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 رغ٣ٞن اُخذٓبد أُقشك٤خ

Marketing of Banking Services 

اُج٘ٞى اُزغبس٣خ،  ٣ؾظ٠ رغ٣ٞن اُخذٓبد أُقشك٤خ ثبٛزٔبّ ًج٤ش ٖٓ عبٗت اُوبئ٤ٖٔ ػ٠ِ ئداسح

ٝرُي ػٖ هش٣ن عزة ػٔلاء  ؽ٤ش رز٘بكظ ٛزٙ اُج٘ٞى ك٤ٔب ث٤ٜ٘ب عؼ٤بً ٝساء ص٣بدح ؽغْ ػ٤ِٔبرٜب

ٓغزوِخ ُِزغ٣ٞن أُقشك٢ ػٜذ ئ٤ُٜب  ٖٓ اُج٘ٞى ثاٗؾبء ئداسح عذد، ٖٝٓ ٛزا أُ٘طِن هبٓذ اٌُض٤ش

 0ٛزا اُٜذف ثٔغإ٤ُٝخ ٝمغ اُجشآظ اُز٢ رٌٖٔ اُج٘ي ٖٓ رؾو٤ن

ٓب٤ٛخ اُزغ٣ٞن أُقشك٢ :  ٝوً 

  Concept of Banking Services Marketing أُقشك٢ ٓلّٜٞ اُزغ٣ٞن ( 1

اُج٘ي ٝاُؼ٤َٔ ثٜذف ئؽجبع سؿجبد اُؼ٤َٔ ٖٓ ث٤ٖ  ٓغٔٞػخ الأٗؾطخ اُلاصٓخ ُزغ٤َٜ ػ٤ِٔخ اُزجبدٍ

ٝػ٤ِٔخ اُزغ٣ٞن أُقشك٢ رجذ  ثبُزؼشف ػ٠ِ سؿجبد  عٜخ ٝرؾو٤ن  ٛذاف اُج٘ي ٖٓ عٜخ  خشٟ،

أُ٘بعجخ اُز٢ رِج٢ رِي اُشؿجبد صْ رؾذ٣ذ اُغؼش أُ٘بعت  اُؼ٤َٔ صْ ر٘زوَ ئ٠ُ رط٣ٞش اُخذٓبد

٠ُ رؾذ٣ذ اُغ٤بعبد اُزش٣ٝؾ٤خ اُلاصٓخ ُزوذ٣ْ ٛزٙ رِي اُخذٓبد، ثبلإمبكخ ئ ٝاُٞهذ أُ٘بعت ُزوذ٣ْ

 ٝػ٤ِٚ كإ اُزغ٣ٞن أُقشك٢ ٣جذ  ٣ٝ٘ز٢ٜ ٓغ اُؼ٤َٔ ثٔؼ٠٘  ٕ اُؼ٤َٔ ٛٞ ٓؾٞس اُ٘ؾبه اُخذٓخ،

ػ٤ِٚ أُإعغخ  ئٕ اُزغ٣ٞن أُقشك٢ ٣غت  ٕ ٣ٌٕٞ أُجذ  اُز١ رذاس ث٘بء  0اُزغ٣ٞو٢ ُِج٘ي

  0ٕ ئداساد رِي أُإعغخأُقشك٤خ ٤ُٝظ ٓغشد ٗؾبه روّٞ ثٚ ئداسح ّ

  Importance of Banking Marketing  ٤ٔٛخ اُزغ٣ٞن أُقشك٢( 2

ٓغٔٞػخ ٖٓ الأٗؾطخ اُز٢ رؾَٔ ػ٤ِٔبد اُزخط٤و ٝاُزٞع٤ٚ ٝسهبثخ  ٖٓ ٣زٌٕٞ اُ٘ؾبه اُزغ٣ٞو٢

 رط٣ٞش اُٞمغ اُز٘بكغ٢ ُِج٘ي داخَ اُغٞم أُقشك٤خ، ٣ٝزْ رُي ٖٓ خلاٍ اُؼَٔ ػ٠ِ الأداء ثٜذف

اُخذٓبد أُقشك٤خ ثؾٌَ ٓزطٞس  اظ ػ٠ِ اُؼٔلاء اُؾب٤٤ُٖ ٝرٞع٤غ دائشح اُؼٔلاء ػٖ هش٣ناُؾق

اُزغ٣ٞن ٗز٤غخ وصد٣بد ؽذح أُ٘بكغخ ث٤ٖ اُج٘ٞى اُزغبس٣خ ٖٓ  ٝٓز٤ٔض، ٝهذ ظٜشد اُؾبعخ ُؼ٤ِٔخ

الأخشٟ ٖٓ عٜخ  خشٟ، ثبلإمبكخ ئ٠ُ اُزـ٤شاد اُغش٣ؼخ ك٢ أُإصشاد  عٜخ ٝأُإعغبد أُب٤ُخ

ٝاوعزٔبػ٤خ اُز٢ رؾٌْ ٗؾبه ٛزٙ أُإعغبد ٝاُز٢ ثذٝسٛب  ٝعجذ ػ٠ِ اُج٘ٞى اُؼَٔ  هزقبد٣خاو

  0ٓٞاًجخ ٛزٙ اُزـ٤شاد ُِٔؾبكظخ ػ٠ِ ٓشًضٛب اُز٘بكغ٢ ػ٠ِ

  Objectives of Banking Marketing  ٛذاف اُزغ٣ٞن أُقشك٢( 3
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ٝاُز٢ ٣أر٢ ك٢ ٓوذٓزٜب ص٣بدح سثؾ٤خ  اُج٘ي اُشئ٤غ٤خ ٣شرٌض ٗؾبه اُزغ٣ٞن أُقشك٢ ؽٍٞ رؾو٤ن  ٛذاف

ٖٓ ث٘ي ٥خش ؽ٤ش هذ رنغ ثؼل اُج٘ٞى ٛذف ص٣بدح ؽقزٜب اُغٞه٤خ ك٢  اُج٘ي ٝهذ رخزِق رِي الأٛذاف

رغؼ٠ ُزؾو٤وٜب، ٝ ٣ب ًبٕ اُٜذف كإ ٜٓٔخ اُزغ٣ٞن أُقشك٢ رزشًض ػ٠ِ رط٣ٞش  ٓوذٓخ الأٛذاف اُز٢

 ٝ أُغبٛٔخ  ٙ، ٖٝٓ  ٓضِخ ٛزٙ اُٞعبئَ رط٣ٞش خذٓبد ٓز٤ٔضحاُلاصٓخ ُز٤ٌٖٔ اُج٘ي ٖٓ رؾو٤ن  ٛذاف اُٞعبئَ

  0ك٢  ٗؾطخ اعزٔبػ٤خ ٓؼ٤٘خ

رخط٤و اُزغ٣ٞن أُقشك٢ : صب٤ٗبً 

داخَ  اُزغ٣ٞو٤خ ك٢ اُج٘ٞى اُزغبس٣خ ػٖ اُزخط٤و لأ١ ٗؾبه آخش ٣خزِق اُزخط٤و ُلأٗؾطخ و

