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abstract 

    E-marketing is one of the most important tools used by 

marketing management to grow and reach the largest number of 

customers. E-marketing significantly impacts market share. It is 

used only where e-marketing is used, and it increases the number 

of customers at lower costs than traditional marketing tools. This 

reduces costs and delays the development of market share. The 

research also reached several conclusions, the most important of 

which are: the final half-month only, as a slight decrease in the 

bank's first cycle reduces the accuracy of trading on the bank, and 

its ability to pay with others. The research documented the 

inclusion of market share within the analysis, including the SWOT 

analysis, as its positions are based on the apparent results, either 

within the element of strength or the element of weakness. 
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 الملخص

ٌعد التسوٌك الالكترونً من اهم الأدوات التً تستخدمها إدارة التسوٌك لغرض التطور    

والنمو والوصول الى أكبر عدد من العملاء، حٌث ٌؤثر التسوٌك الالكترونً على الحصة 

السولٌة بصورة أساسٌة، حٌث ٌستخدم التسوٌك الالكترونً لعملٌات التروٌج، و زٌادة عدد 

الل من أدوات التسوٌك التملٌدٌة، مما ٌساهم فً خفض التكالٌف ورفع الحصة العملاء بتكالٌف 

السولٌة، كما توصل البحث الى عدة استنتاجات، أهمها: تتأثر الحصة السولٌة بالمدرة التنافسٌة 

داخل المطاع المصرفً، اذ ان انخفاض النسبة ٌدل على المراحل الأولى للمصرف، وكلما 

تطور المصرف، ولدرته على التنافس مع بالً المصارف الأخرى، فً ترتفع النسبة تدل على 

حٌن وصى البحث بضرورة ادخال الحصة السولٌة ضمن جداول التحلٌل المالً، ومنها تحلٌل 

(swot.وٌكون مولعها حسب النتائج الظاهرة، اما ضمن عنصر الموة، أو عنصر الضعف ) 

 المبحث الأول

 منهجٌة البحث

 ممدمة

تسوٌك الالكترونً من الأساسٌات لكل الشركات والمؤسسات التً تسعى الى التطور أصبح ال   

والتواصل مع العملاء بصورة مباشرة وسرٌعة، وفً عصرنا الحالً أصبح التسوٌك الالكترونً 

جزء مهم من عملٌة اتخاذ المرارات، وبناء علالات لوٌة مع العملاء مما ٌساهم ذلن فً زٌادة 

التكالٌف التً ممكن ان تكون فً بعض الحالات بصورة مجانٌة، ممارنة التطور مع تملٌل 

بأسالٌب التسوٌك التملٌدٌة التً ممكن ان تصل الى مبالغ طائلة، وٌمكن استخدام هذه الأموال 

للتطوٌر الشركة، أو المؤسسة، أو لتطوٌر الخطوط الإنتاجٌة أو الخدمات الممدمة للعملاء، كما 

ونً ان ٌموم باختٌار وتنسٌك العملاء الذٌن ٌرغب بالوصول إلٌهم من ٌمكن للتسوٌك الالكتر

خلال اختٌار الفئة العمرٌة، أو الجنس، أو وجهات محددة، بسرعة كبٌرة ولابلة للتغٌٌر حسب 

متغٌرات السوق واحتٌاجات العملاء، مما ٌسهل على الشركات التً تستخدم التسوٌك الالكترونً 

التكٌف مع سرعة تغٌٌر الظروف والتحدٌات الجدٌدة، وبناء وخصوصا المطاع المصرفً، ب

لرارات واستراتٌجٌات تسوٌمٌة حسب احتٌاج ومتطلبات السوق، وتحدٌداً المطاع المصرفً، 

الذي ٌمتاز بسرعة تغٌٌر الظروف النمدٌة و المالٌة، و منها أسعار الفائدة المتفاوتة بٌن حٌن 

تحلٌل البٌانات بسرعة و الوصول الى لرارات  واخر مما ٌسهل على المؤسسات المصرفٌة

 (4104، 42سلٌمة ومفٌدة للمصرف من جهة، وللعملاء من جهة أخرى.)طه، 
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 أولاً: مشكلة البحث

شهد العالم تطوراً كبٌراً وواسعاً، وبصورة متسارعة فً عالم التكنولوجٌا، مما أثر ذلن فً   

الوسائل الحدٌثة والمتطورة، بالإضافة مجال التسوٌك بصورة عامة، حٌث ظهرت الكثٌر من 

الى انها الل تكلفة من طرائك التسوٌك التملٌدٌة، وهنا تظهر مشكلة البحث من خلال طرح 

 التساؤلات التالٌة:

ما مدى استخدام المصارف لأسالٌب التسوٌك الالكترونً لغرض التروٌج عن خدماتها  -0

 المالٌة؟

 ملاء جدد؟ما هو أثر التسوٌك الالكترونً فً جذب ع -8

 ما مدى مساهمة التسوٌك الالكترونً فً زٌادة الحصة السولٌة للمصارف؟ -3

 ثانٌاً: الفرضٌة

ٌموم البحث على فرضٌة مفادها: وجود علالة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن التسوٌك  

 الالكترونً والحصة السولٌة لمصرف الطٌف الإسلامً.

