ١ا، ض غ١ش ِؼٕٛٞ، أْ إٌّٛر ٚاٌرٟ ذؼ 

٠فغش اٌرغ١ش فٟ ؼعُ  لا أْ ػاًِ اٌضِٓ ٘زٖ ِؼٕاٖفٟ اٌّرغ١ش اٌراتغ، ٚفٟ ؼاٌرٕا ٠فغش اٌرغ١ش  لا ذغ١شٖ

 شؼثٟ اٌعضائشٞ، ػذاٌمشٚع اٌثٕى١ح ٌٍمشع اٌ

H1 : a1 0 8 ٖ٠فغش ذغ١شٖ أْ أٞ ّغرمً ِؼٕٛٞ إؼظائ١ا، تّؼٕٝ أْ اٌّرغ١ش اٌأْ إٌّٛرض ِؼٕٛٞ، ِؼٕا

إٌّّٛؼح ػاًِ اٌضِٓ ٠فغش اٌرغ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح  ِؼٕاٖ أْ، ظضء ِٓ اٌرغ١ش فٟ اٌّرغ١ش اٌراتغ

 ٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ.ِٓ ؽشف ا

 ٚػ١ٍٗ لاػذج اٌمشاس لإخرثاس ف١شش 8ٟ٘

                 a0                             si  F <  F(1, n-2) () 

D(F) =                                                                                           

si  F ≥  F(1, n-2) ()      a1              
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 : ؼ١س

= F.statistic F= Fcalِخشظاخ ٔؽظً ػ١ٍٙا تالإػرّاد ػٍٝ  8 ٟٚ٘ ل١ّح ف١شش اٌؽغات١ح logiciel R  . 

ٔؽظً ػ١ٍٙا تالإػرّاد اٌعذٚي الإؼظائٟ اٌخاص   ٟٚ٘ ل١ّح ف١شش اٌعذ١ٌٚح Ftab =  F(1, n-2) () 8 أِا

 تف١شش.

أْ ٚاٌرٟ ذؼٕٟ  H0 ٚاٌّٛافك ٌٍفشػ١ح  a0ٔرخز اٌمشاس  فئٕٔا 8Fcal  Ftab أٞ F <  F(1, n-2) ()إرا وا8ْ  ­

 .ػ١ٍٗ فٟ اٌرٛلغٚلا ٠ّىٓ الإػرّاد   إٌّٛرض اٌّمذس غ١ش ِؼٕٛٞ إرْ ٔشفؼٗ

أْ  ٚاٌرٟ ذؼٕٟ  H1 ٚاٌّٛافك ٌٍفشػ١ح a1ٔرخز اٌمشاس فئٕٔا  8Fcal ≥ Ftab أٞ F ≥ F(1, n-2) ()إرا وا8ْ  ­

 .ٚٔؼرّذ ػ١ٍٗ فٟ اٌرٛلغ إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ إرْ ٔمثٍٗ

 صاَٛح:انطشٚقح ان

 8 إرْ إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ، إرْ ٔمثٍٗ. p-value   0.05إرا واْ  ­

 غ١ش ِؼٕٛٞ، إرْ ٔشفؼٗ. 8 إرْ إٌّٛرض اٌّمذس p-value   0.05 إرا واْ ­

    ٌذ٠ٕاlogiciel R  8 ّخشظاخِٓ إٌرائط أػلاٖ ٚاٌخاطح ت

Fcal= 53.45 

Ftab= F(1, n-2) ()= F(1, 10-2) (0.03) = 5.32 

، H1 ق للفرضٌةالمواف a1، ٚػ١ٍٗ ٔرخز اٌمشاس  H1ٚٔمثً  8H0إرْ ٔشفغ  Fcal  Ftab ٔلاؼع أ8ْ          

أْ إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ إرْ ٔمثٍٗ، ِٕٚٗ فئْ ػاًِ اٌضِٓ ٌٗ ذأش١ش ِؼٕٛٞ ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح أٞ 

 .فٟ اٌرٛلغ ٝ ٘زا إٌّٛرض، ٚػ١ٍٗ ٠ّىٓ الإػرّاد ػٍئشٞامشع اٌشؼثٟ اٌعضإٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌ

  تطشٚقح أخشٖ: أٔ

p-value = 8.301×(10ٔلاؼع أْ         
-5

)  0.05 .ٍٗ8 إرْ إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ، إرْ ٔمث 

 يلاحظح:

فٟ إٌّٛرض اٌثغ١ؾ8 إخرثاس ف١شش اٌزٞ ٠ذسط ِؼ٠ٕٛح إٌّٛرض وىً ٘ٛ ٔفغٗ إخرثاس عر١ٛدٔد اٌزٞ          

 ٠ذسط ِؼ٠ٕٛح وً ِؼٍّح ػٍٝ ؼذٜ، أٞ ٠ىفٟ إظشاء إخرثاس ٚاؼذ فمؾ.

  :انًؼايلاخ ذفغٛش -

2.444×(10
10

) a0 =8 ًفٟ ؼاٌح  ّٕٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞؼعُ اٌمشٚع اٌّ ٚ٘ٛ ٠ّص

X= 0.  
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a1=7.190×(10
10

اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع  8 ٠ّٚصً اٌض٠ادج اٌّرٛعطح فٟ ؼعُ اٌمشٚع(

 أٞ ػٕذ الإٔرماي ِٓ عٕح لأخشٜ. ،تٛؼذج ٚاؼذج  Xػٕذ ص٠ادج   اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ

R) ) حغاب يؼايم انرحذٚذ: ­
2 

 ٌذ٠ٕاlogiciel R 8ٚاٌخاطح تّخشظاخ  ئط أػلآِٖ إٌرا

R
2
 = 0.8698                

R
٠ّىٓ ذفغ١شٖ تاٌرغ١ش فٟ اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ اٌرغ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚع   ٠86.98ؼٕٟ أْ    0.86988 = 2

 اٌّرثم١ح فٟٙ ذشظغ إٌٝ ػٛاًِ أخشٜ ٌُ ذذسض فٟ إٌّٛرض. 13.02ػاًِ اٌضِٓ. أِا 

 :(R) ذثاغحغاب يؼايم الإس ­

R=  R
2
 =  0.8698= 0.9326 

R= 0.9326  0 ِٛظثح ٚل٠ٛح ت١ٓ ػذد ػاًِ اٌضِٓ ٚؼعُ اٌمشٚع خط١ح 8 ٘زا ٠ؼٕٟ أْ ٕ٘ان ػلالح

 .ثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞاٌ

 8(R)  إخرثاس يؼُٕٚح يؼايم الإسذثاغ ­

tcal = R (n-2) /  (1-R
2
)                                                          

ttab = tn-2,  

tcal 8.ذؼثش ػٓ ل١ّح عر١ٛدٔد اٌؽغات١ح ٟ٘ٚ 

ttab 8.ذؼثش ػٓ ل١ّح عر١ٛدٔد اٌعذ١ٌٚح ٟ٘ٚ 

 8 فئْ ِؼاًِ الإسذثاؽ اٌّؽغٛب ِؼٕٛٞ ٌُٚ ٠ىٓ ٔر١عح اٌظذفح. tcal  ttabإرا وأد  ­

 ش ِؼٕٛٞ  ٚلذ واْ ٔر١عح اٌظذفح.8 فئْ ِؼاًِ الإسذثاؽ اٌّؽغٛب غ١ tcal  ttabإرا وأد  ­

tcal = 0.9326 (10-2) /  (1-0.8698) = 7.31 

ttab = tn-2 () = t10-2 (0.05) = t8 (0.05) = 1.86 

ٌُٚ ٠ىٓ ٔر١عح  73ِؼٕٛٞ تذسظح شمح   8 ِٕٚٗ فئْ ِؼاًِ الإسذثاؽ اٌّؽغٛب tcal  ttabٔلاؼع أْ          

 اٌظذفح.

­ 3103 

 من طرؾ القرض الشعبً الجزابريقروض البنكٌة الممنوحة للجل تحدٌد مجال التوقع أومن          
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 ا النتابج التالٌة:نوالذي أعطا logiciel Rتم الإعتماد على  2022لسنة 

نهًُٕرض )حعى انقشٔض انثُكٛح، انضيٍ( نغُح انًًُٕحح (: يعال انرٕقغ نحعى انقشٔض 6ظذٔل سقى )

3103 

 اٌرٛلغ  ١ّح اٌذ١ٔا ٌّعاياٌم

Lwr)) 

 اٌم١ّح اٌّرٛلؼح

Fit)) 

 اٌم١ّح اٌذ١ٔا ٌّعاي اٌرٛلغ

Upr)) 

504473525239 743393527273 982313529306 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

عُ اٌمشٚع اٌعضائشٞ ٚاٌخاطح تؽ ٌرم١١ُ ػ١ٍّح ذؽذ٠ذ الأ٘ذاف اٌرعاس٠ح فٟ اٌمشع اٌشؼثٟ

 فؼلا ، ٚرٌه ِٓ خلاي اٌعذٚي اٌّٛا8ٌٟ ِٕؽ٠ٗعة ِماسٔح ِا ذُ اٌرٛلغ تٗ ِغ ِا ذُ  إٌّّٛؼح، 

نهًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انضيٍ(  يُحٓاانقشٔض انًرٕقغ حعى  (:7ظذٔل سقى )

 3103فؼهٛا  يٍ غشف انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ نغُح  انًًُٕحح ٔانقشٔض 

 فؼ١ٍا ّٕٛؼحاٌمشٚع اٌّ اٌّرٛلغ ِٕؽٙا اٌمشٚع اٌغٕح

2022 743393527273 878448000000 

 

 .logiciel Rِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ ِخشظاخ  8اٌمشٚع اٌّرٛلغ ِٕؽٙا انًصذس:

 .2022ٌغٕح  ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ش٠ش اٌغٕٛٞاٌرماٌمشٚع إٌّّٛؼح فؼ١ٍا8 

 انرحهٛم:

 = إٌّّٛؼح ٚاٌّرؼٍك تؽعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح 2022اٌّغطش ٌغٕح  إْ اٌٙذف اٌرعاسٞ         

 دض. 743393527273

 = 2022فؼلا ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ عٕح  ّٕٛؼحأِا ؼعُ اٌمشٚع اٌّ         

 دض.  878448000000

١ٗ ٠ٕر١ّاْ إٌٝ اٌّعاي اٌزٞ ذٕؽظش ف  878448000000ٚ  743393527273ٚٔلاؼع أْ وً ِٓ          

 . 73ٚاٌّؽذد تئؼرّاي  2022عٕح   ِٕؽٙااٌمشٚع اٌّرٛلغ 
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ِٕٚٗ ٠ّىٓ اٌمٛي أٔٗ ٠ٛظذ ذماسب ت١ٓ ٔر١عح اٌذساعح ٚإٌر١عح اٌّؽممح فؼلا ف١ّا ٠خض ؼعُ          

  : ، ٚ٘زا ِا ٠ث١ٓ ِظذال١ح ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼا2022َاٌمشٚع اٌثٕى١ح ٌغٕح 

 ،Y= 2.444×(10
10

)  + 7.190×(10
10

)  X  ٟأٞ طؽح اٌطش٠مح إٌّرٙعح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼث

 اٌعضائشٞ.

 انحانح انصاَٛح: انؼلاقح تٍٛ انقشٔض ٔانٕكالاخ انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘

 إْ اٌٙذف ِٓ ٘زٖ اٌؽاٌح 8ٛ٘         

 ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ.اٌرؼشف ػٍٝ ؽث١ؼح اٌؼلالح ت١ٓ اٌمشٚع ٚاٌٛوالاخ اٌثٕى١ح  ­

 ع١ؤدٞ إٌٝ اٌشفغ ِٓ ؼعُ اٌمشٚعٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ػذد اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح  ً٘ اٌض٠ادج فٟ ­

 ؟اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشفٗ

ٚاٌٛوالاخ اٌثٕى١ح ػٍٝ  اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح  ٚػ١ٍٗ فٟ ٘زٖ اٌؽاٌح عٕذسط اٌؼلالح ت١ٓ اٌمشٚع         

 .2022إٌٝ  2002ٚاٌّؽممح خلاي اٌفرشج اٌّّرذج  ِٓ  ِؽً اٌذساعحثٕه اٌِغرٜٛ 

خلاي ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ح ٚاٌّؼط١اخ اٌرا١ٌح ذّصً ؼعُ اٌمشٚع اٌغ٠ٕٛح ٚاٌٛوالاخ اٌثٕى١          

 .2022إٌٝ  2002اٌفرشج ِٓ 
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إنٗ  3113قشٔض ٔٔكالاخ انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ خلال انفرشج يٍ ذطٕس حعى ان(: 8انعذٔل سقى )

3100 

 ػذد اٌٛوالاخ )دض( ؼحّٕٛؼعُ اٌمشٚع اٌّ اٌغٕح

2002 187186000000 121 

2003 201832000000 121 

2004 224847000000 127 

2005 253831000000 129 

2006 258919000000 132 

2007 335137000000 133 

2008 623603000000 136 

2009 703979000000 137 

2010 652401000000 139 

2011 756913000000 140 

  .2022إٌٝ  2002ٌٍفرشج اٌّّرذج ِٓ  اٌرماس٠ش اٌغ٠ٕٛح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ذس:انًص

 8 اٌّطٍٛب فٟ ٘زٖ اٌؽاٌح8نًطهٕبا

 Y = a0 + a1 X : ذؽذ٠ذ ِؼادٌح الإٔؽذاس اٌرٟ ٔؼرثش٘ا ِٓ اٌشىً ­

 اٌرأوذ ِٓ ظٛدج ٘زٖ اٌّؼادٌح. ­

 . 2012فٟ  ِٕؽٙااٌرٛلغ تؽعُ اٌمشٚع اٌّّىٓ  ­

 ؼ١س8

Y 8شخض تٛاعطرٗ ٠مَٛ اٌزٞ اٌفؼً رٌه فٟ اٌمشع ٠ٚرعغذ) اٌثٕى١ح، اٌمشٚع ٠ّصً ٚ٘ٛ اٌراتغ اٌّرغ١ش 

 أخش شخض إٌٟ أِٛاي تّٕػ، راذٗ اٌثٕه فٟ اٌثٕى١ح اٌمشٚع ؼاٌح فٟ اٌشخض ٘زا ٠رّصً ٚ  اٌذائٓ ٘ٛ ِا

 .(اٌفائذج ٘ٛ ذؼ٠ٛغ أٚ شّٓ ِماتً ٚرٌه ا٢خش٠ٓ أِاَ تؼّأٗ ٠ٍرضَ أٚ إ٠اٖ تّٕؽٙا ٠ؼذٖ أٚ اٌّذ٠ٓ ٘ٛ

X٠غّٝ شخض ٠ىٍف تّمرؼاٖ ػمذ ٟ٘ اٌثٕى١ح اٌٛواٌحٚ) ،8 اٌّرغ١ش اٌّغرمً ٚ٘ٛ ٠ّصً اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح 

 ذغ١١ش ِٓ رٌه فٟ تّا اٌثٕى١ح ٚاٌرظشفاخ الاػّاي تؼغ أٚ تىً اٌم١اَ اٌٛو١ً، ٠غّٝ آخش شخظا اٌّٛوً

 ٘زا ِٓ الالرطاػاخ وً إظشاء ٚأ ٌٍثٕه، ٚاٌرؽظ١ً اٌخظُ ذفظ١لاخ وً ػٍٝ اٌرٛل١غ ٚأ اٌؽغاب
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 تىً وررابلإٚا اٌرؽ٠ًٛ، ٚاِشأٚ ٚاٌرٛاط١ً ٚاٌؽٛالاخ اٌش١ىاخ وً ذٛل١غ إطذاس رٌه ِٚٓ اٌؽغاب،

 .(ٌٍثٕه الأداء اٌٛاظثح اٌرؼٙذاخ

 ِغ تماء وً اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح.

