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 :ملخص الدراسة
ىذه الدراسة  بزتص بتقييم درجة استخدام وفاعلية ابػدمات ابؼالية في ظل التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني حيث 

عدد من بعينة الدراسة  وحددتتطبيقو على نوافد الصنًفة الاسلامية وابؼصارف الاسلامية العاملة في ليبيا، يثم 
 وابؼنهج الذي اعتمدت عليو، لإلكترونيادوات التسويق ابؼصرفي أع العاملنٌ في ابؼصارف موضوع الدراسة وابؼتعاملنٌ م

ابؼنهج الوصفي التحليلي ،واستخدمت الاختبارات الإحصائية ابؼناسبة للإجابة على تساؤلات الدراسة  ىوالدراسة 
سلامية العاملنٌ بابؼصارف الإبؼتمثلة في اواختبار فرضياتها، تم استخدام طريقة توزيع استمارات الاستقصاء لأفراد العينة 

ذات دلالة إحصائية بنٌ درجة وفاعلية  اً أن ىناك فروقهمها أتوصلت الدراسة الى عدد من النتائج و ،  127وعددىم 
سلامية العاملة في ليبيا من حيث درجة استخدام وفاعلية بظعة ابؼوقع لإوافذ الصنًفة الناستخدام ابؼوقع الإلكتروني 

ذ الصنًفة الاسلامية وابؼصارف الاسلامية أدى الي جذب العملاء للموقع الإلكتروني والتي يعكسها الإلكتروني للنواف
نو لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بنٌ ابؼصارف العامة أابؼتوسط العام، وابؼتوسطات ابػاصة بكل أداةٍ على حده و 

لكتروني بابؼواقع الإلكترونية لتل  ابؼصارف، وابؼصارف ابػاصة من حيث درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإ
دوات التسويق الإلكتروني ابػاصة بابؼوقع الإلكتروني للمصارف بؿل أما النتائج ابػاصة بدرجة علاقة ارتباط فاعلية أ

نو توجد علاقة ارتباط ذات دلالة أالدراسة والأداء التسويقي الالكتروني لتل  ابؼصارف تبنٌ من خلال نتائج الدراسة 
داء التسويقي لإلكتروني بابؼواقع الالكترونية للمصارف بؿل الدراسة والإدوات التسويق اأمعنوية بنٌ درجة فاعلية 

لكتروني في ابؼصارف نو  يجب الاىتمام بزيادة درجة التسويق الإأ  ىم توصيات الدراسةألكتروني لتل  ابؼصارف ،و لإا
لكترونية، كما توصي الدراسة بزيادة فاعلية ادوات التسويق الالكتروني لأن طريق تطوير ابؼنظومات الإسلامية عن لإا

ثبتت ضعف فاعليتها من قبل ابؼصارف الاسلامية وضرورة استخدام أدوات التسويق الإلكتروني بؿل الدراسة  أالدراسة 
لي نتائج إالدراسة واستخدام بيانات كمية للوصول  بطريقة متطورة، كما توصي الدراسة بإجراء دراسات مشابهة بؽذه

 ثر دقة . أك
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 المػقدمة: 1.1
صبح عاجزا عن العمل التقليدي رغم العطاء الكبنً الذى حققو العمل التقليدي أن القطاع ابؼصرفي أمن ابؼعروف  

الثورة الصناعية والتطور التكنولوجي وخصوصًا التطورات التي طرأت على  بلاجإنومند  لأنوللمصارف بشكل عام 
القواعد البيانات والتي دخلت فيها ابؼنظومات الإلكترونية والتعامل الرقمي التي من خلابؽا رحلت ابؼنظومة ابؼصرفية 

كات الإلكترونية )الأنترنت( حيث لي التعامل الرقمي الإلكتروني من خلال الشبإبالكامل من ابؼنظومة التقليدية الورقية 
لا من خلابؽا مثل نظام التحويلات ابؼصرفية والأنظمة إمام ثورة إلكترونية عابؼية لا يتم تعامل أصبحت ابؼصارف أ

 ابؼعلوماتية الإلكترونية ابػاصة بالتعاملات ابؼالية 
داء لأوالضعف ة قف على عوامل القو ومن خلال ىذا السّرد يتعنٌ علينا أن نقوم بدراسة منطقية علمية برليلية ت

 ابؼصرفي الإلكتروني من خلال فاعلية واستخدام ابؼنظومة الرقمية في ظل التطور الرقمي.
 مشكلة الدراسة: 2.1

داء ابػدمات أنو لوحظ ان ىناك عملية ارتباك في ألكترونية إلا إالذكر أمام ثورة  أسلفناإن العمل ابؼصرفي أصبح كما 
مية من خلال إقحامها في ابؼنظومة الرقمية حتي يتسنى للمتعاملنٌ مع تل  النوافذ ابغصول على ابؼصرفية الإسلا

سلامية التي تعتمد لإن ىناك منظومات خاصة بنوافذ الصنًفة اأابؼعلومات التي يرغبون في ابغصول عليها حيث لوحظ 
على شبكة ابؼعلومات الدولية الأنترنت تعمل بنظام لا يستطيع العميل الدخول عليها أو ابغصول على معلومات 

ن ىناك العديد من أمكانية فتح الصفحات التي برتوى على ىذه معلومات برغم من إيرغب في التعرف عليها وعدم 
لكترونية يسهل الدخول عليها والتعرف على ابؼعلومات التي يرغب العميل جنبية تعمل في ظل ابؼنظومة الإلأابؼصارف ا

 في الوصول اليها.
 -:لأتين نُصوغ المشكلة في التساؤل اأومن خلال ما سبق سرده يمكن  

ضعف في درجة الاستخدام وفاعلية ابػدمات ابؼالية في ظل التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني الما ىو سبب  -    
 بعمل النوافذ الصنًفة الاسلامية بليبيا؟ ابػاصة
 فروض الدراسة: 3.1

 حصائية بنٌ التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني.إذات دلالة  ق: توجد فرو وليلأالفرضية ا
 حصائية بنٌ التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني.إذات دلالة  قلا توجد فرو  فرضية العْدم:

ن ىناك معامل ارتباط قوي بنٌ درجة استخدام ابؼنظومات أحصائية تفيد إذات دلالة  قتوجد فرو  الفرضية الثانية:
 الإلكترونية والتسويق الإلكتروني.

ن ىناك معامل ارتباط قوي بنٌ درجة استخدام منظومات أحصائية تفيد إذات دلالة  قلا توجد فرو  فرضية العْدم:
 الإلكترونية والتسويق الإلكتروني.
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توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في  الثالثة:الفرضية 
 التحول الرقمي بابؼصارف بؿل الدراسة والأداء التسويقي الإلكتروني بتل  ابؼصارف.

ة أدوات التسويق الإلكتروني لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بنٌ درجة استخدام وفاعلي فرضية العدم:
  في التحول الرقمي بابؼصارف بؿل الدراسة والأداء التسويقي الإلكتروني بتل  ابؼصارف.

توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في  الفرض الرابع: 
 .بؿلّ الدراسة وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف بابؼصارف ابؼصارف في ظل التحول الرقمي

لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في  فرض العدم:
 .بؿلّ الدراسة وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرفبابؼصارف ابؼصارف في ظل التحول الرقمي 

توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني   لخامس:الفرض ا
 .في ابؼصارف بؿلّ الدراسة ومعدّل التحوّل من زائر إلى عميلٍ طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي

رجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ د فرض العدم:
 .ابؼصارف بؿلّ الدراسة ومعدّل التحوّل من زائر إلى عميلٍ طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي

  المستخدم: المنهج 4.1
بو عن طريق الاطلاع  قمناعلى ابؼنهج الاستقرائي الناقص من خلال ابؼسح العلمي التي  اً اعتمادن بالعمل اقام الباحث

ما فيما يخص أوفحص ابؼراجع ابؼوجودة في الكتب والدوريات العلمية ابؼنشورة والبحوث والرسائل العلمية ابؼتاحة. 
ابعانب العملي قام الباحثان بالاطلاع على نتائج الدراسات السابقة حول ابؼوضوع وسيباشرون بإحالتو استمارات 

 صص في ىذا المجال وتم برليلها إحصائيا وفقا لطرق العلمية ابؼعروفة.الاستقصاء التي وزعت على ابؼتخ

 الدراسة:وعينة مجتمع  5.1
ا وكذل  ابؼصارف سلامية ابؼوجودة بهلإ ليبيا عن طريق نوافد الصنًفة ايتكون المجتمع من ابؼصارف التجارية العاملة في

سلامية العاملة عينة الدراسة في العاملنٌ في ابؼصارف الإ، بينما بسثلت وبزصصت في ىذا المجال أنشئتسلامية التي الإ
 في ليبيا.

 اىمية الدراسة: 6.1
سلامية ابؼوجودة في الإعليها بنوافذ الصنًفة  عتمادالاضافة معلومات علمية جديدة يتم إمن خلال  الدراسةهمية أتنبع 
 الليبي.صارف التجارية وكذل  ابؼصارف الاسلامية التي تعمل في القطر ابؼ
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 ىدؼ الدراسة: 7.1
سلامية التي لإعلى ابؼعوقات التي تعاني منها نوافذ الصنًفة الاسلامية ومصارف ا طلاعالالي إتهدف ىذه الدراسة 

ظهارىا للعلن بحيث يتم برديدىا إتوجهها في بؾال العمل ابؼصرفي الإلكتروني والوقوف علي مكامن الضعف و 
 ومعابعتها.

 السابقة:الدراسات  8.1
( أثر التحول الرقمي على الأداء الوظيفي للعاملنٌ في شركات Victor ate Ai، 2020) دراسة  1.8.1 
واعتمدت ىذه الدراسة على  ،أثر التحول الرقمي على الأداء الوظيفيالتعرف على  ىدفت إلىمنٌ في البنًو، والتي أالت

سنة فما فوق 25( موظفا تتراوح أعمارىم ما بنٌ 305مها )اأسلوب قائمة الاستنان، في بذميع البيانات من عينة قو 
وقد  وكوزكو وايكينوس وليما وتاكنا وتروجيلو في البنًو ، منٌ تعمل في مناطق اريكوبيا أفي عدد أربعة شركات ت
يجابي على أداء ابؼهام والأداء إبذريو خدمة العملاء بناء على التحول الرقمي بؽا تأثنً  نأ توصلت لنتائج عدة منها:

ن العمليات القائمة على إالسياقي في ابؼقابل ،بينما لم يكن بؽا أي تأثنً على السلوك العكسي للموظفنٌ ،وبابؼثل ف
يوجد أي تأثنً على السلوك العكسي أخنًا،  ولا التحول الرقمي توثر بشكل كبنً على أداء ابؼهام والأداء السياقي،

ثر على أداء ابؼهام ،والأداء السياقي بينما أوفيما يتعلق بتأثنً نموذج العمل القائم على التحول الرقمي لا يوجد أي 
 .عكسياً  يولد سلوكاً 

عنوان الرؤية من خلال شبكة الأنترنيت وابؼيزة ب( ,Koch & Wanderer 2018 ) دراسة 2.8.1
قيام الشركات بتحقيق ابؼيزة في الاقتصاد الرقمي من خلال استخدام ىدفت إلى والتي  ،التنافسية في الاقتصاد الرقمي

إن الآثار ابؼترتبة على وقد توصلت لنتائج عدة منها: وسائل الأنترنيت من خلال التقنيات الرقمية والتكنولوجية 
 تكنولوجيا الإنتاج بل بالإعمال وابؼفاىيم البيئية ومصادر ابؼيزة التكنولوجيا الرقمية لا تتعلق فقط بالتحسينات في

 التنافسية.

