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لالأوالفصل   

 الإطار العام للدراسة
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 ستطلاعيةالإ  الدراسة: المبحث الثاني

 ,الأهثثثدا  ,الفرضثثثيات ,دراسثثثةال  مشثثث  ةتحديثثثد : المبحثثثث الثالثثثث 

 وأس وب الدراسة. ,والأهمية
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 المبحث الأول 

 الإطار العام للدراسة

 :المقدمة

1

 Jon M. Taylor
2

3

4

5

                                                           
,‌بحث‌تكميلي‌لنيل‌رسالة‌الماجستير‌في‌الفقه‌المقاارن,‌جاعةاة‌ااعاام‌عحماد‌‌‌‌‌التسويق الشبكي تكييفه وأحكامه الفقهية(‌بندر‌الذيابي,‌1)

‌.2005بن‌سةود‌ااسلاعية,‌

(2) Taylor, Jon, The Case against Multi-level Marketing as an Unfair and Deceptive Practice, 

Consumer Awareness Institute, CH2, 2013, P2.  

 .211-210.‌ص2012,‌عطبةة‌السحاب‌,القاهرة‌,الإدارة المعاصرة في إطار تحديات القرن الحادي والعشرين(‌د.هاني‌السةيد,‌3)

 .72,‌ص2011الجاعةي,‌ااسكندرية,,‌دار‌الفكر‌الإستثمار في الاقتصاد السياسي والإسلامي(‌عحمد‌غانم,‌4)

 .32,‌ص2009,‌دار‌صفاء‌للنشر‌والتوزيع,‌عمان,‌الأردن,‌الاستثمارت والأسواق الماليةهوشيار‌عةروف,‌‌5))



 

 

  
3 

 

  

 

 

1

 :السابقة الدراساتأولًا: 

 :الدراسات التي تناولت التسويق الشبكي -أولًا

1 Geevarghese et al.,2007
2

2 (Constantin, 2009)
3

                                                           
‌.506,‌ص‌2016,‌دار‌الفكر‌الةربي‌للنشر‌والتوزيع,‌القاهرة,‌ج.م.ع,‌الإدارة الاستراتيجيةسيد‌عحمد‌جاد,‌‌(1)

(2)‌Geevarghese K. Mathews, et al., Network Marketing: Exploitation of relationships – Myth or 

Reality?, International Marketing Conference on Marketing & Society, IIMK, 8-10 April, 2007.           

(3)Constantin, Cristine, Multi-level Marketing-A Tool Of Relationship Marketing, Bulletin of the 

Transilvania University of Brasov • Vol. 2 (51) - 2009. 



 

 

  
4 

 

  

 

 

3 (Beverly, 2010
1

 

 

4 2010
2

5 2010
3

                                                           
(1)Poelinitz, Beverly, A.,Technolgy in network marketing, A Dissertation Presented in Partial 

Fulfillment of the requirement for the degree doctor of education, Arizona state university, 2010. 

واقع ممارسات التسويق بالعلاقات وأثرها في بناا  الاولا  اماا يراهاا  مالا  البناوا التجارياة فاي محاف اة          ياسين,‌عحمود‌يوسف,‌‌2))

 .2010.‌رسالة‌عاجستير,‌جاعةة‌اليرعوك,‌اربد

مجلاة اامعاة   الرقاباة‌عليااا‌دراساة‌تطبيقياة‌علا ‌بناي‌فلساطين,‌‌‌‌‌‌‌‌(‌‌علي‌عبد‌الله‌شااهين‌,‌نمام‌الادفع‌االكترونياة‌وعها رهاا‌ووساا ل‌‌‌‌‌‌‌3)

‌.546-511,‌ص1‌,2010,‌الةدد‌12,‌سلسلة‌الةلوم‌اانسانية,‌المجلد‌الأزهر بغزة



 

 

  
5 

 

  

 

 

6 2011
1

7 (Ling & wang, 2012)
2

                                                           
,‌سلسالة‌‌مجلة اامعة الأزهار بغازة  (رشدي‌وادي,‌رند‌الاسطل,‌واقع‌استهدام‌التسويق‌االكتروني‌لدى‌البنوك‌الةاعلة‌في‌قطاع‌غزة,‌1)

‌.2‌,2011,‌الةدد‌13اانسانية,‌المجلد‌الةلوم‌

(2)Ling Feng and Anbao Wang, popular misunderstanding and improvement strategies for 

network marketing, School of Computer and Information Shanghai Second Polytechnic 

University,Shanghai, china, 2012. 
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 8 2012
1

SMS

9 2012
2

10 (Merlin, 2012)
3

11 Fujii& Taji,2013
4 

                                                           
,‌( ودوره في تحقيق ولا  العمالا  فاي البناوا التجارياة الأردنياة     SMSام الخدمات المصرفية الإلكترونية  بر الـ )ن ليث‌الحاج‌,‌‌(1)

 .2012جاعةة‌الشرق‌الأوسط,‌

,‌جاعةااة‌مجلااة الدراسااات الإقليميااة (‌عبااد‌الناصاار‌الةمااري‌,تجااارة‌التسااويق‌الارعااي‌عباار‌اانترناات‌وملرهااا‌علاا ‌المتةاااعلين‌عةاااا,‌‌‌‌2)

‌.279,‌ص2012دد‌الثالث,‌الة‌الموصل,

(3)‌Merlin , F. Mary, A Study On Direct Selling Through Multi-Level Marketing, International 

Journal of Advancements in Research & Technology, Volume 1, Issue 4, September-2012. 

(4)Farooq, Faraz&Jan, Zohaib, The Impact of Social Networking to Influence Marketing through 

Product Reviews, International Journal of Information and Communication Technology 

Research, 2012. 



 

 

  
7 

 

  

 

 12 Košnarová,2013
(1)

13 (Nowak, et al., 2013)
2

14 (Troy, 2015) 
3

 

                                                           
(1)‌Košnarová, Zita Managerial Functions of Organizing and Leading People In Mlm 

Organizations and Their Manifestations In Historical Schools of Managerial Thinking, Scientific 

Papers of The University Of Pardubice Series D Faculty of Economics and Administration, No. 28 Vol. 

XX, 2013. 

(2) Nowak, Andrzej et al. , Self-image and the Emergence of Brand Loyalty in Networked Markets 

Institute for Computer Sciences, Social Informatics and Telecommunications Engineering, 2013, pp. 

281-290. 

(3) Troy A. Tyre, power and politics in network marketing, Volume 2015 Issue 3 Insights to a 

Changing World 47, 2015 



 

 

  
8 

 

  

 

 

15 (Miller, 2015)
1

16 (Babu, & Anand, 2015)
2

am way

17 2015
3

                                                           
(1) Miller, Colleen, R., Depth of a Salesman: Exploring Personality as a Predictor of Sales 

Performance in a Multi-Level Marketing Sample, A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the 

Requirements for the Degree of Master of Arts In Industrial/Organizational Psychology Minnesota 

State University, Mankato, 2015. 

(2) Babu, rajesh & Anand, pushkar, Legal aspects of multilevel marketing in India: negotiating 

through murky waters, Indian Institute of Management, Calcutta, India, 2015. 

,‌رساالة‌دتتاوراه‌غيار‌‌‌‌دور الاتصالات التسويقية المتكاملة في تفعيل أدا  شراات البيع المباشر فاي مصار  رينيه‌رعسيس‌مبو‌جودة,‌(3)

‌.2015جاعةة‌مسيوط,-عنشورة,‌تلية‌ااعلام‌
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18 2016
1

19 (Troy, 2016) 
2

 

                                                           
 لااق ق اااا تجااارة العلاقااة بااين اسااتخدام وسااايل التسااويق المباشاار وبنااا  العلاقااات مااع العماالا   بااالت بيق   عحمااود‌عحمااد‌جةفاار,‌(‌1)

‌2016جاعةة‌المنصورة,‌-,‌رسالة‌عاجستير‌غير‌عنشورة,‌تلية‌التجارة‌الإسمنت

(2) Troy A.Tyre, network marketing. essence  of success: An interpretative phenomenological 

analysis, A Dissertation Presented in Partial Fulfillment of the Requirements for the Degree Doctor of 

Business Administration, University of Phoenix, 2016. 
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20 (Hiranpong, et al. 2016)
1

 

21 (Jansson, & Sandberg, 2016)2

 

                                                           
(1) Hiranpong, Rattana, et al., Structural equation modeling of a potentially successful person in 

network marketing, kasetsat journal of social sciences 37, 2016. 

(2) Jansson, Hans and Sandberg, Susanne, The Mixture of Network Marketing Types in Emerging 

Markets: The Case of Swedish MNCs in China, Marketing Challenges in a Turbulent Business 

Environment, Developments in Marketing Science: proceedings of the Academy of Marketing Science, 

2016. 
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 22 2016
1

 

23 Patrick et al., 2017
2

 

 ر:ستثمار غير المباشالإ الدراسات التي تناولت -ثانياً

1 2004
3

 

                                                           
(‌عحمااد‌الةناازي,‌ملاار‌عدارة‌علاقااا ‌الةماالاء‌فااي‌تحقيااق‌الااولاء‌لةماالاء‌البنااوك‌التجاريااة‌دراسااة‌عيدانيااة‌للبنااوك‌التجاريااة‌فااي‌عدينااة‌‌‌‌‌‌‌‌1)

‌.2016الزرقاء/الأردن‌,‌رسالة‌عاجستيرغير‌عنشورة,‌تلية‌ااقتصاد‌والةلوم‌ااداريةجاعةة‌الزرقاء,‌الأردن

)2(Poon, Patrick, et al. Exploring risks, advantages and interpersonal trust in buyer-salesperson 

relationships in direct selling in a non-western country, international journal of retail & distribution 

management, Vol. 45,No.3,2017. 

(‌ ارق‌الحاج,‌ملر‌ااستثمار‌الأجنباي‌غيار‌المباشار‌علا ‌ربحياة‌الشارتا ‌المسااهمة‌الةاعاة‌الفلساطينية‌المدرجاة‌فاي‌ساوق‌فلساطين‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌3)

 .1‌,2004,‌ااصدار‌18,‌المجلد‌مجلة اامعة النجاح للأبحاث والعلوم الإنسانيةللأوراق‌المالية,‌
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2 2012
1

 

 

3 2013
2

ا

 

 

4 2013
3

 

                                                           
الأجنباي‌غيار‌المباشار‌علا ‌بةات‌المت يارا ‌الاقتصاادية‌الكلياة‌فاي‌البلادان‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌(‌عاعر‌تاظم,‌عبد‌الرزاق‌حسين‌,‌قياا ‌ملار‌ااساتثمار‌‌‌1)

 .125-108,‌ص‌ص1‌,2012الاصدار:‌‌2,‌المجلد:‌مجلة اامعة اراوا للعلوم الإدارية و الاقتصاديةالناعية‌)الاند‌حالة‌دراسية(,‌

وراق‌للأراق‌لةوق‌اية‌في‌سدلةام‌الأساد‌ائواعول‌داوتم‌حجن‌في‌تل‌مر‌ااسااتثمار‌غياار‌المباشاار‌‌‌ثيمتعياااد‌عحمااد,‌صاالاح‌محمااد‌,‌‌‌‌‌2))

 .2013الةدد‌الخاص‌بعؤتعر‌التلية,‌مالة الية بغداد للعلوم الاقتصادية الاامعةلمالية,‌ا

,‌بحااوث اقتصااادية  ربيااة  (‌عحمااد‌مبااو‌عمشااة,‌الاسااتثمار‌فااي‌مسااواق‌المااال‌الهليجيااة‌ودورهااا‌فااي‌جااذب‌ااسااتثمارا ‌الهارجيااة,‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌3)

‌.115-69ص‌‌,62‌,2013-61الةدديين



 

 

  
13 

 

  

 

 

 

5 2013
1

 

 

6 (Marcin et al, 2013)
2

 

                                                           
-63,‌الةاددان‌‌بحاوث إقتصاادية  ربياة   (‌علا‌عادل‌عبد‌الةال,‌دور‌ااستثمار‌الأجنبي‌غير‌المباشار‌فاي‌تنشايط‌البورصاة‌المصارية,‌‌‌‌‌‌1)

64‌,2013. 