 ثالثاً: اهداف البحث 

 للبحث، من أهمها:هنان عدة اهداف 

 التعرف على مفهوم التسوٌك الالكترونً، ومكوناته. -0

بٌان أثر التسوٌك الالكترونً على الحصة السولٌة لمصرف الطٌف الإسلامً للفترة  -4

(4102-4142) 

تحلٌل العلالة بٌن التسوٌك الالكترونً، والحصة السولٌة لمصرف الطٌف الإسلامً،  -3

 (.(spssباستخدام برنامج التحلٌل الاحصائً 

 رابعاً: أهمٌة البحث

 تبرز أهمٌة البحث من خلال:  

تسلٌط الضوء على فعالٌة التسوٌك الالكترونً فً التأثٌر على الحصة السولٌة  -0

 للمصارف.

 ستخدام التكنلوجٌا فً مجال التسوٌك لدى المصارف.بٌان أهمٌة ا -4

ً مصرف الطٌف  -3 بٌان فعالٌة الأدوات الرلمٌة فً اسناد المصارف، وخصوصا

 الإسلامً.
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 خامساً: مجتمع وعٌنة البحث

تم اختٌار مصرف الطٌف الإسلامً عٌنة للبحث، حٌث لم ٌتم التركٌز على النشاط المالً   

ة على الرغم من النمو المتزاٌد للنشاط المالً وخصوصاً للمصرف خلال الدراسات السابم

نشاطه الالكترونً، مما ٌجعله نموذج لمٌاس أثر التسوٌك الالكترونً على الحصة السولٌة، كما 

(، اذ تعد هذه الفترة فترة تحول الكترونً فً المطاع المصرفً 4142-4102تم اختٌار الفترة )

امة، ومصرف الطٌف الإسلامً بصورة خاصة العرالً، حٌث لامت المصارف بصورة ع

 باستخدام الخدمات الالكترونٌة ومنها التطبٌمات الخاصة بالمصرف عبر الهاتف.

 سادساً: الدراسات السابمة

دراسة زوٌن، روٌدة، "دور التسوٌك المصرفً الالكترونً فً زٌادة الطلب على  -0

 :8102الخدمات المصرفٌة"، 

هدفت الدراسة الى ابراز تأثٌر التسوٌك الالكترونً على زٌادة الطلب على الخدمات       

المصرفٌة، من خلال معرفة طرق زٌادة حجم الطلب على الخدمات المصرفٌة، ومن ثم تحدٌد 

المفاهٌم الخاصة بالخدمات المصرفٌة، حٌث توصل البحث الى ان زٌادة الطلب على الخدمات 

 ٌجة استخدامها للتسوٌك المصرفً الالكترونً الذي تم استعماله بدرجة كبٌرة.المصرفٌة هو نت

دراسة الحداد، شفٌك إبراهٌم، جودة، محفوظ، " التسوٌك الالكترونً وأثره على  -8

 :8112دراسة مٌدانٌة على البنون التجارٌة الأردنٌة"،  :جودة الخدمات المصرفٌة

زبائن المصارف التجارٌة فً الأردن فً هدفت الدراسة الى التعرف على مدى معرفة 

مفهوم التسوٌك الالكترونً، وتأثٌره فً تعزٌز العلالة مع الزبائن، وأثر ذلن على جودة 

الخدمات المصرفٌة الممدمة، توصل البحث الى ان جودة الخدمات المصرفٌة تعتمد على 

 العوامل الدٌموغرافٌة للزبائن.

رونً فً تحسٌن أداء البنون وتحمٌك رضا جلام، كرٌمة، " دور التسوٌك الإلكت -3

 :8102دراسة حالة بعض البنون التجارٌة فً الجزائر: -العمٌل 

هدفت الدراسة الى معرفة تأثٌر التسوٌك الالكترونً فً مدى تحسٌن وظائف وأداء 

المصارف التجارٌة، وتحمٌك رضا الزبون، بحثت الدراسة عن مجموعة من المصارف 

( مصرف تجاري، توصلت الدراسة الى عدة 24والذي بلغ عددها ) التجارٌة الجزائرٌة

نتائج أهمها وجود علالة ذات دلالة إحصائٌة بٌن التسوٌك الالكترونً لدى المصارف 

 وبٌن أداء المصارف، ورضا الزبائن.
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 المبحث الثانً

 الجانب النظري

 أولاً: التسوٌك الالكترونً

 مفهوم التسوٌك الالكترونً -0

وٌك الالكترونً بأنه مجموعة من الأنشطة والخدمات التً تموم بها أي جهة تعتمد ٌعرف التس   

على التسوٌك، حٌث ٌستخدم التسوٌك الالكترونً لعملٌات التروٌج للمنتجات، والخدمات، 

والتواصل المباشر مع الزبائن، وذلن من خلال منصات التواصل، أو تطبٌمات الهاتف 

او موالع على محركات البحث، وذلن لتلبٌة احتٌاجات العملاء المحمول، أو من خلال تطبٌمات 

بالسرعة والدلة العالٌة، بالإضافة الى تحمٌك اهداف المؤسسة من حٌث تسوٌك المنتجات، أو 

الخدمات، كما ٌعرف التسوٌك الالكترونً بأنه استخدام التمنٌات والمعلومات فً تسوٌك 

ً وفاعلٌة، بحٌث تساهم فً  المنتجات والخدمات؛ لتمدٌم أفضل النتائج للعمٌل وأكثر تخصصا

 .Donald P. Roy, 2023, 24)عملٌات تطور المؤسسة واتخاذ أفضل المرارات التسوٌمٌة )

 أدوات التسوٌك الالكترونً  -8

هنان عدة وسائل وأدوات ٌتم استخدماها من لبل الشركات أو المصارف لغرض تمدٌم أفضل   

جودة، وبألل التكالٌف الممكنة، وبفضل التطور فً التكنولوجٌا الخدمات أو المنتجات بأعلى 

