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 2015/2016:السنة الجامعية

تنافسية الميزة الفي تحقيق  التسويق المصرفيدور 

  للمصارف الإسلامية
 -ببنك البركة الجزائريميدانية دراسة -

سمية بن سديرة      

 نبيلة بن خالد            

  راضية

 دغمان 



 

 ين  الذ  و   م  ك  ن  وا م  ن  آم   ين  الذ   الل   ع  ف  ر  ي   ﴿

 ون  ل  م  ع  ا ت  م  ب   الل  و   ات  ج  ر  د   م  ل  وا الع  وت  أ  

 ﴾ير ب  خ  

  العظيم ،صدق 

 [ 11الآية  ،سورة المجادلة ]

 



 
 ﴾وَقَضَىٰ رَبُّكَ ألََّا تعَْبدُوُا إلَِّا إيِااهُ وَباِلْوَالِديَْنِ ﴿ من قال فيهما عز وجل إلى

 أهدي ثمرة جهدي

إلى من كانت سر نجاحي وسندي، إلى شمعة حياتي التي لا تنطفئ، إلى نبض قلبي 

أمي وحياتي، إلى من عاشت معي كل اللحظات ومازالت تمنحني لتراني في المقدمات، 

 الغالية

 "الويزة".

إلى مثلي الأعلى وقدوتي في الحياة، إلى من جرع الكأس فارغا ليسقيني قطرة حب، إلى 

من كلت أنامله ليقدم لنا لحظة سعادة، إلى من حصد الأشواك عن دربي ليمهد لي طريق 

 العلم أبي العزيز

 "السعيد".

الما تشجعني على المواصلة إلى توأم روحي " أمينة" التي أستمد منها قوتي والتي لط

 والصبر وساعدتني على مواجهة الصعاب، أتمنى لها التوفيق وكل النجاح في حياتها.

 إلى شريك حياتي زوجي الغالي عبد الجليل

إلى القلوب الطاهرة الرقيقة والنفوس الصافية، إلى رياحين حياتي وقرة عيني ، إلى من 

بذكراهم فؤادي "إخوتي": ماني، ليندة، عز               حبهم يجري في عروقي ويلهج 

وزوجها مهدي ،  كريمة     ، عبد الباقي وزوجته عائشة، عمارالدين، عبد الحق

 لينة، زاكياكيت: إكرام ، رنيم، رتاج،أشرف،الكتو

إلى كل الأهل والأقارب الذين ساندوني من قريب أو بعيد بالأخص خالتي عزيزة، جدتي 

 حليمة

 أسكنه فسيح جنانه.وجدي رحمه الله و

الآن تتفتح الأشرعة وترفع المرساة لتنطلق السفينة في عرض البحر واسع مظلم هو بحر 

 الحياة، وفي هذه الطلعة لا يضيء إلا قنديل الذكريات، ذكريات الأخوة البعيدة.

 إلى الذين أحبوني صديقاتي "أمينة ونبيلة"، "إلى كل من نساهم القلم ولم ينساهم القلب".

 
 



 

 

 نقول اللهم لك الحمد حتى ترضى ولك الحمد إذ رضيت ولك الحمد بعد الرضا لك الحمد كالذي

 وخير ا مما نقول ولك الحمد كالذي تقول ولك الحمد على كل حال.

 أهدي ثمرة جهدي ونجاحي:

بي إلى سبب وجودي إلى من قال فيهما الرحمان ﴿واخفض لهما جناح الذل من الرحمة وقل ر

 كما ربياني صغيرا﴾. صدق الله العظيم.ارحمهما 

 انه، ولالبي بحنإلى من لم تشبع عيناي برؤياه ولا ق...إلى أغلى ما لدي ...إلى أوسط أبواب الجنة 

في كل  تذكرهيداي بلمساته ولا لساني بمناداته ولا أذناي بهمساته وإلى من أفتقده كل لحظة و أ

 فسيح روحي أبي الطاهرة "العمري"أسكنه الله فرحة وحزن إلى الذي فارقني من دون إذن إلى

 .جنانه

ن مأفنت  وإلى التي حملت وتعذبت أنجبت وربت و... ...إلى التي وضعت الجنة تحت أقدامها إلى 

ا اتي مأجلي أيامها  إلى التي اخضرت أوراق عمري باصفرار أوراقها إلى التي لو منحتها حي

 افية.أطال الله في عمرها ومتعها بالصحة و العاستوفيت فضلها إلى أمي الغالية "حكيمة" 

دهم أولا إلى أقرب الأقارب وأعز الحبايب إلي إخوتي وأخواتي و إلى أزواجهم وزوجاتهم و إلى

 وبناتهم.

 ي "عبدوالى كبد فؤادي ابنوإلى زوجي الغالي و العزيز إلى ستري ولباسي في حياتي "عزيز" 

 ،بنور هديه ماوهداه ما و أطال في عمرهالله امحفضهالحي" 

 أبواي الغاليين "رشيد ومليكة" حفضهما الله و أطال عمرهما.الى 

 كتاكيتها الصغار. و أخوي التوأمين وأختي والى

 وإلى كل من يحمل لقب بن خالد ، كحل الراس، براهمية ،وفنيدس.

ا لهمفي درب واحد إلى شريكتي في هذا العمل "سمية " أتمنى ا إلى من جعلني القدر معه

 السعادة و الهناء في الحياة المستقبلية .

 مشوارنا الدراسي إلى كل صديقاتي ... خلالإلى من عشت معهم أجمل أيامي حياتي 

 08ة وكل عمال جامع 2015/2016وإلى جميع أساتذة قسم العلوم الاقتصادية وكل طلبة دفعة 

 .ط بالنسيانوإلى كل من سقط اسمه دون نية فأنا عبد والعبد مربو،1945ماي 

 

 

 



 

 [40رقم  الآيةسورة النمل ] ﴾  وَمَن شَكَرَ فإَنِامَا يَشْكرُُ لِنفَْسِهِ    ﴿انطلاقا من قوله تعالى

عز  -نشكر الله فإنناهدانا الله.....وبعد  أنالحمد لله الذي هدانا لهذا.....وما كنا لنهتدي لولا 

 هذا البحث المتواضع إتمام إلىومشيئته  بإرادتهوفقنا  أن -وجل

لابد لي وأنا أخطو خطواتي الأخيرة في الحياة الجامعية أن أقف وقفة أعود فيها الى أعوام 

قضيتها في رحاب الجامعة مع أساتذتي الكرام الذين قدموا لي الكثير باذلين بذلك جهودا 

 كبيرة في بناء جيل الغد.

والتقدير والمحبة الى الذين حملوا أقدس وقبل أن أتقدم بأسمى آيات الشكر والامتنان 

 رسالة في الحياة

،الى الذين مهدوا لنا طريق العلم الى جميع أساتذتي الأفاضل من الطور الابتدائي 

 والمتوسط الى الثانوي والجامعي.

كما أخص بالشكر والتقدير والاحترام الأستاذ: دغمان راضية التي أشرفت على تأطير 

توصية المفيدة، أعتز لها بذلك وأكن لها أعظم حب واحترام وقد كان عملي هذا وقدم لي ال

 لنا شرف العمل تحت رعايتها.

كذلك كل الشكر الى كل من ساهم وساعدنا من بعيد أو قريب لإنجاز هذا العمل المتواضع 

 الذي يمثل ثمرة من الدراسة وعلى وجه الخصوص:الاساتذة الافاضل بخاخشة موسى,

 .خالد ولبن جل، حمزة بعلي

أما الشكر من النوع الخاص فأوجهه الى كل من لم يقف الى جانبي، ومن وقف في دربي 

وعرقل مسيرة بحثي، وزرع الشوك في طريق بحثي فلولا وجودهم لما أحسست بمتعة 

البحث، ولا حلاوة المنافسة الايجابية، ولولاهم لما وصلت الى ما وصلت اليه فلهم مني كل 

 الشكر.
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الصفحـة العىـوان 

 الؤهداء والتشكرات 

 IVفهرس االإحتويات 

 Xفهرس الجداول 

 XIفهرس الأشكال 

 فهرس الآًات القرآهية 

 قائمة االإلاحق 

 [د-أ]مقدمة  

 [28-8]لمدخص عام حول التصويق االإصرفي:لالفصص الأولل

 8ثمهيد 

 9 لالإحة حول التصويق:لاالإلمحح الأولل

 9 وشأة الدظىيم               : لاالإؼلب الأو

 9 مفهىم الدظىيم وأهميخه: االإؼلب الثاوي

 9 هىم الدظىيمفم: أولا

 10 أهميت الدظىيم : ثاهيا

 11 البيئت الدظىيليت: االإؼلب الثالث

 11 البيئت الخازحيت: أولا

 12 البيئت الداخليت: ثاهيا

 13 فيالخلفية الىظرية للتصويق االإصر:لاالإلمحح الثاوي

 13حعسيف الدظىيم االإصسفي ومساخل جؼىزه : االإؼلب الأول 

 13 االإصسفي حعسيف الدظىيم: أولا

 13 الدظىيم االإصسفيل جؼىز مساح :ثاهيا

 14 خصائص الدظىيم االإصسفي و أهدافه: االإؼلب الثاوي

 16 مهام الدظىيم االإصسفي: االإؼلب الثالث

 17 ويقي االإصرفيأهم عىاصر االإزيج التض :االإلمحح الثالح

 17 الخدمت االإصسفيت: االإؼلب الأول 

 17 مفهىم الخدمت االإصسفيت: أولا

 17 (االإىخج)دوزة خياة الخدمت االإصسفيت مفهىم وأهميت : ثاهيا

 18 (االإىخج)مساخل دوزة خياة الخدمت االإصسفيت : ثالثا

 19    (االإىخج)العىامل االإإثسة في دوزة خياة الخدمت االإصسفيت : زابعا

 20 الدظعير االإصسفي: االإؼلب الثاوي



V 

 

 20 مفهىم  وأهداف الدظعير: أولا

 21 ػسق جدديد الدظعير االإصسفي: ثاهيا

 22العىامل االإإثسة على الدظعير االإصسفي : ثالثا

 23 الترويج االإصسفي: االإؼلب الثالث

 23 مفهىم وأهداف الترويج االإصسفي: أولا

 24 أطاليب الترويج: ثاهيا

 25 العىامل االإإثسة على اخخياز االإصيج الترويجي: ثالثا

 26 الخىشيع االإصسفي: االإؼلب السابع

 26مفهىم  وأهداف الخىشيع االإصسفي  : أولا

 27كىىاث الخىشيع  : ثاهيا

 28خلاصت الفصل الأول 

 [60 -32]التأصيص الىظري واالإفاهيمي للمصارف الؤشلامية :لالثاويالفصص 

 32ثمهيد 

 33مدخص إلى االإصارف الؤشلامية :لاالإلمحح الأولل

 33ماهيت االإصازف الؤطلاميت : االإؼلب الأول 

 33 وشأة االإصازف الؤطلاميت:  أولا

 34 مفهىم االإصازف الؤطلاميت: ثاهيا

 36أوحه الدشابه و الاخخلاف بين االإصازيف الؤطلاميت و االإصازف الخلليديت : ثالثا

 38االإصازف الؤطلاميت أهداف : االإؼلب الثاوي

 39أهىاع االإصازف الؤطلاميت : االإؼلب الثالث

 39 وفلا للأطاض الجغسافي: أولا

 39 وفلا لحجم اليشاغ: ثاهيا

 39 وفلا للمجال الخىظيفي والعملاء االإخعاملين معها: ثالثا

 41 وفلا للإطتراجيجيت االإظخخدمت: زابعا

 41لف الؤشلاميةصيغ التمويص في االإصار:لاالإلمحح الثاوي

 41صيغ االإشازكت : االإؼلب الأول 

 41االإظازبت : أولا

 43االإشازكت : ثاهيا

 44 االإصازعت: ثالثا

 44االإظاكاة : زابعا

 45 صيغ البيىع: االإؼلب الثاوي

 45االإسابدت : أولا

 46بيع الظلم : ثاهيا

 47الؤطخصىاع : ثالثا

 49صيغ الاحازة وصيغ اخسي : االإؼلب الثالث

 49 صيغ الؤحازة: أولا

 50 (اللسض الحظً)صيغ أخسي : ثاهيا



VI 

 

 52ميزاهية ورقابة االإصارف الؤشلامية :لاالإلمحح الثالح

 52 مصادز الأمىال في االإصازف الؤطلاميت: االإؼلب الأول 

 
لاً
 52 االإصادز الداخليت: أولا

 
لاً
 53 االإصادز الخازحيت: ثاهيا

 54 االإصازف الؤطلاميتاطخخداماث الأمىال في : االإؼلب الثاوي

 56 السكابت على االإصازف الؤطلاميت: االإؼلب الثالث

 56 السكابت الشسعيت على االإصازف الؤطلاميت: أولا

 58 السكابت االإصسفيت:  ثاهيا

 60 خلاصت الفصل الثاوي

 [91 -62] التصويق االإصرفي كمدخص لتحقيق االإيزة التىافصية للمصارف الؤشلامية:لالفصص الثالح

 62ثمهيد 

 63 مدخص للتصويق في االإصارف الؤشلامية:لاالإلمحح الأولل

 63 مفهىم الدظىيم في االإصازف الؤطلاميت وأهميخه: االإؼلب الأول 

 63 مفهىم الدظىيم في االإصازف الؤطلاميت: أولا

 63أهميت الدظىيم في االإصازف الؤطلاميت : ثاهيا

 64 االإصازف الؤطلاميت وطىابؼه الشسعيت خصائص الدظىيم االإصسفي في: االإؼلب الثاوي

 66 عمليت االإبادلت الدظىيليت في االإصازف الؤطلاميت: االإؼلب الثالث

 68 الؤطار الىظري للميزة التىافصية في االإصارف الؤشلامية:لاالإلمحح الثاوي

 68 الإدت عً االإىافظت االإصسفيت الؤطلاميت: االإؼلب الأول 

 68 يت الؤطلاميتمفهىم االإىافظت االإصسف: أولا

 69شسوغ االإىافظت االإصسفيت الؤطلاميت : ثاهيا

 70اللىي االإإثسة على االإىافظت في الصىاعت االإصسفيت الاطلاميت : ثالثا

 72ماهيت االإيزة الخىافظيت في االإصازف الؤطلاميت : االإؼلب الثاوي

 73مفهىم االإيزة الخىافظيت في االإصازف الؤطلاميت : أولا

 74 غ فعاليت االإيزة الخىافظيت في االإصازف الؤطلاميتشسو : ثاهيا

 75 مصادز وأهىاع االإيزة الخىافظيت للمصازف الؤطلاميت: االإؼلب الثالث

 75 مصادز االإيزة الخىافظيت للمصازف الؤطلاميت: أولا

 76 أهىاع االإيزة الخىافظيت للمصازف الؤطلاميت: ثاهيا

 77 ًة للمصارف الؤشلامية في ظص التصويق االإصرفيشلمص ثحقيق ميزة ثىافض:لاالإلمحح الثالح

 77 االإصيج الدظىيلي االإصسفي في االإصازف الؤطلاميت: االإؼلب الأول 

 77 الؤطلاميت (االإىخج)الخدمت االإصسفيت : أولا

 80 الدظعير االإصسفي الؤطلامي: ثاهيا

 81 جسويج خدماث االإصازف الؤطلاميت: ثالثا

 
لاً
 83 الؤطلاميالخىشيع االإصسفي : زابعا

 84 االإصيج الدظىيلي االإظخددث في االإصازف الؤطلاميت: خامظا

 85اطتراجيجياث الدظىيم االإصسفي في االإصازف الؤطلاميت : االإؼلب الثاوي



VII 

 

 86ملىماث جدليم ميزة جىافظيت في ظل حظىيم الخدماث االإصسفيت الاطلاميت : االإؼلب الثالث

 86 زف الؤطلاميتملىماث الدظىيم الفعّال للمصا: أولا

 87 بىاء وجؼىيس االإيزة الخىافظيت في االإصازف الؤطلاميت: ثاهيا

 89 ئعداد الكىادز االإصسفيت اللاشمت لدظىيم خدماث االإصازف الؤطلاميت: ثالثا

 91 خلاصت الفصل الثالث

  [133 -93] التصويق االإصرفي ووورر في ثحقيق االإيزة التىافصية للمىن اللبكة الجزائريل:لالفصص الرابع

 93 ثمهيد

 94 هظرة عامة حول بىن اللبكة الجزائريل:لاالإلمحح الأولل

 94 الخعسيف ببىن اللركت الجصائسر : االإؼلب الأول 

 94مهام وأهداف بىن اللركت الجصائسر : االإؼلب الثاوي

 95مهام بىن اللركت الجصائسر : أولا

 96أهداف بىن اللركت الجصائسر : ثاهيا

 97الهيكل الخىظيمي لبىن اللركت الجصائسر : لثاالإؼلب الثا

 99 اللبكة الجزائريل بىن الخدمات وأهم التطورات في طلميعة:لاالإلمحح الثاوي

 99االإىخجاث والخدماث االإلدمت مً ػسف بىن اللركت الجصائسر : االإؼلب الأول 

 99 2014أهم جؼىزاث طىت : االإؼلب الثاوي

 101– وكالتي عىابت وطكيكدة  -ؤولي بىن اللركت الجصائسر عسض ملابلت مع مع: االإؼلب الثالث

 104 -وكالتي عىابة وشكيكدةل-وراشة ميداهية ببىن اللبكة الجزائريل:لاالإلمحح الثالح

 104 الؤحساءاث الخىظيميت االإىهجيت للدزاطت: االإؼلب الأول 

 104وصف مجخمع وعيىت الدزاطت : أولا

 105مىهج الدزاطت : ثاهيا

 106مصادز حمع البياهاث والأدواث االإظخخدمت : ثالثا

 107جىفير الدزاطت ومعالجتها : االإؼلب الثاوي

 107االإعالجت والخدليل : أولا

 107ثباث وصدق أداة الدزاطت : ثاهيا

 108 الأطاليب الؤخصائيت: ثالثا
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 الصفحـة الآًةالصورة  الرقـم

ا﴿البلسة     ( 1 -2) 
قُ
ا  قُا يَ يَ للَّهُ

 ا
يَ
اۗ ا  يَ يَ يَ ابِي ا الللَّهُ  بِي

لمْ
قُ
 
يَ
 ا 

يَ
للَّهُبِي 
ا ال

قُ يَ للَّهُ
ا ا يَ قُ

 
مْ
 
يَ
ا يَ بِي رٍا  يَ ارٍ ا يَ للَّهُ يَ ا قُ للَّهُ قُ للَّهُ

﴾  بِي 

[276الآيت ]
35 

الالبلسة    ( 2  -2)
يَ
 و
قُ
 يَ 
مْ
ا يَ 
مْ
قُ
 يَ ن

يَ
ا  يَ يَ للَّهُ

 
مْ
  ا ا

قُ
 
قُ
 
مْ
يَ يَ 
ا  يَ ابِي بِي

 
مْ
ا بِي ا يَ يَ للَّهُ

 
مْ
  ا ا

قُ
 بِي 
مْ
ا يَ  يَ يَ

 35 [42الآيت] 

لجىبتال    ( 3  -2)

 بِيا
مْ
 
قُ
 
مْ
 ا
يَ
ا 
قُ قُ
 و

قُ
 
يَ
ا
يَ
ا  يَ يَ قُ مْ

 
يَ
اا
قُ يَ للَّهُ
 ا ا

يَ يَ
 
يَ
قُ  ا يَ  يَ 

 
مْ
ا ا يَ قُ بِي

ااۖ 
يَ
قُ و  

مْا
قُ
يَ ا قُنن

بِيئقُ قُ ا بِي  للَّهُ
 
يَ
ن
قُ
يَةبِيا يَي

 د
يَ
ه يَ يَ اشللَّهُ

ا   بِي
يمْ غيَ
مْ
ا ا يَ ابِي بِي

اا ٰ اإبِيلَيَ يَ
قُ و دللَّهُ يَ قُ

تُ
يَ
 
يَ
 

ا
يَ
قُ و يَ 

 
مْ
ا[105الآيت  ] يَ 

35 

لائدةالم    ( 4  -2)
يَ وبِيااۚ

 
مْ
 
قُ
 
مْ
 ا
يَ
ا  بِي

مْ
ثْ بِي

مْ
ا لْ لَيَ يَ

قُ  اا يَ 
  
يَ
ا يَ  يَ يَ

ٰ ااۖ 
يَ
 
مْ
يَق يَ ا للَّهُ

ا  للَّهُبِي ببِي
مْ
ا ا لَيَ يَ

قُ  اا يَ 
  
يَ
يَ يَ 
 

اۖ
يَ يَ للَّهُ
يَققُ  ا ا يَ  للَّهُ

قيَ ابِياا   بِي
مْ
يَا يَ بِي  قُا ا يَ للَّهُ

ا ا يَ  [02 الآيت] إبِيوللَّهُ
35 

يَ  بِي بِي يَالبلسةال    ( 5  -2) للَّهُ
ا ال

يَ
 
يَ
  ا 

قُ
 يَ 

 امْ
يَ
يَ يَ ةيَا  يَ  قُ  ا الللَّهُ

ةيَا  يَ يَ قُ  ا الللَّهُ
 يَ بِيي 

يَ
 35   [43الآيت ] 

 البلسة     ( 6 -2) 
 ﴿ 

ةَ
ةَ ةُ و   ةَ ةّ

أةَن  ةَ  ةَ
 ةٍ ۚ  و

ةَ ةَ
 

ةْ
 
ةَ
  ةِ ةَ   

ةٌ
 
ةَ
ةَ ةِ 

ةَ ةٍ  ةَ 

ةْ
 

ةُ
ةَ  ةُو  

ةَ ةِن  ةَ ن
ۖ  و مةْ  ةٌ لةّةَكةُ

ةْ
ي

 
ةَ
 ن

ةُ
 ةَ 

ةْ
  ةَ 

ةْ
 [ 280الآيت]﴾    ةِن  ةُ نةُ
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 اليظاء    ( 7  -2)
﴿ 

ةَ
ن وو  ةِ

ةُ
 
ةُ
 

ةْ
 أةَن  ةَق

 حةٌ
ةَ
 
ةُ
مةْ ج كةُ

ةَ ةَيةْ
  

ةَ
س

ةْ
ضةِ  ةَ ةَ 

ةَرةْ
ةْ

ةْ فِةِ ولْ نةُ
ةْ
ب
ةَ
ةَ ةِ ةَو ضةَ 

و

لَةَ ةِ  ةَ  [ 110الآيت ]﴾ ول ةّ
42 

 الجمعت  ( 8  -2)
ةَرةْ 

ةْ
وو فِةِ ولْ

ةُ
لَةَ ةُ  ةَ انةَ ةِ ةَ  ةِ ول ةّ

ةَ
ي ةِ  ةَ ةِ ةَو  ةُ ةِ ةَ  ةِ واةّ

ةْ
ن  ةَ   ةَ ةُ و  ةِ

ةْ
وب

ةَ
الآيت ]﴾ضةِ و

10] 
42 

 اليظاء    ( 9 -2 )
ةَ ةُ و ﴿

 آ 
ةَ
ين ةِ ةَ ةَ ولّةّ ضةٍ  ةِلّةّ

ةْ
 
ةَ
لَةَ  ب ةَ

  
ةْ
هُةُ  ةُ

ةْ
 
ةَ
 ةِي ب

ةْ
ب
ةَ
خةُ ةَطةَ ءةِ لةَي

ةْ
 ول

ةَ
ن ثةِيروً  ةّةِ ةَ  ةَ ةَ ةِنةّ

و

ةْ ۗ   ةَ   ةُ   ةّ
ةٌ
ةَ ةَ ةِي 

 اةِ و
ةَ
ةَ لةِ  ةَ ةِ ةُ و ول ةّ

 
ةَ
 [ 12الآيت ]  ﴾و

43 

لةِ ةَ  ةَ ﴿ اليظاء   ( 2-10)
 
ةُ ةُ ةِ ۚ   ةَ  فِةِ ولثةّ

ةُ
 ةَ ء

ةَ
ةْ  ةُ   43 [12الآيت ]   ﴾ ةُ

  ۚ  ﴿  البلسة   (11 -2)
ةَ
ب ةّةِ
 ول 

ةَ
م
ةَ ةّ
 
ةَ
ح

ةَ
 و

ةَ
يةْع

ةَ
ب
ةْ
 ول
ةُ ةَ ةّ
ةَ وا  ةّ

ةَ
أةَح

ةَ
 45 [275الآيت ]﴾  و

 البلسة   (12 -2)
 ﴿  ۚ 

ةُ
 ه

ةُ
 ةُب

ةْ
   ةَ  

ً
ةَ ةّ
ةُ  ةَ ةٍ  ةّ

نةٍ  ةِ ةَ  أةَج
ةْ
ي  نةُ بةِ ةَ

ةَ
وي ةَ ةُ و  ةِ ةَو  ةَ ةَ

 آ 
ةَ
ين ةِ ةَ   ولّةّ

ةَ ةُ ةّ
  أةَ 

ةَ
﴾ ي

 282الآيت 
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وو﴿ الؼلاق   ( 2-13)
ةُ
 ةَ ةِ 

ةْ
أ
ةَ
ةَۖ  و ةّ

ن هةُ ةَ
 ر

ةُ
ةُج ةَ أ ةّ

ن   ةَآ ةُ هةُ
مةْ ةَ لةَكةُ

ن
ةْ
ضةَ 

 أةَرةْ
ةْ
 49 [ 06الآيت ]﴾   ةَ ةِن

 اللصص  ( 2-14)
ةَ ةِ ةُ ﴿

ةْ
ةُ ولْ قةَ ةِ ةّ

ةْ
اةَ ول

 ةْ
ةَ
ج
ةْ
 ةَ 

ةْ
نةِ وا ةَ

  
ةَ

ةْ
ير ةَ  ةَ ةُۖ   ةِنةّ

ه جةِ ةْ
ةْ
 ةَ 

ةْ
 ةِ وا

ةَ
  أةَب

ةَ
  ي

ةَ
وهةُ   ةَ

ةْ
  ةِح

ةْ
 ]﴾  ةَ لةَ 

 [26الآيت 
49 
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 البلسة    (15 -2)
﴿ 

ةُ ةَ ةّ
وا

ةَ
ً  ۚ  و

ةَ
ثةِير  ةَ  ً   ةَ

ةْ
ةُ أةَض ةَ

 لَ
ةُ
ه فةَ ةُ ةَ  ةِ

ةَ ً   ةَي
 

ةَ
ضً  ح ةَ  ةَ ةْ ةَ ةّ

 وا
ةُ
ض  ةِ

ةْ
ق
ةُ
ةِ  ي ةَ ةَن  ةَو ولّةّ  ةّ

 
ةَ
ةَ ةُ ن

ج هةِ  ةُ ةْ
ةَ ةِلةَيةْ

ةُ ةُ و
 
ةْ
 
ةَ
ي
ةَ
بةِضةُ و

ةْ
ق
ةَ
 [245الآيت  ]﴾  ي
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 البلسة   ( 2-16)
﴿ 

ةَ
ةُس ةَ ةٍ  ةّ

نةٍ  ةِ ةَ  أةَج
ةْ
ي  نةُ بةِ ةَ

ةَ
وي ةَ ةُ و  ةِ ةَو  ةَ ةَ

 آ 
ةَ
ين ةِ ةَ   ولّةّ

ةَ ةُ ةّ
  أةَ 

ةَ
 ي

ةُ
 ه

ةُ
 ةُب

ةْ
   ةَ  

ً
 ﴾   ۚ   ةّ

 [282الآيت  ]
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(3- 1 ) 
  

 االإؼففين
﴿ 

ةَ
 ن

ةُ
ةَ  ةِ 

ةُ ةَ 
 
ةْ
ةَ  ةَسةِ ول

ةَ ةَ 
ي
ةْ
لةِ ةَ  ةَ 

 
فِةِ  ةَ ةَ

 ۚ  و
ةٌ
ةُ  ةِ ةْ 

ه
ةُ
 68 [26الآيت  ]﴾  ةِ ةَ  

 ن الىاكعت ( 2 -3 )
ةُ
ب
ةَ ةّ
قةَ  ةُ

 
ةْ
ئةِ ةَ ول

 
ةُولةَ ةَ ، أ

قةُ ن ةَ بةِ ةّ
 ول 

ةَ
قةُ ن ةَ بةِ ةّ

 74 [11،10الآيت ]  ول 

 ﴿ الأعساف ( 3  -3)
ةُ
 

ةَ
ةَ اةِ ةَ و

ب خةَ
ةْ
 ول

ةُ
م ةِ

ةَ ةَ ةْ
  

ةُ
م ةّةِ
 
ةَ
 
ةُ
ي
ةَ
 اةِ و

ةَ
ب ةّةِ
ي ةَ ةُ ولطةّ ةُ لةَهُةُ  77. [157الآيت  ]﴾ حةِ ةّ

بً  ﴿ البلسة     ( 4 -3 ) ةّةِ
ي  طةَ

ً
لّ ةَلَةَ

ضةِ ح
ةَرةْ
ةْ

ةَ  فِةِ ولْ ةُ  ةُ ةُ و  ةِ ةّ
ةَ س ةَ  ول ةّ ةُ ةّ

  أةَ 
ةَ
[168الآيت  ]﴾  ي  78 

 اليظاء    (5 -3)

 اةِ ﴿ 
ةَ
ب
ةْ
م بةِ ل ةَكةُ

يةْ 
ةَ
م ب ولةَكةُ ةَ

 
ةْ
 ةُ ةُ و أةَ 

ةْ
ةَ ةُ و لّةَ  ةَ 

 آ 
ةَ
ين ةِ ةَ   ولّةّ

ةَ ةُ ةّ
  أةَ 

ةَ
ةَ أةَن ي لةِ  ةِلّةّ

 
ةَ ةَ ةّ
ةَ وا   ةِنةّ

مةْ ۚ  كةُ ةَ
 ةُ ةُ و أةَافةُ 

ةْ
ق لّةَ  ةَ ةَ

مةْ ۚ  و وضةٍ  ةّةِ كةُ
ةَ
ن  ةَ  ةَ

   ً
ةَ
 ر

ةَ
ةَ  ةِج

 ةَكةُ ن

يً   حةِ
ةَ
مةْ ر ةَ بةِكةُ

 [29الآيت ]﴾    ةَ ن

80 

 هةِ ةِ ةَ ﴿ الأعساف    ( 6 – 3)
ةَ
ج
ةْ
نةِ ول ةَ

  
ةْ
ض ةِ

ةْ
أةَ 

ةَ
 ةِ و

ةْ
 ةُ
ةْ
 بةِ ل

 ةْ
ةُ
 
ةْ
أ
ةَ
 و

ةَ
 
ةْ
ف  ةَ

ةْ
 82. [199الآيت  ]﴾    ةُ ةِ ول
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 أ

 تمهيد: -1

 حقيقلت عى من خلالهمما لا شك فيه أن التسويق يعتبر من بين أهم وظائف المؤسسة التي تس

م جعل معظ  مما، الاستمرارية في ظل البيئة المتغيرة الاستقرار و أهدافها الحالية والمستقبلية، لضمان

 ظل البيئة ثر فيلاهتمام به أكثر فأكتسعى ل –خاصة منها المؤسسات المصرفية  –  المؤسسات الخدمية 

 التنافسية.

ات في تلبية حاجوتعد المصارف الإسلامية كغيرها من المؤسسات التي تعتمد على التسويق 

 الشريعة أحكاموقواعد  إرساءبذلك  دون أخذ فوائد على ودائعهم أو منحها مقابل ديونهم، محاولة عملائها

 .الإسلاميفي مجتمعنا  ضمن المعاملات والأنشطة التسويقية الإسلامية

معالم  لإرساء –هي الأخرى  –الجزائرية تسعى  الإسلاميةوفي هذا الإطار، نجد بأن المصارف 

لمصرفي تسويق االاهتمام بال إلىوهذا ما أدى  ةالسمحاء في جميع أنشطتها التسويقي الإسلاميةالشريعة 

 .المحلية والدولية الأسواق إليها آلتبحيث غدا ضرورة تقتضيها الطبيعة التنافسية التي 

 مشكلة الدراسة: -2

ية تنافسالميزة ال"دور التسويق المصرفي في تحقيق  ضوء ما تقدم تتضح ضرورة دراسة على

 تي:البحث في التساؤل الرئيسي الآوعليه تتجلى معالم إشكالية هذا ، للمصارف الإسلامية"

 ة كيف يساهم التسويق المصرفي في تحقيق ميزة تنافسية للمصارف الإسلامية؟خاص

 ؟الجزائريالبركة  منها بنك 

 وللإحاطة أكثر بالموضوع سنحاول طرح الأسئلة الفرعية التالية:

 ؟الجزائري التسويق المصرفي في بنك البركة تطبيق ما مستوى 

  ؟الميزة التنافسية التي يحققها بنك البركة الجزائريما مستوى 

 ؟يجزائرلتنافسية في بنك البركة الهل توجد علاقة ارتباط بين التسويق المصرفي والميزة ا 

 بنك ل سيةلمصرفي في تحقيق ميزة تنافهل توجد فورقات ذات دلالة إحصائية حول دور التسويق ا

 ؟لبركة الجزائريا

 فرضيات الدراسة: -3

 مبدئية عن هذه الأسئلة يمكن صياغة الفرضيات التالية: كإجابة

 ؛ذو مستوى عالي الجزائري يعتبر مستوى التسويق المصرفي في بنك البركة 

 ؛مستوى عاليذو  الجزائري يعتبر مستوى الميزة التنافسية التي يحققها بنك البركة 

 ؛يجزائرنك البركة البليق المصرفي والميزة التنافسية بين التسو موجبة توجد علاقة ارتباط 

 بنكل لمصرفي في تحقيق ميزة تنافسيةتوجد فورقات ذات دلالة إحصائية حول دور التسويق ا 

 .ركة الجزائريالب

 أهمية البحث: -4

 :من خلالأهمية هذا البحث  برزت
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 ا، هدافهالدور الحقيقي للتسويق المصرفي في المصارف الإسلامية لتحسين أدائها وتحقيق أ

 رارية فيلاستمتقديم خدمات مصرفية تساعد على تحقيق ميزة تنافسية تمكنها من البقاء وا وذلك من خلال

 ؛ظل الظروف البيئية المتغيرة الناتجة عن المناخ الاقتصادي الجديد

 هتمامإضافة إلى ذلك يمكن لهذا البحث أن يساهم في توجيه المصارف الجزائرية إلى الا 

 لتنافسي في السوق المحلية والدولية.بالنشاط التسويقي لتعزيز مركزها ا

 :أسباب اختيار الموضوع -5

 م اختيار الموضوع لأسباب شخصية وأخرى موضوعية:ت

 :الأسباب الشخصية 

 والتعرف على حيثياته؛ الميل الشخصي للموضوع والرغبة في دراسته -

 ارتباط موضوع البحث بالتخصص الخاص بنا. -

 :الأسباب الموضوعية 

صارف على غرار ذلك في الم الإسلامية_ ندرة الدراسات حول التسويق المصرفي في المصارف 

 التقليدية؛

 ؛حداثة الموضوع في جانبيه النظري والتطبيقي بالنسبة للبنوك الجزائرية_ 

 محاولة إبراز أهمية هذا الموضوع بالنسبة للمصارف الإسلامية الجزائرية._ 

 البحث إلى تحقيق الأهداف التالية:يسعى هذا  أهداف البحث: -6

 محاولة فهم موضوع التسويق المصرفي وإلقاء الضوء على أبعاده؛_ 

 درها؛ومصا محاولة إبراز الجوانب المهمة للميزة التنافسية المصرفية من خلال عرض مفاهيمها -

 إبراز أهمية ودور التسويق المصرفي في تحقيق ميزة تنافسية للمصارف الإسلامية؛ -

 زائرية؛ة الجالتنويه بضرور ة تبني سياسة المنافسة المصرفية الإسلامية في ظل السوق المصرفي -

 لمية؛يمة عمحاولة اثراء الرصيد المعرفي في المكتبة الجامعية بما يحمله هذا الموضوع من ق -

جوانبه  نته ممحاولة لفت انتباه الباحثين إلى أهمية الموضوع وفتح المجال لهم لاثرائه ودراس -

 المختلفة.