(2) Humanicki, Marcin, et al., Foreign Direct Investment and Foreign Portfolio Investment in the 

contemporary globalized world: should they be still treated separately?, NBP Working Paper  

No. 167, 2013. 
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 7 2015
1

20082013

 

 

8 2016
2

 

 :بشكل غير مباشر بين المتغيرين الربطالدراسات التي تناولت  -ثالثاً

1 2009
3)
 

                                                           
ق ار لاالأوراق   -أثار الإساتثمار الأانباي  ياار المباشار  لاق أدا  ساوق الأوراق المالياة  دراسااة حالاة ساوق الدوحاة          عقباة‌خياير,‌‌‌‌(1)

 .2015رجة‌الماجستير,‌جاعةة‌عحمد‌خيير‌بسكرة,‌الجزا ر,‌,‌م روحة‌غير‌عنشورة‌لنيل‌د(2013-2008المالية خلال الفترة )

,‌رساالة‌‌بالت بيق  لق الشراات  ير المالياة المقيادة فاي البورصاة المصارية      -تأثير نمو الشراة  لق  ايدات الأسهمغادة‌سليمان,‌(2)

‌.2016عاجستير‌غير‌عنشورة,‌تليةالتجارة,‌جاعةة‌قناة‌السويس,‌

‌20,‌جاعةاة‌سياسة التاروي  فاي تساويق الخادمات المصارفية  دراساة حالاة, رساالة مااساتير  يار منشاورة           دور رجم‌نور‌الدين,‌‌(3)

‌.2009الجزا ر,‌-,‌سكبكدة1955او ‌



 

 

  
15 

 

  

 

 

2 2011
1

 

3 2014
2

 

                                                           
,‌مجلاة اامعاة الأزهار بغازة    (‌عجيد‌عنصور,‌علاقة‌الترويج‌االكتروني‌بالحصة‌السوقية‌لدى‌المصاارف‌فاي‌شامال‌اليافة‌ال ربياة‌,‌‌‌‌‌‌1)

 .1014-‌975,‌ص2011(,‌‌B)‌1,‌الةدد‌13ة,‌المجلد‌سلسلة‌الةلوم‌اانساني

(2)Mahmud I. Nour, et al.,2014, The Impact of Promotional Mix Elements on Consumers Purchasing 

Decisions, . International Business and Management Vol. 8, No. 2. 



 

 

  
16 

 

  

 

 

 

4 (Adesoga, 2015) 
1

 

 

5 (Familmaleki, et al, 2015)
2

 

 

6 2015
3

 

                                                           
(1)Adefulu,Adesoga, Promotional Strategy Impacts on organizational market share and 

profitability, Vol.11, No.6, 2015, p20-33. 

(2)‌Mahsa Familmaleki, et al., Analyzing The Influence Of Sales Promotion On Customer Purchasing 

Behavior, Advanced Social Humanities and Management 2:41-51 , 2015, www.ashm-journal.com. 

,‌مجلاة العلاوم الاقتصاادية   (‌الطاهر‌احمد‌علي,‌الةلاقة‌بين‌الترويج‌وزيادة‌الحصة‌السوقية‌)دراسة‌عيدانية‌عل ‌شرتة‌دال‌للأغذية(,‌3)

 .2015,‌جاعةة‌السودان‌للةلوم‌والتكنولوجيا,‌‌2,‌الةدد16عجلد
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7- 2015
1

 

 

8 2016
2

 

1 

2010

2012

                                                           
,‌رسااالة‌بكااالوريو ‌غياار‌عنشااورة,‌جاعةااة‌البحاار‌‌الأحمااردور العلاقااات العامااة فااي التااروي  للسااياحة بولايااة البحاار   رزان‌حساان,‌‌(1)

 .2015الأحمر,‌السودان,‌

علااي‌عاادنان‌حساان,‌خيااارا ‌ااسااتثمار‌فااي‌الماازيج‌الترويجااي‌وتزليرهااا‌فااي‌ولاء‌الزبااون‌)دراسااة‌عيدانيااة‌فااي‌شاارتا ‌ااتصااالا ‌‌‌‌(2)

‌.2016جاعةة‌قناة‌السويس,‌-شورة,‌تلية‌التجارة‌اللاسلكية‌في‌عنطقة‌الفرا ‌الأوسط‌في‌جماورية‌الةراق,‌رسالة‌عاجستير‌غير‌عن
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   :الفجوة البحثية -خامساً

 
 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

1

 ةالدراسة الحالي الفجوة البحثية نتائج الدراسات السابقة

 تحديد الفجوة البحثية من خلال نتائج الدراسات السابقة والدراسة الحالية 

الشااابكي يعتبااار مااان    التساااويق

المفااااهيم الجديااادة فاااي المااازي  

عاااالم العرباااي  الترويجاااي فاااي ال 

سويق ن التأوالعديد منها يعتبر 

الشااابكي مثلاااه مثااال التساااويق    

لكترونااي وماانهم ماان يعتبااره  الإ

 .مثل التسويق الهرمي

القانوني للتساويق   شبه الجانب

الشااااابكي مقارناااااة بالتساااااويق   

رمي الذي يعتبر مان وساايل   اله

لكترونااااي امااااا فااااي لإالنصااااب ا

 انبيةالدراسات الأ

  بحثاااات بعااااا الدراسااااات فااااي

 صفات المرواين النااحين

    نوهااات بعاااا الدراساااات الاااق

طاااارق تحساااااين التعاماااال ماااااع   

الإساااتثمارات, وأي ااااً ت اااوير    

 العمل في البورصة

 حااااااث تااااارب  باااااين بألا توااااااد

ساااتثمار التساااويق الشااابكي والإ

مباشاااااار سااااااوا  فااااااي  ياااااار ال

 انبيااةو الأأالدراسااات العربيااة  

 .حسب  لم الباحث

     اااادم واااااود تصااااور وا اااا 

لكيفيااااااة إسااااااتخدام التسااااااويق  

 الشبكي.  

  ناااادرة الأبحاااااث التااااي تناولاااات

التساااويق الشااابكي فاااي البلااادان 

 العربية.

 ااادم إساااتغلال فكااارة التساااويق 

الشااابكي بشاااكل صاااحي  وبماااا    

 يخدم الت ورات.

 

  لق الدراسة إتهدف هذه 

   تقااااديم خلفيااااة ن ريااااة وحالااااة

 مليااة حااول مفهااوم التسااويق    

الشااابكي والكشااال  ااان الااادور   

يلعبااه هااذا المفهااوم فااي · الااذي 

العماااااااالا   تحسااااااااين  لاقااااااااة 

 .بالمؤسسة المصرفية

براز دور التسويق الشبكي في إ

  المؤسساااة زياااادة  ااادد  مااالا

المصااارفية مماااا يعكااا  الأمااار   

 لاااق زياااادة الربحياااة وتنمياااة    

 ستثمار.الإ

فكار تسويقية اديادة  لام   أ تقديم

تكاااان مسااااتخدمة فااااي السااااابق  

لزيادة الميزة التنافساية للبناوا   

 .التجارية

  و اااع خ ااا  تساااويقية اديااادة

تتماشاااق ماااع الت اااور العاااالمي    

 .وشراسة المنافسة
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 المبحث الثاني 

 ستطلاعيةالإ الدراسة

 

 :الدراسة الثانوية -أولًا

 

1

 

1

 المدينة البنك

‌‌9فلسطين

‌‌1ستثمار‌الفلسطينياا

‌‌4القد 

‌‌14المجموع

2013

2

                                                           
‌‌‌ahttp://www.pma.ps/?lang=.‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌2013(‌سلطة‌النقد‌الفلسطينية,‌1)

 http://www.pma.ps/ar-eg/banksdirectory.aspx .‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌2013(‌سلطة‌النقد‌الفلسطينية‌2)

http://www.pma.ps/?lang=a
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Facebook

1

1 5

2

  د الفروا البنك

 ‌1البني‌الةربي

 ‌5بني‌القاهرة‌عمان

 ‌1البني‌الةقاري‌المصري

 ‌2ردني‌الابن

 ‌1سكان‌للتجارة‌والتمويلبني‌اا

2013

                                                           
,‌سلسالة‌‌مجلة اامعة الأزهر بغزة(‌رشدي‌وادي,‌رند‌الاسطل,‌واقع‌استهدام‌التسويق‌االكتروني‌لدى‌البنوك‌الةاعلة‌في‌قطاع‌غزة,‌1)

‌.2‌,2011,‌الةدد‌13الةلوم‌اانسانية,‌المجلد‌
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3

  دد الافرا البنك

 ‌7سلاعي‌الفلسطينيالبني‌اا

 ‌2سلاعي‌الةربيالبني‌اا

2013

4

 2015 2014 2013 البيانات اسم البنك

‌‌2,348‌2,425‌2,785الموجودا ‌فلسطين‌المحدود

‌‌‌532‌669‌804القد 

‌‌288‌321‌328 الاستثمار‌الفلسطيني

 12,602 11,542 11.195 امالي المواوداتإ

‌‌1.746‌2,063‌2,243ودا ع‌الةملاء‌فلسطين‌المحدود

‌‌‌401‌517‌650القد 

‌‌167‌184‌193 الاستثمار‌الفلسطيني

 9.655 8.935 8.306 امالي الودايعإ

‌‌1,104‌1,152‌1,389التسايلا ‌فلسطين‌المحدود

‌‌‌287‌336‌432القد 

‌‌99‌102‌142 الاستثمار‌الفلسطيني

 5.825 4.896 4.480 امالي التسهيلاتإ

‌%‌23.23%‌23.08%‌21.00الحصة‌السوقية‌فلسطين‌المحدود

‌%‌6.74%‌5.79%‌5.06ودا ع‌القد 

‌%‌2.003%‌2.06%‌2.01 الاستثمار‌الفلسطيني

 %31.973 %30.93 %28.07 امالي الحصصأ

‌%‌23.84%‌23.53%‌24.63الحصة‌السوقية‌فلسطين‌المحدود

‌%‌7.42%‌6.86%‌6.41تسايلا ‌القد 

‌%‌2.43%‌2.08%‌2.22 الاستثمار‌الفلسطيني

 %33.69 %32.47 %33.26 امالي الحصصإ

20132015

1  

2  
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 3 

 

4 

33.6931 973

5 

 

6 

 

  :الميدانية الدراسة -ثانياً

5

 

 الغرض التاريخ البنك العدد 

‌‌4عدراء‌الفروع

‌10/4/2014-‌6فلسطين

الوقوف‌عل ‌واقع‌التسويق‌

الشبكي‌والتةرف‌عل ‌

عدى‌اتجاهاتام‌نحو‌

‌تطبيقه.

‌‌4نا ب‌عدير

‌‌4عاعة‌علاقا عدير‌

‌‌4ر يس‌قسم

‌‌1المدير

الاستثمار‌

‌الفلسطيني
13-17/4/2014‌

المشكلا ‌في‌عةرفة‌

عمارسا ‌تطبيق‌التسويق‌

‌الشبكي.

‌‌2نا ب‌المدير

‌‌1عاعة‌علاقا عدير‌

‌‌4ر يس‌قسم

‌‌2عدير

‌24/4/2014-‌20القد 

تحديد‌الةواعل‌اللازعة‌

للاستفادة‌عن‌التسويق‌

‌الشبكي.

‌‌2نا ب‌المدير

‌‌1عاعة‌علاقا عدير‌

‌‌4ر يس‌قسم

  40 المجموا
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6

 محايد موافق العبارات م
 ير 

 موافق

1-‌
سااتهدعه‌فااي‌جميااع‌‌‌مساسااي‌الااذي‌‌يةتباار‌البنااي‌الحااالي‌هااو‌بنكااي‌الأ‌‌‌‌

‌عةاعلاتي‌المصرفية
75%‌10%‌15%‌

2-‌
خاارى‌فااي‌م‌سااتمر‌فااي‌التةاعاال‌عااع‌البنااي‌الحااالي‌رغاام‌وجااود‌بنااوك‌زس

‌السوق
70%‌15%‌15%‌

‌%‌10%‌10%‌80فيل‌البني‌الحالي‌لجودة‌خدعاته‌المصرفيةا‌-3

‌%‌‌20%‌80يداعلي‌في‌عةاعلا ‌السحب‌وااستهدم‌الصراف‌الآم‌-4

5-‌
الهاصاة‌بالبناي‌علا ‌‌‌‌‌Facebookتابع‌صافحة‌التواصال‌الاجتمااعي‌‌‌‌م

‌الانترنت
55%‌20%‌25%‌

‌%‌20%‌20%‌60قاربي‌عل ‌التةاعل‌عع‌هذا‌البنيمصدقا ي‌وامشجع‌م‌-6

‌%‌15%‌15%‌70خرين‌بمقابل‌عاديروج‌للبني‌عند‌الآم‌-7

‌%‌30%‌20%‌50خر‌عند‌وجود‌تسايلا ‌عصرفيةآنتقل‌لبني‌ا‌-8

‌%‌25%‌25%‌50هتماعه‌بالةملاءعذا‌انهفت‌عنتقل‌عن‌البني‌م‌-9

10-‌
ن‌سةار‌خدعاتاه‌عا‌‌مرتفاع‌ععع‌البني‌الحالي‌بصرف‌النمر‌عن‌‌تةاعلم

‌خرىالبنوك‌الآ
50%‌20%‌30%‌

1

2

3

4

5

6
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 المبحث الثالث 

 تحديد مشكلة الدراسة، الفرضيات، الأهداف، والأهمية، وأسلوب الدراسة

 :مشكلة الدراسةأولًا: 
1 

52

2 

33.69

3 31.973

40 

4 

5  Facebook 

6 

 

 
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 :الدراسة فروض ثانياً: 

 

1  

2  

3 

 

4 

 

5 

 

 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

5 
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 1

2

3

4

5

 

 

  :الدراسة متغيرات ثالثاً:

2
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  :الدراسة أهداف رابعاً: 

1- 

 

2- 

3- 

4- 

 

5- 

 

6- 

 

  :همية الدراسةأ خامساً:

  همية النظرية:الأ . أ

1 

 

2 
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 التطبيقية: هميةالأ . ب

1 

 

2 

 

 :حدود الدراسة سادساً:

1 

2 

3 

  :الدراسة أسلوب سابعاً:
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 :هيكل الدراسة ثامناً: 
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 رابعالمبحث ال 
 منهجية الدراسة