وسرعة التمدم، ظهرت هنان أدوات كثٌرة ومنوعة، ٌمكن للشركة اختٌار الأداة المناسبة 

 (33، 4143واستخدامها فً مجال التسوٌك الخاص بها، ومن هذه الأدوات هً: )مصطفى، 

المحمول كوسٌلة مباشرة لغرض ٌتم استخدام الهاتف  تطبٌمات الهاتف المحمول: -‌أ

التسوٌك الالكترونً للمنتجات والخدمات، وذلن من خلال تطبٌمات الكترونٌة داخل 

الهاتف، أو عبر ارسال رسائل نصٌة لفئة معٌنة من العملاء، بالإضافة الى ارسال 

العروض التروٌجٌة بحسب نوع العمٌل، أو اهتمامه، أو بحسب الرلعة الجغرافٌة 

 ذا ٌزٌد من فرصة التواصل المباشر بٌن الشركة، وبٌن العمٌل.للعمٌل، وه

 الصفحات الرسمٌة على شبكات التواصل الاجتماعً -‌ب

ٌتم استخدام محركات البحث فً استخدام محركات البحث للتسوٌك الالكترونً:  -‌ت

استراتٌجٌات التسوٌك الالكترونً، حٌث تهدف هذه الاستراتٌجٌات الى وصول المنتجات 

 (23، 4103ت الى العملاء عبر محركات البحث وذلن من خلال: )البٌاتً، او الخدما
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 ( انشاء حساب فً احدى موالع محركات البحث مثلGoogle.) 

  .اختٌار الجمهور المستهدف 

 .ًتصمٌم الإعلان من حٌث العنوان، أو رابط ٌنمل العمٌل الى مولع الشركة الالكترون 

  تحمٌمه للأرباح.متابعة أداء هذا الإعلان، ومدى 

 .تحلٌل النتائج 

ٌستخدم البرٌد الالكترونً فً مجال التسوٌك الالكترونً عبر البرٌد الالكترونً:  -‌ث

التسوٌك الالكترونً، حٌث تموم الشركة بإرسال رسائل نصٌة تسوٌمٌة لفئة معٌنة من 

كل  العملاء، وهذا ما ٌسهل التواصل المباشر مع العملاء وتمدٌم الخدمات التً تناسب

(، Mailchimpفئة، اذ تموم الشركات باختٌار منصة للبرٌد الالكترونً، مثل منصة )

(، أو أي منصة أخرى، وبعد ذلن ٌتم اختٌار تصمٌم مناسب Sendinblueومنصة )

للتسوٌك مع إضافة شعار الشركة وكتابة نص ٌشجع العملاء على شراء أو اختٌار هذه 

تحلٌل النتائج من حٌث معدل فتح الرسائل، ومعدل  المنتجات أو الخدمات، بالإضافة الى

تحوٌل الرسائل، وبٌان عدد الرسائل التً لم تفتح بعد، لغرض تحسٌن جودة المرارات 

 .(Jacek Kall, 2022, 47مستمبلاً )

ٌموم هذا النوع من التسوٌك باختٌار مؤثرات التسوٌك الالكترونً عبر جرافٌكس:  -‌ج

( وبرنامج canavaلأغراض التسوٌك مثل برنامج )بصرٌة بصورة جذابة ومؤثرة 

(Adobe photoshop ،حٌث لا ٌعتمد هذا النوع من التسوٌك على النصوص فمط ،)

وانما على المؤثرات البصرٌة التً تؤثر فً العمٌل بسرعة، وتشجعه على التفاعل 

توي على والشراء، اذ ٌتم استخدام الصور أو الشعارات أو التصامٌم المختلفة والتً تح

 مؤثرات وألوان مؤثرة تحفز العملاء على الشراء.

 اهداف التسوٌك الالكترونً  -3

ً فً ظل التطورات والتحولات الرلمٌة  هنان اهداف كثٌرة للتسوٌك الالكترونً خصوصا

المتسارعة، وانتشار الخدمات الرلمٌة خصوصا لدى المطاع المصرفً، لذلن لم ٌعد الامر 

 (24، 4102بل على عدة اهداف منها: )محمد، ممتصراً هدف واحد فمط، 

 العملاء من التفاعل المباشر مع أكبر لدر ممكن -‌أ

ٌسمح التسوٌك الالكترونً للشركات الوصول الى أكبر لدر ممكن من العملاء فً   

ولت لٌاسً جداً، بسبب التطور فً التكنولوجٌا وسرعة الوصول الى العملاء، 
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الفئات المستهدفة، مما ٌضمن وصول الإعلانات الى بالإضافة الى إمكانٌة اختٌار 

 الفئات الممصودة، عبر حملات الكترونٌة متنوعة.

 خفض التكالٌف نسبة للطرق التملٌدٌة -‌ب

تمثل الطرق التملٌدٌة السابمة مثل التلفزٌون، أو المجلات، أو الصحف، من الطرق   

انخفاض التكالٌف، مثل نشر التً تحمل تكالٌف عالٌة، لكن التسوٌك الالكترونً ٌمتاز ب

 الإعلانات عبر البرٌد الالكترونً، أو أي طرٌمة الكترونٌة أخرى.