 0اُزغبس٣خ روذٜٓب اُج٘ٞىأُإعغبد الأخشٟ ئو  ٗٚ ٖٓ اُنشٝس١ ٓشاػبح ٗٞػ٤خ اُخذٓبد اُز٢ 

اوعزشار٤غ٢ اُؼبّ ُِٔإعغخ  ٣ٝؼزجش رخط٤و الأٗؾطخ اُزغ٣ٞو٤خ عضءاً و ٣زغض  ٖٓ اُزخط٤و

رؼض٣ض اُٞمغ اُز٘بكغ٢ ُِج٘ي  أُقشك٤خ، ٣ٜٝذف رخط٤و الأٗؾطخ اُزغ٣ٞو٤خ ثؾٌَ  عبع٢ ئ٠ُ

ُز٢ ٣ٌٖٔ ؽقشٛب الأٗؾطخ أُزشاثطخ ٝا ٣ٝؾزَٔ اُزخط٤و اُزغ٣ٞو٢ ػ٠ِ ٓغٔٞػخ ٖٓ 0اُزغبس١

  :ك٢ اُزب٢ُ

  Analyze Bank Competitive Situation  رؾ٤َِ ٓٞهق اُج٘ي اُز٘بكغ٢( 1

ٝأُؾبًَ اُز٢ رٞاعٚ اُج٘ي ك٢ ٓغبٍ رؾو٤ن  ٛذاكٚ ٣ٝؾَٔ  ٣ٝؼ٢٘ رُي رؾذ٣ذ ٗوبه اُوٞح ٝاُنؼق

  :عٞاٗت ٜٓ٘ب رؾ٤َِ أُشًض اُز٘بكغ٢ ػذح

 ثزؾذ٣ذ ؽغْ اُطِت اُؾب٢ُ ػ٠ِ اُخذٓبد  ٣وّٞ اُج٘ي ٛ٘ب  :رؾذ٣ذ ٗطبم اُغٞم أُقشك٢ اُؾب٢ُ

  0اُج٘ي أُقشك٤خ ٖٓ أُ٘طوخ اُغـشاك٤خ اُز٢ ٣خذٜٓب

 ؽغْ الأٗؾطخ  ٣وّٞ اُج٘ي ثذساعخ رطٞس   :رؾ٤َِ رطٞس ؽغْ  ٗؾطخ اُخذٓبد أُقشك٤خ

  0أُقشك٤خ ك٢ أُ٘طوخ اُغـشاك٤خ اُز٢ ٣خذٜٓب

 اُج٘ي ثزوذ٣ش ؽغْ اُطِت ػ٠ِ اُخذٓبد أُقشك٤خ ٝٛ٘ب ٣ن : ك٢ أُغزوجَ رؾذ٣ذ ٗطبم اُغٞم ّٝ

أُج٤ؼبد  ُزوذ٣ش( رؾ٤َِ اورغبٙ ٓضلاً )أُغزوجَ، ٣ٌٖٝٔ ٛ٘ب اعزخذاّ ثؼل اُطشم ا٤ٌُٔخ  ك٢

  0أُغزوج٤ِخ ُِخذٓبد أُقشك٤خ

 رٞف٤َ اُخذٓبد ك٢ اُٞهذ ٝأٌُبٕ أُ٘بعج٤ٖ  ئداسح اُج٘ي ٛ٘ب ث٤ٌل٤خ رٜزْ  :رؾذ٣ذ ه٘ٞاد اُزٞص٣غ

  أُ٘بهن أُؾزِٔخ لإٗؾبء اُلشٝع ٝرُي ؽغت ٓؼب٤٣ش ٓؼ٤٘خ ٓضَ هج٤ؼخ  ٛ٘ب رؾذ٣ذ اُجبً ٣زْٝؽ

 0أُ٘بعجخ اُخذٓبد اُز٢ ٣شؿت الأكشاد ك٢ اُؾقٍٞ ػ٤ِٜب، ٝهج٤ؼخ اُغ٤بعبد اُزش٣ٝغ٤خ  
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 أُخزِلخ اُز٢ رؾٌْ هشاساد اُؼ٤َٔ  ٣ٝزْ رُي ػٖ هش٣ن رؾذ٣ذ أُإصشاد  :رؾذ٣ذ هج٤ؼخ اُؼٔلاء

  : ٓب ٢ِ٣ سائٚ ُِخذٓبد أُقشك٤خ أُخزِلخ ، ٝٛزا ٣زطِتك٢ ػ

 اُخ  00ث٘بء ػ٠ِ اُؼٔش، أُغزٟٞ اُزؼ٢ٔ٤ِ، اُغ٘غ٤خ، ٓغزٟٞ اُذخَ رق٤٘ق اُؼٔلاء

 َ0ُِخذٓبد أُقشك٤خ أُوذٓخ ٖٓ ؽ٤ش عٞدرٜب ٝرٌِلزٜب ٗظشح اُؼ٤ٔ  

عبئَ الإػلإ اُغبثوخ ٖٓ ؽ٤ش رٌب٤ُلٜب ٝٓذٟ كؼب٤ُزٜب ٝٝ رؾ٤َِ اُغ٤بعبد اُزش٣ٝغ٤خ

  0أُغزخذٓخ

 َ٣ؾَٔ ٛزا اُزؾ٤َِ دساعخ ربس٣خ رطٞس اُخذٓبد أُوذٓخ  :اُخذٓبد أُقشك٤خ أُوذٓخ رؾ٤ِ  ٖٓ

ُزط٣ٞش  ؽ٤ش عٞدرٜب ٝٓذٟ ٓٞاًجزٜب ُشؿجبد اُؼٔلاء ثبلإمبكخ ئ٠ُ دساعخ اُخطو أُزجؼخ

  0اُخذٓخ أُقشك٤خ

  Identify Problems & Opportunities  رؾذ٣ذ أُؼٞهبد ٝاُلشؿ أُزبؽخ (2

اُج٘ي، ًٝزُي اُزؼشف ػ٠ِ اُلشؿ  ٣ٝؾَٔ ٛزا اُغبٗت رؾذ٣ذ اُؼوجبد اُز٢ رؾٍٞ دٕٝ رٞعغ ٗؾبه

اُخذٓبد أُوذٓخ  ٝ اعزؾذاس خذٓبد عذ٣ذح ُغزة  أُزبؽخ ُِج٘ي ُِزـِت ػ٠ِ ٛزٙ اُؼوجبد ًزط٣ٞش

  0حسكغ ًلبءح  داء أُإعغخ أُقشك٢ ػٔلاء عذد، ثبلإمبكخ ئ٠ُ اُؼَٔ ػ٠ِ

  Defining Objectives رؾذ٣ذ الأٛذاف( 3

ُٝزؾذ٣ذ ٛزٙ الأٛذاف  ٝٛ٘ب ٣وّٞ اُج٘ي ثٞمغ  ٛذاكٚ ٝاُز٢ عزٌٕٞ ك٤ٔب ثؼذ ٓؼب٤٣ش ُزو٤٤ْ الأداء،