 المقدمة:

 أولًا: أسلوب الدراسة.
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 1  

20102016

 

 

 

 

 

 

2 

 

 

  
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185

35
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 ثانياً: مجتمع وعينة الدراسة: 

  

1 

130

2015 

2 

250.0002015 

  

1 

130

2 384

955

7

 العينة  دد العملا  العينة  دد العاملين البنك الرقم

 209 136550 71‌71 فلسطين‌ .1

 141 92300 ‌48‌48القد ‌ .2

 34 21150 11‌11 الاستثمار‌الفلسطيني‌ .3

 384 250000 130 130 المجموا

8 

فئات مجتمع 

 الدراسة
 مجتمع الدراسة

 ينة 

 الدراسة

الاستمارات 

 الموز ة

الاستمارات 

 المستردة

الاستمارات 

 المستبعدة

نسبة 

 الاستجابة

‌%‌130‌130‌130‌130‌0‌100الةاعلين

‌%‌250000‌384‌384‌352‌32‌91.67الةملاء
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 جمع البيانات: ثالثاً: طرق 

1 

 

2 

 

 رابعاً: أساليب التحليل الإحصائي للبيانات:

SPSS

1  

2  

  

  

 t

 One Way ANOVA

  

  
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 خامساً: معاملات الصدق والثبات لقوائم الاستقصاء: 
  

1 

 

2 

0 8490.867

0.5

 

9

 معامل الصدق معامل الثبات المتغير

 0.922 0.849 تةطي‌اهمية‌لكل‌الزبا ن‌دون‌تمييز

 0.927 0.859 لتقديم‌افيل‌الهدعا يسة ‌البني‌

 0.927 0.859 يسة ‌البني‌لتوفير‌افيل‌الاسةار

 0.927 0.858 الةميل‌هو‌افيل‌عا‌نملي

 0.922 0.849 يقوم‌البني‌بتصنيف‌الةملاء‌حسب‌نشا ام

 0.927 0.860 يلبي‌البني‌تل‌احتياجا ‌الةميل‌بساولة‌ويسر

 0.927 0.860 المصرفيةيساعد‌البني‌الةملا‌ويحل‌عشاتلام‌

المااوظفين‌لااديام‌المةرفااة‌التاعااة‌بالهاادعا ‌المصاارفية‌‌

 المقدعة
0.859 0.927 

 0.928 0.862 البني‌يسال‌للةملاء‌عملية‌الحصول‌عل ‌المةلوعا 

البني‌يتاي ‌للةميال‌الوصاول‌الا ‌اي‌عساوول‌دون‌قياد‌‌‌‌‌‌‌

 او‌شرط
0.863 0.929 

 0.929 0.864 البني‌ينجز‌المةاعلا ‌في‌اقل‌وقت‌عمكن

الموظااف‌لديااه‌القاادرة‌علاا ‌التةاعاال‌عااع‌الةماالاء‌بكاال‌‌‌

 ا يافام
0.863 0.929 

 0.924 0.853 البني‌لديه‌براعج‌تدريبية‌تواتب‌التطور

 0.929 0.863 لدى‌البني‌عدربين‌عاره

 0.931 0.867 لدى‌البني‌قاعا ‌تدريبيةعجازة‌وعريحة

 0.931 0.867 يتوفر‌لدى‌البني‌قاعا ‌للتداول‌في‌البورصة

 0.927 0.860 يقوم‌البني‌بتمييز‌عملاءه‌في‌قاعا ‌التداوللا‌

 0.927 0.860 عكانمي‌يوفر‌البني‌الهدعا ‌المصرفية‌للةملاء‌في‌

 0.927 0.860 اميع الفقرات
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0.9220.931

0.5

  

1 

 

2 

0 7250.779

0.5

 

10

 معامل الصدق معامل الثبات المتغير

 0.879 0.773 الولاء

 ‌0.775‌0.880جودة‌الهدعا 

 ‌0.778‌0.882قدرا ‌الةملاء

 ‌0.779‌0.883الرغبة‌في‌التةلم‌والتدريب

 ‌0.725‌0.851البنكيةالمةاعلا ‌

 ‌0.766‌0.875جميع‌مبةاد‌التسويق‌الشبكي

‌‌0.711‌0.843جذب‌عملاء

 0.859 0.739 اميع فقرات الاستبيان

0.8510.883

0.5
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  :ولخلاصة الفصل الأ 



 

 الفصل الثاني
للتسويق الشبكي والاستثمار غير المباشرالإطار المفاهيمي   

 .التطبيق و الأهمية التسويق الشب ي المفاهيم و: ولالمبحث الأ

 .هميةالأ  ستثمار غير المباشر المفاهيم والإ: المبحث الثاني

التسثويق الشثب ي و أهثر      المقثح  سسثتادا      النموذج: الثالث  المبحث

 .ستثمار غير المباشرع ى الإ
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 المبحث الاول 

 التطبيق و الأهمية التسويق الشبكي المفاهيم و

 المقدمة:

1

                                                           
(1) Klaver Kim & Dulay Heidi, If My Product’s So Great How Come I Can’t Sell It, Kim Klaver  

Productions Las Vegas, Nevada, 2004. 
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 :التسويق الشبكي بعض مفاهيم التسويق و :أولًا 

Marketing

1

Marketing

2

 Customer Orientation 

3

Relationship Marketing

4

                                                           
,‌ابن‌عنمور,‌مبو‌الفيل‌عحمد‌بن‌عكارم‌بان‌علاي,‌دار‌عحيااء‌التارار‌الةرباي,‌بيارو ,‌لبناان,‌الطبةاة‌الثالثاة,‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌لسان العرب المحي (‌1)

‌عادة‌)‌سوق‌(.

(2)Kotler Philip& Keller Kevin Lane, Marketing Management,14th Ed. Prentice Hall. New York, 

2012, P5,6 

أثاار التواااه نحااو السااوق  لااق الأدا  الكلااي لمستشاافيات الق اااا الخاااي فااي المملكااة العربيااة       ‌عبااد‌الالااه‌ساااعاتي,‌شاااتر‌معااين,‌‌‌(3)

 .343,‌ص10‌,2012,‌جاعةة‌الملي‌عبد‌الةزيز,‌عجلة‌الباحث‌الةدد‌السعودية

مجلاة اليااة بغااداد  الأبةاااد‌الأساسااية‌للتساويق‌بالةلاقااا ‌والرهااا‌علا ‌جااودة‌خادعا ‌المصااارف‌الاردنيااة,‌‌‌‌‌اوي‌ونااس‌وآخارون,‌الاناد‌‌(4)

‌.170,‌ص2012,‌الةدد‌الثاني‌والثلالون,‌للعلوم الاقتصادية الجامعة
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 Network Marketing

Marketing Relationship

Multi-Level -MarketingMLM
1

Jon M. Taylor

2

3
 

John Hayes Zig Ziglar

4

Richard Poe

5

 

 

                                                           
‌.3,‌ص2013,‌تحليل‌وخلاصة,‌التسويق الشبكي والهرميحميد‌اتحيل,‌‌1))

(2)‌Taylor, Jon, The Case against MULTI-LEVEL MARKETING as an Unfair and Deceptive 

Practice, Consumer Awareness Institute, CH2, 2013,P2                                                                                                         

‌مراع سبق ذاره.(‌بندر‌الذيابي,‌3)

(4) Ziglar &hayesm, Network Marketing for Dummies, Hungry Minds, Inc.: New York NY, 2001, 

p.2                

(5)‌‌Poe Richard,The New Era in Network Marketing, Prima Publishing: New York,(1995), p7-8. 
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 :: نبذة عن التسويق الشبكيثانياً 

1  

 

1
 

3

2 

1945

2

3 

70

1954

                                                           
(1) https://planurlifeeasy.wordpress.com الشبك .-لتسويقا-عستقبل-و-/تاريخ  

(2) http://moaazahmed.com/networkmarketing 

الشركة 

المنتجة

 

        

        

المروج 

 الشبكي
المستهلك 

النهائي

 

        

        

 تاجر الجملة تاجر التجزئة

نفقات دعاية  وكيل الشركة

 وترويج
 وسائل النقل
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 California vitamins

1979

21000
1

4 

11

2

 التسويق الهرمي التسويق الشبكي واه الخلاف من حيثأ

‌الشكل

‌ببناء‌هندسي‌–شبكي‌

‌تحت‌تل‌شهص(‌2)

‌المستويا .ويسم ‌عتةدد‌

هرعي‌وجود‌شهص‌بزعل ‌الارم‌

‌وعدة‌مشهاص‌تحته.

‌المنتجا 
يجب‌وجود‌عنتج‌مو‌خدعا ‌

‌عن‌قبل‌الشرتة

و‌عنتج‌م‌–دون‌عنتجا ‌مو‌خدعا ‌

‌وهمي‌وبةياا‌عشارتة‌عالية‌فقط

‌المدة‌الزعنية
غير‌عحددة‌وتل‌عستوى‌

‌يبدم‌تما‌بدمه‌الذين‌سبقوه
‌غير‌عستمرة‌وتتوقف‌بةد‌فترة

‌.عقبول‌دولياً‌القبول
ولا‌تةتمد‌‌وشرعياً‌عحرم‌دولياً

‌عل ‌حقوق‌الملكية.

عةلوعا ‌الشرتة‌الهاصة‌

‌باا

‌–واضحة‌وجلية‌للمشترك

ومتبر‌دليل‌توليقاا‌في‌الأعم‌

تحت‌نمام‌التسويق‌-المتحدة

‌الشبكي.

عادة‌تكون‌غاعية‌وغير‌واضحة‌

‌ولا‌تةطي‌عةلوعاتاا‌بصورة‌جلية.

‌حيث‌التوصيل‌للمنتجعن‌
توصيل‌المنتج‌عن‌‌ضمان

‌الشرتة‌للزبون
‌غير‌عيمون

5 

 

 

                                                           
(1) websitehttps://planurlifeeasy.wordpress.com  

(2) http://inasfathy.blogspot.com/p/blog-page_6193.html 



 

 

  
45 

 

  

 

 

1

 

2
 

3

12

 الا لان البيع الشخصي الفرق م

 المزايا -1

ععكانيااااااااة‌تزويااااااااد‌الزبااااااااون‌‌-1

بالمةلوعااا ‌الكافيااة‌عاان‌الساالةة,‌‌‌‌

‌والرد‌عل ‌استفساراته.

ساااااولة‌اختيااااار‌الوقاااات‌المناسااااب‌‌‌-1

‌للوصول‌عل ‌المشاهد‌المطلوب.

يمكن‌علاحمة‌رد‌فةل‌الزبون‌‌-2

‌عباشرة‌والتكيف‌حسب‌ذلي.

الت طياااة‌الكبيااارة‌عااان‌حياااث‌عااادد‌‌‌‌‌-2

‌الجماور.

يمكااان‌عةرفاااة‌الزباااا ن‌الاااذين‌‌‌‌-3

لاااديام‌اساااتةداد‌للشاااراء‌وترتياااز‌‌‌‌

‌الجاود‌عليام.

يمكااااان‌توجياااااه‌ااعااااالان‌وفاااااق‌‌‌‌‌‌-3

‌عةيناً‌المنا ق‌التي‌تشاد‌نشا اً

عاااان‌ ريااااق‌المقابلااااة‌يشااااةر‌‌‌-4

الزبااون‌بالاهتمااام‌وهااذا‌لااه‌تاازلير‌‌‌‌

‌تبير‌عل ‌قرار‌الشراء.

هد‌عاان‌خاالال‌الاعاالان‌يمكاان‌للمشااا‌-4

‌ستهدام‌المنتجععةرفة‌تيفية‌

الةمولااة‌تاادفع‌لرجاال‌البيااع‌عنااد‌‌-5

‌نجاح‌عملية‌البيع.

‌

 العيوب -2

القدرة‌المحدودة‌في‌خدعة‌عدد‌‌-1

‌تبير‌عن‌الزبا ن‌في‌نفس‌الوقت.

‌علان.التكلفة‌الةالية‌للإ‌-1

قناااع‌هاادار‌وقاات‌تبياار‌فااي‌اا‌‌‌ع-2

‌علانعقارنة‌باا

علاناااااا ‌يقلااااال‌فااااارص‌‌تثااااارة‌اا‌-2

‌عشاهدتاا

                                                           
 366ص‌,‌دار‌الصفا‌للطباعة‌بالمنصورة,‌غير‌عبين‌تاريخ‌النشر,أساسيات في إدارة التسويق(‌عحسن‌الكتبي,‌1)

‌190,‌ص3‌,2003,‌ط‌محا رات في التسويقخليل‌حجاج,‌‌2))

 .368,‌ص‌مراع سبق ذاره(‌عحسن‌الكتبي,‌3)
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1993AmWay

ColgateGillette
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Johnson & 

Johnson’sAmWayRevlon

nutrition

1

 :

AmWay 
2

American way

1959

197119731974

19791985199519972005

2008

                                                           
(1) http://inasfathy.blogspot.com/p/blog-page_5176.html‌ 

(2 ‌( http://www.amway.com 
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‌((1

 

201311.8
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San Jose 

Earthquakes3

Orlando MagicNBA

3

450

Air Filters & Filtration Systems 

Audio, CDs, & Videos 
Baby & Childcare 

Bath Products 

Body Products 

Clothing & Shoes 

Coffee, Tea, & Specialty Beverages 

Cookware 

Cosmetics 

Cutlery 

Fashion Accessories 

stair step breakaway
2

3100

                                                           
(1) http://www.b-w-maschke.com/Neue_Dateien/i-mediUU.pdf 

(2 ‌( http://www.forbes.com/companies/amway 

http://www.forbes.com/companies/amway
http://www.forbes.com/companies/amway
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650 000
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Binary system
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(1) https://www.facebook.com/Network.Marketing.Eg. 