 ٔرؽظً ػٍٝ إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R  8تالإػرّاد ػٍٝ 

 انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انٕكالاخ انثُكٛح( انىط انخاصح تًؼ(: انُرائ9ظذٔل سقى )

Variable estimate t-value p-value 

Intercept -3.541×(10
12

)
 

-4.941 0.001134 

X 3.012×(10
10

) 5.534 0.000551 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 ٌّٕٛرض وى8ًأِا إٌرائط اٌخاطح تا

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انٕكالاخ انثُكٛح( ككم10ظذٔل سقى )

R
2 

F-statistic P-value 

0.7929 30.62 0.0005514 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 إر8ْ

a0= -3.541×(10
12

) 

a1= 3.012×(10
10

) 

 ٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ِٟٕ٘ٚٗ ِؼاد

Y=  -3.541×(10
12)

 + 3.012×(10
10

)  X    

 نهرٕصٚغ انطثٛؼٙ:  رثغيرغٛش ػشٕائٙ ٚ Ui انرأكذ يٍ أٌ ػُصش انخطأ ­

 p-value 8، ٚٔؽغة ٠ٚshapiro-wilkرُ اٌرأوذ ِٓ رٌه تالإػرّاد ػٍٝ إخرثاس 

 فئshapiro-wilk  8ِْخشظاخ إخرثاس ؼغة 

p-value = 0.1813  0.05ٚ 8ْاٌثٛالٟ  ِٕٗ فئ Uiاٌرٛص٠غ اٌطث١ؼٟ. ذرثغ 
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 )إخرثاس فٛشش(: إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕدض ­

تمثٛي أٚ سفغ إٌّٛرض اٌّمذس، ٚتّا إٔٔا فٟ ؼاٌح ّٔٛرض الإٔؽذاس اٌثغ١ؾ  ف١شش اسإخرث٠غّػ ٌٕا          

 فئٔٗ وزٌه ٠غّػ ٌٕا تئخرثاس ِؼ٠ٕٛح اٌّرغ١ش اٌّغرمً.

 8تاخرثاسٚػ١ٍٗ ٔمَٛ 

 a1=0 :H0 8ٖاٌرغ١ش فٟ أٞ أْ ٚتاٌراٌٟ اٌّرغ١ش اٌّغرمً غ١ش ِؼٕٛٞ إؼظائ١ا، إٌّٛرض غ١ش ِؼٕٛٞ،  ِؼٕا

إٌّّٛؼح ِٓ ع اٌثٕى١ح لا ذفغش اٌرغ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚ ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح ػذد

 ، ػذؽشفٗ

H1 : a1 08 ٖػذد اٌرغ١ش فٟ  أٞ أْظائ١ا، ٚتاٌراٌٟ اٌّرغ١ش اٌّغرمً ِؼٕٛٞ إؼإٌّٛرض ِؼٕٛٞ،  ِؼٕا

 ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ.٠فغش ظضء ِٓ اٌرغ١ش فٟ  اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح

 ٚػ١ٍٗ لاػذج اٌمشاس لإخرثاس ف١شش 8ٟ٘ 

a0                             si  F <  F(1, n-2) () 

D(F) =                                                                                            

si  F ≥  F(1, n-2) ()   a1            

 

    فئlogiciel R  8ْ ّخشظاخِٓ إٌرائط أػلاٖ ٚاٌخاطح ت

Fcal = 30.62 

Ftab= F(1, n-2) ()= F(1, 10-2) (0.03) = 5.32 

 ِٕٚٗ ،H1اٌّٛافك ٌٍفشػ١ح  a1اٌمشاس ٚٔرخز  H1ٚٔمثً   H0إرْ ٔشفغ   Fcal  Ftab8 ٔلاؼع أ8ْ          

ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح ػذد ٚاٌزٞ ٠ّصً  X ٚتاٌراٌٟ ِؼ٠ٕٛح اٌّرغ١شفئْ إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ، 

 ػٍٝ  ٌٙا ذأش١شٌٍثٕه اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح اٌرغ١ش فٟ ػذد ، ٚػ١ٍٗ فئْ )لإٔٔا فٟ ؼاٌح إٌّٛرض اٌثغ١ؾ( اٌعضائشٞ

 إٌّٛرض ٘زا ٔمثً إرْ ، ٚذفغش ظضء ِٓ ذغ١شاذٙا ٗإٌّّٛؼح ِٓ ؽشفاٌثٕى١ح ؼعُ اٌمشٚع اٌرغ١ش فٟ 

 . ٚٔؼرّذ ػ١ٍٗ فٟ اٌرٛلغ

 أٚ تطش٠مح أخش8ٜ 

 8 إرْ إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ. p-value = 0.0005514  0.05ٔلاؼع أْ 
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 :انًؼايلاخ ذفغٛش ­

a0 = -3.541×(10
12

 ػٕذ اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف8 ٚ٘ٛ ٠ّصً ؼعُ اٌمشٚع (

X= 0فٟ ؼاٌح ِذ٠ٕحٚلشٚع أٞ ، أٞ أٔٙا ٌُ ذّٕػ ، أٞ فٟ ؼاٌح ػذَ ٚظٛد أٞ ٚواٌح ٟ٘.  

a1 = 3.012×(10
10

ػٕذ اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌثٕه 8 ٠ّٚصً اٌض٠ادج اٌّرٛعطح فٟ ؼعُ اٌمشٚع (

 ص٠ادج  ػذد اٌٛوالاخ تٛؼذج ٚاؼذج.

 حغاب يؼايم انرحذٚذ: ­

 ٌذ٠ٕاlogiciel R 8ٚاٌخاطح تّخشظاخ رائط أػلاٖ ِٓ إٌ

R
2
 = 0.7929                

R
2
إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ  ِٓ اٌرغ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚع  ٠79.29ؼٕٟ أْ    0.79298 = 

اٌّرثم١ح فٟٙ ذشظغ إٌٝ ػٛاًِ    20.71اٌثٕى١ح. أِا ٠ّٗىٓ ذفغ١شٖ تاٌرغ١ش فٟ ػذد ٚوالاذ اٌعضائشٞ

 ذذسض فٟ إٌّٛرض. أخشٜ ٌُ

 حغاب يؼايم الإسذثاغ: ­

R=  R
2
 =  0.7929= 0,8904 

R= 0.8904  0ٌثٕى١ح8 ٘زا ٠ؼٕٟ أْ ٕ٘ان ػلالح ِٛظثح ٚل٠ٛح ت١ٓ ػذد اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح ٚؼعُ اٌمشٚع ا 

 .إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ  

 R8إخرثاس يؼُٕٚح يؼايم الإسذثاغ   ­

tcal = R (n-2) /  (1-R
2
)                                                          

ttab = tn-2,  

tcal 8.ذؼثش ػٓ ل١ّح عر١ٛدٔد اٌؽغات١ح ٟ٘ٚ 

ttab 8.ذؼثش ػٓ ل١ّح عر١ٛدٔد اٌعذ١ٌٚح ٟ٘ٚ 

 ٌُٚ ٠ىٓ ٔر١عح اٌظذفح.  ،8 فئْ ِؼاًِ الإسذثاؽ اٌّؽغٛب ِؼٕٛٞ tcal  ttabإرا وأد  ­

 ٚلذ واْ ٔر١عح اٌظذفح. ،8 فئْ ِؼاًِ الإسذثاؽ اٌّؽغٛب غ١ش ِؼtcal  ttabٕٞٛإرا وأد  ­

tcal = 0.8904 (10-2) /  (1-0.7929) = 5.53 

ttab = tn-2 )( = t10-2  )0.05( = t8  )0.05( = 1.86 
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ٌُٚ ٠ىٓ ٔر١عح  873 ِٕٚٗ فئْ ِؼاًِ الإسذثاؽ اٌّؽغٛب ِؼٕٛٞ تذسظح شمح  tcal  ttabٔلاؼع أْ          

 ظذفح.اٌ

 :3103حعى انقشٔض انًرٕقؼح نغُح  ­

ٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ٌغٕح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌرؽذ٠ذ ِعاي اٌرٛلغ ٌؽعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح          

 ، ٚاٌزٞ أػطأا إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R8، إػرّذٔا ػٍٝ 2022

غٛػ )حعى انقشٔض نهًُٕرض انث انثُكٛح انًًُٕحح  (: يعال انرٕقغ نحعى انقشٔض11ظذٔل سقى )

 3103انثُكٛح، انٕكالاخ انثُكٛح( نغُح 

 اٌم١ّح اٌذ١ٔا ٌّعاي اٌرٛلغ

Lwr)) 

 اٌم١ّح اٌّرٛلؼح

Fit)) 

 اٌم١ّح اٌذ١ٔا ٌّعاي اٌرٛلغ

Upr)) 

383244167371 675875536289 968506905208 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

ذٜ ِظذال١ح ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ ٚطؽح اٌطش٠مح إٌّرٙعح ِٓ لثً اٌمشع اٌشؼثٟ ٌٚرم١١ُ ِ       

٠عة ِماسٔح ِا ذُ اٌرٛلغ  ٚاٌخاطح تؼ١ٍّح ِٕػ اٌمشٚع اٌعضائشٞ فٟ ػ١ٍّح ذؽذ٠ذ الأ٘ذاف اٌرعاس٠ح

 فؼلا ، ٚرٌه ِٓ خلاي اٌعذٚي اٌّٛا8ٌٟ ِٕؽِٗغ ِا ذُ ّٕؽٗ ت

نهًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انٕكالاخ  يُحٓاغ انًرٕقانثُكٛح (:انقشٔض 12ظذٔل سقى )

 3103فؼهٛا ٔ يٍ غشف انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ عُح  ًًُٕحح انثُكٛح( ٔانقشٔض ان

 فؼ١ٍا ّٕٛؼحاٌمشٚع اٌّ ِٕؽٙا اٌمشٚع اٌّرٛلغ اٌغٕح

2022 675875536289 878448000000 

 .logiciel Rالإػرّاد ػٍٝ ِخشظاخ اٌمشٚع اٌّرٛلغ ِٕؽٙا8 ِٓ إػذاد اٌطاٌثح ت انًصذس:

 .2022ٌغٕح  ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ اٌرمش٠ش اٌغٕٛٞ اٌمشٚع إٌّّٛؼح فؼ١ٍا8

 انرحهٛم:

 =   إٌّّٛؼح ٚاٌّرؼٍك تؽعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح 2022إْ اٌٙذف اٌرعاسٞ اٌّغطش ٌغٕح          

 دض.  675875536289

 = 2022شف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ عٕح أِا ؼعُ اٌمشٚع اٌّؽممح فؼلا ِٓ ؽ         

 دض.  878448000000
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٠ٕر١ّاْ إٌٝ اٌّعاي اٌزٞ ذٕؽظش ف١ٗ   878448000000ٚ   453653314267ٚٔلاؼع أْ وً ِٓ          

  : . ٚ٘زا ِا ٠ث١ٓ ِظذال١ح ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 73ٚاٌّؽذد تئؼرّاي  2022عٕح   ِٕؽٙااٌمشٚع اٌّرٛلغ 

 ، Y=  -3.541×(10
12)

 + 3.012×(10
10

)  X   ٟٚطؽح اٌطش٠مح إٌّرٙعح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼث

 .ف١ّا ٠خض ِٕػ اٌمشٚع ائشٞ فٟ ذؽذ٠ذ الأ٘ذاف اٌرعاس٠حاٌعض

تئعرخذاو ًَٕرض الإَحذاس تحعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘  انًطهة انصاَٙ: انرٕقغ

 ٔالإسذثاغ انًرؼذد:

اٌشئ١غٟ فٟ ّٔٛرض الإٔؽذاس اٌثغ١ؾ ٘ٛ إػرّادٖ ػٍٝ ِرغ١ش ذاتغ ٚاؼذ ٌرفغ١ش الأو١ذ أْ اٌمظٛس          

ذغ١ش ظا٘شج ِؼ١ٕح ذاتؼح، ٚتاٌراٌٟ فئْ إدساض ػٛاًِ ػذ٠ذج فٟ إٌّٛرض ع١ؽغٓ تاٌرأو١ذ ِٓ لذسج إٌّٛرض 

 ػٍٝ ذفغ١ش اٌّرغ١ش اٌراتغ، ٚتاٌراٌٟ ع١شفغ ِٓ لذسج إٌّٛرض ػٍٝ اٌرٛلغ.