ًَ ٖٓ اُ٘ؾبه اوهزقبد١ ثؾٌَ  ٣غت  ٕ ٣إخز ك٢ اوػزجبس اُزطٞساد أُغزوج٤ِخ أُزٞهؼخ ك٢ ؽغْ

أُؾزِٔخ ك٢ اؽز٤بعبد اُؼٔلاء ٖٓ  اكخ ئ٠ُ اُزـ٤شادػبّ ٝاُ٘ؾبه أُقشك٢ ثؾٌَ خبؿ، ثبلإك

  :رؾذ٣ذ الأٛذاف ك٢ ٛزٙ أُشؽِخ ٓب ٢ِ٣ ٝرؾَٔ ٓغبود 0اُخذٓبد أُقشك٤خ أُخزِلخ

  0 ٛذاف اُشعبئَ الإػلا٤ٗخ( 1

  0 ٛذاف اُخذٓبد اُغذ٣ذح ٝاُز٢ عزغزؾذس ك٢ أُغزوجَ( 2

 (اُخ0ؽق٤َ الأسثبػ د/ ًخذٓخ رؾق٤َ اُؾ٤ٌبد )   ٛذاف خذٓخ اُؼٔلاء( 3

  0أُقشك٢  ٛذاف اُزؼ٤٤ٖ ٝاُزذس٣ت( 4

  0 ٛذاف الأثؾبس اُزغ٣ٞو٤خ( 5
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الأٛذاف اُغبثوخ ٓب ٢ٛ ئو ٝعبئَ ٣غؼ٠ اُج٘ي ٖٓ خلاُٜب ئ٠ُ  ٝرغذس الإؽبسح ٛ٘ب ئ٠ُ  ٕ ٓغٔٞػخ

 0ُِٔإعغخ رؾو٤ن اُٜذف اُؼبّ

  Defining Marketing Strategy رؾذ٣ذ الإعزشار٤غ٤خ اُؼبٓخ ُِزغ٣ٞن (3

اُغبثن رًشٛب ٝك٢ ٛزٙ أُشؽِخ ٣زْ  ٣ٝزْ رؾذ٣ذ اوعزشار٤غ٤خ اُؼبٓخ ُِزغ٣ٞن ثؼذ رؾذ٣ذ الأٛذاف

كارا ًبٕ اُج٘ي ع٤زٞعغ ك٢  ٗؾطزٚ أُقشك٤خ،  رؾذ٣ذ اُخطٞاد اُلاصٓخ ُزؾو٤ن الأٛذاف أُخزبسح،

ٝرغذس الإؽبسح  ٓشؽ٢ِ ُزؾو٤ن اُٜذف اُؼبّ اُغبثن، كوذ ٣ِغأ ئ٠ُ اعزؾذاس خذٓبد عذ٣ذح ًٜذف

  0ُِغٞء ئ٤ُٜب ك٢ ؽبُخ رؼضش اُخطخ أُٞمٞػخ لأ١ عجت ًبٕ ٛ٘ب ئ٠ُ  ٤ٔٛخ ٝمغ اُخطو اُجذ٣ِخ

   Monitoring the Plan رق٤ْٔ اُ٘ظبّ اُشهبث٢( 5

٣زطِت رق٤ْٔ ٗظبّ سهبث٢ كؼبٍ ٣غز٘ذ  ُِشهبثخ  ٤ٔٛخ ك٢ ٗغبػ ر٘ل٤ز اُخطخ أُٞمٞػخ، الأٓش اُز١

  :الأعظ ٖٓ  ٜٛٔبئ٠ُ رؾذ٣ذ ٓغٔٞػخ ٖٓ 

  0اُٞعبئَ اُز٢ ع٤زجؼٜب اُج٘ي ُٔشاهجخ ر٘ل٤ز الأٛذاف أُٞمٞػخ( 1

  (رـز٣خ ٓشرذح)أُؼِٞٓبد أُطِٞثخ ك٤ٔب ٣زؼِن ثغ٤ش ػ٤ِٔخ اُز٘ل٤ز  هج٤ؼخ( 2

  0عذاٍٝ ص٤٘ٓخ ٓؼ٤٘خ ُٔشاعؼخ ع٤ش ر٘ل٤ز ًَ ٓشؽِخ ٖٓ ٓشاؽَ ر٘ل٤ز اُخطو أُٞمٞػخ ٝمغ( 3

  0أُٞمٞػخ خطبء ٝئصاُخ اُؼوجبد اُز٢ هذ رظٜش  ص٘بء ر٘ل٤ز اُخطوٓؾبُٝخ رقؾ٤ؼ الأ( 4

 

 

اعزشار٤غ٤بد اُزغ٣ٞن أُقشك٢ : صبُضبً 

  Banking Services Strategies أُقشك٤خ اعزشار٤غ٤بد اُخذٓبد

  أُقشك٤خ ئعزشار٤غ٤خ اُزٞعغ ك٢ اُخذٓبد -1
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أُؼبفشح ٓغٔٞػخ  ُزغبس٣خرز٤ٔض اُخذٓبد أُقشك٤خ ثز٘ٞػٜب ٝرطٞسٛب ؽ٤ش روذّ اُج٘ٞى ا

أُقشك٤خ ه٤بّ اُج٘ي ثبعزؾذاس  ًج٤شح ٖٓ اُخذٓبد أُقشك٤خ، ٣ٝوقذ ثؼ٤ِٔخ اُزٞعغ ك٢ اُخذٓبد

سؿجبد اُؼٔلاء ٓضَ ؽٜبداد الإ٣ذاع اُز٢ ٣زْ  خذٓبد عذ٣ذح  ٝ رط٣ٞش خذٓبد هبئٔخ ثٔب ٣زلاءّ ٓغ

ػ٘ذ رج٢٘ ٛزٙ الإعزشار٤غ٤خ كؼ٠ِ اُج٘ي ػ٠ِ سؿجخ اُؼ٤َٔ، ٝ رؾذ٣ذ كزشاد اعزؾوبهٜب  ٝ ٓجبُـٜب ث٘بء

اُغٞاٗت اُوب٤ٗٞٗخ أُزؼِوخ ثبُخذٓخ اُغذ٣ذح، ٝهذسح اُج٘ي ػ٠ِ روذ٣ْ ٛزٙ   ٕ ٣أخز ثؼ٤ٖ اوػزجبس

  0ثٔغزٟٞ ر٘بكغ٢ اُخذٓبد

  ئعزشار٤غ٤خ رو٤ِـ اُخذٓبد أُٞعٞدح -2

٣خ الأًضش سثؾ٤خ، الإعزشار٤غ٤خ ثبُزش٤ًض ػ٠ِ اُخذٓبد أُقشف ػ٠ِ ٛزٙ ٣وّٞ اُج٘ي ث٘بء 

ك٢  الإعزشار٤غ٤خ ُٔٞاعٜخ روِجبد اُ٘ؾبه أُقشك٢ ٗز٤غخ ُِزـ٤شاد أُٞع٤ٔخ  ٝ اُذائٔخ ٝرزجغ ٛزٙ