(2 ‌( network marketing eg, ibit. 
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(1) http://www.qnet.net/ar 

(2) https://www.bayt.com/ar/ 
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(1) http://www.tas-wiki.com/tw38507.html# 

(2) http://altharaa-kanz.net/showthread.php?t=419&s=25f859bc1db0ea067cef75ea5e0174df 
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 1Matrix Plan
1

58

5

5839212

4

                                                           
(1)https://in-this-together.com/understanding-network-marketing-compensation-plans/ 
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 2:Breakaway Plan
1

7

2

5

                                                           
(1)http://mlminsider.com/main.php?/compensation_plans‌ 

(2) http://www.network-marketing-works.com/compensationplans.htm 
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 3Unilevel Plan
1

20

6

4:Binary Plan
2

                                                           

(1)https://in-this-together.com/understanding-network-marketing-compensation-plans. 

(2)https://in-this-together.com/understanding-network-marketing-compensation-plans 
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(1)http://onlinemlmcommunity.com/mlm-compensation-plans-the-different-types-of-mlm-pay-plans/ 
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(1)http://moaazahmed.com/networkmarketing op cit‌ 
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  1

                                                           
‌.‌113-80,‌ص‌ص2013,‌دار‌الراية‌للنشر‌والتوزيع,‌عمان‌الاردن,‌التسويق المباشر(‌سيد‌عرفه,‌1)
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‌.2009,‌ق فق إى إاسبري  معاً نبنق الأشخايشراة ت‌ (‌حمزة‌البلوشي,1)

(2) Network marketing for dummies , zig ziglar , 2001 
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,‌م روحة‌لنيل‌درجة‌الماجستير,‌جاعةة‌دعشاق‌غيار‌عباين‌تااريخ‌‌‌‌‌التسويق الشبكي والفرق بينه وبين التسويق العادي(‌فادي‌القاق,‌1)

‌.14النشر,‌ص

‌.114ص,‌مراع سبق ذارهسيد‌عرفة,‌‌2))

(3) http://nmi2013.weebly.com/15751587157615751576-15751604160115881604.html. 
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 المبحث الثاني 

 هميةالإستثمار غير المباشر المفاهيم والأ

 المقدمة:

1

 :ستثماربالإ المصطلحات الخاصة والتعريفات : أولًا

2

                                                           
(1) http://cma.org.sa/Ar/Pages/home.aspx 

لسان‌الةرب‌المحيط,‌عبن‌عنمور,‌مبو‌الفيل‌عحمد‌بان‌عكارم‌بان‌علاي,‌دار‌عحيااء‌التارار‌الةرباي,‌بيارو ,‌لبناان,‌الطبةاة‌الثالثاة,‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌ (2)

 عادة‌)لمر(.
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  ستثمار:الإهمية أ: ثانياً
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‌.13,‌ص2012,‌الطبةة‌الأول ,‌دار‌المستقبل‌للنشر‌والتوزيع,‌عمان,‌الأردن,‌أساسيات الإستثمار(‌ اهر‌حردان,‌1)

,‌الطبةاة‌الأولا ,‌دار‌وا ال‌للنشار‌والتوزياع,‌‌‌‌‌‌الإستثمار في بورصة الأوراق المالياة )الأسا  الن رياة والعلمياة(    (‌فيصل‌الشواورة‌,‌2)

 32,‌ص2008الأردن,‌-عمان

‌33,‌ص2009,‌الطبةة‌الأول ,‌دار‌الثقافة‌للنشر‌والتوزيع,‌عمان,‌الأردن,‌إدارة الإستثمار بين الن رية والت بيقم‌علوان,‌(‌قاس3)
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 :ستثمارهداف الإأ: ثالثاً 

1 

 

2  

3 
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1
 

5 2
 

6  

7 3
 

  :ستثمارنواع الإأ: رابعاً

1 

  

 

 

4

                                                           
‌.‌21–‌20,‌ص‌ص2009,‌دار‌صفاء‌للنشر‌والتوزيع,‌عمان,‌الأردن,‌الإستثمارات والأسواق المالية(‌هوشيار‌عةروف,‌1)

 16,‌صمراع سبق ذاره اهر‌حردان,‌‌2))

 209,‌ص2011,‌دار‌السحاب‌للنشر,‌عصر,‌اإااهات إدارية حديثةهاني‌السةيد,‌‌3))

 .211-209,‌ص2012,‌دار‌السحاب‌للنشر,‌القاهرة‌,الإدارة المعاصرة في إطار تحديات القرن الحادي والعشرين(‌هاني‌السةيد‌,‌4)
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  :ستثمار الماليدوات الإأ: خامساً

5

                                                           
 72,‌ص2011الجاعةي,‌ااسكندرية,‌,‌دار‌الفكر‌الإستثمار في الإقتصاد السياسي والإسلامي(‌عحمد‌غانم,‌1)

 35,‌صذاره‌مراع سبق(‌فيصل‌الشواورة,‌2)

 .32,‌صذاره‌مراع سبقهوشيار‌عةروف,‌‌3))

 .36ص‌‌,ذاره‌مراع سبق قاسم‌علوان,‌(4)

 75,‌صذاره‌مراع سبق(‌فيصل‌الشواورة,‌5)
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1 Bonds 

2 Stock  Commend Stock   Preferred 

Stock 

3 Derived Securities 
(1

 

1

-  

- 2

2

3

- 

                                                           
‌-,‌دار‌الحاعااد‌للنشاار‌والتوزيااع,‌عمااانأوراق ماليااة -سااندات -الإسااتثمار فااي البورصااة  أسااهم(‌عحمااد‌عبااد‌الجااواد,‌علااي‌الشااديفا ,‌1)

‌.57,‌ص2006الأردن,‌

 .111-‌110,‌ص2012,‌دار‌المستقبل‌للنشر‌والتوزيع,‌الطبةة‌الأول ,‌أساسيات الإستثمار(‌ اهر‌حردان,‌2)

 .88,‌صذاره‌مراع سبق (‌عحمد‌عبد‌الجواد,‌علي‌الشديفا ‌,3)
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  امل المقارنة

 الورقة المالية

 السندات

Bonds 

 سهم الممتازةالأ

Preferred Stock 

 سهم العاديةالأ

Common sock 

‌:‌الحق‌في‌الحصول‌عل ‌دخلولًام

 سبقية.عن‌حيث‌الأ -1

 

‌و‌الةا دمعن‌حيث‌عبلغ‌الدخل‌ -2

‌

ول ‌في‌الدرجة‌الأ

‌السداد.

‌لابت‌وعحدد

‌

‌الدرجة‌الثانية

‌

‌لابت‌وعحدد

‌

‌الدرجة‌الثالثة

‌

‌المتبقي‌وغير‌عحدد

‌صول‌عند‌التصفيةالأ‌ي:‌الحق‌فلانياً

 سبقيةدرجة‌الأ -1

‌المبلغ -2

‌

‌ول المرتبة‌الأ

‌عحدد

‌

‌المرتبة‌الثانية

‌عحدد

‌

‌المرتبة‌الثالثة

‌المتبقي‌وغير‌عحدد

‌سترداد‌القيمة.ع:‌الحق‌في‌لالثاً

‌ستحقاقتاريخ‌اا -

‌جباريع

عحدد‌عسبقا‌وله‌تاريخ‌

‌سداد

‌غير‌علزم

‌ستحقاقعليس‌له‌تاريخ‌

‌المتبقي‌غير‌علزم

‌ستحقاقعليس‌له‌تاريخ‌

200660

                                                           
‌110-109,‌صمراع سبق ذاره(‌ اهر‌حردان,‌1)

‌.100-‌92,‌ص‌ص‌ذاره‌مراع سبقهوشيار‌عةروف‌‌2))

 .42ص,‌ذاره‌مراع سبقعبد‌ال فار‌حنفي,‌‌3))
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 .‌62–‌61ص‌ص‌,‌ذاره‌مراع سبق عحمد‌عبد‌الجواد,‌علي‌الشديفا ,‌(1)

 188-187ص,‌2009,‌دار‌اليازوري‌الةلمية‌للنشر‌والتوزيع,‌عمان‌الأردن,‌الإستثمار والتحليل الإستثماريدريد‌آل‌شبيب,‌‌(2)



 

 

  
67 

 

  

 

 

 

1 

- 

 

-  

-  

-  

-  

1

2 

- 

-  

-  

-  

-  

-  

- 2
 

                                                           
 .171-170ص‌2012الأردن,-,‌دار‌المسيرة‌للنشر‌والتوزيع,‌عمان‌الأسواق المالية والنقدية(‌دريد‌آل‌شبيب,‌1)

 .171ص,‌ذاره‌مراع سبقدريد‌آل‌شبيب,‌‌(2)
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‌2013بياة,‌‌دار‌التةلايم‌الجااعةي,‌ااساكندرية,‌جماورياة‌عصار‌الةر‌‌‌‌‌‌إقتصاديات النقود والبناوا والأساواق المالياة,   عحمود‌يونس,‌‌(1)

‌.114ص

,‌2007,‌عكتباة‌جريار,‌المملكاة‌الةربياة‌الساةودية,‌الطبةاة‌الاولا ,‌‌‌‌‌‌‌‌ال شي   ن الإستثمار ال ريقة الساهلة للبداياة  (‌اسماي‌فيربر,‌2)

‌.184ص‌

 .141ص‌,‌ذاره‌مراع سبق اهر‌حردان,‌(‌3)

 .‌238ص‌,ذاره‌مراع سبقدريد‌آل‌شبيب,‌(‌4)
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 .‌172–‌171ص‌ص‌,‌ذاره‌مراع سبقدريد‌آل‌شبيب,‌(‌1)

 .‌149–‌148ص‌ص,‌ذاره‌مراع سبقهوشيار‌عةروف,‌‌(2)

 .118ص,‌ذاره‌مراع سبقعحمود‌يونس,‌‌(3)
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 المبحث الثالث 

 ستثمار غير المباشرالإ في تنميةالتسويق الشبكي المقترح لاستخدام  النموذج

 المقدمة:

 

 :خطوات تطبيق النموئج المقترح

customer care unit 

1

                                                           
(1)‌http://www.urbandictionary.com/define.php?term=customer+care 
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(1)https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AE%D8%AF%D9%85%D8%A9_%D8%A7%D9% 84%D8% 

B9%D9%85%D9%84%D8%A7%D8%A1: 

,‌دار‌الفاروق‌للنشر‌والتوزياع,‌القااهرة,‌عصار,‌الطبةاة‌‌‌‌‌خدمة العملا  المتميزة –مرشد الأذايا  الكامل ون‌بلوهويي,‌\(‌رون‌تار‌و‌2)

‌24-‌22,‌ص‌2001الأول ,

,‌التجارياة الأردنياة   دراسة ميدانياة  لاق البناوا   -أثر إستخدام المواقع الإلكترونية  لق الخدمات المصرفية(‌را د‌الموعني‌واخرون,‌3)

‌.152,‌ص2013,‌الةدد‌الثاني,‌ديسمبر‌27عجلة‌البحور‌التجارية‌المةاصرة‌,‌تلية‌التجارة,‌جاعةة‌سوهاج,‌المجلد
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 most valuable customers  

 

 most  growable customers

 

 below zero's

3
 

                                                           
,‌رساالة‌‌شاراة الإتصاالات الفلسا ينية   -واقاع اساتخدام المازي  التساويقي وأثارة  لاق ولا  الزبااين  دراساة حالاة         عحمد‌ابو‌عناديل,‌‌‌(1)

‌.90,‌ص2008عنشورة,‌الجاعةة‌ااسلاعية‌غزة,عاجستير‌غير‌

,‌2010,‌رسااالة‌عاجسااتير‌غباار‌عنشااورة,‌تليااة‌ااقتصاااد,‌جاعةااة‌دعشااق,‌‌‌إدارة  لاقااات العماالا آسـيااـل‌الـجااـراح,‌سـايااـا‌غااـوجل,‌‌‌2))

‌.5ص

‌.80,‌صمراع سبق ذاره(‌سيد‌عرفه,‌3)
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‌.40,‌صذاره‌مراع سبقون‌بلوهويي,‌\(‌‌رون‌تار‌و1)

‌.348,‌ص2013دار‌الفكر‌الةربي‌للنشر‌والتوزيع,‌القاهرة,‌ج.م.ع,‌‌إدارة الإبداا والتميز التنافسي,اد,‌سيد‌عحمد‌ج‌(2)
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(1) Kotler, marketing management,op.cit, p141. 

(2) http://www.urbandictionary.com,‌op cit. 