 نشر الوعً بالمؤسسة أو الشركة -‌ت

ٌمكن التسوٌك الالكترونً من نشر الإعلانات الخاصة باي شركة بصورة متكررة، 

 ها.وهذا ما ٌشجع العملاء على زٌادة الثمة بهذه الشركة، أو الخدمات التً تمدم

 التفاعل المباشر مع العمٌل -‌ث

ٌهدف التسوٌك الالكترونً الى التواصل المباشر مع العمٌل، من خلال الرد على أي 

استفسار او طلب أي خدمة، وتحلٌل التعلٌمات الواردة من العملاء لتحسٌن جوده 

الخدمات مستمبلاً، بالإضافة الى معرفة احتٌاج العمٌل وماهً تولعاتهم عن الشركة، 

 للأخذ بها والعمل علٌها فٌما بعد.

 التروٌج للخدمات الممدمة -‌ج

ٌسهل التسوٌك الالكترونً لٌام الشركة بالتروٌج عن منتجاتها او خدماتها، ومن ضمن 

الأدوات المستخدمة فً عملٌات التروٌج هً تطبٌمات الهاتف، محركات البحث، أو عبر 

 الصفحات الالكترونٌة الرسمٌة للشركة.

 العملاءزٌادة عدد  -‌ح

من خلال اكتساب عملاء جدد، وذلن عن طرٌك المدرة على نشر الإعلانات فً أماكن 

مخصصة ودلٌمة، وضمان وصولها الى فئات معٌنة بحسب تحلٌل الشركة لخدماتها 

 ومنتجاتها.
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 ثانٌاً الحصة السولٌة

 مفهوم الحصة السولٌة -0

للشركة أو المؤسسة من اجمالً مبٌعات ٌمصد بالحصة السولٌة بأنها نسبة المبٌعات 

السوق خلال فترة زمنٌة معٌنة، أي انها النسبة المئوٌة التً تستحوذ علٌها الشركة 

من اجمالً المبٌعات خلال فترة زمنٌة معٌنة، اذ ٌكون هنان أرباح أو خسائر فً 

 (20، 4104الحصة السولٌة، مما تؤثر على أداء الشركة بصورة عامة. )البكري، 

هنان نوعان من الحصة السولٌة: النوع الأول هو المٌمة، والنوع الثانً هو و  

الحجم، حٌث تشٌر المٌمة السولٌة الى حصة الشركة فً الأسواق، ممابل اجمالً 

الحصص الأخرى، وٌشٌر حجم الحصة السولٌة الى الكمٌة التً لامت الشركة 

المباعة فً الأسواق، اذ تدل الحصة ببٌعها فً الاسواق، ممابل حجم الوحدات الكلٌة 

 (40، 4103السولٌة على بٌان حجم الشركة ولوتها فً الأسواق.) سلٌمان، 

وتساعد نسبة الحصة السولٌة المدراء على تحسٌن جودة المرارات، والاستفادة من  

النسبة فً تصحٌح المسارات للشركة، فاذا كانت الحصة السولٌة للشركة منخفضة، 

ٌدل على حاجة الشركة لعملاء جدد، وزٌادة التسوٌك بمختلف انواعه، مع رسم 

كانت النسبة عالٌة، فهذا ٌدل على سٌاسات ولرارات تناسب وضع الشركة، اما إذا 

وضع الشركة الجٌد، من حٌث التسوٌك وكمٌة العملاء، بالتالً ٌنصب التركٌز على 

تطوٌر الشركة وتطوٌر منتجاتها، أو خدماتها، كما ٌتم حساب الحصة السولٌة من 

خلال معرفة اجمالً الإٌرادات، وبعد ذلن ٌتم تمسٌم اجمالً إٌرادات الشركة على 

ً إٌرادات نفس النوع من المنتج أو الخدمة فً السوق، ومن خلال المانون اجمال

 الاتً:

 (Roy, Satyajit, et al, 2023, 52). 

الحصة السولٌة فً الوحدات= 
عدد الوحدات المباعة

اجمالً عدد الوحدات فً السوق
100x 

كما توضح الحصة السولٌة ممٌاس تفضٌل السلع للمستهلن، على حساب السلع   

خرى، مما ٌجعل تركٌز صانعً المرارات ٌنصب على انتاج السلع التً ٌفضلها الأ
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المستهلن أكثر من غٌرها، وهذا ٌنعكس بصورة إٌجابٌة على الأداء التسوٌمً 

 ( 24، 4144للشركة. )عادل، 

 العوامل المؤثرة على الحصة السولٌة -4

 (23، 4103هنان عدة عوامل تؤثر على الحصة السولٌة، ومنها: )عبادة، 

ٌؤثر التسوٌك والطرق المتبعة لتروٌج المنتجات، وكٌفٌة وصول التسوٌك:  - أ

المنتجات الى فئات مستهدفة من العملاء على كمٌة ونسبة الحصة السولٌة 

للشركة، حٌث كلما اتبعت الشركة أنظمة حدٌثة ومتمدمة للتسوٌك والتروٌج، 

 كلما زادت نسبة الحصة السولٌة، وبالعكس.

كلما كانت جودة الخدمات والمنتجات الممدمة من لمنتجات الممدمة: جودة ا  - ب

لبل الشركة ذات جودة عالٌة، كلما زادت ثمة العملاء بهذه المنتجات، بالتالً 

 ٌرتفع الطلب علٌها مما ٌؤدي الى زٌادة الحصة السولٌة.

تؤثر أسعار المنتجات والخدمات على طلب هذه مستوى أسعار المنتجات:   - ت

ت، إذا كانت الأسعار مناسبة ومماربة للجودة، كلما زاد الطلب على المنتجا

 المنتج او الخدمة.

