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 التسو�ق المصرفي وإثره في تحقیق المیزة التنافس�ة للمصارف

Banking Market & Its Effect To Fulfill Competitive Advantage For Banks 

 إ�اد ع�اس رشید                                 علاء حسین عبد                  

 المستخلص                                        

ن فقها مانسجاماً مع التطورات البیئ�ة المستجدة التي ظهرت على الساحة الاقتصاد�ة والمصرف�ة وما یرا
ة تلك المستجدات والتكیف معها واعت�ارها نقاط قوة ول�س فرص وتحد�ات فان الأمر یتطلب مواجه

ضعف، ومن هذه التطورات التسو�ق المصرفي إذ یجب على المصارف العراق�ة العامة منها والخاصة 
ن والمختلطة أن تستفید من هذه العمل�ة لز�ادة فرص التمیز والتوسع في العمل المصرفي خصوصاً وا

ة الشرسة والقو�ة بین المصارف وتكون المحصلة في النها�ة خدمة العمل المصرفي یتمیز �المنافس
 الجهاز المصرفي العراقي والز�ائن وهذا ما یهدف الاقتصاد الوطني إل�ه.

 یهدف ال�حث إلى تسل�ط الضوء على مفهوم التسو�ق المصرفي وأهمیته في العدید من المجالات، فضلاً 
لى ارف ف�ما بینها، وغیرها من الأهداف وتوصل ال�حث إعن أهمیته في تحقیق المیزة التنافس�ة للمص

 جملة من الاستنتاجات والتوص�ات.
  : التسو�ق، المصارف التجار�ة، التسو�ق المصرفي. الكلمات الافتتاح�ة

ABSTRACT 
As harmony with modernized environmental developments which were appeared 
within economical , banking areas with what accompanied of chances or challenges , 
the matter is required to face those modernizations , adaptation with them , as 
considering them strength points not weak points , and these developments banking 
marketing as it should be on the Iraqi public banks and private and hybrid to take 
advantage of this process to increase excellence and the expansion of the banking 
business opportunities, , enlarge in the banking businesses especially the banking 
transaction are distinguished by serious competition & strong between banks , and the 
final result is to serve Iraqi banking system & customers that the national economy 
targets it. The research aims to highlight on concept of banking marketing , its 
significance in many of fields , in addition to its importance to fulfill the competitive 
distinction of the banks between each other , or others of aims , the research has made 
group of conclusions and recommendations.  
Key words : Marketing , Trade Banks , Banking Marketing 

 المقدمة :

أن صناعة المصارف تتسم �الدقة والتعقید في آن واحد . فهي صناعة متنام�ة ، عال�ة التقن�ات ، لكنها 
تحتاج إلى لمسات إنسان�ة في التعامل مع الز�ائن . أن رأس مال صناعة المصارف  نفسه في الوقت

، وكذلك أ�ضاً  الذین �قدمون المنتجات والخدمات المصرف�ةالناس  ، أنمافقط ل�س الأصول والخصوم
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في  Excellence)(تمیز الو  (Quality)جودة الالز�ائن، أنها صناعة متطورة �عتمد ازدهارها على 
 المنتجات والخدمات التي تقدمها للز�ائن .

بیرة، ة والكولأن التسو�ق الیوم �حتل مكانة استثنائ�ة في اله�اكل التنظ�م�ة للمشروعات ال�س�طة والمتوسط
من  یتألف نشاطا إبداع�ا لا �شكل التسو�ق شر�انه الحیوي ، ولأن الإبداع في التسو�ق ولأنه یندر أن نجد

اف حق�قة مفادها أن المستهلكین قد أص�حوا سادة السوق �اعت�ارهم هم الذین �حددون و�رسمون الأهد
أن یدرسوا  التسو�ق�ة ، فأن على المتعاملین في السوق ( من منتجین وعارضي خدمات وغیرهم )

كنه لفة ممت�اجات أسواقهم حتى یتمكنوا من مدها �المنتجات التي تتطلبها �أكثر الطرق كفاءة ، وأقل تكاح
 ، كما یجب علیهم دراسة أسواق منتجاتهم وخدماتهم حتى یتمكنوا من تطو�رها وز�ادة رفعتها .

 الم�حث الأول 
 منهج�ة ال�حث 

 ت التال�ة :: وتتركز في الإجا�ة على التساؤلا مشكلة ال�حث – 1

 هل هناك وجود فعلي و�ارز للتسو�ق المصرفي في الجهاز المصرفي ؟ •

 كیف تستفید إدارات المصارف من التسو�ق في تقد�م خدماتها المصرف�ة ؟  •

 مدى تأثیر التسو�ق المصرفي في القدرة التنافس�ة للمصارف ؟ •

تسل�ط الضوء على مفهوم التسو�ق المصرفي وأهمیته في العدید المجالات ، فضلا  : هدف ال�حث–2
 عن أهمیته في تحقیق المیزة التنافس�ة للمصارف ف�ما بینها .

 : تنبثق أهم�ة ال�حث من خلال الأتي : أهم�ة ال�حث -3
 یتناول ال�حث موضوعا حیو�ا وفعالا في العمل المصرفي .  –١
 لاقة الحیو�ة بین التسو�ق المصرفي وز�ادة القدرة  التنافس�ة للمصارف.�شخص ال�حث الع   -٢
درة : " توجد علاقة ذات دلالة ماد�ة و معنو�ة بین التسو�ق المصرفي وز�ادة الق فرض�ة ال�حث – 4

 التنافس�ة بین المصارف "

 : المصارف العراق�ة الخاصة . مجتمع ال�حث -5

ین ابل ومصرف �غداد كعینة لل�حث لتوفر الب�انات المال�ة لهذ: تم اخت�ار مصرف � عینة ال�حث -6
 المصرفین.

 حدود ال�حث : 7-
  .: فروع المصرفین عینة ال�حث أولا الحدود المكان�ة
 ). 2009-2013: المدة من (  ثان�ا الحدود الزمان�ة

  الثانيالم�حث 
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۳ 

 التسو�ق ومهفم 
نتاج إمنظمة ومحددة لنجاحها. فقدرة أي منظمة على  وظ�فة التسو�ق من أهم الوظائف الإدار�ة لأيعد ت

حت�اجات اتسو�قي فعال �ساعد على تحدید  السلع وتقد�م الخدمات تكون محدودة ما لم �صاحبها جهد
دة سة شدیالمستهلك وز�ادة المب�عات والر�ح�ة التي تسعى المنظمة لتحق�قها .فالشركات الیوم تواجه مناف

لتي لتي تستط�ع فهم ومعرفة حاجات ورغ�ات الز�ائن وتزو�دهم �المنتجات اجدا، والشركة الأقوى هي ا
تحقق لهم أقصى إش�اع ممكن. حیث صاحب ذلك تحول النظر إلى النشاط التسو�قي من كونه أداة 
 لإتاحة السلع في الأسواق المختلفة وحث المستهلك عن طر�ق دراسة سلوكه ودوافعه للشراء وتخط�ط

هكذا تي تش�ع هذه الاحت�اجات و�سعر مناسب وفي مكان المناسب والوقت المناسب ،و وتقد�م المنتجات ال
ن أأص�حت المشروعات تواجه مشكلة ل�ست �مشكلة فن�ة ولا إنتاج�ة �قدر ما هي تسو�ق�ة تحتم علیها 

 غ�اتر تقوم �أي نشاط أن تدرس السوق وتحلل معط�اته لاتخاذ القرار المناسب مع الأخذ �عین الاعت�ار 
 وحاجات المستهلك.

حقیق كل هذه العوامل أدت إلى ز�ادة الاهتمام �الممارسة التسو�ق�ة على مستوى المنظمات حتى تضمن ت
                أهدافها بین خدمة المستهلك وتحقیق أهدافها المتعلقة �الر�ح�ة.