لكترونية في بؾال لإدرجة ثقة ورضا العملاء على منظومات اعنوان ب ،(Paster kilj-2017دراسة ) 3.8.1
الاستقصاء  لكترونية عن طريقإعلى درجة رضا وولاء للعملاء في بيئة  التعرفىدفت إلى شركات ابؼالية والتي 

كانوا راضنٌ على عمل تل  ابؼنظمة وىذا ما يديز ىذه   العملاء معظم إن: وقد توصلت لنتائج عدة منها ،الالكتروني
 لدراسة. 
نظمات ملكتروني في قطاع لإتقييم وبفارسة التسويق اعنوان ب ،(Soakinit chrk،2016 ) دراسة 4.8.1
وقد توصلت لنتائج عدة لكتروني في شركات القطاع ابػاص لإالتسويق االتعرف على بفارسة  ىدفت إلىالتي الإعمال 
 ة العمل ابػاص بابؼنظمة.يلكتروني وفاعللإإن ىناك علاقة بنٌ التسويق ا منها:
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، بعنوان التعرف على التطور واستخدام التسويق الالكتروني في بصهورية (2016دراسة )شارب نور،  5.8.1 
إلى التحول من النظام التقليدي إلى النظام الرقمي بنية تقليل التكاليف وتسهيل ىدفت والتي ، الصنٌ الشعبية
  لكتروني والتحول الرقمي.لإالتسويق ا فاعليةىناك علاقة قوية بنٌ أن  وقد توصلت لنتائج عدة منها: الإجراءات،

نترنيت في قطاع لإا بعنوان الإطار النظري للعوامل ابؼؤثرة على استخدام ،(2014)دراسة ىشام نور، 6.8.1
عدة  نتائج والتي توصلت إليمدى تأثر قطاع السياحة أثناء التحول الرقمي،  ، وىدفت الدراسة إلىالسياحة في ماليزيا

 فنادق ابؼاليزية تتمثل في استراتيجية التنظيم وخصائصو.الإن العوامل ابؼؤثرة على تبني استخدام الانترنيت في  منها: 

نظمات الأعمال على مبعنوان الوقوف على مدى قيام  ،(Samanta Irene)، 2012دراسة  7.8.1
منظمات أن  اهمها، وقد توصلت لنتائج عدة تنمية العلاقة مع العميلىدفت إلى لكتروني والتي لإاستخدام التسويق ا

التسويق الالكتروني القائم على الأعمال في اليونان مهتمة بالتطبيق والتسويق الالكتروني ابػاصة فيما يتعلق باستراتيجية 
لكتروني، وقد حاولت ىذه لإإن منظمات الأعمال في اليونان تستفيد كثنًا من عملية التسويق او  ،علاقة العملاء
مؤشرات التي ظهرت في لن تندمج ضمن منظومة التحول الالكتروني، وقد بقحت بصورة بسيطة فيها وفقا لأابؼنظمات 

 ىذه الدراسة.

والتي  بعنوان التسويق الالكتروني وأثره على جودة ابػدمات ابؼصرفية، ،(2002)حداد وجودة  دراسة 8.8.1
حيث تكون بؾتمع ىدفت إلى تطوير ابؼنظومة الرقمية ابػاصة بابؼصارف بغية برسنٌ جودة ابػدمات ابؼصرفية، و 

خدت عينة عشوائية أبذاريا ، وقد  مصرفا20الدراسة من عملاء ابؼصارف التجارية العاملة في الأردن والبالغ عددىا 
إن ىناك علاقة بنٌ  وقد توصلت لنتائج عدة منها: ( عميلا من عدد بطسة مصارف بذارية أردنية ،254بسيطة من )

كما تبنٌ وجود ،  وكذل  متغنً البحث والتطوير وجودة ابػدمات ابؼصرفية، توفر قاعدة معلوماتية للتسويق ابؼصرفي
 ئية في إجابات عينة الدراسة على جودة ابػدمات ابؼصرفية تعزي إلي عوامل الديدوغرافية.فروقات ذات دلالة إحصا

من خلال الاطلاع على نتائج الدراسات السابقة تبنٌ لنا بصيع  تػعقيب على الدراسات السابقة:ال 9.8.1
لكتروني والتحول التسويق الإ إن معظم الدراسات التي تناولت الآتي:الدراسات التي قام بها الباحثان كان بؽا الأثر 

عمال ركزت على مدى تبني التسويق الالكتروني في قطاع منظمات الإعمال وكذل  تابعت الرقمي في منظمات الأ
لم تتناول ، ىذا و لكتروني وفاعليتو ومدى استخدامول  ابؼنظمات العاملة في بؾال التسويق الالتجودة ابؼواقع الالكترونية 

لكتروني في الدول ابغديثة الإابقة درجة فاعلية ابػدمات ابؼالية في ظل التحول الرقمي والتسويق الدراسات السمن أي 
 و يقوم على دراسة حالة دول النامية مثل ليبيا.أنالتحول وىذا ما يديز بحثنا ىذا على اعتبار 
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 :للدراسة . الاطار النظري2
 الخدمات المالية: 1.2

ىي خدمات اقتصادية تؤديها ابؼؤسسات ابؼالية التي تشمل طائفة واسعة من من ابؼعروف إن ابػدمات ابؼالية 
 ،تثمار وبعض التي بسوبؽا ابغكوماتابؼؤسسات التي تدير الأموال بدا فيها الابرادات الائتمانية والبنوك وشركات الاس

يخضع إلي قواننٌ أو كما عرفت أيضا على أنها نشاط ومنفعة وأداء لو طبيعية مالية يقدمو طرف إلي طرف أخر و 
ظمة و تعليمات وسياسيات صادرة من قبل جهة أم من قبل مؤسسة بسارس السلطة تنظيمو أو أنبؿكوم بتشريعات أو 

كما أنها تعتبر تعاملات مالية وخدمية   ، (2021، رقابية منحت بؽا بدوجب قواننٌ ابؼعمول بها في دولة معينة )بطيس
أما البن  الاستثمار  نو يعرف بالبن  التجزئة،إفراد فلأتقدمها البنوك للمؤسسات، وفي حال كان تعامل البن  مع ا

فهو بن  الذي يتعامل مع أسواق رأس ابؼال، وتشمل ابػدمات ابؼصرفية التي يتم تقدمها للإعمال تقديم القروض 
بات التوفنً وابغسابات ابعارية وتقدم البنوك العديد من أنواع ابػدمات ابؼصرفية مثل خدمات التامنٌ والائتمان وحسا

 ،خدمات التمويل، خدمات إدارة النقود  وخدمات الرواتب ،خدمات بضاية من الاحتيال.

 أىم أنواع الخدمات المالية المصرفية: 2.2
 :(2021 ،)بطيسا تتنوع ابػدمات ابؼالية ابؼصرفية لعدة أنواع منه

: تعد خدمات التمويل أحد ابػدمات ابؼصرفية التي تعمل بها ابؼصارف في بصيع أبكاء العالم خدمات التمويل 1.2.2
والتي تقدمها لعملائها وفقا للاحتياجات، ومن أىم خدمات ابؼصارف ىي تقديم القروض من قبل ابؼصارف 

جنٍي الفوائد من الأرباح في ابؼصارف التقليدية. بالإضافة إلي دف للمنظمات التجارية التي تهدف إلي الربح ودل  به
تقديم القروض قصنًة الأجل بعد الاحتفاظ بالاحتياطات النقدية للمصارف ،ويوجد الدفع بالشي  في ابؼصارف من 

جل دفع ابؼال بحيث أخلال توفنً شيكات لأصحاب ابغسابات بحيث بسكنهم من سحب شي  من ابؼصرف من 
تقوم ابؼصارف على الدفع للعملاء بعد التحقق من حساباتهم. كما تقوم ابؼصارف بتحصيل ودفع أدوت الائتمان 
ابؼختلفة،) فراس مسلم( وابؼتمثلة في الكمبيالات والسندات والشيكات بحيث تقوم ابؼصارف على بصع ودفع أنواع 

جل تسوية مستحقات في أثل للعملاء، وكذل  صرف عملات أجنبية من بـتلفة من أدوت الائتمان على اعتبارىا بف
وتعمل ابؼصارف التجارية ابغديثة على تقديم الاستشارات من خلال تقديم  نفسها كضمان للعميل.  ،التجارة الدولية

ىو الضمان ن ابؼصرف يكون إأو المحاكم ف حد ابؼكاتب ابغكوميةأيداع أموال معينة في إففي حال اضطر العميل إلي 
باستخدام الشيكات  خرآبؽذا العميل. كما يوجد برويلات يتم تقديدها لعملاء وىي برويل أموال من مكان إلي 

وابغوالات ،وىناك أيضا بطاقات الائتمان تسمح بغاملها بإجراء عمليات الشراء للسلع وابػدمات بدفع الفوري 
ة معينة من وقت. كما يوجد خدمات أجهزة الصرف الآلي تعمل للبطاقة الائتمان ليتعهد بسداد مبلغ الشراء خلال فتر 

كما تقدم ابؼصارف خدماتها ،  ىذه الأجهزة على تقديم خدمات مصرفية كالإيداع والسحب واستعلام عن ابغساب
ابؼصرفية عن طريق الانترنيت لأصحاب ابغسابات للوصول إلي بيانات حساباتهم من خلال شبكة الالكترونية بواسطة 
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(، 2021، ث للقيام بالعديد من ابػدمات مثل برويلات ابغساب ودفع الفواتنً وكذل  استعلام عن الرصيد )بضزةالن
وتقوم ابؼصارف بتقديم الاستشارات من قبل خبراء مالينٌ وقانونينٌ يقومون بتقديم وإعطاء الاستشارات لعملائها 