(3) https://ar.wikipedia.org. Op cit. 

http://www.urbandictionary.com/
https://ar.wikipedia.org/
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‌‌54-‌53,‌ص‌ص‌2009,‌دار‌الفاروق‌للاستثمارا ‌الثقافية,‌‌ادارة خدمة العملا جيني‌هايز,‌فرانسيس‌دريدج,‌(‌1)

 .42ص‌مراع سبق ذاره,ون‌بلوهويي,‌\(‌‌رون‌تار‌و‌2)

‌.363,‌ص‌ذاره مراع سبق,‌2013سيد‌عحمد‌جاد,‌‌(3)
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(1) http://kenanaonline.com/users/Education-Commerce/posts/148096 

(2) http://mp.cglobalc.com/?p=504  
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(1) http://taswikelktrony.blogspot.com.eg/2013/06/blog-post_1787.html. 

(2) http://dr-ama.com/?p=3618.op cit‌‌ 

http://dr-ama.com/?p=3618%20.op
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,‌2010,‌رسااالة‌عاجسااتير‌غياار‌عنشااورة,‌تليااة‌الاقتصاااد‌جاعةااة‌دعشااق,‌‌‌‌المثلااث الاسااتراتيجي لنجاااح التسااويق  (‌نساارين‌البطااران,1)

‌.19ص

,‌دار‌الفكار‌الةرباي‌للنشاروالتوزيع,‌القااهرة,‌‌‌‌‌مادخل اساتراتيجي لتع ايم القادرات التنافساية      -ادارة الماوارد البشارية  جاد,‌سيد‌عحمد(‌2)

‌.336,ص2009ج.م.ع,‌

(3) Troy A. Tyre 2016 op cit. 
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 خلاصة الفصل الثاني: 

 

 

 

 



 

ثالثالفصل ال  
الفروض اتالدراسة الميدانية واختبار  

 

 إلى ما ي ي:يتطرق هذا الفصل 

 .: خصائص عينة الدراسةالمبحث الأول

 .ل عملاء الميدانية الدراسة لنتائج الوصفي : الإحصاءالمبحث الثاني

 .ل عام ين الميدانية الدراسة لنتائج الوصفي : الإحصاءالمبحث الثالث

 المبحث الرابع: اختبار الفروض.
 



 

 

  
82 

 

  

 

 :خصائص عينة الدراسة: المبحث الأول 
14

  
 النسبة التكرار

 النوا

 

 70.2 247 ذتر

 29.8 ‌105انث 

 100 352 المجموا

 

 العمر

 19.3 ‌68سنة‌25مقل‌عن‌

 42.3 149 سنة‌35حت ‌مقل‌عن‌‌25عن‌

 31.8 112 سنة‌45حت ‌مقل‌عن‌‌35عن‌

 6.5 23 سنة‌45متبر‌عن‌

 100 352 المجموا

 

 الحالة الااتما ية

 33.2 117 اعزب

‌52.8 186 عتزوج

 6.8 ‌24عطلق

 7.1 25 رعلم

 100 352 المجموا

 المؤهل العلمي

 14.5 51 لانوية‌عاعة‌مواقل

 40.3 142 دبلوم

 36.9 130 بكالوريو 

 8.2 29 دراسا ‌عليا

 100 352 المجموا

 المهنة

 21.9 77 حكوعيعوظف‌

 48.6 171 عوظف‌قطاع‌خاص

 29.5 104 عمال‌حرةم

 100 352 المجموا

1 70.2

29.8

2 2535

42.33545

31.825

19.345

6.5 
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 :الميدانية للعملاء الدراسة لنتائج : الإحصاء الوصفيالمبحث الثاني
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 الفقـــرة م.
 المتوس 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

‌7 %75.50 0.55 ‌7.53حصل‌عل ‌الهدعة‌المطلوبة‌بساولة‌ويسرم  .1

‌4 %78.38 0.65 ‌7.82شةر‌بالارتياح‌عند‌الحصول‌عل ‌الهدعةم  .2

 5 %77.61 0.59 ‌7.74حصل‌عل ‌الاهتمام‌عن‌قبل‌الموظفينم  .3

4. ‌
البنااااي‌الحااااالي‌هااااو‌بنكااااي‌الاساسااااي‌الااااذي‌‌

‌في‌عةاعلاتي‌المصرفية‌استهدعه
7.86 0.62 78.77% 1 

 3 %76.67 0.64 ‌7.64البني‌الحالي‌يلبي‌احتياجاتي‌بدرجة‌عالية  .5

 2 %78.72 0.62 ‌7.85ترك‌البني‌عند‌انهفاض‌الاهتمام‌بالةملاءم  .6

‌6 %77.46 0.65 ‌7.72البني‌الحالي‌يلبي‌ موحاتي  .7

  %77.59 0.62 7.74 المتوس  العام
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7.86

0.62
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 الفقـــرة م.
 المتوس 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

1.  
لأي‌عشاكلة‌‌‌المقدعاة‌عان‌البناي‌الحال‌‌‌‌توفر‌الهدعة‌

‌ي‌خلاف‌او‌تزخيرمدون‌حدور‌
7.57 0.59 75.93% 7 

 3 %78.58 0.66 ‌7.84 بيةة‌عملام‌عقدعي‌الهدعة‌المصرفية‌يفامون  .2

3.  

‌تةاعاااال‌عااااع‌المااااوظفين‌المسااااموح‌لااااام‌بتقااااديم‌‌‌م

لاا ‌ع‌خطاااء‌دون‌الحاجااة‌المةلوعااا ‌وتصااحي ‌الأ

‌تصري 

7.72 0.59 77.38% 5 

4.  
‌باااالموظفين‌المهاااولين‌بحااال‌المشااااتل‌دونلتقاااي‌م

‌تزخير
7.88 0.63 78.97% 2 

5. ‌
‌حتراميااتم‌التةاعاال‌عةااي‌بطريقااة‌لطيفااة‌تتساام‌باااا‌‌

‌وتقدير‌عكانتي
7.65 0.65 76.70% 6‌

‌1 %79.09 0.64 ‌7.89ستجابة‌لطلباتي‌بصورة‌سريةةتتم‌اا‌ .6

‌4 %77.41 0.64 ‌7.72قلمجراءا ‌الطويلة‌في‌وقت‌نااء‌ااعيتم‌‌ .7

  %77.72 0.63 7.75 المتوس  العام

7.75

0.63

7.890.64

7.57

0.59
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 الفقـــرة م.
 المتوس 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

1.  
‌نفةال‌عند‌التةاعل‌ععوعدم‌اا‌تحل ‌بالصبرم

‌خرينالآ
7.56 0.58 75.78% 7 

 2 %78.43 0.64 ‌7.82لدي‌ موح‌وعفةم‌بالنشاط‌والحما   .2

 5 %77.81 0.58 ‌7.76ل ‌البنيعنيمام‌صدقا ي‌باامقناع‌عستطيع‌م  .3

 3 %78.38 0.62 ‌7.82ل ‌البنيعنيمام‌قاربي‌باامقناع‌عستطيع‌م  .4

5.  
‌الهدعا ‌التي‌يقدعاا‌عتلي‌عةلوعا ‌تافية‌عنم

‌البني
7.69 0.67 77.15% 6 

 1 %78.95 0.62 ‌7.87خرينجتماعي‌في‌توجيه‌الآست ل‌عوقةي‌اام  .6

7.  
‌لااذتاء‌وساارعة‌البدياااة‌والقاادرة‌علاا ‌‌تصااف‌بام

‌ادارة‌الحوارع
7.80 0.64 78.18% 4 

  %77.81 0.62 7.76 المتوس  العام

7.76

0.62

7.870.62

7.560.58

4
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 الفقـــرة م.
 المتوس 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

 7 %76.87 0.64 ‌7.66لدي‌قدرة‌عل ‌تةلم‌تل‌جديد  .1

 3 %78.40 0.64 ‌7.82تدريبيةي‌براعج‌ملا‌عانع‌لدي‌عن‌تلقي‌  .2

 2 %78.43 0.60 ‌7.82حب‌تنفيذ‌التةليما ‌والتوجياا ‌لهدعة‌البنيم  .3

 6 %77.52 0.61 ‌7.73لحيور‌الدورا ‌التدريبية‌لدي‌وقت‌تافٍ  .4

 5 %77.61 0.68 ‌7.74لدي‌التزام‌بزوقا ‌اللقاءا ‌التدريبية  .5

 4 %78.32 0.62 ‌7.81خرينلدي‌علكة‌التةاون‌عع‌الآ  .6

 1 %79.34 0.60 ‌7.91تحمل‌ض وط‌الةمل‌م  .7

  %78.07 0.63 7.78 المتوس  العام
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7.78

0.63

7.910.60

7.660.64

5
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 الفقـــرة م.
 المتوس 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

1.  
تاااال‌‌المتااااوفرة‌بالبنااااي‌تااااوفر‌‌قاعااااة‌التااااداول‌‌

‌وراق‌الماليةعةلوعا ‌الأ
7.69 0.51 77.12% 6 

2.  
فااي‌‌عتمااد‌علاا ‌البنااي‌فااي‌تااوفير‌عااا‌يلزعنااي‌‌‌‌‌م

‌تنقلاتي‌الهارجية
7.86 0.63 78.80% 3 

3.  
‌تةطااي‌قاعااة‌التااداول‌المتااوفرة‌بالبنااي‌خاادعا ‌‌‌

‌خرينخاصة‌بةملاء‌البني‌تميزهم‌عن‌الآ
3.69 1.08 36.98% 7 

4.  
‌القروض‌القصايرة‌تاتم‌بسااولة‌‌‌نجاز‌عةاعلا ‌ع

‌ويسر
7.99 0.67 80.09% 1 

5.  

‌دوا عتةاددة‌عان‌الأ‌‌‌شاكالاً‌ميوفر‌البناي‌الحاالي‌‌‌

‌عااام‌الجماااور‌ويسااال‌تااداولاا‌تالأساااممالماليااة‌

‌والسندا 

7.79 0.64 78.12% 5 

6.  
عاان‌‌عتمااد‌بشااكل‌تبياار‌علاا ‌تموياال‌عشاااريةي‌م

‌خلال‌البني‌الحالي
7.83 0.70 78.52% 4 

7.  
‌عااوال‌بااين‌نتقااال‌الأعوفر‌البنااي‌الحااالي‌حريااة‌‌ياا

‌المستثمرين‌لزيادة‌عمليا ‌التداول
7.94 0.62 79.60% 2 

  %72.75 0.69 7.25 المتوس  العام

7.25

0.69

7 99

0.67
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 البعد م.
 المتوس 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

 4 %77.59 0.62 7.74 الولاء‌لدى‌عملاء‌البني  

 3 %77.72 0.63 7.75 جودة‌الهدعا ‌المصرفية  

‌2 %77.81 0.62 7.76 قدرا ‌الةملاء  

‌1 %78.07 0.63 ‌7.78الرغبة‌في‌التةلم‌والتدريب  

 5 %72.75 0.69 7.25  بيةة‌المةاعلا ‌البنكية  

  %77 0.638 7.66 الدراة الكلية

7.660.638
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 الفقـــرة م.
 المتوس 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

 4 %76.50 0.64 ‌7.63ارغب‌في‌زيادة‌دخلي‌الحالي  .1

 6 %69.66 1.98 ‌6.95اروج‌للبني‌بمقابل‌عادي  .2

3.  
‌ارغااب‌فااي‌الحصااول‌علاا ‌عمولااة‌عقاباال‌تاال‌‌‌‌

‌اضمه‌للبني‌عميل‌
7.84 0.58 78.58% 2 

4.  
‌عقابااال‌ارغاااب‌فاااي‌الحصاااول‌علااا ‌تساااايلا ‌‌

‌اقناعي‌للأخرين
7.75 0.63 77.75% 3 

 5 %77.46 0.68 ‌7.72مرحب‌باي‌عمل‌يتم‌عرضه‌علي  .5

 7 %39.97 1.96 ‌3.99اساعد‌هذا‌البني‌بدون‌عقابل‌ .6

 1 %79.37 0.60 ‌7.91لدي‌وقت‌فراغ‌محب‌توظيفه‌في‌جمع‌المال‌ .7

  %71.33 1.01 7.11 الدراة الكلية
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7.111.01

7.91

0.60

3.991.96

 :للعاملين الميدانية الدراسة لنتائج الوصفي : الإحصاءالمبحث الثالث 
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 الفقـــرة م.
 المتوس 

 الحسابي

 نحرافالإ

 المعياري

الأهمية 

 النسبية
 الترتيب

 18 %84.60 0.56 8.49 همية‌لكل‌الزبا ن‌دون‌تمييزمةطي‌ت  .1

 15 %85.20 0.57 8.59 الهدعا فيل‌ميسة ‌البني‌لتقديم‌  .2

 14 %85.30 0.55 8.59 يسة ‌البني‌لتوفير‌افيل‌الاسةار  .3

 13 %85.50 0.55 8.58 الةميل‌هو‌افيل‌عا‌نملي  .4

‌17 %84.90 0.56 8.49 يقوم‌البني‌بتصنيف‌الةملاء‌حسب‌نشا ام‌ .5

‌11 %85.80 0.57 8.60 يلبي‌البني‌تل‌احتياجا ‌الةميل‌بساولة‌ويسر‌ .6

‌12 %85.60 0.55 8.60 البني‌الةملا‌ويحل‌عشاتلام‌المصرفية‌يساعد‌ .7

8. ‌
الماااوظفين‌لاااديام‌المةرفاااة‌التاعاااة‌بالهااادعا ‌المصااارفية‌‌‌‌‌

 المقدعة
8.59 0.55 85.90% 10‌

‌6 %86.20 0.55 8.62 البني‌يسال‌للةملاء‌عملية‌الحصول‌عل ‌المةلوعا ‌ .9

10. ‌
ي‌عسااوول‌دون‌قيااد‌او‌ملاا ‌عالبنااي‌يتااي ‌للةمياال‌الوصااول‌‌

 شرط
8.63 0.54 86.50% 3‌

‌5 %86.30 0.54 8.64 قل‌وقت‌عمكنمالبني‌ينجز‌المةاعلا ‌في‌‌ .11

‌4 %86.40 0.54 8.63 الموظف‌لديه‌القدرة‌عل ‌التةاعل‌عع‌الةملاء‌بكل‌ا يافام‌ .12

‌16 %85.00 0.56 8.53 البني‌لديه‌براعج‌تدريبية‌تواتب‌التطور‌ .13

‌7 %86.10 0.54 8.63 لدى‌البني‌عدربين‌عاره‌ .14

‌1 %86.70 0.47 8.67 لدى‌البني‌قاعا ‌تدريبية‌عجازة‌وعريحة‌ .15

‌2 %86.60 0.47 8.67 يتوفر‌لدى‌البني‌قاعا ‌للتداول‌في‌البورصة‌ .16

‌8 %86.00 0.49 8.60 يقوم‌البني‌بتمييز‌عملاءه‌في‌قاعا ‌التداوللا‌‌ .17

‌9 %85.90 0.49 8.60 عكانمي‌ني‌الهدعا ‌المصرفية‌للةملاء‌في‌يوفر‌الب‌ .18

  %85.81 0.53 8.60 المتوس  العام
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8.60

0.53

8.660.47

8.480.56

 المبحث الرابع:اختبار الفروض.