 ) ١٠ :٢٠١٠تان�ة ووسام:(
 :مفهوم التسو�ق 1-2

ار�ة نشاط لا یتعدى عمل�ة الب�ع أو الإعلان أو غیرهما من الأنشطة التجیرى ال�عض �أن التسو�ق هو 
ر�ح ، الأخرى والتي تتمثل في المحادثة الشفه�ة والتأثیر على المشتري لتحقیق عمل�ة الشراء و�شكل م

 وهذا ما كان سائدا إلى حد ما في البدا�ات الأولى لظهور مفهوم التسو�ق .
ذ معنى و�عدا آخر مختلف ، ینصب بجوهره نحو إرضاء حاجات ورغ�ات أما الیوم فأن التسو�ق قد أخ

ه قدمة لالز�ون ، ومن خلال سع�ه لل�حث عنها وقبل الق�ام �عمل�ات الإنتاج وتلبیتها عبر المنتجات الم
 و�شكل مرضي.                                                            

 )٢٦:  ٢٠١١(ال�كري :  
 لم�ةتعار�ف التسو�ق �اختلاف الإیدیولوج�ة والمفكر�ن وتوجیهاتهم الفكر�ة واختصاصاتهم العتختلف و 

 والأتي �عض هذه التعر�فات : 
التسو�ق هو نظام متكامل تتعامل ف�ه مجموعة من الأنشطة یهدف إلى تخط�ط :STATONأولا:تعر�ف 

 ، تسعیر ، ترو�ج وتوز�ع الخدمات وال�ضائع �عد الإنتاج.
التسو�ق هو عمل�ة ملاحمة بواسطتها یتمكن المنتج من تقد�م مز�ج  :ROSENBERG:تعر�فثان�ا

 تسو�قي.
 ):التسو�ق هو نشاط الأعمال الذي یوجه السلع١٩٦٠ثالثا:تعر�ف الجمع�ة الأمر�ك�ة للتسو�ق(

 والخدمات من المنتج إلى المستهلك.
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ن التي توجه تدفق السلع والخدمات مالتسو�ق هو التنفیذ نشطات المشروع :MECARTLYرا�عا:تعر�ف 
 المنتج إلى المستهلك.

: التسو�ق هو تلك العمل�ة في المجتمع والتي یتم SCOH,REWOLD,WARSHAWخامسا:
ل �مقتضاها توقع ه�كل أو حجم الطلب على السلع والخدمات الاقتصاد�ة ثم إش�اعها و�تم ذلك من خلا

 �ع.عمل�ات الإدراك ، الترو�ج ، الت�ادل والتوز 
الكلي  التسو�ق هو عمل�ة تخط�ط وتنفیذ التطور :)١٩٨٥سادسا: تعر�ف الجمع�ة الأمر�ك�ة للتسو�ق(

اد للتسعیر وترو�ج وتوز�ع الأفكار والسلع والخدمات بخلق عمل�ة الت�ادل التي تش�ع حاجاته الأفر 
 ) ١٠ :٢٠١٠تان�ة ووسام:(                                                             والمؤسسات.

 �أنه النشاط التسو�ق م١٩٨٠سنة  kolterعرف رائد التسو�ق في العالم  :Kolterسا�عاً: تعر�ف 
�ف و�تضح من هذا التعر  الإنساني الذي یهدف إلى إش�اع الرغ�ات والحاجات من خلال عمل�ة الت�ادل،

...  أن هذا النشاط هو نشاط إنساني غایته وهدفه إش�اع حاجات الإنسان من السلع والخدمات والأفكار
 )٢ : ٢٠١٢وغیرها، عن عمل�ة الت�ادل بین طرفین .                                     (كردي : 

مل�ة التسو�ق هو ع«تسو�ق على النحو التالي:ومن خلال التعار�ف السا�قة �مكن أعطاء تعر�ف شامل لل 
قد�م اجتماع�ة وإدار�ة تحصل من خلاله الأفراد والجماعات على احت�اجاتهم ورغ�اتهم من خلال خلق وت

 »وت�ادل المنتجات ذات الق�مة مع الآخر�ن.
 : التطور التار�خي للتسو�ق2-2

ن أل من "رو�رت كینغ وجیرون م�كارتي" إذ یؤكد ك ،التسو�ق �معناه الحالي حدیث النشأة نسب�اد �ع
د السائ الإدارة في المؤسسات الاقتصاد�ة لم �عرف مفهوم التسو�ق إلا في الخمسینات ، حیث كان المفهوم

 : أن المفهوم التسو�ق قد تطور عبر المراحل الآت�ة ،قبل ذلك هو مفهوم الب�ع
 :مرحلة توج�ه �الإنتاج 

جه أي نشغال الإداري في المؤسسة، ولم �كن تعر�ف الإنتاج یوالامحور اوفیها كانت مشكلة الإنتاج هو 
، وأن صعو�ة لأن السوق لم تكن مش�عة، ولذا كان التركیز في هذه المرحلة على الإش�اع الكمي للحاجات

 لختد انها� میز هذه المرحلةتقضا�ا النوع�ة أو الجودة في الإنتاج كانت للم�ادرة من مهندسي الإنتاج ، وت
وظ�فتهم على إقناع المستهلك �أن ما أنتج هو ما �ش�ع  ررجال الب�ع في قضا�ا الإنتاج واقتصا

   ) ١٢ :٢٠١٠تان�ة ووسام:حاجتك.(
 :مرحلة التوج�ه للب�ع 

�عد ذلك حدثت الثورة الصناع�ة وأص�ح بإمكان المصانع أن تنتج في دقائق ما ینتجه الحرفي في أ�ام ، 
، وامتلأت المخازن وأص�ح من الضروري التفكیر لتصر�ف الإنتاج ، فظهرت وزاد الإنتاج عن الطلب 

الحاجة إلى توظیف رجال ب�ع ، وإلى الإعلان عن السلع لتعر�ف المستهلكین بها ، و�التالي ظهرت 
الحاجة إلى التسو�ق لتصر�ف تلك المنتجات التي امتلأت بها المخازن ، وفي تلك المرحلة كانت الشركة 
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المب�عات لب�ع الإنتاج كما توظف محاسب لتدو�ن حسا�اتها وكان الاهتمام منص�ا على ب�ع توظف رجل 
 )٢٧: ٢٠١٠أكبر كم�ة من السلع والمنتجات .                        (أبو ن�عه : 

 :مرحلة التوجه التسو�قي 
انخفاض مدخولات الأفراد ، وقل الطلب على  ،1930كان من نتیجة ما حدث في سنة الكساد العظ�م 

المنتجات ، وت�عا لذلك ظهر دور كبیر للتسو�ق ، إذ خصص مدیرو التسو�ق جهدا أكبر للأسواق من 
وما �عدها وقامت المؤسسات فیها  1950أجل تصر�ف منتجاتهم ، حیث ابتدأت هذه المرحلة منذ 

 امها لحاجات ورغ�ات الز�ائن وتطبیق المفهوم�استحداث أقسام وإدارات التسو�ق ، وزادت من اهتم
واق التسو�قي . وكان من نتیجة تطبیق هذا المفهوم ز�ادة المعروض عن الطلب أو ما عرف بــــــ" أس

 )٣٢: ٢٠٠٦"               (سو�دان ، حداد :  Buyer's Marketالمشتر�ن 
 مرحلة ترشید الاستهلاك :

فجار نع�شه هذه الأ�ام والسلع والمنتجات التي لا حصر لها والانونظرا للتقدم العلمي الهائل الذي 
ر السكاني الذي �ع�شه العالم والذي شكل ضغطا مستمرا على موارد الأرض المحدودة ، مما سارع ظهو 

عادة ما �سمى بــــ " ترشید التسو�ق " للمحافظة على الموارد من النضوب ، وظهرت "منافذ توز�ع " لإ
ي )) هلكة للمصانع لإعادة تصن�عها . كما ظهرت حركة تسمى بـــ (( التسو�ق الاجتماعالمنتجات المست

نتیجة لحركات المستهلكین وعدم رضاهم من �عض المنتجات التي تشكل خطرا علیهم ، ومشاكل تلوث 
 �عه :البیئة الناتجة عن المخلفات الصناع�ة ودخان المصانع والس�ارات والموارد المستهلكة . (أبو ن

 )٢٨مصدر سابق : 
 : أهم�ة التسو�ق3-2

 �مكن إیجاز أهم�ة التسو�ق �الآتي :
ة ساهم المفهوم الحدیث للتسو�ق في مساعدة الشركات والمنظمات على اختلاف أنواعها على إعاد -١

سوق النظر بتوجهاتها التسو�ق�ة أكثر من مجرد التركیز على المنتج أو الإنتاج إلى التركیز على ال
دة . و�التالي دخل المستهلك كعنصر أساسي من عناصر العمل�ة التسو�ق�ة ، فتحققت الفائوالمستهلك 

تطاعت المت�ادلة لطرفي الت�ادل . ومن الملاحظ أن المنظمات التي اعتمدت المفهوم الحدیث للتسو�ق اس
 وهي :  4Csتحقیق نجاحات كبیرة من خلال التركیز على ما �سمى بـ

 الق�مة للز�ون . -أ

 �النس�ة للز�ون . التكلفة -ب

 الملائمة. -ت

 تصال.الا -ث
ساهم التحول الجذري في التفكیر التسو�قي وممارسته من تسو�ق الت�ادل إلى التسو�ق �العلاقة في  -٢

توس�ع قواعد الز�ائن الراضین بنسب كبیرة ، ذلك أن الز�ون الراضي �قدر عال�ا الشركة التي تتعامل معه 
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لى إیجاد حلول لمشاكله ، وتنو�ره �المعلومات التي تمكنه من �أسلوب علائقي رف�ع ، وتسعى جاهدة إ
اتخاذ قرارات شراء أو تعامل تتسم �العقلان�ة والنضج ، �ما �حققه له أكبر ق�مة مضافة مقابل ما یدفعه 

 من مال للحصول على مبتغاه .