فيما يخص تسهيلات الضمان ابؼصرفي وبرويل الأموال فتقوم أما ، وخاصة فيم يتعلق بأمر الاستثمار والضرائب والتجارة
ن ابؼصرف يكون إحد مكاتب ابغكومية فأو قام بإيداع أموالو في أنابؼصارف بتقديم ضمانات للعملاء وذل  في حالة 

الضمان الوحيد بؽذا العميل، حيث تقوم بتحويل الأموال العملاء من مكان إلي اخر، وذل  باستخدام شيكات 
كما تقدم البنوك بطاقات الائتمان التي تسمح لعملائها باستخدامها في حالات شراء السلع   ،والات مصرفيةوابغ

لكتروني الذي يعمل على الدفع لإوابػدمات وىي وسيلة من وسائل التبادل السلعي وبرقيق ابؼنفعة وىي مزودة بنظام ا
الفوري، وبالإضافة إلي أجهزة الصرف الآلي وىي أجهزة تقدم ابػدمات مصرفية كالإيداع واستعلام على الرصيد 

كما تقدم ابؼصارف خدمات بطاقات ابػصم حيث يقوم العملاء بسحب  ارية،جللعملاء من خلال حسابات 
ق للحامل ىذه البطاقة بسحب أموالو في أي وقت يشاء، ولتمكنهم من لكترونية عن طريق ىذه البطاقات ويحإأموابؽم 

وصول إلي حساباتهم الشخصية وذل  عن طريق الأنترنيت وقيام بالعديد من خدمات منها دفع الفواتنً واستعلام عن 
 زد على ذل  تقوم ابػدمات ابؼصرفية بتقديم خدمات ابؽاتف ،(، رصيد وكذل  برويل ابغساب )عماد ناصيف

ابؼتحرك وىي تتيح الوصول إلي حسابات من خلال معرفة مدفوعات وابؼعاملات ابؼصرفية التي قام بها من خلال ىاتفو 
ويوجد خدمات ، لكترونية رقمية خضعت بؽذا الغرضإالمحمول ويتم ذل  عن طريق عملية رقابية يتم إدخابؽا بدنظومة 

ن بؽم أممن خلال قيام إدارة ابؼخاطر بطريقة فعالة بتوفنً مكان  منٌ وىي تقوم بتجنيب بـاطر ابؼتعلقة بابؼوظفنٌأالت
منٌ على ودائع ابؼوجودة في أكما أنها ىي الضمان من قبل ابؼؤسسة للت للعمل وتوفنً أدوت مناسبة والآمنة بؽم،

دمات خن أىم ذه ابؼصارف إلي الإفلاس ومالبنوك، وكذل  بضاية أفراد الذين يقومون بإيداع أموابؽم في حالة تعرض ى
منٌ على حسابات الإيداع بسوق ابؼال وتامنٌ أالتامنٌ التي تقدمها ابؼصارف ىي التدقيق في ابغسابات كالسحب والت

منٌ مدخرات التقاعد. وتقوم ابؼصارف بتقدم أمنٌ شيكات أمنٌ الصندوق وحسابات فردية وابؼشتركة وتأوت الودائع،
بيع السندات وتقديم القروض وكذل  توزيعها في الشركة على العملاء،  ابػدمات الاستثمارية مع الشركات من خلال

وتعرف ىذه ابػدمات التي تقدمها ابؼصارف بخدمة الاستثمارية وىي تقوم بدساعدة الشركات والأفراد من خلال زيادة 
ت ابعديدة، الية منها طرح الأسهم للشركاابؼفي رأس ابؼال عن طريق العمليات ابؼصرفية ،وتقديم الاستشارات 

والاكتتاب العام وتداول ابؼلكية وتداول الأوراق ابؼالية وتقديم الاستشارات بعمليات الاندماج ،والاستحواذ وتقديم 
التمويل بالرافعة ابؼالية من خلال إقراض الأموال لشركات لشراء أصول وإعادة ىيكلية الشركات بهدف برسينها وزيادة  

دارة المحافظ للاكتتاب في أدوت ابؼالية، كما تقوم ابؼصارف الكبنًة بتبديل العملات كفاءتها من خلال برقيق الربح وإ
دارة التبادل الالكتروني، بينما تقوم ابؼصارف الصغنًة بشراء وبيع العملات في البورصات المحلية، ومن إمن خلال 

لسعر الصرف ابغالي والأجل كما توفر ابػدمات التي تقوم بها ابؼصارف تبديل العملات أيضا بيع وشراء العملة وفقا ل
 .العديد من خيارات الصرف للعملات الأجنبية
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قطاع ابؼصرفي بؼا يحققو من بذربة فريدة لعملائو من حيث ال: يعتبر التحول الرقمي قفزة في التحول الرقمي 2.2.2
تقديم خدمات وتطويرىا والتوظيف للتكنولوجيا ابغديثة والابقاز اللًحظي للمعاملات ابؼصرفية حيث يستطيع العميل 
الوصول إلي ابػدمات وابؼعاملات ابؼصرفية في أي بغظة وفي أي وقت وفي أي مكان كان ىذا العميل، وتعددت 

دمات التي تقدمها ابؼصارف على ابؼنصات الرقمية مثل خدمة فتح حسابات للعملاء وإصدار بطاقات السحب ابػ
الآلي وإبسام عمليات الدفع والشراء وتسديد الفواتنً وبرويل الأموال عبر الانترنيت وعبر ابؽواتف المحمولة وكذل  

صارف يتجو إلي استخدام الروبوتات في العمليات برديث بيانات ابػاصة بالعملاء وحيث إن التحول الرقمي في ابؼ
ابؼصرفية ويكون ذات طابع روتيني الأمر الذي سيؤدى إلي تسخنً الطاقات البشرية لإبقاز الأمور ابؼصرفية أي تسخنً 
الذكاء الاصطناعي لتحليل البيانات وتنبؤ بسلوك العملاء والشركات من خلال إخبارىم بابػدمة التي تناسبهم مع 

انيتو وطاقاتو للحصول على أفضل ابػدمات بدا يتناسب مع الظروف ابؼادية ابػاصة بؽم، كما تتوجو ابؼؤسسات مكإ
ابؼصرفية إلي دمج خدماتها الرقمية مع حياة العملاء لأنها تعتبر دعامة من دعائم النمو في ابؼستقبل كما أنها بزلق نماذج 

ورفع القطاعات ابؼصرفية وبرسنٌ اقتصاداتها من خلال رفع  عمل وخدمات أكثر تطورا وتقدمًا تؤدى إلي تعزيز
مستوياتها بأعلى سرعة وكفاءة والأمان وبضاية معلوماتها ،كما إن التحول الرقمي في ابؼصارف لو فوائد ليس للعملاء 
يلية فقط بل حتي ابؼؤسسات ابؼالية وابؼصرفية من خلال تقليل التكلفة وابعهد والوقت وبرسنٌ الكفاءات التشغ

وتنظيمها ورفع جودتها وتبسيط الإجراءات من خلال تقديم ابػدمات ابؼطلوبة للعملاء وتوفنً ابؼنتجات ابؼبتكرة 
وإبداعية ترضي العملاء وتلاقي القبول منهم من خلال ابػدمات ومنتجات ابؼصرفية الإلكترونية ابػاصة بابؼؤسسة 

العديد من العملاء سواء داخليا وخارجيا، وأن أبرز ملامح  ابؼالية، وكذل  التوسع السريع الذي يساعد على جذب
التحول الرقمي ىو إنشاء مصارف رقمية متكاملة في القطاعات ابؼصرفية  وابؽدف منها ىو مواكبة التطورات ابغاصلة 

  .(2021، )مي علي في بؾابؽا واستغلال بشارىا بشكل بفنهج لكي يتم التحول إلي الاقتصاد الرقمي وابؼعرفي
إن الاقتصاد الرقمي يتيح الفرصة للعملاء باستخدام التكنولوجيا ابؼعلومات والاتصالات كأداة فعالة بػدماتهم من 
خلال الارتقاء بالإعمال القطاع ابؼصرفي وطبيعة ونوعية ابػدمات ابؼالية وابؼصرفية والآليات التي يتم تقدميها بفا يدفعها 

دام وذل  من خلال مواكبة التطورات في سلوك واحتياجات العملاء ،وقد اتبعت إلي ابؼزيد من النمو والابتكار ابؼست
ابؼؤسسات ابؼصرفية استراتيجية من خلال التحول الرقمي وذل  عن طريق قيام ابؼصارف التقليدية بتقديم خدماتها 

بكات وفروعها والتي نترنيت وابؽواتف المحمولة وابػدمات عبر شلإللعملاء عبر قنوات الرقمية التي تشمل خدمات ا
تقدم خدمة مصرفية رقمية لعملائها وتعمل ىذه ابؼصارف الرقمية وفقا للتراخيص مستقلة وىي تعتبر منصة مصرفية 

وقد عُرف ابؼصرف الرقمي بأنو منصة  رقمية تتيح فرصة ابغصول على ابػدمات ابؼالية وغنً ابؼالية بسهولة ومرونة،
ت بسكن عملاء ابؼصارف من خلابؽا الوصول إلي معلوماتهم وخدماتهم بفا يعني لكترونية أنشئت من خلال الانترنيإ

رقمنة بصيع العمليات ابؼصرفية في ابؼصرف واستبدال الوجود ابؼادي بحضور الدائم لو في ابؼصرف عبر الانترنيت وإلغاء 
مستوي ابػدمات ابؼصرفية بدعني بالإضافة إلي  إن رقمنة ابؼصارف الرقمية رفعت  ، زيارة ىذا العميل للمصرف )وداي(
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إن ىذه ابؼصارف تعتمد على الذكاء الاصطناعي لإبسام عملياتها ومهامها اليومية بفا يخفض الضغط الواقع على 
وكذل   إن ابؼصارف الرقمية تقوم بإجراء عمليات الإيداع والسحب والتحويلات عن بعٌد، ابؼوظفنٌ ابؼصارف موضحاً 

تقديم طلبات ابغصول على القروض ، والوصول إلي خدمات الأموال الشخصية عبر ابغصول العملاء على فرصة 
د على دارة ابؼختصة بفا ساعلإكترونية الرقمية ابػاصة بعملاء عن طريق ابؼنظومة ابؼختصة التي أعدتها الإلابػدمات ا

إن التحول الرقمي ابؼصرفي ىو عملية استخدم  ،لكترونية من قبل العاملنٌ و العملاءلإسهولة وفهم عمل ابؼنظومة ا
الذكاء الاصطناعي والتكنولوجيا الرقمية بهدف برقيق التميز في أداء خدمات ابؼصارف وتعزيز قدرتها التنافسية. حيث 

 القيمة( الابتكار، البيانات، ابؼنافسة، يؤثر التحول الرقمي على استراتيجيات ابؼصارف في بؾالات عديدة ) الزبائن،
وىي بؾالات التي بذعل التقنيات الرقمية تعمل على تغنً القواعد ابؼوجودة في ابؼصارف من خلال برقيق النجاح 