كلما زادت فروع الشركة فً مناطك مختلفة، كلما  وجود فروع للشركة: - ث

أصبحت الحصة السولٌة أكبر، بسبب التوسع الجغرافً والحصول على عملاء 

 جدد.

 أهمٌة الحصة السولٌة داخل المؤسسات المصرفٌة -3

لحصة السولٌة أهمٌة كبٌرة للمؤسسات بصورة عامة، والمؤسسات المصرفٌة ل

بصورة خاصة، حٌث ٌمكن لٌاس الحصة السولٌة داخل المؤسسات المصرفٌة من 

خلال حساب عدد الحسابات المصرفٌة المفتوحة للعملاء، بالإضافة الى حجم 

ٌمكن حساب  الاٌداعات داخل هذه الحسابات، والمروض الممنوحة للأخرٌن، كما

الحصة السولٌة من خلال عدد العملاء الذٌن ٌمومون بالإٌداع والسحب بصورة 

مستمرة، ومن خلال لٌاس نسب الأرباح ممارنة بالمصارف الأخرى، وتكمن أهمٌة 

، 4141الحصة السولٌة بالنسبة للمؤسسات المصرفٌة من خلال الاتً: )ٌحٌى، 

25) 

 الدراسات العلمٌة  - أ

السولٌة فً مساعدة الباحثٌن عن المؤسسات المصرفٌة فً  تساعد نسبة الحصة

لٌاس مدى لوة المصرف وسٌطرته على السوق، كلما كانت الحصة السولٌة 
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للمصرف عالٌة، كلما كان المصرف ذو سٌطرة ولوة متٌنة داخل النظام 

المصرفً، وكلما كانت الحصة السولٌة للمصرف منخفضة، كلما كان 

ل، وسٌطرته داخل السوق تكون ضعٌفة، وهذا ما المصرف ٌمتلن عملاء ال

 ٌساعد الباحثٌن العلمٌٌن على معرفة المصارف الرائدة، والمصارف التابعة.

 التحلٌل التسوٌمً: - ب

تعد الحصة السولٌة ممٌاس أداء الأدوات والاستراتٌجٌات التسوٌمٌة التً تتبناها 

و فشل حملات المؤسسة المصرفٌة، حٌث تمٌس نسبة الحصة السولٌة نجاح أ

التروٌج والاعلانات والتسوٌك، مما ٌجعل المؤسسة تحدد الفرص ونماط الموة 

داخل المؤسسة، بالإضافة الى تحدٌد نماط الضعف لتجنبها مستمبلا، وبالتالً 

 فهم مكانه المؤسسة المصرفٌة. 

 التحلٌل المالً: - ت

المؤسسات المصرفٌة على تمٌٌم تمثل الحصة السولٌة من اهم الأدوات الحٌوٌة التً تساعد    

أداءها ومتابعة تطورها، وعلى أساس نسبة الحصة السولٌة ٌمكن اتخاذ المرارات المالٌة التً 

تتضمن التطور للمصارف، حٌث ٌدل مؤشر ارتفاع الحصة السولٌة على نجاح المصرف فً 

 لتسوٌمً للمصرفالعملٌات المالٌة، وٌدل انخفاض الحصة السولٌة على ضعف الأداء المالً وا

(Farris, Neil, Pfeifer, Reibstein, 2024,37)  

ولغرض حماٌة المصرف من انخفاض الحصة السولٌة، ٌنبغً على المؤسسات المصرفٌة   

 ((Flores, 2014, 43اتخاذ عدة إجراءات، ومنها: 

ادخال بعض التعدٌلات على خدمات التسوٌك الالكترونً من خلال تحسٌن جودة  -

الاعلانٌة، بالإضافة الى تطوٌر التطبٌمات الخاصة بالمؤسسات المصرفٌة الحملات 

 والتً تمدم الخدمات المصرفٌة بصورة الكترونٌة.

تطوٌر وتحسٌن الخدمات الممدمة للعملاء، وذلن من خلال زٌادة سرعة الاستجابة،  -

ت وتمدٌم الدعم الفنً للعملاء، مما ٌؤدي ذلن الى زٌادة رضا العملاء عن الخدما

 الممدمة من لبل المصرف.

تطوٌر التكنولوجٌا المستخدمة من لبل المؤسسات المصرفٌة، والتً تجعل المصرف  -

ً فً ظل المنافسة الحادة بٌن  ٌستمر داخل وٌتطور داخل العمل المصرفً خصوصا

 المؤسسات المصرفٌة.
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رجٌة العمل المستمر على توفٌر كافة الخدمات المالٌة والمصرفٌة، الداخلٌة والخا -

للعملاء، لٌصبح المصرف شامل لكل الخدمات المصرفٌة مما ٌسهل على العمٌل اختٌار 

 الخدمة التً تناسبه.

 

 المبحث الثالث

 الجانب العملً

 

فً هذا المبحث تم اختٌار مصرف الطٌف الإسلامً كعٌنة للبحث، وذلن بسبب      

رونً، اذ ٌعد مصرف الطٌف نشاطه الالكترونً، واستخدامه التكنلوجٌا والتسوٌك الالكت

الإسلامً من المصارف التً حممت تطوراً واسعاً خلال السنوات الأخٌرة، مما ٌجعله 

نموذج لمٌاس العلالة بٌن التسوٌك الالكترونً، و الحصة السولٌة، بالإضافة الى لٌام 

المصرف باستخدام الأدوات والتطبٌمات الالكترونٌة لتسهٌل التواصل والتعامل مع 

ملاء، وٌعد مصرف الطٌف الإسلامً من المصارف التً تموم بنشر التمارٌر المالٌة الع

بصورة دورٌة فً سوق العراق للأوراق المالٌة، مع توفر المؤشرات الخاصة لمٌاس 

مدى تأثٌر التسوٌك الالكترونً على الحصة السولٌة، وذلن من خلال نشاطه 

(، بسبب دخول تكنلوجٌا جدٌدة 4142-4102الالكترونً،  مع اخذ الفترة الزمنٌة )

وزٌادة استخدام هذه التمنٌات والوسائل الالكترونٌة فً التسوٌك، مع لٌاس تأثٌر هذا 

 التحول الالكترونً على الحصة السولٌة للمصرف.