ل�ة من ساهم التسو�ق كممارسة في رفع المستوى المع�شي للأفراد والوصول بهم إلى درجات عا -٣
ه الرفاه�ة الاقتصاد�ة . فللمستهلك حاجات مختلفة �حاول إش�اعها �قدر الإمكان ،ومهمة إش�اع هذ

 الحاجات تقع على عاتق التسو�ق.

د �عمل التسو�ق على إنعاش التجارة الداخل�ة والخارج�ة ، و�ذلك �سهل حركة الت�ادل ، و�ساع -٤
ادي یتوقف إلى حد كبیر على نجاح المنظمات على النمو الاقتصادي ، إذ إن نجاح أي نظام اقتص

 المختلفة في تسو�ق منتجاتها داخل البلد وخارجه �أحسن كفا�ة ممكنة .

لي كما یؤدي نجاح النشاط التسو�قي في الشركة إلى تحسین وتعز�ز كفایتها الإنتاج�ة ، و�التا -٥
 )٥٠: ٢٠١٠ائي وآخرون : توسعها واستمرار �قائها في السوق.                             (الط

 إدارة التسو�ق 4-2

 لعمل�ةهي الإدارة المنوط بها تخط�ط وتنظ�م وتوج�ه ورقا�ة الأنشطة التسو�ق�ة في المنظمة حتى تتم ا
 الت�ادل�ة �كفاءة وفاعل�ة .

 أهداف إدارة التسو�ق :

 تتولى تطبیق مراحل العمل�ة الإدار�ة على النشاط التسو�قي . -١

 تحقق التكامل والتنسیق بین عناصر المز�ج التسو�قي . -٢
 تعمل على إتمام عمل�ة الت�ادل �كفاءة وفاعل�ة . -٣

 )١١: ٢٠١٠تحقق أهداف المستهلكین والمنظمة .                                 (شمت : -٤
 

 الم�حث الثالث
 التسو�ق المصرفي

  مفهوم التسو�ق المصرفي1-3 

و�قي في المنظمات المصرف�ة �شكل حق�قي وملموس لم �أتي إلا في فترات متأخرة أن تطبیق المفهوم التس
ق�اسا �ما حدث في �اقي المنظمات الإنتاج�ة والتجار�ة وأن مصطلح التسو�ق المصرفي لم �كن معروف 

) التسو�ق  Marsh 1985في بدا�ة الخمسین�ات ولكن �عد ذلك تم تعر�فه وتحدید معالمه . فقد عرف (
في �أنه الطر�قة التي من خلالها تستط�ع المصارف تحقیق أهدافها وتلب�ة حاجات السوق وتحو�ل المصر 

هذه الحاجات إلى طلب حق�قي، ولقد عرف (ال�ساط ) التسو�ق المصرفي �أنه تخط�ط منظم ومتواصل 
لمستفیدون ومتكامل لدراسة الحاجات المال�ة المتغیرة التي تقدمها المؤسسات المصرف�ة لإش�اع حاجات ا
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) فأنه یجد �أن التسو�ق المصرفي �مثل  Hodges 1986من خلال برامج فعالة . أما �النس�ة إلى (
إیجاد وابتكار وأداء الخدمات المصرف�ة التي تحقق الرضا والقناعة لدى المستفید مع تحقیق الر�ح 

رفي �أنه �مثل إش�اع ) التسو�ق المص 1982) (النجار  1989للمصرف بینما �عرف كل من (عبد الله  
حاجات المستفیدین عن طر�ق توصیل الخدمة المصرف�ة في الزمان والمكان والنوع والتكلفة التسو�ق�ة 
المناس�ة عن طر�ق قبول الودائع وإعطاء القروض والسلف وتحقیق الائتمان والاستثمار من خلال نظام 

صارف والدولة في ظل مز�ج تسو�قي فعال .                                 تسو�قي متكامل �أخذ بنظر الاعت�ار أهداف المستفیدین والم
�عرف التسو�ق المصرفي �أنه عمل�ة المواءمة بین موارد  كما) ٤٩:  ٢٠٠٥( الصمیدعي و یوسف : 

أعلى درجة من الفاعل�ة والر�ح�ة وأص�ح للتسو�ق في معظم المصارف  المصرف وحاجات الز�ائن لتحقیق
 الرئ�سي الذي تدور حوله الوظائف والعمل�ات الإدار�ة المصرف�ة الأخرى، وأص�ح المصرف المحور

الز�ون الذي یتعامل  وعلى المصرف أن یتفهم الناجح هو القادر على تلب�ة حاجات الز�ائن �شكل واضح
تسو�ق وضعفه، أما المفهوم الحدیث لل معه، والسوق التي �عمل فیها، وأن یتفهم �موضوع�ة نقاط قوته

الحال�ة، وتلب�ة هذه الاحت�اجات مع الاحتفاظ  المصرفي فهو ینظر إل�ه على أنه دراسة احت�اجات الز�ائن
شامل ومتكامل، و�وجود الشعور �المسؤول�ة الاجتماع�ة  بر�ح�ة مناس�ة من خلال نظام إداري 

 )٣١(عماري : بدون ذكر سنة النشر : للمصرف.

 �ة :أهم�ة تسو�ق الخدمات المصرف2-3 

لم تحظى الخدمات �شكل عام والخدمات المصرف�ة �شكل خاص �اهتمام المختصین في مجال التسو�ق 
قیدات ولقد كان التركیز على السلع فقط ولكن �عد التطور السر�ع الذي حدث في المجتمعات وز�ادة التع

ح�ة التعل�م�ة والصوالضغوط على المنظمات والأفراد فیها مما أدى إلى ز�ادة الحاجات إلى الخدمات 
 عاملینوالمصرف�ة وغیرها من الخدمات وذلك نتیجة لز�ادة الوعي لدى الأفراد وز�ادة الدخول وز�ادة ال

ت لمنظماواتساع الرقعة الجغراف�ة التي ینتشر علیها هؤلاء الأفراد ولابتعادهم عن المنظمات مما دفع ا
سین لبیتها لكي تتمكن من الصمود بوجه المنافالمصرف�ة إلى دراسة حاجات ورغ�ات الأفراد ومحاولة ت

إلى  مما دفع المنظمات المصرف�ة إلى إت�اع المفهوم التسو�قي الحدیث لكي تتمكن من توج�ه اهتمامها
ز الز�ائن وتلب�ة حاجاتهم من الخدمات المصرف�ة وتحدید السوق المستهدفة . و�شكل عام �مكن إیجا

 : �أتيأهم�ة تسو�ق الخدمات المصرف�ة �ما 
 التعرف على حاجات الز�ائن للخدمات المصرف�ة . -١

 الصمود بوجه المنظمات المصرف�ة الأخرى . -٢

 الحفاظ على الحصة السوق�ة للمصرف . -٣
 تحدید السوق المستهدفة . -٤

 دراسة وتحلیل سوق الخدمة المصرف�ة . -٥
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 تقد�م خدمات مصرف�ة تتناسب مع حاجات ورغ�ات الز�ائن . -٦

 تحدید المز�ج الترو�جي المناسب . -٧

 )٥٠: ٢٠٠٥تحدید الأسالیب التوز�ع�ة المناس�ة للز�ائن               (الصمیدعي و یوسف : -٨
 أهداف التسو�ق المصرفي : 3-3

یهدف التسو�ق المصرفي إلى غرض معین والغرض هو التعر�ف �أهداف المصرف وأنشطته وخدماته 
 ومنها :

�ة اجات التي یتطلبها المجتمع وهو یجمع بین المعرفة المنظمة والتقناستجا�ة المصرف إلى الح -١
 م.الحدیثة لتحقیق الهدف المنشود المتمثل بتنم�ة عمل المصرف عن طر�ق التخط�ط والتصم�م والتنظ�

 تنم�ة ر�ح�ة المصرف عن طر�ق تطو�ر سوق الخدمة المصرف�ة وز�ادة حجم نشاطها . -٢

 وإتقان إنجازها .تسهیل تقد�م الخدمات المصرف�ة  -٣

ئن ترسیخ صورة المصرف في أذهان ز�ائنه �ما یؤمن ز�ادة حجم ودائعه نتیجة ز�ادة تعامل الز�ا -٤
 ) ١١:  ٢٠٠٨معه .(الخناق : 

 مراحل تطور التسو�ق المصرفي 3-3 

 لقد مر التسو�ق المصرفي �مراحل عدیدة و�مكن إیجازها �ما یلي :
 تقد�م الخدمات المصرف�ة . )١
 التعرف على حاجات ورغ�ات الز�ائن للخدمات المصرف�ة . )٢

ز�ادة وتنوع الخدمات المصرف�ة وإیجاد الخدمات المصرف�ة التي تستط�ع تلب�ة هذه الحاجات  )٣
 والرغ�ات.