 Yّٛرض الإٔؽذاس اٌّرؼذد ٠مظذ تٗ ط١اغح ّٔٛرض إؼظائٟ ٠ؼُ اٌّرغ١ش اٌراتغ ِٕٚٗ فئْ ٔ         

 .X1, X2, X3,…, Xkِٚعّٛػح ِٓ اٌّرغ١شاخ اٌّغرمٍح 

 ٠ٚىرة اٌشىً اٌؼاَ ٌّٕٛرض الإٔؽذاس اٌّرؼذد واٌرا8ٌٟ

Y= a0 + a1 X1 + a2 X2 +…+ ak Xk+ U  

 ؼ١س8

U8ُ8 ل١ّح ػشٛائ١ح عثك اٌرؼش٠ف تٙا ٚذؼ 

 م١اطأخطاء اٌ ­

 اٌؼٛاًِ الأخشٜ اٌرٟ ٌُ ذذسض فٟ إٌّٛرض  ­

 فشظٛاخ ًَٕرض الإَحذاس انًرؼذد: -0

إْ ّٔٛرض الإٔؽذاس اٌّرؼذد ٠مَٛ ػٍٝ ِعّٛػح ِٓ اٌفشػ١اخ، أٌٚٙا ذٍه اٌّزوٛسج عاتما ٚاٌخاطح          

 تّٕٛرض الإٔؽذاس اٌثغ١ؾ ِغ إػادج ط١اغرٙا ٚإػافح فشػ١اخ اخشٜ 8

 .X1, X2, X3,…, Xkداٌح خط١ح فٟ اٌّرغ١شاخ اٌّغرمٍح ٠ىْٛ  Yاٌّرغ١ش اٌراتغ  ­

 ِرغ١ش ػشٛائٟ ٠خؼغ ٌٍرٛص٠غ اٌطث١ؼٟ. Uiػٕظش اٌخطأ  ­

 ِغرمٍح ػٓ تؼؼٙا اٌثؼغ. Ui ل١ُ ­

 .Ui شثاخ ذثا٠ٓ ػٕظش اٌخطأ ­

 .١ٌX1, X2, X3,…, Xkظ ٕ٘ان أخطاء فٟ اٌث١أاخ الإؼظائ١ح ٌٍؼٛاًِ اٌّذخٍح فٟ إٌّٛرض    ­
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 ِغرمٍح ػٓ تؼؼٙا اٌثؼغ. X1, X2, X3,…, Xkٟ إٌّٛرض  اٌؼٛاًِ اٌّذخٍح ف ­

  .ٚػذَ ذغ١ش٘ا ِٓ ػ١ٕح إٌٝ أخشٜ  X1, X2, X3,…, Xkإٔرظاَ ل١ُ اٌّرغ١شاخ  ­

ػذَ ذؽمك ٘زٖ اٌفشػ١اخ ع١ىْٛ ٌٙا إٔؼىاط ِثاشش ػٍٝ دلح ِؼاِلاخ الإٔؽذاس ٚػذَ إِىا١ٔح          

 رثاساخ الإؼظائ١ح.إػطائٙا ذفغ١شا ٍِّٛعا، وّا ٠رؼزس إظشاء الإخ

 خطٕاخ تُاء ٔإعرخذاو ًَٕرض الإَحذاس انًرؼذد فٙ انرٕقغ: -3

 اٌرؽذ٠ذ اٌذل١ك ٌٍظا٘شج اٌّؼ١ٕح تاٌرٛلغ. ­

 .X1, X2, X3,…, Xkذؽذ٠ذ لائّح اٌؼٛاًِ اٌرٟ عرذسض فٟ إٌّٛرض  ­

 إخرثاس شىً ّٔٛرض الإٔؽذاس. ­

 إٌّٛرض. اٌُذمذ٠ش ِؼ ­

 رض.إظشاء إخرثاساخ اٌذلح ٚاٌّؼ٠ٕٛح ٌٍّٕٛ ­

 إعرخذاَ إٌّٛرض فٟ اٌرٛلغ. ­

 ػلاقح انٕكالاخ انثُكٛح ٔيٕظفٙ انثُك تانقشٔض انًًُٕحح يٍ غشف انقشض انشؼثٙ انعضائش٘: -2

 ٚعٕؽاٚي ِٓ خلاي ٘زٖ اٌؽاٌح الإظاتح ػٍٝ اٌغؤاي اٌرا8ٌٟ         

 فٟ اٌمشع  ِٛظفٟ اٌثٕه ػٍٝ ػ١ٍّح ِٕػ اٌمشٚعِٚا ِذٜ ذأش١ش وً ِٓ اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح 

؟ ٚتؼثاسج أخشٜ ِا ِذٜ ذأش١ش٘ا ػٍٝ الأ٘ذاف اٌرعاس٠ح اٌّغطشج ِٓ لثً الإداسج اٌؼاِح اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ

 ؟ف١ّا ٠خض ِٕػ اٌمشٚع اٌثٕى١ح ٌٍثٕه

أِا اٌّرغ١شاخ اٌّغرمٍح الأخشٜ  )ِرغ١ش ذاتغ(، Yٔشِض ٌٍمشٚع اٌثٕى١ح ب  فٟ ٘زٖ اٌذساعح          

 فٕشِض ٌٙا ب8

X1٠غّٝ آخش شخظا اٌّٛوً ٠غّٝ شخض ٠ىٍف تّمرؼاٖ ػمذ ٟ٘ اٌثٕى١ح اٌٛواٌحٚ) ،١ح8 اٌٛوالاخ اٌثٕى 

 ػٍٝ اٌرٛل١غ ٚأ اٌؽغاب ذغ١١ش ِٓ رٌه فٟ تّا اٌثٕى١ح ٚاٌرظشفاخ الاػّاي تؼغ أٚ تىً اٌم١اَ اٌٛو١ً،

 إطذاس رٌه ِٚٓ اٌؽغاب، ٘زا ِٓ الالرطاػاخ وً إظشاء ٚأ ٌٍثٕه، ٚاٌرؽظ١ً اٌخظُ ذفظ١لاخ وً

 .)ٌٍثٕه الأداء اٌٛاظثح اٌرؼٙذاخ تىً وررابلإٚا اٌرؽ٠ًٛ، ٚاِشأٚ ٚاٌرٛاط١ً ٚاٌؽٛالاخ اٌش١ىاخ وً ذٛل١غ

 X2الأشخاص اٌز٠ٓ ٠ؼٍّْٛ فٟ اٌثٕه( ، )ُٚ٘ و8ً ِٛظفٟ اٌثٕه. 

إٌٝ  2002٘زٖ اٌّرغ١شاخ خلاي اٌفرشج ِٓ  ل١ُ ٚاٌعذٚي اٌراٌٟ ٠ٛػػ ِغ تماء وً اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح. 

2022. 
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(:ذطٕس كم يٍ انقشٔض، انٕكالاخ ٔيٕظفٙ انثُك  نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ خلال 13ذٔل سقى )ظ

 3100إنٗ  3113انفرشج يٍ 

   ّٕٛؼحؼعُ اٌمشٚع اٌّ اٌغٕح

 )دض(

 ِٛظفٟ اٌثٕه ػذد اٌٛوالاخ

2002 187186000000 121 4489 

2003 201832000000 121 4590 

2004 224847000000 127 4683 

2005 253831000000 129 4054 

2006 258919000000 132 3865 

2007 335137000000 133 3712 

2008 623603000000 136 3660 

2009 703979000000 137 3706 

2010 652401000000 139 3754 

2011 756913000000 140 3748 

 .2022إٌٝ  2002ِٓ خلاي اٌفرشج اٌّّرذج  اٌرماس٠ش اٌغ٠ٕٛح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ انًصذس:

  اٌّطٍٛب8

 ذؽذ٠ذ ّٔٛرض الإٔؽذاس اٌّرؼذد، ٚاٌرأوذ ِٓ ِؼ٠ٕٛرٗ ِٚؼ٠ٕٛح اٌّرغ١شاخ اٌّغرمٍح. ­

 .2022عٕح  ِٕؽٙااٌرٛلغ تؽعُ اٌمشٚع اٌّّىٓ  ­

إْ ّٔٛرض الإٔؽذاس اٌّرؼذد ٠ٕطٛٞ ػٍٝ شلاشح أٚ أوصش ِٓ اٌّؼٍّاخ، ٚػ١ٍٗ فئْ ذمذ٠ش٘ا تطشق          

ش ػشٚسٞ ٠ٚخرظش اٌىص١ش ثاٌٟ فئْ إدخاي ظثش اٌّظفٛفاخ ٠ؼر٠ىْٛ ؽ٠ًٛ ٚطؼة، ٚتاٌراٌعثش اٌؼاد٠ح 

 ِٓ اٌؼ١ٍّاخ اٌؽغات١ح.

  8Y= a0 + a1 X1 + a2 X2 +…+ ak Xk+ U  ػٍٝ اٌشىً ّٔٛرض الإٔؽذاس اٌّرؼذد٠ٚىرة 

  + U    Y = X a ٠ٚىرة أ٠ؼا ػٍٝ اٌشىً اٌرا8ٌٟ

 ٚترطث١ك ؽش٠مح اٌّشتؼاخ اٌظغشٜ ٔعذ8 

a = (X
t
X)

-1
 X

t
Y     تششؽ إرا وأد اٌّظفٛفحX

t
Y لاتٍح ٌٍمٍة 
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 ٌرغ١ًٙ اٌذساعح. logiciel Rوّا ٠ّىٓ الإػرّاد ػٍٝ 

 ٔؽظً ػٍٝ إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8ؼغة 

 انًُٕرض انًرؼذدانى (: انُرائط انخاصح تًؼ14ظذٔل سقى )

Variable Estimate  t-value p-value 

Intercept -4.670×(10
12

) -1.984 0.0877 

X1 3.551×(10
10

) 2.937 0.0218 

X2 1.043×(10
8
) 0.506 0.6283 

 . logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض وىً ف8ٟٙ

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انًرؼذد ككم15ظذٔل سقى )

R
2 

F-statistic p-value 

0.8002 14.02 0.003567 

  logiciel Rِخشظاخِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ  انًصذس:

 إر8ْ

a0 = -4.670×(10
12

)  

a1 = 3.551×(10
10

) 

a2 = 1.043×(10
8
) 

 ِٕٚٗ ذظثػ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼا8َ

Y = -4.670×(10
12

) + 3.551×(10
10

) X1 + 1.043×(10
8
) X2 

  نهرٕصٚغ انطثٛؼٙ: رثغ ٙ ٚيرغٛش ػشٕائ Ui انرأكذ يٍ أٌ ػُصش انخطأ ­

 p-value 8، ٚٔؽغة ٠ٚshapiro-wilkرُ اٌرأوذ ِٓ رٌه تالإػرّاد ػٍٝ إخرثاس 

 فئshapiro-wilk  8ْ ِخشظاخ إخرثاس ؼغة

p-value = 0.1355  0.05ْاٌثٛالٟ  8 ِٕٚٗ فئ Ui اٌرٛص٠غ اٌطث١ؼٟ.ذرثغ 
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 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض )إخرثاس فٛشش(: ­

  8ٔمَٛ تئخرثاس فٟ إٌّٛرض اٌّرؼذد

لا ذؤشش فٟ أٞ   ،إؼظائ١ا ِؼٕاٖ وً اٌّرغ١شاخ اٌّفغشج غ١ش ِؼ٠ٕٛح ،8 إٌّٛرض غ١ش ِؼH0ٕٞٛانفشظٛح 

Y، اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح ِٚٛظفٟ اٌثٕه لا ذفغش اٌرغ١ش فٟ ؼعُ ػذد ِٓ  اٌرغ١ش فٟ وًأْ  ، تّؼٕٝ أخش

١ٗ لا ٠ّىٓ الإػرّاد ػٍٝ ٘زا ، ٚػٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞإٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌاٌمشٚع اٌثٕى١ح 

 .إٌّٛرض فٟ اٌرٛلغ

اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح أٚ ػذد )ِؼٕاٖ ذٛظذ ػٍٝ الألً ِرغ١شج ِفغشج إٌّٛرض ِؼٕٛٞ، H1 8 انفشظٛح ظذ 

، ٚػ١ٍٗ إٌّّٛؼحأٞ ذفغش اٌرغ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح  ،Yذؤشش فٟ ِؼ٠ٕٛح إؼظائ١ا ٚ ِٛظفٟ اٌثٕه(

 .ٛرض فٟ اٌرٛلغ٠ّىٓ الإػرّاد ػٍٝ ٘زا إٌّ

  أ8ٞ

                                           H0 :  a1 = a2 =…= ak = 0 

                                           H1 :  ai  0, i= 1,…k 

 8إٌّاعثح ِٕٚٗ لاػذج اٌمشاس

a0                :   Fc   Fk, n-k-1 ()                           

D(F)   =                                                                                                  

a1               :   Fc  ≥  Fk, n-k-1 ()                      

 ؼ١س8

 Fc 8ٍِٝخشظاخ ذّصً ل١ّح ف١شش اٌؽغات١ح ٔؽظً ػ١ٍٙا تالإػرّاد ػ logiciel R . 

 فٟٙ ذؼثش ػٓ ل١ّح ف١شش اٌعذ١ٌٚح ٠ٚرُ اٌؽظٛي ػ١ٍٙا ؼغات١ا.Ft = Fk, n-k-1 () 8أِا 

أْ ِؼٕاٖ   ،H1  اٌّٛافك ٌٍفشػ١ح a1ٔرخز اٌمشاس ، أٞ H1ٚٔمثً   8H0 إرْ ٔشفغ Ft  ≥ Fc إرا واْ ­

 إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ، إرْ ٔمثٍٗ.

أٞ أْ إٌّٛرض اٌّمذس غ١ش  ،H0 اٌّٛافك ٌٍفشػ١ح a0ٚٔرخز اٌمشاس  ،H0ً 8 إرْ ٔمثFt   Fcإرا واْ  ­

 ِؼٕٛٞ، إرْ ٔشفؼٗ.

Ft = Fk,n-k-1  (0.05) = F2,10-2-1 =F2,7 = 4.74 

Fc = 14.02 
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أٞ  ،H1ٌٍفشػ١ح  اٌّٛافك a1ٚػ١ٍٗ ٔرخز اٌمشاس   ،H1ٚٔمثً  H0إرْ ٔشفغ  ، Ft   Fcٔلاؼع أ8ْ          

غشج )اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح أٚ ِٛظفٟ اٌثٕه( ذؤشش أْ إٌّٛرض اٌّمذس ِؼٕٛٞ، ِؼٕاٖ ذٛظذ ػٍٝ الألً ِرغ١شج ِف

 فٟ اٌرٛلغ.ػٍٝ ٘زا إٌّٛرض  اٌمشٚع اٌثٕى١ح، ٚػ١ٍٗ ٠ّىٓ الإػرّاد  ِؼ٠ٕٛا فٟ ؼعُ

 إخرثاس يؼُٕٚح انًرغٛشاخ انًغرقهح )إخرثاس عرٕٛدَد(: ­

 ٔخرثش8

 H0 :  ai = 0 : أٞ اٌّرغ١شXi  ( اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح أٚ ِٛظفٟ تٕه اٌمشع اٌشؼثٟػذد )ٞغ١ش  اٌعضائش

إٌّّٛؼح ِٓ  ٚاٌزٞ ٠ّصً ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح Yلا ٠فغش اٌرغ١ش فٟ اٌّرغ١ش اٌراتغ ٚ ِؼٕٛٞ إؼظائ١ا

 مشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ.اٌ ؽشف

  اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح أٚ ِٛظفٟ تٕه اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ(ػذد )  Xiأٞ اٌّرغ١ش  :H1 :  ai  0 ظذ:

 غ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ.ظضء ِٓ اٌر ٠فغشإؼظائ١ا ٚ ِؼٕٛٞ

 ٚػ١ٍٗ لاػذج اٌمشاس إٌّاعثح ٌٙزا الإخرثاس 8ٟ٘

a0                          :         Tc    Tn-k-1 (/2)            

d(T) =                                                                                              

   a1                       :           Tc  ≥  Tn-k-1 (/2)     

 ؼ١س8

Tc 8ٍِٝخشظاخ ذّصً ل١ّح عر١ٛدٔد اٌؽغات١ح ٔؽظً ػ١ٍٙا تالإػرّاد ػ logiciel R . 