اوعزضٔبس  اُطِت ػ٠ِ اُخذٓبد أُقشك٤خ، كل٢ ؽبود اوٌٗٔبػ اوهزقبد١ رِغأ اُج٘ٞى ػبدح ئ٠ُ

  0ك٢ اُغ٘ذاد اُؾ٤ٌٓٞخ ٝرو٤ِـ ؽغْ اُوشٝك

  :خذٓبد ٓؼ٤٘خ/ خذٓخ  ص ػ٠ِئعزشار٤غ٤خ اُزش٢ً -3

خذٓخ ٓؼ٤٘خ ًإٔ )ػ٠ِ ٗؾبه  ٝ  ثؼل اُج٘ٞى ئ٠ُ اُزش٤ًض ثغجت اؽزذاد أُ٘بكغخ هذ رِغأ

 ٝ ػ٠ِ كئخ ٓؼ٤٘خ ٖٓ  -ئٗزبع٤خ  هشٝك اعزضٔبس٣خ  ٝ -رشًض ٗؾبهٜب الإهشاك ك٢ ٓغبٍ ٓؼ٤ٖ 

 0اُؼٔلاء أُغزٞسد٣ٖ  ٝ رٟٝ اُذخٍٞ أُشرلؼخ

  Pricing Strategy د أُقشك٤خئعزشار٤غ٤خ رغؼ٤ش اُخذٓب

 ٝاُؼٔٞود ٝاُشعّٞ أُلشٝمخ،( ػ٠ِ اُٞدائغ ٝاُوشٝك)أُقشك٤خ اُلٞائذ  رؾَٔ  عؼبس اُخذٓبد

ٖٝٓ  اُج٘ٞى ثزؾذ٣ذ ٛزٙ اُلٞائذ ٝاُؼٔٞود ػ٠ِ اػزجبس  ٜٗب رإصش ػ٠ِ سثؾ٤خ اُج٘ي ٓجبؽشح، ٝرٜزْ

 0ٛزٙ اُخذٓبد اس خذٓبرٜب ُزـط٤خ رٌب٤ُقصْ ػ٠ِ ٗٔٞ ٛزا اُج٘ي، ٝرنغ اُج٘ٞى ؽذٝداً د٤ٗب لأعغ

  :ٝرٔش ئعزشار٤غ٤خ رغؼ٤ش اُخذٓبد أُقشك٤خ ثؼذح ٓشاؽَ

 رؾذ٣ذ  ٛذاف اُزغؼ٤ش

ٝاُج٤ئخ اُز٘بكغ٤خ ٝاُِٞائؼ أُ٘ظٔخ  رخزِق  ٛذاف اُزغؼ٤ش ٖٓ ث٘ي ٥خش ٝرُي ؽغت ؽغْ اُج٘ي

  :٢ِ٣ ُِٜٔ٘خ أُقشك٤خ، ٖٝٓ  ْٛ  ٛذاف اُزغؼ٤ش ٓب
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اُؼبئذ ػ٠ِ اوعزضٔبس، ٝػبدح ٓب  اُؾقخ اُغٞه٤خ  ٝ ٗٔٞ الأسثبػ  ٝ ص٣بدح  ثٚ ٗٔٞ ٣ٝوقذ :اُ٘ٔٞ

روذ٣ٜٔب ُض٣بدح ٛبٓؼ الأسثبػ ٌُٖٝ ٛزٙ اُلٞائذ  ػٔٞود ٓشرلؼخ ػ٠ِ اُخذٓخ ك٢ ثذا٣خ/ رٞمغ كٞائذ

  0اُٞهذ ثغجت رأص٤ش أُ٘بكغخ اُؼٔٞود عشػبٕ ٓب روَ ٓغ ٓشٝس/ 

ٓ٘خلل ٣ؾذ ٖٓ دخٍٞ أُ٘بكغ٤ٖ خلاٍ كزشح  ٣ؼ٢٘ ٝمغ عؼش ٛزا:اُؾذ ٖٓ رأص٤ش أُ٘بكغ٤ٖ

  0اُز٘بكغ٤خ ػ٘ذ روذ٣ٔٚ اُخذٓخ اُغذ٣ذح ٓؾذدح، ٝثبُزب٢ُ أُؾبكظخ ػ٠ِ ٌٓبٗخ اُج٘ي

رؾغ٤ٖ فٞسح اُج٘ي الأدث٤خ  ٓبّ اُؼٔلاء ٝرُي  ٓضَ:  رؼض٣ض الأٛذاف أُقشك٤خ الأخشٟ

خذٓخ ٓزذاُٝخ ث٤ٖ اُج٘ٞى ُـشك اعزوطبة عؼش ٓؼ٤ٖ ٍ ثٞمغ  عؼبس ٓؼوُٞخ ٝٓ٘بعجخ، ٝهذ ٣ٞمغ

اُلبئذح : ر٘وغْ رٌب٤ُق اُج٘ي ئ٠ُ عضئ٤ٖ  عبع٤٤ٖ  0أُ٘بكغخ ػذد ًج٤ش ٖٓ اُؼٔلاء ٖٓ اُج٘ٞى

الأػ٠ِ ٖٓ  ػبّ رٔضَ رٌب٤ُق اُلٞائذ أُذكٞػخ اُ٘غجخ  خشٟ ًبلأعٞس، ٝثؾٌَ أُذكٞػخ ٝرٌب٤ُق

أُلشٝمخ ػ٠ِ اُوشٝك ػٖ اُ٘غجخ  عجخ اُلبئذحًإٔ ٣ِغأ اُج٘ي ئ٠ُ خلل ٕ 0ئعٔب٢ُ رٌب٤ُق اُج٘ي

ُز٘ظ٤ْ ػ٤ِٔخ اعزخذاّ خذٓخ ٓؼ٤٘خ، كٔضلاً  اُغبئذح ك٢ اُغٞم، ًٝزُي هذ ٣لشك اُج٘ي سعٞٓبً ٓؼ٤٘خ

  0ا٢ُ٥ ػٖ ؽذ ٓؼ٤ٖ خلاٍ اُؾٜش كاٗٚ ٣زؾَٔ سعٞٓبً ئمبك٤خ ئرا صاد اعزخذاّ اُؼ٤َٔ ُجطبهخ اُغؾت

 اس اُخذٓبد أُقشك٤خاُذ٤ٗب ٝاُؼ٤ِب لأعغ رؾذ٣ذ اُؾذٝد

ػٞآَ ٜٓ٘ب رٌب٤ُق ٛزٙ اُخذٓبد ؽ٤ش ٣ؼَٔ اُج٘ي ػ٠ِ  ٣زأصش رغؼ٤ش اُخذٓبد أُقشك٤خ ثؼذح