  (. 2021، ابؼطلوب )زايد الاسطل

 :الهدؼ من التحول الرقمي 3.2
باستخدام إن ابؽدف الرئيس من التحول الرقمي ىو تعزيز القدرة التنافسية للمصارف من خلال برسنٌ كفاءتها وذل  

ن ذل  يوفر فرصًا ضخمة للمصارف لتحقيق التكنولوجية الرقمية مثل الذكاء الاصطناعي وابغوسبة والانترنيت، لأ
أىدافها الاستراتيجية وبرسنٌ أداء عملها بكل كفاءة عالية بفا يؤثر بدردود ايجابي على الأرباح، كما إن التحول الرقمي 

خل ابؼصارف من خلال جذب نوعية جديدة من العملاء لم تكن تتعامل مع بشكل كبنً في دوران الأموال دا أسهم
باح، كما أصبح التحول الرقمي أحد بؾالات الاستثمارية للمصارف على الأر يجابيا على إثر ذل  أابؼصارف حيث 

الاعتماد  ابؼدى القريب والبعيد وذل  من خلال برقيق تطلعات العملاء سواء في الوقت ابغالي وابؼستقبلي. ويعتبر
على الوسائل الكترونية في التوسع في تقديم ابػدمات الالكترونية كوسيلة من وسائل التوسع، ويؤدى ذل  إلي زيادة 
سرعة ودوران النقود داخل الدورة التشغيلية حيث يوفر الوقت وابعهد بشكل كبنً ويحسنٌ الكفاءة التشغيلية وذل  

ات ابؼالية زد على ذل  إن لو فوائد عديدة على جذب نوعية جديدة من خلال تبسيط إجراءات للحصول على ابػدم
من العملاء للتعامل مع القطاع ابؼصرفي للتعزيز ودعم الشمول ابؼالي من خلال استخدم ابػدمات الكترونية داخل ىذا 

حول الرقمي عبارة عن ويعتبر الت ،نترنيت أو ابؽواتف المحمولة واستخدم وسائل الدفع الكترونيالقطاع سواء عن طريق الإ
دمج التكنولوجيا الرقمية في بصيع المجالات وخاصة بؾال ابؼصارف بفا يؤدى إلي تغينًات في عمل ابؼصارف وكذل  
تقديم أفضل ابػدمات للعملاء من خلال زيادة الإنتاجية وزيادة الربحية عن طريق استخدم التقنية الرقمية في ابؼصارف 

 .(2020، )يحي كريدة لال بحثنا ىذاوىذا ما نسعي لتحقيقيو من خ

 الاختلاؼ بين الرقمنة والتحول الرقمي: 4.2
الرقمنة ىي استخدم ابؼعلومات الرقمية للعمل بشكل أكثر بساطة وكفاءة وىي الطريقة التي تدير بها عمل  من  

ما التحول أنترنيت ، )بؿمد بهاءالدين واخرون( لأخلال تقديم أفضل ابػدمات للعملاء بطريقة التكنولوجيا باستخدام ا
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الرقمي ىو استخدام التكنولوجيا بشكل متزايد من قبل العملاء بفا يزيد من التطورات الاستراتيجية للتحول الرقمي 
نية ن إتباع ابؼقاييس وبرليل البيانات ابؼستندة للتسويق الرقمي برتاج إلي منظومة الالكترو ألتعزيز بذربة ابؼستهل ، و 

تتناسب مع أفكار ورغبات العملاء وىذا بدوره يؤدى إلي فهم العملاء بشكل أفضل وإعادة استراتيجيات الإعمال بفا 
كما يقدم التحول الرقمي فرص وابغلول تتماشي مع  على،الأ ستثماريالايودى إلي ابزاذ قرار أفضل لتحقيق العائد 
جل ابؼنافسة أوتقدم فرص جيدة للعملاء من خلال الابتكار من  ،(2022، العملاء للتحقيق أىدافهم ابؼنشودة،)فرج

ومواكبة كل التطور والابذاىات ابعديدة في تقديم ابػدمات، وتعمل تقنيات التحول الرقمي بالدقة مطلوب من خلال 
بفا  طلوب،التحليل بؽذه التقنيات وفهم متطلبات العملاء وتوفنً طرق جيدة لتقيم بيانات لتلبية توقعاتهم بشكل ابؼ

م الانترنيت يكسب ايساعد الإدارات على التعاون فيما بينها من خلال التواصل وتبادل بصيع ابؼعلومات، إن استخد
يجابيا على قدرات ابؼوظفنٌ ولاستعدادىم لتحديات إبؾموعة مهارات في ظل استخدم التحول الرقمي بفا يؤثر 

 ابؼستقبلية.

 أنواع التحول الرقمي: 5.2
لي بيانات الإلكترونية رقمية عن طريق التطور الآلي للتقنيات الإلكترونية ابؼعروفة إإن عملية برويل البيانات الدفترية 

يؤدي إلي تطوير العمليات التجارية من أجل خفض التكاليف وبرسنٌ ابعودة، كما أن برولات نماذج الإعمال من 
( وكذل  يدكن أن 2012، ويل عليو في العمل ابؼصرفي )ابغدادلي ابتكار جديد يتم التعإخلال تكنولوجيا تؤدى 
حديثة عن  نماذججل تغنً نماذج التقليدية إلي أفضل وذل  من ألى الوصول لابتكارات جديدة إيشجع ذل  التحول 

نترنيت وذل  من خلال تطوير تقنيات جديدة تقدم لأطريق التحول الرقمي واستخدام ابغوسبة لبيع التجزئة عبر ا
 نتجات وابػدمات وذل  لزيادة التوسع من خلال ابؼرونة ورفع ابغركة بنٌ ابؼصارف.م

 أىمية التحول الرقمي: 6.2
التحول الرقمي لو أهمية في ابؼصارف وىي ابغصول على ابػدمات ابؼالية وتعزيز دور ابؼصارف في برسنٌ وتطوير  إن

مناسبة من خلال التطوير لنظم الإدارات، بالإضافة إلي وضع البنية التحتية التكنولوجية وذل  لغرض توفنً بيئية 
استراتيجيات لتأمنٌ البيانات العملاء حيث إن أمن ابؼعلومات من أىم برديات التحول الرقمي من خلال توعية 
تح العملاء بكيفية استخدامات التكنولوجية ابؼالية حيث تتنوع ابػدمات التي تعده ابؼصارف الرقمية مثل ابػدمات ف

ابغسابات واستقطاب عدد كبنً من العملاء ابعدد لإبسام عمليات الشراء والدفع والتحويل الأموال عبر الانترنيت 
 وابؽواتف المحمولة.

ن التحول الرقمي مهم في عملية أومن خلال ما سبق سردٌه تكمن أهمية التحول الرقمي في عدة عناصر نذكر منها  
عملاء وابؼؤسسات ابؼالية وكذل  يعتبر التحول الرقمي مهم في أمن نقل الأموال عن تسريع التعاملات ابؼالية بنٌ ال
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طريق التحولات الرقمية التي تنهي عملية السطو وسرقة الأموال إثناء نقلها. كما يعمل على برسنٌ ابعدوى 
والعمل على برسنٌ الاستثمارات وابتكار حلول جديدة بغل ابؼشكلات والقدرة على التخطيط ابعيد بؼستقبل أفضل 

 أداء في إبقاز ابػدمات ابؼطلوبة وخلق بيئة جديدة من التميز والإبداع ومنافسة للوصول للأفضل النتائج.

 فوائد التحول الرقمي: 7.2
استبدال العمليات الرقمية بالتقليدية ،وكذل  خدمات جديدة في ابؼصارف بسرعة وابؼرونة ،وبرسنٌ جودة وتطور إن 

جل زيادة إنتاجية وبرسنٌ ابؼنتجات لتحقيق أمن خلال تغنً نماذج العمل وتوفنً دورات للموظفنٌ من  الأداء ابؼصارف
الأرباح وزيادة كفاءة سنً العمل وتقليل الأخطاء، وىذا بدوره يؤدى إلي زيادة استحسان العملاء وإرضائهم وتسريع 

التحول الرقمي ىي الذكاء الاصطناعي وكذل   عملهم اليومي وبرقيق ابعدوى الاستثمارية، و أىم عمليات تقنيات
خدمات الانترنيت ،وتقديم بيانات شفافة وواضحة للعملاء ،وابغوسبة السحابية ىذا كلو يخدم العملاء من خلال 

 تلبية احتياجاتهم ورغباتهم اليومية.

 مزايا التحول الرقمي: 8.2
خلال تقديم وبرسنٌ العمليات ابؼصرفية فتصبح أكثر كفاءة ىو دمج التكنولوجيا الرقمية عالية الدقة في ابؼصارف من 

عن طريق زيادة التنافسية العمل وانتاجيتو ، والاستثمار، وزيادة إنتاجية ابؼوظفنٌ في العمل داخل ابؼصارف من خلال 
ات برامج ابغوسبة وبرسنٌ أداء عملهم ،كما يلٌبي احتياجات العملاء من خلال منصات الأنترنيت  لتقديم خدم

بشكل أسهل،) رندا عمران( وكذل  ابغصول على معلومات بسهولة ويٌسر باستخدام التكنولوجيا الانترنيت وأمن 
مها بشكل اابؼعلومات للعملاء ،ويوفر الوقت في ابؼعاملات ابؼصرفية منها بطاقة الائتمان وعمليات الدفع واستخد

قل من تكاليف في شكل التقليدي أابؼتكبدة  قل وتكاليفأسلس ،كما يعمل على إبسام ابؼعاملات في وقت 
 .(2010، ساعة.)قلال24للخدمات ابؼصرفية وإمكانية الوصول العميل إلي حسابو في أي وقت على مدار 

 عيوب التحول الرقمي: 9.2
و اختراع يبتكره البشر لديو مزايا وعيوب ومن  مشاكل التحول الرقمي ىي أن ابػصوصية أمن ابؼعروف أن أي نظام 

الشخصية أمر في غاية الصعوبة، وىذا بدوره يسبب سهولة سرقة البيانات واختراقها وبيعها والتلاعب بها، كما أن 
الأشخاص باتوا يستخدمون مواقع التواصل الاجتماعي بفا سبب عزلة والبعد عن العالم الواقعي حيث يؤدى ذل  إلي 

ر الأجهزة التكنولوجية تؤثر سلبا على أنظمة الرقمية مشاكل النفسية والعصبية والاكتئاب، فضلا عن ذل  إن عم
جهزة القديدة أصبحت الأن لأبعمر قصنً بفا يزيد من كلفة ابؼستخدمنٌ بغاجتهم للأجهزة ونقص استخدامو والكفاءة 

على و العالم الرقمي الالكتروني من عمليات قرصنة دولية تتم من خلابؽا الاستيلاء نيزد على ذل  ما يعا ،غنً مفيدة
حسابات القراصنة بؼودعة في ابغسابات الرقمية إلي حسابات مالية، ويتم ذل  عن طريق ىذا الاستيلاء برويل الأموال ا
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لكترونية بالإضافة إلي ابؼشاكل ابػاصة بعملية ضخ الفنًوس في الأنظمة الالكترونية ذات لإالذين تعاني منهم ابؼنصات ا
ت ابػاصة بابغسابات الرقمية وىذه ابؼشاكل تعتبر من أىم العيوب الذي يعاني طابع بزريبي يؤدى إلي إتلاف ابؼعلوما

كما يحتاج التحول الرقمي إلى مبالغ ىائلة وضخمة إضافة ان عملية التحول الرقمي برتاج إلى ،  منها العالم الرقمي
قان استخدام الآلات الوقت لأنها بزضع لنظرية التخريب ومكلفة للوقت وابعهد حيث برتاج إلي تدريب طويل لإت

ىو نقص  ابغديثة واستخدام أجهزة الكترونية لانقاد تل  لأنظمة والأجهزة من التلاعب والتلف ومن عيوبو أيضاً 
د من لحالكفاءات والقدرات ابؼتمكنة وقلة استخدام برامج التحول الرقمي ونقص ابؼيزانيات ابؼرصودة لتل  البرامج ل

 نموىا.