 فٟٙ ذؼثش ػٓ ل١ّح عر١ٛدٔد اٌعذ١ٌٚح ٠ٚرُ اٌؽظٛي ػ١ٍٙا ؼغات١ا.Tn-k-1 (/2) Tc = 8أِا 

ِٕٚٗ   ،H0اٌّٛافك ٌٍفشػ١ح  a0ٚٔرخز اٌمشاس   H0 8 إرْ ٔمثTt   Tc ًأٞ T    Tn-k-1 (/2)إرا واْ  ­

 .Yأٞ ١ٌظ ٌٗ ذأش١ش ػٍٝ إؼظائ١ا، غ١ش ِؼٕٛٞ    Xi فئْ 

 اٌّٛافك ٌٍفشػ١ح a1 ٚٔرخز اٌمشاس H1ٚٔمثً  8H0 إرْ ٔشفغ ≤ Tt   Tcأٞ T ≥  Tn-k-1 (/2)إرا واْ  ­

H1،  ْفئ ِٕٗٚ Xi   ٕٞٛذأش١ش ػٍٝ ٚ إؼظائ١ا، ِؼ ٌٗY. 

 غشٚقح أخشٖ: 

 .إؼظائ١ا ِؼٕٛٞ   8Xi فئْ p-value  0.05إرا واْ  ­

 .إؼظائ١ا غ١ش ِؼٕٛٞ  8Xi فئْ p-value  0.05إرا واْ  ­
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 :X1إخرثاس يؼُٕٚح 

 اٌرطث١ك اٌؼذد8ٞ

 8    ٌذ٠ٕا logiciel R ِخشظاخ ؼغة

Tc = 2.937  

Tt = Tn-k-1 (/2) = T10-2-1 (0.025) = 2.365  

 ِؼٕٛٞ   X1 ِٕٚٗ فئْ  ، a1 خز اٌمشاس، أٞ ٔر H1ٔمثً ٚٔمثً    8H0 إرْ ٔشفغTt   Tc ٔلاؼع أ8ْ          

ذأش١ش ِؼٕٛٞ ػٍٝ ؼعُ  ااٌٛوالاخ اٌثٕى١ح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ٌٙ ػذد أٞ أْ، ٠ٚYؤشش فٟ  إؼظائ١ا

 .ٚذفغش ظضء ِٓ ذغ١شاذٙا اٌمشٚع اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشفٗ

 غشٚقح أخشٖ: 

 .إؼظائ١ا ِؼٕٛٞ   8X1 ِٕٚٗ فئْ  0.05  p-value 0.0218 =ٔلاؼع أْ

 .X2تٕفظ اٌطش٠مح ٔخرثش ِؼ٠ٕٛح 

 : X2إخرثاس يؼُٕٚح 

 ٔعذlogiciel R     8ؼغة 

Tc = 0.506 ; Tc = 0.506 

Tt = Tn-k-1 (/2) = T10-2-1 (0.025) = 2.365 

أٞ  إؼظائ١ا، غ١ش ِؼٕٛٞ   X2 ِٕٚٗ فئْ  ،a0ٚٔرخز اٌمشاس   H0 ٔمثً 8 إرTt   Tc ْٔلاؼع أ8ْ          

١ٌظ ٌُٙ ذأش١ش ِؼٕٛٞ ػٍٝ اٌمشع  اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ِٛظفٟ تٕه ٚػ١ٍٗ فئْ ػذد ، ١ٌYظ ٌٗ ذأش١ش ػٍٝ 

 .ٚلا ذفغش ذغ١شاذٙا إٌّّٛؼح ِٓ ؽشفٗاٌمشٚع اٌثٕى١ح ؼعُ 

 غشٚقح أخشٖ:

 .إؼظائ١ا غ١ش ِؼٕٛٞ   X2ِٕٚٗ فئْ  0.05 0.4261  =p-value 8 ٔلاؼع أْ

 ذفغٛش انًؼايلاخ: ­

 ٌذ٠ٕا ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼا8َ 

Y = -4.670×(10
12

) + 3.551×(10
10

) X1 + 1.043×(10
8
) X2 

a0 = -4.670×(10
12

فٟ  اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ 8 ٚ٘ٛ ٠ّصً ؼعُ اٌمشٚع(

  .ِذ٠ٓ ه، أٞ أٔٗ ٌُ ٠ّٕػ أٞ لشٚع تً ٘ٛ فٟ ؼاٌحِٚٛظفٟ اٌثٌٕثٕى١ح ؼاٌح إٔؼذاَ وً ِٓ اٌٛوالاخ ا
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a1 = 3.551×(10
10

اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع  8 ٠ّٚصً اٌض٠ادج اٌّرٛعطح فٟ ؼعُ اٌمشٚع(

 ٚاؼذج. ص٠ادج ػذد اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح تٛؼذج  ػٕذ اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ

a2  = 1.043×(10
8
اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع مشٚع 8 ٠ّٚصً اٌض٠ادج اٌّرٛعطح فٟ ؼعُ اٌ(

 ػٕذ ص٠ادج  ِٛظفٟ اٌثٕه تٛؼذج ٚاؼذج.اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ 

 حغاب يؼايم انرحذٚذ: ­

 ِٓ إٌرائط أػلاٖ ٌذ٠ٕا8

R
2
 = 0.8002                

R
2
اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع  ِٓ اٌرغ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚع  ٠80.02ؼٕٟ أْ    0.80028 = 

اٌّرثم١ح فٟٙ    19.98ِٚٛظفٟ اٌثٕه، أِا اٌثٕى١ح ٠ّٗىٓ ذفغ١شٖ تاٌرغ١ش فٟ ػذد ٚوالاذ شٞاٌشؼثٟ اٌعضائ

 ذشظغ إٌٝ ػٛاًِ أخشٜ ٌُ ذذسض فٟ إٌّٛرض.

 حغاب يؼايم الإسذثاغ: ­

R=  R
2
 =   0.8002(= 0.8945 

R= 0.8945  0 ،فٟ اٌثٕه ِٛظػذد 8 ٘زا ٠ؼٕٟ أْ ٕ٘ان ػلالح ِٛظثح ٚل٠ٛح ت١ٓ ػذد اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح

 إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ. ثٕى١حٚؼعُ اٌمشٚع اٌ

 :3103عُح  يُحٓاانرٕقغ تحعى انقشٔض انًًكٍ  ­

 ٔؽظً ػٍٝ إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8تالإػرّاد ػٍٝ 

 نهًُٕرض انًرؼذد 3103نغُح  انثُكٛح انًًُٕحح (: يعال انرٕقغ نحعى انقشٔض16ظذٔل سقى )

 ٌّعاي اٌرٛلغ اٌم١ّح اٌذ١ٔا

Lwr)) 

 اٌم١ّح اٌّرٛلؼح

Fit)) 

 اٌم١ّح اٌذ١ٔا ٌّعاي اٌرٛلغ

Upr)) 

367963677567 692734664487 1.017506e+12 

  logiciel Rِخشظاخِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ  انًصذس:

٘ذاف ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ فٟ ذؽذ٠ذ الأ حاٌّرثؼ اٌطش٠محٌّٚؼشفح ِذٜ علاِح          

 فؼلا. ذُ ِٕؽِٗغ ِا  ِٕؽٙا، ٔمَٛ تّماسٔح ؼعُ اٌمشٚع اٌّرٛلغ ف١ّا ٠خض ِٕػ اٌمشٚع اٌرعاس٠ح
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فؼهٛا ٔ يٍ غشف  انًًُٕححنهًُٕرض انًرؼذد ٔانقشٔض  يُحٓا (:انقشٔض انًرٕقغ 17ظذٔل سقى )

 3103انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ نغُح 

 ؼ١ٍاف ّّٕٛؼحاٌمشٚع اٌ ِٕؽٙااٌمشٚع اٌّرٛلغ  اٌغٕح

2022 692734664487 878448000000 

 .logiciel Rاٌمشٚع اٌّرٛلغ ِٕؽٙا8 ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ ِخشظاخ  انًصذس:

 .2022ٌغٕح  ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ اٌرمش٠ش اٌغٕٛٞ اٌمشٚع إٌّّٛؼح فؼ١ٍا8

 انرحهٛم:

إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف  ٌمشٚع اٌثٕى١حٚاٌّرؼٍك تؽعُ ا 2022إْ اٌٙذف اٌرعاسٞ اٌّغطش ٌغٕح          

  دض.  692734664487 = اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ

 دض.  878448000000= 2022 عٕح  ٗفؼلا ِٓ ؽشف إٌّّٛؼحأِا ؼعُ اٌمشٚع 

٠ٕر١ّاْ إٌٝ اٌّعاي اٌزٞ ذٕؽظش ف١ٗ   878448000000ٚ  692734664487ٚٔلاؼع أْ وً ِٓ           

 . 73 تاؼرّايٚاٌّؽذد  2022عٕح   ِٕؽٙااٌمشٚع اٌّرٛلغ 

  : ٚ٘زا ِا ٠ث١ٓ ِظذال١ح ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ        

Y = -4.670×(10
12

) + 3.551×(10
10

) X1 + 1.043×(10
8
) X2 أٞ طؽح اٌطش٠مح إٌّرٙعح ِٓ ؽشف ،

 اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ. 

قرٓا تثؼط دساعح انقشٔض انًًُٕحح يٍ غشف انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ٔػلاانًطهة انصانس: 

 انًؤششاخ الإقرصادٚح فٙ انعضائش

 :يؼذلاخ انفائذج ٔيؼذلاخ انرعخى ػهٗ حعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ذأشٛش -0

 إٌّّٛؼحػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع  اٌثٕه ِٛظفٟٚاٌٛوالاخ اٌثٕى١ح ػذد ٌمذ سأ٠ٕا عاتما ذأش١ش وً ِٓ 

٠ٍٟ ِؼشفح ِذٜ ذأش١ش ِؼذلاخ اٌفائذج ٚاٌرؼخُ ػٍٝ اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ، ٚعٕؽاٚي ف١ّا ِٓ ؽشف 

 ٘زٖ الأخ١شج.

اٌمشٚع ، ِؼذلاخ اٌفائذج ِٚؼذلاخ اٌرؼخُ فٟ ٘زٖ ٚاٌعذٚي اٌّٛاٌٟ ٠ّصً ذغ١شاخ وً ِٓ ؼعُ          

 .2022إٌٝ  2002ِٓ   اٌّّرذج اٌعضائش خلاي اٌفرشج 
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نعضائش٘، يؼذلاخ انفائذج ٔيؼذلاخ (: ذطٕس حعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ ا18ظذٔل سقى )

 3100إنٗ  3113خلال انفرشج يٍ    فٙ انعضائش انرعخى

 إٌّّٛؼحؼعُ اٌمشٚع  اٌغٕح

 )دض(

 ِؼذلاخ اٌفائذج

() 

ِؼذلاخ 

 (اٌرؼخُ )

2002 187186000000 8.6 1.4 

2003 201832000000 8.1 4.3 

2004 224847000000 8 4 

2005 253831000000 8 1.4 

2006 258919000000 8 2.3 

2007 335137000000 8 3.7 

2008 623603000000 8 4.9 

2009 703979000000 8 5.7 

2010 652401000000 8 3.9 

2011 756913000000 8 4.5 

 .2022إلى  2002للفترة من  حجم القروض البنكٌة: التقارٌر السنوٌة للقرض الشعبً الجزابري 

 .2022إلى  2002 الممتدة من فترةلل بنك الجزابر :دلات التضخم، معمعدلات الفابدة

 ذأشٛش يؼذلاخ انفائذج ػهٗ حعى انقشٔض انثُكٛح: -0-0

 ؼ١سY = a0 + a1 x  8اٌرا8ٌٟ    الإٔؽذاس اٌثغ١ؾ ٌذ٠ٕا ّٔٛرض 

Yاٌذائٓ ٘ٛ ِا شخض تٛاعطرٗ ٠مَٛ اٌزٞ اٌفؼً رٌه فٟ اٌمشع ٠رعغذ، )8ٚ ذّصً ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح،  

 أٚ اٌّذ٠ٓ ٘ٛ أخش شخض إٌٟ أِٛاي تّٕػ راذٗ اٌثٕه فٟ اٌثٕى١ح اٌمشٚع ؼاٌح فٟ اٌشخض ٘زا ٠رّصً ٚ

 .(اٌفائذج ٘ٛ ذؼ٠ٛغ أٚ شّٓ ِماتً ٚرٌه ا٢خش٠ٓ أِاَ تؼّأٗ ٠ٍرضَ أٚ إ٠اٖ تّٕؽٙا ٠ؼذٖ

Xِثٍغ ػٓ ١ًػّ ِٓ تٕه ػ١ٍٙا ٠ؽظً اٌرٟ اٌفائذجٔغثح  فٟ، )٠ٚرّصً ِؼذي اٌفائذج 8 ذّصً ِؼذي اٌفائذج 

  ِغ تماء اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح.. ثٕه(اٌ ِٓ اٌّذ٠ٓ الرشػٗ

اٌزٞ  Rٌّٚؼشفح ذأش١ش ِؼذلاخ اٌفائذج ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح ٔؽغة ِؼاًِ الإسذثاؽ اٌخطٟ          

  : ؼ١س ٠X ٚ Yث١ٓ ٌٕا ؽث١ؼح اٌؼلالح ت١ٓ 
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                    x . y R =  cov(X,Y) / 

x  = √             

y = √           

-2 ≤    R   ≤  2  

 )١ًِ عاٌة(. X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ػىغ١ح ِاRx,Y     0إرا واْ

 )١ًِ ِٛظة(. X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ؽشد٠ح ِاRx,Y     0إرا واْ

 .X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح ذثاػذ٠ح خط١ح  ِا2+أٚ  Rx,Y-2 =     واْ

  X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ل٠ٛح ِا  Rx,y         1-8أٚ Rx,Y           1+اْ       إرا و

 X  ٚYت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح خط١ح ػؼ١فح ِاRx,Y          0إرا واْ       