أُوجٞمخ ٝاُؼٔٞود ٝاُشعّٞ الأخشٟ اُلاصٓخ ُزـط٤خ اُزٌب٤ُق  رؾذ٣ذ اُؾذ الأد٠ٗ ٖٓ اُلٞائذ

اُز٘بكغ٢ ُِج٘ي ٝاُز١ ٣ٌٖٔ  ه٤بعٚ ٖٓ خلاٍ رؾذ٣ذ  اُزغؼ٤ش  ٣نبً ثبُٞمغ ٣ٝزأصش  0الإعٔب٤ُخ

٣زأصش  اُغٞه٤خ ُِج٘ي ٝػذد اُج٘ٞى أُ٘بكغخ ٝٓذٟ عُٜٞخ روذ٣ْ اُخذٓخ ٖٓ هجَ أُ٘بكغ٤ٖ، ًٔب اُؾقخ

ٓشٝٗخ اُطِت  ٝٛ٘ب ٣غت دساعخ 0(اُغذ٣ذح ٝاُوبئٔخ)ثبُطِت أُزٞهغ ػ٠ِ اُخذٓبد أُقشك٤خ 

اُؾذٝد ) ُِٜٔ٘خ أُقشك٤خ  كإ اُزغؼ٤ش ٣زأصش ثبُِٞائؼ أُ٘ظٔخٝثبلإمبكخ ئ٠ُ رُي ( ؽغبع٤خ اُغؼش)

ٌَُٝ ٛزٙ اُؼٞآَ ٓغزٔؼخ ٣غت ( اُ٘وذ٣خ اُؼ٤ِب ٝاُذ٤ٗب ُِشعّٞ ٝٓؼذود اُلبئذح اُز٢ رلشمٜب اُغِطخ

ٝاُلٞائذ ٝاُؼٔٞود ؽز٠ ٣ٌٖٔ رؾش٣ي  عؼبس خذٓبرٚ  ُِشعّٞ( د٤ٗب ٝػ٤ِب)ػ٠ِ اُج٘ي ٝمغ ؽذٝد 

  0ٝاعزٔشاس٣زٚ ك٢ اُغٞم أُقشك٤خ ػٔلائٚ ثٔب ٣نٖٔ ُٚ ثوبء

  رؾذ٣ذ ع٤بعخ اُزغؼ٤ش

هٞاػذ رؾذ٣ذ  عؼبس اُخذٓبد أُقشك٤خ، ٖٝٓ  ْٛ عٞاٗت رِي اُغ٤بعبد اُغبٗت  ٣ٝوقذ ٛ٘ب ٝمغ

 ثزـ٤٤ش  عؼبس اُخذٓبد أُقشك٤خ، كوذ ٣خزِق عؼش اُخذٓخ ث٘بء ػ٠ِ ظشٝف اُطِت ػ٠ِ أُزؼِن
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خلل  عؼبس اُلٞائذ  ٓضلاً رِغأ اُج٘ٞى ػبدح ئ٠ُ  اُشًٞد اوهزقبد١ كل٢ ؽبود اُخذٓبد أُقشك٤خ،

ػ٠ِ اُوشٝك ُزؾغ٤غ اوهزشاك  

  رؾذ٣ذ الأعؼبس

الأعؼبس ثقٞسح ٜٗبئ٤خ، ٝرٞعذ ػذح هشم ُِزغؼ٤ش ٖٓ  ٜٛٔب اُزغؼ٤ش ؽغت رٌِلخ  ٝٛ٘ب ٣زْ رؾذ٣ذ

اُزغؼ٤ش  ُي ٛ٘بى هش٣وخاُخذٓخ أُقشك٤خ ٝاُز٢ رزْ ثامبكخ ٛبٓؼ سثؼ ػ٠ِ رٌِلخ اُخذٓخ، ًٝز

٣ِغأ اُج٘ي ئ٠ُ  ؽغت اُٞمغ اُز٘بكغ٢  ١ رؾذ٣ذ  عؼبس ر٘بكغ٤خ رغبػذ ػ٠ِ عزة ػٔلاء عذد، ٝهذ

 )اُؾب٤ُخ ٝأُغزوج٤ِخ)رؾذ٣ذ  عؼبس خذٓبرٚ ث٘بء ػ٠ِ ظشٝف اُطِت 

  Distribution Channels ئعزشار٤غ٤خ رٞص٣غ اُخذٓبد أُقشك٤خ 

د ػ٠ِ ًلبءح رٞف٤َ خذٓبرٜب ئ٠ُ اُؼٔلاء اُز٣ٖ ٣ٞعذٕٝ ك٢ أُإعغخ أُقشك٤خ ٣ؼزْ ئٕ ٗغبػ

ُزٞف٤َ  ُٝزُي وثذ ُِج٘ي ٖٓ ارجبع  كنَ اُغجَ ٝ هِٜب رٌِلخ( داخَ ٝخبسط اُذُٝخ)ٓخزِلخ  ٓ٘بهن

ٖٓ  ْٛ ه٘ٞاد  (أُشاع٤ِٖ)ٓب ٣ؾزبعٚ اُؼٔلاء ٖٓ خذٓبد، ٝرؼزجش اُلشٝع ٝأٌُبرت اُخبسع٤خ 

ٖٓ خلاٍ صلاصخ عٞاٗت  ّ رط٣ٞش ئعزشار٤غ٤خ اُخذٓخ أُقشك٤خ٣ٝذ 0رٞص٣غ اُخذٓبد أُقشك٤خ

  :ٓزشاثطخ

رؾذ٣ذ ٗظبّ اُزٞص٣غ  -1

ثوذسح ٗظبّ اُزٞص٣غ ػ٠ِ رؼض٣ض اوعزشار٤غ٤خ اُزغ٣ٞو٤خ ُِج٘ي ؽ٤ش ٣وّٞ اُج٘ي  ٝٛ٘ب ٣ٜزْ اُج٘ي

  0 ٛذاف ٛزا اُ٘ظبّ صْ رؾذ٣ذ  ٗٞاع ه٘ٞاد اُزٞص٣غ أُ٘بعجخ ثزؾذ٣ذ

  :رٞص٣غاٍ رق٤ْٔ ٗظبّ -2

ك٢ رٞص٣غ اُخذٓبد  ٣وّٞ اُج٘ي ثزؾذ٣ذ ثذائَ ٓخزِلخ لأٗظٔخ اُزٞص٣غ أٌُٖٔ اوعزؼبٗخ ثٜب

اُج٘ٞى اُض٤ِٓخ، ٣ٝزْ اخز٤بس  أُقشك٤خ ٖٝٓ  ٓضِخ ٛزٙ اُجذائَ أُشاعِخ  ٝ اُلشٝع اُخبسع٤خ  ٝ

د٣َ ٝاُؼبئذ اُز٘بكغ٢ ٓغ  خز رٌِلخ ًَ ة اُجذ٣َ أُ٘بعت ث٘بء ػ٠ِ ؽغْ اُج٘ي ٝعٔؼزٚ ٝٓشًضٙ