 : دراسةحدود ال -7

 الدراسة فيما يلي: دتتمثل حدو

 :سكيكدة ووكالتي عنابة  -تجلت في دراسة ميدانية ببنك البركة الجزائري الحدود المكانية– 

 بولاية عنابة وسكيكدة؛
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:تي وكال –مر البحث الميداني بثلاث مراحل أساسية ببنك البركة الجزائري  الحدود الزمانية

ى يوم واستمرت حت 22/03/2016تم جمع البيانات وقد بدأت هذه العملية من يوم  -عنابة وسكيكدة

22/05/2016:  

عنابة  كالتيالمرحلة الأولى: تضمنت هذه المرحلة جمع البيانات الخاصة ببنك البركة الجزائري و

 سكيكدة؛و

عنابة  وكالتيل الإدارة موجه لجميع موظفيالالمرحلة الثانية: شملت هذه المرحلة بناء الاستبيان 

 موظف ( ؛ 35وسكيكدة ) 

غاية  لىإ 25/04/2016اعتبارا من يوم  نت التطبيق الميداني للاستبيانتضم المرحلة الثالثة:

الى غاية  17/05/2016ن يوم بوكالة عنابة أما في وكالة سكيكدة فكانت م 03/05/2016

 ؛  22/05/2016

 منهج وأدوات الدراسة: -8

 تالية:هج الالإجابة على إشكالية البحث واثبات مدى صحة الفرضيات تم الاعتماد على المنا ةبغي

فة وفهم ما لمعراعتباره ملائبلتحليلي لمعالجة الجانب النظري، تم الاعتماد على المنهج الوصفي ا 

أة من نش وتحليل أبعاده، بالإضافة إلى المنهج التاريخي من خلال التطرق إلى كلمكونات الموضوع 

ما يخص لة فيالتسويق والمصارف الإسلامية وبنك البركة الجزائري، بينما اعتمدنا على منهج دراسة حا

بة تي عناوكال –الجانب الميداني وذلك من خلال إسقاط الدراسة النظرية على بنك البركة الجزائري 

لى علموزع من خلال معالجة بيانات الاستبيان ا الإحصائيومن ثم الإعتماد على المنهج  ؛ -وسكيكدة

 .spss إحصائيعينة من موظفي البنك عن طريق برنامج 

تب لى الكد وبشكل كبير عفي هذا الموضوع فتمثلت في الاعتما للأدوات المستخدمةأما بالنسبة 

النسبة بوهذا  ومواقع الانترنت لتقياتمية والموالمذكرات والمجلات العلالعربية والفرنسية( بلغتين )

بحث للجانب النظري، أما الجانب التطبيقي استعملنا مصادر جمع البيانات عن الموضوع محل ال

وتحليل  ةالجلمع( 20)نسخة  spssوالمتمثلة في الملاحظة والمقابلة والاستبيان وقد استخدمنا برنامج 

 لك لاختبار الفرضيات المذكورة سابقا؛الاستبيان وذ

 الدراسات السابقة: -9

 رية الجزائ رابح عرابة،" التسويق البنكي وأفاق تطبيقه في المؤسسة البنكية: الأولىالدراسة

، )غير منشورة( كتوراهد "، أطروحة-الجزائري حالة القرض الشعبي –في ظل اقتصاد السوق 

 .2010ئر، ، جامعة الجزا رالاقتصادية والتجارية وعلوم التسييكلية العلوم  ،تخصص إدارة الأعمال

ي ت التهدفت هذه الدراسة إلى مساهمة التسويق المصرفي بمفهومه الحديث إلى تطوير السياسا

وكيفية  ولية،تتعلق بالخدمات المصرفية، خاصة في ظل التغيرات الحاصلة  في البيئة المصرفية الد

 التلاؤم معها.

هذه الدراسة على أنه بالرغم من أن القرض الشعبي الجزائري يعتبر من أحسن البنوك وقد توصلت 

الجزائرية من حيث المنازعات إلا أن هذا لم يؤهله لاكتساب قوة مالية كبيرة تجعله في مسار البنوك 

طبيق الكبرى كما أنه هناك غياب شبه كلي للمنافسة البنكية في السوق المصرفية الجزائرية بسبب عدم ت
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المفاهيم الحديثة للتسويق بالرغم من فتح المجال للقطاع الخاص المحلي والأجنبي وبتالي فان هذا يحد من 

 إمكانيات التمويل والتنمية.

 

 ت ،" المنافسة البنكية في الجزائر في ظل الإصلاحابوخلالة  الثانية: سهامالدراسة

اسات ة، تخصص درالحقوق والعلوم الاقتصادي، كلية )غير منشورة(الماجستير الاقتصادية"، مذكرة

 .  2006 ، جامعة قاصدي مرباح ورقلة،قسم العلوم الاقتصادية، اقتصادية

ائري، الجز هدفت هذه الدراسة إلى محاولة التعرف واختبار وضعية المنافسة داخل القطاع البنكي

 لتي شهدها ليه هذا القطاع خاصة بعد العديد من الإصلاحات والتغيرات اإ وما آلى

عامل  و اكبرهوك التجارية نوجود تشابه في النشاطات التي تقوم بها الب إلىولقد توصلت الدراسة 

 ء؛ن العملاالخدمات البنكية لجلب اكبر عدد ممكن م وأجود أفضلالى التنافس فيما بينها على تقديم 

 

 رية التطبيقات التجابلحيمر ،" المزيج التسويقي من منظور  إبراهيمالثالثة: الدراسة

وم رع عل، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، ف)غير منشورة( الإسلامية"، أطروحة دكتوراه

 .2005التسيير، جامعة الجزائر، 

مي داخل اليو هدفت هذه الدراسة إلى تحليل أجزاء النظام الإسلامي في الجانب العملي الممارساتي

لمعرفة اأجل  مختلف المؤسسات، وذلك بالكشف عن الحقائق الكاملة الموجودة فيه والتي تدفع الباحث من

مختلف  تضبطتقيد و نات غير المتكافئة وبذلك تكشف عن مجموعة القيم التيارالبعيدة عن العيوب والمق

 المفاهيم المتعلقة بالتسويق مع أنها يتم تجسيدها في الواقع؛

يق بتطب وقد توصلت الدراسة إلى أن تطبيق مفاهيم النظام الإسلامي على التسويق يكون مسموح

ادي، لاقتصامفاهيم هذا النظام على مختلف المجالات الأخرى فالنظام التسويقي يعد جزءا من النظام 

 لإسلاماالأخير يعد جزءا من النظام الإسلامي ككل وبتالي لا يمكن الفصل بين التسويق في وهذا 

 والتصور الشامل للكون والحياة للنظام الإسلامي؛ 

 

 

 هيكل البحث: -10

ة لإشكاليأربعة فصول بغرض الإجابة عن ا إلى تقسيم هذه الدراسةللإلمام بجوانب الموضوع تم 

هم أالمطروحة، كما قمنا بوضع مقدمة عامة التي تعتبر كمدخل تمهيدي للموضوع وخاتمة تتضمن 

 النتائج والتوصيات المتعلقة به.

محاور  ثحيث تناولنا ضمنه ثلالتسويق المصرفي"، ا مدخل عام حول" الفصل الأول:تناولنا في 

 لتسويقياالخلفية النظرية للتسويق المصرفي وأهمية ودراسة تفصيلية للمزيج من خلالها استعرضنا 

 المصرفي.
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ا تطرقن ، حيث"ةلمصارف الإسلاميوالمفاهيمي ل النظريتأصيل ال "وأما الفصل الثاني فقد تعلق

، وفي لاميةفي البداية مدخل إلى المصارف الإسلامية، ثم تطرقنا إلى صيغ التمويل في المصارف الإس

 الأخير تعرضنا إلى ميزانية ورقابة المصارف الإسلامية.

ف التسويق المصرفي كمدخل لتحقيق الميزة التنافسية للمصار" إلى جانب الفصل الثالث:

ول تمت دراسة مدخل حيث قسمناه إلى ثلاث محاور، ففي المحور الأ                              "الإسلامية

 افسية فيالتن لامية، وفي المحور الثاني تناولنا الإطار النظري للميزةعام للتسويق في المصارف الإس

ة في سلاميالمصارف الإسلامية، في حين المحور الثالث درسنا سبل تحقيق ميزة تنافسية للمصارف الإ

 ظل التسويق المصرفي.

بركة ال بنكالتسويق المصرفي ودوره في تحقيق الميزة التنافسية ل" وجاء الفصل الرابع بعنوان:

ك البركة الجزائري، فقد درسنا في المحور الأول نظرة عامة حول بن                             الجزائري"

 اولنا فيا تنوأخيرطبيعة الخدمات وأهم التطورات في بنك البركة الجزائري، وتطرقنا في المبحث الثاني

ن المحور الثالث ليتضم . -وكالتي عنابة وسكيكدة  –المبحث الثالث دراسة ميدانية ببنك البركة الجزائري 

 والأخير دراسة ميدانية للبنك.

 صعوبات الدراسة: -11

ا في رغبة من ا ليسلقد واجهتنا العديد من الصعوبات أثناء انجاز هذا البحث، وقد أردنا الإشارة إليه

باه في لفت انت إعطاء مبررات لنا عن القصور الذي يمكن أن يشوب هذا البحث، وإنما رغبة منا

ة، ن جهم )القيام بالاتفاقيات في مجال البحث العلمي( المسؤولين إلى ضرورة تسهيل مهمة الباحث

 ات في مالصعوبوإعلام الطلبة بها من اجل تفادي الوقوع فيها مستقبلا من جهة ثانية، حيث تتمثل أهم ا

 يلي:

 الإسلامية. مصارفعلقة بالميزة التنافسية في الالمت _ ندرة الكتب والمراجع

 مجموعة أردنا توسيع دراستنا من خلال دراسة إذ، المعلومات الميدانية على_ صعوبة الحصول 

 أن بعضهم منعنا من قيامنا بالدراسة. إلامن فروع لبنك البركة الجزائري،
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  تمهيد

ظم ية في معلتسويقازاد الاهتمام في الآونة الأخيرة بدراسة وتطبيق المبادئ والمفاهيم الأساسية  لقد

ة في اميكيالدينالنظاميات، بما فيها موضوع التسويق المصرفي باعتباره محور نشاط أي مصرف وأداته 

مالية جة التحقيق أهدافه إضافة إلى التغيرات المستقرة في بيئة النشاط المصرفي، وديناميكية الحا

طالب ات وموالائتمانية للأفراد وزيادة هذه المنافسة السوقية، وإدراك المصارف لأهمية إشباع رغب

 العملاء كعامل حاسم للبقاء في السوق.

قية ثم لتسويف على التسويق، مفاهيمه، البيئة ادخل للتعرفصل تكوين مومن هنا سنحاول في هذا ال

 التطرق إلى أساسيات مهمة في التسويق المصرفي بالإضافة إلى المزيج التسويق المصرفي.

          

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسويق لمحة حولالمبحث الأول: 

منظمة، وظائف ال من المعروف أن التسويق في المنشآت الحديثة يتبوأ المركز الرئيسي لجميع 

  .حيث هذه الأخيرة لها بيئة تتأثر بها أوجه نشاطاتها سواء بيئة خارجية أو بيئة داخلية

 المطلب الأول: نشأة التسويق
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قامت عائلة ميسيوي اليابانية بإنشاء أول  1650، ففي سنة م17ل ظهور للتسويق كان في القرن أو

 وظهور الإعلانات   ومن ذلك الوقت ظهرت سياسات تصميم المنتجات محل أو متجر في طوكيو، 

 .1والبيع بالحزم جيا لوووالوسائل الإعلانية التي من شأنها جذب المستهلك كما ظهرت فكرة التكن

. وباختصار شديد نوضح فترات ظهور 2م19في القرن  أما الغرب فلم يعرفوا أي شيء إلا

 التسويق:

                                   

 ( : يوضح فترات ظهور التسويق1 -1جدول رقم)ال

 مكان ظهور التسويق السنة

 متجر أولميسيوي اليابان أنشأت  1650

 المنظمةشركة هار فيستر العالمية حيث اعتبر التسويق الجوهر لنشاطات  1750

 بداية ظهور التسويق في الغرب 1900

 ظهور التسويق كمقرر دراسي بالجامعات الأمريكية 1911

الى يومنا 1955

 هذا

 المصارف في شكل الإعلان والترويج للخدمات إلىوما بعدها دخول التسويق 

 المصرفية

 .19،ص 2006حميد الطائي وآخرون،"الأسس العلمية للتسويق الحديث"،عمان،  المصدر:

 

 المطلب الثاني: مفهوم التسويق وأهميته

 على التوالي: سنتطرق في هذا المطلب إلى مفهوم التسويق و أهميته

 أولا: مفهوم التسويق

عضها على بو سنذكر  لقد ظهرت عدة تعاريف لمفهوم التسويق بسبب تزايد الاهتمام بهذا المجال، 

 الآتي:وهذا على النحو  سبيل المثال لا الحصر، 

  الخدمات من مراكز إنتاجها و عرف على أنه: "جميع أوجه النشاط التي تعمل على انتقال السلع

 .3إلى مستهلكيها )المستهلك النهائي("

 الجماعات من ماعية عن طريقها يتمكن الأفراد واجتيفه أيضا بأنه : "عملية إدارية ووتم تعر

 .4القيم مع الآخرين"و تبادل المنتجات و  إنتاج رغباتهم من خلالو الحصول على ما يشبع حاجاتهم 

غبات رو مما تقدم يتبين لنا أن التسويق هو مجموعة الأنشطة التي تعمل على إشباع حاجات 

 الخدمات من المنتج إلى المستهلك النهائي.و الأفراد من خلال انتقال السلع 

  الترويج اسات التسعير والخطط اللازمة لسيكما ينظر إلى التسويق على أنه "عملية وضع 

التوزيع المتعلقة بالإنتاج السلعي أو الخدمي للوصول إلى إجراء عملية تبادل لخدمة الأهداف التنظيمية و

 .5للمشروع"

                                                           
  1  - عبد السلام أبو قحف، " التسويق"،ص 13.

 -حميد الطائي وآخرون، "الأسس العلمية للتسويق الحديث"، الأردن، 2006، ص 19.  2 

 -ربحي مصطفى عليان، " اسس التسويق المعاصر"، دار صفاء للنشر والتوزيع، الأردن، الطبعة الأولى، 2009، ص 24 .3 
 .13، ص 2004، النسر الذهبي للطباعة، مصر، "أساسيات التسويق الحديث"طاهر مرسي عطية،  -4
 .17، ص 1999، مؤسسة الوراق للنشر و التوزيع، الأردن، الطبعة الأولى، "مبادئ التسويق"بيان هاني حرب،  -5
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 تخطيطلمال مترابطة تصمم بناء على ما سبق يمكن اعتبار التسويق نظام متكامل من أنشطة أع

ين و الحالي المستخدمينجها لكي تشبع حاجات المستهلكين وترويو تسعيرها والأفكار و  الخدماتالسلع و

 المرتقبين.

 ثانيا: أهمية التسويق

فيما يلي و  مع،وحدها و إنما هناك أهمية بالغة منها المجت  لا تقتصر أهمية التسويق على المؤسسة

 توضيح ذلك:

 :  1يمكن إيجازها في ما يلي: أهمية التسويق للمؤسسة (أ

  ،ها ي توسعبالتالو يؤدي نجاح النشاط التسويقي في المؤسسة إلى ارتفاع كفايتها الإنتاجية 

 استمرار بقائها في السوق؛و

  الأسواقو المجتمع الذي تعيش فيه و ينظر للتسويق على أنه حلقة الوصل بين إدارة المؤسسة 

ة ـــمؤسسة في الــــــلمختلفد الإدارات اــــــزويــق بتـــــويـوم إدارة التســــــــالتي تخدمها، إذ تق

 .لخدماتاع وـــــع إلى السلــــة المجتمـــن حاجـــات عـــــدراسـالو ات ــــــــومــبالمعل

 :2يمكن إيجازها في ما يلي أهمية التسويق للمجتمع: (ب

 اعد يس، ويق على إنعاش التجارة الداخلية والخارجية، وبذلك يسهل حركة التبادليعمل التسو

 منظماتعلى نجاح ال -إلى حد كبير  -على النمو الاقتصادي، إذ إن نجاح أي نظام اقتصادي يتوقف 

 خارجه بأحسن كفاية ممكنة؛و  في تسويق منتجاتها داخل البلد المختلفة

  ؤدي يبهذا  هووالمطروحة في السوق، و يقوم التسويق بتعريف المستهلكين بالمنتجات المتوافرة

القوة  توجيه الخدمات المختلفة بحيث يتميد سلوك المستهلكين تجاه السلع وترشفي توجيه ودورا كبيرا 

ق ـــــلتسويك، فاالاستهلاالتي تحقق التوازن بين الإنتاج والشرائية لدى الأفراد في الاتجاهات السليمة 

و تبديد أسراف دون إتنمية اقتصاديات البلدان ادي وـــــرار الاقتصـــق الاستقــــد على تحقيـــيساع

 البشرية المتاحة؛و للموارد المادية 

  عالية  الوصول بهم إلى درجاتو ساهم التسويق كممارسة في رفع المستوى المعيشي للأفراد

هذه  إشباع مهمةو من الرفاهية الاقتصادية، فللمستهلك حاجات مختلفة يحاول إشباعها بقدر الإمكان، 

 الحاجات تقع على عاتق التسويق.

 المطلب الثالث: البيئة التسويقية

عليه  مؤثرةوالتمثل البيئة التسويقية مجموعة المتغيرات الداخلية و الخارجية بالنسبة للمصرف 

 المحددة للأنشطة التسويقية.و

 .أولا: البيئة الخارجية

 مستويين كالآتي: إلىيمكن تقسيمها و

 :3تتألف من البيئة الخارجية على المستوى الجزئي: (أ

                                                           
  .46، ص 2001التوزيع، الأردن، الطبعة الرابعة، للنشر و ، دار الثقافة"مبادئ التسويق"محمد صالح المؤذن،  -1
 .28،27، ص ص2009التوزيع، الأردن،، دار اليازوري للنشر و"مبادئ التسويق الحديث"حميد الطائي، بشير العلاق،  -2
 . 57، ص 2001، مصر، الطبعة الأولى، "إدارة التسويق"محمد صادق بازرعة،  -3
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 نــ، مم ةـــينة معـــن لسلعة أو خدمــالمرتقبيو  نــن الحالييــ: يمكن تعريفه بالمشتري السوق 

ن يقوم مهو و  قد يكون المشتري مستهلكا أخيراو  المقدرة على الشراء،ة في الشراء وـــم الرغبــلديه

 صية؛ها هدية شخبشراء السلعة أو الخدمة لاستعماله الشخصي أو استعمال أفراد أسرته أو تقديم

 ي دون أيما هــدف بيعها كــة بهــدمــة أو الخــراء السلعــون بشــومـــم يقــهو  : وسطاءــال 

 الوكلاء؛و  تجار التجزئةة وـــار الجملـــل تجـــلات مثـــتعدي

 مستلزمات الإنتاج للمنظمة؛و هم من يقومون بتوريد المواد الخام و  : الموردون 

 فسين،يض الأسعار لمواجهة المناالمنافسة السعرية التي تعتمد على تخف تشملالمنافسة: و 

  الترويج جات والمنافسة غير السعرية تعتمد على عناصر المزيج التسويقي فيما عدا السعر ومنها المنتو

 التوزيع.و

 :1تتألف من البيئة الخارجية على المستوى الكلي:  (ب

 إعادةو  عظمى البيئة السياسية:  ومن أمثلتها التغيرات السياسية الدولية مثل ظهور الصين كقوة 

ات لتغيراأيضا و  تفكك الاتحاد السوفياتي،ريقيا من جانب المجتمع الدولي، والعلاقات مع جنوب إف

 عدم الاستقرار السياسي؛و السياسية الداخلية في الدولة من حروب 

 :مها من امل يتم تعلهي عوو  المعاني... الخ،و التقاليد و القيم و تشمل العادات و  البيئة الثقافية

 جيل لآخر في نفس الدولة؛

  :تغيراتاللظروف الاقتصادية من تضخم ركود وانكماش، وكساد، وتشمل او البيئة الاقتصادية 

 العملات؛و في أسعار الفائدة 

 ر على ـــــؤثها تــــكلو الفيضانات و  افــــــالجفل الأمطار وـــــــالبيئة الطبيعية: وتشم

 غيرها من الكوارث الطبيعية؛زلازل وــــالرض المنتجات الزراعية وــــــع

 لعمل ايام انخفاض عدد أالبيئة الاجتماعية: ومن أمثلتها عمل المرأة وزيادة أوقات الفراغ، و

 الخارجية؛الهجرة المواطنين من الريف إلى المدن، وهجرة و أسبوعيا 

 ة ــــلمهنل واــــن والجنس والدخـــة بالســــــــالبيئة الديمغرافية: وتشمل المتغيرات الخاص

 التعليم... الخ؛و ر والجنسية ـــــدورة حياة الأسة وـــــوالمنظم

  ثيرا من حظ أن كيلاواللوائح... الخ، و القرارات و البيئة القانونية: وتشمل القوانين والتشريعات

 لدول تعمل من خلال القوانين على منع احتكار شركة معينة لمجال صناعي أو تجاري معين؛ا

 ل جذري تعدي تؤدي هذه المتغيرات إلى وجود فرص لإنتاج منتجات جديدة أوالبيئة التكنولوجية: و

 أيضا إلى تقادم المنتجات الحالية.لعناصر المزيج التسويقي و

 .ثانيا: البيئة الداخلية

 من ثم عناصر المزيج التسويقي بشكل مباشر بعناصر البيئة الداخلية ي ونشاط التسويقيتأثر ال

 :1تتكون منو  التي يمكن التحكم فيهاو

                                                           
 .59، 58، ص 2003، مكتب العربي الحديث، مصر، الطبعة الثالثة عشر، التسويق" "إدارةصديق محمد عفيفي،  -1



 مدخل عام حول التسويق المصرفي  الفصل الأول: 

 

 
12 

 موقع  حتاجهل يبرات التي يمكن استخدامها فيه، والإنتاج: يجب أن ندرس تسهيلات الإنتاج والخ

 جديد أو ماكنات جديدة؛

  ؟ ؛تزويده بما يحتاجهو القدرة التمويلية: هل لدينا القدرة على قيام بهذا الإنتاج 

 ما هي وه؟، للتسويق اتاجها في القيام بهذا الإنتاج، والمورد البشري: ما هي الكفاءات التي نح

 مسؤولياتهم و سلطاتهم في العمل؟ ؛و   مؤهلاتهمو  حيازاتهم،

  سات التي يجب إجراؤها على السلع المنتجة.الدراو التطوير: الأبحاث و البحث 

 

 لتسويق المصرفيل الخلفية النظريةالمبحث الثاني: 

التي من وارف، النشاط التسويقي لدى المص نظرا للأهمية السابقة و المكانة المرموقة التي يحتلها

 .بشيء من التفصيل على النحو الآتيخلالها يتحدد تفوقها فإنه من الضروري التطرق له 

 مراحل تطورهالتسويق المصرفي و تعريفالمطلب الأول: 

 ومراحل تطور التسويق المصرفي.  سنتطرق من خلال هذا المطلب إلى مفهوم

 .التسويق المصرفي تعريفأولا: 

نذكر سل، وب تزايد الاهتمام بهذا المجالقد ظهرت عدة تعاريف لمفهوم التسويق المصرفي بسب   

 هذا على النحو الآتي: الحصر، وضها على سبيل المثال لا بع

  المنتجات تخطيط وتنظيم، وتوجيه، ومتابعة تدفق، وانسياب الخدمات، وعرف على أنه: "مهمة

إتاحتها لإشباع شبكة متكاملة من فروع المصرف، وحداته المسؤولية عن توزيعها، و المصرفية، عبر

 .2استمراره"و توسعه عملاء، مع تحقيق ربحية المصرف، ورغبات ال

 وحاجات الأفراد   ينظر إليه على أنه: "مجموعة من الأنشطة التي تعمل على تحديد رغباتو

التي و التوزيع لمجموعة الخدمات و ذلك من خلال الأداء و إشباعها عند أفضل مستوى ممكن و المالية 

 .3الأمان للمصرف"و تحقق أعلى مستوى ممكن من الربحية 

مجال في ال إجراءات للتسويقالمصرفي هو عملية تطبيق تقنيات و مما تقدم يتبين لنا أن التسويق

كيف ع تاحتياجاته مو الزبون المستهدف، مع تحديد رغباته لمصرفي و دراسة السوق المصرفية وا

ع تحقيق الرغبات بدرجة أكبر مو  هذه الاحتياجات إشباعيعمل على بما المؤسسة المصرفية معها، و

                             ربحية و آمان للمصرف.

 ثانيا: مراحل تطور التسويق المصرفي

 مر التسويق المصرفي أثناء تطوره بعدة مراحل يمكن توضيحها كما يلي:

                                                                                                                                                                                                 
 .77، ص 2010، دار المسيرة للنشر و التوزيع و الطباعة؛ الأردن، الطبعة الأولى، "أصول التسويق"عبد العزيز مصطفى أبو نبعة،  -1
 .84، ص 2008دار المحمدية العامة، الجزائر ،  جي"،"التسويق المصرفي مدخل تحليلي استراتيمعراج هواري، احمد امجدل،  -2
، ص 2007، المكتب العربي للمعارف، مصرف، الطبعة الأولى، "تفعيل التسويق المصرفي لمواجهة آثار الجاتس"سامي أحمد مراد ،  -3
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ينصرف مفهوم و سادت في أوائل الستينات بداية اهتمام المصارف بالتسويق  مرحلة الترويج: -1

قات العامة معا، فمن ذلك تتحدد الوظيفة الأساسية في العلاهذه المرحلة إلى مفهوم الإعلان والتسويق في 

م بالأنشطة الترويجية وترويج للخدمات الأساسية للتسويق في القيا  القيام بالأنشطة الترويجية من إعلان

ذلك بهدف اجتذاب عملاء جدد إلى المصرف أو المحافظة أو زيادة ات، وــترويج للخدمو من إعلان 

 .1حجم العملاء الحاليين

شاط ى النبدأت هذه المرحلة مع بداية اقتناع المصارف بعدم جدو مرحلة الاهتمام بالعملاء: -2

خاصة في ظل  الترويجي ما لم يواكبه تغيير مماثل في الكيفية التي يتم بها معاملة المصرف لعملائه،

ة ذاتها ن الخدمعلقد أظهرت الدراسات أن الكيفية التي يتم بها تقديم الخدمة لا تقل أهمية و المنافسة 

ن قة بيكعامل أساسي في استمرار العملاء في تعاملهم معها من ناحية أخرى، أي خلق جو من الصدا

 عملائه؛و  المصرف

صرف نحو تطوير الخدمات الحالية يقصد بها توجيه موارد الم مرحلة الاهتمام بالخدمات: -3

أهم الوسائل التي يستخدمها المصرف  كانتيقوي المركز التنافسي للمصرف، و تقديم خدمات جديدة بماو

 .2الاهتمام بدقة و سرعة أداء الخدمةو تطوير الخدمات 

بل تقا مات التييقصد بها توجيه موارد المصرف نحو تقديم الخدو مرحلة التوجيه بالتسويق: -4

اءة في هذه المرحلة يتركز هدف المصرف حول زيادة كفاحتياجات السوق وتحقق أهداف المصرف، و

 يستخدم المصرف أنشطة تسويقية أخرىحتياجات السوق، وام موارد المصرف في مقابلة ااستخد

  الأجل يستخدم نظم المعلومات التسويقية طويلةما سبق حيث يهتم ببحوث التسويق وبالإضافة إلى 

 كذلك مراقبة أنشطة التسويق و نتائجها؛و

 تخدماالمصرف نحو تقديم ال يقصد بها توجيه مواردو مرحلة المفهوم الاجتماعي للتسويق: -5

يام القمراعاة المصرف لمصلحة العملاء و تحقق أهداف المصرف معالتي تقابل احتياجات السوق و

ره نحو ف بدوبدوره في خدمة المجتمع، فبالإضافة إلى ما جاء في مفهوم التوجيه التسويقي يقوم المصر

ي له قتصادم بدوره نحو المجتمع ككيان االعملاء من حيث مراعاة مصلحتهم و عدم خداعهم و كذلك يقو

 دور في الاقتصاد القومي.

 المطلب الثاني: خصائص التسويق المصرفي و أهدافه

إن تقنيات التسويق المصرفي هي تقنيات التسويق بصفة عامة، لكن يوجد بعض الخصائص التي 

 :3التجارية، نلخصها في ما يليو تميزه عن تسويق المؤسسات الصناعية 

 ر النقود المادة الأولية للتسويق المصرفي، مع ما تتميز به من مواصفات؛تعتب 

 في تقديم  المصرفية،و القوانين و التشريعات الحكومية في المؤسسات المالية و تؤثر اللوائح

 تحديد أسعارها؛و عروضها 

                                                           
 .69سامي أحمد مراد، مرجع سبق ذكره، ص  -1
 .38، 37، ص ص 2003لمصارف العربية، لبنان، ، اتحاد ا"تسويق الخدمات المصرفية"عبده ناجي،  -2
 .285، 284، ص ص 2009، دار الراية للنشر و التوزيع، الأردن، الطبعة الأولى، "مفاهيم تسويقية حديثة"زاهر عبد الرحيم عاطف،  -3
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 زبائن و هم ون مع المصرف من موردون مدخرون وتعدد أنواع الأفراد الذين يتعامل

 (؛المستهلكين الذين يجمعون ما بين الصفتين )عدم التفرقة في تسمية الزبونو مرين المستث

 احتكار كل مؤسسة مصرفية لشبكة خاصة بها؛ 

 إلى منهدوية، أي من المدخر إلى المصرف والدورة التوزيعية للخدمات المصرفية تكون وح 

 المستثمر أو المستهلكين؛

 القدرات المختلفة؛ المنافسة غير كاملة لوجود قوانين تحدد 

 وبين المصرف.   وجود تعامل دائم مع الزبون و علاقة مستمرة  بينه 

 :1تجدر الإشارة إلى أن التسويق المصرفي يساهم في تحقيق جملة من الأهداف تتمثل فيو

 :تحسين سمعة المصرف، من خلال 

 تحسين مستوى الخدمات المصرفية؛ 

 توسيع قاعدة الخدمات المصرفية؛ 

  أساليب الأداء؛تطوير 

 المصرفي خصوصا لدى موظفي المصرف. رفع الوعي 

 :تحقيق الأهداف المالية المتمثلة في 

 أهداف السيولة؛ 

 أهداف الربحية؛ 

 أهداف الأمان؛ 

 .أهداف نمو الموارد 

 :أهداف توظيف الأموال عن طريق 

  السلفيات؛و زيادة حجم القروض 

 الاستثمارات في الأوراق المالية. زيادة 

 التجديد من خلال:و الابتكار  أهداف 

 ،ابتكار خدمات مصرفية جديدة تستجيب لرغبات العملاء 

 تغير أنماط تقديمها للعملاء.و  دةتطوير الخدمات المصرفية الموجو 

  فعالية الجهاز الإداري و ذلك بـ:و أهداف الكفاءة 

  ء؛ع العملامفي التعامل تنمية قدراتهم و تدريب الإطارات القائمة على الجهاز التسويقي بالمصرف 

 ،تشجيع روح المبادرة في أداء الخدمات في الوقت و المكان المناسبين.و  خلق روح الانسجام بينهم 
                                                           

، 2003الجزائر، العدد الثاني ، مجلة الباحث، جامعة الشلف،  "دور التسويق المصرفي في زيادة القدرة التنافسية للبنوك"،محمد زياد،  -

 ص ص1.13،12 
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 المطلب الثالث: مهام التسويق المصرفي

 :1تتمثل مهام التسويق المصرفي كالآتي

  احتياجاتهم المالية؛و التعرف على رغبات العملاء 

  ياسة سي رسم بالتالب لمقابلة احتياجات العملاء، والمصرفية بشكل مناس الخدماتو تنمية المنتجات

، رفيــــن المصـــورات المالية في الفللخدمات المصرفية المقدمة من المصرف في ضوء التط

ة إلى الإضافبإمكانية تقديم خدمات مصرفية جديدة، هذا أساليب تطوير الخدمات الحالية، وة ــــدراسو

 المصرفية التي تقدمها المصارف المنافسة؛دراسة الخدمات 

  وتدرس مركز المصرف بالنسبة لكل خدمة، وتنبأ و تقيسإجراء بحوث السوق بشكل منتظم لتحديد 

م ميولهواحتياجات السوق الحالية والمستقبلية، كما تحدد نوعية عملاء المصرف، الموقف السوقي و

 في الحاضر و المستقبل؛ ومواصفاتهم وعوامل تفضيلهم للمصرف دون مصرف آخر

 لمصرف العمل على وجود شبكة مناسبة من فروع او طة التوزيعية للخدمات المصرفية وضع الخري

ية و المصرف بالتالي دراسة الإنشاء الجغرافي لوحدات المصرف في السوقو لتقديم المنتجات المصرفية 

 إمكانية فتح وحدات مصرفية جديدة؛

 ات كلفة الخدملخدمات المصرفية بما يتضمنه من تحديد سعر وتالتسعير، ووضع هيكل أسعار ل

 المطورة؛المصرفية الحالية و

 ة لمصرفيمات االترويج للخدو تنفيذ الحملات الترويجية الخاصة بنشاط المصرف للإعلان إعداد و

 .نيةالمرتقبين بما في ذلك في اختبار أفضل الأساليب الترويجية و الإعلاللعملاء الحاليين و

 القوة تقديم تقارير منتظمة عن مواطنو ييم النشاط التسويقي خلال فترات زمنية متقاربة تق  

ة ي مباشريفضل في هذا المجال أن تتبع إدارة التسويق المصرفو والضعف للإدارة العليا بالمصرف، 

 للإدارة العليا بالمصرف.