 ِغرملاْX  ٚY (X  ٚY .)ت١ٓ  8 ذٛظذ ػلالح غ١ش خط١ح ِا= Rx,Y    0إرا واْ

 .logiciel Rتالإػرّاد ػٍٝ  Rx,Y ػٍٝ  ٚٔؽظً

 حغاب يؼايم الإسذثاغ انخطٙ تٍٛ حعى انقشٔض انثُكٛح ٔيؼذل انفائذج: ­

 Rx,Y=      0.4068- 8ٔعذ logiciel Rتالإػرّاد ػٍٝ 

 خط١ح ػىغ١ح ت١ٓ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح  8 ِؼٕاٖ ٕ٘ان ػلالح  0   = Rx,Y 0.4068-  ٔلاؼع أْ 

 ج.ِٚؼذي اٌفائذ إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ

 .ٔؽذد ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَإٌّّٛؼح ٌّٚؼشفح ِذٜ ذأش١ش ِؼذلاخ اٌفائذج ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع 

 أ٠ؼا ٌذ٠ٕا إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8ؼغة 

 انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، يؼذل انفائذج( انى(: انُرائط انخاصح تًؼ19ظذٔل سقى )

Variable Estimate p-value 

Intercept 4.478×(10
12

) 0.202 

X -5.028×(10
13

) 0.243 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:
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 8وىً أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، يؼذل انفائذج( ككم20ظذٔل سقى )

R
2 

p-value 

0.1655 0.2432 

  logiciel R ِخشظاخ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ ِٓ انًصذس:

 إر8ْ

a0 = 4.476×(10
12

) 

a1 = -5.026×(10
13

) 

 ِٕٚٗ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ٟ٘

Y  = 4.476×(10
12

) -5.026×(10
13

) X 

 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض: ­

 غ١ش ِؼٕٛٞ ابدة()معدلات الف X أ8ٞ إرْ إٌّٛرض غ١ش ِؼٕٛٞ، p-value = 0.2432  0ٔلاؼع أْ          

إٌّّٛؼح ِٓ  ، ٚتاٌراٌٟ فئْ ِؼذلاخ اٌفائذج ١ٌظ ٌٙا ذأش١ش ِؼٕٛٞ ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١حإؼظائ١ا

 .خلاي فرشج اٌذساعح  ٠ٚؼٛد ٘زا إٌٝ شثاذٙامشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ؽشف اٌ

ِٓ ؽشف إٌّّٛؼح اٌثٕى١ح  ٚػ١ٍٗ ٠ّىٓ اٌمٛي أْ ِؼذلاخ اٌفائذج ١ٌظ ٌٙا ذأش١ش ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع         

ٔظشا لأ١ّ٘رٙا فٟ اٌشفغ ِٓ اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ، ٚػ١ٍٗ ٠عة إػادج إٌظش فٟ أعؼاس اٌفائذج اٌّؽذدج 

 ٚإعرصّاس٘ا فٟ ِشاس٠غ إلرظاد٠ح ِّا ٠ٕشؾ الإلرظاد.  ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح

 ذأشٛش يؼذلاخ انرعخى ػهٗ حعى انقشٔض انثُكٛح: -0-3

 ؼ١سR 8ِؼاًِ الإسذثاؽ  تٕفظ اٌطش٠مح اٌغاتمح ٔؽغة وً ِٓ

Yاٌذائٓ ٘ٛ ِا شخض تٛاعطرٗ ٠مَٛ اٌزٞ اٌفؼً رٌه فٟ اٌمشع ٠رعغذ، )8 ٠ّصً ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح، ٚ 

 أٚ اٌّذ٠ٓ ٘ٛ أخش شخض إٌٟ أِٛاي تّٕػ  راذٗ اٌثٕه فٟ اٌثٕى١ح اٌمشٚع ؼاٌح فٟ اٌشخض ٘زا ٠رّصً

 .(اٌفائذج ٘ٛ ذؼ٠ٛغ أٚ شّٓ ِماتً ٚرٌه ا٢خش٠ٓ أِاَ تؼّأٗ ٠ٍرضَ أٚ إ٠اٖ تّٕؽٙا ٠ؼذٖ

Xٌُفرشج  ، )٠ٚؼثش ِؼذي اٌرؼخُ ػٓ ٔغثح الإسذفاع فٟ اٌّغرٜٛ اٌؼاَ ٌلأعؼاس8 ٠ّصً ِؼذي اٌرؼخ

 .(ؽ٠ٍٛح

 ِغ تماء اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح. 
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 Rx,Y=    0.4624 ٔعذ  logiciel Rتالإػرّاد ػٍٝ 

 ؽشد٠ح ت١ٓ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١حط١ح خ8 ِؼٕاٖ ٕ٘ان ػلالح   0   = Rx,Y 0.6816  ٔلاؼع أْ 

 ِٚؼذي اٌرؼخُ. إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌثٕه ِؽً اٌذساعح

 اٌزٞ أػطأا إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8ٌٚرؽذ٠ذ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ إػرّذٔا ػٍٝ 

 انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، يؼذلاخ انرعخى( انى(: انُرائط انخاصح تًؼ21ظذٔل سقى )

Variable Estimate p-value 

Intercept 2.491×(10
10

) 0.881 

X 1.094×(10
13

) 0.03 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 8وىً أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، يؼذلاخ انرعخى( ككم22ظذٔل سقى )

R
2 

p-value 

0.4646 0.02996 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 إر8ْ

a0 = 2.491×(10
10

) 

a1 = 1.094×(10
13

) 

 ِٕٚٗ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ٟ٘

Y  = 2.491×(10
10

) + 1.094×(10
13

) X 

 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض: ­

 ِؼٕٛٞ)ِؼذي اٌرؼخُ(  Xّٛرض ِؼٕٛٞ، ٚتاٌراٌٟ 8 إرْ اp-value = 0.02996  0ٌٕٔلاؼع أْ          

إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ  ١ش ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١حِؼذي اٌرؼخُ  ٌٗ ذأش أٞ أْ ، إؼظائ١ا

 اٌعضائشٞ، ٠ٚفغش ظضء ِٓ اٌرغ١شاخ ف١ٙا.
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 ذفغٛش انًؼايلاخ: ­

a0 = 2.491×(10
10

 عندما لشعبً الجزابري البنكٌة الممنوحة من طرؾ القرض اوٌمثل حجم القروض 8 (

 (X=0).٠ىْٛ ِؼذي اٌرؼخُ ِؼذَٚ 

a1 = 1.094×(10
13

ػٕذِا ٠ضداد ِؼذي إٌّّٛؼح 8 ٚ٘ٛ ٠ّصً اٌض٠ادج اٌّرٛعطح فٟ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح (

 اٌرؼخُ تٕغثح ٚاؼذج.

 ٌّٚؼشفح ِذٜ ذأش١ش ِؼذلاخ اٌرؼخُ ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح ٔؽغة ِؼاًِ اٌرؽذ٠ذ.         

Rائط أػلاٖ ٌذ٠ٕا ِٓ إٌر
2
 = 0.4645. 

R
2
ذفغش تاٌرغ١ش فٟ  إٌّّٛؼح  ِٓ اٌرغ١ش فٟ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح  846.45 ِؼٕاٖ أْ 0.4645 = 

 فٟٙ ذؼٛد إٌٝ ػٛاًِ أخشٜ ٌُ ذذسض فٟ إٌّٛرض. 31.33ِؼذلاخ اٌرؼخُ أِا 

 ذأشٛش كم يٍ يؼذلاخ انفائذج، يؼذلاخ انرعخى ػهٗ يؼذلاخ انثطانح: -3

إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف  اٌمشٚع تؽعُ ٌمذ سأ٠ٕا عاتما ػلالح وً ِٓ ِؼذلاخ اٌفائذج ِٚؼذلاخ اٌرؼخُ         

، ٚعٕؽاٚي ِٓ خلاي ٘زٖ اٌؽاٌح ِؼشفح ذأش١ش وً ِٓ اٌّؼذ١ٌٓ اٌغاتمٟ اٌزوش اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ

 .فٟ اٌعضائش  ػٍٝ ِؼذلاخ اٌثطاٌح)ِؼذي اٌفائذج ِٚؼذي اٌرؼخُ( 

فٟ ّٛاٌٟ ٠ّصً ذغ١شاخ وً ِٓ ِؼذلاخ اٌفائذج، ِؼذلاخ اٌرؼخُ ِٚؼذلاخ اٌثطاٌح ٚاٌعذٚي اٌ        

 .2022إٌٝ  2002ِٓ اٌّّرذج خلاي اٌفرشج اٌعضائش 
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ٔيؼذلاخ انثطانح  فٙ انعضائش خلال  يؼذلاخ انفائذج، يؼذلاخ انرعخىكم يٍ (: ذطٕس 23ظذٔل سقى )

 3100إنٗ  3113يٍ   انًًرذج انفرشج 

 ِؼذلاخ اٌفائذج اٌغٕح

() 

ِؼذلاخ اٌرؼخُ 

() 

 ِؼذلاخ اٌثطاٌح

() 

2002 8.6 1.4 25.7 

2003 8.1 4.3 23.7 

2004 8 4 17.7 

2005 8 1.4 15.3 

2006 8 2.3 12.5 

2007 8 3.7 13.8 

2008 8 4.9 11.3 

2009 8 5.7 10.2 

2010 8 3.9 10 

2011 8 4.5 10 

 .2022إٌٝ  2002ْ اٌٛؽٕٟ ٌلإؼظائ١اخ ٌٍفرشج اٌّّرذج ِٓ اٌذ٠ٛا ِؼذلاخ اٌثطاٌح8 انًصذس:

 .2022إٌٝ  2002ٌٍفرشج اٌّّرذج ِٓ  تٕه اٌعضائش 8ِؼذلاخ اٌرؼخُ ،ِؼذلاخ اٌفائذج 

 ذأشٛش يؼذلاخ انفائذج ػهٗ يؼذلاخ انثطانح: -3-0

 Rتٕفظ اٌطش٠مح اٌغاتمح ٔؽغة وً ِٓ ِؼاًِ الإسذثاؽ          
  

خ اٌثطاٌح ت١ٓ ِؼذلاخ اٌفائذج ِٚؼذلا

 ؼ١س8

Yٔغثح الأفشاد اٌؼاؽ١ٍٓ ػٓ اٌؼًّ(، )٠ّٚصً ِؼذي اٌثطاٌح 8 ٠ّصً ِؼذلاخ اٌثطاٌح. 

X 8ًِثٍغ ػٓ ػ١ًّ ِٓ تٕه ػ١ٍٙا ٠ؽظً اٌرٟ اٌفائذجٔغثح  فٟ اٌفائذج ِؼذي ٠ٚرّصً) اٌفائذج، ِؼذي ذّص 

 .(اٌثٕه ِٓ اٌّذ٠ٓ الرشػٗ

 ِغ تماء اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح.

 Rx,Y =   0.5323 ٔعذ  logiciel Rتالإػرّاد ػٍٝ 



 005 انفصم انصانس: دساعح حانح انقشض انشؼثٙ انعضائش٘
 

8 ِؼٕاٖ ٕ٘ان ػلالح  خط١ح ٚؽشد٠ح ت١ٓ ِؼذلاخ اٌفائذج   0   = Rx,Y 0.7515  ٔلاؼع أْ 

 ِٚؼذلاخ اٌثطاٌح. 

 أ٠ؼا ٔؽظً ػٍٝ إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8ٚتئعرؼّاي 

 لاخ انفائذج(انًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، يؼذ انى(: انُرائط انخاصح تًؼ24ظذٔل سقى )

variable Estimate p-value 

Intercept -1.6790 0.0182 

X 22.6667 0.0122 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 8وىً أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض

 م(: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، يؼذلاخ انفائذج( كك25ظذٔل سقى )

R
2 

p-value 

0.5649 0.01219 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 إر8ْ

a0 = -1.6790       

a1 = 22.6667      

 ِٕٚٗ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ٟ٘

Y  = -1.6790 + 22.6667 X 

 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض: ­

ٚاٌزٞ ٠ّصً ِؼذي  X أْ اٌّرغ١ش إّٔٞٛرض ِؼٕٛٞ، 8 إرْ اp-value =0.01219    0ٌٔلاؼع أْ          

ٌٗ ذأش١ش ػٍٝ اٌفائذج   خ، ٚتاٌراٌٟ فئْ ِؼذلا)لإٔٔا فٟ ؼاٌح إٌّٛرض اٌثغ١ؾ( إؼظائ١ا ِؼٕٛٞاٌفائذج 

 اذٙا.فغش ظضء ِٓ ذغ١شذٚ اٌثطاٌح خِؼذلا

Rًِ اٌرؽذ٠ذٌّٚؼشفح ِذٜ ذأش١ش ِؼذلاخ اٌفائذج ػٍٝ ؼعُ ِؼذلاخ اٌثطاٌح ٔؼرّذ ػٍٝ ِؼا        
2 .

  

R2 ٌذ٠ٕاlogiciel R  8أػلاٖ ٚاٌخاطح تّخشظاخ  ِٓ إٌرائط 
 = 0.5649. 
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R
2
 ِٓ اٌرغ١ش فٟ ؼعُ ِؼذلاخ اٌثطاٌح ذفغش تاٌرغ١ش فٟ ِؼذلاخ اٌفائذج أِا    856.47 ِؼٕاٖ أْ 0.5649 = 

21.32 .فٟٙ ذؼٛد إٌٝ ػٛاًِ أخشٜ ٌُ ذذسض فٟ إٌّٛرض 

 يؼذلاخ انثطانح:ذأشٛش يؼذلاخ انرعخى ػهٗ  -3-3

R تٕفظ اٌطش٠مح اٌغاتمح ٔؽغة ِؼاًِ الإسذثاؽ 
  

 ت١ٓ ِؼذلاخ اٌرؼخُ ِٚؼذلاخ اٌثطاٌح ؼ١س8

Yٔغثح الأفشاد اٌؼاؽ١ٍٓ ػٓ اٌؼًّ( ،، )٠ّٚصً ِؼذي اٌثطاٌح8 ٠ّصً ِؼذلاخ اٌثطاٌح. 

Xٌُفرشج ص١ِٕح  عؼاسٔغثح الإسذفاع فٟ اٌّغرٜٛ اٌؼاَ ٌلأ ، ، )٠ّٚصً ِؼذي اٌرؼخ8ُ ٠ّصً ِؼذلاخ اٌرؼخ

 .(ؽ٠ٍٛح

 ِغ تماء اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح. 

 Rx,Y =   0.4667- ٔعذ  logiciel Rتالإػرّاد ػٍٝ 

ػىغ١ح ت١ٓ ِؼذلاخ اٌرؼخُ خط١ح 8 ِؼٕاٖ ٕ٘ان ػلالح   0    =Rx,Y 0.4667-  ٔلاؼع أْ 

 ِٚؼذلاخ اٌثطاٌح.