 التسويق الكتروني: 10.2
من اتصال ابؼادي ابؼباشر في  التسويق الالكتروني عبارة عن بؾموعة أطراف تتفاعل وتتبادل ابػدمات إلكترونيا بدلاً 

يجعل  عمليات الشراء والبيع وتقديم ابػدمات ابؼصرفية عبر شبكة الانترنيت من خلال تطبيق التقنيات الرقمية، وىذا ما
ابؼعلومات التي يريدونها وابغصول على ابػدمات وابؼنتجات ابؼصرفية من جل أالعملاء سهل الوصول إلي حساباتهم من 
حد ضروريات ابغياة في الوقت ابغالي أكتروني لإلكما أصبح التسويق ا  ،خلال الشبكات الإلكترونية ابػاصة بالبن 

ت في وذل  من خلال وجود العملاء عديدين يستخدمون ويتوصلون مع بعضهم البعض عن طريق شبكة الانترني
وىذا ما يتم  ،)ابؼستخدمنٌ( بصيع أبكاء العالم وذل  عبر ما يعرف بالسوق ابؼفتوح لتقديم خدمات مصرفية للعملاء

 عن طريق التسويق الكتروني في ابؼصارف من خلال إجراء عمليات ابؼصرفية عبر شبكات الاتصال الالكترونية
مد عليها ابؼصارف لسد احتياجات عملائها من خلال نو من الأنشطة الرئيسية التي تعتأكما   ،(2010، )شنًوف

استخدام أساليب التكنولوجية وابؼعلوماتية ابغديثة بقصد برقيق أىدافها وتطوير خدماتها ابؼصرفية بأفضل كفاءة 
وذل  من خلال جذب عدد كبنً من الزبائن ابعدد وزيادة التعامل مع الزبائن ابغالينٌ وتعزيز مكانتها  ،ودةجو 

التحديات التي تفرضها العمولة من خلال  حدىإية مع منافسيها، حيث أصبح التسويق الكتروني في ابؼصارف التنافس
الكتروني من أساليب ابعديدة والناجحة وبؽا القدرة الكافية  وان أهمية التطبيق التسويق، والعملاءالعلاقة بنٌ ابؼصارف 

شكل ابؼطلوب وابعيد للزبائن لكي يسهل بالدمات ابؼصرفية خللعلى التحكم في أسواق من خلال تسويق التكنولوجيا 
عليهم استخدام ىذه ابػدمات ابؼصرفية بكل يٌسر وكفاءة وفاعلية لآنو لو دور فعال في إبقاح ابؼصارف وتطويرىا 

على لكتروني يسيطر لإن التعامل اوذل  من خلال جذب الزبائن وبرقيق رغباتهم في تقديم أفضل ابػدمات ابؼصرفية لأ
 نهابصيع ابؼعاملات ابؼصرفية في ابؼصارف من خلال استخدم العملاء بؽذه الوسائل للوصول إلي ابؼعلومات التي يحتاجو 

عن طريق  تقديم ابػدمات وابؼنتجات التي يريدونها وذل  لتغطية احتياجاتهم وابقاز معاملاتهم ابؼصرفية وىذا ما يجعل 
كتروني الذي الإلات وتقديم خدمات بشكل أفضل وذل  بواسطة  التسويق ابؼصارف التجارية تسعي بؼواكبة التطور 

نو عملية كشف وتربصة حاجات ورغبات العملاء إلى موصفات رقمية  للخدمات التي تقدم بؽم، وتم أعُرف على 
واستجابة إلي  بؽمباشر مع العملاء وتقديم ابػدمة ابؼكتروني والانترنيت للاتصال لإلاستخدام ابؽاتف والفاكس والبريد ا
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كتروني من خلال الإلمتطلباتهم بهدف برقيق رغباتهم واحتياجاتهم ابؼطلوبة ،ويعتبر استخدام مفهوم التسويق ابؼصرفي 
العديد من مواقع ابؼصارف عبر شبكة الانترنيت أدي إلي تلبية رغبات الزبائن ابؼصرفية وتقديم أفضل ابػدمات ابؼصرفية 

لكترونية يطلق عليها إن بصيعها تشترك في خاصية واحدة وىي تقديم خدمات أإلا سواء في منتجاتها وأسعارىا 
(، كما إن ابؼصارف تتبني مفهوم التسويق الالكتروني الذي أصبح إحدى 2013، بالتجارة الالكترونية )سهى بؿمود

قبل موظفي ابؼصارف  التقنيات ابغياة  وتطوراتها ولا يدكن الاستغناء عنها وبرتاج إلي مهارات يتم إبقازىا من
نترنيت لتقديم خدمات مصرفية للزبائن على مدار الساعة وذل  ما يجعلهم يشعرون بالرضا بذاه الإباستخدام شبكة 

لكترونية بؽم ويسهل التفاعل مع ابؼصارف بعد إن بزلت عن الأسلوب التقليدي في تقديم تقديم ابػدمات ابؼصرفية الإ
كتروني  الإللكترونية، كما بات التسويق لإالأسلوب ابغديث في تقديم خدماتو ابؼصرفية اابػدمات ابؼصرفية والابذاه إلي 

الأسلوب والعمل الأمثل  في عملية استخدام التقنيات ابؼعلومات والاتصالات لتحقيق الأىداف التسويقية، ولتحديد 
كما عبر عن التسويق ،  ظماتاحتياجات السوق لتقديم السلع وابػدمات إلي العملاء وأصحاب ابؼصلحة في ابؼن

الكتروني ىو تكنولوجيا التغينً، حيث إن عملية التبادل التقليدية في ابؼصارف تبدأ بابؼسوقنٌ وينتهي بهم حيث 
ن أغلبية العملاء يستخدمون مواقع إإما في عصر الانترنيت ف (،2013، جنٌايسيطرون على أمور العمل )ط

تروني الإلكسعار مناسبة وتقديم أفضل ابػدمات بسرعة، والتسويق أعالية و  كترونية لبحث عن منتجات ذات جودةالإل
تكلفة من  يعتمد على شبكة الانترنيت كوسيلة اتصال مهمة وأساسية في تقديم ابػدمات بأسرع وقت وأسهل وأقل

 .جل برقيق رغبات ورضا العملاءأتوزيع ىذه ابؼنتجات وابػدمات من خلال الإعلان والبيع و 

 :الهدؼ من التحول الرقمي 11.2
قابلية الإرسال ابؼوجة والتفاعلية والذاكرة والرقابة وفاعلية الوصول والرقمنة بالإضافة إلي بفيزاتو ىو رخص  أىمتعد 

منتجات أسعار التي يتم تسويقها عبر شبكة الانترنيت مقارنة بالسلع الأخرى، كما يساعد التسويق الكتروني 
ساعة من خلال توفر أوسع للمنتجات والعلامات التجارية غنً التقليدية  24 على مدارابؼستهلكنٌ على تسويق 

ويدنح أيضا فرصة لإجراء مقارنة لأسعار ابؼنتجات مثل شراءىا بشكل أفضل وأسرع، ويساعد التسويق عبر الانترنيت 
وتتم الأنشطة ابؼصرفية  ،لةالذين لا يتوفر بؽم الوقت الكافي للتسويق وللوصول إلي منتجاتهم بأسرع وأسهل وسي

وعلاقتها ببعضها البعض من خلال تقديم بعض الوظائف ابؼصرفية التي تضمن تقديم أفضل ابػدمات مناسبة للعملاء 
وبقائهم وتلبي رغباتهم حيث يقوم ذل  على بزطيط دراسة حالة ابؼصرف عن طريق معرفة طبيعية العملاء من خلال 

كتروني ابؼصرفي ىو لإلوأىم ما يديز التسويق ا ،(2014، ىذه النشاطات )شهنٌ توفنً بيانات أساسية ترتكز على
إرضاء العملاء وبحث عن احتياجاتهم وتلبية رغباتهم للمحافظة على بقائهم واستمرارىم مع ابؼصرف حيث إن التسويق 

لأرباح في ظل وذل  من خلال برقيق ا ،على تقديم أفضل ابػدمات للعملاءوارده يعكس مدى قدرة ابؼصرف وم
ابؼنافسة وتوسع والتنوع في خدمات بنٌ منافسيو في ظل ابؼتغنًات السريعة بنٌ ابؼصارف ، ويقوم ذل  على بؾموعة 

يدة وىذا بدوره يؤثر على ذىن ابعجل كسب عملاء جٌدد  وابػدمات أأساليب بدء من مراحل الترويج والإعلان من 
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صارف بفا يؤدى إلي رفع كفاءة ابؼصرف من خدمات ابعديدة التي تقدمها العملاء من نوعية ابػدمات التي تقدمها ابؼ
لأنها تتلاءم مع ذوق وحاجات العملاء ومن أهمها الصرف الآلي وابغوالات ابؼصرفية عبر ابؽاتف المحمول وبطاقات 

ج ابغالي من خلال الائتمان وىذا يعتبر تطورا في بؾال ابؼصارف وبذسيديا اقتصاديا بؼنتج مصرفي جديد وتطوير ابؼنت
 خدمات ائتمانية ومصرفية مبتكرة والتنافس في بؾال استثمار وتطور السوق.