 

 

 

 

 المبحث الثالث: أهم عناصر المزيج التسويقي المصرفي

ب جان لىعناصر المزيج التسويقي في عدة عناصر رئيسية، لكل عنصر منها أهمية كبيرة إتتمثل 

 دور منها في إنجاح التسويق في المصارف.و  والتكامل بينها  الترابط

 المطلب الأول: الخدمة المصرفية

                                                           
 .255، 254، ص ص 2000، الدار الجامعية، مصر، "البنوك الشاملة عملياتها و إدارتها"عبد المطلب عبد الحميد،  -1
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المبيعات 

 والأرباح

مرحلة 

 التقديم

مرحلة 

 النمو
مرحلة 

 مرحلة الانحدار النضج

أو  فعالمنا ينبغي النظر إليها من زاويةمحور المزيج التسويقي للمصرف، و الخدمة المصرفيةتعد 

 الفوائد التي تعود على العملاء من وراء حصولهم عليها.

 .أولا: مفهوم الخدمة المصرفية

غير و العمليات ذات المضمون المنفعي الكامن في العناصر الملموسة و مجموعة من الأنشطة 

قيمها و  لال ملامحهاـــــالتي يدركها المستفيدون من خوالمقدمة من قبل المصرف، و ملموسة 

 الائتمانية الحالية و رغباتهم المالية م وــــــدر لإشباع حاجاتهــــالتي تشكل مصو ةــــــالمنفعي

 .1المستقبلية، في الوقت ذاته تشكل مصدرا لأرباح المصرف من خلال العلاقة التبادلية بين الطرفينو

 .حياة الخدمة المصرفية )المنتج( ةدورمفهوم وأهمية ثانيا: 

عددة يتغير فيها سلوك حياة المنتج بأنها الدورة التي تتكون من مراحل أساسية متيقصد بدورة 

 .2ينتهي بموت هذا المنتج عاجلا أم آجلاالمستهلك و

 : 3تبرز أهمية دور حياة المنتج من خلال النقاط التاليةو

 ضرورية للتخطيط الاستراتيجي؛و  إن دورة حياة المنتج أداة فعالة 

  تجاهها؛الأرباح و سلوكها و او ركز عليها الإداريون كنموذج سلوكي يحكم حركة المبيعات 

  ية ية والربحوالكثافة التنافس ووصف التغيرات الحاصلة في معدل نمو الحصة السوقية  استيعاب

 ذلك من خلال دورة حياة المنتج في السوق؛و

 الية.كثر فعالمزيج التسويقي الأو لمدخل تحديد موقع كل منتج في هذه الدورة من أجل اختيار ا 

 

 

 

 المنتج(ثالثا: مراحل دورة حياة الخدمة المصرفية )                                    

                                          تالي:   كل التمر دورة حياة الخدمة المصرفية )المنتج( بأربع مراحل أساسية كما هو موضح في الش

                                            

 (: يوضح دورة حياة الخدمة المصرفية1-1الشكل رقم )  

  

 

 

 

                                                           
 .34، ص 2013، دار الحامد للنشر و التوزيع، الأردن، الطبعة الثانية، "التسويق المصرفي"تيسير العفيشات العجارمة،  -1
، ص 2004، دار وائل للنشر التوزيع، الأردن، الطبعة الأولى، ،"تطوير المنتجات الجديدة"مأمون نديم عكروش، سهير نديم عكروش -2

121. 
 .123المرجع نفسه، ص  -3

منحنى 

 المبيعات

 منحنى الأرباح
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 .163، ص 2004دار الجامد للنشر و التوزيع، الأردن، "التسويق المصرفي"، تيسير عجارمة،  المصدر:

 

 :1المراحل التالية لنا في الشكل الموضح أعلاه يتبين

 ول مصرفية لأمة المرحلة التقديم: تكون هذه المرحلة قصيرة نسبيا، يتم فيها إدخال المنتج، أو الخد

أي  إشباع، ما يمكن تقديمه له منو  عليها الزبون و يحيط بمزاياها،مرة، بشكل تجريبي، حيث يتعرف 

حديد تلمصرف ي العادة يتعين على إدارة افو  دراسة الانطباع الأولي للعميل حول الخدمة أو المنتج،

 ذه السوقهخ في الوقت المناسب لتقديم المنتج، أو الخدمة الجديدة إلى السوق المصرفية، و تهيئة المنا

 الخدمة أو المنتج المصرفي فور تقديمها.لتقبل 

 على  دلات متسارعةــــلكن بمعا، وـــة يزداد التعامل تدريجيـــــ: في هذه المرحل وــمرحلة النم

ترتفع ربحية زداد تقبله بها و احتكاكه بها، ويالخدمة التي يتم إدخالها، وتتسع معرفة الزبون بها، و

ة ــــم خدمـــــــدان تقديــــول إلى ميـــالمنافسين للدخ المصرف خلال هذه المرحلة، مما يجذب

نشرها على فروعها التحسينات الملحوظة في الخدمة، ود من ــــراء مزيـــدعي إجــــة، مما يستــــــمماثل

 .2في المناطق المختلفة من أجل الاحتفاظ بالمركز التنافسي للمصرف

 ا مهمو ات معدلات بطيئة، ذلك أن غالبية الخدمات مرحلة النضج: في هذه المرحلة تشهد المبيع

التنويع ، ويتركز الإعلان على التطوير ومجربة من الأفراد في المجتمعو كانت مصادرها تكن معروفة 

معدل الأرباح يبدأ بالتناقص بسبب الزيادة في نفقات ثه المصرف في خدماته المطروحة، والذي أحد

ما ينفق أحيانا على التنويع في و  تحريك الطلب على الخدمة،و الإعلان لمواجهة استراتيجيات المنافسين 

 .3الخدمة

  مرحلة الانحدار: في هذه المرحلة تصل فيها المنتجات الخدمية إلى حالة المعدلات المتدنية 

هذا ما يعود في كثير من الحالات إلى محدودية استخدام الخدمة و المبيعات، الطلب وة في ـــالمتناقصو

 .4هذه، أو عدم تقبل البيئة لها

 رابعا: العوامل المؤثرة في دورة حياة الخدمة المصرفية )المنتج( 

 : 5تتمثل فيو تخضع دورة حياة الخدمة المصرفية إلى عدة عوامل  

                                                           
 .166معراج هواري، أحمد امجدال، مرجع سبق ذكره، ص  - 1
 .167ص  مرجع سبق ذكره، ،معراج هواري، أحمد امجدال  - 2
 .140تيسير العفيشات، العجارمة، مرجع سبق ذكره، ص  -3
 .141المرجع نفسه، ص  -4
 .169  - 164، ص ص 2004التوزيع، الأردن، ، دار الحامد للنشر و "التسويق المصرفي"تيسير العجارمة،  -5
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ة الخدم العوامل الخاصة بالخدمة من العوامل المؤثرة على سلوكعوامل خاصة بالخدمة: تعد  -1

 خلال دورة حياتها من بينها:

 حداثة الخدمة؛ 

 تشكيلة الخدمة؛ 

 معدل التغير التكنولوجي في تصميم الخدمة؛ 

 .درجة تعقد الخدمة 

 يرا مهما فالتي تلعب دوو هي المتغيرات التي تمثل بيئة المهمة و العوامل الخاصة بالسوق:  -2

 دورة حياة الخدمة تتمثل في:

 المنافسة؛ 

 حاجات المشترين المحتملين؛ 

 درجة ولاء الزبون لعلامة الخدمة؛ 

 درجة تجزئة السوق؛ 

 .كثافة السوق 

 صائص ك المتغيرات التي تتعلق بأهداف وإمكانيات وختشمل تلالعوامل الخاصة بالمصرف: و -3

 ة تتمثل في:قرارات المصرف والتي تمارس تأثيرها على حياة الخدمو

 معدل العائد على الاستثمار الذي يتوقع أن تحققه الخدمة؛ 

 المستهدف من مبيعات الخدمة؛و  حجم التدفق النقدي المتوقع 

 هامش الربح الإجمالي للوحدة الواحدة المباعة من الخدمة الجديدة؛ 

 .تكاليف التسويق مقارنة بقيمة المبيعات 

 ل:و تشم ناول تلك العوامل التي يكون تأثيرها عاماتتو  العوامل الخاصة بالبيئة العامة: -4

 الاتجاهات الاقتصادية السائدة و المتوقعة؛ 

 السكانية؛و  والحضارية  لتغيرات الاجتماعيةا 

 القوة الشرائية.و  مستوى الدخل القوي 

 المطلب الثاني: التسعير المصرفي

 :يتطلب دراسة ما يلي يعد التسعير من أساسيات هامة في عناصر المزيج التسويقي، لذا

 .أهداف التسعيرو أولا: مفهوم 
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المنافع و يمثل السعر من وجهة نظر العميل بأنه ذلك القيمة المحددة من قبل البائع ثمنا للخدمة   

هذه القيمة التي يدفعها العميل قد تكون نقودا أو قد تكون قيمة عينية و  التي يحصل عليها متلقي الخدمة،

 .1عمليات المبادلةكما هو الحال في 

المصرف  الأجور التي يتقاضاهاو العمولات و  السعر في الخدمات المصرفية يقصد به الفوائدو

 بائنه؛ظ بها لزيحتف نظير الخدمات المصرفية التي يقدمها العملاء، و كذلك يتم تحديد الفائدة للودائع التي

 : 2تتمثل أهداف التسعير فيما يليو

  ول من السوق: لأن تعظيم الربح في الأجل الطويل يتحقق بالحصالحصول على أكبر نصيب

 على نصيب كبير من السوق؛

 :ذلك لكي يتحقق للمصرف أكبر قدر من العائد؛و  تعظيم الربح 

  :لتكاليف او عات ذلك بإيجاد العلاقة بين عدة مستويات لكمية المبيو زيادة العائد من المبيعات 

 ربحية ممكنة؛مستوى الأسعار الذي تحقق أعلى و

 تحديد  ى إلىتحقيق معدل عائد على الاستثمار: تقوم الإدارة مقدما بتحديد معدل العائد و تسع

 الأسعار الذي تحققه؛

 ي فلسعرية تزداد المنافسة او : الذي يجعله في موقع القيادة، دعم المركز التنافسي للمصرف

 قطاعات السوق المنخفضة؛

  الترويجية:استخدام التسعير في دعم الجهود 

 رى تقديم السلعة بسعر منخفض لكي يحقق رواج للسلع الأخرى المرتبطة بها أو سلعة أخ

 للمصرف؛

 .تقديم السلعة بسعر مرتفع لتأكيد أن نوعية السلعة مرتفعة عن مثيلها 

 ثانيا: طرق تحديد التسعير المصرفي

 : 3المصرفية منهاوشائعة الاستعمال في تسعير المنتجات   هناك طرق عديدة    

 و من أهم هذه الطرق ما يأتي:  الطرق التقليدية: (أ

 طريقة التكلفة مع هامش الربح؛ 

  القدرات الشرائية للمشترين؛و  طريقة التسعير على أساس الطلب 

  .التسعير على أساس أسعار المنافسين 

لال بشكل عام فإن تسعير الخدمات المصرفية يمكن أن يكون من خو : الطرق الحديثة (ب

 :ومن طرق تسعير الخدمات  و الطلب، المنافسة،و الأخذ بالاعتبار كل من التكاليف، 

                                                           
 .235تيسير العفيشات العجارمة، مرجع سبق ذكره، ص  -1
  .235ص  المرجع نفسه،  -2
، ص 2005ن، الطبعة الأولى، دار المناهج للنشر و التوزيع، الأرد "التسويق المصرفي"،محمود جاسم الصمدي، ردينة عثان يوسف،  -3

 .277 -275ص 
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  بون ممن يرغ ئن أوباوفقا لمنافع الزبائن: إذ يتم تقدير قيمة المنافع التي يحصل عليها الز التسعير

  السرعة،من تلك المنافع )و بار عند تحديد سعر الخدمة المصرفية أخذها في الاعتالحصول عليها و

من  يقة أعلىذه الطرالمكان(، و تكون أسعار الخدمات وفقا لهالثقة وو  ان،ـــالأمو  ةـــــالجودة النسبيو

 متوسط السعر السائد في السوق،

   :زبون عامل للهنا تحديد سعر الخدمة طبقا لحجم التو التسعير طبقا لمجموعة الخدمات المقدمة 

امل نوعية عملياته، إذ يحصل على أسعار خاصة على شكل تسعير متكو  معدل استخدامه للخدماتو

 ليس بشكل انفرادي لكل خدمة مصرفية على حدا؛و لمجموعة الخدمات المقدمة، 

 ئن الزبا متميزة لبعضو قد يقوم المصرف بتقديم خدمات خاصة التسعير وفقا لتمييز الخدمات: و

 أمانة الاستثمار(.و مقابل أسعار عالية مثل )خدمات الوصاية، 

 ثالثا: العوامل المؤثرة على التسعير المصرفي

ذلك لوجود عدة عوامل يجب أخذها في و  لا شك أن اتخاذ قرار التسعير ليس بالعمل السهل،

 :1يلي نبذة مختصرة من كل هذه العواملفي ما و  الحسبان،

 ن مملاء درجة المخاطرة في السوق: يعتبر تحليل درجة المخاطرة و التي يتعرض لها نشاط الع

رة في لمخاطاالأمور الهامة في التسعير و لذا فإنه يجب أن نعكس أسعار التي يتقاضاها المصرف درجة 

 السوق؛

 ا ارتفعتمي إذا بالتالو ة التي يتحملها في أداء الخدمة التكلفة: يتقاضى المصرف ما يوازي التكلف 

 ف؛تكاليالتكاليف رفع المصرف تلقائيا معدلات ما يتقاضاها من رسوم و عمولات في ضوء ارتفاع ال

 صارفــــــلماة ـــذت غالبيــــد أخـــزي: قـــــدى المصرف المركــــم لـــالخصسعر الإقراض و 

 ة نسبةالخصم للمصرف المركزي لتحديد أسعار خدماتها بإضافالإقراض واد بسعر ـــــعلى الاسترش

ى تحمل قدرة العميل علو  الخصم طبقا لدرجة المخاطرة الائتمانيةو %( على سعر الإقراض %2، 1)

 ظروف المصارف المنافسة؛و  هذا السعر

 2ها ما يليأهمو المؤثرة على قرارات التسعير و الخارجية و  هناك بعض العوامل الداخلية : 

 العوامل المحيطة الداخلية:   -أ

 بر يق أكالأهداف التي يسعى إليها المصرف من وراء تسعير الخدمات المصرفية، قد يكون تحق

 عير؛قدر ممكن من العائد، أو ضمان الحد الأدنى منه أو المحافظة على مركز القيادة في التس

  ما إذا أانية، تحديده لأسعار التسهيلات الائتمالموارد المالية الوفيرة تقوي مركز المصرف في

 كانت محدودة فيحكمه في ذلك ظروف الطلب و المنافسة؛

 التكنولوجيا المستخدمة في تقديم الخدمات؛ 

 الطابع السلوكي للمحيط الداخلي للمصرف؛ 

 .العناصر الأخرى في المزيج التسويقي 
                                                           

 .148 -146مد مراد، مرجع سبق ذكره، ص ص سامي أح -1
 .149، 148المرجع نفسه ، ص ص  -2
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 .العوامل المحيطة الخارجية -ب

 تأثير فيى اللعالتأثير في هذه العوامل الخارجية أقل كثيرا من قدرته  ون قدرة المصرف علىـــتكو

 تتمثل في:العوامل الداخلية و

  العرف السائد في تسعير الخدمات المصرفية؛ و الأحوال الاقتصادية العامة 

  والقرارات الحكومية؛ القوانين 

 كمقياس للجودة؛و  نظرة العملاء إلى السعر كمقياس للقيمةو  المحيط الاجتماعي 

 :ف يتعرض المصرف لدرجة كبيرة من المنافسة لذا فقد اتجهت معظم المصار ظروف السوق

ر مية عنصينبغي على المصرف مراعاة أهو إلى ما يعرف بفلسفة التوجه بالسوق عند تحديد الأسعار، 

 كل.التوجه بالتسويق للتأكد من الأسعار التي يتقاضاها تتوافق مع البرامج التسويقي ك

 المطلب الثالث: الترويج المصرفي

 دمة، حيثبالخ يعد الترويج المصرفي من أهم عناصر المزيج التسويقي لأنه الأداة الفعالة للتعريف

 لا يمكن الاستغناء عن النشاط الترويجي لتحقيق أهداف المشروع التسويقي.

 .أولا: مفهوم وأهداف الترويج المصرفي

يقصد بالترويج المصرفي "مجموعة من الجهود التسويقية المتعلقة بإمداد العملاء بالمعلومات عن 

إثارة اهتمامهم بها و إقناعهم بمقدرة هذه الخدمة على إشباع و المزايا الخاصة بخدمة مصرفية معينة 

ر بشراء هذه الخدمة ذلك بهدف دفع العملاء إلى اتخاذ قراواحتياجاتهم عن غيرها من الخدمات المنافسة 

 .1أو الاستمرار في استخدمها في المستقبل"

 : 2و يمكن تحديد أهداف الترويج في أهداف عامة و أخرى خاصة و هي كالآتي

 تتمثل في ما يلي: الأهداف العامة: (أ

  المرتقبين بالمعلومات عن خدمات المصرف؛و إمداد العملاء الحاليين 

 حثهم على طلبها؛و  إثارة اهتمام العملاء بهذه الخدمات 

  ،مة أو اء الخدالتأثير على العملاء لتفصيل الخدمة و اتخاذ قرار بشرو تغيير اتجاه العملاء

 الاستمرار في استعمالها؛

  إظهار قيمتها و منافعها؛و التمييز بين المنتجات 

 .تحقيق الاستقرار في المبيعات 

 

 و تتمثل في: الأهداف الخاصة : (ب

 جذب عملاء جدد؛ 
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  التعامل مع العملاء الحاليين؛تكثيف 

  مواجهة ترويج المنافسين؛ 

 .المحافظة على العلاقة مع العملاء 

 ثانيا: أساليب الترويج

لشكل في ا هايمكن توضيحو خدماته توجد عدة أساليب يمكن أن يعتمد عليها المصرف في الترويج ل

 التالي:

 (: يوضح عناصر المزيج الترويجي المصرفي2 - 1) الشكل رقم

 

  

 

   

    

 

 

  

  

       

 .201 ، ص2007، ، الطبعة الثانيةالأردن دار وائل للنشر،  "الأصول العلمية للتسويق المصرفي"، ناجي معلا، المصدر:

ى اليب عللزيادة التوضيح يمكن تقديم شرح مبسط، لكل أسلوب من هذه الأسو  ،السابقمن الشكل 

  :النحو الآتي

 :أو خدمة أو فكرة بواسطة جهة معلومة  وسيلة اتصال غير شخصية لترويج سلعة الإعلان

 .1مقابل أجر مدفوع

 :لال نشروسيلة اتصال غير شخصية تهدف إلى إثارة الطلب على سلعة أو خدمة من خ الدعاية 

ك يتم ذل ووسيلة اتصال منشورة أو مسموعة أو مرئية غير مدفوع في مقابلها،  أخبار هامة عنها في 

 بواسطة جهة معلومة؛

بلة بين و مقاثة أالخدمات و الأفكار في محادو  : عبارة عن التقديم الشفهي للسلعالبيع الشخصي

 العملاء المرتقبين بهدف إتمام عملية البيع.مندوبي البيع و

                                                           
 - الحداد عوض، "التسويق"، دار الكتاب الحديث، مصر، 2009، ص ص257،256 .1 
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يتجزأ تمثل جانبا مهما و أساسيا في النشاط المصرفي، فالمصرف جزء لاالعلاقات العامة: و 

مساهمين و و  مجموعة مصرفيةو ط مع جهات حكومية من البيئة الاقتصادية، ويمتلك علاقات ورواب

غير و   التي تتطلب توثيق العلاقة معها في مختلف المجالات الرسميةو  و فئات سوقية أخرى،   زبائن

 .1الرسمية

2ويمكن ذكر بعضها كالآتي  : وسائل ترويج أخرى : 

 صرفية، بالخدمات المال التعريف المثمرة في مجو  النشر: يعد النشر من الوسائل الفعالة

تيح يى نحو الإلكترونية في إظهار الخدمات المصرفية علو  بخاصة عندها تستخدم الوسائل الإعلاميةو

 علان؛الزبائن التعرف على جوانب عديدة عن النشاط المصرفي الذي لا يتناوله الإو  للمستفيدين

 خصي  البيع الشو  علانتنشيط المبيعات: تشمل كافة الجهود الترويجية الأخرى بخلاف الإ

 غيرها. المسابقات وو والهدايا  وتشمل المعارض  قصير،تهدف إلى تنشيط طلب العملاء في الأجل ال

 ثالثا: العوامل المؤثرة على اختيار المزيج الترويجي

 : 3يتأثر اختيار المزيج الترويجي للمصرف بمجموعة من العوامل منها  

 :ت ن الخدماالانتشار الجغرافي للمستفيدين مو نظرا لاتساع الرقعة الجغرافية  طبيعة السوق

 لكل سوق خصائصو  منتشرة جغرافياو رف أصبحت تعمل في أسواق متعددة المصرفية فإن المصا

 ميلاءمعينة يختلف بها عن السوق الآخر الأمر الذي يستدعي من المصرف تصميم مزيج ترويجي 

ي حاجات كل سوق، فالمصرف الذي يقدم خدماته لجمهور واسع ينتشر ف يلبيو  خصائص كل منطقة

 ه؛لالتلفاز، يمثل أفضل وسيلة ترويجية و  مناطق جغرافية مختلفة يكون الإعلان في الراديو

 :بما أن الخدمات المصرفية في الوقت الحاضر أصبحت كثيرة طبيعة الخدمة المصرفية  

عة طبيو  هاوسيلة الترويج الخاصة ب متميزة عن بعضها البعض فمن الطبيعي جدا أن تختلف و  متنوعةو

ع ـــبيجهود ال إلى اجـــدة تحتــــالأنشطة الترويجية، فخدمات أمانة الاستثمار ذات الطبيعة الفنية المعق

درجة أكبر لإعلان باج لير تحتالتوفة، وــــــودائع الجاريــــــدمات الـــــن الإعلان بينما خـــــالشخصي م

 من البيع الشخصي؛

 :تختلف الأهمية النسبية للأدوات الترويجية باختلاف  مراحل دورة حياة الخدمة المصرفية

المرحلة التي تمر بها الخدمة المصرفية، حيث أن الخدمة المصرفية في مرحلة التقديم تحتاج إلى الإعلان 

بينما في مرحلة النضوج حيث تشتد المنافسة في  تنشيط التعامل؛بشكل كبير ثم يأتي البيع الشخصي في 

كذلك تحتاج هذه المرحلة دور فعال للعلاقات العامة و السوق المصرفية فبتزايد أهمية تنشيط التعامل 

كوسيلة ترويجية للمحافظة على مصداقية الزبائن وولائهم للمصرف؛ أما في مرحلة التدهور، فيتم 

ذلك للتقليل من آثار هذه و لبيع الشخصي بشكل أكثر من باقي الأدوات الترويجية، التركيز على جهود ا

تساهم في و لمساعدة المصرف في الحصول على معلومات تمكنه من مواجهة المنافسة و  المرحلة

 فعالية و لتعامل مع المصرف، تختلف أهمية مرحلة استعداد الزبون ل تطوير الخدمات الجديدة؛و  استخدام

ئل الترويج المستخدمة باختلاف المرحلة التي يمر بها الزبون للتعامل مع الخدمة المصرفية، ففي وسا
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يؤدي دورا رئيسيا في عملية قرار و  مرحلة التعريف بخدمات المصرف يكون الإعلان أكثر فعالية،

 ع الشخصي ــــالبيون ــــــيكو ل ــــــث على التعامـــــالحو اع ـــالتعامل بينما في مرحلة الإقن

 خدماته.رف وــع المصـــل مـــون بالتعامـــللزب وإقنـــاع  ةــــــط أكثر أهميــــالتنشيو

 المطلب الرابع: التوزيع المصرفي

 لمصرفايعتبر التوزيع النشاط الذي يضفي على الخدمة المصرفية منفعتها لأجل توصيل خدمات 

 المناسبة.الأوقات  فيو  إلى الأماكن المناسبة 

 أهداف التوزيع المصرفيو أولا: مفهوم 

الأنشطة التي تهدف إلى جعل الخدمة المصرفية و يعرف التوزيع المصرفي بأنه "يمثل القرارات   

 .1في تناول يد المستفيدين  من خلال قنوات التوزيع من نقطة الإنتاج )المصرف( إلى نقطة البيع الزبون"

 : 2المصارف على النحو التاليفي وزيع وتتلخص أهداف الت

 :الأهداف المرتبطة بالتعامل 

 وتشمل هذه المجموعة تحقيق الأهداف التالية:

 الوصول إلى أكبر عدد ممكن من الزبائن؛ 

  ومتنوعة تحقيق أكبر حصة سوقية داخل السوق من خلال طرح خدمات مصرفية متعددة  

ع ق بأسرية بهدف استقطاب حصة كبير من السووبأسعار منخفضة في البدا  وبمستوى عالمي من الجودة

 وقت ممكن؛

 :الأهداف المرتبطة بالأرباح 

 وتمثل هذه المجموعة تحقيق الأهداف التالية:  

 تحقيق قدر مناسب من الربح على المدى القصير؛ 

 تعظيم الربح على المدى الطويل؛ 

 تعظيم العائد على الاستثمار؛ 

 :أهداف لمواجهة مواقف معينة 

 وهي تشمل الأهداف التالية:     

 رفية؛المص المحافظة على الصورة الذهنية لدى الزبائن من خلال إحداث تميير المناسب للخدمة 

 مواجهة المنافسة من قبل المصارف الأخرى العاملة في السوق المصرفية؛ 

 المحافظة على الحصة السوقية للمصرف في السوق المصرفية. 

 ثانيا: قنوات التوزيع
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الأفراد الذين و مفهوم قنوات التوزيع )المنافذ التوزيعية(: تعرف على أنها مجموعة المنظمات   (أ

المرتبطة بعملية انسياب السلع و و م بمجموعة من الوظائف الضرورية تقع على مسؤوليتهم القيا

  1مستهدفةضمان حركتها من المنتج حتى المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي في السوق الو الخدمات 

ات ـــــــتوزيع الخدم ذخدمات المصرفية: يمكن تقسيم منافأنواع قنوات توزيع ال (ب

 : 2غير مباشرة كما يليو  رـــــــذ مباشــــــــة إلى منافــــــالمصرفي

 

 :القنوات المباشرة لتوزيع الخدمات المصرفية 

 لها حيث يتم من خلا هي أهم منافذ توزيع الخدمات المصرفية،و  فروعه:و مباني المصرف

 توسيع تميأن من خلالها كما يمكن بصورة ملائمة، و  إتاحة الخدمات المصرفية التي يطلبها العملاء

عامل ى التالتعامل مع المصرف في المنطقة التي يتواجد فيها خاصة في تلك المعاملات التي تقوم عل

 ثلاث أنواع هي:يمكن تقسيم فروع المصرف على و  الشخصي المباشر مع العملاء،

ل تشكو  ل،على نطاق شامو هي الفروع التي تقوم بتقديم كافة الخدمات و فروع الدرجة الأولى:  -

ية أو لتجاراجانبا مهما من معاملات المصرف مع عملائه، و تتواجد في مراكز النشاط الاقتصادي سواء 

 الصناعية أو الخدمية؛

ديم تقوم بتقو ا عن فروع الدرجة الأولى هي فروع تقل في حجمهو فروع الدرجة الثانية:  -

 التطوير مرحلة غالبا ما تتواجد هذه الفروع في المناطق التي لا زالت فيو  الأنشطة الرئيسية للمصرف،

 حيث يقل عدد السكان و النشاط الاقتصادي؛

ت اــــدمــــالخ م بعضــــــر عملها على تقديــــــروع يقتصــــهي فو :  ةـــفروع الدرجة الثالث -

وع في ذه الفرهتوجد و وتقديم القروض بمبالغ محدودة، ول الودائع ــــل قبـــــة مثــــرفيــــــالمص

 الريفية؛و المناطق النائية 

 :القنوات غير المباشرة لتوزيع الخدمات المصرفية 

 :  3من أهم قنوات التوزيع غير مباشرة

 :ل ه مقابهم عبارة عن مكاتب تقدم بعض الخدمات نيابة عن المصرف و بالاتفاق معو  الوكلاء

 تقاضيه عمولات محددة؛ 

 ف المصارف الأخرى: حيث تقوم المصارف بتقديم الخدمات لبعض العملاء نيابة عن المصر

مل لتعاامن شأنه تيسير هذا و المعني، ثم تقوم هذه المصارف بتسوية حساباتها مع مصرف العميل، 

 العادة المصرفية لدى الجمهور؛و نشر الوعيالمصرفي و

  :تأدية تقوم بو  هي مصارف يكون مقرها خارج حدود الدولة،و المصارف المراسلة في الخارج

 بعض الخدمات بالنيابة عن المصرف بعد الاتفاق معه؛
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  فروع وبيع الالوسائل الحديثة: مثل بطاقات الائتمان، التحويل الإلكتروني للأموال عند نقاط

 الخدمات الآلية الشاملة؛

 العوامل المؤثرة في اختيار قنوات التوزيع المصرفي (ج

إلى عوامل عديدة يمكن تقسيمها  مصرفلتوزيع لدى إدارة التسويق بالتخضع عملية اختيار قناة ا 

 :1إلى نوعين أساسين هما

 خدمه ي يستالعوامل التي تتعلق بالعملاء: يعتبر الهدف النهائي بالنسبة لمنفذ التوزيع الذ

ين بو ة ، هو أن يتمكن من الوصول الى العميل بطريقة تتناسب مع رغبات العملاء من ناحيو المصرف 

 إمكانيات المصرف من ناحية أخرى؛

ينة روع معفقرار العملاء بالتعامل مع ويعتبر عنصر الملائمة من أهم العوامل على الإطلاق في 

ار نسبة لكبالا بمن فروع المصرف، بالنسبة للأفراد يتم الاختيار من خلال قربة من المنزل أو العمل، أم

شركات و وجود موظفة المصرف في مكاتب   نيالشركات( فإن عنصر الملائمة يعو العملاء )التجار، 

 هؤلاء العملاء للتعرف على احتياجاتهم،

 عــــــيذ التوزــــــار منفـــــرف: ينبغي أن تتناسب اختيــــــق بالمصــــل التي تتعلـــــالعوام 

كن صرف يتمتعتبر الميزة الرئيسية هي أن المو إمكانيات المصرف، للخدمات المصرفية مع احتياجات و

عناية على بيمكنه بالتالي الرقابة و ومستمرة مع العملاء في السوق،   وطيدة من الاحتفاظ بعلاقة 

 منها سياسة خدمة العملاء؛و العمل المصرفي و للعميل المجالات الرئيسية 

 خدماتيعني أن الو م العملاءيعتبر عنصر الإتاحة أحد الاعتبارات الهامة بالنسبة لمعظو  

هوم طوي مفينو خدمة اج فيه العملاء إلى هذه الالمصرفية للمصرف متاحة في الوقت المناسب الذي يحت

 الإتاحة على ما يلي:

 ميل؛قدرة المصرف على تزويد العملاء بالخدمات المطلوبة في اللحظة التي يحتاجها الع 

 عنصر الوقت أي ساعات العمل في المصرف ملائمة للعملاء؛ 

                                           .الخدمات المصرفية الجيدة للعملاء                                                                                                      

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 - عوض حداد، مرجع سبق ذكره، ص 1.280 
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 :ولخلاصة الفصل الأ

 ق هدفعلى ضوء ما تم تناوله بين ثنايا هذا الفصل، نستنتج أن كل المصارف تسعى إلى تحقي

لال يأتي ذلك أساسا من خو وتحقيق مستوى ربح مرضي،  لائها هو مقابلة احتياجات عمو مزدوج 

هم ور المهنا يتضح الدو جهودها في تقديم أفضل الخدمات، م مخرجاتها والنشاط التسويقي الذي يترج

 للتسويق بصفة عامة و التسويق المصرفي بصفة خاصة.

ة دراسساسا بفالتسويق الفعال على مستوى المصارف ينعكس في تطبيقه على عدة نواحي ترتبط أ

ليه مع دمة إالبيئة التسويقية، مع تصميم مزيج تسويقي مميز لكل قطاع يتناسب مع قدرات العميل المق

 ملاء إلىن العالتسويقي لتحقيق ميزة تنافسية و جذب اكبر عدد ممكن م ضمان المراقبة المستمرة للنشاط

 السوق.    
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 تمهيد: 

أخذا  بالربا تحرم التعاملالتي  الإسلاميةسها ومبادئها من العقيدة أس الإسلامية تستمد المصارف

ت ، حيث تمكنالإسلامية، وهذا ما جعلها تصنف من أهم المؤسسات التي ظهرت في الدول وعطاءا

لها بيعة عمطفأهميتها نابعة من المتميز أن تثبت وجودها كبديل شرعي للمصارف التقليدية، ها بأسلوب

ي يد السبل فبترش والقيام ، الإسلامية والأمةتلبية حاجات العملاء والمجتمع  إلىفي السعي  المتمثل

والهم، نمية أموتحفيزهم على الادخار، وت إنفاقهمتدريب الأفراد على ترشيد  إلىتهدف توظيف الأموال و

 فضلا عن تحقيق التكافل بين أفراد المجتمع.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دخل إلى المصارف الإسلاميةمالمبحث الأول: 

إن المصارف الإسلامية في ظل متطلبات العصر، أصبحت ضرورة اقتصادية حتمية لكل مجتمع  

تطبيق الشريعة الإسلامية التي تعتبر همزة وصل بين مبادئ إسلامي يرفض التعامل بالربا، ويرغب في 
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الاقتصاد الإسلامي وبين الممارسة اليومية للحياة الاقتصادية، وهنا تبرز خصائص المصارف الإسلامية 

 والأهداف التي تقوم عليها.