 ختبار الفرض الرئيس الأول: إأولًا

1 
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 المتغير التابع المعنوية رتباطمعامل الإ المتغير المستقل

‌حسابا ‌جديدةجذب‌ 0.000 0.733 ولاء‌الةملاء

0.05
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 النموذج
 ير المعاملات 

 معياريةال
 المعياري أالخ 

المعاملات 
 المعيارية

 المعنوية ختبار تإ

‌‌16.039‌0.000بيتا‌‌51.845‌3.071الثابت

‌‌0.730‌0.057‌0.733‌0.671‌0.005ولاء‌الةملاء

0.05
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 معامل التحديد رتباطمعامل الإ المتغير
معامل التحديد 

 المعدل
الخ أ 
 المعياري

‌‌0.733‌0.537‌0.534‌0.726ولاء‌الةملاء

R
2

0.537

53.7

 ANOVA Test

26

 المعنوية ختبار فإ متوس  المربعات مجموا المربعات النموذج

 0.035 0.45 1.341 1.341 نحداراا

   2.982 ‌1043.679البواقي

    ‌1045.02المجموع
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 المتغير التابع المعنوية رتباطمعامل الإ المتغير المستقل

‌حسابا ‌جديدةجذب‌ 0.001 ‌0.814قدرا ‌الةملاء

0.05
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 النموذج
 ير المعاملات 

 معياريةال

الخ أ 

 المعياري

المعاملات 

 المعيارية
 المعنوية اختبار ت

‌‌15.380‌0.000بيتا‌‌49.296‌3.205الثابت

‌‌0.814‌0.059‌0.813‌0.153‌0.008قدرا ‌الةملاء

0.05
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 المتغير
معامل 

 رتباطالإ

معامل 

 التحديد

معامل التحديد 

 المعدل
 الخ أ المعياري

‌‌0.814‌0.663‌0.661‌0.727قدرا ‌عملاء‌البني

R
2

0.663

66.3

 ANOVA Test

30

 المعنوية ختبار فإ متوس  المربعات مجموا المربعات النموذج

 0.008 0.024 0.07 0.07 نحداراا

   2.986 ‌1044.95البواقي

    ‌1045.02المجموع

0.05

 

 

0.05
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  ANOVA

0.05

 

 Beta

 

Troy A. Tyre  2016

 

Hiranpong, Rattana2016

 ,2015 Miller, Colleen R

3 
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 المتغير التابع المعنوية رتباطمعامل الإ المتغير المستقل

‌حسابا ‌جديدةجذب‌ 0.000 0.774 جودة‌الهدعا 
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 0.05
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 النموذج
 ير المعاملات 

 معياريةال
الخ أ 
 المعياري

المعاملات 
 المعيارية

 المعنوية ختبار تإ

‌‌14.701‌0.000بيتا‌‌45.490‌3.094الثابت

‌‌0.774‌0.057‌0.771‌1.389‌0.006جودة‌الهدعا 

0.05
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 معامل التحديد رتباطمعامل الإ المتغير
معامل التحديد 

 المعدل
 الخ أ المعياري

‌‌0.774‌0.599‌0.596‌0.779جودة‌الهدعا 

R
2

0.599

59.9
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  ANOVA Test
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 المعنوية ختبار فإ متوس  المربعات مجموا المربعات النموذج

 5.731‌5.731‌1.930‌0.006 نحداراا

  ‌‌1039.289‌2.969البواقي

   ‌‌1045.020المجموع

0.05

 

0.05

 

 

 

 ANOVA

0.05

 

 Beta
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 المتغير التابع المعنوية رتباطمعامل الإ المتغير المستقل

‌حسابا ‌جديدةجذب‌ 0.000 0.676 التةلم‌والتدريب

0.05

 

36

 النموذج
 ير المعاملات 

 معياريةال

الخ أ 

 المعياري

المعاملات 

 المعيارية
 المعنوية ختبار تإ

‌‌12.926‌0.000بيتا‌‌41.857‌3.238الثابت

التةلم‌

‌والتدريب
0.679‌0.059‌0.676‌2.450‌0.015‌

0.05
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 معامل التحديد رتباطمعامل الإ المتغير
مربع معامل 

 التحديد

الخ أ 

 المعياري

‌‌0.676‌0.456‌0.453‌0.713التةلم‌والتدريب

R
2

0.456

45.6

 ANOVA Test

38

 المعنوية اختبار ف متوس  المربعات مجموا المربعات النموذج

‌0.015 6.002 17.619‌17.619 نحداراا

  ‌‌1027.401‌2.935البواقي

   ‌‌1045.020المجموع

0.05

 

 

0.05 

 
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  ANOVA

0.05

 

 Beta

 

Beverly A. Poellnitz.2010

5 

 

39

 المتغير التابع المعنوية رتباطمعامل الإ المتغير المستقل

‌حسابا ‌جديدةجذب‌ 0.000 0.839 المةاعلا ‌البنكية

0.05
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 النموذج
 ير المعاملات 

 معياريةال

الخ أ 

 المعياري

المعاملات 

 المعيارية
 المعنوية ختبار تإ

‌‌20.891‌0.000بيتا‌‌51.581‌2.469الثابت

المةاعلا ‌

‌البنكية
0.829‌0.049‌0.839‌0.727‌0.004‌

0.05
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 المتغير
معامل 

 رتباطالإ
 معامل التحديد

مربع معامل 
 التحديد

الخ أ 
 المعياري

‌‌0.839‌0.703‌0.701‌0.726 بيةة‌المةاعلا ‌البنكية

R
2

0.703

70.3



 

 

  
101 

 

  

 

  ANOVA Test

42

 المعنوية ختبار فإ متوس  المربعات مجموا المربعات النموذج

 1.577‌1.577‌0.529‌0.004 نحداراا

  ‌‌1043.443‌2.981البواقي

   ‌‌1045.020المجموع

0.05

 

 

0.05

 

 

 

 ANOVA

0.05

 

 Beta
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 :ختبار الفرض الرئيس الثانياً: إثاني 

1 

43

 المتغير
دراة 

 dfالحرية 

المتوس  

 الحسابي

نحراف الإ

 المعياري
 tقيمة 

دراة 

 المعنوية

‌النوع
‌ذتر

351‌
317.441‌4.264‌

2.394‌0.004‌
‌‌318.571‌3.958منث 

α≤0.05t2.394

0.004

2
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 المتغير
مجموا 

 المربعات
 fقيمة  متوس  المربعات dfدراة الحرية 

دراة 

 المعنوية

‌‌3.725‌3‌1.242‌0.70‌0.976عا‌بين‌المجموعا 

‌‌‌6192.991‌348‌17.796داخل‌المجموعا 

‌‌‌6196.716‌351المجموع

α≤0.05F0.70

0.976

3

45

 

 المتغير
مجموا 

 المربعات
 fقيمة  متوس  المربعات dfدراة الحرية 

دراة 

 المعنوية

‌‌25.936‌3‌8.645‌0.488‌0.691عا‌بين‌المجموعا 

‌‌‌6170.780‌348‌17.732داخل‌المجموعا 

‌‌‌6196.716‌351المجموع

α≤0.05F

0.4880 691
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4

46

 

 المتغير
مجموا 

 المربعات
 fقيمة  متوس  المربعات dfدراة الحرية 

دراة 

 المعنوية

‌‌89.885‌3‌29.962‌1.707‌0.165عا‌بين‌المجموعا 

‌‌‌‌6106.830‌348‌17.458داخل‌المجموعا 

‌‌‌‌‌6196.716‌351المجموع

α≤0.05F1.707

0.165

5
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 المتغير
مجموا 

 المربعات
 fقيمة  متوس  المربعات dfدراة الحرية 

دراة 

 المعنوية

‌‌62.303‌2‌31.151‌1.772‌0.007عا‌بين‌المجموعا 

‌‌‌6134.413‌349‌17.577المجموعا داخل‌

‌‌‌6196.716‌351المجموع

α≤0.05f1.772

0.005

 ختبار الفرض الرئيسى الثالث والرابع:اً: إثالث

1820165

5000

30112016

50005435700

2755

895 0001229230
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  دد الحسابات المشتراة م
 دد الجوايز للجوايز 

 المشتراة
 قيمة الجوايز بالدولار

1-‌2‌17‌170.000‌

2-‌3‌4‌60.000‌

3-‌4‌4‌80.000‌

4-‌5‌5‌125.000‌

‌‌92‌460.000حساب‌عنفرد‌-5

‌‌122‌895.000جمالياا‌

4 540 700

 

1
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 4 540 700

2 247 540 7000.05

23.28

2

0.0823.92

3

4

5



 

 

  
108 

 

  

 

 

2015

4.481.536
1

895 000

20

(MERLIN, 2012)

                                                           
(1) https://bop.ps/files/ir/annual_report_15_ar.pdf 



 

 

رابعالالفصل   
 النتائج والتوصيات

 .ختبار الفروضائج إ: نتالمبحث الأول

 .: النتائج العامةالمبحث الثاني

 .التوصيات: المبحث الثالث ه
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 :قدمةالم 

 :تائج اختبار الفروض: نالمبحث الأول
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 النتيجة مو وا الفر يات ترتيب الفر ية

حساابات  للتساويق الشابكي  لاق ااذب      تأثيرلا يواد  الفرض الريي  الأول

المحلياة مان واهاة ن ار     فاي البناوا التجارياة     اديدة

 العملا .

ثبت  دم صحة 

 الفرض

الفااارض‌الفرعاااي‌الأول‌عااان‌

‌الفرض‌الر يس‌الأول

لاااولاء‌الةمااالاء‌علااا ‌جاااذب‌‌عةناااوي‌لير‌زلا‌يوجاااد‌تااا

‌.حسابا ‌جديدة

لبت‌عدم‌صحة‌

 الفرض

الفاارض‌الفرعااي‌الثاااني‌عاان‌‌‌

‌الفرض‌الر يس‌الأول

لقدرا ‌عملاء‌البني‌عل ‌جذب‌عةنوي‌لير‌زلا‌يوجد‌ت

‌حسابا ‌جديدة

لبت‌عدم‌صحة‌

 الفرض

الفاارض‌الفرعااي‌الثالااث‌عاان‌‌

‌الفرض‌الر يس‌الأول

لجودة‌الهدعا ‌المصرفية‌علا ‌‌عةنوي‌لير‌زلا‌يوجد‌ت

‌.حسابا ‌جديدةجذب‌

لبت‌عدم‌صحة‌

 الفرض

عاان‌‌الفاارض‌الفرعااي‌الرابااع‌

‌الفرض‌الر يس‌الأول

للرغبااة‌فااي‌الااتةلم‌والتاادريب‌‌‌عةنااوي‌لير‌زلا‌يوجااد‌تاا‌

‌.جذب‌حسابا ‌جديدة‌عل 

لبت‌عدم‌صحة‌

‌الفرض

عان‌‌‌الفرض‌الفرعي‌الهاعس

‌الفرض‌الر يس‌الأول

جااذب‌لير‌لطبيةااة‌المةاااعلا ‌البنكيااة‌علاا ‌زلا‌يوجااد‌تاا

‌.حسابا ‌جديدة

لبت‌عدم‌صحة‌

‌الفرض

لا تواااد فااروق ذات دلالااة إحصااايية بااين متوساا ات   الفرض الريي  الثاني

بااائرايهم حاااول  اساااتجابات المبحاااوثين فيماااا يتعلاااق    

"اسااتخدام التسااويق الشاابكي فااي تنميااة الاساااتثمار      

 ير المباشر في البنوا التجارية" تعازى للمتغيارات   

 الشخصية والوظيفية.