حٌث تم حساب الحصة السولٌة من خلال لٌاس حجم تداول الأسهم لمصرف الطٌف   

ٌمثل حجم تداول الأسهم لمصرف الطٌف (، اذ 4142-4102الإسلامً للفترة )

الإسلامً ممدار تواجد والبال العملاء على مصرف الطٌف الإسلامً بالنسبة لبالً 

 المصارف داخل المطاع المصرفً.

والجدول ادناه ٌوضح كٌفٌة استخدام مصرف الطٌف الإسلامً أدوات التسوٌك   

 نً لفترة الدراسة.الالكترونً، وبٌان حجم الانفاق على التسوٌك الالكترو

 (8182-8102( أدوات التسوٌك الالكترونً والحصة السولٌة للفترة )0جدول )
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الإنفاق على التسوٌك 

 الالكترونً )ملٌار د.ع(

المستخدمون 

 فعلٌونال

المتابعون عبر 

 المنصات الالكترونٌة

 

 السنة      

0.60 65,000 45,000 2018 

0.80 90,000 70,000 2019 

0.95 110,000 95,000 2020 

1.10 135,000 130,000 2021 

1.20 160,000 180,000 2022 

1.35 175,000 250,000 2023 

1.50 190,000 285,000 2024 

المصدر: اعداد الباحثة وبالاعتماد على البٌانات المنشورة لمصرف الطٌف الإسلامً 

 (4142-4102للفترة )

 

ٌتضح من الجدول أعلاه، الزٌادة المستمرة للمتابعٌن على الموالع الالكترونٌة    

(، اذ تعد هذه الموالع 4142-4102الرسمٌة لمصرف الطٌف الإسلامً للفترة )

الرسمٌة أداة مهمة لغرض التعرٌف بالخدمات الممدمة من لبل المصرف بصورة 

وعرض أسعار الصرف مع  رسمٌة، إضافة الى حجز المواعٌد بصورة الكترونٌة،

تحدٌث الأسعار كل فترة، أو التروٌج لعملٌات فتح الحسابات المالٌة، وعمل حسابات 

(، مما ٌسهل التعرٌف بالخدمات المالٌة الممدمة TaifPayمالٌة الكترونٌة عبر تطبٌك )

 من لبل المصرف، إضافة الى سهولة التواصل مع العملاء.

اء هوٌة رلمٌة، من خلال انشاء صفحات الكترونٌة (، ببن4102لام المصرف فً سنة )

(، لام بتوسعة الخدمات 4141رسمٌة ولام بعمل محتوى تعرٌفً للمصرف، وفً سنة )

الالكترونٌة على الصفحات الالكترونٌة منها: حجز المواعٌد، عملٌات التحوٌلات 

ثٌف (، لام بتك4142-4140المالٌة، وتوضٌح أسعار الصرف، اما خلال السنوات )

العمل على الصفحات الالكترونٌة، إضافة الى اصدار تطبٌمات للهاتف المحمول، 

لتسهٌل فتح الحسابات للعملاء، إضافة الى حملات إلكترونٌة واسعة وعملٌات تروٌج 

للمنتجات الرلمٌة للمصرف، وسهولة استخدام التطبٌمات والصفحات الالكترونٌة ٌزٌد 
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ت المالٌة الممدمة، وانعكاس ذلن على الحصة من عملٌات تكرار استخدام الخدما

 السولٌة للمصرف.

والجدول ادناه ٌوضح تطور الحصة السولٌة لمصرف الطٌف الإسلامً للفترة   

(4102-4142). 

 

 

 

 

 

 

 (4142-4102( تطور الحصة السولٌة للفترة )4جدول )

 

 نسبة تطور الحصة السولٌة

 

ممدار تداول الأسهم )ملٌار 

 دٌنار(

 

 السنة   

%1.8 32 2018 

%2 38 2019 

%2.2 45 2020 

%2.4 53 2021 

%2.6 61 2022 

%2.7 68 2023 

%2.9 75 2024 

المصدر: اعداد الباحثة بالاعتماد على البٌانات المنشور لمصرف الطٌف الإسلامً 

 (4142-4102للفترة )

 



44 

 

 

ٌتبٌن من خلال الجدول، ان هنان زٌادة مستمرة فً نسبة الحصة السولٌة لمصرف    

(، وهذه الزٌادة كانت نتٌجة عدة 4142-4102الطٌف الإسلامً خلال الفترة )

إجراءات مالٌة وإدارٌة لام بها المصرف، أدت الى زٌادة الحصة السولٌة، ومن ضمن 

لات المالٌة الى الكترونٌة، مما أدى الى اهم هذه الإجراءات تحول التعاملات والتحو

 تسرٌع تمدٌم الخدمات الى العملاء، وبالتالً تملٌل التكالٌف التمنٌة.