 .ؽذد ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَثطاٌح ٌّٔٚؼشفح ِذٜ ذأش١ش ِؼذلاخ اٌرؼخُ ػٍٝ ؼعُ ِؼذلاخ اٌ

 أ٠ؼا ٌذ٠ٕا إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8ؼغة 

 انًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، يؼذلاخ انرعخى( انى(: انُرائط انخاصح تًؼ26ظذٔل سقى )

Variable Estimate p-value 

Intercept 0.22420 0.00261 

X 2.62615- 0.25162 

  logiciel R ِخشظاخ ػرّاد ػٍِٝٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإ انًصذس:

 8وىً أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض )يؼذلاخ انثطانح، يؼذلاخ انرعخى( ككم27ظذٔل سقى )

R
2 

p-value 

0.2257 0.2516 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:
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 إر8ْ

a0 = 0.22420 

a1 = -2.62615 

 ِٕٗ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ٟ٘ٚ

Y  = 0.22420 -2.62615 X. 

 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض: ­

 غ١ش)ِؼذي اٌرؼخُ(  8X إرْ إٌّٛرض غ١ش ِؼٕٛٞ، ٚتاٌراٌٟ =  0  p-value 0.1738ٔلاؼع أْ         

فغش ٚلا ٠ فٟ اٌعضائش ، ِٕٚٗ  فئْ ِؼذلاخ اٌرؼخُ ١ٌظ ٌٗ ذأش١ش ػٍٝ ِؼذلاخ اٌثطاٌحإؼظائ١ا ِؼٕٛٞ

 ذغ١شاذٙا.

ٔذأشٛش ػهٗ حعى الإعرصًاسخ نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ذأشٛش حعى انقشٔض انثُكٛح انًطهة انشاتغ:  

 ْزِ الأخٛشج ػهٗ يؼذلاخ انثطانح فٙ انعضائش

ثٕى١ح إٌّّٛؼح ِٓ تؼذِا سأ٠ٕا عاتما ذأش١ش وً ِؼذلاخ اٌفائذج ٚاٌرؼخُ ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌ

ٚػٍٝ ِؼذلاخ اٌثطاٌح فٟ اٌعضائش، عٕؽاٚي ِٓ خلاي ٘زا اٌّطٍة ٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ا ؽشف

اٌمشٚع اٌثٕى١ح ػٍٝ ؼعُ الٌإعرصّاساخ فٟ اٌعضائش ٚػلالح وً ٘زا تّؼذلاخ ٘زٖ ذؽذ٠ذ ِذٜ ذأش١ش ؼعُ 

 اٌثطاٌح.

 ؼعُ اٌعضائشٞ، اٌشؼثٟ ٌٍمشع اٌثٕى١ح اٌمشٚع ؼعُ ِٓ وً ذغ١شاخٚاٌعذٚي اٌّٛاٌٟ ٠ّصً 

 .2022 إٌٝ 2002 ِٓاٌّّرذج  اٌفرشج خلاي اٌعضائش فٟ اٌثطاٌح لاخِٚؼذ الإعرصّاساخ
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(: ذغٛشاخ كم يٍ حعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘، حعى الإعرصًاساخ 38ظذٔل سقى )

 .3100إنٗ  3113يٍ انًًرذج ٔيؼذلاخ انثطانح فٙ انعضائش خلال انفرشج 

 ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح اٌغٕح

 )١ٍِْٛ دض(

ؼعُ الإعرصّاساخ 

١ٍِْٛ ) اٌّظشؼح

 دض(

 ِؼذلاخ اٌثطاٌح

() 

2002 187186 98276 25.7 

2003 201832 395870 23.7 

2004 224847 240889 17.7 

2005 253831 199128 15.3 

2006 258919 472505 12.5 

2007 335137 654665 13.8 

2008 623603 1325064 11.3 

2009 703979 462679 10.2 

2010 652401 395292 10 

2011 756913 1335448 10 

 

 .2022إٌٝ  2002ٌٍفرشج ِٓ  اٌرماس٠ش اٌغ٠ٕٛح ٌٍمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح8 انًصذس:

  (ANDI) اٌٛواٌح اٌٛؽ١ٕح ٌرط٠ٛش الإعرصّاس ؼعُ الإعرصّاساخ اٌّظشؼح8

http://www.andi.dz/index.php/ar/declaration-d-investissement:  2014 / 02 / 09 ذاس٠خ الإؽلاع 

 .2022 إٌٝ 2002 ِٓ اٌّّرذج ٌٍفرشج 8 اٌذ٠ٛاْ اٌٛؽٕٟ ٌلإؼظائ١اخِؼذلاخ اٌثطاٌح

 :سخ فٙ انعضائشػهٗ حعى الإعرصًانهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ذأشٛش حعى انقشٔض انثُكٛح  -0

 ٔؼرثش 8

Y8 ا تالاعرصّاس ٠مظذٚ، )ؼعُ الإعرصّاساخ ًِ  ٌؽظح فٟ اٌّراؼح ٚاٌّا١ٌح اٌّاد٠ح اٌّٛظٛداخ اورغاب ػّٛ

 ٌٍّغرصّش ِغرمث١ٍح أِٚؼ٠ٕٛٗ ِاد٠ح، ِا١ٌح ذذفماخ ػٍٝ اٌؽظٛي تمظذ ِؼ١ٕح ص١ِٕح ٌٚفرشج ِؼ١ٕح ص١ِٕح

 خلاي ِٓ اٌذٌٚح ٌّظؽح ذظة خلاٌٙا ِٚٓ ٍّغرصّشٌ ستاغأ شىً فٟ ذرّصً ِا١ٌح ذىْٛ فمذ ٚاٌّعرّغ

http://www.andi.dz/index.php/ar/declaration-d-investissement
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 ِٕٚٙا اٌّؽ١ٍح ٌٍؼٍّح اٌششائ١ح اٌمٛج ٚص٠ادج اٌثطاٌح ٔغثح ٚإٔخفاع اٌرظذ٠ش٠ح ٚاٌفشص الأراض ِؼذي ص٠ادج

 . ٚاٌّعرّغ اٌفشد ِؼ١شح ِغرٜٛ اسذفاع

X8 ًاٌذائٓ، ٘ٛ ِا ضشخ تٛاعطرٗ ٠مَٛ اٌزٞ اٌفؼً رٌه فٟ اٌمشع ٠ٚرعغذ) ، ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح ذّص  

 أٚ اٌّذ٠ٓ ٘ٛ أخش شخض إٌٟ أِٛاي تّٕػ راذٗ اٌثٕه فٟ اٌثٕى١ح اٌمشٚع ؼاٌح فٟ اٌشخض ٘زا ٠رّصً ٚ

 .(اٌفائذج ٘ٛ ذؼ٠ٛغ أٚ شّٓ ِماتً ٚرٌه ا٢خش٠ٓ أِاَ تؼّأٗ ٠ٍرضَ أٚ إ٠اٖ تّٕؽٙا ٠ؼذٖ

 ِغ تماء اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح.

 Rx,Y  0.2213251 =  ٔعذlogiciel R  8تالإػرّاد ػٍٝ 

ِؼٕاٖ أْ ٕ٘ان ػلالح خط١ح ؽشد٠ح ت١ٓ   0   Rx,Y  8 0.2213251 =8الإسذثاؽٔلاؼع أْ ِؼاًِ          

 ٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ٚؼعُ الإعرصّاساخ فٟ اٌعضائش.ِٓ ؽشف ا إٌّّٛؼح  ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح

 اخ ، ٔمَٛ ترؽذ٠ذ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ.اٌمشٚع ػٍٝ ؼعُ الإعرصّاس٘زٖ ٌّٚؼشفح ِذٜ ذأش١ش ؼعُ          

 أ٠ؼا ٌذ٠ٕا إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8ؼغة 

 (اخ، حعى الإعرصًاسحعى انقشٔض انثُكٛحانًُٕرض انثغٛػ ) انى(: انُرائط انخاصح تًؼ39ظذٔل سقى )

Variable Estimate p-value 

Intercept 2.766×(10
11

) 0.127 

X 3.521×(10
-1

) 0.317 

  logiciel Rِخشظاخِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ  س:انًصذ

 8وىً أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض

 ( ككماخ، حعى الإعرصًاسحعى انقشٔض انثُكٛح(: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )21ظذٔل سقى )

R
2 

p-value 

0.02676 0.3167 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 إر8ْ

a0 =  2.766×(10
11

) 

a1 =  3.521×(10
-1

) 
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 ِٕٚٗ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ٟ٘

Y  = 2.766×(10
11

) + 3.521×(10
-1

) X. 

 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض: ­

اٌمشٚع )ؼعُ   X اٌّرغ١ش 8 إرْ إٌّٛرض غ١ش ِؼٕٛٞ، ٚتاٌراp-value = 0.5389  0ٌٟٔلاؼع أْ          

اٌشؼثٟ  إٌّّٛؼح ِٓ ؽشف اٌمشع اٌمشٚع اٌثٕى١حؼعُ  أٞ أْ، إؼظائ١ا ٞغ١ش ِؼٕٛ( اٌثٕى١ح إٌّّٛؼح

 ٚلا ذفغش ذغ١شاذٙا. ؼعُ الإعرصّاساخ فٟ اٌعضائش١ٌظ ٌٙا ذأش١ش ػٍٝ  اٌعضائشٞ

 ذأشٛش حعى الإعرصًاساخ ػهٗ يؼذلاخ انثطانح فٙ انعضائش: -3

Rتٕفظ اٌطش٠مح اٌغاتمح ٔؽغة وً ِٓ ِؼاًِ الإسذثاؽ 
  

اساخ ِٚؼذلاخ اٌثطاٌح ت١ٓ ؼعُ الإعرصّ

 ؼ١س8

Y٠ٚؼثش ِؼذي اٌثطاٌح ػٓ ٔغثح اٌؼاؽ١ٍٓ ػٓ اٌؼًّ(8 ٠ّصً ِؼذلاخ اٌثطاٌح( ،. 

Xا تالاعرصّاس ٠ٚمظذ)، 8 ٠ّصً ؼعُ الإعرصّاساخ ًِ  فٟ اٌّراؼح ٚاٌّا١ٌح اٌّاد٠ح اٌّٛظٛداخ اورغاب ػّٛ

 ِغرمث١ٍح أِٚؼ٠ٕٛٗ أِٚاد٠ح ١حِاٌ ذذفماخ ػٍٝ اٌؽظٛي تمظذ ،ِؼ١ٕح ص١ِٕح ٌٚفرشج ِؼ١ٕح ص١ِٕح ٌؽظح

 ِٓ ،اٌذٌٚح ٌّظؽح ذظة خلاٌٙا ِٚٓ ٌٍّغرصّش استاغ شىً فٟ ذرّصً ِا١ٌح ذىْٛ فمذ ،ٚاٌّعرّغ ٌٍّغرصّش

 ٌٍؼٍّح اٌششائ١ح اٌمٛج ٚص٠ادج اٌثطاٌح ٔغثح ٚإٔخفاع اٌرظذ٠ش٠ح ٚاٌفشص الأراض ِؼذي ص٠ادج خلاي

 ِغ تماء اٌؼٛاًِ الأخشٜ شاترح. (.ٌّعرّغٚا اٌفشد ِؼ١شح ِغرٜٛ اسذفاع ِٕٚٙا ،اٌّؽ١ٍح

 Rx,Y= 0.3124261-  8ٔعذ logiciel Rتالإػرّاد ػٍٝ 

ػىغ١ح ت١ٓ ؼعُ الإعرصّاساخ خط١ح 8 ِؼٕاٖ ٕ٘ان ػلالح  0.3124261 0   = Rx,Y-  ٔلاؼع أْ 

 ِٚؼذلاخ اٌثطاٌح.

 ادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ. ٌّٚؼشفح ِذٜ ذأش١ش ؼعُ الإعرصّاساخ ػٍٝ ِؼذلاخ اٌثطاٌح، ٔؽاٚي ذؽذ٠ذ ِؼ

 أ٠ؼا ٌذ٠ٕا إٌرائط اٌرا١ٌحlogiciel R 8ؼغة 

 انًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، حعى الإعرصًاس( انى(: انُرائط انخاصح تًؼ20ظذٔل سقى )

Variable Estimate p-value 

Intercept 1.705×)10
-1

) 0.000121 

X -4.793×(10
-14

) 0.157242 

  logiciel R ِخشظاخ ٌثح تالإػرّاد ػٍِٝٓ إػذاد اٌطا انًصذس:
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 8وىً أِا إٌرائط اٌخاطح تإٌّٛرض

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، حعى الإعرصًاس( ككم23ظذٔل سقى )

R
2 

p-value 

0.07542 0.1573 

  logiciel R ِخشظاخ ِٓ إػذاد اٌطاٌثح تالإػرّاد ػٍٝ انًصذس:

 إر8ْ

a0 =  1.705×)10
-1

) 

a1 =  -4.793×(10
-14

) 

 ِٕٚٗ ِؼادٌح الإذعاٖ اٌؼاَ 8ٟ٘

Y  = 1.705×)10
-1

)  -4.793×(10
-14

)  X. 

 إخرثاس يؼُٕٚح انًُٕرض: ­

)حجم  X رالمتؽٌ 8 إرْ إٌّٛرض غ١ش ِؼٕٛٞ، ٚتاٌراp-value = 0.3795  0ٌٟٔلاؼع أْ          

فٟ  خ ١ٌظ ٌٙا ذأش١ش ػٍٝ ِؼذلاخ اٌثطاٌحؼعُ الإعرصّاسأٞ أْ ، إؼظائ١ا غ١ش ِؼٕٛٞ الإستثمارات(

 ٚلا ذفغش ذغ١شاذٙا.، اٌعضائش

ِٓ وً ِا عثك ٠ّىٓ اٌمٛي أْ ِؼذي اٌفائذج ِرغ١ش ػشٚسٞ فٟ اٌثٕٛن ، ٌٙزا ٠عة أخزٖ تؼ١ٓ          

 ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١حالإػرثاس فٟ ع١اعرٙا اٌرغ٠ٛم١ح ِٓ أظً ذؽم١ك اٌر١ّض، وّا أْ ٌٗ ذأش١ش وث١ش ػٍٝ 

 فٟأِا اٌخفغ ف١ٗ ف١ؤدٞ إٌٝ ص٠ادج اٌطٍة ػٍٝ اٌمشٚع اٌثٕى١ح  ٠ؤشش عٍثا ػٍٝ ٘زٖ الأخ١شج،اذٗ فصث

اٌثٕٛن ٚإعرصّاس٘ا فٟ الإلرظاد، ٚ٘زا الإعرصّاس ٠رطٍة ذٛظ١ف ػّاي ِٚغرخذ١ِٓ أٞ فرػ اٌّعاي 

 ٌٛظائف ظذ٠ذج ِٕٚٗ اٌؽذ ِٓ اٌثطاٌح ٚذؽم١ك إٌّٛ الإلرظادٞ. 
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 انسانفصم انص خاذًح

، فٙٛ ثٕى٠ٟؼرثش تٕه اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ تٕىا ِٓ اٌثٕٛن اٌرعاس٠ح اٌشائذج فٟ ِعاي اٌؼًّ اٌ

اٌعضائشٞ ؼ١س ٠ٍؼة دٚسا وث١شا فٟ ِعاي ذ٠ًّٛ ِخرٍف لطاػاخ  ثٕى٠ٟؽرً ِىأح ِر١ّضج فٟ ا١ٌٙىً اٌ

 ػٍٝ لادس ٔظاَ رى٠ٌٛٓ ٚذذات١ش إظشاءاخ اذخز لذ اٌؼ١ِّٛح اٌثٕٛن ِٓ وغ١شٖ ٚ٘ٛالإلرظاد اٌٛؽٕٟ. 