 الإسلامية المطلب الأول: ماهية المصارف

ال الاقتصاد الإسلامي واختلاف بعضهم حول نظرا لتعدد الكُتاب والباحثين والمختصين في مج 

يفية كعلى  ماهية المصارف الإسلامية، فقد ارتأينا التطرق إلى ماهية هذه المصارف من خلال التعرف

 نشأتها، خصائصها، وأهم أوجه التشابه والاختلاف بينهما وبين البنوك التقليدية.

 نشأة المصارف الإسلامية.أولا:  

في العصر الحديث للتخلص من المعاملات المصرفية الربوية، وإقامة إن المحاولات الجادة 

عندما تم  1963مصارف تقوم بالخدمات والأعمال المصرفية إنما يتفق والشريعة الإسلامية، بدأت عام 

حيث كانت * إنشاء بنوك الادخار المحلية بإقليم الدقهلية في مصر على يد الدكتور أحمد عبد العزيز النجار

 1971،بعدها تم إنشاء صناديق ناصر الاجتماعي عام  1صناديق ادخار توفير لصغار الفلاحين بمثابة

قام البنك الإسلامي  1975بالقاهرة وعمل في مجال جمع وصرف الزكاة والقرض الحسن، وفي عام 

ويل أنشأ بنك فيصل الإسلامي السوداني، فبيت التم 1977، وفي سنة 2للتنمية بجدة، وبنك دبي الإسلامي

الكويتي ثم بنك فيصل الإسلامي المصري، وفي الأردن فقد كانت البداية بالبنك الإسلامي الأردني لتمويل 

المصارف الإسلامية في  ها. وأخذت بعد19773فالبنك الإسلامي الدولي عام  1978والاستثمار عام 

 الانتشار في مختلف البلدان العربية والإسلامية.

 

 

 

 

 

 المصارف الإسلامية ثانيا: مفهوم

بيل سنها على توجد تعاريف كثيرة ومتنوعة للمصارف الإسلامية، ولذلك ارتأينا عرض عينة م

 على النحو الأتي: هذاالذكر لا الحصر، و

 أصل كلمة بنك أو مصرف 

                                                           
س في جامعة عرفت بالتقوى والصلاح، حيث در أسرةبمدينة محلة الكبرى بمصر، من  17/05/1932* أحمد عبد العزيز النجار، ولد في 

اد بنوك حات ته العليا بموضوعاهتم في دراس، ثم ذهب إلى ألمانيا الاتحادية حيث تعلم اللغة الألمانية و1956القاهرة، وبعث  إلى بريطانيا عام 

 .  01/01/1996الادخار المحلية، حيث تقلد عدة مناصب مهمة. توفي في: 
، دار الميزة للنشر والتوزيع، الأردن، "المصارف الإسلامية النظرية والتطبيقات العلمية"ي، حسين محمد سمعان، محمد حسين الواد -1

 . 38، ص 2007
 .188، 187المرجع نفسه، ص   -2
، ص 2001لى، ، دار النفائس، الأردن، الطبعة الأو"الشامل في معاملات وعمليات المصارف الإسلامية"محمود عبد الكريم أحمد رشيد،   -3

12 ،13. 
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 :كلمة ايطالية مأخوذة من البنكBanco  ،وسبب التسمية يرجع إلى  وهي المنضدة أو الطاولة

العصور الوسطى كان يجلس في الأماكن العامة إلى طاولة يبيع ويشتري العملات أن الصراف في 

نة البندقية في المختلفة، ثم تطور هذا العمل في صورة البنوك الحديثة، وأول بنك منظم أسس في مدي

 .1م، ثم توالت البنوك والمصارف، وأخذت تطور أعمالها المصرفية1157إيطاليا سنة 

 :بكسر الراء(، وهو مأخوذ من الصرف بمعنى رد الشيء من حالة ف ر  جمع مص المصارف(

ق المصرف على المكان الذي إلى حالة أو إبداله بغيره، وفي الاصطلاح الفقهي: "بيع النقد بالنقد"، ويطل

 .2فيه النقد، فالمصرف أولى بالاستعمال من البنك يباع

  الإسلامية بأنها :"تلك البنوك أو المؤسسات تم تعريفها فمن اتفاقية الاتحاد الدولي للمصارف

قانون إنشاءها ونظامها الأساسي صراحة على الالتزام بمبادئ الشريعة وعلى عدم التعامل  التي ينص

 .3بالفائدة أخذا وعطاء"

  وتلتزم في  تتعامل بالفائدة )الربا( أخذا وعطاءا، على أنها:"مؤسسة مصرفية لا أيضاوعرفت

 .4"الإسلاميةلاتها المختلفة بقواعد الشريعة نواحي نشاطها ومعام

ات تقوم مؤسس بناءا على المفاهيم السابقة يتبين لنا أن المصارف الإسلامية هي بمثابة هيئات أو

ريق عن ط ذاوه ۖ   محمد نبيهعلى المنهج الإسلامي بإتباع ما ورد في كتاب الله سبحانه وتعالى، وسنة 

 .اتحريمها للفائدة أخذا وعطاء

  وهناك من عرف المصرف الإسلامي على أنه :"مؤسسة مصرفية تلتزم في جميع معاملاتها

ونشاطها الاستثماري وإدارتها لجميع أعمالها بالشريعة الغراء ومقاصدها، وكذلك بأهداف المجتمع 

مات ل والخدكما عرف على أنه: "مؤسسة مالية نقدية تقوم بالأعما.         5الإسلامي داخلياً وخارجيا"

ً فعالا لا يكفل نموها وتحقيق أقصى عائد و المالية والمصرفية ، جذب الموارد النقدية وتوظيفها توظيفا

 .6منها، وما يحقق أهداف التنمية الاقتصادية والاجتماعية في إطار الشريعة الإسلامية السمحة "

 م بأنشطةهي مؤسسات مصرفية ومالية تقو الإسلاميةالمصارف  أنفين يمن هذين التعر يتبين لنا

 حكامأت تح ميالإسلاوخدمات مالية ومصرفية بما يحقق أهداف التنمية الاجتماعية والاقتصادية للمجتمع 

 .الإسلاميالدين 

الخاصة بالمصارف الإسلامية؛ نستنتج أن  فيالتعاربناء على ما سبق، وبعد عرضنا لبعض 

الشريعة الإسلامية، وبهذا نجد أن لهذه  أحكامالقاعدة الرئيسية للمصارف الإسلامية هي الالتزام بمبادئ و 

 :7المصارف خصائص تتمثل في

                                                           
، 2007، دار النفائس للنشر والتوزيع، الأردن، الطبعة السادسة، "المعاملات المالية المعاصرة في الفقه الإسلامي"محمد عثمان بشير،  -1

 .252ص 
 .256مرجع نفسه، ص ال -2

، دار المسيرة للنشر والتوزيع، الأردن، الطبعة "البنوك الإسلامية: أحكامها، مبادئها وتطبيقاتها المصرفية"محمود محمد العجلوني،  -3

 .110،ص 2008الأولى، 

 - فليح خلف حسن،"البنوك الاسلامية"،عالم الحديث للنشر والتوزيع،الاردن،الطبعة الاولى،2006،ص4.92 

 - محمود عبد الكريم أحمد ارشيد،مرجع سبق ذكره،ص 145
 .110محمود محمد  العجلوني، مرجع سبق ذكره، ص  6
 .35، ص 2008، دار وائل للنشر، الأردن، الطبعة الأولى ، "العمليات المصرفية الإسلامية، "خالد أمين عبد الله، حسين سعيد سفيان،  -7
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 بَا  :﴿ عدم استخدام الفائدة في كل أعمالها لقوله تعالى ُ الر   دقََ وَ يَمْحَقُ اللَّه ُ يرُْب ي الصه بُّ كُله  لَا ات  ۗ وَاللَّه  يحُ 

 ؛[276الآية  -﴾ ]سورة البقرة كَفهارٍ أثَ يمٍ 

  لْحَقه الْب سُوا تَ لَا وَ ﴿ـ ،الالتزام بقاعدة الحلال والحرام ]الالتزام بالحلال وتجنب الحرام[.  قال

ل  وَتكَْتمُُوا الْحَقه وَأنَتمُْ تعَْلَمُونَ   ؛[42الآية -]سورة البقرة﴾ب الْبَاط 

  تنمية ل لامالإسإعطاء كل الجهود للمشروعات النافعة )الاستثمار والمشاركة في أعمال يحلها

ُ وَقلُ  اعْمَلوُا فسََيَ ﴿لأ ، الزراعة والتجارة والصناعة من أجل الصالح العام(. لقوله كُمْ وَرَسُولهُُ  عَمَلَ رَى اللَّه

نوُنَ   وَسَترَُدُّونَ إ لَىٰ   [.105الآية  -بة]سورة التو﴾مَلوُنَ نتمُْ تعَْ مَا كُ عَال م  الْغيَْب  وَالشههَادةَ  فَينَُب  ئكُُم ب  وَالْمُؤْم 

 نوُا عَلىَ ىٰ   وَلَا تعََاوَ التهقْوَ ر   وَ وَتعََاوَنوُا عَلَى الْب   ﴿، ـربط التنمية الاقتصادية بالتنمية الاجتماعية قال

ثمْ  وَالْعدُْوَان  ۚ  قَاب  الْإ  يدُ الْع  َ شَد  َ   إ نه اللَّه  ؛[02 لآيةا -دة]سورة المائ﴾وَاتهقوُا اللَّه

  ؛ادل التجاري بين الدول الإسلاميةوتنشيط حركة التب تيسير 

 ه ال هذإحياء نظام الزكاة من خلال إقامة صندوق خاص لجمع الزكاة تتولى هي إدارة وإيص

كَاةَ وَارْكَ ﴿أ ،الأموال إلى مصارفها الشرعية، قال  لَاةَ وَآتوُا الزه اعوُا مَ وَأقَ يمُوا الصه ينَ عَ الره ع    ﴾ك 

   .[43الآية  -سورة البقرة]

 

 

 

 

 بين المصاريف الإسلامية و المصارف التقليدية أوجه التشابه و الاختلاف ثالثا:

شابه تنقاط  والمصارف التقليدية ، إلا أن هناك الإسلاميةعلى الرغم من الاختلاف بين المصارف 

 بينهما. ولهذا سيتم تناول أهمها في العناصر الآتية.

 أ_ أوجه التشابه:

 :1هناك مجموعة من أوجه الاتفاق بين المصارف الإسلامية والمصارف التقليدية نذكر منها   

  ،يعمل  إذ أن كلا منهماتتفق المصارف الإسلامية مع المصارف التقليدية من حيث الوظيفة

 كوسيط مالي بين المدخرين و المستثمرين؛

 ثل: تتفق المصارف الإسلامية مع المصارف التقليدية في مجموعة من الخدمات المصرفية م

ر ، و إصداديةديتحويل الأموال، و الصرافة، و تحصيل الديون بالنيابة عن الدائن، و تأجير الخزائن الح

 ت الاكتتاب بالأسهم؛عملياالشبكات السياحية و

  لقرض ساس اأتتفق المصارف الإسلامية مع المصارف التقليدية في الودائع الجارية المبنية على

كإصدار  دماتلسلعة من خبدون فائدة، حيث يعتمد البنك بردها دون زيادة أو نقصان، مع ما يرافق هذه ا

 إصدار بطاقات الائتمان؛الشيكات واستخدام السحب الآلي و

                                                           
 .120ـ محمود محمد العجلوني، مرجع سبق ذكره، ص 1
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 ت؛لسندااالمصارف الإسلامية مع المصارف التقليدية في الاستثمار بأسهم الشركات دون  تتفق 

 واء.المصارف التقليدية إلى رقابة المصرف المركزي على حد ستخضع المصارف الإسلامية و 

 أوجه الاختلاف: -ب

، تقليديةالالتماثل بين المصارف الإسلامية والمصارف عدم تبرز العديد من أوجه الاختلاف و  

 التي تتضح من خلال الجدول التالي:و

 

 

 

 

 

 المصارف التقليديةالإسلامية و ( : يوضح أوجه الاختلاف بين المصارف1 - 1الجدول رقم )

 البنك الإسلامي البنك التقليدي وجه الاختلاف

 من حيث

 النشأة

 نشأت البنوك التقليدية بشكل عام نتيجة نزعة فردية نحو

 بالأموال والإثراء من خلال التعامل فيها.الاتجار 

جاءت المصارف الإسلامية تلبية للحاجة إلى نظام 

 مالي يجسد التطبيق العملي للاقتصاد الإسلامي.

 

 طبيعة النشاط

يقوم المصرف التقليدي على أساس نظام مصرفي عالمي 

ود و لنقيقوم على التعامل بالفائدة أخذا و عطاءا أي استئجار ا

تأجيرها و يتمثل ربح المصرف في الفرق بين سعري 

 الاستئجار و الإيجار.

تقوم فكرة المصرف الإسلامي على أن الأموال 

ي حيث تقوم العلاقة ف ،فييها وجدت للاتجار بها لا

المعاملات بين المصرف الإسلامي وعملائه على 

 نظام المشاركة في الأرباح.

 

 الودائع

ة و الودائع في المصارف التقليديتتحدد العلاقة بين أصحاب 

بين المصرف في إطار شروط الوديعة، و التي يلتزم فيها 

يد المصرف بسداد الوديعة مضاف إليها فائدة محددة في مواع

محددة، بغض النظر عن النتائج الفعلية لاستخدام هذه 

 الأموال.

تعامل الودائع في المصرف الإسلامي في إطار 

رف و مودعيه، فالمودع عقد المضاربة بين المص

صاحب المال و المصرف المضارب. و يوزع ما 

يتم تحقيقه من نتائج حسب الاتفاق المسبق بعقد 

 المضاربة.

ضوابط استثمار 

الأموال تحت 

 الإدارة

لا يضع المصرف التقليدي في الغالب أي اعتبار لكون 

المشروع المقترض من أجله حلال أم حرام، العبرة 

 درة المشروع على أساس القرض وفوائده.بالضمانات و مق

يضع المصرف في أول اهتمامه أن توظف أمواله 

في مشروعات لا تتعارض مع أحكام الشريعة 

 الإسلامية.

الربح          

 والخسارة

يتحقق الربح في المصرف التقليدي أساسا من خلال الفرق 

 بين الفائدة المدينة و الدائنة، في حين يتحمل المقترض

الخسارة وحده، سواء كانت الخسارة بسببه أو لأسباب 

 خارجة عن إرادته.

يتحقق الربح في المصارف الإسلامية من خلال 

 عمل حقيقي نتيجة لاستثمارات فعلية.

 

العلاقة 

 بالمجتمع

تعمل المصارف على توفير التمويل لرجال الأعمال و 

أصحاب الشركات مما قد يقضي على التمييز في طبقات 

 ؤشرجتمع في الإقراض و محاباة الأغنياء، فالربح هو المالم

 الوحيد لتشغيل الأموال.

يتمثل الهدف الأساسي للمصرف الإسلامي في 

وضع المال في موضعه الصحيح خادما للمجتمع، 

فضلا عن إشاعة روح التكامل بين أفراد المجتمع 

عن طريق تجميع الزكاة المفروضة و إنفاقها 

ح القروض الحسنة بصورة مشروعة، ومن

 لمستحقيها من أفراد المجتمع.

ممارسة النشاط 

التجاري           

 والصناعي

ية تحضر أغلب القوانين و الأنظمة لأعمال المصارف التقليد

ممارسة التجارة، و تملك بعض البضائع و العقارات إلا 

 سدادا لدين له على الغير، و أن يبيعه خلال مدة معينة.

الإسلامي ممارسة التجارة و يجوز للمصرف 

الصناعة و تملك البضاعة و شراء العقارات 

 بالضوابط الشرعية.
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 الرقابة

 ة وتقتصر الرقابة في المصرف التقليدي على النواحي المالي

عة المحاسبة و القانونية لا توجد هيئة تلزم بأحكام الشري

 الإسلامية في نظامه أو معاملاته.

بالرقابة الشرعية على  الإسلاميةتنفرد المصارف 

جميع معاملات المصرف حيث تنقسم إما لرقابة 

مسبقة أو متلازمة أو لاحقة )وهذا ما سنتناوله  

 فيما بعد(.

حالة إعسار 

 الدين

يتم مقاضاة المعسر و حبسه و مضاعفة الفوائد الربوية 

 لتصل أضعاف الدين الأصلي.

سْرَةٍ كَانَ ذوُ عُ وَإ ن :﴿ ، أ  يتم إهمال المعسر لقول

رَةٌ إ لَىٰ مَيْسَرَةٍ ۚ وَأنَ تصََدهقوُا خَ  ﴾ ونَ كُنتمُْ تعَْلَمُ  كُمْ   إ نله  يْرٌ فنَظَ 

 .[280الآية  -]سورة البقرة 

 .89 – 87، ص ص 2011دار الجامعة الجديدة، مصر،  ، "المصارف الإسلامية"،عبد العزيز قاسم محارب المصدر:

 

 

 

 أهداف المصارف الإسلاميةالمطلب الثاني: 

هذه الأهداف تنبع من المصرف الإسلامي إلى تحقيقها، و هناك جملة من الأهداف التي يسعى   

من كون المصرف جة إلى تحقيق عائد على أمواله، وكون المصرف ممثلا عن أصحابه، رب مال بحا

أموالهم، ومن كونه  علىلديه يسعى لتحقيق عائد من عمله ومضاربا عاملا في أموال المودعين 

على أية حال يمكن إجمال هذه الأهداف ال المالية المصرفية المختلفة، والأعمخصصا في النشاطات ومت

 :1فيما يلي

 :لامية بدونه لا تستطيع المصارف الإسوهو من أهم الأهداف قاطبة، و تحقيق الربح

افزا حبح  يعد ن الرأملة الأسهم باعتبار الربح لا يهم فقط حالاستمرار أو البقاء، بل ولن تحقق أهدافها، و

مان الض نه يحقق لهمأساسيا لديهم للاحتفاظ بأسهمهم أو التخلص منها، بل يهم الربح المودعين لأ

لأن  ككل، تقديم خدمات مصرفية مناسبة لهم، بالإضافة إلى أن ربح المصرف يهم المجتمعلودائعهم، و

 تدعيمه للمجتمع الذي يوجد فيه؛ار خدماته وذلك أكبر تأمين لوجود المصرف، واستمر في

 :ذلك طر، وى العمل في مناخ يتسم بالأمان، والبعد عن المخايسعى المصرف إل تحقيق الأمان

لمصرف مهمة ادف لا يتعارض مع الهدف السابق، وهذا الهسياسة التنويع في توظيفاته، و اعإتببمحاولة 

 تيارعلى أساس اخبح بمستويات معينة من المخاطر،لرتحقيق التوازن بين الهدفين عن طريق ربط ا

 المصرف مشروعات الاستثمار التي تتناسب مع درجة المخاطرة المقبولة؛

 :و يقصد به نملأهداف المهمة للمصرف الإسلامي ويعتبر هذا الهدف من ا تحقيق النمو

لموارد امو ن كذلكوالاحتياطات، وة للمصرف المتمثلة في رأسماله، والأرباح المحتجزة، الموارد الذاتي

 الودائع بمختلف أنواعها. الخارجية المتمثلة في

 تلبية الاحتياجات وتطويره و التي تساهم في خدمة المجتمعات الاجتماعية وتقديم الخدم

ي تحقق النفع الاجتماعي العام، النشاطات التل الإسهام في تمويل المشروعات والاجتماعية من خلا

بالذات الأكثر حاجة منهم، أي الأقل دخلا من خلال القروض الحسنة، ومن خلال ، ووخدمة أفراده

تخدامها اسهام بجمع أموال الزكاة و غيرها والإسهام في المشروعات الاجتماعية الخيرية، و كذلك الإس

                                                           
 .22، 21ـ محمد عبد الكريم أحمد رشيد، مرجع سبق ذكره ص، ص 1
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للمحتاجين إليها و بالشكل الذي يتطابق مع قواعد الشريعة الإسلامية في الأوجه المخصصة لها و

 .1اصدهامق

 

 

 

 أنواع المصارف الإسلامية المطلب الثالث:

 يمكن تصور عدة أنواع من المصارف الإسلامية يتم تقسيمها وفقا لعدة أسس هي:   

 .أولا: وفقا للأساس الجغرافي

ي، أو الذي تشمله يتعلق هذا الأساس بالنطاق الجغرافي الذي يمتد إليه نشاط المصرف الإسلامو  

 :2ووفقا لهذا النشاط يمكن لنا التفرقة بين النوعين التاليين ، معاملات عملائه

شاطها نهي ذلك النوع من المصارف الإسلامية الذي يقتصر و مصارف إسلامية محلية النشاط: (أ

نطاق ذا اللا يمتد عملها إلى خارج هالتي تمارس فيها نشاطها، وعلى الدولة التي تحمل جنسيتها، و

 الجغرافي المحلي؛

تسع هي ذلك النوع من المصارف الإسلامية التي تو إسلامية دولية النشاط:مصارف   (ب

 تمتد إلى خارج النطاق المحلي.ها، ودائرة نشاط

 .ثانيا: وفقا لحجم النشاط 

 : 3تنقسم إلى ثلاث أنواع

نب هي مصارف محدودة النشاط، ويقتصر نشاطها على الجاو مصارف إسلامية صغيرة الحجم: (أ

المدن لقرى وملائها محدود، تتواجد في االعائلي يكون عدد ع النشاط الأسري، أو ي و تأخذ طابعالمحل

 ؛جراتمتاويل قصير الأجل في شكل مرابحات وتقديم التمة، ينصب عملها في جمع المدخرات والصغير

هي ذات طابع قومي، تنشر فروعها على مستوى الدولة  مصارف متوسطة الحجم: (ب

حجم يث الالمصارف الصغيرة من ح بون في التعامل معها، هي أكبر منلتغطي عملاء الدولة الذين يرغ

 أكثر خدمات من حيث النوع؛ء وعدد العملاو

ي ها فلمتلك فروعا يطلق عليها اسم مصارف الدرجة الأولى، ت مصارف إسلامية كبيرة الحجم: (ج

ل اتب تمثيذا مكلها، وكبنوك مشتركة حيث تحول القوانين دون افتتاح فروع أسواق المال والنقد الدولية و

 البيانات في المناطق التي تزعم افتتاح فروع لها.لجمع المعلومات و

 .العملاء المتعاملين معهاثالثا: وفقا للمجال التوظيفي و

                                                           
 .98ه، ص ـ فليح خلف حسن، مرجع سبق ذكر1
 .62، ص 1999، ايتراك للنشر و التوزيع، مصر، الطبعة الثانية ،"البنوك الإسلامية"ـ محسن أحمد الحضري، 2
، ص 2008ب الجامعية، مصر، ،مؤسسة شبا البنوك التجارية، السياسة النقدية" –صاد المصرفي، البنوك الالكترونية،"الاقتـ عبد الله خبابة3

 .157 ،156ص 
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يمكن التفرقة بين عدة أنواع وفقا لهذا المجال، باعتبار أن المصارف  أ( وفقا للمجال التوظيفي:

وية تعمل على إنماء ثروة الأمة أنها مصارف تنمو الإسلامية أساسا هي مصارف التوظيف للأموال

 : 1هيو

 :ما هي التي تتخصص في تقديم التمويل للمشروعات الصناعية، خاصة عندو مصارف صناعية

 ار؛ تقييم فرص الاستثملبشرية في إعداد دراسات الجدوى ون الخبرات ايمتلك المصرف مجموعة م

 :رة عنتقوم المصارف الإسلامية بإحياء الأرض الموات سواء يتم ذلك مباش مصارف زراعية 

من  اتامو امن أحيا أرض=: ف محمد بتعاليمطريق المصرف، أو بمساعدة الأفراد على ذلك استرشادا 

 ؛-فهي له و ليس لعرق  ظالم حق غير أن يكون فيها حق مسلم

 ذه عمل هتفتقر إليها فعلا الدول الإسلامية حيث ت الاستثمار الإسلامية:مصارف الادخار و

)صناديق( مهمتها جمع المدخرات، ينتشر في كل مكان مصارف على نطاق مصارف الادخار، وال

ا سبق الحصول عليه الأموال التينطاق آخر هو نطاق مصارف الاستثمار تقوم بعملية توظيف و

 توجيهها إلى مراكز النشاط الاستثماري؛و

 :تعمل  مية،أهم المصارف التي تحتاج إليها الدول الإسلا مصارف التجارة الخارجية الإسلامية

اري بين التج التبادلزيادة لإسلامية التي تساعد على تعظيم والأدوات المصرفية ايجاد الوسائل وعلى إ

ة من لإسلاميامعالجة الاختلالات الهيكلية التي تعاني منها قطاعات في الدول نفس الوقت ي الدول، وف

 تحسين سبل الإنتاج؛وسيع نطاق السوق، تحسين الجودة وخلال ت

 :تتخصص في تقديم التمويل للنشاط التجاري خاصة تمويل رأس مصارف إسلامية تجارية 

و ألمشاركة أو ا ي وفقا للمتاجرة أو المرابحةالأساليب الإسلامية، ألمال العامل للتجار وفقا للأسس وا

 المضاربة...الخ.

 وفقا للعملاء  (ب

 :2حسب هذا الأساس تنقسم إلى نوعين

 :اءا د سوللأفرا تنشأ خصيصا من أجل تقديم خدمات مصارف إسلامية عادية تتعامل مع الأفراد

ات العملي عمليات الجملة، أوفية الكبرى أي معنويين على مستوى العمليات المصر كانوا طبيعيين أو

 التي تسمى بعمليات التجزئة؛ى التي تقدم للأفراد الطبيعيين والصغر

  :هذه  تعامللا تمصارف إسلامية غير عادية تقدم خدماتها للدول و للبنوك الإسلامية العادية

أجل ن ممية لامعنويين، بل تقدم خدماتها إلى الدول الإس ع الأفراد سواء كانوا طبيعيين أوالمصارف م

دية مية العالإسلاتقدم خدماتها إلى المصارف امشاريع التنمية الاقتصادية والاجتماعية فيها، كما تدعم و

 لمساعدتها على مواجهة الأزمات التي قد تصادفها أثناء ممارستها أعمالها.

 

                                                           
، دار الأزمة المالية" -الأسواق المالية -السياسة النقدية -البنوك الإسلامية -البنوك التجارية -"الاقتصاد المصرفي: النقودخبابة،  ـ عبد الله1

 .245، 244، ص ص 2013الجامعة الجديدة للنشر، مصر، 
 ، الأزمة المالية" -الأسواق المالية -السياسة النقدية -البنوك الإسلامية -البنوك التجارية -"الاقتصاد المصرفي: النقودـ    عبد الله خبابة، 2

 .145رجع سبق ذكره، ص م
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 المستخدمة  للإستراتيجيةرابعا: وفقا 

 : 1التاليحسب هذا التقسيم يمكن تحديد الأنواع 

 بيق تط، وتعتمد على إستراتيجية التوسع والتطوير والابتكار رائدة:مصارف إسلامية قائدة و

شر لى نعتعمل تي تطبقها المصارف الأخرى، وأحدث ما وصلت إليه تكنولوجيا المعاملات المصرفية ال

 ي الأعلىلتالبافي مجالات النشاط الأكبر خطرا و خدماتها لجميع عملائها، كما لها القدرة على الدخول

 ربحية؛

 ا النوع ن هذمن ثم فإتقوم على إستراتيجية التقليد والمحاكاة و تابعة:مصارف إسلامية مقلدة و

ام انب هجينتظر جهود المصارف الكبرى في مجال تطبيق النظم المصرفية، فإذا ما نجحت في استقطاب 

 ا؛هة لهتقديم خدمات مصرفية مشابا، سارعت هذه البنوك بتقليدها وهأثبتت ربحيتلاء وـــمن العم

   د يقوم هذا النوع على إستراتيجية الرشا محدودة النشاط: مصارف إسلامية حذرة أو

رتفعة مدمات عدم تقديم الخصرفية التي ثبتت ربحيتها فعلا، والمصرفية حيث تقوم بتقديم الخدمات الم

 بحيته.انت ركعدم تمويل أي نشاط يحتمل مخاطر مرتفعة مهما ذر الشديد و، لذلك فهي تتسم بالحالتكلفة

 المبحث الثاني: صيغ التمويل في المصارف الإسلامية

و مي هيعد الاستثمار التمويل أساسا في عمل المصارف الإسلامية، ذلك لأن المصرف الإسلا  

ف، المصر ريعة الحاكمة لمعاملاتالاستثمار ضمن قواعد الشاستثمار و إعمال، ويتم التمويل ومصرف 

ذه هل في سنتناول من خلال هذا المبحث أهم صيغ التمويفل شرعية النشاط و عدالة الربح والتي تكو

 المصارف.

 المطلب الأول: صيغ المشاركة

 المساقات.المضاربة، المشاركة، المزارعة و تتمثل فيو 

 .أولا: المضاربة

 :مفهوم المضاربة (أ

هو السير في الأرض، لأن العامل يضرب المال الذي أخذه من صاحبه مفاعلة من الضرب، و لغة:

أهل العراق فر، فأهل الحجاز يسمونها قرضا، وفي الأرض يتجر فيه، يقال: ضرب في الأرض إذا سا

 . 2يسمونها مضاربة

 . 3الربح مشتركالك إلى العامل مالا يتاجر فيه وهي أن يدفع الم اصطلاحا:

                                                           
 .159، 158، مرجع سبق ذكره، ص ص السياسة النقدية" –البنوك التجارية  –البنوك الالكترونية  –"الاقتصاد المصرفي ـ عبد الله خبابة، 1
رسلان  لطباعة و النشر و التوزيع، سورية،  ، دار آثارها على الأسواق المالية"،"أساليب الاستثمار الإسلامي و ـ قيصر عبد الكريم الهيتي2

 . 79، ص  2006الطبعة الأولى،
 . 497، ص 2012، دار العظماء،موسوعة، سوريا، الطبعة الأولى، "فقه المعاملات المالية المقارن"الشيخ علاء الدين زعتري،  ـ3
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استدلوا والفقهاء على جواز عقد المضاربة ومشروعيتها اتفق : مشروعية المضاربةدليل   (ب

لَاة  ن تقَْصُرُ يْكُمْ جُنَاحٌ أَ وَإ ذاَ ضَرَبْتمُْ ف ي الْأرَْض  فلَيَْسَ عَلَ : ﴿أ ، في قول على ذلك من القران الكريم نَ الصه ﴾]  وا م 

 [.101آية  -سورة النساء 

ن فضَْ إ ذاَ ﴿ تعالى: ، قولو رُوا ف ي الْأرَْض  وَابْتغَوُا م  لَاةُ فَانتشَ  يتَ  الصه  .[10آية  -لجمعةا﴾ ] سورة ل  اللَّه  قُض 

حتى تكون المضاربة صحيحة فلا بد أن تتوفر فيها شروط معينة اختلف : شروط المضاربة (ج

 : 1فيما يليالفقهاء في تحديدها، فالمالكية حددتها بعشر شروط و يمكن أن تجمل هذه الشروط 

 :شروط متعلقة برأسمال 

 ورقية؛سمال نقدا في شكل عملات معدنية و_  أن يكون رأ

ال ب المأن يكون مقدما من رفة دون جهالة قد تقضي إلى نزاع والص_  أن يكون معلوم القدر و

 إلى العامل؛

 _  أن يكون عينا)حاضرا( لا دينا في ذمة المضارب؛

 _  تسليم رأسمال للطرف العامل؛

 شروط متعلقة بالربح: 

% 80ل، و % من الربح للعام20_ أن يكون الربح معلوم بينهما بنسبة بحسب الاتفاق، كأن يكون 

 لصاحب رأسمال على سبيل المثال؛

 الخسارة في حالة وقوعها فعلى رأس المال،_ الربح على ما يتفقان، و

 قصير.ترأسمال إلا في حالة التعدي أو ال_ أن لا يضمن المضارب 

 : 2هماهناك نوعان من حيث الطبيعة و: د( أنواع المضاربة    

 :عينة ارة  متقيد بشيء لا فيه تجهي أن يدفع الشخص المال إلى آخر بدون  المضاربة المطلقة

مان، والز مال مضاربة من غير تعيين العمل والمكانهي أن يدفع الشخص معين، أولا لوفي وقت معين و

 له؛من يعاموصفة العمل و

 :ها فيهي أن يدفع شخص لآخر مبلغا من المال مضاربة على أن يعمل ب المضاربة المقيدة 

لا  هي، ومعينبلدة معينة أو في بضاعة معينة أو في وقت معين أو لا يبيع و لا يشتري إلا من شخص 

 تجوز عند المالكية و الشافعية.

 

 : 3أيضاكما تصنف المضاربة من حيث الأطراف المشاركة إلى نوعين 

 :)العمل من جهة أخرى؛يكون المال من جهة و المضاربة الثنائية )الفردية 

                                                           
 .23، ص 2009، مؤسسة الثقافة الجامعية، مصر، البنوك الإسلامية و البنوك الكلاسيكية""مخاطر صيغ التمويل في ـ حسين بلعجوز، 1

 ـ محمد الطاهر قادري، "المصارف إسلامية بين الواقع و المأمول"، مكتبة حسن العصرية، لبنان الطبعة الأولى، ص 2.48
 ـ قيصر عبد الكريم الهيتي، مرجع سبق ذكره، ص 3.85
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 :)ي عين فهي تلك التي يتعدد فيها أصحاب المال، مثل المود المضاربة المشتركة )الجماعية

 المصارف الإسلامية.