  0أُزٞهغ ٓ٘ٚ ثؼ٤ٖ اوػزجبس

  :ٗظبّ اُزٞص٣غ ئداسح -3

 دائٚ ث٘بء ػ٠ِ  ٛذاف ئٗؾبء  ػ٘ذٓب ٣زْ رق٤ْٔ ٗظبّ اُزٞص٣غ ٝاخز٤بسٙ رجذ  ػ٤ِٔخ ئداسرٚ ٝرو٤٤ْ

  0ٛزا اُ٘ظبّ
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 Strategy of Promoting Banking  ئعزشار٤غ٤خ رش٣ٝظ اُخذٓبد أُقشك٤خ

Services 

خذٓبرٜب ٝرغؼ٤شٛب، كاٜٗب وثذ  ٕ رخجش اُؼٔلاء ثٔب ُذ٣ٜب ٖٓ  ٗٞى اُزغبس٣خ ثزق٤ْٔػ٘ذٓب روّٞ اُت 

اُزش٣ٝظ ُِخذٓبد أُقشك٤خ، ٝاُزش٣ٝظ ػجبسح ػٖ ػ٤ِٔخ ارقبٍ رجذ  ٖٓ  خذٓبد، ٝٛ٘ب رجذ  ػ٤ِٔخ

 ٣ٌٖٝٔ رؾو٤ن رُي ٖٓ خلاٍ ٓغٔٞػخ ٖٓ اُٞعبئَ ٜٓ٘ب  0ٝر٘ز٢ٜ ثؼٔلائٚ اُج٘ي اُزغبس١

  الإػلإ

ك٢ عزة ػٔلاء  س الإػلإ ٖٓ الأدٝاد اُٜبٓخ ُزؾو٤ن  ٛذاف الإعزشار٤غ٤خ اُزغ٣ٞو٤خ٣ؼزت

اُشعبُخ الإػلا٤ٗخ ٖٓ  ٜٛٔب  ٝٛ٘بى ٓغٔٞػخ ٖٓ الأعظ اُلاصٓخ ُج٘بء  0عذد  ٝ رش٣ٝظ خذٓخ عذ٣ذح

رجغ اُزأص٤ش ػ٤ِٜب ػٖ هش٣ن ٛزٙ اُشعبُخ، ١ٝ اُو٤بّ ثبُجؾٞس اُزغ٣ٞو٤خ ُزؾذ٣ذ ؽش٣ؾخ اُؼٔلاء أُشاد

أُوشٝءح، أُغٔٞػخ، )اخز٤بس ٝعبئَ الإػلإ أُ٘بعجخ  رُي ٝمغ خطخ ٓزٌبِٓخ ُِؾِٔخ الإػلا٤ٗخ صْ

ٝع٤ِخ ٖٓ ٛزٙ اُٞعبئَ ٝرُي ؽغت كؼب٤ُزٜب ك٢ رٞف٤َ اُشعبُخ  ٣ٝخزِق اعزخذاّ ًَ( أُشئ٤خ

  0الإػلا٤ٗخ

 اُؾخق٢  اُج٤غ

ثٜذف ث٤غ اُخذٓبد  ٛذك٤ٖثض٣بساد ؽخق٤خ ُِؼٔلاء أُغذ ؽ٤ش ٣وّٞ ٓٔضِٕٞ ػٖ اُج٘ي

رلبف٤َ ٣قؼت ػبدح رٞك٤شٛب  أُقشك٤خ ُْٜ، ٝرز٤ٔض ػ٤ِٔخ اُج٤غ اُؾخق٢ ثبُوذسح ػ٠ِ اُذخٍٞ ك٢

اٗزجبٙ اُؼ٤َٔ ٝرٞف٤َ اُشعبُخ الإػلا٤ٗخ  ٖٓ الأعِٞة اُغبثن، ؽ٤ش ٣غبْٛ اُج٤غ اُؾخق٢ ك٢ ئصبسح

  0ثقٞسح  ًضش كؼب٤ُخ

اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ 

ه اُزغ٣ٞو٢ ؽ٤ضاً ٜٓٔبً ك٢ اُؼَٔ أُقشك٢ وٗٚ ٣ٔضَ الأٗؾطخ أُزخققخ ٝأُزٌبِٓخ ٣ؾـَ اُ٘ؾب

اُز٢ رٞعٚ ٖٓ خلاٍ ٓٞاسد أُقشف ٝآٌبٗبرٚ مٖٔ ف٤بؿخ خلاهخ رغزٜذف رؾو٤ن ٓغز٣ٞبد 

اػ٠ِ ٖٓ اوؽجبع ُؾبعبد ٝسؿجبد اُضثبئٖ اُؾب٤ُخ ٝأُغزوج٤ِخ اُز٢ رؾٌَ دائٔبً كشفبً رغ٣ٞو٤خ 

ٝٛزا اُ٘ؾبه ٣غذ رؼج٤شاً ػ٘ٚ . ثخ ٌَُ ٖٓ أُقشف ٝ أُغزل٤ذ٣ٖ ٖٓ اُخذٓخ أُقشك٤خعبٗؾخ ثبُ٘ظ

(  اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ)ك٢ 

ٝظبئق اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ 
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: ٣ٌٖٔ رؾذ٣ذ  ْٛ اُٞظبئق اُز٢ روّٞ ثٜب اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ ثبور٢

 ُؾبعبد أُب٤ُخ ٝاوئزٔب٤ٗخ ُِضثبئٖ ٓب ًبٕ ٜٓ٘ب دساعخ اُغٞم أُقشك٤خ ٝرؾ٤ِِٜب ٝرُي ُزؾذ٣ذ ا

. ؽب٤ُبً  ٝ ٓغزوج٤ِبً 

  ، ًثؾٞس ه٤بط اُش ١ اُؼبّ ُٔؼشكخ س ١ اصاء اُخذٓبد اُز٢ ٣وذٜٓب أُقشف ػٔٞٓبً ٝدٝس٣ب

. ٝدساعبد ُو٤بط اُٞهذ، ٝدساعبد اصاء خذٓبد اُوشٝك

 ثزط٣ٞش اُخذٓبد أُقشك٤خ  رأد٣خ اُخذٓبد أُقشك٤خ اُز٢ رِج٢ ؽغبد ٝسؿجبد اُضثبئٖ عٞاء

اُؾب٤ُخ  ٝ اثزٌبس خذٓبد ٓقشك٤خ عذ٣ذح، ُٝزؾو٤ن ٛزٙ اُٞظ٤لخ ك٤غت ػ٠ِ ئداسح اُزغ٣ٞن 

 .أُقشك٢ إ رغؼ٠ دائٔب ُزوذ٣ْ خذٓبد ٤ٔٓضح ٝثٔغزٟٞ ٤ٔٓض ٖٓ اوداء

  دساعخ كزؼ اُلشٝع أُقشك٤خ اُغذ٣ذح ثبُز٘غ٤ن ٓغ الإداساد أُخزقخ. 