 ٚش١ك اسذثاؽ ٌٙا اٌرٟ اٌعٛأة ِخرٍف إطلاغ ِؽاٌٚح خلاي ِٓ اٌؼظش٠ح، ثٕى١حاٌ اٌّؼا١٠ش ِغ اٌرى١ف

 اٌثٕٛن أِاَ اٌظّٛد ِٓ ذّىٓ فؼاٌح ذغ٠ٛم١ح ع١اعح  ذثٕٟ خلاي ِٓ إلا ٠رُ لا ٚ٘زا ،ثٕى١حاٌ تاٌغٛق

 .الأخشٜ اٌّا١ٌح ٚاٌّؤعغاخ

٠ٛك تئػرثاسٖ أداج ذغاُ٘ فٟ ص٠ادج لذساذٗ اٌرٕافغ١ح، ٌٚىٓ ٌُ ٠ىٓ إػرّاد ٌٚمذ إػرّذ اٌثٕه ػٍٝ اٌرغ

ِطٍك، فاٌثٕظش إٌٝ اٌّض٠ط اٌرغ٠ٛمٟ اٌخاص تاٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ ٔلاؼع ػذَ اٌرؽىُ اٌع١ذ فٟ 

دْٚ ٚظٛد أٞ   ػٕاطش اٌّض٠ط اٌرغ٠ٛمٟ ٚأْ ع١اعح اٌرش٠ٚط ٟ٘ اٌغ١اعح اٌٛؼ١ذج اٌرٟ ذطثك تؽش٠ح

 ؽشف ِٓ ذؽذد لأٔٙا ِٕٚرعاذٗ خذِاذٗ أعؼاس ذؽذ٠ذ فٟ اٌىاٍِح تاٌؽش٠ح ٠رّرغ لا ٗوّا أ١ٔٛٔح، ػٛائك لأ

ٚلذ ػشف ٘زا الأخ١ش )عؼش اٌفائذج(  شثاخ ٍِؽٛظ خلاي فرشج اٌذساعح ٚ٘زا د١ًٌ ػٍٝ  ، اٌّشوضٞ اٌثٕه

شا لأ١ّ٘رٗ فٟ اٌشفغ ٔظ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح إٌّّٛؼحػذَ ٚظٛد أٞ سلاتح ػ١ٍٗ ٚ٘زا ِا ٠ؤشش عٍثا ػٍٝ 

 ٚإعرصّاس٘ا فٟ الإلرظاد اٌعضائشٞ ِٕٚٗ فرػ ِٕاطة شغً ٚاٌؽذ ِٓ اٌثطاٌح. ٙا ِٓ ؼعّ
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إن من أهم أسباب نجاح  وشهرة المإسسات المالٌة والبنكٌة الدولٌة هو تحلٌلها الجٌد للمحٌط بكل 

وق الحالً والمرتقب. إذ أن هذه المإسسات لا تبحث عن البٌع لما نتنجه وهذا ما ٌتطلبه من دراسات للس

البنكٌة  لعملٌاتحٌث كان الإهتمام بتنمٌة ا ،ما كان ٌسعى إلٌه الفكر التقلٌدي للبنوك حتى نهاٌة الخمسٌنات

لبنكً وتنوعها كؤساس لجذب الزبابن بل إتجهت إلى إنتاج ما تستطٌع بٌعه. ومن هنا ٌلعب التسوٌق ا

دورا باعتباره أداة فعالة فً تنمٌة مردودٌة البنوك حٌث ٌعمل على تحدٌد حاجات ورؼبات الزبابن ثم 

 إقتراح حلول ناجحة لها.

كما ٌنبؽً أن ٌكون سعً المإسسة المالٌة أو البنكٌة لتحقٌق الوفاء لزبابنها، وهذا بالإرتكاز على          

كٌة كاملة وجدٌدة تسمح بتبنً كل العملٌات التً ٌقدم علٌها سٌاسة تجارٌة تسعى إلى منح خدمات بن

الزبون، كما ٌعتبر تؤهٌل الموظفٌن وتثقٌفهم مسلكا إجباري فً مٌدان المنافسة المالٌة والبنكٌة، وتبدو 

أهمٌة وضع سٌاسات ملابمة فً مجال النشاط التسوٌقً الموجه والمساعد على تنفٌذ القرارات التسوٌقٌة 

 المنتج، السعر، التروٌج والتوزٌع ضرورٌة جدا فً هذا المجال.المتعلقة ب

ومن خلال الدراسة التطبٌقٌة على مستوى القرض الشعبً الجزابري حاولنا معرفة مكانة وظٌفة          

التسوٌق فً هذا البنك ومعرفة النتابج التً ٌمكن أن ٌحققها بتبنٌه لهذه الوظٌفة كإحدى الوظابؾ 

ا فً عملٌة البحث والتً نحاول إلقاء الضوء علٌها، ذلك قمنا بوضع فرضٌات تساعدن لأجلالربٌسٌة، و

 سواء بإثباتها أو نفٌها مستدلٌن بالنتابج المحصل علٌها وبالتالً الإجابة على الإشكالٌة المطروحة.

قوم بتخطٌط ٌ البنوك التجارٌةالبنسبة للفرضٌة الأولى مفادها أن: التسوٌق البنكً على مستوى ب         

قرض الشعبً لل التسوٌقً بملاحظة المزٌجف ،لمنتوج، السعر، التوزٌع والتروٌجوتقدٌم مزٌج متكامل من ا

 من الأخرى العناصر أما بحرٌة، إستعمالها ٌمكن التً الوحٌدة السٌاسة هً التروٌج أن نجد الجزابري،

 لٌست ذاتها بحد التروٌج سٌاسة أن إلا الصارمة، والقوانٌن النشاط طرٌقة بسبب جدا محدودة فهً المزٌج

 الدعاٌة،: مثل فعالة الؽٌر الكلاسٌكٌة الوسابل على ٌعتمد الخارجً التروٌج أن نجد إذ كلً، بشكل مطبقة

 والوثابق الرسمٌة الجرابد توزٌع على ٌقتصر حٌث محدود جد فنجده الداخلً التروٌج أما الرسابل،

 .الداخلٌة

عنصر مهم فً المزٌج التسوٌقً الحدٌث لما له من ٌعتبر موظفً البنك والذي كذلك بالنسبة ل         

 عدد بتؤثٌر كل من والمتعلقة التطبٌقً الجانب من الثالثة تؤثٌر إٌجابً على جذب العملاء، فحسب الحالة

 دةالزٌا من بالرؼم أنه لاحظنا البنك محل الدراسة،منح القروض ب وموظفً البنك على البنكٌة الوكالات

، وعلٌه همن طرف منوحةالقروض الم حجم على الإٌجابً التؤثٌر له ٌكن لم أنه إلا موظفً البنكعدد  فً
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مطالب بإدماج هذا العنصر نظرا لأهمٌته فً تطوٌر  الأسلوب والمنهج  ريقرض الشعبً الجزابفال

 .الأولى وهذا ما ٌنفً صحة الفرضٌة التسوٌقً على مستوى البنك.

التجارٌة  كوجود إدارة التسوٌق على مستوى البنوأن فرضٌة الثانٌة والتً تنص على أما ال         

التحكم فً عناصر المزٌج  ضعؾلاحظنا  فقد، ٌضمن التطبٌق المحكم للتسوٌق والسٌر الحسن لها

والتروٌج لها  بنكٌةالتسوٌقً، فالتسوٌق على مستوى القرض الشعبً الجزابري ٌتمثل فً تقدٌم خدمات 

بالرؼم من وجود إدارة ، )عناصر المزٌج التسوٌقً الحدٌث( تتبنى المفهوم الحدٌث للتسوٌق أي لا

 لم نلمس وجود مصلحة تسوٌق قابمة بذاتها فً الهٌكل التنظٌمً، لكن على مستواه التسوٌق والإتصال

 .وهذا ما ٌنفً هذه الفرضٌة

القرض الشعبً الجزابري التؤثٌر  فًلفرضٌة الثالثة والتً مفادها أنه ٌمكن للتسوٌق وبالنسبة ل

من خلال التحكم الجٌد فً عناصر المزٌج التسوٌقً ، وخاصة  الممنوحة من طرفه حجم القروضعلى 

من أجل زٌادة حجم القروض البنكٌة  وذلك بخفضهسعر الفابدة نظرا لأهمٌته فً جذب العملاء، 

لحالة المتعلقة بتؤثٌر معدلات الفابدة على وإستثمارها فً الإقتصاد وبالتالً الحد من البطالة. فحسب ا

لاحظنا أن النموذج لم ٌكن معنوي من طرؾ القرض الشعبً الجزابري  الممنوحةالبنكٌة حجم القروض 

الممنوحة من طرؾ البنك محل أي أن معدلات الفابدة لم ٌكن لها أي تؤثٌر على حجم القروض البنكٌة 

ة الدراسة، ما أثر على حجم الإستثمارات فً الجزابر  وهذا ما وهذا نظرا لثباتها خلال كل فتر الدراسة

بٌنه النموذج المتعلق بتؤثٌر القروض البنكٌة للقرض الشعبً الجزابري على حجم الإستثمارات فً 

هذا أثر على معدلات البطالة فً الجزابر، فحسب الحالة  هو الأخر، كلالجزابر والذي لم ٌكن معنوي 

الإستثمارات على معدلات البطالة، توصلنا إلى عدم معنوٌة هذا النموذج  أي أن  المتعلقة بتؤثٌر حجم

حجم الإستثمارات لم ٌكن لها أي تؤثٌر على معدلات البطالة، وعلٌه ٌجب إعادة النظر فً أسعار فابدة 

وإستثمارها فً  البنكٌة الممنوحة حجم القروضنظرا لأهمٌتها فً زٌادة )خفضها( القروض البنكٌة 

 .أعلاه وهذا ما ٌإكد صحة الفرضٌةالحد من البطالة.  لإقتصاد وبالتالًا

من خلال الدراسة التً تم القٌام بها والتً تركزت حول تقٌٌم واقع التسوٌق البنكً فً الجزابر           

 مع دارسة حالة القرض الشعبً الجزابري، فإنه تم التوصل إلى النتابج التالٌة:

ة والتروٌج لها، أي بنكٌقدٌم خدمات تالقرض الشعبً الجزابري فً فً بنكً ل مفهوم التسوٌق الٌتمث ­

 أنها لا تتبنً المفهوم الحدٌث للتسوٌق.

 عدم التحكم الجٌد فً عناصر المزٌج التسوٌقً التقلٌدٌة والحدٌثة. ­
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ت وبحوث تسوٌقٌة لدراسا البنوك التجارٌةعدم خضوع تحدٌد أسعار المنتجات البنكٌة على مستوى  ­

بسبب تدخل بنك الجزابر فً تحدٌدها، ما ٌمنع تدخل بعض البنوك من تخفٌض تكلفة بعض 

 المنتجات، وهذا لا ٌتلاءم مع المعطٌات الحدٌثة الخاصة بالسوق والمنافسة.

ؼٌاب عامل السعر كعنصر جذب للعملاء بالإضافة إلى عدم وجود أي رقابة فً تحدٌده )سعر  ­

 . الممنوحة البنكٌة حجم القروضما ٌإثر سلبا على  الفابدة( وهذا

وٌبدو هذا واضحا  بنكٌةعدم وجود رإٌة واضحة بالنسبة لمفهوم التخطٌط الشامل لتسوٌق الخدمات ال ­

 من عدم وجود دابرة أو مصلحة متخصصة فً النشاط التسوٌقً.

ٌعتبر عنصر مهم فً بالرؼم من الزٌادة فً موظفً البنك لدى القرض الشعبً الجزابري والذي  ­

البنكٌة  المزٌج التسوٌقً الحدٌث للبنوك إلى أنه لم ٌكن له التؤثٌر الإٌجابً على حجم القروض

)دراسة الحالة الثالثة من الجانب التطبٌقً والمتعلقة بتؤثٌر الوكالات وموظفً  الممنوحة من طرفه

 البنك على قروض القرض الشعبً الجزابري(.

القروض البنكٌة  على حجمللقرض الشعبً الجزابري دد الوكالات البنكٌة هناك تؤثٌر إٌجابً لع ­

اٌؽاٌح اٌصا١ٔح )ذأش١ش اٌٛوالاخ ػٍٝ ػ١ٍّح ِٕػ من خلال جلٌا ، وٌظهر هذا الممنوحة من طرفه

اٌمشٚع ِٓ ؽشف اٌمشع اٌشؼثٟ اٌعضائشٞ( ٚاٌؽاٌح اٌصاٌصح )ذأش١ش وً ِٓ اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح 

ػذد أْ  ؼ١س لاؼظٕاٟ اٌعضائشٞ ػٍٝ ػ١ٍّح ِٕػ اٌمشٚع ِٓ ؽشفٗ(، ِٚٛظفٟ تٕه اٌمشع اٌشؼث

اٌٛوالاخ اٌثٕى١ح واْ ٌٙا اٌرأش١ش الإ٠عاتٟ ػٍٝ ؼعُ اٌمشٚع اٌثٕى١ح ٌٍمشع اٌشؼثٟ  اٌعضائشٞ، 

 ٚأشثرد ٔر١عح اٌذساعح إسذفاع ِؼاًِ اٌرؽذ٠ذ ت١ٓ اٌّرغ١ش٠ٓ. 