الاهتمام بجودة ونوع�ة الخدمات المصرف�ة لكي تحقق الإش�اع المطلوب و�عتبر هذا من أصعب  )٤
 ماد فية لمس الخدمة وتحدید مستوى الجودة �شكل دقیق وإنما یتم الاعتالأنشطة التسو�ق�ة لعدم إمكان�

م تحدید وتحسین جودة الخدمة المصرف�ة على جمع المعلومات و�حوث المستهلكین والتعرف على مواقفه
 وآرائهم ومدى الإش�اع المتحقق لهم .

ناع نه من عمل�ة الإقتدر�ب العاملین بهدف إعداد كادر مؤهل و�متلك الصفات المطلو�ة التي تمك )٥
 وتحقیق الرضا والإش�اع لدى الز�ائن .

 ترو�ج الخدمات المصرف�ة . )٦
 تجزئة السوق المصرف�ة . )٧

 تحدید الأسواق المستهدفة للخدمات المصرف�ة . )٨

 اعتماد أسلوب التوز�ع الم�اشر �شكل أساسي وأسلوب التوز�ع الغیر م�اشر . )٩

التسو�ق المصرفي عن المراحل التي مر بها تسو�ق السلع هناك اختلاف في عدد المراحل التي �مر بها 
 الملموسة و�شكل عام �مكن أن تق�م تلك المراحل على النحو التالي:
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كبیرة : حیث یتم الاعتماد على الإعلان والعلاقات العامة وظهرت في المصارف ال مرحلة الترو�ج -١
حدثت أقساما رسم�ة للتسو�ق وأن من المصارف الكبرى است 82%�ما �سمى بإدارة التسو�ق حیث أن 

 من المصارف الصغرى أ�ضا قامت بذلك . 12%هنالك 

ده : لقد أدركت الإدارة في المصارف �أن الترو�ج وح مرحلة الاهتمام الشخصي �المتعاملین -٢
ت كنشاط غیر كافي لجذب الز�ائن في ظل منافسة شدیدة ولقد أظهرت الدراسات �أن دور مقدمي الخدما

ن لعاملیا �قل أهم�ة عن الخدمة المقدمة لذلك أعط أهم�ة كبرى لعمل�ة اخت�ار وتعین وتدر�ب المصرف�ة لا
 لكي یلعبوا الدور الصح�ح في تقد�م الخدمات .

ى : نظرا للتطور السر�ع في المجتمعات والذي أثر �شكل كبیر عل مرحلة تقد�م خدمات جدیدة -٣
ة دفع المنظمات المصرف�ة إلى إیجاد خدمات جدیدتطو�ر أذواق وحاجات المستفیدین من الخدمات مما 

 )٥٤ :٢٠٠٥: (الصمیدعي و یوسفلكي تتمكن من مواك�ة هذا التطور.                            
تمارس النشاط التسو�قي في إطار من وجود أنظمة  أص�حت المصارف :مرحلة نظم التسو�ق -٤

ة بإعداد والرقا�ة علیها كما اهتمت المصارف في هذه المرحلالتسو�ق�ة  متكاملة للمعلومات وإعداد الخطط
  .�حوث التسو�ق والمعلومات التسو�ق�ة، وتدع�م أنظمة الاتصالات التسو�ق�ة وتطو�ر أنظمة

             )٣٤-٣٣( العماري : بدون ذكر سنة النشر :  

سو�ق إن الاتجاه الحدیث لمفهوم الت : تسو�ق الخدمات ضمن نطاق المفهوم التسو�قي الحدیث -٥
هو التركیز �شكل أساسي على المستهلك �اعت�اره الهدف الأساسي الذي تركز عل�ه جم�ع الأنشطة 

ن التسو�ق�ة. أن المنظمات المصرف�ة اعتمدت هذا المفهوم وذلك من خلال الق�ام بدراسة المستهلكی
كي ن ودراسة السوق وجم�ع العوامل المؤثرة . لوالتعرف على طب�عة الخدمات التي ی�حث عنها الز�ائ

 ي :تتمكن من ص�اغة الس�اسات المناس�ة لتسو�ق الخدمات و�شكل عام فلقد تمیزت هذه المرحلة �ما یل

 دراسة حاجات ورغ�ات الز�ائن . -
 محاولة تلب�ة هذه الحاجات والرغ�ات وفق القدرات المتاحة للمصرف . -
 رو�ج�ة .الاعتماد على الأنشطة الت -
 الاعتماد على �حوث المستهلكین . -
 دراسة السوق وطب�عة المنافسة ف�ه . -
 إنشاء إدارة مخصصة �الأنشطة التسو�ق�ة . -
 الاعتماد على التكنولوج�ا الحدیثة والمتطورة . -
 منح فائدة ومحفزات تعمل على جذب الز�ائن . -
 لمال .المساهمة في المشار�ع الاستثمار�ة لز�ادة رأس ا -
 التعرف على ردود أفعال الز�ائن تجاه الخدمات المصرف�ة المقدمة . -
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مما تقدم نجد �أن المفهوم الحدیث یركز على عنصر�ن أساسین هما دور المستهلك في إنجاح س�اسة 
ه المنظمات ومنها المنظمات المصرف�ة والتكامل ما بین الأنشطة المختلفة للمنظمات لكي تتمكن هذ

 . من تحقیق الأهداف المرسومة والصمود بوجه المنافسة وتلب�ة حاجات ورغ�ات المستهلكینالمنظمات 
 )٥٤ :٢٠٠٥: (الصمیدعي و یوسف                                                     

التسو�ق  تمثل هذه المرحلة أحدث المراحل في تطور:  مرحلة المفهوم الاجتماعي للتسو�ق -٦
 �قوم ،الاجتماع�ة الأخرى  كانت نتیجة طب�ع�ة لنمو حركة حما�ة المستهلك، والحركات المصرفي حیث

إلى  العامة للمجتمع ككل في الاعت�ار، وذلك مفهوم التسو�ق في هذه المرحلة على ضرورة أخذ المصلحة
 :جانب مصلحة المستهلك الفرد أو المنظمة ینعكس تطبیق المصارف لهذه المرحلة على مایلي

 وتوج�ه الاستثمارات للمجالات المساهم بدرجة أكبر في تحسین وجودة تمو�ل مشروعات الأعمال -

 .الح�اة

ق مصالحهم والاستثمار�ة التي تؤدي إلى تحقی تأكید أهم�ة معاونة الز�ائن على اتخاذ قراراتهم المال�ة -
 .فضلاً عن تحقیق مصالح المجتمع

 اسي في تحقیق المصرف لأهدافه.        تحقیق المصرف لأهداف ز�ائنه، عامل أس -

                             )                                                    ٣٤(العماري : بدون ذكر سنة النشر : 

 : المصرفي التسو�ق تطبیق مداخل 4-3

 قیقلتح المصرف وإمكان�ات موارد تنظ�م وتوج�ه إعادة المصرفي التسو�ق لمفهوم المصارف تطبیق �فرض

 ةنأر�ع في تنحصر اهنأ �المصارف إلا التسو�ق مفاه�م تطبیق اختلاف من و�الرغم وحاجات الز�ائن، رغ�ات
 : في المداخل هذه بینها وتتمثل ف�ما المصارف تفاضل مداخل

�كفي  لا أنه على المدخل هذا تستخدم التي المصارف تعتمد : المصرف�ة �الخدمة الموجه المدخل 1-4-3 
 احت�اجات لتلب�ة مصرف�ة من خدمات المصرف �قدمه ما معرفة المصارف، و�قاء واستمرار�ة لضمان