 .ثانيا: المشاركة

 .مفهوم المشاركة (أ

مصدر من شرك يشرك شركا، وشركة، والشركة بكسر الشين وسكون الراء، وقد تفتح الشين  لغة:

كة(، والأول أفصح وتأتي بمعنى الخلط،   .1منها مخالطة الشريكينووتكسر الراء )الشَر 

قيل هي عقد يثبت به حق شائع في شيء محل واحد وأو أكثر ب، فهي اختصاص اثنين اصطلاحا:

 .2المتعدد

ها من الإجماع، و دليل مشروعيتمشروعة بالكتاب والسنة ووهي : مشروعية المشاركةدليل  (ب

ي بَعْضُهُمْ عَلَىٰ بَعْ ﴿ ، ـ القرآن في قول نَ الْخُلَطَاء  لَيبَْغ  ا هُمْ ينَ آمَنوُا وَعَم   الهذ  ضٍ إ لاه وَإ نه كَث يرًا م   ال حَات  وَقلَ يلٌ مه ﴾ .  ۗلوُا الصه

ل كَ فَهُمْ شُرَكَاءُ ف ي الثُّلثُ  ۚ ﴿ :لأ  ، وقول ،[ 24الآية  -]سورة ص   [ 12الآية  -نساء﴾ ]سورة ال ذَٰ

 : 3حتى تكون المشاركة صحيحة فلا بد أن تتوفر فيها شروط معينة: شروط المشاركة ج (      

 :الشروط الخاصة برأس المال 

 الجنس ؛معلوما من حيث المقدار، النوع  و_ أن يكون رأس المال 

 _ أن لا يكون رأس المال دينا لأحد الشركاء في ذمة شريك آخر؛

 _ عدم جواز خلط المال الخاص لأحد الشركاء بمال الشركة ؛

 _ لا يشترط تساوي أنصبة الشركاء في رأس المال .

 :الشروط الخاصة بتوزيع الأرباح 

سارة خ أو ربحا كان ن الطرفين بوضوح تام_ يحدد عقد المشاركة قواعد توزيع نتائج المشاركة بي

 ؛

 سب ؛بالن _ تحديد الأنصبة بين الأطراف المختلفة بالجزئية )النصف، الثلث، الربع...الخ( أو

مل ة والعمخالفة من جانب الشريك القائم، بالإدار لة وقوع خسارة ليس بسبب تقصير أو_ في حا

يعها لى توز يجوز الاتفاق علاكل حسب نسبة حصته من رأس المال وفإن هذه الخسارة يتحملها الشركاء 

 بنسب أخرى. 

 : 4يلي تتنوع المشاركة إلى ما: د(     أنواع المشاركة      

 هذا النوع يدخل المصرف الإسلامي شريكا في   معينة: المشاركة المباشرة بتمويل صفقة

وتختص بنوع ، حتى بالنسبة للمشروع الواحد، استثمارية مستقلة عن بعضها البعض ارية أوعمليات تج

يتم توزيع الأرباح بين الطرفين كل حسب مساهمته في رأس المال وعدد محدد من السلع،  معين أو

 الصفقة؛

                                                           
 - وائل عربيات، "المصارف الإسلامية و المؤسسات الاقتصادية"، دار الثقافة للنشر و التوزيع، الأردن، الطبعة، 2006، ص 1.34

  .95مرجع نفسه،ص ال -2
 .33حسين بلعجوز، مرجع سبق ذكره، ص  -3
، ص 2011بعة الأولى، ، دار اليازوني العلمية، الأردن، الط،" أساسيات الاستثمار في المصارف الإسلامية"صادق راشد الشمري -4

 .300، 299ص



 للمصارف الإسلامية والمفاهيمي الفصل الثاني: التأصيل النظري 

 

 
43 

 :ي فأكثر  سلامي بالاشتراك مع شخص واحد أوتعني قيام المصرف الإ المشاركة الدائمة

من  نصيبهء عن طريق التمويل المشترك، فيستحق كل من الشركازراعي، وع تجاري أو صناعي أومشر

 تكون المحاسبة بعد نهاية كل سنة مالية؛الأرباح حسب الاتفاق، و

 :ليحدد حجم حيث يقوم المصرف بتقييم أصول الشركة،  المشاركة في رأسمال المشروع

أسمال % )نسبة متفق عليها( من ر15يشترط أن لا تقل مساهمة الشريك عن التمويل الذي سيقدمه و

 أقل؛ ا المخاطر التي يتعرض لها أصحاب الودائع الاستثمارية تكونالشركة المنوي تمويلها، أم

 :)يها عطي فتعرف أنها نوع من أنواع الشراكة، ي المشاركة المنتهية بالتمليك )المتناقصة

ع ممصرف المصرف الحق للطرف الآخر بأن يحل محله في ملكية المشروع المستثمر فيه، بحيث يتفق ال

امل المتع منهما في رأسمال المشاركة، على أن يتم بيع حصة المصرف إلىمتعامله على تحديد حصة كل 

بة النسبكذلك لحق في بيعها للمصرف أو لغيره، وبعد إتمام المشاركة بعقد مستقل، بحيث يكون له ا

 للمصرف.

 ثالثا: المزارعة

زرعاً يزرعه المزارعة في اللغة تعني مفاعلة من الزرع، جاء في لسان العرب: "زرع الحب 

ي تعني دفع أرض و حب لمن قيل الزرع نبات كل شيء يحرث؛ أما اصطلاحا فهزراعة بذره..."، وو

يلزم العامل فيه صلاح الثمرة عمل عليه بجزء مشاع من المتحصل ويقوم عليه أو مزروع لمن ييزرعه و

 .1الآلة...الخو الزرع وزيادتهما من السقي والاستسقاء والحرث و

 رابعا: المساقاة

ك بأن يقوم شخص على سقي النخيل والكرم ومصلحتهما ذلقاة في اللغة مأخوذة من السقي، والمسا

تعني معاقدة دفع الأشجار إلى من لاحا فتعني عقد على خدمة شجر؛ أويكون له جزء معلوم؛ أما اصطو

 . 2يعمل عليها على أن الثمر بينهما

 

 المطلب الثاني: صيغ البيوع 

 اع.الاستصن ، بيعوتتمثل صيغ البيوع التي سنتناولها في هذا المطلب في: بيع المرابحة، بيع السلع  

 أولا: المرابحة

 مفهوم المرابحة (أ

بح )بكسر الراء( و لغة: بَح )بالتحريك أي بفتح الراء و البامن الر  بفتح اح )لرَباح وء( والرَبالره

متاعه بحته بحته على سلعته أي أعطيته ربحا، وقد أرأرب والراء( بمعنى النماء، وهو اسم لماربحه، أ

ى كل ة عللعة مرابحيقال بعت الس مرابحة، أي على الربح بينهما وبعت الشيء مرابحة، وأعطاه مالاو

 كذلك اشتريته مرابحة ،عشرة دراهم، و

                                                           
 .93_ 91ناصر سليمان، مرجع سبق ذكره، ص ص،  -1
جزء الأول، الطبعة ، الأردن ، ، دار جرير "الاستثمار و التمويل في الاقتصاد  الإسلامي"حمد عبد الحمان الجنديل، إيهاب أبو رية،  -2

 .182، ص 2009الأولى، 
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يه بين زيادة ربح معلوم متفق عللى أنها :بيع بمثل الثمن الأول وتعرف المرابحة ع اصطلاحا:

 .1المتعاقدين

 ،لفي قو السنة والإجماع، ودليل ذلكالمرابحة مشروعة بالكتاب ودليل مشروعية المرابحة:  (ب

 :لأ

بَا ۚ ﴿ مَ الر   ُ الْبيَْعَ وَحَره  .[275الآية  -﴾ ]سورة البقرةوَأحََله اللَّه

أركان عقد المرابحة هي نفسها أركان عقد البيع و تتلخص في الأركان  أركان عقد المرابحة: (ج

 : 2الثلاثة التالية

 :الرشد؛ولعقل اهي البلوغ، وجب أن تتوفر فيها أهلية التعاقد ي)البائع و المشتري( و العاقدان 

 :تتمثل في الرضا سواء بالقبول أو بالفعل؛)الإيجاب و القبول( و الصيغة 

 :من و المثمن( أو محل التعاقد.)الث المعقود عليه 

 : 3يشترط لصحة عقد المرابحة ما يلي شروط بيع المرابحة: (د

 أن يكون الثمن الأول معلوم للمشتري الثاني؛ 

 العلم بالثمن شرط صحة البيع؛معلوما ،لأن الربح بعض الثمن، و أن يكون الربح 

ل رى المكين اشتفإن كان كذلك بأ أن لا يكون الثمن في العقد الأول مقابلا بجنسه من أموال الربا،

ادة ة و الزيزياد وأو الموزون بجنسه مثلا بمثل لم يجز أن يبيعه مرابحة،لأن المرابحة بيع بالثمن الأول 

 في أموال الربا تكون ربا لا ربحا؛

 أن يكون العقد الأول صحيحا، فإذا كان فاسدا لم يجز البيع؛ 

 ميا كالعروض لم يجز بيعه مرابحة؛أن يكون رأسمال من المثليات، فإن كان قي 

 : 4يمكن تقسيم المرابحة إلى نوعين هما أنواع المرابحة: (ه

 :لبائع يها االمشتري حيث يثمن فتي تتكون من طرفين هما، البائع وهي الو المرابحة العادية

بيع للذلك  ثم يعرضها بعد التجارة فيشتري السلع دون الحاجة إلى الاعتماد على وعد مسبق بشراءها،

 ربح يتفق عليه؛بثمن و

 :شتري، ، المن ثلاث أطراف البائعهذه المرابحة تتكون م)للأمر بالشراء( و المرابحة بالوعد

 ء.الشراهنا لا يشتري البنك السلع إلا بعد تحديد المشتري برغباته ووجود وعد مسبق بوالبنك، و

 .ثانيا: بيع السلم

 .مفهوم بيع السلم (أ

                                                           
 -25، ص ص 2005دار الثقافة للنشر و التوزيع، لبنان الطبعة،  طبيقاته في المصارف الإسلامية"،" بيع المرابحة و تأحمد سلم ملح،  -1

28. 
 .142، 141، ص ص 2011، دار الجامعة الجديدة، مصر، "المصارف الإسلامية التجربة و تحديات العولمة"عبد العزيز قاسم محارب،  -2
 .512، ص 1998، دار أسامة، الأردن، الطبعة الأولى، بين النظرية و التطبيق"مية "المصارف الإسلاعبد الرزاق رحيم جدي الهيتي،  -3
 . 92، 91، ص ص 2009دار البشائر ، سوريا، الطبعة الأولى،  "البنوك و المؤسسات المالية الإسلامية"،أيمن عبد الرحمان فتاحي،  -4
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 م المال،م وتسليه له، كما يعني السلف أي تقديأن بيع السلم بمعنى أسلم الشيء إليه أي دفع لغة:  

لسلعة، لبائع ا دفعه الحاضر هو الثمن الذي يتم أن المؤجل هو السلعة المباعة وهذا يعني أنه بيع آجل، إلاو

 لم؛عقد بيع السيطلق عليه تبر عقد بيع وأي أن السلم يتضمن مبادلة سلعة بثمن و هو بذلك يع

الإسلامي عقد بيع السلم بأنه: "عقد على تسليم سلعة موصوفة بالذمة يعرف مجمع الفقه  اصطلاحا:

 .1لا يجوز بيع السلعة المشتراة معا قبل قبضها، على أن يتم تسليم الثمن حالا وعند حلول الآجل

ُ الْبيَْعَ ﴿: لأ، قول  في: دليل مشروعية بيع السلم (ب مَ  وَأحََله اللَّه بَا ۚاوَحَره الآية  -قرة﴾]سورة البلر  

275]. 

 اصة .خهذا يشمل السلم، لأنه بيع من نوع مخصوص بشروط على إباحة البيع، و تدل الآية هذه

سَ : ﴿ ـ ،وقول  ينَ آمَنوُا إ ذاَ تدَاَيَنتمُ ب ديَْنٍ إ لَىٰ أجََلٍ مُّ ى فَاكْ يَا أيَُّهَا الهذ   [282ية الآ -البقرة ﴾ ]سورةتبُوُهُ ۚمًّ

وم هذه حت عمتفتدخل إباحته  السلم نوع من الديون لأن السلم فيه ثابت في الذمة إلى أجل معين،و

 الآية.

 :  2تتمثل أركان السلم في أركان عقد السلم: (ج

 :القبول؛وهي الإيجاب و الصيغة 

 :هو المشتري؛و رب السلم 

 :هو البائع؛و المسلم إليه 

 :هو الثمن؛و رأسمال السلم 

 :فإن اختل  فلا بدمن توفر هذه الأركان الخمسة في عقد بيع السلم، هو البيع؛و المسلم فيه

 أحدهما يعتبر العقد باطلا.

 3خمسة شروط تتمثل في -حسب ما اتفق عليه أئمة المذاهب -يشترط في السلم  شروط بيع السلم: (د

 : 

 تسليم رأسمال )الثمن( في المجلس جبرا للضرر في الجانب الآخر؛ 

 أن يكون المسلم فيه دينا، فلا ينعقد في عين، لأن لفظ السلم الدين؛ 

  يضر  يصح السلم في منقطع لدى المحل ولا ان يكون المسلم فيه مقدور على تسليمه، فلا

 لا بعده؛و  الانقطاع قبله 

 أن يكون معلوم المقدار؛ 

                                                           
 12، ص ص 2004، دار النشر و التوزيع، الأردن، الطبعة الأولى، الإسلامية""بيع السلم كأداة تمويل في المصارف إلهام جهاد صالح،  -1

– 14. 
 .42، ص 2003دار جبهة، الأردن، الطبعة الأولى،  "عقد بيع السلم و تطبيقاته المعاصرة"،عدنان محمود العساف،  -2
، 2010، دار الفكر، الأردن، الطبعة الأولى، صرفية"البيوع، القروض، الخدمات الم "أدوات الاستثمار الإسلاميةأحمد صبحي العبادي،  -3

 .40ص 
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  اهرا ظالقيمة اختلافا معرفة الأوصاف، فلا يصح في كل ما ينضبط منه كل وصف تختلف فيه

 لا يتغابن الناس بمثله في السلم؛

 بيان موضع التسليم.إلى الخمس العلم بقدر رأسمال، و و ضموا

 : 1تتمثل أشكال التمويل بالسلم في أشكال السلم: (ه

 :ين مزارعيصلح هذا النوع من السلم للمصرف الزراعي الذي يتعامل مع ال بيع السلم البسيط

رف لن يكون للمصمن محاصيلهم او محاصيل غيرهم، و ممن يتوقع أن تكون السلعة لهم في الموسم

لنوع من اذلك  الزراعي مشكلة يستطيع أن يقوم بيع الحبوب مثلا لاستهلاك الناس في المناطق التي تنتج

 الحبوب؛

 ات، هو بيع المصرف بضاعة إلى طرف ثالث من نفس الجنس و المواصف لسلم الموازي:بيع ا

يه فحيث يدخل المصرف في عقدين منفصلين: الأول يكون المصرف فيه مسلم إليه و الثاني يكون 

 المصرف مسلما.

 .ثالثا: الإستصناع

 .مفهوم الاستصناع (أ

عته؛اصطلاحا: هو طلب العمل من طلب عمل الصنعة، و الصنعة هي عمل الصانع صنا لغة: هو

 . 2ما سيصنع قبل صنعه وفقا للطلبالصانع في شيء خاص أو هو شراء 

 في هذا الشأن حديثان هما:ص ،فقد ورد عن رسول  دليل مشروعية الاستصناع: (ب

  خاتما. ف ،حديث استصناع الرسول 

 (، و هما معا يؤصلان لهذه الصيغة.)المنبرق ، و حديث استصناعه الرسول 

 : 3تتمثل هذه الأركان في أركان الإستصناع: (ج

 بائع ، الضا الجانبينركن الاستصناع الصيغة، أو الإيجاب و القبول، و هي كل ما يدل على ر

 مثالها هنا اصنع لي كذا و نحو هذه العبارة لفظا أو كتابة؛و و المشتري،

 ؟؛و أما محل الاستصناع: فقد اختلف الفقهاء فيه، هل هو العين أو العمل 

لمها له ين يسذلك لأنه لو استصنع رجل في عية: أن العين هي المعقود عليه، وفجمهور فقهاء الحنف

ه بعد رل غيالصانع بعد استكمال ما يطلبه المستصنع سواء أكانت الصنعة قد تمت بفعل الصانع أم بفع

 ع العين؛ فيه بيون إلاالرؤية لا يكخيار عين لصانعها إلا بخيار الرؤية، ولا ترد الالعقد، فإن العقد يلزم، و

ى ن أنه علبنى عومن فقهاء الحنفية من يرى أن المعقود عليه في الإستصناع هو العمل لأن العقد ي  

 عمل و لو لم يكن عقد الاستصناع عقد عمل لما جاز أن يفرد بالتسمية.

 :  4تتمثل هذه الشروط في شروط الإستصناع: (د

                                                           
 .80 – 78، ص ص 2008دار النفائس، الأردن، الطبعة الأولى،  "التمويل المصرفي الإسلامي"،هيا جميل بشارات،  -1
 .283طبعة الأولى، ص دار المسيرة لنشر و التوزيع، الأردن، ال "التمويل الإسلامي و دوره في القطاع الخاص"،فؤاد السرطاوي،  -2
 .312علاء الدين زعتري، مرجع سبق ذكره، ص  -3
 .11، ص 2003عالم الكتب الحديث، الأردن، الطبعة الأولى،  "،الإسلامية"التمويل في البنوك التقليدية و البنوك شوقي بورقبة،  -4
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  خصائص الشيء الواجب صنعه؛ية وكمويجب أن يحدد في العقد نوعية 

 العمل من الصانع إلا كان إجارة؛يجب أن تكون مادة الاستصناع و 

 ابل قمكونات منتج تام مل تحويل مادة، منتج نصف مصنع، ويجب أن يتم الاستصناع على ع

 للاستعمال؛

 أن يكون الاستصناع مما يجرى فيه التعامل بين الناس؛ 

 المصنوع على خلاف الحنفية الذين يرون عكس تلك؛ أن يكون الأجل محدد لاستلام 

 ك للبن يجوز تأجيل دفع الثمن كله أو تقسيطه إلى أقسام معلومة الآجال محددة كما يكون

 )الصانع( أن يكلف شخص آخر لإنجاز جزء أو كل المشروع.

 : 1يشمل نوعان هماو أنواع التمويل بالاستصناع: (ه

 المصارف مستوى على العقود التي ظهرت حديثامستحدث من   عقد :الاستصناع الموازي 

مله أجر ع لقاء المقاول ويأخذ آخر،يقوم المصرف فيه بعقد استصناع مع مقاول بشكل خاص الإسلامية

صنع المست يتقاسم مع المصرف الربح حسب الاتفاق وكلا الطرفين البنك المستصنع والمقاول المثل أو

 لوفاء.للبنك يتعهدان أمام طالب الاستصناع با

 :ة ثقيل و هو فرع عن الاستصناع، حيث يكون الاستصناع فيه على معدات الاستصناع المقسط

إنه فكذلك وأو مباني ضخمة أو سفن أو طائرات و يكون عادة العقد بين الجهتين المستصنع و الصانع، 

رى الكب في الغالب طالب الاستصناع الحكومة أو شركة كبرى و لضخامة حجم الاستصناع تقوم الشركة

 عة، و هولمدفوالى شكل أقساط ليسهل الأمر و لأن الاستصناع يتم تدريجيا تبعا للمبالغ بدفع المبالغ ع

 جائز حسب الاتفاق و المسلمون على شروطهم؛

 المطلب الثالث: صيغ الإجارة و صيغ أخرى

 .نواعوالأ الأركانالمفهوم ،المشروعية، خلالمن  الإجارةصيغة  إلىسنتطرق في هذا المطلب 

 ارةأولا: صيغ الإج

 مفهوم الإجارة (أ

. أما اصطلاحا فهي تعني عقد لازم 2تعرف الإجارة لغة على أنها اسم للأجرة، وهي عوض العمل

 .3هي بيع منافع معلومة بعوض معلومعلى منفعة معلومة بثمن معلوم؛ أو

نه فَآتوُهُ  نَ لَكُمْ فَإ نْ أرَْضَعْ ﴿لأ،  مشروعيتها من القران الكريم من خلال قولثبتت  مشروعيتها: (ب

رُوا رْهُ  قَالتَْ إ حْداَهُ : ﴿، ـ[، وفي قول06الآية  -﴾ ]سورة الطلاقأجُُورَهُنه   وَأتْمَ  رَ مَن  إ نه خَيْ  مَا يَا أبَتَ  اسْتأَجْ 

ينُ  يُّ الْأمَ   .[26الآية  -﴾ ]سورة القصصاسْتأَجَْرْتَ الْقَو 

  : 1تتمثل فيعقد و الإجارة هي نفسها أركان أيأركان عقد  أركان الإجارة: (ج

                                                           
 .83هيا جميل بشرات، مرجع سبق ذكره، ص  -1
  .391ه، ص علاء الدين زعتري، مرجع سبق ذكر -2
 .84هيا جميل بشرات، مرجع سبق ذكره، ص  -3
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 القبول(؛الصيغة )الإيجاب و 

 المستأجر(؛ر والعقدان )المؤج 

 الأجرة(.المعقود عليه )المنفعة و 

 

 

 : 2تتنوع الإجارة و تنقسم إلى أنواع الإجارة: (د

 ن:إلى نوعي(حلها الإجارة باعتبار المعقود عليه) م أنواع الإجارة باعتبار المعقود عليه: تنقسم 

ن عيان لمالأعيان: المعقود عليه في هذا النوع هو المنفعة، حيث يتم دفع الأإجارة منفعة   -

 قروض؛يستخدمها مقابل عوض معلوم و تشمل ثلاث أقسام: إجارة العقار، إجارة الدواب، إجارة ال

جهد وأهارات مهو ما يبذله الأجير من إجارة الأعمال: المعقود عليه في هذا النوع هو العمل، و  -

 شترك؛تتمثل نوعين: الأجراء، الأجير الخاص، و الأجير المعلوم لقاء أجر معلوم وداء عمل ملأ

 تنقسم إلى: بار تعيين محل العقد من عدمه:  وأنواع الإجارة باعت 

عن  ما يميزمنحو ذلك  التي يكون محلها معينا بالرؤية والإشارة إليه أوالإجارة المعنية: هي   -

 إنسانا؛ نفعة منه بذاته سواء كان عينا أوالميمكن للمستأجر أن يستوفي، غيره، و

 ت يتفقالإجارة الموصوفة في الذمة: هي التي تكون محلها غير معين بل يكون موصوفا بصفا  -

إنجاز بل يلتزم بتأجر لا عينا معينة للمسث لا يلتزم المؤجر بتسليم نفسه وعليها مع التزامها في الذمة، بحي

 عمل طلب منه إنجازه؛

 أخرى )القرض الحسن(:  ثانيا: صيغ

رض الحسن، أهمها القمويل المصارف الإسلامية وتوجد صيغ أخرى يمكن ضمها مع صيغ ت

لصيغة  تحليلالبالدراسة ولهذا ارتأينا التطرق بالإضافة إلى الزكاة والخدمات الاجتماعية الأخرى، و

 وهي القرض الحسن.وحيدة 

 مفهوم القرض الحسن (أ

 كأنه قطع من ماله جزءا؛الرجل من المال ليقضاه وا يعطيه هو مالقطع، و لغة:

 .3هو تمليك الشيء على أنه يرد مثله اصطلاحا:

ن ذاَ الهذ ي: ﴿، أ يتم تبيان مشروعية القرض الحسن من قول مشروعية القرض: (ب َ يقُْر   مه  ضُ اللَّه

 ُ فَهُ لَهُ أضَْعَافًا كَث يرَةً ۚ وَاللَّه  [.245الآية  - ة﴾ ]سورة البقرونَ  ترُْجَعُ إ ليَْه  يَقْب ضُ وَيَبْسُطُ وَ قَرْضًا حَسَنًا فَيضَُاع 

سَ : ﴿، ـويقول  ينَ آمَنُوا إ ذاَ تدَاَيَنتمُ ب ديَْنٍ إ لَىٰ أجََلٍ مُّ ى فَ يَا أيَُّهَا الهذ   .[282الآية  -﴾ ]سورة البقرةهُ ۚاكْتبُوُمًّ

                                                                                                                                                                                                 
 .320، ص مرجع سبق ذكرهعلاء الدين زعتري،  -1
، أطروحة دكتوراه )غير منشورة( ، تخصص نقود "دراسة الأساليب الاستثمارية و أثارها على أسواق الأوراق المالية"  ،رفيق شرياق -2

 . 157، 156، ص 2015، الجزائر،   -عنابة –ومالية، جامعة باجي مختار 
 .134، دار النقائص، الأردن، الطبعة الأولى، ص "التمويل و وظائفه"قتيبة عبد الرحمان العاني،  -3
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 بد من توفره على شروط تتمثل حتى يقدم القرض الحسن لمستحقيه لا شروط القرض الحسن: (ج

 : 1في

 يجوز لاو الحيوان،فيه القرض، فيجوز في المثليات والعروض و كل ما جاز فيه السلم جاز 

 أراض... الخ؛فيما لا سلم فيه من منازل و

 الخصومة؛العلم بمقدار القرض وصفته علما يمنع المنازعة و 

 أن يصادق القرض ذمة، فالقرض إنما يكون في الذمة؛ 

 قبل ه، فإن هلكيضمن هلاكه بعد تسليمقرض، فالمقترض إنما يملك القرض وأن يتم فيض ال 

 هو في يد المقرض فليس على المقترض ضمان.تسليمه للمقترض و

  : 2للقرض في الواقع المصرفي نوعان د(  أنواع القرض الحسن:

 يتمثل في:و مباشر: 

 هذا نوع قليل،ة للمقترض على أن يرد ما اقترض وتقديم نقود سائل 

 صرف م الماعتمادات مصرفية )و الاعتمادات المصرفية: عقد يلتزتقديم تسهيلات إئتمانية أو

دفعة  بحيث يكون للأخير الحق في أخذه ودفعهبموجبه أن يضع تحت تصرف عميله مبلغا من النقود 

 على دفعات خلال مدة معينة(.واحدة أو

 يتمثل في:و غير مباشر: 

 رية؛خصم الأوراق التجا 

 بيع السندات.شراء و 

 

 

 

 

 

 

 

 رقابة المصارف الإسلاميةميزانية و المبحث الثالث:

إلى ميزانية المصارف الإسلامية والمتمثلة في مصادر الأموال واستخدامات سنتطرق هنا   

مصادر خارجية إضافة إلى وجود هيئات لأولى بدورها إلى مصادر داخلية والتي تنقسم االمصارف و

                                                           
 .38أحمد صبحي العبادي، مرجع سبق ذكره، ص  -1
 .90، ص سبق ذكرهرجع م ،لعباديأحمد صبحي ا -2
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شرعية نميزها عن غيرها من المصارف التي تمثل صمام أمانها الذي يحفظها من الانحراف عن رقابية 

 منهجها الذي قامت عليه.

 المطلب الأول: مصادر الأموال في المصارف الإسلامية 

 لآتي:أخرى خارجية كارف الإسلامية إلى مصادر داخلية وتنقسم مصادر الأموال في المصا   

 هذه المصادر تقسم إلى:و خلية: المصادر الداأولاً: 

باح الأرلمساهمين من رأس المال المدفوع والاحتياطات وتتكون حقوق ا حقوق المساهمين: (أ

 المحتجزة.

 :ة في المصرف من الذي يتم الحصول عليه من الموارد التي تتجمع نتيجة المساهم رأس المال

هذه المساهمة ، أي رأس المال المدفوع،  بالذات ما يتم دفعه من رأس المال من خلالقبل المساهمين، و

ح المتحققة التي يتم احتجازها، ومن يضاف إليه ما يتم إضافته من موارد مالية تستقطع أساسا من الأربا

عندما أس المال، حيث تعتبر جزءا منه، وبعد ذلك يتم تضمينها في رثم الاحتفاظ بها كاحتياطات، و

يعتبر رأس مال مهما في عمل طريق ضمها إليه، و مال المصرف عنتضاف إليه بزيادة رأس 

الحماية المطلوبة للأموال التي يتم إيداعها لديه، ذلك أن رأس ف الإسلامية، لأنه يوفر الأمان والمصار

المال يتم الاستناد إليه في تلبية طلبات المودعين بسحب ودائعهم لدى المصرف، كما يوفر الضمان اللازم 

 .1نشاطهسة عمله ويمكن أن يتعرض لها المصرف في ممار لامتصاص الخسائر التي

 :يتكون الاحتياطي من المبالغ التي يتم استقطاعها من قبل المصرف على مر  الاحتياطات

 : 2الاحتياطي ينقسم إلى قسمينخلال هذه الفترة، والسنين من أرباحه المتحققة 

صرفية د المم الأعراف و التقاليبحكن ملزما بتكوينه بحكم القانون أواحتياطي قانوني: يكو  -

 السائدة؛

قة زيادة ثتياريا، بهدف دعم مركزه المالي والمصرف بتكوينه اخ احتياطي خاص: يقوم  -

 عملائه به؛

ن ميكون الغرض تعبير )الحسابات الرأسمالية(، و الاحتياطيويطلق عادة على رأس المال و

 لمودعيناكذلك ضمان حقوق يتعرض لها المصرف والتي يمكن أن الحسابات الرأسمالية تغطية الخسائر 

 في حالة انخفاض قيمة الأصول التي يستثمر فيها المصرف موارده؛

 :ب ي حساتقوم المصارف الإسلامية باحتجاز نسبة من الأرباح، تحتفظ ف الأرباح المحتجزة

 تجزة.المح أورباح تسمى بالأرباح غير موزعة احتياطي لمواجهة الطوارئ و لمعادلة توزيعات الأ

 أوتجديد  يحتجز من أجل استهلاك أو المخصص بأنه أي مبلغ يخصم أويعرف  المخصصات: (ب

من أجل مقابلة التزامات معلومة لا يمكن تحديد قيمتها بدقة تامة، مقابلة النقص في قيمة الأصول أو

                                                           
 .193 – 191فليح حسن خلف، مرجع سبق ذكره، ص ص  -1
 .212، 211، ص ص 2011، دار اليازوري للنشر و التوزيع، الأردن، "الإسلامية"المصرفية نوري عبد الرسول الخاقاني،  -2
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المخصص قيقها، وودات بالقيمة المتوقع تح( لإظهار الموجالإيرادفالمخصصات مبالغ تخصم من الدخل )

 . 1سواء تحققت أرباح أم لم تحقق الإيرادعبئ يجب تحميله على 

مخصص مقابلة ونفرق بين نوعين من المخصصات وهما مخصصات استهلاك الأصول، و  

 قدمثل مخصص الديون المشكوك فيها ومخصص هبوط الأوراق المالية، و النقص في قيمة الأصول

 بين نوعين من المخصصات هما؛ فرضت معايير المحاسبة الإسلامية

ا يتم تكوين هذا المخصص لمواجهة الانخفاض في قيمة موجود معين إذ المخصص الخاص:  -

 مويل؛التر وهذا ينطبق على موجودات الدعم والاستثماوالمتوقع تحقيقها أقل من تكلفته  كانت القيمة

ددة وقوعها غير مح وهو المخصص الذي يتم تكوينه لمواجهة خسائر محتمل المخصص العام: -

 في موجود معين. 

 و هذه المصادر تنقسم بدورها إلى الأقسام الآتية: المصادر الخارجية: ثانياً: 

 تي:حاسبات تحت الطلب يمكن توضيحها كالآوتتنوع إلى حسابات جارية و حسابات الأمانة: (أ

 :بموجب شيكات السحب حسابات من قبل العملاء للإيداع وتستخدم هذه الو الحسابات الجارية

توفر لأصحابها خدمة السحب بواسطة البطاقات المصرفية، التي تتيح لحاملها فرصة أوامر دفع، و أو

الحسابات في أرباح  لا تشارك هذهالمختلفة التي تعتمد البطاقة، و الشراء المباشر من مواقع البيع

 .2لا تتحمل خسائرالاستثمار، و

 :"ها عملائ الخدمة إلىالمصارف الإسلامية بتقديم هذه تقوم  الحسابات "الودائع تحت الطلب

ك لا تشار هادورهي بالإيداع و ودائع بأي قيد سواء عند السحب أوالشركات دون تقييد هذه المن الأفراد و

 في أرباح الاستثمار 

لا تتحمل أي مخاطر، كذلك لا يجوز للمودع سحب مبالغ أكبر من قيمة رصيد الوديعة، كما يضمن  و

 .3قيمة الوديعة كاملالمصرف الإسلامي 

يقبل المصرف الإسلامي على المبالغ في حسابات  حسابات الاستثمار المشترك: (ب

لمودعة شريكة في الأرباح باعتبار الأموال اعلى أساس اعتبارها وحدة واحدة و الاستثمار المشترك

هي ة الغنم بالغرم، والمتحققة في سنة مالية واحدة، كما تتحمل هذه الحسابات مخاطر الاستثمار وفق قاعد

تتفق المصارف الإسلامية مع أصحاب هذه الودائع على الحسابات أهمية من حيث الحجم، و أكثر

بدفعها إلى من يعمل فيها على شروط العقود التي يقرها الإسلام و ذلك عن  واستثمارها إما مباشرة أ

 .4طريق المشاركة أو المرابحة أو المضاربة.....الخ

تتنوع هذه الحسابات إلى حسابات توفير، حسابات لأجل، حسابات تحت الإشعار، حسابات و   

 .5القرض الحسن الاستثمار المخصص، حسابات المحافظ الاستثمارية، حسابات صندوق

                                                           
، 2013للنشر و التوزيع و الطباعة، الأردن، الطبعة الأولى، ، دار المسيرة "الإسلامية"أسس العمليات المصرفية حسين محمد سمحان،  -1

 .122ص 
 .120حربي محمد عريقات، سعيد جمعة عقل، مرجع سبق ذكره، ص  -2
 .40، 39حيدر يونس الموسي، مرجع سبق ذكره، ص ص  -3
 102. ص 2004، منشورات الحلبي الحقوقية، لبنان، الطبعة الأولى، "الإسلامية"المصارف يوسف ريمون،  -4
 لمزيد من المعلومات راجع في ذلك :  -5
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 المطلب الثاني: استخدامات الأموال في المصارف الإسلامية

ية قتصادامنافع  إيجابية أو يقصد بالاستخدامات )الموجودات( الشيء القادر على توليد تدفقات

 أو ملياتكتساب الحق فيها نتيجة عأخرى في المستقبل بمفرده أو بالاشتراك مع موجودات أخرى ثم ا

ف في اضي، و لكي يعتبر الشئ أحد موجودات البنك يتعين أن يكون للبنك حق التصرأحداث في الم

 أصالة أو نيابة.