 للدراسة: الجانب العملي. 3
سلامية ذات العلاقة في ظل لإيتكون بؾتمع الدراسة من عينة من عاملنٌ في نوافد ابؼصارف  ا وصف العينة: 1.3

 اً فرد (127توزيع استمارات الاستبيان على بصيع أفراد العينة وعددىم )التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني، حيث تم 
وذل  بإتباع طريقة الاتصال ابؼباشر للإجابة على الاستبيان وتوضيح أي استفسار متعلق بالأسئلة ابؼدرجة بو لضمان 

د من ترابطها وعدم وجود ابؼوجودة في ىذا الاستبيان، وبعد ذل  تم تدقيق الإجابات للتأك الأسئلةالإجابة على بصيع 
( استمارة بسبب عدم دراية بعض العاملنٌ بابؼوضوع والباقي تم إدخابؽا وتبويب 12تناقض فيها وتم اهمال عدد )
( بؼعرفة درجة الفاعلية ودرجة الاستخدام  T) (، وإيجاد بعض النسب واختبارSPSSالبيانات باستخدام بربؾة )

 .مي والتسويق الالكترونيابػدمات ابؼالية في ظل التحول الرق

 :فرضيات الدراسة 2.3
 حصائية بنٌ التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني.إذات دلالة  ق: توجد فرو وليلأالفرضية ا

 حصائية بنٌ التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني.إذات دلالة  قلا توجد فرو  فرضية العْدم:
ن ىناك معامل ارتباط قوي بنٌ درجة استخدام ابؼنظومات أحصائية تفيد إذات دلالة  قتوجد فرو  الفرضية الثانية:

 الإلكترونية والتسويق الإلكتروني.
ن ىناك معامل ارتباط قوي بنٌ درجة استخدام منظومات أحصائية تفيد إذات دلالة  قلا توجد فرو  فرضية العْدم:

 الإلكترونية والتسويق الإلكتروني.
علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في توجد  الفرضية الثالثة:

 التحول الرقمي بابؼصارف بؿل الدراسة والأداء التسويقي الإلكتروني بتل  ابؼصارف.
ق الإلكتروني لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسوي فرضية العدم:

  في التحول الرقمي بابؼصارف بؿل الدراسة والأداء التسويقي الإلكتروني بتل  ابؼصارف.
توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في  الفرض الرابع: 

 .بؿلّ الدراسة وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف بابؼصارف ابؼصارف في ظل التحول الرقمي
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لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في  فرض العدم:
 .بؿلّ الدراسة وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرفبابؼصارف ابؼصارف في ظل التحول الرقمي 

توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني   لخامس:الفرض ا
 .في ابؼصارف بؿلّ الدراسة ومعدّل التحوّل من زائر إلى عميلٍ طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي

رجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ د فرض العدم:
 .ابؼصارف بؿلّ الدراسة ومعدّل التحوّل من زائر إلى عميلٍ طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي

))لا توجد فروؽ )دالة إحصائياً( بين المصارؼ ذات الإدارة العامة والمصارؼ  :ىالأول يةالفرضاختبار  1.2.3
 .الخاصة من حيث درجة استخدام أدوات التسويق الإلكتروني((ذات الإدارة 

الابكراف ابؼعياري(،  –باستخدام الإحصاءات الوصفية )الوسط ابغسابي  يةاختبار ىذ الفرض الباحثانقام 
وينقسم الفرض الأول لعدة فروضٍ فرعيةٍ وفقاً لأدوات التسويق الإلكتروني ، والإحصاءات الاستدلالية )اختبار ت(

 الآتي:ـمسة سيتم اختبارىا وذل  على النحو ابػ
توجد فروض ذات دلالة إحصائية بنٌ التحول الرقمي والتسويق  :لفرض الرئيس الأول )فرض الإثبات(ا .1

 الإلكتروني.
التحول الرقمي  ))لا توجد فروق )دالة إحصائياً( من حيث درجة استخدام وفاعلية الأول: الفرض الفرعي 1.1

والتي أدت الى جذب العملاء للموقع الإلكتروني((.ولاختبار معنوية الفروق بنٌ متوسطات آراء   ،الإلكترونيوالتسويق 
لقياس الفروق بنٌ فئتي الدراسة حول درجة  (Independent T – test)فئتي الدراسة تم استخدام اختبار 

جذب العملاء للموقع الإلكتروني، ويعرض جدول  إلىوفاعلية التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني التي أدت  استخدام
 ( نتائج ىذا الاختبار.1رقم )

( للمقارنة بين فئتي الدراسة ) درجة استخدام وفاعلية التسويق الالكتروني  في ظل التحول الرقمي ( Tاختبار ) (1جدول )
 استخدام أدوات جذب العملاء للموقع الإلكتروني

 الأدوات
 فاعليةدرجة  درجة استخدام

T 
test 

الدلالة 
Sig المتوسط 

الانحراؼ 
 المعياري

 المتوسط
الانحراؼ 
 المعياري

 0.839 0.208 1.03 4.38 0.68 3.98 مدى فاعلية واستخدام بظعة ابؼوقع.
الصنًفة الاسلامية  في  ذإدراج ابؼوقع الإلكتروني لنواف

 بؿركات البحث
4.09 0.88 3.88 1.08 0.158 0.879 

استخدام وفاعلية أي اتساع وسهولة حركة درجة 
مرور البيانات من وإلى النافدة  الإلكترونية لنوافد 

 الصنًفة الاسلامية
3.71 1.09 3.73 0.66 0.034 0.973 
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 الأدوات
 فاعليةدرجة  درجة استخدام

T 
test 

الدلالة 
Sig الانحراؼ  المتوسط

 المعياري
الانحراؼ  المتوسط

 المعياري
درجة استخدام وفاعلية  الترويج الإلكتروني لنوافد 

 0.516 0.665 0.53 3.72 1.20 4.09 الصنًفة الاسلامية للمصرف

وفاعلية  ابػدمات ابؼصرفية  درجة استخدام
الإلكترونية ابؼرتبطة ببيع السلع أو والوكلاء التجاريون 

 سلاميةلإابؼهتمنٌ بعمليات الصنًفة ا
3.89 1.09 3.30 0.90 0.976 0.345 

الاشتراك  في الإذاعات ابؼرئية الإعلاني عبر ابؼوقع 
 سلامية في ابؼصارفالإلكترونية لنوافد الصنًفة الإ

3.01 1.10 3.60 0.98 0.764 0.453 

    3.768  3.795 المتوسط العام
 البند الأولابؼصدر: نتائج التحليل الإحصائي لإجابات السؤال الأول، 

 يأتييتّضح من ابعدول السابق ما 
تظهر ابؼتوسطات الواردة في ابعدول السابق أن درجة استخدام وفاعلية ابػاصة بسمعة ابؼوقع الإلكتروني في ظل . 1

نّ إحيث لي جذب العملاء للموقع الإلكتروني جيدةٌ في كلٍّ نوافد الصنًفة الاسلامية ، إي دالتحول الرقمي والذي يؤ 
ت جذب ا( وكذل  فاعلية أدو 3.795ابؼتوسط العام لدرجة استخدام أدوات جذب العملاء للموقع الإلكتروني يبلغ )

 ول الرقمي والتسويق الإلكتروني في بؾتمع الدراسة..( في ظل التح3.768العملاء للموقع الإلكتروني يبلغ )
سلامية العاملة في ىناك فروقٌ ذات دلالة إحصائية  بنٌ درجة وفاعلية استخدام ابؼوقع الإلكتروني بنوافذ الصنًفة الإ. 2

العملاء لي جذب إسلامية  أدى لإليبيا من حيث درجة استخدام وفاعلية بظعة ابؼوقع الإلكتروني لنوافذ الصنًفة ا
للموقع الإلكتروني والتي يعكسها ابؼتوسط العام، وابؼتوسطات ابػاصة بكل أداةٍ على حده، والواردة في ابعدول السابق 

 (.1رقم )
أن الفروق بنٌ ابؼتوسطات ابغسابية لفئتي الدراسة حول درجة استخدام وفاعلية التسويق الالكتروني في ظل التحول . 3

كما يوضح ابعدول السابق ىي قيم غنً معنوية عند مستوى معنوية    T ئية، حيث أن قيمالرقمي ليست دلالةٍ إحصا
%، وىذا يدلّ على عدم وجود فروقٍ معنويةٍ بنٌ فئتي الدراسة وذل  فيما يتعلق بدرجة استخدام أدوات جذب 5

أن الفرض  تبنٌّ وعليو ي العملاء للموقع الإلكتروني. وبناءً على ما سبق تم قبول فرض العدم ورفض الفرض البديل،
إحصائية بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوت التسويق الإلكتروني القائل بأنوّ لا توجد فروق ذات دلالة الأول الفرعي 

 ))فرضٌ مقبول((.عبر منظومة التحول الرقمي فما يخص إثارة العملاء للموقع الإلكتروني 
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)دالةٌ إحصائياً( بين استخدام وفاعلية التسويق الإلكتروني في ظل ))لا توجد فروؽ الثاني:  الفرض الفرعي 2.1
 التحول الرقمي من حيث درجة استخدام أدوات إثارة اىتمام العملاء عبر الموقع الإلكتروني((.

 ولاختبار معنوية الفرق بنٌ متوسط آراء فئتي الدراسة )استخدام وفاعلية التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي( تم
لقياس الفروق بنٌ فئتي الدراسة حول درجة استخدام وفاعلية  Independent T – testاستخدام اختبار 

( 2التحول الرقمي في ظل التسويق الإلكتروني أدوات إثارة اىتمام العملاء عبر ابؼوقع الإلكتروني، يعرض جدول رقم )
 نتائج ىذا الاختبار.