 ٍ ّ( .ُغٜخ اُج٘بء ٝاُزأص٤ش ٝاُزق٤ْٔ)ُلشٝع دساعخ أُظٜش اُؼب 

  رق٤ْٔ اُجشٗبٓظ اُزغ٣ٞو٢ أُ٘بعت ُزغ٣ٞن ٓب رْ اٗزبعٚ ٝرط٣ٞشٙ ٖٓ اُخذٓبد أُقشك٤خ ٣ٝغت

اُخذٓخ ٝاُغؼش )إ ٣شرٌض ٛزا اُجشٗبٓظ ػ٠ِ اُؼ٘بفش اوسثؼخ اُشئ٤غخ أٌُٞٗخ ُِٔض٣ظ اُزغ٣ٞو٢ 

٣بؿخ خلاهخ رنٖٔ رأد٣خ ٓب ر٘ط١ٞ ػ٤ِٚ اُز٢ ٣غت إ رٞمغ مٖٔ ؿ( ٝاُزش٣ٝظ ٝ اُزٞص٣غ

 .ٛزٙ اُؼ٘بفش ٖٓ  ٗؾطخ ثبلأعِٞة اُز١ ٣ؾون اُشثؼ ُِٔقشف

  َئهبٓخ ػلاهبد ٝه٤ذح ٓغ أُغزٔغ ٝاُغٜٔٞس اُخبؿ ثبُٔقشف ٖٓ خلاٍ أُؾبسًخ ك٢ ؽ

 .أُؾٌلاد اُز٢ هذ رٞاعٚ ٓغزِٜي اُخذٓخ أُقشك٤خ ٝاُغٜٔٞس ٝئدآزٜب

 ثبئٖدساعخ اهزشاؽبد ٝؽٌبٟٝ اُض. 

 اُو٤بّ ثؼ٤ِٔبد رش٣ٝظ ٝرغ٣ٞن اُخذٓبد أُقشك٤خ اُز٢ ٣نطِغ ثٚ أُقشف. 

  ،ٟر٘غ٤ن اُ٘ؾبه اُزغ٣ٞو٢ ٓغ الأٗؾطخ الأخشٟ ثبػزجبسٙ عضءاً ٌٓٔلاً لأٗؾطخ أُقشف الأخش

ئر  ٕ ئداسح اُزغ٣ٞن و رغزط٤غ ُٞؽذٛب رؾو٤ن  ٛذاكٜب وٕ ٝظ٤لخ اُزغ٣ٞن رزؾَٔ ر٘ل٤زٛب ع٤ٔغ 

 .ٓٞعٞدح ك٢ أُقشفالإداساد اٍ

 ر٘ظ٤ْ اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ

: رٞعذ ػذح ف٤ؾ ر٘ظ٤ٔ٤خ ُِٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ ٜٓ٘ب

  اُق٤ـخ الأ٠ُٝ ٝرٌٕٞ ئداسح اُزغ٣ٞن ربثؼخ ُِٔذ٣ش اُز٘ل٤ز١ ُِٔقشف ٌُٖٝ ٓذ٣شٛب ثٔٞهغ

ّ ٝفلاؽ٤بد اهَ ٖٓ ٓذساء اوداساد اوخشٟ ٝرٌٕٞ ػ٤ِٔخ اُزغ٣ٞن مٖٔ ٛزا اُز٘ظ٢

. مشٝس٣خ ٌُٖٝ ؿ٤ش  عبع٤خ
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  اُق٤ـخ اُضب٤ٗخ ٝرٌٕٞ اداسح اُزغ٣ٞن اثؼذ ثذسعخ ٖٓ أُذ٣ش اُز٘ل٤ز١ ُِٔقشف ٣ٌٕٝٞ ٓذ٣شٛب

. ك٢ ٝمغ مؼ٤ق آبّ ٓذساء اوداساد اوخشٟ ك٢ أُقشف 

  اُق٤ـخ اُضبُضخ ٢ٛٝ اوكنَ ؽ٤ش رٌٕٞ ئداسح ٛزٙ اُٞؽذح ٓغزوِخ ٝٓشرجطخ ثبُٔذ٣ش اُز٘ل٤ز١

ى لأ٤ٔٛخ اُزغ٣ٞن ُِٔقشف ٝاُذٝس اُز١ ٣ِؼجٚ ك٤ٚ ؽ٤ش إ ٓلّٜٞ اُزغ٣ٞن ُِٔقشف ٝرٍ

أُقشك٢ ٣ؾَٔ ػَٔ أُقشف ًِٚ ٝثبُ٘ز٤غخ روغ ٓغإ٤ُٝزٚ ػ٠ِ ػبرن ع٤ٔغ اُؼب٤ِٖٓ كبٌَُ 

٣ٔبسط اُزغ٣ٞن داخَ أُقشف ثٔؼشكخ ٓ٘ٚ  ٝ ٖٓ دٕٝ ٓؼشكخ ٓٔب ٣إد١ ا٠ُ اؽز٤بط ٓغإٍٝ 

اُؼب٤ِٖٓ ك٢ اوداساد أُخزِلخ ك٢ أُقشف ٝرٞع٤ْٜٜ،  ئداسح اُزغ٣ٞن ُلاؽشاف ػ٠ِ ع٤ٔغ

ٝٛزا و ٣زغ٠٘ ارا ًبٗذ ُِزغ٣ٞن ئداسح ٓغب٣ٝخ ٖٓ ؽ٤ش أُٞهغ الإداس١ ٝأُؼ١ٞ٘ ُلإداساد 

 .اوخشٟ ك٢ أُقشف إ ُْ رٌٖ ثذسعخ اػ٠ِ 

 خطٞاد ئٗؾبء اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ 

، ًٝزُي ر٘ظ٤ْ ٛزٙ اُٞؽذح، ٗٞمؼ اوٕ (سك٤خٝظبئق اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُـ)ثؼذ إ اٝمؾ٘ب 

ؽ٤ش رزٞاكش ػذد ٖٓ اُخطٞاد الأعبع٤خ . اُخطٞاد أُطِٞثخ وٗؾبء اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ

: اُٞاعت اوخز ثٜب ػ٘ذ ئٗؾبء اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ اُز٢ ٣ٌٖٔ رؾذ٣ذٛب ثخٔظ خطٞاد

 ػ٢ إ روّٞ الإداسح اُؼ٤ِب ُِٔقشف ثزؾذ٣ذ اُخطٞح الأ٠ُٝ ٝرزٔضَ ثزؾذ٣ذ الأٛذاف، ٖٝٓ اُطج٢

الأٛذاف اُؼبٓخ ٝإ ٣وّٞ ٓذ٣ش اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ ثزؾذ٣ذ  ٛذاف ئداسح اُزغ٣ٞن اُز٢ ٣ؼَٔ ػ٠ِ 