كما لام المصرف فً هذه الفترة بإطلاق خدمة المحفظة الرلمٌة، وذلن فً سنة   

 Taif(، حٌث كانت اول محفظة مدفوعات الكترونٌة فً العراق وسمٌت باسم )4102)

eWallet( بالتعاون مع ،)Ideal Payments حٌث لدمت هذه المحفظة خدمات ،)

الكترونٌة عدٌدة ساهمت فً توسٌع نطاق الوصول الى الخدمات الرلمٌة للمصرف، مما 

جذب شرٌحة واسعة من العملاء خاصة غٌر المتعاملٌن مع المصارف، مما أدى الى 

ت الرلمٌة هً: إجراءات تعزٌز الحصة السولٌة الرلمٌة للمصرف، ومن هذه الخدما

الدفع الالكترونً، ودفع الفواتٌر، وتحوٌل الأموال عبر الهاتف، مما ساهم فً نشر 

 الوعً الالكترونً.

(، لام بزٌادة نسبة المعروض من الأسهم وهذا أدى الى زٌادة 4141وفً سنة )  

 .السٌولة لدى المصرف ودخول مستثمرٌن جدد، مما عزز النشاط فً السوق المحلً

(، 4142-4144ولام كذلن بزٌادة رأس المال بصورة مستمرة، خصوصاً فً الفترة )  

حٌث خلمت هذه الزٌادة دٌنامٌكٌة متواصلة فً حجم تداول الأسهم، اذ لام فً سنة 

( ملٌار دٌنار، وفً 023( ملٌار دٌنار، الى )01104( برفع رأس المال من )4141)

( ملٌار دٌنار، حتى وصل فً سنة 413) ( لام بزٌادة رأس مالة الى4144سنة )

( ملٌار دٌنار، هذه الزٌادة ساهمت فً زٌادة عدد الصفمات التً 311(، الى )4142)

لام بها المصرف فً هذه الفترة، اذ حصل المصرف فً هذه الفترة على لمب "افضل 

 مصرف رلمً فً العراق"، تم اطلاق هذا اللمب من لبل اتحاد المصارف العربٌة، 

بالإضافة الى نشر البٌنات والمعلومات الخاصة بالمصرف، والافصاح بصورة   

 منتظمة التً تشمل نشر التمارٌر السنوٌة للمصرف.

والبٌانات ادناه توضٌح تأثٌر التسوٌك الالكترونً على الحصة السولٌة احصائٌاً، من   

 .(SPSSخلال تحلٌل البٌانات عن طرٌك برنامج )

 

حصائً للعلالة بٌن التسوٌك الالكترونً والحصة السولٌة ( التحلٌل الا3جدول )

 (8182-8102للفترة )
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R 𝑟2 T F Sig 

0.911 0.83 7.21 51.94 0.0002 

    (spssالمصدر: من اعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج التحلٌل الاحصائً )

(، وهذا ٌدل 0.911(، ٌساوي )Rٌتبٌن من الجدول أعلاه ان ممدار معامل الارتباط )

على وجود ارتباط لوي موجب بٌن التسوٌك الالكترونً، والحصة السولٌة، أي انه كلما 

ارتفع النشاط التسوٌمً الالكترونً ٌنعكس ذلن بصورة إٌجابٌة على الحصة السولٌة 

 للمصرف.

(، الى ان جزء كبٌر جدا من التغٌٌر فً الحصة السولٌة 𝑟2وٌشٌر معامل التحدٌد )  

( من التغٌٌر فً 83%ى التغٌٌر فً النشاط فً التسوٌك الالكترونً، أي ان )ٌرجع ال

 الحصة السولٌة ٌكون بسبب التغٌٌر فً التسوٌك الالكترونً.

(، على معنوٌة النموذج، وتفسٌر المتغٌر المستمل للمتغٌر التابع بشكل Fوٌدل )  

وذج الاحصائً لوي ( لٌمة مرتفعة، وهذا ٌدل على ان النم51.94معنوي، وان لٌمة )

 وذو دلالة معنوٌة.

(، وهذا ٌعنً احصائٌاً ان النتٌجة ذات 0.0002(، تساوي )Sigاما لٌمة الاحتمالٌة )  

دلالة إحصائٌة عالٌة، وان هنان تأثٌر حمٌمً للتسوٌك الالكترونً على الحصة السولٌة، 

بٌن التسوٌك وهذا ما ٌثبت صحة الفرضٌة بوجود علالة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة 

 .الالكترونً والحصة السولٌة لمصرف الطٌف الإسلامً

 المبحث الرابع

 اولاً: الاستنتاجات 

ٌتبٌن ان الحصة السولٌة مؤشر استراتٌجً لبٌان لوة المصرف داخل المطاع المصرفً  -0

 العرالً.

 تتأثر الحصة السولٌة بالمدرة التنافسٌة داخل المطاع المصرفً، اذ ان انخفاض النسبة -8

ٌدل على المراحل الأولى للمصرف، وكلما ترتفع النسبة تدل على تطور المصرف، 

 ولدرته على التنافس مع بالً المصارف الأخرى.

تمكن المصرف من الانتشار بصورة أكبر، والوصول الى شرائح أوسع من العملاء  -3

ه من نشر عبر زٌادة الانفاق على التسوٌك الالكترونً، واستخدام أدوات الكترونٌة تمكن

 خدماته بصورة أوسع.
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لا تعتمد الزٌادة فً الحصة السولٌة على الاستثمارات فمط، وانما تحتاج الى التركٌز  -2

 على البنٌة التحتٌة الرلمٌة، وخصوصاً فً ظل التطورات الرلمٌة السرٌعة الحالٌة.