ثبت  دم صحة 

 الفرض ازيياً
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 النتيجة مو وا الفر يات ترتيب الفر ية 

الفااارض‌الفرعاااي‌الأول‌عااان‌

‌الفرض‌الر يس‌الثاني

عحصااا ية‌بااين‌عتوسااطا ‌‌لا‌توجااد‌فااروق‌ذا ‌دلالااة‌‌

‌استجابا ‌المبحولين‌تةزى‌عل ‌النوع

لبت‌عدم‌صحة‌

‌الفرض

الفاارض‌الفرعااي‌الثاااني‌عاان‌‌‌

‌الفرض‌الر يس‌الثاني

لا‌توجااد‌فااروق‌ذا ‌دلالااة‌عحصااا ية‌بااين‌عتوسااطا ‌‌‌

‌استجابا ‌المبحولين‌تةزى‌عل ‌الموهل‌الةلمي

لبت‌صحة‌

‌الفرض

الفاارض‌الفرعااي‌الثالااث‌عاان‌‌

‌الثانيالفرض‌الر يس‌

لا‌توجااد‌فااروق‌ذا ‌دلالااة‌عحصااا ية‌بااين‌عتوسااطا ‌‌‌

‌استجابا ‌المبحولين‌تةزى‌عل ‌الحالة‌الاجتماعية

لبت‌عدم‌صحة‌

‌الفرض

الفاارض‌الفرعااي‌الرابااع‌عاان‌‌

‌الفرض‌الر يس‌الثاني

لا‌توجااد‌فااروق‌ذا ‌دلالااة‌عحصااا ية‌بااين‌عتوسااطا ‌‌‌

‌استجابا ‌المبحولين‌تةزى‌عل ‌الموهل‌الةلمي

لبت‌عدم‌صحة‌

 الفرض

الفرض‌الفرعي‌الهاعس‌عان‌‌

‌الثاني‌الفرض‌الر يس

لا‌توجااد‌فااروق‌ذا ‌دلالااة‌عحصااا ية‌بااين‌عتوسااطا ‌‌‌

‌استجابا ‌المبحولين‌تةزى‌عل ‌التهصص

لبت‌صحة‌

‌الفرض

لجااذب  ماالا  ااادد فااي تنميااة معنااوي لا يواااد تااأثير  الفرض الرييسي الثالث

 الاستثمار  ير المباشر

ثبت  دم صحة 

 الفرض ازيياً

الفااارض‌الفرعاااي‌الأول‌عااان‌

‌الفرض‌الر يس‌الثالث

علاا ‌‌حسااابا ‌جدياادة‌لجااذب‌عةنااوي‌لا‌يوجااد‌تاازلير‌‌

‌زيادة‌الحصة‌السوقية‌ودا ع.

لبت‌عدم‌صحة‌

‌الفرض‌جز يا

الفاارض‌الفرعااي‌الثاااني‌عاان‌‌‌

‌الفرض‌الر يس‌الثالث

علاا ‌‌حسااابا ‌جدياادة‌لجااذب‌عةنااوي‌لا‌يوجااد‌تاازلير‌‌

‌زيادة‌الحصة‌التسويقية‌تسايلا .

عدم‌صحة‌لبت‌

‌الفرض

الفاارض‌الفرعااي‌الثالااث‌عاان‌‌

‌الفرض‌الر يس‌الثالث

علاا ‌‌حسااابا ‌جدياادة‌لجااذب‌عةنااوي‌لا‌يوجااد‌تاازلير‌‌

‌ تمان.زيادة‌سقف‌اا

لبت‌عدم‌صحة‌

‌الفرض

الفاارض‌الفرعااي‌الرابااع‌عاان‌‌

‌الفرض‌الر يس‌الثالث

علاا ‌‌حسااابا ‌جدياادة‌لجااذب‌عةنااوي‌لا‌يوجااد‌تاازلير‌‌

‌زيادة‌الأرباح.

‌لم‌يثبت‌الفرض

الفرض‌الفرعي‌الهاعس‌عان‌‌

‌الثالث‌الفرض‌الر يس

علاا ‌‌حسااابا ‌جدياادة‌لجااذب‌عةنااوي‌لا‌يوجااد‌تاازلير‌‌

‌الطلب‌عل ‌الأوراق‌المالية.

‌لم‌يثبت‌الفرض

لاسااتخدام التسااويق الشاابكي   معنااوي لا يواااد تااأثير   الفرض الرييسي الرابع

  لق تخفيا النفقات الترويجية.

ثبت  دم صحة 

 الفرض

 :: النتائج العامةالمبحث الثاني

1 

2 
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12 

 

13 
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 النتيجة مجال تحقيقه م مون الهدف رقم الهدف

 الأول

عةرفة‌مهم‌الأبةااد‌اللازعاة‌لاساتهدام‌عفااوم‌‌‌‌‌ -7

التسويق‌الشبكي‌في‌البنوك‌التجارية‌الفلسطينية,‌

‌وعدى‌الاهتمام‌بدعم‌وتوفير‌تلي‌الأبةاد.

 الدراسة‌

 الاستطلاعية

 المقابلا ‌الشهصية‌

‌تم‌تحقيقه

 الثاني

تحديد‌الةلاقة‌باين‌الأبةااد‌اللازعاة‌لاساتهدام‌‌‌‌‌ -8

عفاااوم‌التسااويق‌الشاابكي‌وتنميااة‌الاسااتثمار‌غياار‌‌

‌المباشر‌في‌البنوك‌التجارية‌الفلسطينية.

 نتا ج‌التحليل‌

‌ااحصا ي
 تم‌تحقيقه

 الثالث

تحديد‌ملر‌استهدام‌عفاوم‌التسويق‌الشابكي‌و‌‌ -9

تنميااااة‌الاسااااتثمار‌غياااار‌المباشاااار‌فااااي‌البنااااوك‌‌‌

‌التجارية‌الفلسطينية.

 نتا ج‌اختبار‌الفرض‌

‌الأول

‌تم‌تحقيقه

 جز يا

 الرابع

التةاارف‌علاا ‌الهطااوا ‌التااي‌يمكاان‌عاان‌‌‌‌‌‌ -10

خلالاا‌تطبيق‌عفاوم‌التسويق‌الشبكي‌في‌البنوك‌

التجارية‌الفلسطينية,‌بااضافة‌علا ‌عةرفاة‌واقاع‌‌‌‌

وععكانياتااااااااا‌البنااااااوك‌التجارياااااااة‌الفلساااااااطينية‌‌

‌وقدراتاا.

 النموذج‌المقترح 

 الدراسة‌

‌الاستطلاعية

‌تم‌تحقيقه

 الخام 

عحاولاااااة‌التوصااااال‌علااااا ‌ع اااااار‌عقتااااارح‌‌‌ -11

لاساتهدام‌التساويق‌الشاابكي‌فاي‌البناوك‌التجاريااة‌‌‌‌‌

الفلسااااطينية‌بحيااااث‌يمكاااان‌عاااان‌خلالااااه‌تنميااااة‌‌‌‌‌

‌الاستثمار‌غير‌المباشر‌في‌تلي‌البنوك.

 النموذج‌المقترح‌
‌تم‌تحقيقه

‌جز يا

 السادس

التوصل‌عل ‌عدد‌عن‌التوصيا ‌التي‌يمكن‌ -12

من‌تفيااد‌القيااادا ‌ااداريااة‌فااي‌البنااوك‌التجاريااة‌‌‌‌

الفلسااااااطينية‌عحاااااال‌الدراسااااااة,‌والااااااوزاررا ‌‌‌

‌المهتلفة,‌والماتمين‌باذا‌المجال.

 جدول‌تنفيذ‌

‌التوصيا 
‌تم‌تحقيقه
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 :: التوصياتالمبحث الثالث 
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 آليات الت بيق اهة التنفيذ التوصية
الإطار 

 الزمني

هتمااام‌بالتاازلير‌المباشاار‌للتسااويق‌‌‌‌الةماال‌علاا ‌اا‌ (1

 ‌جااذب‌عماالاء‌جاادد‌وعاان‌لاام‌تنميااة‌‌‌الشاابكي‌علاا

ساااتثمار‌غيااار‌المباشااار‌فاااي‌البناااوك‌التجارياااة‌‌اا

‌الفلسطينية.

‌عدارة‌البنوك

 دعم‌براعج‌

استهدام‌

التسويق‌

‌الشبكي

9-18‌

‌شار

هتمام‌بدعم‌الةلاقة‌الطردياة‌باين‌تاوفير‌‌‌‌ضروة‌اا (2

مبةااااد‌التساااويق‌الشااابكي‌وهااا ‌)ولاء‌الةمااالاء,‌‌‌‌

‌,جاااودة‌الهااادعا ‌المصااارفية‌‌الةمااالاء,قااادرا ‌

الرغبااة‌فااي‌الااتةلم‌والتاادريب,‌ بيةااة‌المةاااعلا ‌

تنمياااة‌‌البنكياااة(‌وجاااذب‌عمااالاء‌جااادد‌وعااان‌لااام‌‌‌‌

المباشااار‌فاااي‌البناااوك‌التجارياااة‌‌ساااتثمار‌غيااار‌اا

‌الفلسطينية.

‌عدارة‌البنوك

بالتةاون‌عع‌

‌الةملاء

 الاهتمام‌

‌بالةملاء.

 تقديم‌الدعم‌

المادي‌

‌والمةنوي

9-12‌

‌شار

هتمااام‌بوجااود‌الألاار‌الطااردي‌بااين‌تااوافر‌مبةاااد‌‌‌اا (3

التساااويق‌الشااابكي‌المتمثلاااة‌فاااي‌)ولاء‌الةمااالاء,‌‌

‌,جاااودة‌الهااادعا ‌المصااارفية‌‌,قااادرا ‌الةمااالاء‌

الرغبااة‌فااي‌الااتةلم‌والتاادريب,‌ بيةااة‌المةاااعلا ‌

و‌جاااذب‌عمااالاء‌جااادد‌وعااان‌لااام‌تنمياااة‌‌‌البنكياااة(‌

ساااتثمار‌غيااار‌المباشااار‌فاااي‌البناااوك‌التجارياااة‌‌اا

‌الفلسطينية.

‌عدارة‌البنوك
 تشجيع‌وتحفيز‌

‌الةملاء.

12-‌18‌

‌شار

ضارورة‌من‌تحارص‌البناوك‌التجارياة‌الفلسااطينية‌‌‌‌‌ (4

وتااوفير‌علاا ‌تقويااة‌روابااط‌الصاالة‌عااع‌الةماالاء‌‌‌‌

جمياااع‌عةااااعلاتام‌المصااارفية‌لااادى‌التةاعااال‌عاااع‌

‌البني‌الذي‌يستهدعه‌الةميل.

عدارة‌البنوك‌

بالتةاون‌عع‌

‌الةاعلين

 وضع‌خطة‌

للاستفادة‌عن‌

‌الةلاقة‌عع‌الةملاء

3-6‌

‌مشار

البنااوك‌التجاريااة‌الفلسااطينية‌‌‌‌ضاارورة‌من‌تةماال‌‌ (5

عمااا‌‌علا ‌تقااديم‌الهدعااة‌المطلوباة‌بساااولة‌ويساار‌‌

‌خدعا ‌عتميزة‌للةملاء.في‌تقديم‌‌يساهم

اادارة‌الةليا‌

‌للبنوك

 وضع‌ا ار‌

زعني‌لتقديم‌

‌الهدعا 

‌شار‌6-12

هتمااااام‌عاااان‌قباااال‌البنااااوك‌التجاريااااة‌‌ضاااارورة‌اا (6

الفلسااطينية‌بوجااود‌نمااام‌واضاا ‌لتقااديم‌الهاادعا ‌

بطاارق‌سااالة‌وبشااكل‌يساااهم‌فااي‌تقااديم‌الحلااول‌‌‌‌‌‌

‌للمشاتل‌ذا ‌الةلاقة‌بتقديم‌الهدعة.

‌عدارة‌البنوك
 نمام‌عحددوضع‌‌

‌لتقديم‌الهدعا 
‌مشار‌3-9

لتجاريااة‌الفلسااطينية‌الةماال‌علاا ‌من‌تاااتم‌البنااوك‌ا‌ (7

لدى‌الةملاء‌التي‌تسااهم‌‌‌عكانيا بتوفر‌بةت‌اا

بناي‌علا ‌رمسااا‌‌‌‌ساتهدام‌التساويق‌الشابكي‌لل‌‌‌عفي‌

ل‌عاوقةام‌الاجتمااعي‌‌‌سات لا‌عقدرة‌الةملاء‌علا ‌‌

‌خرين‌للتةاعل‌عع‌البني.في‌توجيه‌الآ

الةليا‌اادارة‌

‌للبنوك
 شار‌12-‌6تحفيز‌الةملاء‌
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 آليات الت بيق اهة التنفيذ التوصية
الإطار 

 الزمني

ستفادة‌عن‌قبل‌البناوك‌التجارياة‌الفلساطينية‌عان‌‌‌‌‌اا (8

القدرا ‌لدى‌الةملاء‌عل ‌تحمال‌ضا وط‌الةمال‌‌‌‌

وتاااذلي‌القاااادرة‌التاااي‌تتااااوفر‌لاااديام‌علاااا ‌حاااال‌‌‌‌

‌الةمل‌عع‌البني.المشكلا ‌التي‌تواجاام‌في‌

‌عدارة‌البنوك
 ‌ تنمية‌قدرا

‌الةملاء
‌شار‌3-12

هتمااام‌بتاادريب‌الةماالاء‌لتتااوفر‌لااديام‌‌ضاارورة‌اا (9

مكن‌من‌يسااهم‌فاي‌‌‌القدرا ‌الكافية‌بالشكل‌الذي‌ي

عكانياااتام‌علاا ‌جااذب‌عماالاء‌‌عتحسااين‌قاادراتام‌و

جادد‌وزيااادة‌معااداد‌الةمالاء‌فااي‌البنااوك‌التجاريااة‌‌‌

‌الفلسطينية.