 :1فيما يلي يتم توزيع مختلف الموجودات المدرجة في الميزانية العمومية للمصرف الإسلاميو

نوك البدى حسابات جارية لوهي النقد في الخزينة، و: أرصدة لدى البنوك الإسلاميةأولا: نقد و

يضة بين لمقاا المركزية لمواجهة ما يترتب على المصرف المودع لتسوية التزاماته المالية الناتجة عن

لعاملة االبنوك  زي منكذلك مبالغ الاحتياطات النقدية الإلزامية التي يطلبها البنك المركالبنوك المحلية، و

 لامية؛في الدولة، إيداعها إلزامي لديه وفقا لأحكام الشريعة الإس

لامية بالغ تودعها المصارف الإسهذه المو: ثانيا: أرصدة و حسابات لدى المؤسسة المصرفية

دى نة( لقد تكون ودائع جارية )أماحت الطلب )الأمانة(، وتون مودعة أصلا في حسابات جارية وتكو

مالية ت اللاغالبا ما تكون بالعملات الأجنبي، لأغراض تسوية المعامبنوك ومؤسسات مصرفية خارجية و

لامي ف الإسالمصر يتقاضى لاسائل تمويل التجارة الخارجية، و الناتجة عن الحوالات و الاعتمادات وو

 .عليها أية فائدة

وك لدى بن)غالبا ما تكون حسابات استثمار مطلقة و: مؤسسات مصرفيةالثا: استثمار لدى بنوك وث

قدم رباح تلأانسبة  استثمار هذه الأموال لديها مقابليعهد إليها تتعامل وفق الشريعة الإسلامية و مراسلة(

 .للبنك المراسل كمضارب

 رابعا: محفظة الأوراق المالية

 لى عحصول هي استثمارات مالية يتم اقتناؤها أو إنشاؤها بغرض ال للمتاجرة: موجودات مالية

ركات هم الشتتكون من أسغالبا ما هامش الربح و غيرات قصيرة الأجل في الأسعار أوأرباح من خلال الت

 المدرجة في الأسواق المالية؛

 :من  يتم إنشاؤها من قبل المصرف،تتكون هي استثمارات لا موجودات مالية متاحة للبيع

 ؛ماريةمحفظة البنوك الإسلامية، أسهم الشركات، سندات المقارضة المشاركة في الصناديق الاستث

 رف هي الاستثمارات التي يكون للمص اق:موجودات مالية محتفظ بها حتى تاريخ الاستحق

ي فاركة تتكون من صكوك إسلامية المشحتفاظ بها حتى تاريخ الاستحقاق وتوجه و قدرة إيجابية للا

 الصناديق الاستثمارية؛

رابحة، يع الميوع المؤجلة مثل بالبا البنك صيغ التمويل الإسلامي، ويمثل هذ: خامسا: التمويلات

السلم يك، وط، والمضاربة، والمشاركة والاستصناع والإجارة المنتهية بالتملوالبيع المؤجل بالتقسي

 ؛غيرهاو

                                                                                                                                                                                                 
، ص 2012لأولى، ا، المكتبة العصرية للنشر ة التوزيع، مصر، الطبعة التطوير" -النظرية  –"البنوك الإسلامية محمد محمود المكاوي، 

139. 
 .132 -130معة عقل، مرجع سبق ذكره، ص ص حربي محمد عريقات، سعيد ج - 1
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منها  أراض أو جزء وهو اقتناء عقارات أو: تأجيرهاو سادسا: الاستثمار في الأصول الثابتة

ملك أو ا بالتتأجيرها منتهيالحصول على إيراد دوري و و ليقام أبنية عليها لتأجيرها أوبغرض بيعها أ

 الاحتفاظ بها لغرض توقع زيادة في قيمتها المستقبلية؛

ها صرف فيالشركات الحليفة هي تلك التي نجد للمت: تابعةبعا: استثمارات في شركات حليفة وسا

سبة ل يملك نبليها عالتشغيلية و لكنه لا يسيطر ات المتعلقة بالسياسات المالية وتأثيرا فاعلا على القرار

 سهمها؛% من أ50% إلى  20بين 

ليم و هي قروض يقدمها المصرف الإسلامي لغايات اجتماعية مبررة كالتع: ثامنا: قروض حسنة

 لا تتقاضى المصارف الإسلامية أية فائدة عليها؛و خالالعلاج و الزواج.. 

لمادي قق من وجودها اتتألف من الأموال التي يصعب التح: تاسعا: الموجودات غير الملموسة

بسعر  هذه الأصول أيضا سجلتبراءات الاختراع والعلامة التجارية وحقوق النشر وو مثل الشهرة 

 يتم إهلاكها سنويا كما في حالة الأصول الثابتة؛التكلفة و

عة يتألف هذا البند من موجودات أخرى متنوعة مثل مصروفات مدفو: عاشرا: موجودات أخرى

 سابات البطاقات المصرفية.مقدما، شبكات تحت التصفية، إيجارات مدفوعة مقدما، ح

 

 

 

 

 

 

 

 المطلب الثالث: الرقابة على المصارف الإسلامية

سدة في المتجالرقابة المصرفية وبة الشرعية وتتمثل الرقابة على المصارف الإسلامية في الرقا  

 .البنك المركزي

 :التاليةيمكن تلخيصها في العناصر :  أولا: الرقابة الشرعية على المصارف الإسلامية

يمكن أن نقول أن مفهوم الرقابة الشرعية ظل يدور في إطارين  :مفهوم الرقابة الشرعية .1

 : 1مؤثرين

رحلة مي كل تطورها فلتجربة التاريخية للمصارف والمؤسسات المالية الإسلامية وأنه يعبر عن ا -

 زمنية منذ التأسيس؛

                                                           
، المؤتمر العالمي الثالث للاقتصاد الإسلامي، طبعة تمهيدية، جامعة أم "الرقابة الشرعية: الواقع و المثال"فيصل عبد العزيز فرح،  -1

 .10القرى، ص 
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 مرد ذلك أنهو -إجماعاعموما إن لم يكن  -ليهاأنه مفهوم لم يتبلور بعد وفق صياغة علمية متفق ع -

 منا؛م حسب علاليو هو ما لم يجد الدراسة العلمية المنهجية الكافية علىيرتبط بالتأسيس الشرعي للرقابة و

مفهوميا  فقد بدأ التعبير عنها يظهر تأثير هذين الإطارين في نشوء مفهوم الرقابة الشرعية.و   

 الأنشطة الرقابية التي تستخدم للتأكد من مطابقة أعمال البنك الإسلامي للشريعة".بأنها: "جميع العناصر و

الاستثمار معرفة الإطار العام للشريعة وضوابطها و"الرقابة الشرعية في المصرف الإسلامي هي إن  أو

 .1أو زيادة رأس المال بما يتفق معها"

رغم قصر تمر بمرحلة التجربة، و الإسلاميةإن المصارف الشرعية : أهمية الرقابة الشرعية .2

أخطاء المصارف فادت المصارف الشرعية من تجارب والمرحلة من ناحية الفترة الزمنية، فقد است

 : 2التقليدية، و لكنها لم تحصن نفسها، لذا كان للرقابة الشرعية أهمية بالغة تجلت في الأسباب التالي

 عية الشر التزامها بالأحكامالإسلامية و ب سير أعمال المصارفتراقإنها الجهة التي ترصد و

 في تنفيذ معاملاتها؛

 ة مما سلاميافتقار معظم العاملين في المصارف الإسلامية إلى الإحاطة بقواعد المعاملات الإ

 يضفي أهمية على وجود مثل هذه الهيئة؛

 هورجمومي الصيغة الشرعية بنظر زبائنه وجود هيئة الرقابة الشرعية يعطي للمصرف الإسلا 

 المواطنين الذين لا يعاملون مع المصارف الربوية؛

 ن هيئة مرأي  إضافة إلى ذلك إن العمليات المصرفية في الاستثمار و التمويل بالذات تحتاج إلى

موله ي مشروع  عملية أو ظرا لتميز هذه العمليات، بتغير وعدم التكرار مع كل حالة أوالفتوى ن

ة لرقابشاط الاستثماري يجب أن يكونوا على اتصال مستمر مع امن ثم فالعاملون في النالمصرف، و

 الشرعية لأنهم دائما بحاجة إلى الفتوى أثناء عملهم.

لمعروفين في ائة الرقابة الشرعية من التقات، وتتكون هي: تكوين هيئة الرقابة الشرعية .3

قتصاد الإسلامي، الأوساط الإسلامية والمتخصصين في فقه الشريعة، وقواعد وفقه المعاملات والا

لم تأت الأنظمة التأسيسية مؤمنين بفكرة المصرف الإسلامي، وهذا والوفقهاء القانون المقارن، و

للمصارف الإسلامية على نسق واحد لصدد تعيين أعضاء هذه الهيئة ففي البنك الإسلام الأردني للتمويل 

بنك في بنك فيصل الإسلامي المصري وو  ،ارة تعيين هيئة الرقابة الشرعيةو الاستثمار يتولى مجلس الإد

تتعين هيئة الجمعية العمومية، والبركة السوداني يعد تعيين أعضاء هيئة الرقابة الشرعية من اختصاص 

 .3هي في الغالب تتراوح بين سنة و ثلاثة سنواتة الشرعية لمدة يحددها النظام، والرقاب

تتمثل في وظائف الرقابة الشرعية في : وظائف الرقابة الشرعية )مراحل الرقابة الشرعية(  .4

 :  4هي كالآتيث مراحل وثلا

أمام المصارف الإسلامية مسؤولية كبيرة في تقديم نموذج إسلامي  تخطيط الرقابة )قبل التنفيذ(:  (أ

هذا يلقى عبئا كبيرا على كاهل هيئة الفتوى في ل للمعاملات المصرفية الربوية، وللعمل المصرفي كبدي

                                                           
 .10المرجع نفسه، ص  -1
ع، لبنان، الطبعة الأولى، المؤسسة الجامعية للدراسات ز النشر و التوزي "المصارف المالية"،محمد سليم وهبة، كامل حسين كلاكش،  -2

2011 ، 

 .99،100ص ص
 .186، 185مرجع سبق ذكره، ص ص  "،الإسلامية"المصارف ريمون يوسف فرحات،  -3
بحث مقدم إلى مؤتمر العالمي الثالث للاقتصاد الإسلامي،  "،الإسلامية"الرقابة الشرعية الفعالة في المصارف محمد أمين علي القطان،  -4

 . 10جامعة أم القرى، ص 
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القواعد النظرية من هذه قات العملية المنسجمة مع الأسس والتطبيالقواعد الشرعية النظرية وتأصيل 

 الأعمال، لذلك يترتب عليها ما يلي:

 النظام الأساسي؛لجوانب الشرعية في عقد التأسيس واللوائح ومراعاة ا 

  خرين الآاشرافها على إعداد وصياغة نماذج العقود، والخدمات المصرفية، والاتفاقيات مع

 دراسات الجدوى من وجهة النظر الشرعية؛ومناقشة المشروعات و

 ب و ساليإيجاد المزيد من الصيغ الشرعية المناسبة للمصرف الإسلامي لمواكبة التطور في الأ

 الخدمات المصرفية؛

 المراجعة الشرعية لكل ما يقترح من أساليب استثمار جديدة؛ 

 ؛الإسلاميةالمصارف غير  وضع القواعد اللازمة لضبط التعامل مع 

 اءدابتهو: دليل الإجراءات الذي يشمل مختلف عمليات المصرف، إعداد دليل عمل شرعي، و 

بة، لمضاراتمويل في المرابحة و حسابات الاستثمار، مرورا بعمليات المن فتح الحسابات الجارية، و

 فتح اعتمادات.ال الخدمات المصرفية من حوالات وانتهاءا بأشكو

 د يقع فيقارية الاستثماء سير المصرف أعماله المصرفية وأثن الرقابة العلاجية )أثناء التنفيذ(: (ب

 ايبرزالتي تحتاج إلى رأي شرعي، وهن بعض الإشكالاتأخطاء شرعية، أوقد يتعرض لبعض المسائل و

ئل للمساتصحيح خط سير المصرف وتقويم اعوجاجه، وتقديم الرأي الشرعي و دور الهيئة في ضبط 

 يتلخص دور الهيئة أثناء التنفيذ في مجموعة نقاط أبرزها:والمشكلات و

 إبداء الرأي الشرعي فيما يحال إليها من معاملات المصرف؛ 

 صحيحها تبعة متااحل تنفيذ العملية الاستثمارية وإبداء الملاحظات والمراجعة الشرعية لجميع مر

 أولا بأول؛

 ذ ؛ي التنفيئية فالمشروعات الاستثمارية قبل اتخاذ الخطوة النها اشتراط موافقة البيئة على إتمام 

 املات المع تقديم ما تراه الهيئة مناسبا من المشورة الشرعية إلى المصرف في أي أمر من أمور

 المصرفية؛

  ؛عمل اللازم اتجاههان الناحية الشرعية أثناء تنفيذ وسرعة التحقيق في الشكاوي م 

 اء ابدو مراجعة الشرعية لعمليات المصرفئة التحقيق الشرعي بشأن الالاطلاع على تقارير هي

 الرأي بشأنها؛

 لمصرف منعمل ا في نهاية كل عام لا بد لهيئة الفتوى من تقييم الرقابة اللاحقة )بعد التنفيذ(: (ج

ر الأم هذاقواعد العمل المصرفي الإسلامي، والناحية الشرعية، لأن أساس قيام المصرف هو تطبيق 

 ها: دة منتتم المراجعة من خلال وسائل عديراجعة المستمرة لأعمال المصرف، ولب من الهيئة الميتط

 مراجعة ملفات العمليات الاستثمارية بعد التنفيذ؛ 

 تقرير مراقبة الحسابات؛الاطلاع على الميزانية العامة و 
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 مراجعة تقارير الجهات الرقابية الخارجية كالمصرف المركزي مثلا؛ 

  لشرعية يير االمعاالمختلفة التي يقوم بها المصرف والتأكد من تطبيق الشروط وتدقيق المعاملات

 فيها.

 ثانيا:  الرقابة المصرفية

 تتلخص فيما يلي:

 الإجماليةب على الناحية يقصد بالرقابة المصرفية تلك التي تنص: مفهوم الرقابة المصرفية (أ

عادة ما يلجأ البنك المركزي لتحقيق لكل بنك على حده، ولمركز المالي بصرف النظر عن او للبنوك

الأخيرة بالرقابة الائتمانية،  تدعى هذهمية والكيفية والمباشرة معا، وأهداف هذه الرقابة على الرقابة الك

ة الإدارية للمصارف الإسلامية، والتي تهدف إلى من ناحية أخرى فإن البنك المركزي يهتم بالرقابو

وم تطبيق القواعد الموضوعة، فوظيفة الرقابة الإدارية هي قياس أداء الأعمال التي يقذ والتحقق من تنفي

 .1تصحيحها حتى تضمن أهداف البنكوبها المرؤوسين 

ئيسي يعتبر البنك المركزي الوجه الر: علاقة المصرف الإسلامي مع البنك المركزي  (ب

 المصارف.للسياسة النقدية في البلد و المراقب الرئيسي لأعمال 

من بينها طبعا لتوجيه أعمال المصارف المجازة و هناك عدة ضوابط يعتمدها البنك المركزيو  

 : 2المصارف الإسلامية منها الآتي

 وضع حد أعلى للسقف الائتمان الممنوح للعملاء؛ 

 إصدار توجيهات عامة للمصارف بأوجه النشاط التي يمنح الائتمان بسببها؛ 

 ر.للازمة لكل من مصرف و الاحتفاظ بالاحتياطي النقدي المقدتحديد نسبة السيولة ا 

ي تتأثر بتعليمات البنك غيرها نجد أن السياسة المالية للمصرف الإسلامومن خلال هذه الضوابط و 

يمكن القول في هذا المجال أن تقييد بعض العمليات المصرفية، و قد يؤدي ذلك علىو المركزي 

 : 3بالآتي من خلال علاقته بالبنك المركزيالمصرف الإسلامي يتأثر 

 ف لمصارعدم الاستفادة من إعادة الخصم كنوع من التسهيلات التي يقمها البنك المركزي ل

 التقليدية نظرا لارتباط بعنصر الفائدة التي لا يتعامل معها المصرف الإسلامي؛

  دائع ن الومعينة مارتباطه بالتعليمات التي يصدرها البنك المركزي من حيث الاحتفاظ بنسبة

 هذا مما يحجز مبالغ دون الاستفادة منها. لدى المصارف، و

 

 

 

                                                           
، ايتراك للطباعة و النشر و التوزيع، مصر، الطبعة "الإسلامية"دور البنك المركزي في إعادة تحديد السيولة في البنوك دة رايس، ح -1

 .293، 292، ص ص 2009الأولى، 
 .32، ص 2008للنشر و التوزيع، الأردن، الطبعة الأولى،  إثراء "،الإسلامية "المصارفمجيد جاسم الشرع،  -2
 .33المرجع نفسه، ص  -3
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 :ثانيخلاصة الفصل ال

مة الية قائسات مبناءا على ما تم تناوله بين ثنايا هذا الفصل، نستنتج بأن المصارف الإسلامية مؤس

 رد تحقيقس مجهدفها ليبحد ذاته، تقوم على أساس عدم التعامل بالفائدة في التمويل المقدم من طرفها ،

عية ام الشرإطار أحكلاجتماعية في الاقتصادية وإنما تعمل على تحقيق أهدافه التنمية او الربح فقط 

 أي صيغة ة أوالإيجارحة وأساليبها التمويلية كالمشاركة والمضاربة والمراب ذلك من خلالالإسلامية، و

 التوزيع ة إلىالخسائر الهادفي تقوم على مبدأ تقاسم الأرباح وأخرى تتفق مع الشريعة الإسلامية، الت

ا خاصية يكسبهوة القائمة على المبادئ الربوية هذا ما يميزها عن المصارف التقليديالعادل للثروات، و

لى ورها عادرها المالية الخاصة و التي تنقسم بدمصكما أن لهذه المصارف استخدامات وتنفرد بها؛ 

 مصادر داخلية و خارجية.

ذلك و لميةلمصرفية العاإلى جانب ذلك نجد بأن المصارف الإسلامية هي كيانات مهمة في البيئة ا

ن ممن خلال تميزها عن المصارف بوجود هيئات رقابية شرعية تمثل صمام أمانها الذي يحفظها 

  المصداقية. دها في تحقيق مزيد من الشفافية وتساعالذي قامت عليه و حراف عن منهجهاالان
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 تمهيد

ه ضروريات المصارف الإسلامية خاصة حديثا، وعليمن متطلبات و يعتبر التسويق المصرفي

لخدمات وتحسين ا الأنشطة الهامة في هذا القطاع تعد من دواعي البقاء في السوق وكسب زبائن جدد

ة م الإداراهتما وذلك من خلال ،المتوفرة وفق ما تقتضيه الشريعة الإسلامية السمحاءالإسلامية  المصرفية

سوق المصرفية بعناصر ومكونات المزيج التسويقي الإسلامي ومختلف استراتيجيات كل طرف في ال

      والاهتمام بالتكنولوجيا  الحديثة في الوصول إلى عدد أكبر من الزبائن.     

والمزيج التسويقي  مكونات تسويق الخدمات المصرفية الإسلامية البحث عنبصدد ونحن 

 الإسلامي ومدى القدرة على البقاء ضمن مجال المنافسة المصرفية. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 للتسويق في المصارف الإسلامية مدخلالمبحث الأول: 

يها جب علولهذا ي ،الإسلاميةتلتزم المصارف الإسلامية في كافة معاملاتها بمقتضيات الشريعة 

ويقها تس لىعبل يجب أن تعمل  ،وليس هذا فقط ،تسويق تلك المعاملات والخدمات والأفكار التي تقدمها

 المستفيدين منها والمجتمع الذي توزع فيه وتعمل على تنميته.ومراعية في ذلك خصائصها 

 وأهميتهفي المصارف الإسلامية  التسويق المطلب الأول: مفهوم
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 سلاميل وضع تعريف شامل ومتكامل للتسويق المصرفي الإوتعددت المفاهيم واختلف العلماء ح

ن عدة م لأهميتهكما يمكن التطرق -على سبيل المثال لا الحصر-ارتأينا عرض بعض التعاريفولهذا 

 جوانب ونلخص ذلك في هذا المطلب

 الإسلامية.في المصارف  أولا: مفهوم التسويق

عمليات التعريف والإعلام الأمين الصادق عن ما تقدمه المصارف الإسلامية من  : "يعرف على أنه

 .1 خدمات ومنتجات مصرفية إسلامية للناس بهدف التعامل معها وفقاً لأحكام ومبادئ الشريعة الإسلامية"

 كما تم تعريفها على أنها: "كافة الجهود الإنسانية المبذولة والمتعلقة بتصريف وانسياب الخدمات

حاجاتهم  لإشباعالعملاء المستفيدين  إلى الإسلاميالمصرفية والتكافلية من المصرف  والأفكار

وتحقيق المنافع  ،والمساهمة في تحقيق التنمية الاقتصادية والاجتماعية ،ومتطلباتهم المالية والاجتماعية

 .2"الإسلاميةلشريعة ا بأحكامالمادية والمعنوية للمساهمين والعاملين والمجتمع في ضوء الالتزام 

ية لتخطيطا الأنشطةهو "مجموعة  الإسلاميبناءا على ما سبق يمكن القول بان التسويق المصرفي 

دمات وذلك من خلال ما تقدمه من خ ،والتنفيذية المبنية على قواعد وأسس وضوابط شرعية سليمة

لتالي ها وباوالمؤسسات بهدف التعامل معها بالحلال لا ربا ولا ريبة حول للأفرادومنتجات وتمويلات 

 ."الإسلاميتلبية حاجات ورغبات العملاء وصولا لتحقيق أهداف المصرف 

 الإسلاميةفي المصارف  التسويق أهميةثانيا: 

 :3من خلال العديد من الجوانب من بينها الإسلاميةالنشاط التسويقي في المصارف  أهمية  تبدو

  ق وليس عن طري، عن طريق التمويل والاستثمار أموالهابتوظيف  الإسلاميةتهتم البنوك

ن تطوير واستحداث مزيج متكامل م إلىفي حاجة  الإسلاميومن ثم فان المصرف  ،فقط الإقراض

 هدافأويحقق  مع احتياجات العملاء والمجتمع يتلاءمبما  الأموالالمتعلقة بتوظيف  والأفكارالخدمات 

 المصرف في نفس الوقت؛

 ،ضرورة دراسة حاجات ورغبات العملاء والمستفيدين والتعرف على اتجاهاتهم وميولهم 

تطوير القيام بالدراسات التسويقية وبحوث التسويق لتخطيط و الإسلاميويترتب على هذا المصرف 

 الخدمات المقدمة؛

  لية نحو التجديد والابتكار في شكل وكيفية تقديم الخدمات الما سلاميالإيسعى المصرف

طاع لكل ق تقسيم السوق إلى قطاعات إمكانيةوالمصرفية، مما يتطلب دراسة العملاء والأسواق، ومدى 

 متطلباته واحتياجاته المتميزة عن القطاعات الأخرى؛

 الضعف لديهم، وهذا بدوره يساهم في يجب القيام بدراسة المنافسين والتعرف على نقاط القوة و

بيان موقف المصرف منهم والتعرف على نقاط قوته وضعفه، بما يسهل له تدعيم نقاط القوة ومعالجة 

 نقاط الضعف أو تحجيمها؛

                                                             
 .164، ص 2006التقوى للتوزيع، مصر، الطبعة الأولى،  "المصارف الإسلامية بين الفكر والتطبيق"،حسين حسين شحاتة،  -1
العلوم  ، مجلة"مفهوم التسويق المصرفي الإسلامي في المصارف الإسلامية من وجهة نظر العملاء"طاهر بن يعقوب، شريف مراد،  - 2

 .145، ص2013،  13الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة المسيلة، الجزائر، العدد 
"الإدارة الإستراتيجية في البنوك الإسلامية"، البنك الإسلامي للتنمية والمعهد الإسلامي للبحوث عبد الحميد عبد الفتاح المغربي،  - 3

 .378،377، ص ص2004، السعودية، الطبعة الأولى، والتدريب
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  الية، يقية عكالمضاربة والمشاركة والمرابحة إلى مجهودات تسو الإسلاميتحتاج أساليب التمويل

فيدين المستوالعملاء  إقناعصرفيا، وليست نمطية في تقديمها، ومن ثم فإن فهذه الخدمات غير منتشرة م

 خاصة ممن ليست لديهم أي خلفية عنها يتطلب مجهودا عاليا؛

 ،لأحاسيس ومشاعر المستفيدين منها ً ولهذا  تحتاج الأنشطة التسويقية للخدمات فهما عميقا

سويق الحديثة كتسويق الخدمات والت في حاجة لتطبيق الأساليب التسويقية الإسلاميةفالمصارف 

معنوية ة والالاجتماعي وتسويق الأفكار وتسويق العلاقات، وكلها تهتم بالتركيز على النواحي النفسي

 الاجتماعية في تسويقها؛و

  لقة المتع الخدمات المصرفية والمالية وتصميمها دون الدراسة إنتاجلا يمكن القيام بعمليات

دراسة  من هذا السوق، ولهذا يجب الإسلاميثم التعرف على النصيب المتوقع للمصرف  أولابالسوق 

 الحصة التسويقية للمصرف في السوق المصرفي.

 الشرعية وضوابطه الإسلاميةخصائص التسويق المصرفي في المصارف المطلب الثاني: 

صائص فريدة تميزه عن يتسم بخ في المصارف الإسلاميةبداية يمكن القول بأن التسويق المصرفي 

 :1التسويق المصرفي للمصارف التقليدية، ويمكن عرض أهمها في النقاط الآتية

لعفة، كفاءة، ا، النالإتقامثل الصدق، العدل، الحق، الموضوعية، اليقين،  الالتزام بالقيم الأخلاقية: -1

 الوفاء، التواضع وتجنب سوء الخلق وانحراف السلوك؛

حكام فقا لأو الإسلاميةفي تقديم الخدمات والمنتجات المصرفية  :الإسلاميةالالتزام بالأصالة  -2

 ؛الإسلاميةومبادئ الشريعة 

ادئ م ومبالمعاصرة والمقدامية في استخدام وسائل التسويق المعاصرة متى كانت تتفق مع أحكا -3

 ، فالحكمة ضالة المؤمن أينما وجدها فهو أحق الناس بها؛الإسلاميةالشريعة 

 ومنها حفظ الدين وحفظ المال؛ الإسلاميةالتسويق مقاصد الشريعة  أن يحقق -4

 ؛الإسلاميةللخدمات والمنتجات المصرفية  الإسلاميةالمحافظة على الهوية  -5

ام لالتزاالأسوة الحسنة في التسويق بمعنى أن يكون من يقومون بالتسويق قدوة حسنة من حيث  -6

 ؛الإسلاميةبرسالة المصارف 

 تهويل؛ بدون مبالغة أو الإسلاميعن خدمات ومنتجات المصرف  والإعلانق الوسطية في التسوي -7

 :2يلي ، فمن أهمها نجد ماخدمات المصرفية الاسلاميةالضوابط الشرعية للتسويق الأما فيما يتعلق ب

ع متفقة المـشـروعـيـــة : ويقصد بها أن تكون مفاهيم ومضامين ووسائل وأساليب التسويق م

 ؛أحكام ومبادئ الشريعة الإسلامية 

 الأخلاق والسلوك الحسن : ويعنى أن يلتزم رجل التسويق بالمصارف الإسلامية بالقيم والأخلاق

 ؛وتجنب سوء الخلق وانحراف السلوك الفاضلة والسلوك الحسن الطيب ، 

                                                             
 .165،164حسين حسين شحاتة ، مرجع سبق ذكره، ص ص - 1
 
 .171،170حسين حسين شحاتة، مرجع سبق ذكره، ص ص  -  2
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المصرف  قدمهي تحقيق المنفعة المعتبرة شرعاً : ويقصد بذلك أن تركز العملية التسويقية على ما

سلامية الإ لة وللأمةالإسلامي من خدمات ومنتجات مصرفية تحقق النفع المشروع للفرد وللمجتمع وللدو

 ؛

مين تحريم عمليات التسويق التي تمس حقوق الإنسان : ويقصد بذلك أن تكون مفاهيم ومضا

 ؛لمال يدة أو الفكر أو العرض أو االرسالات التسويقية ليس فيها اعتداء على العق

ئل الوساسد الذرائع مقدم على جلب المنافع : ويقصد بذلك تجنب اختيار الوسائل والأدوات و

لب جدم على نب المفاسد مقوتطبيق قاعدة تج، مفسدة شرعية مهما كانت المغرياتالتسويقية التي فيها 

 ؛المنافع

ية مالاوالأحاديث النبو: ويقصد بذلك عدم تحميل النصوص القرآنية  تجنب المتاجرة بالدين 

 ؛ رع الله تحايل على شالتقليدية ، فلا ارفق مع الأعراف السائدة في المصتحتمل أو تطويعها لتتف

ة في لحديثالمعاصرة في وسائل التسويق : ويقصد بذلك المبادرة في استخدام أساليب التقنية ا

 ئ الشريعة الإسلامية .التسويق المصرفي الإسلامي متى كانت لا تتعارض مع أحكام ومباد

ومات لمعلا التحقق والتوثيق : ويقصد بذلك استخدام الأدلة وقرائن الإثبات للتأكيد على صحة

 الإسلامية لدعم الثقة. ارفالتسويقية عن المص

 الإسلاميةالتسويقية في المصارف  عملية المبادلةالمطلب الثالث: 

ما رف منهطوعملائه، فكل  الإسلامين المصرف ترتكز الأنشطة التسويقية على عملية المبادلة بي

 ينتظر تحقيق مجموعة متكاملة من المنافع والمزايا.

 (: يوضح عناصر عملية المبادلة التسويقية في المصرف الإسلامي 1 -3الشكل رقم ) 

 

 

 

 

 

 

 

لإسلامي والمعهد ا للتنمية البنك الإسلامي"الإدارة الإستراتيجية في البنوك الإسلامية"،  عبد الحميد عبد الفتاح المغربي، المصدر:

 .379، ص2004للبحوث والتدريب، السعودية، الطبعة الأولى، 
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يتضح من الشكل أعلاه، أن عناصر عملية المبادلة التسويقية اللازمة لتسويق الخدمات المالية 

 :1هي الإسلاميوالمصرفية في المصرف 

ية، إذ هو الطرف الأساسي في عملية المبادلة التسويق الإسلامي مصرفال :الإسلاميالمصرف  -1

ء لعملاايتحمل المصرف مسؤولية تصميم هذه الخدمات وتحديد مواصفاتها وخصائصها تبعا لاحتياجات 

ذه قديم هفي ت الإسلامي، ويهدف المصرف الإسلاميةومتطلبات السوق وبما يتفق مع مقتضيات الشريعة 

 ؛ه وعملائه ومجتمعه، والعاملين بهلمنفعة لملاكالخدمات المتعددة إلى تحقيق ا

يث ويقية، حالتس يعد العملاء والمستفيدون الطرف الثاني في عملية المبادلة العملاء والمستفيدين: -2

ن دافهم مرغباتهم وتحقيق أه لإشباعمن خدمات  الإسلامييقدمون على الاستفادة مما يقدمه المصرف 

 لمصرفاطتهم وحفظ أموالهم وتنميتها، وهم يهبون للتعامل مع خلال تيسير معاملاتهم وإجراء أنش

وافق يت طارالمصرف يقدمها في إ بأن هذا لإحساسهمحاصلين على إحدى خدماته أو مزيج منها  الإسلامي

لون ي يحصمع معطيات شريعتهم، ويتكيف مع معتقداتهم، ويشعرهم بحِلِ معاملاتهم، وطيب العائد الذ

ملاء لعملاء والمستفيدين بحسب الخدمات التي يحصلون عليها، فهناك الععليه، وتتعدد طوائف ا

 ؛ افة صوره وأشكالهبك المودعون، وهناك العملاء طالبوا التمويل والاستثمار 

تعد  لاميةالإسإن الخدمات المالية والمصرفية التي تقدمها المصارف  مزيج الخدمات المصرفية: -3

مل من متكا بدونها لا تتم عملية المبادلة وهي كما قلنا مزيج جوهر عملية المبادلة التسويقية، إذ

من  لعديداالخصائص والمواصفات والعناصر المادية والمعنوية، ولابد من أن يتوافر في هذا المزيج 

في  صرفيةالمواصفات والشروط وهي تلك التي تتعلق بمعايير تقديم الخدمات والمنافع المالية والم

لبيئية ا باتف والمتطلويتها واجتماعيتها ومراعاتها للظرن حيث شرعيتها واقتصادم الإسلاميةالمصارف 

 ؛ وما إلى ذلك من العوامل

لى لهم عيمثل مجموعة العناصر التي يلتزم بها العملاء والمستفيدين في سبيل حصو المقابل: -4

 وإنما، ية فقط، والواضح هنا أن المقابل لا يتمثل في صورة نقدالإسلاميالخدمات التي يقدمها المصرف 

يجب  من ثميحتوي على مجموعة العناصر المبذولة أيضا كالجهد والوقت والأثر النفسي والاجتماعي، و

 لية أوالما أن يأخذ المصرف في اعتباره هذا المقابل وهو يقدم خدماته في المجالات المتعددة، سواء

 ؛ جتماعية لعملائهالمصرفية أو الا

صرف ية، فالمتسويقتتحدد المنفعة في العائد النهائي الذي ينتظره طرفي عملية المبادلة ال المنفعة: -5

 : يلي يحصل على مزيج متكامل من المنافع، تتمثل أهم أبعاده فيما الإسلامي

 تحقيق معدلات النمو المنشودة؛ 

 لي؛تحديد معدلات الربحية المخطط لها ودعم مركزه الما 

 تحقيق المنافع والمزايا الاقتصادية؛ 

 بناء السمعة الحسنة ورسم الصورة الذهنية الطيبة لدى الجماهير؛ 

  وزيادة الوعي الديني؛ الإسلامينشر الوعي المصرفي 

                                                             
 .382-379عبد الحميد عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، ص ص  - 1
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  والحصول على الحصة السوقية المأمولة. التكيف والاستقرار 

ي أهمها ف بيان واضحة ومتعددة أيضا، ويمكن وفيما يتعلق بالمنفعة المتحققة للعملاء والمستفيدين، فهي

 الآتي:

  جهة محل الثقة(؛ الإسلاميالشعور بالاطمئنان للتعامل مع المصرف( 

 تيسير المعاملات المالية والمصرفية وإجراء التحويل والتحصيل؛ 

 تحقيق الأرباح وتنميتها من خلال الأعمال والأنشطة مخلوطة برأس مال المصرف؛ 

  للتعامل مع مصرف يشاركه غنما وغرما؛الرضا النفسي 

 الرضا المعنوي لمسايرة معاملاته لمقتضيات شريعته؛ 

 .الحصول على عوائد بعيدة عن شبهة الربا وأكل أموال الناس بالباطل 

 

 الإسلاميةلميزة التنافسية في المصارف ل الإطار النظريالمبحث الثاني: 

عة الشري في بيئة تنافسية للحصول على مزايا تنافسية وفقا لمبادئ الإسلاميةتجتهد المصارف 

زت على ذا حا، قصد التفوق على منافسيها، ضمن نفس قطاع النشاط، ولن يكون لها ذلك إلاّ إالإسلامية

 عناصر تميزها عن منافسيها.