الدراسة )درجة  استخدام وفاعلية التحول الرقمي  والتسويق الإلكتروني من ناحية  إثارة اختبار ت للمقارنة بين فئتي  (2جدول )
 اىتمام العملاء عبر الموقع الإلكتروني

 الأدوات
 درجة الفاعلية درجة استخدام

T test 
الدلالة 
Sig المتوسط 

الانحراؼ 
 المعياري

 المتوسط
الانحراؼ 
 المعياري

لنوافد الصنًفة المحتوى ابؼعلوماتي ابؼفيد 
 الاسلامية عبر ابؼوقع الإلكتروني للمصرف

3.94 0.116 4.4 1.10 0.133 0.895 

إمكانيات السحب الإلكتروني للخدمات 
 ابؼصرفية عبر ابؼوقع الإلكتروني للمصرف

4.10 1.07 3.91 1.08 0.368 0.726 

كمية ابؼعلومات ابؼميز للموقع عن الآخرين 
 للمصرفعبر ابؼوقع الإلكتروني 

3.50 1.12 3.61 1.06 0.195 0.852 

 0.223 1.290 1.03 3.92 0.90 3.41 البربؾة الإبداعية للموقع الإلكتروني للمصرف
قدرة ابؼوقع  الإلكتروني للمصرف على 
 لتشجيع عملاء طلب ابػدمات ابؼصرفية

1.97 0.99 2.51 0.97 1.130 0.277 

ابؼوقع دارية عبر لإتعدد ابػدمات ابؼالية وا
 الإلكتروني للمصرف

3.71 1.04 3.10 1.06 1.17 0.275 

    3.575  3.438 المتوسط العام

 ابؼصدر: نتائج التحليل الإحصائي لإجابات السؤال الأول، بند ثانياً.
 يأتي:ــــــيتضح من ابعدول السابق ما 

تظهر ابؼتوسطات الواردة في ابعدول السابق أنّ درجة استخدام وفاعلية التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني إثارة . 1
نّ ابؼتوسط العام لدرجة استخدام أدوات إثارة اىتمام العملاء عبر إاىتمام العملاء للموقع الإلكتروني مقبولةٌ، حيث 

ط فاعلية استخدام إثارة التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني يبلغ ( كما ان متوس3.438ابؼوقع الإلكتروني يبلغ )
 ( بنٌ أثر الفاعلية والاستخدام  بدجتمع الدراسة.3.575)
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ظل التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني من حيث درجة استخدام  فيىناك فروق بنٌ درجة الاستخدام والفاعلية . 2
لإلكتروني والتي يعكسها ابؼتوسط العام، وابؼتوسطات ابػاصة بكل أداةٍ على أدوات إثارة اىتمام العملاء عبر ابؼوقع ا
 (.2حده والواردة في ابعدول السابق رقم )

إنّ الفروق بنٌ ابؼتوسطات ابغسابية لفئتي الدراسة حول درجة الاستخدام  والفاعلية في ظل التحول الرقمي . 3
العملاء عبر ابؼوقع الإلكتروني ليست ذات دلالةٍ إحصائية، حيث والتسويق الإلكتروني من حيث أدوات إثارة اىتمام 

%، وىذا يدلّ على عدم وجود فروقٍ 5كما يوضح ابعدول السابق قيمٌ غنً معنوية عند مستوى معنوية  T قيم إنّ 
ام العملاء معنوية بنٌ فئتي الدراسة من حيث الاستخدام والفاعلية وذل  فيما يتعلّق بدرجة استخدام أدوات إثارة اىتم

عبر ابؼوقع الإلكتروني .وبناءً على ما سبق تّم قبول فرض العدم ورفض الفرض البديل، وعليو يتبنٌ ين أنّ الفرض 
"لا توجد فروق )دالة إحصائياً( بنٌ درجة الاستخدام والفاعلية في ظل التحول الرقمي  القائل بأنوّ: الثانيالفرعي 

سة من حيث درجة استخدام والفاعلية التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي  والتسويق الإلكتروني في بؾتمع الدرا
 .الإلكتروني. ))فرضٌ مقبول(( الأدوات إثارة اىتمام العملاء عبر ابؼوقع

قوي بنٌ  تفيد أن ىناك معامل ارتباط توجد فروق )دالةٌ إحصائياً()) :)فرض الإثبات(الفرض الرئيسي الثني: . 2
  ((.وفاعلية التسويق الالكترونيدرجة استخدام ابؼنظومة الالكترونية و 

 ػػػػػ:الأتية الباحثان باستخدام أسلوب برليل الابكدار البسيط والذي سوف يتم عرض نتائجو من خلال ابػطوات قام
أدوات التسويق الإلكتروني والأداء معامل ارتباط بنًسون: للوقوف على علاقة الارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أ. 

 التسويقي الإلكتروني.
إجراء الاختبارات الإحصائية على نموذج الابكدار: حيث يتمّ إجراء بعض الاختبارات على النموذج بشكلٍ عام ب. 

 ومعابؼو ابؼختلفة، وكذل  بعض ابؼقاييس الأخرى، وذل  في حالة وجود علاقةٍ ارتباط بنٌ ابؼتغنًين.
لفرض الثالث لعدّة فروض فرعية وفقاً لأدوات التسويق الإلكتروني ابػمسة سيتمّ اختبارىا وذل  على النحو وينقسم ا
 التالي:
))لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات  :الأولالفرض الفرعي  1.2

 الدراسة وعدد العملاء ابؼوقع الإلكتروني للمصرف((. التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي بابؼصارف بؿل
( معامل ارتباط بنًسون 3ولاختبار ىذا الفرض تم استخدام معامل ارتباط بنًسون، حيث يوضح ابعدول التالي رقم )

 لقياس مدى قوة العلاقة بنٌ درجة استخدام أدوات التسويق الإلكتروني وعدد الزائرين للموقع الإلكتروني للمصرف.
معامل ارتباط بيرسون بين درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني وبين عدد العملاء  للموقع الإلكتروني  (3جدول )

 في ظل التحول الرقمي

 الدلالة معامل ارتباط بيرسون المتغيرات

 0.11 0.0367 درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في ضل التحول الرقمي

 ابؼصدر: نتائج التحليل الإحصائي لإجابات السؤال الثالث.
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 يتضح من ابعدول السابق أنوّ:
توجد علاقة ارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي بنٌ عدد العملاء  -

% 5مستوى معنوية أصغر من  ، عند 0.0367ابؼوقع الإلكتروني للمصرف، حيث بلغ معامل ارتباط بنًسون  
، وىذا يدلّ على وجود علاقة ارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني (P = 0.11)حيث 

 وبنٌ عدد العملاء ابؼوقع الإلكتروني للمصرف في ظل التحول الرقمي.
 ( القائل بأنوّ:3/1ن الفرض الفرعي )وبناءً على ما سبق تم قبول فرض الإثبات ورفض الفرض البديل، وعليو يتبنٌ أ

))لا توجد فروق )دالةٌ إحصائياً( بنٌ استخدام وفاعلية  التسويق لرقمي في ظل التحول الإلكتروني من حيث درجة 
 فرض مرفوض   فعالية أدوات جذب العملاء للموقع الإلكتروني((

إحصائية( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات ))لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ  :الثانيالفرض الفرعي  2.2.
التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي للمصارف بؿل الدراسة ومعدل التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة 

 ابؼصرفية((.
( معامل ارتباط بنًسون 4رقم ) لأتيولاختبار ىذا الفرض تم استخدام معامل ارتباط بنًسون، حيث يوضح ابعدول ا

لقياس مدى قوة العلاقة بنٌ درجة استخدام وفاعلية  أدوات التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي ومعدل 
 التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية.

معامل ارتباط بيرسون بين درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي وبين معدل  (4جدول )
 تحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة المصرفيةال

 الدلالة معامل ارتباط بيرسون المتغيرات

 0.078 0.0403 درجة استخدام  وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي

 ابؼصدر: نتائج التحليل الإحصائي لإجابات السؤال الثالث.
 يتضح من ابعدول السابق أنوّ:

لا توجد علاقة ارتباط بنٌ درجة استخدام أدوات التسويق الإلكتروني وبنٌ معدل التحول من زائر إلى عميل طالب  -
 = P)% حيث 5، عند مستوى معنوية أصغر من 0.0403للخدمة ابؼصرفية، حيث بلغ معامل ارتباط بنًسون 

ية  أدوات التسويق الإلكتروني في ظل ، وىذا يدلّ على وجود علاقة ارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعل(0.078
 التحول الرقمي وبنٌ معدل التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية.

( القائل 3/2وبناءً على ما سبق تم قبول فرض الإثبات ورفض الفرض البديل، وعليو يتبنٌ ان أن الفرض الفرعي )
بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في  ))لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بأنوّ:

التحول الرقمي بابؼصارف بؿل الدراسة ومعدل التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية(( )فرضٌ غنً 
 مقبول(.
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وفاعلية أدوات ))لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بنٌ درجة استخدام : قياس الأداء ثالث الفرض ال. 3
 التسويق الإلكتروني في التحول الرقمي بابؼصارف بؿل الدراسة والأداء التسويقي الإلكتروني بتل  ابؼصارف((.

ولقد قام الباحثان باستخدام أسلوب برليل الابكدار البسيط والذي سوف يتم عرض نتائجو من خلال ابػطوات 
 التالية:
على علاقة الارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني معامل ارتباط بنًسون: وذل  للوقوف  أ.

 في ظل التحول الرقمي والأداء التسويقي الإلكتروني.
إجراء الاختبارات الإحصائية على النموذج: حيث يتمّ إجراء بعض الاختبارات على النموذج بشكلٍ عام ومعابؼو  ب.

 ، وذل  في حالة وجود علاقةٍ ارتباط بنٌ ابؼتغنًين.ابؼختلفة، وكذل  بعض ابؼقاييس الأخرى
))))لا توجد فروق )دالةٌ إحصائياً( بنٌ استخدام وفاعلية  التسويق لرقمي في ظل  :الأولالفرض الفرعي  1.3

 التحول الإلكتروني من حيث درجة فعالية أدوات جذب العملاء للموقع الإلكتروني((.
( معامل ارتباط بنًسون 5معامل ارتباط بنًسون، حيث يوضح ابعدول التالي رقم )ولاختبار ىذا الفرض تم استخدام 

لقياس مدى قوة العلاقة بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني وعدد الزائرين للموقع الإلكتروني 
 للمصرف  في ظل التحول الرقمي.

وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني وبين عدد الزائرين للموقع الإلكتروني معامل ارتباط بيرسون بين درجة استخدام  (5جدول )
 للمصرؼ في ظل التحول الرقمي

 المتغيرات
معامل ارتباط 

 بيرسون
 الدلالة

 0.00 0.901 درجة استخدام  وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي وعدد العملاء ابؼوقع الإلكتروني

 نتائج التحليل الإحصائي لإجابات السؤال الثالث. ابؼصدر:
 يتضح من ابعدول السابق أنوّ:

وجود علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائية( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في ظل التحول  أ.
، عند مستوى 0.901الرقمي  وبنٌ عدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف، حيث بلغ معامل ارتباط بنًسون 

ارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات  ، وىذا يدلّ على وجود علاقة(P = 0.00)% حيث 5معنوية أقل من 
 التسويق الإلكتروني وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف في ظل التحول الرقمي.

أنّ العلاقة بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف ىي  ب.
أنّ إشارة معامل الارتباط موجبةٌ، وىذا يعني أنوّ كلما زادت درجة استخدام  علاقة ارتباط طردية )إيجابية(، حيث

 وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني زاد عدد زيارة العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف في وجود التحول الرقمي.
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تسويق لرقمي في ظل التحول ))لا توجد فروق )دالةٌ إحصائياً( بنٌ استخدام وفاعلية  ال وىنا نجد أن الفرض القائل 
 غنً مقبولفرض  الإلكتروني من حيث درجة فعالية أدوات جذب العملاء للموقع الإلكتروني((.

))لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات  : الرابعالرئيسي الفرض  .4
 الرقمي بؿلّ الدراسة وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف((التسويق الإلكتروني في ابؼصارف في ظل التحول 

قياس أثر درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني على عدد الزائرين للموقع الإلكتروني للمصرف في ظل 
 يق( برليل الابكدار البسيط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسو 6التحول الرقمي: يوضح ابعدول رقم )

 الإلكتروني )كمتغنً مستقل( وعدد العملاء ابؼوقع الإلكتروني للمصرف )كمتغنً تابع(.
نتائج نموذج الانحدار لتأثير درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني على عدد العملاء الموقع الإلكتروني  (6جدول )

 للمصرؼ في ظل التحول الرقمي

 (2معامل التحديد )ر P-value (Tاختبار )قيم  القيمة المقدرة المعالم

 0.00 16.4 0.955 ابعزء الثالث
درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق  0.727

 الإلكتروني وعدد العملاء في ظل التحول الرقمي
1.08 6.787 0.00 

 18.2درجات ابغرية =  0.00=  مستوى الدلالة           46.92قيمة اختبار )ف( =         0.35ابػطأ ابؼعياري للنموذج = 

 ابؼصدر: نتائج التحليل الإحصائي لإجابات السؤال الثالث.
 يأتي:ـــيتضح من ابعدول السابق ما 

(، بفا 46.92معنوية نموذج الابكدار ابػطي البسيط، حيث أكّد على ذل  قيمة اختبار )ف( )ف المحسوبة =  أ.
 (.18.2وذل  بدرجات حرية ) (P = 0.00)% حيث 5يؤكد على دلالتها الإحصائية عند مستوى معنوية 

بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات إنّ إشارة معامل الابكدار موجبة للمتغنً ابؼستقل، وىذا يعني أنّ العلاقة  ب.
التسويق الإلكتروني وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف في ظل التحول الرقمي علاقةٌ طردية، بدعنى أنّ الزيادة 
في درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني تؤدي إلى الزيادة في عدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف 

 ول الرقمي .في ظل التح
إنّ زيادة في درجة استخدم وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني بدقدار وحدةٌ واحدة يؤدي ذل  إلى تغنًّ طردي في  ج.

 وحدة تقريباً. 1.08عدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف بدقدار 
، وىي أقلّ من مستوى 0.00للمتغنً ابؼستقل مع ابؼتغنً التابع ىي  T – testإنّ مستوى الدلالة لاختبار  د.

%، وىذا يدلّ على وجود علاقةٍ معنويةٍ ذات دلالةٍ إحصائيةٍ بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق 5معنوية 
 الإلكتروني وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف في ظل التحول الرقمي.

( النسبة ابؼئوية للتفسنًات التي تستطيع تفسنًىا درجة استخدام وفاعلية أدوات 2د )ريوضح معامل التحدي ه.
التسويق الإلكتروني للتغنًات التي تطرأ على عدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف في ظل التحول الرقمي وىي 

(72.7 .)% 
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( القائل بأنوّ: ))لا 4/1ان أنّ الفرض الفرعي )وبناءً على ما سبق تم رفض العدم وقبول الفرض البديل، وعليو يتبنٌّ 
توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني في ابؼصارف في ظل 

 )فرضٌ غنً مقبول(.التحول الرقمي بؿلّ الدراسة وعدد العملاء للموقع الإلكتروني للمصرف(( 
))لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاعلية  العدم  :الخامس الرئيسي الفرض .5

أدوات التسويق الإلكتروني في ابؼصارف بؿلّ الدراسة ومعدّل التحوّل من زائر إلى عميلٍ طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل 
 التحول الرقمي((

الإلكتروني على معدل التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة قياس أثر درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق  
 ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي:
( برليل الابكدار البسيط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني )كمتغنً 7يوضح ابعدول التالي رقم )

 )كمتغنً تابع( في ظل التحول الرقمي.مستقل( ومعدل التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية 
نتائج نموذج الانحدار لتأثير درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني على معدل التحول من زائر إلى  (7جدول )

 عميل طالب للخدمة المصرفية في ظل التحول الرقمي

 P-value (Tبار )تقيم اخ القيمة المقدرة المعالم
حديد Tمعامل ال
 (2)ر

 0.00 12.00 0.724 ابعزء الثالث

درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني  0.672
للمعدل التحول من زائر الي عميل في ظل التحول 

 الرقمي
1.01 6.123 0.00 

 17.2درجات ابغرية =  0.00مستوى الدلالة =   38.41قيمة اختبار )ف( =   0.37ابػطأ ابؼعياري للنموذج = 
 ابؼصدر: نتائج التحليل الإحصائي لإجابات السؤال الثالث.

 ــ:أتييتضح من ابعدول السابق ما ي
(، بفا 38.41معنوية نموذج الابكدار ابػطي البسيط، حيث أكّد على ذل  قيمة اختبار )ف( )ف المحسوبة =  أ.

 (.17.2ات حرية )وذل  بدرج (P = 0.00)% حيث 5يؤكد على دلالتها الإحصائية عند مستوى معنوية 
إنّ إشارة معامل الابكدار موجبة للمتغنً ابؼستقل، وىذا يعني أنّ العلاقة بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات  ب.

التسويق الإلكتروني ومعدل التحوّل من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية علاقة طردية في ظل التحول الرقمي ، 
ام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني تؤدي إلى الزيادة في معدل التحول من زائر إلى بدعنى أنّ الزيادة في درجة استخد

 عميل طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي.
إنّ زيادة في درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني بدقدار وحدةٌ واحدة يؤدي ذل  إلى تغنًّ طردي في  ج.

وحدةٌ  1.01إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي للمصارف بدقدار معدّل التحول من زائر 
 تقريباً.
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، وىي أقلّ من مستوى 0.00للمتغنً ابؼستقل مع ابؼتغنً التابع ىي  T – testإنّ مستوى الدلالة لاختبار  د.
ة استخدام وفاعلية أدوات التسويق %، وىذا يدلّ على وجود علاقةٍ معنويةٍ ذات دلالةٍ إحصائيةٍ بنٌ درج5معنوية 

 الإلكتروني ومعدّل التحوّل من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية ي ظل التحول الرقمي.
( النسبة ابؼئوية للتفسنًات التي تستطيع تفسنًىا درجة استخدام وفاعلية أدوات 2يوضح معامل التحديد )ر ه.

معدّل التحوّل من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية وىي  التسويق الإلكتروني للتغنًات التي تطرأ على
 %( في ظل التحول الرقمي.67.2)

 ( القائل بأنوّ:4/2وبناءً على ما سبق تم رفض العدم وقبول الفرض البديل، وعليو يتبنٌّ ان أنّ الفرض الفرعي )
أدوات التسويق الإلكتروني في ابؼصارف لية ))لا توجد علاقة ارتباط )ذات دلالةٍ إحصائيةٍ( بنٌ درجة استخدام وفاع

 بؿلّ الدراسة ومعدّل التحوّل من زائر إلى عميلٍ طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي(( )فرضٌ غنً مقبول(.

 النتائج 1.4
العاملة في ىناك فروقٌ ذات دلالة إحصائية بنٌ درجة وفاعلية استخدام ابؼوقع الإلكتروني بنوافذ الصنًفة الاسلامية  -1

ليبيا من حيث درجة استخدام وفاعلية بظعة ابؼوقع الإلكتروني للنوافذ الصنًفة الاسلامية  أدى الي جذب العملاء 
 للموقع الإلكتروني والتي يعكسها ابؼتوسط العام، وابؼتوسطات ابػاصة بكل أداةٍ على حده.

ظل التحول الرقمي والتسويق الإلكتروني من  ىناك فروق ذات دلالة احصائية بنٌ درجة الاستخدام والفاعلية ي -2
حيث درجة استخدام أدوات إثارة اىتمام العملاء عبر ابؼوقع الإلكتروني والتي يعكسها ابؼتوسط العام، 

 .وابؼتوسطات ابػاصة بكل أداةٍ على حده
ابؼوقع الإلكتروني  وجود علاقة ارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني وبنٌ عدد العملاء -3

 للمصرف في ظل التحول الرقمي.
وجود علاقة ارتباط بنٌ درجة استخدام وفاعلية  أدوات التسويق الإلكتروني في ظل التحول الرقمي وبنٌ معدل  -4

 التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية.
زيارة العملاء للموقع الإلكتروني كلما زادت درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني زاد عدد  -5

 للمصرف في وجود التحول الرقمي.
أنّ الزيادة في درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق الإلكتروني تؤدي إلى الزيادة في عدد العملاء للموقع  -6

 الإلكتروني للمصرف في ظل التحول الرقمي.
الإلكتروني ومعدل التحوّل من زائر إلى عميل طالب أنّ العلاقة بنٌ درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق  -7

للخدمة ابؼصرفية علاقة طردية في ظل التحول الرقمي، بدعنى أنّ الزيادة في درجة استخدام وفاعلية أدوات التسويق 
 .الإلكتروني تؤدي إلى الزيادة في معدل التحول من زائر إلى عميل طالب للخدمة ابؼصرفية في ظل التحول الرقمي
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Abstract: 
This study is concerned with evaluating the degree of use and effectiveness of financial 
services in light of digital transformation and electronic marketing, as it is applied to the 
windows of Islamic banking and Islamic banks operating in Libya. The study relied on 
the descriptive analytical approach, and used appropriate statistical tests to answer the 
study’s questions and test its hypotheses. The personal interview method was used for 
all 127 members of the sample. The study reached a number of results, the most 
important of which is that there are statistically significant differences between the 
degree and effectiveness of using the website with banking windows. Islamic working 
in Libya, 
In terms of the degree of use and effectiveness of the website's reputation for Islamic 
banking windows and Islamic banks led, to attracting customers to the website, which 
is reflected in the general average, And the averages for each tool separately, and that 
there are no statistically significant differences between public banks and private banks 
in terms of the degree of use and effectiveness of electronic marketing tools on the 
websites of those banks. As for the results related to the degree of correlation of the 
effectiveness of electronic marketing tools on the website of the banks under study and 
the electronic marketing performance of those banks, it was found through the results 
of the study that there is a significant correlation relationship between the degree of 
effectiveness of electronic marketing tools on the websites of the banks under study 
and the electronic marketing performance of those banks. The most important 
recommendations of the study is that attention should be paid to increasing the degree 
of electronic marketing in Islamic banks through the development of electronic 
systems. Studies similar to this study and the use of quantitative data to reach more 
accurate results. 

 
 

 