عدارة‌البنوك‌

بالتةاون‌عع‌

الةاعلين‌

‌والةملاء

 شار‌12-‌9تدريب‌الةملاء‌

لادياا‌‌‌التاي‌من‌تةمل‌البنوك‌التجارياة‌الفلساطينية‌‌‌ (10

دعا ‌خاصاة‌باالةملاء‌‌‌قاعة‌التداول‌عل ‌تقديم‌خ

‌.خرينتميزهم‌عن‌الآ

اادارة‌الةليا‌

‌للبنوك

 ‌ تطوير‌قاعا

‌التداول

12-18‌

‌شار

البنااوك‌التجاريااة‌الفلسااطينية‌‌‌الةماال‌عاان‌جانااب‌‌‌ (11

ست لال‌وقت‌الفراغ‌لدى‌الةملاء‌في‌جذب‌ععل ‌

عماالاء‌جاادد‌وتوظيفااه‌فااي‌التسااويق‌للبنااي‌الااذي‌‌‌‌

‌يتةاعلون‌عةه.

اادارة‌الةليا‌

للبنوك‌

بالتةاون‌عع‌

‌الةملاء

 تقديم‌حوافز‌

‌للةملاء.
‌مشار‌3-9

هتمااااام‌الكااااافي‌عاااان‌قباااال‌البنااااوك‌‌ضاااارورة‌اا (12

همياااة‌لكااال‌ع‌بإعطاااء‌التجاريااة‌الفلساااطينية‌علااا ‌‌

‌الزبا ن‌دون‌تمييز.

عدارة‌البنوك‌

بالتةاون‌عع‌

‌الةاعلين

 تقديم‌عزايا‌

‌ملاء.عتةددة‌للة
‌مشار‌3-6

ياااه‌عملياااة‌التااارويج‌بماااا‌‌‌علااا ‌عدارة‌البناااي‌توج‌ (13

 حتياجا ‌البني.عهداف‌وميتوافق‌عع‌

‌

عدارة‌البني‌

بالتةاون‌عع‌

‌الةملاء

 تقديم‌حوافز‌

‌للةملاء

‌6-3عن‌

‌اشار

ساااتهدام‌الأعثااال‌للتساااويق‌الشااابكي‌‌ضااارورة‌اا (14

لتهفاااايت‌النفقااااا ‌الترويجيااااة‌وبالتااااالي‌زيااااادة‌‌

‌الأرباح.

عدارة‌البني‌

‌عع‌الةاعلين

 وضع‌نمام‌عحدد‌

‌لتقديم‌الهدعا 

‌9-6عن‌

‌اشار
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5

 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

1- 
احصااال‌علااا ‌الهدعاااة‌المطلوباااة‌بسااااولة‌

‌ويسر

          

2- 
اشااااةر‌بالارتياااااح‌عنااااد‌الحصااااول‌علاااا ‌‌

‌الهدعة

          

          ‌احصل‌عل ‌الاهتمام‌عن‌قبل‌الموظفين -3

4- 
البناااي‌الحاااالي‌هاااو‌بنكاااي‌الاساساااي‌الاااذي‌

‌في‌عةاعلاتي‌المصرفية‌‌استهدعه

          

          ‌البني‌الحالي‌يلبي‌احتياجاتي‌بدرجة‌عالية -5

6- 
اتاااارك‌البنااااي‌عنااااد‌انهفاااااض‌الاهتماااااام‌‌‌‌‌

‌بالةملاء

          

          ‌البني‌الحالي‌يلبي‌ موحاتي‌ -7
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 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

1- 
تااوفر‌الهدعااة‌المقدعااة‌عاان‌البنااي‌الحاال‌لأي‌‌‌‌‌

‌عشكلة‌دون‌حدور‌اي‌خلاف‌او‌تزخير

          

2- 
عقااادعي‌الهدعاااة‌المصااارفية‌يفاماااون‌ بيةاااة‌‌

‌عملام‌

          

3- 
المسااموح‌لااام‌بتقااديم‌‌‌اتةاعاال‌عااع‌المااوظفين‌‌‌

المةلوعااا ‌وتصااحي ‌الاخطاااء‌دون‌الحاجااة‌‌

‌ال ‌تصري 

          

4- 
التقاااي‌باااالموظفين‌المهاااولين‌بحااال‌المشااااتل‌‌

‌دون‌تزخير‌‌

          

5- 
يااااتم‌التةاعاااال‌عةااااي‌بطريقااااة‌لطيفااااة‌تتساااام‌‌‌‌

‌وتقدير‌عكانتي‌‌بالاحترام

          

6- 
          ‌تتم‌الاستجابة‌لطلباتي‌بصورة‌سريةة

7- 
          ‌يتم‌انااء‌الاجراءا ‌الطويلة‌في‌وقت‌اقل‌

 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

1- 
اتحلاااا ‌بالصاااابر‌وعاااادم‌الانفةااااال‌عنااااد‌‌‌‌

‌الاخرين‌التةاعل‌عع
          

          ‌لدي‌ موح‌وعفةم‌بالنشاط‌والحما  -2

3- 
مسااتطيع‌اقناااع‌اصاادقا ي‌بالانياامام‌الاا ‌‌‌‌

‌البني
          

4- 
مساااتطيع‌اقنااااع‌اقااااربي‌بالانيااامام‌الااا ‌‌‌‌

‌البني
          

5- 
اعتلي‌عةلوعا ‌تافية‌عان‌الهادعا ‌التاي‌‌‌‌

‌البني‌يقدعاا
          

6- 
اسااات ل‌عاااوقةي‌الاجتمااااعي‌فاااي‌توجياااه‌‌‌

‌الاخرين
          

7- 
وساارعة‌البدياااة‌والقاادرة‌‌اتصااف‌بالااذتاء‌

‌ادارة‌الحوار‌عل 
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 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

          ‌لدي‌قدرة‌عل ‌تةلم‌تل‌جديد -1

          ‌لا‌عانع‌لدي‌عن‌تلقي‌اي‌براعج‌تدريبية -2

3- 
محااب‌تنفيااذ‌التةليمااا ‌والتوجياااا ‌لهدعااة‌‌‌

‌البني
          

          ‌لدي‌وقت‌تاف‌لحيور‌الدورا ‌التدريبية -4

          ‌لدي‌التزام‌بزوقا ‌اللقاءا ‌التدريبية -5

          ‌لدي‌علكة‌التةاون‌عع‌الاخرين -6

          ‌اتحمل‌ض وط‌الةمل -7
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 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

1- 
تااال‌‌قاعاااة‌التاااداول‌المتاااوفرة‌بالبناااي‌تاااوفر‌‌‌‌

‌عةلوعا ‌الاوراق‌المالية
          

2- 
فااي‌‌اعتمااد‌علاا ‌البنااي‌فااي‌تااوفير‌عااا‌يلزعنااي‌

‌تنقلاتي‌الهارجية
          

3- 
‌التاداول‌المتاوفرة‌بالبناي‌خادعا ‌‌‌‌تةطي‌قاعة‌

‌خاصة‌بةملاء‌البني‌تميزهم‌عن‌الاخرين
          

4- 
انجاااااز‌عةاااااعلا ‌القااااروض‌القصاااايرة‌تااااتم‌‌‌

‌ويسر‌بساولة
          

5- 

‌يوفر‌البني‌الحالي‌اشكال‌عتةددة‌عن‌الادوا 

‌المالية‌اعام‌الجماور‌ويسال‌تداولاا‌تالأسام

‌والسندا 

          

6- 
عان‌‌‌بشكل‌تبير‌عل ‌تمويال‌عشااريةي‌‌اعتمد‌

‌خلال‌البني‌الحالي
          

7- 
‌يوفر‌البني‌الحالي‌حرية‌انتقال‌الاعوال‌بين

‌المستثمرين‌لزيادة‌عمليا ‌التداول
          

 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

1- 
          ‌ارغب‌في‌زيادة‌دخلي‌الحالي‌‌

2- 
          ‌اروج‌للبني‌بمقابل‌عادي‌

3- 
‌ارغب‌في‌الحصول‌عل ‌عمولة‌عقابل‌تل‌

‌عميل‌اضمه‌للبني

          

4- 
‌ارغب‌في‌الحصول‌عل ‌تسايلا ‌‌

‌عقابل‌اقناعي‌للأخرين

          

5- 
          ‌مرحب‌باي‌عمل‌يتم‌عرضه‌علي‌

6- 
          ‌اساعد‌هذا‌البني‌بدون‌عقابل

7- 
          ‌لدي‌وقت‌فراغ‌محب‌توظيفه‌في‌جمع‌المال
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 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

 ولا 

1.  
الزباا ن‌دون‌‌البني‌يةطي‌مهمية‌لكال‌‌

‌تمييز
          

          ‌الةميل‌هو‌مفيل‌عا‌نملي  .2

3.  
البني‌يسال‌للةملاء‌عملياة‌الحصاول‌‌‌

‌المةلوعا ‌عل 
          

4.  
البنااي‌يتااي ‌للةمياال‌الوصااول‌الاا ‌مي‌

‌دون‌قيد‌او‌شرط‌عسوول
          

 اودة

          ‌البني‌يسة ‌لتقديم‌مفيل‌الهدعا   .5

          ‌مفيل‌الاسةارالبني‌يسة ‌لتوفير‌  .6

7.  
يقااوم‌البنااي‌بتصاانيف‌الةماالاء‌وفااق‌‌‌‌‌

‌نشا ام
          

8.  
يلباااي‌البناااي‌احتياجاااا ‌الةميااال‌بكااال‌

‌ساولة‌ويسر
          

9.  
نسااااااعد‌الةمااااالاء‌ونحااااال‌عشااااااتلام‌

‌المصرفية
          

10.  
‌لدينا‌المةرفة‌التاعة‌بالهدعا 

‌المصرفية‌المقدعة
          

11.  
فاي‌اقال‌وقات‌‌‌‌البني‌ينجز‌المةااعلا ‌‌

‌عمكن
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 النص الرقم

 المقياس

1 

J 

2 

I 

3 

H 

4 

G 

5 

F 

6 

E 

7 

D 

8 

C 

9 

B 

10 

A 

12.  
الموظف‌لديه‌القدرة‌عل ‌التةاعل‌عع‌

‌بكل‌ا يافام‌الةملاء
          

 تدريب

13.  
لااادى‌البناااي‌باااراعج‌تدريبياااة‌تواتاااب‌‌‌

‌التطور
          

          ‌لدى‌البني‌عدربين‌عارة  .14

15.  
لااادى‌البناااي‌قاعاااا ‌تدريبياااة‌عجاااازة‌

‌وعريحة
          

 المعاملات البنكية

16.  
يتوفر‌لادى‌البناي‌قاعاا ‌للتاداول‌فاي‌‌‌‌‌‌

‌البورصة
          

17.  
يقوم‌البني‌بتمييز‌عملاءه‌فاي‌قاعاا ‌‌‌

‌التداول
          

18.  
يااوفر‌البنااي‌الهاادعا ‌المصاارفية‌فااي‌‌

‌مي‌عكان
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Abstract 

Abstract: 

The study aims to identify the steps through which the concept of 

network marketing can be applied to the Palestinian commercial banks, in 

addition to recognize the real state of the Palestinian commercial banks, 

their potentials and capabilities, and to try developing a proposed 

framework for using network marketing in Palestinian commercial banks, 

through which the indirect investment could be developed. 

The researcher used the descriptive analytical approach along with some 

financial equations, and he relied on questionnaire for banking employees 

to discuss the availability of a structure for using network marketing, as 

well as questionnaire for customers to measure their ability to attract new 

accounts. 

The most important findings of the study are the following:  

There is direct effect of network marketing to attract new accounts 

and develop indirect investment in Palestinian commercial banks. The 

study also concluded that there is a positive relationship between the 

availability of network marketing dimensions (client loyalty, client 

capabilities,  quality of banking services, the desire for learning and 

training, banking transactions nature) and attracting new accounts, then 

developing indirect investment in the Palestinian commercial banks. The 

study also developed a design for a proposed model to apply it to network 

marketing in order to develop indirect investment. 

While the most important recommendations of the study are: 

Palestinian commercial banks must be keen to strengthen 

relationships with their clients, and provide  them with all banking 

transactions when dealing with the bank that the deal with, and must be 

careful with employees training to develop their abilities to attract new 

clients and increase their number in Palestinian commercial banks. 

 