 الأسواق، ومحاولة في التغییر لمقتض�ات الاستجا�ة المصارف على یجب الحالیین، بل الز�ائن ورغ�ات

 .للعملاء متجددة حاجات من السوق�ة مع التطورات التكیف على �ساعد �ما المصرف مهام ص�اغة إعادة
 ومحاولة والرغ�ات، الحاجات في التطور على مدى التعرف على المدخل لهذا وفقا المصرف�ة الإدارة وتعمل
 ما الز�ائن و�ین حاجات بین المطا�قة تحقیق على المصرف قدرة وتعتبر .الحاجات تلك �مكن لتلب�ة ما إنتاج

 وحتى .المصرف�ة السوق  في وجوده واستمرار ل�قاء المصرف إستراتیج�ا محددا مصرف�ة خدمات من ینتجه

 الاعتماد عدم المصرفي السوق  في المستمرة والمناس�ة للمتغیرات السر�عة الاستجا�ة المصارف لإدارة �مكن
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 وابتكار لتطو�ر فعالة المسئولین لبرامج تبني على والعمل تقلید�ة مصرف�ة خدمات من ما تقدمه على
 .الجدیدة المصرف�ة الخدمات

 على �قبلوا لن الز�ائن أن على المدخل هذا تستخدم التي المصارف تعتمد : �الب�ع الموجه المدخل 2-4-3 

 تتحقق وحتى كبیر�ن، وترو�جي ب�عي مجهود من خلال إلا ینتجها التي وخدماته المصرف مع التعامل
 الخدمة، تطو�ر التسو�ق، مثل �حوث التسو�ق�ة الأنشطة من �العدید الق�ام یجب الب�ع�ة الفاعل�ة للجهود

هي  للبنك ساس�ةالأ المهمة أن یرى  �الب�ع الموجه المدخل إن ، الخ..الملائمة، الترو�ج التوز�ع قنوات اخت�ار
 كما المخاطر من العدید المصرف أح�انا مواجهة یؤدي قد مما المب�عات، من ممكن حجم أقصى تحقیق

 ئنالز�ا من كبیر للكثیر �شكل المصرف�ة الخدمات تقد�م في توسعها عند من المصارف العدید في حدث

 ولا للوصهتخدما عن المكثف الإعلان على المصارف تركیز كاف�ة، وكان ضمانات أو جادة دراسات بدون 
 .كبیرة متاعب لها سببت كبیرة لخسائر المصارف طر�قة تكبد و�أي الز�ائن من ممكن عدد أكبر إلى

 في دارةتفكیر الإ حكمت التي الفلسفات أقدم من المدخل هذا �عتبر : �الإنتاج الموجه المدخل  3-4-3

 تأد�ة وطرق  أسالیب وتطو�ر بتحسین هذا المدخل تستخدم التي المصارف تمهتو السوق، إلى اهتنظر

 الأمر بو�تطل .الز�ائن رغ�ات واحت�اجات حتى أو ب�عها، أو نفسها، الخدمات من أكثر الخدمات المصرف�ة
 اءةالكف من أعلى لتحقیق مستو�ات المصرف وموارد إمكان�ات كاف�ة وتوج�ه المدخل توظیف هذا لتطبیق

 لحال�ةا المصرف�ة الخدمات أو تطو�ر الجدیدة المصرف�ة الخدمات إنتاج یتم أن الطب�عي ومن .الإنتاج�ة

 أكثرو  استجا�ة للعمیل أكثر ل�ص�ح المصرفي العمل أداء لتحسین الأسالیب المتطورة المصرف �استخدام
 .رغ�اته مع ملائمة

 كانةمله  ز�ون ال أن على المدخل هذا تستخدم التي المصارف تعتمد :ز�ون �ال الموجه المدخل 4-4-3 

 المصارف تسعى التي الغا�ة هي اهب تؤدى التي له والطر�قة تقدم التي المصرف�ة الخدمات عن رضاه ممیزة،

 ز�ائنال خدمةل موجهة بنوك " اهتترفعه إدار الذي الشعار عن تكاد اهنأ بل لتأكیدها، المدخل لهذاالمستخدمة 

راسات د بإجراء الأسلوب هذا تستخدم التي المصارف وتقوم ،المتمیز السوقي منها لموقعها إشارة وًذلك
 �شكل الاستجا�ة محاولة ،ز�ائن�ال والرغ�ات الخاصة الحاجات على للتعرف مستمرة تسو�ق�ة و�حوث

 شارتأ وقد .ذلك في التي تتحكم البیئ�ة الظروف مع والتكیف �استمرار المتطورة لهذه الحاجات متواصل
   :أش�اء أر�ع حول تركزت ز�ائنال ورغ�ات حاجات .أن اللمجا هذا في أجر�ت الدراسات �عض نتائج

 .المصرف�ة الخدمات إنجاز في السرعة إلى الحاجة -

 .المصارف موظفي جانب من أفضل معاملة في الحاجة -

 .موظفي المصارف على المطروحة لمشاكلهم مناس�ة حلول إلى الحاجة -
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 .یناسبهم نشاط �أي الق�ام إلى الحاجة -

 ذهه من لي وتطب�قه المصرف اخت�ار وأن مزا�اه وعیو�ه، المداخل هذه من مدخل لكل أن القول خلاصة

 .المعلومات ةوثور  العولمة في عصر والاستمرار ال�قاء على والقدرة التمیز دائرة عن منفردا سی�عده المداخل
 والذي كرالذ الأر�عة السا�قة المداخل م�ادئ یتضمن متكامل جدید مدخل تبني استخدام للبنوك الأنسب فمن

 )١٣:  ٢٠٠٣( محمد :                                  .المتكامل المصرفي المدخل عل�ه �طلق
 

 كتساب وز�ادة المیزة التنافس�ة للمصارف :اأثر التسو�ق المصرفي في  6-3

 ف�ة فيمازالت التحولات السر�عة التي �عرفها النظام المصرفي تلقي �ضلالها على مختلف الأنظمة المصر 
واجهة لة لمفعا دول العالم والذي �حتم علیها التأقلم مع المناخ الاقتصادي الجدید ، واعتماد إستراتیج�ات

إلى  طب�قهاتالتحد�ات التنافس�ة المتزایدة ، وتعد إدارة الجودة الشاملة أحد أهم تلك الأنظمة التي یؤدي 
املة دة الشاكتساب وتنم�ة المیزة التنافس�ة ، ذلك أن الالتزام الإستراتیجي �م�ادئ ومرتكزات إدارة الجو 

 كیف الإیجابي مع التحد�ات المعاصرة .�ساهم �الضرورة في تحسین فرصة المصارف على الت

 :مفهوم وأهم�ة اكتساب وتطو�ر المیزة التنافس�ة  7-3

سواق تلف الأ�قصد �المیزة التنافس�ة للبنك الوضع الذي یت�ح له مع مخمفهوم المیزة التنافس�ة :  1-7-3
عبر تالمیزة التنافس�ة المصرف�ة ومع عناصر البیئة المح�طة �ه �صورة أفضل من منافس�ه ، �معنى أن 

 مدى قدرة المصرف على الأداء �طر�قة �عجز منافس�ه عن الق�ام �مثلها ، كما �عرف آخرون المیزة
سعار التنافس�ة على أنها تمثل قدرة المصرف اكتساح السوق المصرف�ة من خلال التحكم في التكالیف وأ

 ب�ع الخدمات مع المحافظة على جودة الخدمات المقدمة 
  أ�عاد المیزة التنافس�ة: 2-7-3

 إن الشركات التي تسعى إلى الحصول على حصة سوق�ة اكبر كأساس لتحقیق نجاحها ُ�عد الكلفة: -١
 وتفوقها هي التي تقدم منتجاتها �كلفة أدنى من المنافسین لها. 