 الإسلاميةالمطلب الأول: لمحة عن المنافسة المصرفية 

ن ق تبياإلى المنافسة المصرفية بشيء من التفصيل، وهذا عن طريسنتطرق من خلال هذا المطلب 

 مفهومها، شروطها والقوى المؤثرة عليها.

 الإسلاميةأولا: مفهوم المنافسة المصرفية 

سبيل  على –يوجد تعاريف متعددة حول المنافسة لذلك وجب علينا عرض عينة من هذه المفاهيم 

 : ليوهذا على النحو التا –المثال لا الحصر 

  نزعة فطرية تدعو إلى بذل الجهد في سبيل التفوق و  : تعريف المنافسة لغة:01تعريف"

المنافسة حيث تقابل التنافس. ويقال )نفس( الشيء صار مرغوبا و )نافس( في الشيء )منافسة( إذا رغب 

 .1" فيه على وجه المباراة

  وقد ورد ذكر المنافسة في القرآن الكريم  : تعريف المنافسة في الشريعة الإسلامية:02تعريف"

لِكَ فلَْيتَنَاَفسَِ الْمُتنَاَفِسُونَ ﴿ :ـ  ، قولالخير في عمل  بمعنى المسابقة والمسارعة إلى سورة ] ﴾خِتاَمُهُ مِسْكٌ ۚ وَفِي ذََٰ

 .2"لأ ،[ أي فليرغب الراغبون وليتسابق المتسابقون إلى طاعة 26المطففين، الآية 

  على أنها: "حالة التحدي أو الصراع الحاصل غالبا بين اثنين  تعريف المنافسةوتم : 03تعريف

أو أكثر من الخصوم المتنافسين والمتكافئين، فهي تمثل حلقة وسيطة بين التغير البيئي، أداء المنظمة، 

                                                             
 
1

، دار الثقافة للنشر والاتفاقيات الدولية""الاحتكار والممارسات المقيدة للمنافسة في ضوء قوانين المنافسة معين فندي الشناق،  -

 .25،24، ص ص2010والتوزيع"، الطبعة الأولى، عمان، الأردن، 
2

  .25المرجع نفسه، ص. -
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والصراع المتواصل من أجل البقاء، حيث أن كل منافس يهدف إلى إزاحة منافسه، والحصول على 

والانفراد بميزات تنافسية تميزه عن خصمه وتمنحه الموقع التنافسي الأفضل وتضمن له البقاء  الموارد

 .1والاستمرار"

أما فيما تعلق بالمنافسة المصرفية فهي: "عبارة عن عملية أو تصرف تسلكه مجموعة من 

 .2المؤسسات التي تقدم منتجات مصرفية، أو منتجات بديلة لها"

هو السباق للحصول على أكبر حصة من السوق المصرفي، بحيث والهدف من هذا التصرف 

س من تسعى كل مؤسسة مصرفية إلى جلب أكبر عدد ممكن من العملاء لصالحها، ويتجسد هذا التناف

ن ، وحسخلال عدة أدوات كتحسين جودة المنتجات، تخفيض التكاليف واستعمال التكنولوجيا العالية

 معاملة العملاء.

 الإسلامية نافسة المصرفيةثانيا: شروط الم

لكي تتحقق المنافسة في السوق بين المصارف وبين المؤسسات المالية الأخرى، فإنه يجب توفر 

 :3عدة شروط أهمها

 :لال خحيث يتحقق هذا الشرط من  وجود عدد كبير من البنوك والمؤسسات المالية الأخرى

ية مصرف تعدد البائعين )المصارف( على مستوى سوق معين، لنفس الخدمة، فقد يكون إنتاج أي مؤسسة

يق باقي المؤسسات الأخرى، وحتى يتمكن المصرف من تحق لإنتاجفي نظر المشترين معوضا تاما 

ى نوعية ت عل، أو القيام بإدخال تعديلاأقصى ربح ممكن يتطلب الأمر إعادة النظر  في سياسته السعرية

السوق،  ها فيإنتاجه أو إعادة النظر في الحملات الدعائية أو مساعي البيع الأخرى التي يقوم بترويج

 ؛ المؤسسات للحصول على الحصص السوقيةه  تسابق فيتيساعد هذا التعدد في خلق جو 

 :ث من حي حريات الاقتصادية، سواءالفرصة لممارسة ال إعطاءوتعبر عن  الحرية الاقتصادية

ن قانون، مية للاتخاذ القرارات والسياسات الائتمانية للبنوك، ويشترط أن تمارس بصفة شرعية وغير مناف

ييز أو ون تمخلال فتح المجال للحريات الفردية والخواص للمشاركة في مختلف الممارسات الاقتصادية د

 ؛ قود الرقابة والتوجيه في ظل ميكانيزمات السوتدخل الدولة في اتخاذ القرارات إلا في حد

  :تعرف المؤسسات بأنها عبارة عن وحدات اقتصادية تهتم وجود هدف اقتصادي مشترك

لمؤسسات بهت ا، أو أداء الخدمات، بهدف تحقيق أقصى الأرباح، ويكون هذا الهدف محقق إذا تشابالإنتاج

ر أكبر قد جل بيعأدي هذا التشابه حتما إلى التنافس من السلعة أو تأدية الخدمة نفسها، حيث يؤ إنتاجفي 

ن، لهاميممكن من المنتجات أو تأدية أكبر قدر من الخدمات، من خلال كسب أكبر عدد من العملاء ا

 ؛ وبالتالي الحصول على مكانة اقتصادية في السوق والمحافظة عليها

  :كثر مالية أكيفية جعل موارده الويكمن النشاط الأساسي للمصرف في كفاءة الموارد المالية

اد المر كفاءة من المصارف الأخرى، من خلال محاولة استغلالها بطريقة عقلانية، لتحقيق الأهداف

 المتوفرة. الإمكانياتالحصول عليها في ظل 

                                                             
، التجارية وعلوم الاقتصادية، رسالة ماجستير )غير منشورة(، كلية العلوم "دور الكفاءات في تحقيق الميزة التنافسية"آسية رحيل،  - 1

 .45، ص2010أعمال، جامعة بومرداس، الجزائر،  إدارة التسيير، تخصص
، )رسالة ماجستير غير منشورة(، كلية العلوم "1990بعد  الاقتصادية"المنافسة البنكية في الجزائر في ظل الإصلاحات سهام بوخلالة،  - 2

 .51، ص2006 ة، جامعة قاصدي مرباح ورقلة،افقتصادية، التجارية وعلوم التسيير، تخصص: دراسات اقتصادي
 "،-حالة القرض الشعبي الجزائري–رابح عرابة، "التسويقي البنكي وآفاق تطبيقه في المؤسسة البنكية الجزائرية في ظل اقتصاد السوق  - 3

ص ، 2010جامعة الجزائر،  قرع إدارة أعمال،، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير،أطروحة دكتوراه )غير منشورة(

 .129،128ص
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  املين يعتمد المصرف في تقديمه للخدمات على قاعدة عريضة من المتع: والإعلانالدعاية

 و غيرهم،لين أأن تداول اسم المصرف بين عدد كبير من الأفراد سواء كانوا متعام معه، ومما لا شك فيه

 علانالإذا هيحمل إعلانا غير مباشر عن المصرف، خاصة إذا ما ارتبط هذا الاسم بتقديم خدمة نافعة، 

بط ام مرتالزبائن نحوه، وهذا الدو إقباليساهم بصفة فعالة في تحسين سمعة المصرف للاستمرار في 

 . بشهرة وسمعة المصرف

لتها ي مثيه الإسلاميةبناءا على ما سبق، يمكن القول بأن شروط المنافسة المصرفية في المصارف 

زم يستل لاميالإس في المصارف التقليدية، وهذا باعتبار أن قواعد المنافسة الشرعية في النظام الاقتصادي

ن موجود الصدق والأمانة، الوضوح، والبيان في كل مراحل وخطوات وعمليات التسويق للخدمات 

صفة يعتمد ب الذي إلى تسويقها وفي جميع الأمكنة والأزمنة، بالاعتماد على عدة أساليب كالإعلان إنتاجها

مجتمع رف والالكلية للمص التي تحقق في النهاية المصلحة الإسلاميةأساسية على مبادئ وأسس الشريعة 

 والعملاء.

 الإسلامية لى المنافسة في الصناعة المصرفيةثالثا: القوى المؤثرة ع

وى قبأن المنافسة في أي صناعة ما، ما هي إلا محصلة خمس  (M.Porter)يرى ميشال بورتر 

 ستوىى مللتنافس، هذه القوى هي التي تتحكم في المنافسة وتؤثر في درجتها، وتحدد وضعيتها عل

 الصناعة.

 M.Porterنموذج القوى الخمس ل يوضح (: 2-3الشكل رقم ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source: Michael Porter, L’Avantage concurrentiel, traduit de l’américain par: Philippe de lanergne, 

Dunod, Paris, 1999, P.15. 

 وبإسقاطعلى الصناعة المصرفية،  M.Porterوعلى غرار الصناعات الأخرى ينطبق نموذج 

تالي على الصناعة المصرفية، أمكن الحصول على الشكل ال M.Porterالقوى الخمس للمنافسة حسب 

 الذي يوضح أهم القوى المؤثرة على المنافسة في السوق المصرفي.

                       

            

 الموردين العملاء

 المنتجات البديلة

ن الجدد الداخلو

 والمحتملين

القطاع نمنافسو  

 

شدة المزاحمة بين 

المتواجدة المؤسسات  

الجدد تهديد الداخلين  

ة القو

 التفاوضية

 للعملاء

 تهديد المنتجات البديلة

ة القو

 التفاوضية

 للموردين
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 (: يوضح القوى المؤثرة على المنافسة المصرفية. 3 -3الشكل رقم ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

-عينة من البنوك ة حالةدراس – 1990"المنافسة البنكية في الجزائر في ظل الإصلاحات الاقتصادية بعد ،: سهام بوخلالةالمصدر

، جامعة تصادية،رسالة ماجستير، )غير منشورة(،كلية الحقوق والعلوم الاقتصادية، قسم علوم الاقتصادية، تخصص دراسات اق"

 .  58، ص2006قاصدي مرباح ورقلة، 

 

من خلال الشكل أعلاه، يمكن تقديم شرح بسيط ومختصر للقوى الخمس المؤثرة على المنافسة 

 :1الآتي المصرفية على النحو 

رفية المص ويقصد بها شدة المزاحمة التي تكون بين المؤسسات افسة بين المصارف القائمة:المن -1

تي رى الفي الوقت الحالي على مستوى السوق المصرفي، ويعتبر هذا العنصر محور ومركز القوى الأخ

 ؛ تؤثر على المنافسة داخل أي قطاع

ة يؤدي دخول مؤسسات منافسة جديد تهديدات دخول منافسين جدد من المؤسسات المصرفية: -2

سة، سواء مؤسسات مصرفية، أو مؤسسات مالية أخرى تقدم منتجات مصرفية إلى زيادة حدة المناف

ات لمؤسساوبالتالي تخَُفِضُ من معدلات العائد، ويحدث ذلك عند انعدام حواجز الدخول التي تمنع 

صص لى جلب العملاء والحصول على حالمصرفية الجديدة من الدخول ومنافسة المصارف القائمة ع

 ؛ سوقية كبيرة

 لإحلالاعلى  المنتجات البديلة هي المنتجات التي يكون لها القدرة تهديدات المنتجات البديلة: -3

 ، رغبات العملاء لإشباعمحل المنتجات أو الخدمات المقدمة في صناعة ما، 

على  حصص أرباحها، وبالتاليوتؤثر هذه البدائل بشكل هام على مدى جاذبية الصناعة وعلى 

 ؛ المنافسة على مستوى هذه الصناعة وضعية

                                                             
 .64-60سهام بوخلالة، مرجع سبق ذكره، ص ص  - 1

 تهديدات المؤسسات غير المصرفية تهديدات المؤسسات المصرفية الجديدة

المنافسة              

بين                    

المصارف            

             

 شروط الدخول والخروج:

التنظيم. -  

الاستثمارات -  

الخبرات -  

الضرائب-  

المحيط الاجتماعي والثقافي. -  

الإحلال للمنتجات مرونة 

 المالية )السعر ، النوعية(

 قدرة المساومة لدى العملاء
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ع ارنة م( هو أقل حساسية في قطاع المصارف بالمقالإحلالويرى البعض أن هذا العنصر )تهديد 

 ؛ النشاط المصرفي والوساطة الماليةالقطاعات الأخرى، وذلك نظرا لخصوصية 

داخل  نافسةء أيضا إحدى أهم القوى المؤثرة على الميعتبر العملا قوة المساومة لدى العملاء: -4

حية لى ربقطاع معين، وذلك من خلال قدرتهم على مساومة المؤسسات القائمة في القطاع، وتأثيرهم ع

 ؛ ماتالصناعة، ويكون ذلك إما بالمطالبة بأسعار منخفضة أو جودة مرتفعة أو بالمزيد من الخد

فع رحرية تتجلى قدرة الموردين على المساومة في مدى تمتعهم ب قوة المساومة لدى الموردين: -5

ملة في العا الأسعار أو التخفيض من جودة الخدمات أو المنتجات التي يقدمونها للشركات أو المؤسسات

المورد  منتوجالصناعة، وتزداد قوة الموردين كلما قل عددهم، كما تتوقف هذه القوة على مدى أهمية ال

 عة وكذا على مدى وجود بدائل لمنتجات الصناعة.بالنسبة للصنا

 مثيلتها لاميةبناءاً على ما سبق، نستنتج بأن القوى الخمس المؤثرة على المنافسة المصرفية الاس

تكون  لك بأنوتؤثر في درجتها وتحدد وضعيتها وذ الإسلاميباعتبارها تتحكم في المنافسة وفق المنهج 

منافسين لى الععلاه خيرة لا يرد عليها ضرر للغير من خلال المحافظة قوى المنافسة الخمسة المذكورة أ

بق التسا أي أن تكون المنافسة بناءة تنصب على، يجاد طرق خبيثة لطردهم من السوقالآخرين وعدم إ

د من ومزي وراء الأفضل والأنفع في الدنيا والآخرة ويكون ذلك بتقديم جودة مرتفعة بأسعار منخفضة

 الخدمات. 

 الإسلاميةالتنافسية في المصارف  طلب الثاني: ماهية الميزةالم

عة تنشط المصارف في بيئة تنافسية قصد التميز والتفوق على منافسيها ضمن مبادئ الشري

لميزة افهوم الإسلامية، ويكون لها ذلك من خلال حيازتها على عنصر أو عناصر تميزها عنهم، ويعتبر م

تمر فوق المسوالت التنافسية ثورة حقيقية في مجال إدارة الأعمال لأنها تساعد المصارف على تحقيق التميز

 عدد أكبر من العملاء.كاجتذاب على منافسيها 

 .التنافسية في المصارف الإسلامية أولا: مفهوم الميزة

لى ع –م يوجد عدة تعاريف حول الميزة التنافسية، لذلك وجب علينا عرض عينة من هذه المفاهي

 وهذا على النحو الآتي: –سبيل المثال لا الحصر 

على أنها: "استغلال المنظمة لنقاط قوتها الداخلية في أداء الأنشطة الخاصة تعرف الميزة التنافسية 

 .1" بها، بحيث تخلق قيمة لا يستطيع بقية المنافسون تحقيقها في أدائهم لأنشطتهم

بأنها : "تختص فقط بالمؤسسة، تنشأ أساسا من القيمة التي  M.Porter( (عرفها بورتر 

لزبائنها، بحيث يمكن أن تأخذ شكل أسعار أقل بالنسبة لأسعار المنافسين باستطاعة مؤسسة ما أن تخلقها 

 .1بمنافع متساوية أو بتقديم منافع منفردة في المنتج تعوض بشكل واع الزيادة السعرية المفروضة"

                                                             
، دار ومكتبة الحامد للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، الخيار الاستراتيجي وأثره في تحقيق الميزة التنافسية"محي الدين يحي القطب، " - 1

 .80، ص 2012الأردن، 
-  ميشال بورتر)michael porter( تشوب في مدرسة ، ابن آربور ميشيفان بروفيسور جامعة بي1947ماي  23: وُلد الأمريكي ميشال في

ة اب التنافسيصدر كتأهارفارد للأعمال، هو أحد القادة الناقدين في مجال إستراتيجية الشركات وتنافسية الدول والمناطق، يعتبر أول من 

ن مرة، هو ما يقرب ستيمن العمر، هذا الكتاب الذي تم نشره بتسعة عشر لغة وأعيد طبعه ل ( الذي كتبه في الثلاثينيات1980الإستراتيجية )

 الإستراتيجي للمديرين في جميع أنحاء العالم.  الاختياربمثابة دليل 
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لعة أو سقديم تبناءاً على التعريف أعلاه، نجد بأن الميزة التنافسية تكمن في قدرة المنظمة على 

 تمرارالاسى تكلفة أقل أو منتج )خدمة( متميزة عن نظيره في الأسواق، مع قدرة المنظمة علخدمة ذات 

 بهذه الميزة. الاحتفاظفي 

أما فيما تعلق بالميزة التنافسية في المصارف فهي "تعبر عن مدى قدرة المصرف على الأداء 

 .2" بطريقة يعجز منافسيه عن القيام بمثلها

ن مافسيه نلاحظ أن المصرف ينتهج أساليب وسبل تمكنه من التفوق على منمن خلال هذا التعريف 

 خلال تقديم خدمات بأقل التكاليف وبجودة عالية مقارنة بباقي المصارف المنافسة.

ات بأقل الخدموأما فيما يخص الميزة التنافسية في المصارف الإسلامية فتقوم على إيجاد المنتجات 

ء ت العملاورغبا انخفاض أسعارها، فتكون بذلك بناءة، وبالتالي تلبية حاجاتتكلفة ممكنة، مما يؤدي إلى 

ق في ي السوالسمحاء، وفي هذا يتنافس المسوقون ف الإسلاميةمن السلع وخدمات وفقا لمبادئ الشريعة 

: لأ ،ا يقول هذ العمل الصالح، وفييدعوا إلى التسابق في  والإسلامإطار من الأخلاق والسلوك القيم، 

لِكَ فلَْيتَنَاَفسَِ الْمُتنَاَفِسُونَ خِ +   .[26ية ]سورة المطففين، الآ _تاَمُهُ مِسْكٌ ۚ وَفِي ذََٰ

بوُن+: أ ، ويقول ئكَِ الْمُقرََّ  .[11،10، الآية ]سورة الواقعة _السَّابقِوُنَ السَّابِقوُنَ ، أوُلََٰ

له  سلاميةلدى المصارف الإبناءا على ما سبق، يمكن القول أن اكتساب ميزة تنافسية وتطويرها 

 أهمية كبيرة تمثلت في:

  لبنوكاجذب أكبر عدد ممكن من العملاء، ومحاولة المحافظة عليهم وبالتالي ابتعادهم عن 

اف الأهد للكثير من هؤلاء، وهنا تحقق المصارف الإسلامية إجباريالربوية التي تعد بمثابة خيار 

 الحقيقية للشريعة الإسلامية؛

 لى اتهم أعتلبي احتياج –في شكل منتجات وخدمات مصرفية مختلفة  -منافع للعملاء قيم و إنتاج

 مما يحققه المنافسون؛

 التميز عن المنافسين فيما يخص الجودة والسعر؛ 

 .الحصول على تكنولوجيا مصرفية أفضل وأرقى 

 الإسلامية لية الميزة التنافسية في المصارفثانيا: شروط فعا

 :3إلى الشروط الآتية الاستنادحتى تكون ميزة تنافسية فعاّلة يتم 

 ؛الأسبقية والتفوق على المنافسين أي تعطي حاسمة:

 ؛بمعنى يمكن أن تستمر خلال الزمن الاستمرارية:

 أي يصعب على المنافس محاكاتها أو إلغائها. الدفاع عنها: إمكانية

                                                                                                                                                                                                          
1 - Michael Porter, «L’ Avantage Concurrentiel », Traduit De L’américain Par : Philippe De Lanergne, 
Dunod, Paris, 1999,Pp7,8. 

 .117، ص2000، دار الكتب للنشر، مصر، البنوك ونظم المعلومات المصرفية" إدارة"طارق طه،  -2
 .27، ص2001، معهد الإدارة العامة، الأردن، الجزء الأول، "إدارة العمليات التنظيم والأساليب والاتجاهات الحديثة"نجم عبود نجم،  - 3
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قتضيه يق ما وذلك وف الإسلاميةتضمن هذه الشروط المجتمعة فعالية الميزة التنافسية في المصارف 

 لك بماوذ الاستمرارية، لأن كل شرط مرهون بالآخر، حيث شرط الحسم مقرون بشرط الإسلاميالمنهج 

ع عنها، لدفاا تقتضيه المبادئ وأحكام الشريعة الإسلامية السمحاء، وهذا الأخير مقرون بشرط إمكانية

تحقق ، ويفكيف لها أن تستمر وهي هشة يمكن إلغاءها، وكيف لها أن تكون حاسمة وهي لا تستمر طويلا

 ،شريفةنافسة الافظة على قواعد المالضرر بمنافسيهم والمح إلحاقبعدم  الإسلاميةالمصارف  التزامبذلك 

التفوق  ن سبلد والخداع وما إلى ذلك متنهى عن الحقد والحس هالأن ،والنهي عن المنافسة غير الشرعية

يبيع  روا ولالا تحاسدوا ولا تناجشوا، ولا تباغضوا، ولا تداب^:  ف الرسول على الغير وفي هذا يقول

 .%قدهلا يحولم لا يظلمه ولا يخذله بعضكم على بيع بعض وكونوا عباد الله اخوانا، المسلم أخو المس

 

 

 الإسلاميةالمطلب الثالث: مصادر وأنواع الميزة التنافسية للمصارف 

 ا.سنستعرض هنا أهم مصادر الميزة التنافسية للمصارف الإسلامية بالإضافة إلى أنواعه

 .الإسلاميةللمصارف  مصادر الميزة التنافسية أولا:

منتجاتها وخدماتها من خلال يتطلب تحقيق التمايز في المؤسسة البنكية رفع مستوى أدائها وجودة 

 :1التركيز على مجموعة من العناصر من أهمها ما يلي

 مصرفى الها إلتعتبر التكنولوجيا من أهم العناصر التي يمكن إدخال إدخال التكنولوجيا الحديثة: -1

ذلك دة وكلتحقيق الجودة كميزة تنافسية. حيث يمكن إحداث التطور عبر تصميم منتجات أو خدمات جدي

 على القيام بالعمليات التالية:مصرف تكنولوجيا جديدة. وتساعد التكنولوجيا ال

 تسهيل العمليات البنكية وتقليل الأخطاء؛ 

 ة أو على خلق وإيداع منتجات وخدمات جديد مصرفتدفق نتائج البحث والتطوير ومساعدة ال

 تطوير المنتجات الحالية؛

 لبات العملاء؛ القيام بدراسات السوق لمعرفة احتياجات ومتط 

 تجديد العمليات والمهام المختلفة؛ 

 يتها.نوع وتحسين مصرفيةكم الخبرة في التكنولوجيا مما يؤدي إلى زيادة حجم العمليات الاتر 

نتاج ( التطور على أنه مزج عناصر الإchampêtreيعتبر "شومبيتر" ) الضغط على التكاليف: -2

 ى تكاليفغط علكن من تحقيق التمايز عبر التقليل أو الضبطريقة مختلفة، وذلك بواسطة الإيداع. حيث يم

يق يمكن تحقية، والإنتاج والتكاليف الأخرى المباشرة وغير مباشرة من خلال القيام بمختلف المهام اليوم

 ذلك عبر:

 لتوافق احقيق الإنتاج بأدنى كلفة من خلال تنظيم المهام وتوزيعها بطريقة متناسقة وملائمة )ت

 ؛بين الأشخاص والوظائف( 

 تحسين نوعية العمليات عبر تبسيطها ونزع التكرار فيها؛ 

 تحقيق أعلى إنتاجية عمل عبر تكوين الأشخاص وتحفيزهم؛ 

 .الاهتمام بالمهام التي لها مباشرة بالعملاء 

                                                             
1

 .140 -137، ص ص2009، ديوان المطبوعات الجامعة، قالمة، الجزائر، "الجودة ميزة تنافسية في البنوك التجارية" ،حمداوي  وسيلة -
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لعملاء بات اد احتياجات ومتطليإن وظيفة التسويق هي تحد إدخال التقنيات الحديثة في التسويق: -3

لبه لما يتط لائمةعبر القيام بدراسة السوق، والجودة وهي تسعى إلى الإجابة على هذه المتطلبات بطريقة م

لتسويق فة اظرة من وظيالعميل حتى يتم تحقيق الرضا والولاء من طرف العميل، ومن أهم الأهداف المنت

 ما يلي:

 دقة الاستجابة لطلبات العميل؛ -

 الاستجابة السريعة والملائمة للعملاء؛ -

 تسعير الخدمات المتاحة بشكل ملائم؛ -

 إدخال منتجات وخدمات جديدة وخلق الطلب عليها؛ -

 تسهيل إمكانية اتصال العميل بالبنوك. -

تي لعوامل الاالمعارف يعتبر من أهم  أن خلقمن الدراسات  تؤكد الكثيرتطوير الموارد البشرية:  -4

خلق سية لتمكن منظمات الأعمال من تحقيق الميزة التنافسية ويعتبر الذكاء الاقتصادي كعملية أسا

 المعارف عبر تصميم مختلف النماذج التي يمكن أن تهتم بذلك.

لإدارية االيب والأس إن تطوير الهياكل التنظيمية المناسبةتطوير القدرات التنظيمية والإدارية:  -5

الجذري  تغييرالملائمة ووضع النظم التي تنسق المعلومات والمعارف، إلى غير ذلك، لا يكفي لإدخال ال

 من خلال م ذلكالمناسب فاختيار القيادة التي لها القدرات اللازمة لإحداث التغيير أمرا ضروريا. ويت

لتي واصفات اهم المأعلى التكيف وإدارة التغيير. ومن اختيار الكفاءات التي لها القدرات اللازمة والقدرة 

 يجب أن تتوفر لدى القائد في العصر الحالي:

 ف معها؛التكيالقدرة على الخلق والإيداع والقدرة على التنبؤ بالتغيرات في المحيط الخارجي و 

 القدرة على الوقوف تجاه المخاطر؛ 

 .القدرة على تحويل فكرة إلى فرصة ناجحة 

ة، ما سبق يمكن للمصارف الإسلامية تحقيق التمايز عن باقي المؤسسات المصرفيعلى ضوء 

ستمرار عى باوتحقيق جودة كبيرة وذلك من خلال مجموعة من العناصر التي تعتبر مثيلتها باعتبارها تس

رى، الأخ نجو التجديد والابتكار في شكل وكيفية تقديم خدمات مالية ومصرفية متميزة عن القطاعات

، ومن صرفيةمن فهم واستيعاب حاجات العملاء والمستفيدين، والوقوف على رغباتهم المالية والم وذلك

 ثم العمل على إشباع تلك الحاجات حسب متطلباتهم وهذا ما يؤدي إلى تحقيق رضاهم.

 .الإسلامية أنواع الميزة التنافسية للمصارفثانيا: 

 :1يلي كمايمكن التمييز بين نوعين من الميزة التنافسية، 

 :اته ه وخدموتسويق منتجات إنتاجالتي تتحقق كنتيجة لقدرة المصرف على  ميزة التكلفة الأقل

 بأقل تكلفة ممكنة؛

 :صرفيةحيث يتفوق المصرف على المنافسين بتقديم منتجات وخدمات م ميزة الجودة العالية 

 متميزة وعالية الجودة ولها قيمة كبيرة في نظر العملاء.

                                                             
 .119طارق طه، مرجع سبق ذكره، ص - 1
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خدمات  تقديم ، نجد بأنها ترتكز علىالإسلاميةأنواع الميزة التنافسية في المصارف  وبالنظر إلى

من لوك ضمصرفية مماثلة لا تختلف عن غيرها من المؤسسات المالية الأخرى، فهي ألزمت نفسها بالس

 السمحاء، وبالتقيد بمقتضى مقاصدها العامة. الإسلاميةحدود الشريعة 

دماتها خ نتاجإقل تحاول المصارف الإسلامية من خلالها تدنية تكاليف فضمن حدود ميزة التكلفة الأ

، بما لآلياتا، فينتج عن ذلك تسيير فعاّل وتحكم جيد في الإسلاميإلى أقل ما يمكن ضمن حدود المنهج 

بين، لمرتقيسمح لها بتحقيق جودة عالية تؤدي إلى كسب رضا أكبر قدر ممكن من عملائها الحاليين وا

ضمن  نافسيي لا محالة إلى تميزها وتفوقها على باقي منافسيها ومن ثم تعزيز مركزها التوهذا سيؤد

 السوق المصرفية.

 

 مصرفيفي ظل التسويق ال المبحث الثالث: سبل تحقيق ميزة تنافسية للمصارف الإسلامية

 اتيجيةإستري ، يتحتم عليها تبنالاقتصادياتباعتبار المصارف الإسلامية عنصرا فعالاً في مختلف 

ئ والمباد فاهيمتسويقية فعاّلة تمكنها من تحديد التوجهات الممكنة بطريقة مناسبة تؤدي إلى تطبيق الم

 وفق المنهج الإسلامي. إستراتيجيةالخاصة بكل 

 قي المصرفي في المصارف الإسلاميةالمطلب الأول: المزيج التسوي

ي طة التبممارسة مختلف الأنش الإسلامييتعلق المزيج التسويقي بالمنهج الذي يسلكه المصرف 

 سيقدمها لعملائه، بما يحقق المنفعة المرجوة الحالية والمستقبلية.

 الإسلاميةأولا: الخدمة المصرفية )المنتج( 

على أساس  الإسلاميةيقوم اختيار وتقسيم الخدمات المصرفية في الدراسات  الإسلاميمن المنظور 

قدمتها أنها جاءت لتحل الطيبات، وتحرم الخبائث، وذلك يعني تقسيم وفي م الإسلاميةأحكام الشريعة 

خبيثة، مع السلع والخدمات على هذا الأساس، الذي لا وجود له في الدراسات المعاصرة، إما طيبة أو 

 .1وجود مراتب ودرجات لكل منها

مُ عَليَْهِمُ ﴿: ـ ،قال   [.157لآية لأعراف، اا]سورة  ﴾الْخَباَئِثَ وَيحُِلُّ لهَُمُ الطَّيبِّاَتِ وَيحَُرِّ

فيقوم المصرف الإسلامي بتقديم جميع الخدمات المصرفية والمالية المعاصرة الجائز منها شرعاً 

ً لأحكام ومبادئ الشريعة الإسلامية ، بما ييسر على المتعاملين معه قضاء مصالحهم المختلفة ،  طبقا

تقديم هذه الخدمات هو الحِل ، إلاّ  يقليدية الربوية ، والأصل فوك التوحتى لا يضطرون للتعامل مع البن

ما حرم بفتوى من مجامع الفقه أو من هيئات الفتوى للمؤسسات المالية الإسلامية ، ويتقاضى المصرف 

 . 2الإسلامي من مقابل تأدية هذه الخدمات عمولة أو أتعاب أو سمسرة وهذا جائز شرعاً 

 الشرعية للخدمة المصرفية الضوابط (أ

 :3يلي تخضع لضوابط شرعية كما الإسلاميةإن الخدمة المصرفية في المصارف 

                                                             
 .147الطاهر بن يعقوب، شريف مراد، مرجع سبق ذكره، ص - 1
 .42حسين حسين شحاتة، مرجع سبق ذكره، ص - 2
 .،149148مراد، مرجع سبق ذكره، ص ص الطاهر بن يعقوب، شريف - 3
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  اياَ أيَُّهَا النَّاسُ كُلُ ﴿: ـ،الحلال: قال رفض التعامل بالسلع والخدمات غير َ  وا مِمَّ رْضِ حَلَالًا فِي الْأ

لشبهات، وأما او ما انتفى عنه حكم التحريم، وخلص من فالحلال ه .[168]سورة البقرة، الآية  ﴾طَيبِّاً

يب لا طإن الله ^: د ، رسولقال الطيب فهو المستطاب غير ضار للأبدان والعقول وفي هذا الشأن 

 ؛%يقبل إلا طيبا

  نضبط إن سلوكيات المنتج المسلم ونشاطاته ت الخدمة بفضائل الأخلاق: أواتسام المنتج

نة، ن الخيافتحكم جميع تصرفاته ومعاملاته مع الآخرين فتحل صفة الأمانة مكا، الإسلاميةبالأخلاق 

جاحها ون يعتهم، حيث يؤدي ذلك إلى اتساع المشارذب، وبهذا يكسب محبة الآخرين وثقوالصدق مكان الك

 ؛وإلى رفع الحصة السوقية

  :دمات و الخجات أيجب أن يكون اختيار المنتالتزام الأولوية في تحديد المنتجات أو الخدمات

 ؛مةة العاوأحواله بما يحقق المصلحومواصفاتها هدفه تحقيق مقاصد الشريعة ومراعاة ظروف المجتمع 

 :ئها أوأن تبتعد عن إلحاق الضرر لكل من عملا الإسلاميةعلى المصارف  لا ضرر ولا ضرار 

تقديم قوم بيشريفة، كما من السوق بل المحافظة على قواعد المنافسة ال إخراجهممنافسها من خلال عدم 

 .-لا ضرر ولا ضرار=: ص ،هذا قال رسول النصح والمشورة إذا تطلب الأمر ذلك، وفي 

 .أن تكون المنتجات )الخدمات( معبرة عن حاجات حقيقية لأفراد المجتمع 

 عوامل يجب مراعاتها لتخطيط الخدمات المصرفية الإسلامية: (ب

في هذا الصدد يقوم المصرف الإسلامي بتحديد خط المنتجات الذي يشير إلى مجموعة من 

الخدمات المالية والمصرفية التي تربط بينها رابطة معينة، سواء لأنها تقدم بطريقة معينة أو تقدم لنفس 

مصرف العملاء أو تأخذ نفس المسار عند توزيعها ...الخ، مثال ذلك خدمات الإيداع المصرفية بال

 .1بمختلف صورها الجارية والاستثمارية والادخارية الإسلامي

كذلك ببيان مزيج المنتجات، وهو يشير إلى مجموعة خطوات  الإسلاميويجب أن يقوم المصرف 

المنتجات التي يقدمها المصرف لعملائه، أي كل الخدمات التي يقدمها للأفراد ويراعى أنه عند تعدد 

، أما إذا كان التعدد والتنوع بداخل خط المنتجات بالاتساعخطوات المنتجات وزيادتها. فإن ذلك يعرف 

 .2بالعمقالواحد فحينئذ يعرف 

حقيق لها تتتمثل الاستراتيجيات التي يتم من خلا الخدمات المصرفية الإسلامية: استراتيجيات (ج

 أداء النشاط التسويقي بما يلي:

: وتتمثل إستراتيجية تصميم الخدمة المصرفية بما استراتيجيات تصميم الخدمات المصرفية .1

 :3يلي

 خدمات جديدة؛ توسيع مزيج الخدمات: بزيادة خطوط الخدمات وتقديم 

                                                             
 .385عبد الحميد عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، ص - 1
 .386،  عبد الحميد عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره - 2
الطبعة الأولى، الأردن، ، دار الميسر لنشر والتوزيع، تسويق الخدمات المصرفية الإسلاميةمحمود حسين الوادي، عبد الله إبراهيم نزال،  -3

 .183، ص2012
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 تراجع مزيج الخدمات: بحيث يركز على الخدمات المربحة؛ 

 تحليل الخدمات الموجودة: بإدخال التحسينات لزيادة جذب العملاء؛ 

 د كن تجتحديد موضع الخدمات: وذلك بالنسبة للمنافسين فهي تستطيع تقديم كافة الخدمات ل

 تركز عليها؛نفسها أفضل المصارف في تقديم الخدمات للمستثمرين، ف

 ة ذاتالمبادلة صعودا أو هبوطا: بجذب العملاء من تقديم سعر للخدمة منخفض، فتضيف خدم 

 لأقل؛اجودة سعر منخفض بحيث إن الذين لا يمكنهم شراء الخدمة الثمينة سيشترون الخدمة نفسها لكن ب

 رف مصامفاصلة الخدمات وتجزئة السوق: وهي تطبق على الخدمات المتشابهة لذلك تركز ال

لائمة مخدمة على سمات الخدمة وتمييز الخدمة وترتكز هذه الإستراتيجية على حاجات العملاء فتجعل ال

 للسوق.