رؾو٤وٜب ٝإ الأٛذاف رغزخذّ ًٔشؽذ ك٢ اُغ٤بعبد ٝرؾذ٣ذ اُخطو ٝدسعخ ٗغبػ الإعزشار٤غ٤خ 

د آب اوٛذاف اُوق٤شح أُذٟ ك٢ٜ ػ٠ِ اُؼبٓخ ُِٔقشف ٛزا ك٤ٔب ٣خـ اوٛذاف اُط٣ِٞخ اوّ

هذس ًج٤ش ٖٓ الأ٤ٔٛخ خبفخ ػ٘ذٓب رٌٕٞ ٓؾذدح ٝٝامؾخ، ٝع٘غذ ثزُي إ أُٜبّ اُز٢ رزٞوٛب 

ئداسح اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ عٞف رغ٤ش ثطش٣ن عِٜخ ٝرٞعٚ الأػٔبٍ ارا رْ رؾذ٣ذٛب ثؾٌَ 

. ده٤ن

 ٝوٛب أُقشف ٖٝٓ اوػزجبساد الأعبع٤خ اُز٢ اُخطٞح اُضب٤ٗخ رؾذ٣ذ اُٞظبئق ٝأُٜبّ اُز٢ ٣ذ

رأخز ثبُؾغجبٕ اُلشٝم اُٞامؾخ ث٤ٖ اُٞظبئق ٝاوٗؾطخ اُز٢ روّٞ ثز٘ظ٤ٜٔب، ٝلأعَ رؾذ٣ذ 

اُٞظبئق أُٜٔخ، ًٝزُي اٗٞاع اُ٘ؾبهبد أُخزِلخ اُٞاعت رؾ٤ِِٜب ٝثٔب ٣ؾون اٛذاف ئداسح 

 .اُٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ

 ُٜٔبّ ا٠ُ ٝظبئق ٖٓ خلاٍ رخق٤ـ اُٞاعجبد ٝأُغإ٤ُٝبد اُز٢ اُخطٞح اُضبُضخ رؾ٣َٞ ا

٣زنٜٔ٘ب اُؼَٔ ثطش٣وخ ٓ٘طو٤خ ٌَُ اُٞظبئق، ٣ٝغت روغ٤ْ الأٗؾطخ ٖٝٓ صْ رغ٤ٔؼٜب ك٢ 

ٓغٔٞػبد ؽز٠ ٣ٌٖٔ رغ٤ٔغ أُٜبّ أُزؾبثٜخ داخَ هغْ ٝاؽذ ٣ؾشف ػ٤ِٚ سئ٤ظ ٝاؽذ، ٣ٝغت 

ئٗؾبء ػذد ًج٤ش ٖٓ أُغز٣ٞبد الإداس٣خ داخَ  ػ٠ِ ٓخطط٢ اُز٘ظ٤ْ إ ٣أخزٝا ك٢ اُؾغجبٕ ػذّ
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ًَ ئداسح، ئر اٗٚ ٖٓ الأٗغت اعزخذاّ اهَ ػذد ٖٓ أُغز٣ٞبد الإداس٣خ ؽز٠ رغٔؼ ُلإداسح إ 

. رز٠ُٞ أُٜبّ أُِوبح ػ٠ِ ػبروٜب صْ روّٞ ثز٘ل٤زٛب ثطش٣وخ عِٜخ

 اد اُز٘ظ٤ْ اُغ٤ِْ ٝػ٘ذ ئػذ. اُخطٞح اُشاثؼخ رؾذ٣ذ اُؼلاهخ ث٤ٖ رخق٤ـ اُٞظبئق ٝاٌُلبءاد

َٛ رِضّ رخق٤ـ اُٞظبئق ؽغت اٌُلبءاد أُزٞكشح  ٝ ث٘بء اُز٘ظ٤ْ ثٔب : رجشص ٗوطخ ٜٓٔخ ٢ٛٝ

ك٤ٚ ٖٓ ٓشاًض  ٝ ٝظبئق مشٝس٣خ ٓ٘بعجخ ُطج٤ؼخ الأػٔبٍ اُز٢ ٣جبؽشٛب، صْ اخز٤بس الأكشاد 

 دم  ٕ ٣زْ أُ٘بعج٤ٖ ُز٢ُٞ ٛزٙ أُشاًض عٞاء ٖٓ داخَ أُقشف  ٝ ٖٓ خبسعٚ،  ١ ثؼجبسح 

 .ئٗؾبء اُز٘ظ٤ْ ؽٍٞ اُٞظبئق اُشئ٤غخ ُِٔقشف ٤ُٝظ ؽٍٞ الأكشاد اُز٣ٖ ٣ؼِٕٔٞ ك٢ أُقشف

  ًاُخطٞح اُخبٓغخ اُشهبثخ ٝاُز٘غ٤ن كٌَ ٓذ٣ش ُِٞؽذح اُزغ٣ٞو٤خ أُقشك٤خ ٣نغ رؾذ عِطزٚ ػذدا

ٝاُو٤بّ  ٖٓ أُشؤٝع٤ٖ، ٣ٝغت إ ٣ضٝد ثبلأدٝاد اُز٢ ٣ؾزبط ا٤ُٜب ُزٌٔ٘ٚ ٖٓ اُشهبثخ ػ٤ِْٜ

ثؼ٤ِٔخ ر٘غ٤ن ُغٜٞدْٛ، إ اُزؾ٤َِ اُذه٤ن ٝاُٞفق اُؾبَٓ ُِٜٔبّ أُخزِلخ ٣ؼزجشإ ٖٓ  ْٛ 

اودٝاد اُز٢ رغزخذّ لأؿشاك اُشهبثخ، ٝٛزا اُٞفق ُِٜٔبّ ٣ٞمؼ اُغٜٞد اُز٢ ٣غت ثزُٜب 

ٝأُغإ٤ُٝبد اُز٢ ر٘ط١ٞ ػ٤ِٜب ًَ ٝظ٤لخ ٝاُغِطبد أُخققخ ُٜب، ٝاُؼلاهبد اُز٢ رشثو 

ُٞظبئق ثؼنٜب ثجؼل، ًٔب إ اُخش٣طخ اُز٘ظ٤ٔ٤خ رٞمؼ اُؼلاهبد ث٤ٖ اوكشاد ٝأُغز٣ٞبد ا

الإداس٣خ أُخزِلخ، ٝٝعٞدٛب عٞف ٣غبػذ ك٢ اُونبء ػ٠ِ اُؼ٤ٞة ٝاوخطبء، ار رغبْٛ ك٢ 

رؾذ٣ذ ٝرلْٜ هج٤ؼخ أُغإ٤ُٝبد أُٔ٘ٞؽخ ا٠ُ أُٞظل٤ٖ، ًٝزُي اُؼلاهخ اُز٢ رشثطْٜ ٓغ 

 .اُخش٣طخ اُز٘ظ٤ٔ٤خ ٣إد١ ا٠ُ اُلٞم٠ ٝاوصدٝاط ك٢ اُؼَٔ ؿ٤شْٛ، إ ؿ٤بة

 