للشركات التي تتنافس من خلال الكلفة وحتى الشركات  يالرئ�س يإن الكلفة الأقل هي الهدف ألعمل�ات
التي تتنافس من خلال المزا�ا التنافس�ة الأخرى غیر الكلفة فإنها تسعى لتحقیق كلف منخفضة للمنتجات 
التي تقوم بإنتاجها. إن الشركة �مكن لها تخف�ض التكالیف من خلال الاستخدام الكفء للطاقة الإنتاج�ة 

عن التحسین المُستمر لجودة المنتجات والإبداع في تصم�م المنتجات وتقانة العمل�ات،  المُتاحة لها فضلاً 
إذ ُ�عد ذلك أساس مهم لخفض التكالیف فضلاً عن مساعدة المدراء في دعم وإسناد إستراتج�ة الشركة 
لتكون قائدة في مجال الكلفة. إن إدارة العمل�ات تسعى إلى تخف�ض كلف الإنتاج مقارنة 

 فسین،والوصول إلى أسعار تنافس�ة تعزز من المیزة التنافس�ة للمنتجات في السوق.�المنا
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صورة إن الجودة تعد من المزا�ا التنافس�ة المهمة والتي تشیر إلى أداء الأش�اء � �عد الجودة: -٢
 لبيي تصح�حة لتقد�م منتجات تتلاءم مع احت�اجات الز�ائن. إن الز�ائن یرغبون �المنتجات �الجودة الت

 الخصائص المطلو�ة من قبلهم، وهي الخصائص التي یتوقعونها أو �شاهدونها في الإعلان، فالشركات
ح في التي لا تقدم منتجات بجودة تلبي حاجات ورغ�ات الز�ائن وتوقعاتهم لا تتمكن من ال�قاء والنجا

 سلوك المنافسة.
لسر�عة ا�ة اتنافس�ة للشركة من خلال الاستجتعد المرونة �أنها الأساس لتحقیق المیزة ال �عد المرونة: -٣

 للتغیرات التي قد تحدث في تصم�م المنتجات و�ما �لاءم حاجات الز�ائن.
ء إن المرونة تعني قدرة الشركة على تغییر العمل�ات إلى طرائق أخرى وهذا ر�ما �عني تغییر أدا 

ر�ع إلى تغییر العمل�ات لتوفیر أالعمل�ات وكذلك تغییر طر�قة ووقت أداء العمل�ات،فالز�ون �حتاج 
 متطل�ات هي:

 وهي قدرة العمل�ات على تقد�م منتجات جدیدة أو معدلة. مرونة المنتج:

 وتعني قدرة العمل�ات لإنتاج مز�ج من المنتجات.مرونة المز�ج: 

د�م تقلوتعني قدرة العمل�ات على التغییر في مستوى الناتج أو في مستوى نشاط الإنتاج مرونة الحجم: 
 أحجام مختلفة من المنتجات.

 وتشیر إلى قدرة العمل�ات لتغییر أوقات تسل�م المنتجات. مرونة التسل�م:

ن مسواق إن ُ�عد التسل�م هو �مثا�ة القاعدة الأساس�ة للمُنافسة بین الشركات في الأ �عد التسل�م: -٤
أقصر �دة وتقد�مها إلى الز�ائن خلال التركیز على خفض المُهل الزمن�ة والسرعة في تصم�م منتجات جدی
الوقت سرعة التسل�م،  التسل�م � وقت ممكن. أن هناك ثلاثة أس�ق�ات ل�عد التسل�م تتعامل �الوقت هي:

 .المحدد،  سرعة التطو�ر
، لقد �ضیف �عض الكتاب وال�احثین الإبداع بوصفه �عدا من أ�عاد المیزة التنافس�ة�عد الإبداع:  -٥

) Meadرفه(وال�احثین في الإبداع فهناك العدید من التعر�فات الخاصة �الإبداع، فقد عتنوعت آراء الكتاب 
 �أنه: العمل�ة أو النشاط الذي �قوم �ه الفرد و�نتج عنه ناتج أو شي جدید.

ضعها موضع (نتاج الأفكار المفیدة والقدرة على تبني هذه الأفكار وو  ) ف�عني �ه:Scottأما الإبداع عند (
 )٦(�شیر وعمار:بدون ذكر سنة النشر:                                       التطبیق).

  المصارف أهم�ة المیزة التنافس�ة في  3-7-3

�مثل اكتساب وتطو�ر المیزة التنافس�ة هدفا إستراتیج�ا تسعى المصارف لتحق�قه في ظل التحد�ات 
إذ ینظر للمیزة التنافس�ة على أنها قدرة المصرف على تحقیق  التنافس�ة جراء تحر�ر الخدمات المصرف�ة .

حاجات الز�ون المصرفي في الوقت والمكان المناسبین و�السعر المناسب ، أو الق�مة التي یتمنى 
الحصول علیها من الخدمة ، مثل الجودة العال�ة ، و�التالي فهي استثمار لمجموعة الأصول المال�ة 
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بهدف : إنتاج ق�مة للز�ائن تلبي احت�اجاتهم ، التمیز عن المنافسین ، إستراتیج�ات وال�شر�ة والتكنولوج�ة 
 )   ٩:  ٢٠٠٣( محمد :                   القدرة التنافس�ة في المصارف            

                                                                 
ي من الممكن تطب�قها و استخدامها في هذا الس�اق  ، ولكننا و یوجد العدید من الاستراتیج�ات الت

 & D.Yoffi) من قبل١٩٩٩سنتناول في هذا الس�اق الإستراتیج�ات الحدیثة التي تم و ضع أسسها (

M.Cusumano   وهذه الاستراتیج�ات تقوم على م�ادئ ثلاثة رئ�س�ة و هي الحركة السر�عة و المرونة
 .و القوة الفعالة

     نعالتحرك �سرعة في تطبیق أفكار جدیدة لتجنب المواجهة مع المنافسین وذلك المبدأ الأول :    
 طر�ق :

 التحرك في تطبیق مز�ج جدید �مكن المصرف من تحدید منطقة المنافسة . -١
 التحرك في تطبیق الس�اسات السعر�ة یتعذر على المنافسین مواجهتها . -٢
 الخارج�ة .المرونة في مواجهة المؤثرات  -٣
 عدم التعامل مع الحركة السر�عة كبدیل لرؤ�ة طو�لة الأجل . -٤

لتي افاجئة المرونة و تعني التعامل بخطة دق�قة وفي الوقت المحدد مع تغیرات السوق المالمبدأ الثاني : 
 تفرضها المصارف المنافسة .

 القوة في إستراتیج�ة �ستحسن استغلال القوة الفاعلة عن طر�ق استخدام عناصر المبدأ الثالث :
              المنافسین و�شترط هذا المبدأ التعاون مع الآخر�ن المهددین بنجاح هذا المنافس . 

 )١٧:  بدون ذكر سنة النشر (السمارة :   
 الرا�عالم�حث 

 الجانب العملي 
عرض وتحلیل ومناقشة نتائج الدراسة في ضوء أهداف وفرض�ة ال�حث التي تم  م�حثیتضمن هذا ال

ابل تحدیدها في بدا�ة ال�حث ، لقد تم جمع ب�انات ال�حث من القوائم المال�ة لمصرف �غداد ومصرف �
) ، هناك العدید من المصار�ف التي تصرفها المصارف وذلك بهدف ز�ادة 2013-2009للمدة من ( 

قعین وكذلك لز�ادة القدرة التنافس�ة للمصرف ولجذب اكبر عدد ممكن من الز�ائن المتو  الحصة السوق�ة
 ها �ماوالحفاظ على الز�ائن الحالیین وهي عدیدة لذلك تناول ال�حث جزءا من هذه المصار�ف وتم مقارنت

 تحقق من الفائض النقدي القابل للتوز�ع لكل سنة ولكلا المصرفین وكالأتي: 
مصرف �ابل من المصارف العراق�ة الخاصة العر�قة و الذي تم تاس�سه في  دع� : مصرف �ابل -أ

 خمسمائة ملیون دینار عراقي وزاد رأس ماله خلال السنوات ٥٠٠٬٠٠٠٬٠٠٠برأس مال قدره  ١٩٩٩عام 
سي ع الرئ�الفر  –اللاحقة وفروعه منتشرة في محافظات العراق و�الشكل التالي : في �غداد (الإدارة العامة 

فرع النجف) وفي  ذي قار ( –الدرع�ة–النساء –الجز�رة  -الب�اع ) وفي النجف( العسكري  -الكاظم�ة –
 الناصر�ة) وفي الموصل (فرع الموصل) وفي كر�لاء (فرع كر�لاء)
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دینار عراقي وزاد  100,000,000برأس مال  1992تأسس مصرف �غداد في  مصرف �غداد : -ب
 فرع منتشرة في محافظات العراق . 40من الفروع ما �قارب رأس ماله خلال السنوات اللاحقة وله 

ادة أخذ ال�حث عینة من المصار�ف التي یتكبدها المصرف من أجل تحقیق التسو�ق المصرفي و�التالي ز�
افسین أر�اح المصرف و�ذلك تزداد إمكان�ة المصرف على تحقیق المیزة التنافس�ة ومواجهة المصارف المن