 كن تقدٌم الإقتراحات التالٌة:وعلى ضوء النتابج السابقة ٌم         

 على مستوى عالمً. بنكٌةوإعداد إطارات بالبنك تنمٌة مهارات العاملٌن  ­

ضرورة الإنتقال من المزٌج التسوٌقً التقلٌدي إلى المزٌج التسوٌقً الحدٌث لتفعٌل وظٌفة التسوٌق  ­

 .البنكعلى مستوى 

تقدٌم الخدمات وجودتها وتوطٌد العلاقة العمل على تؽٌٌر نمط وأسلوب العمل القدٌم بتحسٌن نوعٌة  ­

 بالعمٌل بالشكل الذي ٌجعله أكثر ولاء لمنتجات البنك أو الوكالة التً ٌتعامل معها.

ة متضمنا منح الحوافز التشجٌعٌة للعاملٌن الذٌن بنكٌوضع نظام فعال للرقابة على أداء الخدمات ال ­

 .بنكٌساهمون فً إنجاح ال
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والسعً إلى دورات تدرٌبٌة داخل الوطن وخارجه، لتكوٌن  بنكال تطوٌر الوعً التسوٌقً داخل ­

 إطارات أكفاء قادرٌن على الإحاطة بالتسوٌق وإستخدام أسالٌبه وتقنٌاته بفعالٌة.

 ن ٌظم الهٌكل التنظٌمً للوكالات، حٌث ٌفترض أبنكٌةالإهتمام بالتخطٌط التسوٌقً للخدمات ال ­

، رسم سٌاسات الفروع، التروٌج، التسعٌر بنكٌةدمات الإدارة تسوٌق مهمتها تخطٌط الخ بنكٌةال

 وبحوث التسوٌق. 

التً بموجبها ٌتم تقٌٌم عمل الموظؾ البنكً حتى تمنح الكفاءات لأصحاب  بنكٌةمعرفة المعاٌٌر ال ­

، وذلك بالإستناد إلى ما قدمه هذا الموظؾ للبنك بشكل بنكًالمإهلات والكفاءات البارزة فً العمل ال

م فً زٌادة الربحٌة على مستوى قسم التسوٌق البنكً من جهة والبنك بصفة عامة، وأن عام ٌساه

 الجدارة تبرز فً جلب أكبر عدد ممكن من الطالبٌن للقروض.

 . الزبابن مع الموظفٌن لتعامل المستمرة المراقبة ­

  .الزبابن مع جٌد بشكل ٌتعاملون الذٌن للموظفٌن مكافآت تقدٌم ­

فترة زمنٌة   تعدٌلها خلال كل ت الفابدة، وإنشاء خلٌة لمراقبة أسعار الفابدة والسعً إلى خفض معدلا ­

 . مما ٌشجع الإستثمار وٌحد من البطالةللخروج من حالة الثبات 

  

تقٌٌم واقع التسوٌق البنكً فً الجزابر، مع أخذ بنك القرض  الموضوع هذا خلال من تناولنا         

 لذلك المناسبة، الأهمٌة وإعطابها الجوانب بجمٌع الإلمام ٌمكن لا أنه لنا واتضح ،الةالشعبً الجزابري كح

 :مثل الموضوع إثراء اؤنهش من أخرى لبحوث مفتوحا ٌبقى للمجافا

 . الجزابرٌة البنوك فً بنكٌةالخدمة ال جودة تطبٌق آفاق ­

 .الجدٌدة بنكٌةال الخدمات على المستهلك سلوك أثر دراسة ­

 ء فً قطاع البنوك.قٌاس الولا ­

 . البنوك فً التنافسٌة للمٌزة كدعامة المستمر التحسٌن ­
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 ػذَ خطش) -اٌثٕى١ح اٌّخاؽش ذغ١١ش - اٌغٛق إلرظاد ِغ اٌرعاس٠ح اٌثٕٛن ذى١١ف ؼ١ّذ، لطٛػ -2
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224847000000 3 

253831000000 4 

258919000000 5 

335137000000 6 

623603000000 7 

703979000000 8 

652401000000 9 

756913000000 10 

 

 انُرائط:

 (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انضيٍ(3ظذٔل سقى )

Variable Estimate Std. Error t-value p-value 

Intercept 2.444e+10 6.102e+10 0.401 0.699 

X 7.190e+10 9.834e+09 7.311 8.3e-05 

 

 

 



 انًلاحق
 

 اصح تانًُٕرض )حعى انقشٔض انثُكٛح، انضيٍ( ككم(: انُرائط انخ2ظذٔل سقى )

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic P-value 

0.8698 0.8535 53.45 8.301e-05 

 

 3103(: يعال انرٕقغ نحعى انقشٔض نهًُٕرض )حعى انقشٔض انثُكٛح، انضيٍ( نغُح 4ظذٔل سقى )

Lwr Fit Upr 

504473525239 743393527273 982313529306 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 انًلاحق
 

 (3يهحق سقى )

 3100إنٗ  3113خلال انفرشج يٍ  انًُٕرض انصاَٙ: انؼلاقح تٍٛ انقشٔض انثُكٛح ٔانٕكالاخ انثُكٛح

 انًؼطٛاخ:

 3100إنٗ  3113(: قشٔض ٔٔكالاخ انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ خلال انفرشج يٍ 0انعذٔل سقى )

Y X 

187186000000 121 

201832000000 121 

224847000000 127 

253831000000 129 

258919000000 132 

335137000000 133 

623603000000 136 

703979000000 137 

652401000000 139 

756913000000 140 

 

 انُرائط:

 (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انٕكالاخ انثُكٛح(2ظذٔل سقى )

variable Estimate Std. Error t-value p-value 

Intercept -3.541e+12 7.166e+11 -4.941 0.001134 

X 3.012e+10 5.443e+09 5.534 0.000551 

 

 

 



 انًلاحق
 

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انٕكالاخ انثُكٛح( ككم2ظذٔل سقى )

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic P-value 

0.7929 0.767 30.62 0.0005514 

  

(: يعال انرٕقغ نحعى انقشٔض نهًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، انٕكالاخ انثُكٛح( 4ظذٔل سقى )

 3103نغُح 

Lwr Fit Upr 

383244167371 675875536289 968506905208 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 انًلاحق
 

 (2يهحق سقى )

خلال انفرشج  يٕظفٙ انقشض انشؼثٙ انعضائش٘انًُٕرض انصانس: انؼلاقح تٍٛ كم يٍ قشٔض، ٔكالاخ ٔ

 3100إنٗ  3113يٍ 

 انًؼطٛاخ:

(:ذطٕس كم يٍ انقشٔض، انٕكالاخ ٔيٕظفٙ انثُك  نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ خلال انفرشج 0ظذٔل سقى )

 3100إنٗ  3113يٍ 

 

 

 انُرائط:                 

ٔػلاقرّ تًٕظفٙ )حعى انقشٔض انثُكٛح (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انًرؼذد3ظذٔل سقى )

 ٔٔكالاخ تُك انقشض انشؼثٙ انعضائش٘(

variable Estimate  Std. Error t-value p-value 

Intercept -4.670e+12 2.354e+12 -1.984 0.0877 

X1 3.551e+10 1.209e+10 2.937 0.0218 

X2 1.043e+08 2.060e+08 0.506 0.6283 

Y X1 X2 

187186000000 121 4489 

201832000000 121 4590 

224847000000 127 4683 

253831000000 129 4054 

258919000000 132 3865 

335137000000 133 3712 

623603000000 136 3660 

703979000000 137 3706 

652401000000 139 3754 

756913000000 140 3748 



 انًلاحق
 

 نًرؼذد ككم(: انُرائط انخاصح تانًُٕرض ا2ظذٔل سقى )

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic p-value 

0.8002 0.7431 14.02 0.003567 

 

    نهًُٕرض انًرؼذد 3103(: يعال انرٕقغ نحعى انقشٔض نغُح 4ظذٔل سقى )

Lwr Fit Upr 

367963677567 692734664487 1.017506e+12 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 انًلاحق
 

 (2يهحق سقى )

خلال انفرشج  ؼذلاخ انفائذج ػهٗ حعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘انًُٕرض انشاتغ: ذأشٛش ي

 3100إنٗ  3113يٍ   

(: ذطٕس حعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ٔيؼذلاخ انفائذج خلال انفرشج يٍ   0) ظذٔل سقى

 3100إنٗ  3113

Y X 

187186000000 0.086 

201832000000 0.081 

224847000000 0.08 

253831000000 0.08 

258919000000 0.08 

335137000000 0.08 

623603000000 0.08 

703979000000 0.08 

652401000000 0.08 

756913000000 0.08 

 

 انُرائط:

 (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، يؼذل انفائذج(3) ظذٔل سقى

variable Estimate Std. Error t value p-value 

Intercept 4.478e+12 3.222e+12 1.39 0.202 

X -5.028e+13 3.991e+13 -1.26 0.243 

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، يؼذل انفائذج( ككم2ظذٔل سقى )

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic p-value 

0.1655 0.06124 1.587 0.2432 



 انًلاحق
 

 (5يهحق سقى )

 انًُٕرض انخايظ: ذأشٛش يؼذلاخ انرعخى ػهٗ حعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘

خلال انفرشج  رعخى(: ذطٕس حعى انقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ٔيؼذلاخ ان0) ظذٔل سقى

 3100إنٗ  3113يٍ   

Y X 

187186000000 0.014 

201832000000 0.043 

224847000000 0.04 

253831000000 0.014 

258919000000 0.023 

335137000000 0.037 

623603000000 0.049 

703979000000 0.057 

652401000000 0.039 

756913000000 0.045 

 

 انُرائط:

 (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ )حعى انقشٔض انثُكٛح، يؼذلاخ انرعخى(3) ظذٔل سقى

variable Estimate Std. Error t value p-value 

Intercept 2.491e+10 1.605e+11 0.155 0.881 

X 1.094e+13 4.152e+12 2.635 0.03 

 شٔض انثُكٛح، يؼذلاخ انرعخى( ككم(: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )حعى انق2) ظذٔل سقى

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic p-value 

0.4646 0.3977 6.942 0.02996 

 



 انًلاحق
 

 (6يهحق سقى )

 3100إنٗ  3113انًُٕرض انغادط: انؼلاقح تٍٛ يؼذلاخ انفائذج ٔانثطانح فٙ انعضائش خلال انفرشج يٍ 

 3100 إنٗ 3113(: ذطٕس يؼذلاخ انفائذج  ٔيؼذلاخ انثطانح  فٙ انعضائش خلال انفرشج يٍ   0ظذٔل سقى )

Y X 

0.257 0.086 

0.237 0.081 

0.177 0.08 

0.153 0.08 

0.125 0.08 

0.138 0.08 

0.113 0.08 

0.102 0.08 

0.10 0.08 

0.10 0.08 

 

 انُرائط:

 (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، يؼذلاخ انفائذج(3) ظذٔل سقى

variable Estimate Std. Error t value p-value 

Intercept -1.6790 0.5678 -2.957 0.0182 

X 22.6667 7.0339 3.222 0.0122 

 

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، يؼذلاخ انفائذج( ككم2) ظذٔل سقى

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic p-value 

0.5649 0.5105 10.38 0.01219 



 انًلاحق
 

 (7يهحق سقى )

 3100إنٗ  3113ثطانح فٙ انعضائش خلال انفرشج يٍ انًُٕرض انغاتغ: انؼلاقح تٍٛ يؼذلاخ انرعخى ٔ ان

 3100إنٗ  3113(: ذطٕس يؼذلاخ انرعخى  ٔيؼذلاخ انثطانح  فٙ انعضائش خلال انفرشج يٍ   0ظذٔل سقى )

Y X 

0.257 0.014 

0.237 0.043 

0.177 0.04 

0.153 0.041 

0.125 0.023 

0.138 0.037 

0.113 0.049 

0.102 0.057 

0.10 0.039 

0.10 0.045 

 

 انُرائط:

 (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، يؼذلاخ انرعخى(3) ظذٔل سقى

variable Estimate Std. Error t value p-value 

Intercept 0.22420 0.04733 4.568 0.00261 

X -2.62615 1.22479 -1.493 0.25162 

 

 خاصح تانًُٕرض )يؼذلاخ انثطانح، يؼذلاخ انرعخى( ككم(: انُرائط ان2) ظذٔل سقى

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic p-value 

0.2257 0.1201 2.228 0.2516 



 انًلاحق
 

 (8يهحق سقى )

حعى الإعرصًاساخ فٙ ٔانقشٔض انثُكٛح نهقشض انشؼثٙ انعضائش٘ انًُٕرض انصايٍ: انؼلاقح تٍٛ حعى 

 3100إنٗ  3113خلال انفرشج يٍ  انعضائش

فٙ انعضائش خلال انفرشج   قشٔض انقشض انشؼثٙ انعضائش٘ ٔحعى الإعرصًاساخ(: ذطٕس 0ظذٔل سقى )

 3100إنٗ  3113يٍ   

X Y  

187186000000 98276000000 

201832000000 395870000000 

224847000000 240889000000 

253831000000 199128000000 

258919000000 472505000000 

335137000000 654665000000 

623603000000 1325064000000 

703979000000 462679000000 

652401000000 395292000000 

756913000000 1335448000000 

 

 )، حعى الإعرصًاسحعى انقشٔض) (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ3) ظذٔل سقى انُرائط:

variable Estimate Std. Error t value p-value 

Intercept 2.766e+11 2.603e+11 1.063 0.319 

X 3.521e-01 5.485e-01 0.642 0.539 

 ، حعى الإعرصًاس( ككمحعى انقشٔض(: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )2) ظذٔل سقى

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic p-value 

0.04898 -0.06989 0.4121 0.5389 



 انًلاحق
 

 (9يهحق سقى )

 3100إنٗ  3113ًُٕرض انصايٍ: انؼلاقح تٍٛ حعى الإعرصًاساخ ٔيؼذلاخ انثطانح فٙ انعضائش يٍ ان

 3100إنٗ  3113(: ذطٕس حعى الإعرصًاساخ  ٔيؼذلاخ انثطانح  فٙ انعضائش يٍ   0ظذٔل سقى )

Y X 

0.257 98276000000 

0.237 395870000000 

0.177 240889000000 

0.153 199128000000 

0.125 472505000000 

0.138 654665000000 

0.113 1325064000000 

0.102 462679000000 

0.10 395292000000 

0.10 1335448000000 

 انُرائط:

 (: انُرائط انخاصح تًؼهًاخ انًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، حعى الإعرصًاس(3) ظذٔل سقى

variable Estimate Std. Error t value p-value 

Intercept 1.705e-01 2.622e-02 6.001 0.000323 

X -4.793e-14 5.153e-14 -0.930 0.379462 

 

 (: انُرائط انخاصح تانًُٕرض انثغٛػ )يؼذلاخ انثطانح، حعى الإعرصًاس( ككم2) ظذٔل سقى

R
2 

Adjusted R-squared F-statistic p-value 

0.07542 -0.01519 0.6431 0.1573 



 

 