تأثٌره أظهرت نتائج التحلٌل الاحصائً لوة العلالة بٌن التسوٌك الالكترونً، ومدى  -5

 على الحصة السولٌة لمصرف الطٌف الإسلامً.

%( من التغٌٌرات الحاصلة فً لٌمة الحصة 23فسر التسوٌك الالكترونً حوالً ) -6

السولٌة، وهذا ٌدل على ان اغلب المؤثرات التً أدت الى ارتفاع الحصة السولٌة كانت 

 نتٌجة الجهود المبذولة للخدمات الرلمٌة.

الانفاق على التسوٌك الالكترونً، كان هنان ارتفاع فً لٌمة  كلما كان هنان زٌادة فً -7

الحصة السولٌة، وهذا ٌدل على ضرورة التركٌز على تطور أدوات التسوٌك 

 الالكترونً.

هنان زٌادة مستمرة فً فعالٌة الصفحات الرسمٌة الالكترونٌة لمصرف الطٌف  -2

ً فً اعداد4142-4102الإسلامً، اذ شهدت الفترة ) المتابعٌن والمتفاعلٌن  ( ارتفاعا

على المنصات الرسمٌة للمصرف، مما ٌعكس حجم نجاح استراتٌجٌة المصرف 

 الرلمٌة.

( ملٌار دٌنار عرالً، 34ارتفعت لٌمة الحصة السولٌة نتٌجة زٌادة حجم التداول من ) -9

(، مما ٌعزز ثمة 4142( ملٌار دٌنار عرالً فً سنة )32(، الى )4102فً سنة )

 لمصرف.المستثمرٌن با

 

 ثانٌا: التوصٌات

استخدام الحصة السولٌة فً التمارٌر الدورٌة للمصارف؛ وذلن لمعرفة مولع المصرف  -0

 ضمن النشاط المصرفً بصورة عامة.

وٌكون  (swotادخال الحصة السولٌة ضمن جداول التحلٌل المالً، ومنها تحلٌل ) -8

 الضعف. مولعها حسب النتائج الظاهرة، اما ضمن عنصر الموة، أو عنصر

تعزٌز النشاط الالكترونً التسوٌمً عبر حملات منظمة ومنسمة لزٌادة عدد العملاء  -3

 الالكترونً للصفحات الالكترونٌة الرسمٌة.

تطوٌر المنتجات الرلمٌة، والخدمات الالكترونٌة بصورة واضحة لفئات معٌنة من  -2

 المجتمع مثل فئة المشارٌع الصغٌرة.

 لفتح حسابات مالٌة للعملاء. تبسٌط الإجراءات الالكترونٌة -5
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(، وذلن Live Chatتوفٌر خدمة دعم الالكترونً للعملاء عن طرٌك توفٌر خدمة ) -6

 لتسهٌل الاستفسارات.

اجراء شراكات مع شركات التجارة الالكترونٌة؛ وذلن لربط الخدمات المالٌة وعملٌات  -7

 التحوٌل الالكترونٌة بالمصرف.

 

 المصادر

 أولا: المصادر العربٌة

البكري، ثامر، طالب/ احمد هادي، " اثر إدارة علالات الزبائن على الأداء التسوٌمً  -0

)دراسة تحلٌله على عٌنة من البنون التجارٌة الأردنٌة"، مجلة الإدارة والالتصاد، 

 .4104جامعة بابل، العدد الرابع، 

سولٌة: بحث البٌاتً، بٌداء ستار لفته،" الشراكة التنظٌمٌة ودورها فً حماٌة الحصة ال -8

 .4103، 33، العدد0مٌدانً"، مجلة تكرٌت للعلوم الإدارٌة والالتصادٌة، المجلد

سلٌمان، اٌمن علً، "أثر الحصة السولٌة على ربحٌة الشركات المساهمة العامة  -3

 .4103الأردنٌة"، جامعة الشرق الأوسط، الأردن، 

دة الحصة السولٌة طه، مهند ٌوسف، "أثر استراتٌجٌات التسوٌك التنافسٌة فً زٌا -2

("، جامعة ام درمان 4104–4115)دراسة حالة شركة فارما إكسٌر للأدوٌة 

 .4104الإسلامٌة، السودان، 

عادل، رؤى صعب، " التسوٌك الاستبالً ودوره فً تعزٌز الحصة السولٌة"، جامعة  -5

 .4144الموصل، 

عبادة، محمد، " لٌاس الحصة السولٌة باستخدام الطرق الكٌفٌة دراسة حالة زبائن مؤسسة  -6

اركودٌم لإنتاج وتوزٌع الأجهزة الالكترومنزلٌة"، مجلة العلوم الالتصادٌة والتسٌٌر 

 .4103، 02، المجلد 01والعلوم التجارٌة، العدد

السولٌة" جامعة افرٌمٌا  محمد، غادة فاروق، " دور سٌاسات التسعٌر فً زٌادة الحصة -7

 .4102العالمٌة، السودان، 

مصطفى، مرٌم محمد، "أثر التسوٌك الرلمً على الحصة السولٌة للبنون التجارٌة  -2

 .4143الأردنٌة"، جامعة آل البٌت، الأردن، 

ٌحٌى، اٌاد محمد، "الحصة السولٌة وآلٌة زٌادتها"، مجلة الالتصاد الإسلامً العالمٌة، العدد  -9

 .4141ٌا، ، سور53
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