 لتالي :له وكما في الجدول ا

 مصرف �ابل :
 ) : �عض المصار�ف التي یتكبدها مصرف �ابل لتحقیق التسو�ق المصرفي١جدول رقم (

         الاعوام   الب�ان  
                2009               2010                 2011                 2012                2013  

خدمات 
ا�حاث 

  97,700,000         106,800,000       17,158,000       23,050,000       واستشارات  
       

1,000,000  
دعا�ة وط�ع 

           وض�افة : 
دعا�ة 

  1,995,500          9,389,000           720,500            7,948,750        واعلان  
       

6,125,000  

  8,064,250          13,562,250         5,046,250         21,801,750       نشر وط�ع  
      

30,516,000  

  7,575,541          5,980,098           7,250,122         9,122,981        ض�افة  
       

7,121,500  
مؤتمرات 
  3,270,000          50,000               800,000            1,487,500        وندوات  

      
52,281,380  

نقل وا�فاد 
           واتصالات : 

  26,321,750         20,118,880         18,851,710       19,614,998       نقل العاملین  
      

24,062,500  
نقل السلع 

  18,231,000         9,396,000           8,792,500         5,867,500        وال�ضائع  
    

316,580,010  
السفر 

  23,464,800         14,390,450         16,999,500       48,435,050       والا�فاد  
      

32,988,934  
اتصالات 

  13,947,160         31,070,124         52,850,694       18,625,800       عامة  
       

4,044,000  
مجموع  

  200,570,751       210,756,802       128,469,276     155,954,329     المصار�ف
    

474,719,324  
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) : مقارنة بین مجموع الائتمان النقدي ورأس المال والمصار�ف التي یتكبدها مصرف ٢جدول رقم (
 �ابل لتحقیق التسو�ق المصرفي

         الاعوام   الب�ان  

  
                         

      2,009  
                          

2,010  
                            

2,011  
                     

2,012  
                      

2,013  
 مجموع 
 الائتمان

 190,502,064,618 53,575,054,812 69,842,173,470 28,141,538,692 13,868,831,991 النقدي 
 راس 
 المال  

 الاسمي 
 والمدفوع 

               
50,000,000,000  

          
50,000,000,000  

          
100,000,000,000  

   
100,000,000,000  

    
150,000,000,000  

 الفائض القابل
 للتوز�ع  

                 
4,207,319,555  

            
5,000,098,428  

              
5,799,217,166  

       
5,877,045,274  

        
4,901,084,536  

مجموع 
  المصار�ف

                    
155,954,329  

               
128,469,276  

                 
210,756,802  

          
200,587,551  

           
474,719,414  

حیث �لاحظ أن المصرف خلال هذه السنوات الخمس عندما تزداد مصار�فه فأن ذلك له مردود ایجابي 
عام  فمثلا في ومجموع الائتمان النقدي للتوز�عحیث �ظهر ذلك من خلال ملاحظة الفائض النقدي القابل 

د.  13,868,831,991 د. ومجموع الائتمان النقدي 155,954,329كان مجموع المصار�ف  2009
 ر�فمجموع المصا كان 2010 العام د. بینما في  4,207,319,555والفائض النقدي القابل للتوز�ع هو 

هو  والفائض النقدي القابل للتوز�عد.  28,141,538,692 ومجموع الائتمان النقديد.  128,469,276
د. ومجموع    210,756,802كان مجموع المصار�ف 2011  بینما في العامد.  5,000,098,428

هكذا د. و  5,799,217,166والفائض النقدي القابل للتوز�ع هو د.   69,842,173,470الائتمان النقدي
ر�ف رغم أن المصا ل�ق�ة السنوات وقد �كون هناك �عض الاختلاف حیث لا �كون ر�ح أو الائتمان النقدي

أخرى غیر عینة ال�حث أو لأس�اب خارجة أكثر من السنة السا�قة و�مكن أن �كون سبب ذلك مصار�ف 
یوضح   )١رقم ( عن الس�طرة مثل الأحداث الأمن�ة أو الاقتصاد�ة أو الس�اس�ة ...الخ . والشكل الب�اني

 ذلك : 

 )١الشكل رقم (
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 : مصرف �غداد

 ) : �عض المصار�ف التي یتكبدها مصرف �غداد لتحقیق التسو�ق المصرفي٣الجدول رقم (
         الاعوام   الب�ان  

           2,009           2,010           2,011             2,012               2,013  
خدمات ا�حاث 

  37,264             147,056         414,924       1,014,735    2,226,527   واستشارات  
     دعا�ة وط�ع وض�افة : 

 
    

 دعا�ة واعلان  
       

70,754,000  
     

209,651,000  
       

78,713,000  
         

47,628,000  
           

40,365,000  

 نشر وط�ع  
       

27,459,000  
     

162,652,000  
     

143,226,000  
       

100,435,000 
           

89,255,000  

 ض�افة  
         

9,378,000  
       

13,689,000  
       

38,612,000  
         

51,358,000  
           

27,975,000  

 مؤتمرات وندوات  
         

5,155,000  
         

7,552,000  
       

14,816,000  
         

10,639,000  
           

21,215,000  
           نقل وا�فاد واتصالات : 

 نقل العاملین  
     

249,983,000  
     

273,519,000  
     

343,425,000  
       

426,866,000  
         

506,083,000  

 نقل السلع وال�ضائع  
     

338,279,000  
     

405,898,000  
     

517,122,000  
       

371,887,000  
         

912,393,000  

 �فاد  السفر والإ
     

941,127,000  
     

644,072,000  
     

620,557,000  
       

719,532,000 
         

620,206,000  

 اتصالات عامة  
     

129,288,000  
     

131,807,000  
     

265,510,000  
       

346,535,000  
         

175,070,000  

 المصار�فمجموع  
  

3,997,950,000  
  

2,863,575,000  
  

2,436,905,000  
    

2,221,936,000  
      

2,429,826,000  
) : مقارنة بین مجموع الائتمان النقدي ورأس المال والمصار�ف التي یتكبدها مصرف ٤جدول رقم (  

 �غداد لتحقیق التسو�ق المصرفي
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         الاعوام   الب�ان  

                    2,009  
                       

2,010  
                    

2,011  
                         

2,012  
                       

2,013  
 مجموع

 الائتمان 
 219,169,792,000 147,401,038,000 149,781,983,000 180,800,066,000 79,504,860,000 النقدي 

 راس المال
الاسمي 
  85,000,000,000   والمدفوع 

     
100,000,000,000  

  
112,900,000,000  

       
175,000,000,000  

     
250,000,000,000  

الفائض 
القابل 

  18,617,517,000   للتوز�ع  
       

16,211,209,000     24,972,265,000  
         

29,637,502,000  
       

38,797,071,000  
 مجموع 

  399,795,000          المصار�ف
         

2,863,575,000       2,436,905,000  
           

2,221,936,000  
         

2,429,826,000  
 

 وذلك مردود ایجابي لحیث �لاحظ أن المصرف خلال هذه السنوات الخمس عندما تزداد مصار�فه فأن 
م الفائض النقدي القابل للتوز�ع فمثلا في عاو  مجموع الائتمان النقدي �ظهر ذلك من خلال ملاحظة

د. 79,504,860,000ومجموع الائتمان النقدي د.   399,795,000كان مجموع المصار�ف 2009
 كان مجموع 2010 د. بینما في العام  18,617,517,000والفائض النقدي القابل للتوز�ع هو

والفائض النقدي  د.180,800,066,000 ومجموع الائتمان النقدي د.  2,863,575,000المصار�ف
كان مجموع  2011  بینما في العامد.   16,211,209,000 القابل للتوز�ع هو

والفائض النقدي . د 149,781,983,000 ومجموع الائتمان النقدي د.  2,436,905,000المصار�ف
ث عض الاختلاف حید. وهكذا ل�ق�ة السنوات وقد �كون هناك � 24,972,265,000 القابل للتوز�ع هو 

 لا �كون ر�ح رغم أن المصار�ف أكثر من السنة السا�قة و�مكن أن �كون سبب ذلك مصار�ف أخرى غیر
الخ. حداث الأمن�ة أو الاقتصاد�ة أو الس�اس�ة ...عینة ال�حث أو لأس�اب خارجة عن الس�طرة مثل الأ

جذب  التنافس�ة للمصرف لأنه �عتبر عنصرو�لاحظ أ�ضا أن رأس المال له تأثیر �الغ في ز�ادة القدرة 
خرى للمودعین وحاجز أمان لهم ومن ناح�ة أخرى فهو �حد من أمكان�ة الإقراض والاستثمار في جوانب أ

 وهنا یدخل عامل الخبرة في الموازنة بین الأمر�ن.
 یوضح ذلك : ) ٢رقم (والشكل الب�اني 

  

 ) :٢الشكل رقم (
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ف التي تكلف المصرف تمكنه من تحقیق أر�اح إضاف�ة والتي تساعد المصر مما تقدم نجد أن المصار�ف 
ر ( على ز�ادة القوة التنافس�ة والمتمثلة �الدخول في فرص جدیدة منها على سبیل المثال ول�س الحص

 أمكان�ة فتح فروع جدیدة أو الحصول على عدد أكبر من المصرفیین الذین �متلكون الخبر المصرف�ة
 ا الكثیر من الفرص ) و�ذلك تحقق هذه المصارف میزة تنافس�ة وكذلك هناك إجراءاتالعر�قة وغیره

ادة أخرى تؤدي إلى ذلك مثل تقلیل الفائدة على القروض الممنوحة من المصرف لز�ائنه أو من خلال ز�
 الفائدة على التوفیر وغیرها من الإجراءات وهذا ما یثبت صحة فرض�ة ال�حث .

 لم�حث الخامس ا
 التوص�ات تنتاجات والاس

 توصل ال�حث إلى عدة استنتاجات منها:  الاستنتاجات :  5-1
إن المصارف تعمل في ظل منافسة كبیرة في تقد�م الخدمة المصرف�ة وكذلك في الحصول على  -١

 ،رضا الز�ائن وذلك من خلال اخذ عدة عوامل بنظر الاعت�ار(الوقت ، الجهد ، المعرفة ، الإعلان 
تكر ...الخ) حیث یتمیز العمل المصرفي �أنه عمل ل�س ف�ه براءة اختراع حیث الكل �عمل و�بالترو�ج 

ق الخدمات ولكن لا یوجد من �ضمن أن الغیر لن �قدم هذه الأعمال والابتكارات  وذلك من أجل تحقی
ز ل�ار أهداف القائمین على المصرف وكذلك لحما�ة أموال المودعین ومن ذلك كله �مكن معرفة الدور ا

 . الذي یلع�ه التسو�ق المصرفي في ز�ادة القدرة التنافس�ة بین المصارف
قا أن للتسو�ق المصرفي العدید من المداخل والإستراتیج�ات التي �مكن استخدام أحدها وذلك وف -٢

 لأهداف القائمین على المصرف وتطلعاتهم وحسب طب�عة الظروف المح�طة �المصارف.

وجودة أدارة التسو�ق في المصارف العملاقة والعالم�ة تأخذ على أص�ح من الأمور المسلمة   -٣
 عاتقها مهام التسو�ق المصرفي .

أن تحقیق أهداف التسو�ق المصرفي تصب في مصلحة اقتصاد البلدان ككل لأن من خلال  - ٤
التسو�ق المصرفي سوف یتم تنش�ط الحركة المصرف�ة وما یت�ع ذلك من ظهور مشار�ع جدیدة ومجالات 
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تثمار�ة لم تكن موجودة من قبل وما أحوج بلدان العالم �صورة عامة والنام�ة �صورة خاصة إلى مثل اس
 ذلك.

وع و المنافسة الشدیدة بین المؤسسات المصرف�ة على جمع الودائع و تقد�م التسل�فات و فتح الفر  -٥
ة و لعل هذا الأمر هو الذي دفع المصارف إلى الاهتمام بدراس تحقیق الانتشار في مناطق مختلفة ،

 الأسواق و ك�ف�ة دخولها �عد أن كان الأمر في الماضي مقتصرا على دراسات أول�ة .
ة في تعد التكنولوج�ا والمنافسة وتنوع الخدمة ومستوى المز�ج التسو�قي من المستلزمات الأساس� -٦

 ه .ف لز�ائنتشكیل جودة الخدمة التي �قدمها المصر 

اصة لى أت�اع الح�طة والحذر في الاستراتیج�ات التسو�ق�ة، وخإتمیل المصارف العراق�ة الخاصة  -٧
رف محدود�ة إمكانات هذه المصا سبب ذلك �كون لتلك الخدمات التي یرافقها مستوى مخاطرة عالي، وقد 

 .مقارنة �المصارف العالم�ة الكبیرة
 التوص�ات :  5-2

ي فلأن  ین�غي أن تكون هناك حالة من الألفة والتفاهم بین الإدارات العل�ا والعاملین في المصارف -١
 ذلك مصلحة لكلا الجانبین .

اء ین�غي أن �كون هناك تقس�م للعمل وتحدید للمسؤول�ات لأن ذلك یؤدي إلى تقلیل الغش والأخط -٢
 المقصودة وغیر المقصودة .

ي لدى العاملین �المصرف لأن ذلك �حقق أهداف التسو�ق ین�غي أن �كون هناك وعي تسو�ق -٣
 المصرفي. 

یدة ضرورة التركیز والاهتمام �الجودة للخدمات المصرف�ة ومحاولة تجدیدها مع ابتداع طرقاً جد -٤
 لتقد�م هذه الخدمات �الشكل الذي �ضمن جذب ز�ائن جدد.

 المصادر :_
 الكتب : -أ

دار المسیرة  ١�ق أسسه وتطب�قاته الإسلام�ة ،طأبو ن�عه ،عبد العز�ز مصطفى ، أصول التسو  -١
 .٢٠١٠،عمان الأردن ، 

 .٢٠١١،  دار إثراء ، الأردن ، ٤ال�كري ، ثامر ، إدارة التسو�ق ،ط  -٢
الصمیدعي و یوسف، محمود جاسم، ردینة عثمان ،التسو�ق المصرفي مدخل إستراتیجي كمي  -٣

 .٢٠٠٥، دار المناهج ، عمان ، الأردن ، ١تحلیلي ،ط
 .٢٠١٠،دار ال�ازوري ، عمان ،الأردن ، ١الطائي وآخرون، التسو�ق الحدیث مدخل شامل ،ط -٤
، دار التعل�م الجامعي ،الإسكندر�ة،مصر ١شمت، ن�فین حسین،التسو�ق الدولي والالكتروني،ط -٥
،٢٠١٠. 
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،  ،دار الحامد ، عمان٣سو�دان وحداد ، نظام موسى ،شفیق إبراه�م ،التسو�ق مفاه�م معاصرة ،ط -٦
 .٢٠٠٦الأردن ، 

 المؤسسات المال�ة وال�حوث والرسائل والاطار�ح : -ب

 هیئة الأوراق المال�ة على ش�كة الانترنت .  -١

 سوق العراق للأوراق المال�ة على ش�كة الانترنت . -٢

الخناق ، ألاء ع�اس علي ، إمكان�ة الحصول على أداء تسو�قي فاعل ومتكامل الكترون�ا مع  -٣
سات دراسة مقارنة في عینة من المصارف العراق�ة ، المعهد العالي للدرا أدوات المشتقات المال�ة /

 . ٢٠٠٨المحاسب�ة والمال�ة ، جامعة �غداد ، العراق ، 

سنة  ، التسو�ق المصرفي الدولي ، كل�ة الاقتصاد ،جامعة دمشق ، سور�ا ، بدون ذكرالسمارة، ر�ا -٤
 النشر، منشور على الانترنت. 

في  أثر المسؤول�ة الاجتماع�ة على المیزة التنافس�ة بن ع�شي عمار ،د. بن ع�شي �شیر و أ .  -٥
 بدون  جامعة محمد خ�ضر �سكرة ،الجزائر ،،  دراسة حالة ولا�ة �سكرة مؤسسات الصناع�ة الجزائر�ة

 ، منشور على الانترنت  ذكر سنة النشر
 وعـالي وزارة التـعلیـم ال التسو�ق المصرفي وأثره على رضا الز�ون،، تان�ة و وسام ، ساعو، �شار -٦

  .لانترنتا، منشور على ٢٠١٠البـحث العـلمـي المــركـز الجــامــعي، معهد العلوم الاقتصاد�ة، الجزائر،
،    2دعد / ال�احث مجلة للبنوك التنافس�ة القدرة ز�ادة في المصرفي التسو�ق دور، ز�دان محمد، -٧

 منشور على الانترنت . الشلف جامعة ٢٠٠٣

 عماري، جمعة، التسو�ق في المؤسسة المصرف�ة الجزائر�ة، جامعة محمد بوض�اف المسیلة، بدون  -٨
 ذكر سنة النشر، منشور على الانترنت.

 ، منشور على الانترنت.٢٠١٢كردي، احمد السید، م�ادئ وظ�فة التسو�ق،   -٩
 