 :1: وتتمثل إستراتيجية دورة حياة الخدمة بما يليإستراتيجية دورة حياة الخدمة المصرفية .2

 نظرا  طيئايا أو بإدخال الخدمة إلى السوق: نمو المبيعات بطيء والأرباح نموها قد يكون سلب

ر ووضع لتطويلتكاليف الترويج بتثقيف العملاء وتشجيع العملاء على تجربة الخدمات وتكاليف البحث وا

 نظام لتوزيع الخدمة؛

  نفس  تقديملالنمو: لتزايد حجم المبيعات بعد تعرف العملاء عليها حيث يدفع المصارف الأخرى

 فرصة لتحقيق الأرباح وتغطية الخسائر؛ الخدمات التي وصلت لمرحلة النمو نتيجة كزنها

 قل يف وتالنضج: بسبب دخول المنافسين في مرحلة النمو فينخفض نمو المبيعات وتزيد التكال

 الأرباح؛

 رات و تغيالانحدار: تتدنى مبيعات الخدمات إما لدخول خدمات جديدة أو لإجراءات الحكومة أ

دمة خي أن الخدمة وينخفض ترويجها، وهذا لا يعن البيئة الاجتماعية حيث تتراجع المصارف عن تقديم

 لابد أن تمر بمرحلة الانحدار في مرحلة من المراحل، بل قد تنشط.

 .الإسلاميثانيا: التسعير المصرفي 

من منطلق الاقتصاد الإسلامي إن المسوق المسلم القائم على عملية التسعير تحكمه مجموعة من 

لكل طرف من أطراف  والأخرويةوالتي تستهدف تحقيق المصالح الدنيوية  الإسلاميةالمبادئ والقيم 

 .2عملية التبادل داخل السوق

 :الإسلاميالضوابط الشرعية للتسعير المصرفي  (أ

 :3إن عملية تحديد الأسعار تخضع لمجموعة من الضوابط والأحكام الشرعية تتمثل في ما يلي

                                                             
 .184، صالمرجع نفسه -1
، أطروحة دكتوراه )غير منشورة(، كلية العلوم ""المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية الإسلامية بلحيمر، إبراهيم - 2

 .108، ص2005، التجارية وعلوم التسيير، فرع علوم التسيير، جامعة الجزائر، الاقتصادية
 .150الطاهر بن يعقوب، شريف مراد، مرجع سبق ذكره، ص - 3
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 :بدأ وشراء طبقا لمتمارس العمل التجاري، من بيع  الإسلاميةفالمصارف  مبدأ التراضي

نكُمْۚ   لاَّ أنَ تكَُونَ إِ لْباَطِلِ يْنكَُم باِبَ ياَ أيَُّهَا الَّذِينَ آمَنوُا لَا تأَكُْلوُا أمَْوَالكَُم  ﴿تعالى: ، قال التراضي.  تِجَارَةً عَن ترََاضٍ مِّ

َ كَانَ بِ   ؛[29ة ]سورة النساء، الآي   ﴾كُمْ رَحِيمًاوَلَا تقَْتلُوُا أنَفسَُكُمْ ۚ إنَِّ اللََّّ

 :تمدة المع تعد المنافسة في الإطار الشرعي طريقة من بين الطرق المنافسة السعرية الشرعية

 ؛بلمناسات بالجودة الحسنة والسعر في التسعير لأنها ترقي كلا الطرفين وذلك بطرح منتجات وخدما

  ب من كس لما يجره الاحتكارإن المنهج الإسلامي يحرم  :الاحتكارعدم رفع الأسعار من خلال

 غير مشروع دون عمل وجهد لفئة قليلة وجعل بقية الزبائن يعيشون في الفقر.

 :الإسلاميةعوامل يجب مراعاتها لتسعير الخدمات المصرفية  (ب

عند تحديد أسعار وتكاليف وأعباء الخدمات  الاعتبارهناك العديد من العوامل الواجبة الأخذ في 

 :1، من بينهاالإسلاميةالمقدمة من قبل المصارف 

 الالتزام بالشروط الشرعية والمعايير والضوابط الإسلامية؛ -

 أسس تحديد العمولة والأجر بالنسبة للخدمات التي تتطلب ذلك؛ -

 واستشاراته؛أسس تحديد أتعاب البنك ومكافآته المالية نظير مجهوداته  -

 ربات؛معايير تحديد نصيب المصرف في عوائد المشاركات والمرابحات والاستثمارات والمضا -

 ؛مصرفالمبذول من قبل العاملين في الالجهد  -

 التمويل المقدم من المصرف لإجراء المشاركات والمضاربات؛ -

 عمليات التمويل والاستثمار؛ لإتمامالمدة الزمنية اللازمة  -

 وعملائه على نسب العائد وكيفية توزيعها؛ الإسلاميالاتفاقيات بين المصرف  -

 التنظيم والخبرة التي يقدمها المصرف لعملائه وكذلك التي تتوافر لدى العملاء. -

 : ترويج خدمات المصارف الإسلاميةثالثا

 الإقناعائل أساليب الاتصال ووس إلى الإسلاميةيشير ترويج الخدمات التي تقدمها المصارف 

على الانتفاع  وإقبالهملتعريف العملاء والمستفيدين بكافة خدماته وتقريب الفجوة بينهم بكافة خدماته 

 .2 بالمنافع المرجوة"

ً متكاملاً من الإعلان والاتصال  الإسلاميةوعادة ما يضم الترويج لخدمات المصارف  مزيجا

المباشر والنشر وتنشيط الإقبال على تلك الخدمات وبالطبع فهو يعتمد على نموذج الاتصال المكون من 

 :3 العناصر الآتية

وهو يقدم المعلومات والبيانات التي تساعد على تكوين المعارف (: الإسلاميالمرسل )المصرف  -1

 ؛خدماته المقدمة إحدىوالاستفادة من  الإسلاميوتعمل على تحفيز الأفراد للتعامل مع المصرف 
                                                             

 .389عبد الحميد عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، ص - 1
 .390، مرجع سبق ذكره، صعبد الحميد عبد الفتاح المغربي  - 2
 394، ص المرجع نفسه - 3
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 فية التيالمصروهم أفراد المجتمع الذين يمكنهم الاستفادة من إحدى الخدمات المالية و المستقبل: -2

ة لتمويليمن الخدمات ا الاستفادة، كذلك الهيئات والمنظمات التي تنتظر الإسلامييقدمها المصرف 

 ؛والاستثمارية التي يصممها المصرف

عينة ة مستوتعُد لب عملية الاتصال، إذ تهتم بطرح الموضوع الرئيسي للخدمات المقدم الرسالة: -3

 ؛ببعض أساليب الإقناع والتحفيز لدفع الأفراد للتعامل مع المصرف الإسلامي

هم هم ويحفزهتماموتمثل الأداة المستخدمة لنقل الرسالة بما يجذب انتباه الأفراد ويلفت ا الوسيلة: -4

لوسائل اتلك  على الإقدام للتعامل مع المصرف، ولهذا يمكن تنويع الأدوات المستخدمة، فيمكن أن تكون

 لخ.اورق ... ى المطبوعة عل مرئية أو مسموعة أو كليهما معاً، أو تنقل إلى المستقبل على هيئة مكتوبة أو

 ية للترويج في المصارف الإسلاميةالضوابط الشرع 

 :1تتمثل الضوابط الشرعية للترويج في المصارف الإسلامية فيما يلي

  لا ^: قيالنبأن لا يكون في إعلانه ذم لسلع غيره وخدماتهم، أو الإضرار بهم بغير حق، لقول

 ؛%يؤمن أحدكم حتى يحب لأخيه ما يحب لنفسه

   فونه  يعرلاأن يكون القصد في إعلانه تعريف العملاء بمزايا منتجاتهم، وأن يطلعهم على ما

 من ذلك، وما يحتاجونه من معلومات؛

  ،فالصدق  أن يلتزم الصدق في إعلانه، وذلك بأن يخبر بما يوافق حقيقة السلعة أو الخدمة

م يار ما لّ ان بالخالبيع^: فالنبي قد قال ركيزة أساسية في جميع المعاملات، سيما المعاملات البيعية، ف

 ؛%فإن صدقا وبينا بورك لهما في بيعها، وإن كتما وكذبا محقت بركة بيعهما، يتفرقا

   فيقول  الشرع،أن لا يكون الإعلان بما يحارب العادات والأعراف التي يقرها ويعترف بها، 

 : لأ

 [.199الآية  ]سورة الأعراف، ﴾ خُذِ الْعفَْوَ وَأْمُرْ باِلْعرُْفِ وَأعَْرِضْ عَنِ الْجَاهِلِينَ  ﴿

  من أهم الخصائص الواجب : الإسلاميةعوامل يجب مراعاتها لترويج الخدمات المصرفية

 :2الإسلاميةمراعاتها في وسائل الدعوة والترويج لخدمات المصارف 

 تحديد أهداف الحملات الترويجية؛ 

 الالتزام بالوضوح الدقيق والبيان الشامل والصادق؛ 

 مراعاة تعدد الخدمات التي يقدمها المصرف وتحرى الدقة مع قطاعات العملاء؛ 

  ي لحال فعلى الوسائل غير المشروعة كالتماثيل والصور المثيرة كما هو ا الاعتمادلا يجب

 بعض إعلانات اليوم؛

 تحديد الرسالة الترويجية وصياغتها بالأشكال المناسبة؛ 
                                                             

 .151الطاهر بن يعقوب، شريف مراد، مرجع سبق ذكره، ص - 1
 .391عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، ص عبد الحميد - 2
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 مراعاة مناسبة توقيت تنفيذ الحملات الترويجية؛ 

 تحديد ميزانية الحملات الترويجية؛ 

 .تنفيذ ومتابعة وتقييم الجهود الترويجية 

 

 

 .ابعاً: التوزيع المصرفي الإسلامير

يعرف التوزيع المصرفي في الإسلام على أنه: "جلب المصالح بتقريب المنتجات والخدمات 

 .1لطالبيها حفاظا على ضروراتهم وتخفيفاً لمشقة عنهم وتيسيراً لحاجاتهم"

 الضوابط الشرعية للتوزيع المصرفي الإسلامي (أ

 :2المصرفي الإسلامي فيما يليتتمثل الضوابط الشرعية للتوزيع 

 باً مراً واجمنع أأن لا يخالف هذا التنظيم حكما شرعياً، بأن لا يجيز معاملة محرمة شرعاً، ولا ي

 لحة؛شرعاً، وأما المباحات فلا مانع من وضع القيود عليها عندما يظهر في التقييد وجه المص

 زبون؛ل من المنتج والوسيط الأن يكون الهدف من وضع التنظيم تحقيق المصلحة العامة لك 

 دة دراسة التنظيمات التي كانت موجودة لدى المسلمين في عصر النبوة والخلافة الراش

 ية.للاسترشاد بها بعد تطور النشاط التوزيعي بما يلائم مقتضيات العصر وظروف السوق الحال

 .الإسلاميةعوامل يجب مراعاتها لتوزيع الخدمات المصرفية  (ب

العوامل التي يجب مراعاتها عند تحديد المكان المناسب لتقديم الخدمات المصرفية فيما من أهم 

 :3يلي

عمل على لتي ت: يجب العمل على اختيار منافذ التوزيع المناسبة ااختيار قنوات التوزيع المناسبة -1

نتشار ة الايتقديم الخدمة بشكل مباشر أو غير مباشر، وهي تتوقف على نوعية الخدمات المقدمة وإمكان

لوصول نية االجغرافي لفروع المصرف وصور المنافسة القائمة بين المصارف والمواقع المختارة، وإمكا

 ؛هاإلي

 ؛الفروع المختلفة للمصرف الإسلاميالمواقع المناسبة التي يجب أن تتركز فيها  -2

يار ند اختعوبصفة خاصة  الإسلاميالعوامل المؤثرة في اختيار  المواقع الجديدة لفروع المصرف  -3

لمصرفية دمات ايجب مراعاة النقاط التالية: نوعية العملاء والمستفيدين من الخ الإسلاميفروع المصرف 

التكاليف  والمالية والتكافلية وتحليل ذلك لكل خدمة على حدة، نوعية الخدمات المقدمة وخصائصها،

 ؛سبة للحصول على الخدمات المختلفةوالعوائد بالن

 وامل الواجب مراعاتها لإغلاق فرع معين أو نقله أو تجديده و تطوير أعماله.الع -4

                                                             
 .171ابراهيم بلحيمر، مرجع سبق ذكره، ص - 1
 .151،150الطاهر بن يعقوب، شريف مراد، مرجع سبق ذكره، ص ص - 2
 .390 -389عبد الحميد عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، ص ص - 3
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 .ي المستحدث في المصارف الإسلاميةخامسا: المزيج التسويق

بالإضافة إلى العناصر الأربعة الرئيسية للمزيج التسويقي المصرفي الإسلامي توجد عناصر 

 :1 يليأخرى مستحدثة في المصارف الإسلامية، تتمثل فيما 

 ان،نع الإنسمن ص إن البيئة المادية للخدمة، خصوصًا تلك التي البيئة المادية أو الدليل المادي: (أ

لخدمة ئية لتؤثر بشكل كبير في إدراكات العميل المتعلقة بتجربته مع الخدمة، وتتضمن الأبعاد البي

جهزة الحيز مثل: الأالمحيطة، مثل: الألوان، والضوضاء، والديكور، وغيرها، واستثمار  الظروف

ن لأغيرها،  كثر منوالسلع الداعمة لتقديم الخدمة. ويتأكد هذا المبدأ في المصارف الإسلامية أ والمعدات،

لزبائن ليقدم  على ابتكارات جديدة، وإن ابتكار فيض من الأدوات الاستثمارية طبيعة هذه المصارف تقوم

دداً ملاء جالمادية إلى المصرف الإسلامي، كما تجتذب عبدائل جذابة، تحفزهم إلى تحويل موجوداتهم 

 ؛جديدة بإبداعات

يعرف العاملون بالمصرف على أنهم مجموعة الأفراد  )الأفراد(: مصرفالعاملون بال (ب

 لسلوكياتلق باوفيما يتع ،أثير على مدى تقبل العميل للخدمةالخدمة للزبون ولهم ت المشاركين في تقديم

 ينها:كر من بيتحلى بها المصرفي الناجح في المصارف الإسلامية فهي متعددة، نذأن  الرفيعة التي يجب

  ؛واعيد واحترام أهمية وقت الآخرينالحفاظ على الم 

  ؛المواقف الحرجة يد الفعل وخاصة فالصبر وعدم التأثر بسرعة ر 

  فهمهايل أن مراعاة آداب الحديث مع العملاء واستخدام الكلمات والألفاظ التي يستطيع العمي 

 ؛ويستوعبها

 ؛الغة أو الوعد بما لا يمكنهالصدق في التعامل دون تضليل أو مب 

 ؛من وجهات نظر والرد عليها بهدوء لإنصات الفعال للعميل ولما يبديها 

  العمل والظهور بالهندام الطيب؛الحفاظ على المظهر العام لمكان 

  .عدم الضغط على العميل أو إظهاره في صورة الجاهل 

صر ن عنامتعد عملية تسليم الخدمة للزبون عنصرا أساسيا  العمليات )عملية تقديم الخدمة(: (ج

ي بمعنى ية، أالمزيج التسويقي للخدمة وهي تمثل: "الكيفية التي من خلالها يتم تقديم الخدمة المصرف

خلالها  تم منجراءات والسياسات المتبعة لحصول العميل على الخدمة المصرفية"، إن الكيفية التي يالإ

لعملاء اورات تقديم الخدمة تعُد حاسمة بالنسبة للمصرف الإسلامي، فعملية تسليم الخدمة تؤثر على تص

مة في لداعاالخدمات  وعن جودة الخدمة المقدمة إليهم، ويعتبر عاملي السرعة والوقت الأهم في تقديم

 عصر السرعة لذلك على المصارف الإسلامية أخذهما بعين الاعتبار.

 ةالإسلاميالمصارف  في تيجيات التسويق المصرفيالمطلب الثاني: استرا

                                                             
 .153-151الطاهر بن يعقوب، شريف مراد، مرجع سبق ذكره، ص ص  - 1
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تقسيم  يمكن لقد اقترن الحديث عن الإستراتيجية التسويقية للمصرف بالمركز التنافسي له، ولهذا

تمثل اسية تمعيار الوضعية التنافسية للمصرف، إلى أربعة استراتيجيات أساستراتيجيات التسويق حسب 

 في:

يقصد بالرائد المصرف الذي يتمتع بأكبر حصة سوقية بالإضافة إلى الرائد:  إستراتيجيةأولا: 

قدرته على التحكم في السعر السائد في السوق بالإضافة إلى مبادرته إلى طرح المنتجات والخدمات 

الحديثة، وعادة ما تواجه المصارف الرائدة منافسة من قبل المصارف الأخرى، خاصة التي تكون في 

، لهذا نجد أرباحهانها. وذلك للتغلب عليها والحصول على جزء كبير من وضعية سوقية قريبة م

 .1المصارف الرائدة تنشط بنوع من الحذر

يعتبر المصرف المتحدي بأنه مصرف يتمتع بحصة سوقية أقل نسبيا المتحدي:  إستراتيجيةثانيا: 

على الحصة الحالية، وهذا  مقارنة مع الرائد غير أنه يسعى دائما إلى تطوير حصته السوقية، أو الحفاظ

 .2من خلال القيام بعدة هجومات على مستويات مختلفة

في هذه الحالة تحاول المصارف الحفاظ على وضعيتها في السوق، حيث  التابع: إستراتيجيةثالثا: 

تركز جهودها للحفاظ على العملاء وتجنب المواجهات مع القائد، وهذا بالتطوير النوعي لا الكمي، بغية 

قيق مجموعة من الأهداف، تتنوع إلى هدف تحسين المردودية، تقوية ثقة العملاء وتحسين جودة تح

 .3الخدمات والمنتجات

وهي عملية التخصص في السوق المربح، وذلك من أجل ضمان  المتخصص: إستراتيجيةرابعا: 

كل سير وتطور مستمر للمصارف، حيث تسعى إلى البحث عن أي نشاط وتختص به، وتخصص له 

 .4 الموارد دون أن يثير ذلك ردود أفعال المصارف القائدة

 ية تلتزمسلامبناءاً على ما تقدم، يمكن القول بأن استراتيجيات التسويق المصرفي في المصارف الإ

ً بأحكام ومبادئ الشريعة الإسلامية في كافة معاملاتها وتصرفاتها اليومية، وتخض بة ئة الرقاع لهيأساسا

ار اختيفية جميعاً. الشرعية بما تقدمه من خدمات جليلة للفرد والأسرة وللمجتمع والأمة الإسلام

لى فوضة عغير مقبولة، بل هي مر إستراتيجيةالإستراتيجية التسويقية التي تسبب الضرر للزبون هي 

هة، جئها من تقلل من كرامة عملالا تسويقية لا تهين و إستراتيجيةالإطلاق، لهذا على المصارف تبني 

 لصحيح.االمنهج الإسلامي  أسس عهابإتباوتحافظ من خلالها على المنافسة الشريفة من جهة أخرى، 

الخطوات العملية تتم عبر   المصرفية الإسلامية تخدماالآلية تسويق وتجدر الإشارة هنا إلى أن 

 :5الآتية

 .أهداف مرحلية  ؛أهداف استراتيجية   تحديد الأهداف المنشودة للتسويق وتتمثل فى: -1

                                                             
رسالة ، "-دراسة حالة بنك الجزائر الخارجي–التسويق المصرفي كإستراتيجية للبنوك في ظل التحرير المصرفي "،محمد رضا بوسنة - 1

، 2009حمد خيضر، بسكرة، اقتصاد صناعي، جامعة م التجارية وعلوم التسيير، تخصصالاقتصادية ماجستير )غير منشورة(، كلية العلوم 
 . 73،72ص ص

  . 74ضا بوسنة، مرجع سبق ذكره، صمحمد ر - 2
، رسالة "–دراسة ميدانية في بنك الفلاحة والتنمية الريفية  –"أهمية التسويق المصرفي في تحسين العلاقة مع الزبون صورية لعذور،  - 3

محمد بوضياف المسيلة، ماجستير )غير منشورة(، كلية العلوم الإقتصادية، التجارية وعلوم التسيير، قسم علوم التسيير، فرع: التسويق، جامعة 
 . 20، ص2005الجزائر، 

 . 21المرجع نفسه، ص - 4
 .173-171حسين حسين شحاتة، مرجع سبق ذكره، ص ص  - 5
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عة الشري الإسلامية المستمدة من مقاصدتحديد سياسات التسويق التي تتفق مع رسالة المصارف  -2

 .الإسلامية

 ؛ وضع الخطة التسويقية لتحويل الأهداف والسياسات التسويقية إلى واقع عملي تنفيذي -3

مون مض وضع البرامج التفصيلية لتنفيذ العمليات التسويقية للمصارف الإسلامية وتتضمن: -4

؛ سويق جال ( التنطاق ) م؛  التسويقية المناسبة الوسائل؛ لمن الرسالة التسويقية ؛ الرسالة التسويقية 

 قرائن وأدلة الإثبات . ؛ البرنامج الزمني 

؛ د ه والإرشاالتوجي؛ الشرح والإقناع ؛ التبليغ والتعريف  تنفيذ العمليات التسويقية وتتضمن : -5

 تحليل ردود الأفعال .؛ المتابعة والتقويم 

ف الأهدا وعلاج والسلبيات في ضوء لإزالة المعوقاتالمتابعة المستمرة للعمليات التسويقية  -6

 ؛والسياسات والخطط والبرامج التنفيذية 

ما  مية وهذالإسلااتحليل أثار العمليات التسويقية من ردود أفعال المتعاملين والمهتمين بالمصرفية  -7

 ؛يسمى بالتغذية العكسية بالمعلومات ، ثم دراسة تنمية الإيجابيات ، وعلاج السلبيات 

 دة .لمنشواالتطوير والتحديث في مضمون ووسائل الرسالة التسويقية لتحقيق المقاصد والغايات  -8

 يةالإسلاممقومات تحقيق ميزة تنافسية في ظل تسويق الخدمات المصرفية المطلب الثالث: 

سنتعرض ضمن هذا المطلب إلى مقومات تحقيق الميزة التنافسية في ظل تسويق الخدمات 

لى علتعرف من خلال التطرق إلى مقومات التسويق الفعال في هذه المصارف، ثم ا الإسلاميةالمصرفية 

در د كواكيفية تطوير والمحافظة على الميزة التنافسية للمصرف وصولا إلى ضرورة الاهتمام وإعدا

 في المصارف الإسلامية. مصرفية تقوم بتسويق مصرفي فعاّل

 .الإسلاميةصارف مقومات التسويق الفعاّل للمأولا:   

 :1يجب توافر المقومات الأساسية الآتية الإسلاميةلتفعيل التسويق لخدمات ومنتجات المصارف 

 لية هود العمذل الجبرسالتها مفهوما ونظاما وتطبيقا وب الإسلاميةالإدارة العليا في المصارف  إيمان

 لتوصيل هذه الرسالة إلى الناس؛

  الإسلاميةأن يفهم رجال التسويق مضمون رسالة التسويق عن خدمات ومنتجات المصارف 

 والقدرة على شرحها للناس والرد على تساؤلاتهم؛

  أن وملين، من قبل كافة العا الإسلاميةالالتزام العملي بمضمون رسالة التسويق إلى المصارف

 سس والمبادئ الشرعية؛يكون السلوك والأفعال والأعمال مطابقة للمفاهيم والأ

 ات تعدد وتنوع آليات وسبل ووسائل وأدوات التسويق إلى المصارف الإسلامية حسب مقتضي

 الحال في ضوء الضوابط الشرعية؛

 في ضوء الإسلاميةالتجديد والتطوير والتحديث لمضمون وأساليب التسويق إلى المصارف 

 جيةالمتغيرات الداخلية والخار

 .تنافسية في المصارف الإسلاميةالميزة الوتطوير بناء ثانيا: 

                                                             
 .174المرجع نفسه،ص  - 1
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لقد سوق والمنافسة هي الأساس التي تقوم عليها حياة المصارف الإسلامية واستقرارها داخل ال

 ، ول رسوليقيث حليها ضرر للغير نادى المنهج الإسلامي بأسلوب المنافسة الخيرة البناءة التي لا يرد ع

 ة صعبة. وذلك للحصول على ميزة تنافسي%يسوم على سومهلا يبيع الرجل على بيع أخيه ولا ^:  ص

تجات يعة المنسا بطبيتعلق أساها تطويربناء ميزة تنافسية وفإن  التقليد وتحقيق عائد أكبر، بناءاً على ذلك

 والخدمات المصرفية ومميزاتها وكيفية تطويرها.

استراتيجيات تنافسية لتحقيق توجد ثلاث : استراتيجيات تنافسيةفي ظل  لميزة التنافسيةبناء ا (أ

 :1أداء أفضل يعو د بالنجاح على المصارف، وهذه الإستراتيجيات هي

 تقديم قيام بالهدف من هذه الإستراتيجية هو محاولة المصرف ال إن قيادة التكلفة: إستراتيجية

 ةاتيجيإسترخدمات ذات تكلفة منخفضة مقارنة بمنافسيه، وينبع دور التسويق هنا من خلال مساهمة 

 ؛التسويقي في تخفيض تكاليف المصرفالمزيج 

 بعض  : إن هذه الإستراتيجية تتمثل في محاولة المصرف التركيز علىالتمييز إستراتيجية

 الخصائص التي تميزه عن غيره من المصارف وتكون مقبولة من قبل العملاء، ولهذا فإن هذه

 .لمصرفلفسية هذا ما يشكل ميزة تناسويق المصرفي، والإستراتيجية تعتمد كثيراً على استراتيجيات الت

 

 وهنا يتم التركيز على جزء معين من السوق، وتكثيف النشاط التسويقي  التركيز: إستراتيجية

فيه والعمل على استبعاد الآخرين ومنعهم من التأثير في حصة المصرف، حيث يتم استخدام محورين، 

 .2الأول تحقيق ميزة تنافسية في التكلفة، والثاني في التميز المركز

ء وذلك لعملاالمصارف الإسلامية إلى تحقيق منافع ل وتسعى الاستراتيجيات التنافسية الثلاثة في

لمميزة ائص ابتقديم خدمات ذات تكلفة منخفضة مقارنة بالمنافسين، كما تساعد العملاء في إدراك الخص

ن باقي اء، عللمصرف الإسلامي وإدراك الجزء الفريد الذي يقدمه بما تقتضي الشريعة الإسلامية السمح

 يحقق مزايا تنافسية عالية. منافسيه في السوق وهذا ما

طالما أن هناك العديد من فئات العملاء : تطوير وتنويع الخدمات بالمصارف الإسلامية (ب

والمستفيدين المختلفة ظروفهم ومتطلباتهم إلى جانب التغير المستمر في الظروف والمتغيرات البيئية وفي 

مات المصارف الإسلامية في المجالات إمكانات المصرف وقدراته، فإن هناك فرصاً متعددة لتطوير خد

المختلفة سواء كانت المالية أو المصرفية. ويمكن للمصرف أن يطور في أسلوب المعاملات المالية من 

البيوع الجائزة في الفقه  أنواعخلال تنمية مزيج الحالي للخدمات المقدمة من خلال دراسة وتحليل كافة 

 .3 . الخ(الإسلامي )بيع السلم، البيع الآجل ...

                                                             
، رسالة ماجستير )غير منشورة(، كلية العلوم للبنوك في ظل التحرير المصرفي" كإستراتيجية"التسويق المصرفي محمد رضا بوسنة،  - 1

، 2005  بسكرة، الجزائر، ، الاقتصادية، التجارية وعلوم التسيير، قسم العلوم الاقتصادية، تخصص اقتصاد صناعي، جامعة محمد خيضر

 .114ص
، دار الأيام للنشر "الميزة التنافسية وفق منظور استراتيجيات التغيير التنظيمي"علي السويسي، نعمة عباس الخفاجي، عز الدين  - 2

 .77، ص2014والتوزيع، الأردن، 
 . 873صالحميد عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، عبد - 3
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ويشير التنويع في خدمات المصارف الإسلامية إلى تعدد الخدمات المقدمة وإضافة خدمات جديدة 

تواكب متطلبات الأفراد وتعمل على خدمة المجتمع والبيئة المحيطة، وتحقق المنافع التي ينتظرها 

لمقدمة من المصرف أساليب التنويع في الخدمات ا أهمالمصرف لمختلف الأطراف المتعاملة معه، ومن 

 :1الإسلامي

 التنويع في نوعية الخدمات ووظائفها؛ 

 التنويع من خلال تعدد أشكال الخدمات؛ 

 التنويع في زمن تقديم الخدمات؛ 

 .التنويع في مكان عرض الخدمات وتقديمها 

لخدمة إن الارتقاء بمقاييس جودة ا ضرورة التحسين المستمر في جودة الخدمات البنكية: (ج

لخدمة ا، وقد ازدادت أهمية جودة مصرفبشكل مستمر يؤدي إلى زيادة ثقة العملاء في الالمصرفية 

سسات المؤو مصارفالمصرفية المقدمة إلى العملاء كأساس لتحقيق التميز في مواجهة المنافسين في ال

 تشابهتوآخر حين  مصرفالمالية، وأصبحت الخدمة المصرفية المتميزة هي الأساس في المفاضلة بين 

ى تعمل عل التي عروض جميع البنوك في كافة الخدمات المصرفية التي تعد أحد الأدوات التنافسية الفعالة

 .مصارفوالنمو لل تأمين الاستمرار 

منها تحقيق  مصرفيم خدمة متميزة للعملاء في أي وتتعدد المبررات التي تدعو إلى الاهتمام بتقد

لتقاضي أسعار وعمولات أعلى وتمكنه من  مصرفالفرصة لللخدمة المتميزة تتيح ميزة تنافسية، لأن ا

الاحتفاظ بالعملاء وغير ذلك من المزايا وبالتالي فهي مفهوم يعكس تقييم العميل لدرجة التميز أو التفوق 

 .2الكلي في أداء الخدمة

 الإسلاميةالكوادر المصرفية اللازمة لتسويق خدمات المصارف  إعداد ثالثا:

أهم عنصرين  آنكوادر المصرفية وتأهيلها باستمرار، وقد توصل البعض إلى يجب الاهتمام بال

، والقائمين بتسويق الخدمات المالية والمصرفية بصفة الإسلامييجب توافرهما في العاملين بالمصرف 

خاصة، يتمثلان في الاهتمام بالعمل البيعي للخدمة والاهتمام بالعلاقات مع العملاء، وقد يركز القائم 

ً أو يركز عليهما تماما، أو يركز عليهما بشكل  بالتسويق الخدمة على أحدهما دون الآخر، أو يهملها معا

بشبكة "بليك وموتن" للتوصل إلى أنواع الكوادر المصرفية القائمة ببيع الخدمات  تعانةالاسوسط، وقد تم 

 . ويمكن استنتاج ذلك من الشكل التالي:3المالية والمصرفية للعملاء

 

 (  : يوضح خمسة أنماط أساسية للكوادر المصرفية.  4 3-الشكل رقم )

 

                                                             
 .388ص ،المرجع نفسه - 1
2

ورقة بحثية مقدمة إلى الملتقى الدولي حول "جودة الخدمات المصرفية كآلية لتفعيل الميزة التنافسية للبنك"، أحمد طرطار، سارة حليمي،  -
ماي  11و 10"إدارة الجودة الشاملة في قطاع الخدمات"، كلية العلوم الاقتصادية، التجارية وعلوم التسيير، جامعة منتوري بقسنطينة، يومي 

 . 22، ص.2010
 .393عبد الفتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، صعبد الحميد  - 3
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ث سلامي للبحوالمعهد الإوللتنمية  الإسلاميالبنك في البنوك الإسلامية"،  الإستراتيجية الإدارة"عبد الحميد عبد الفتاح المغربي،  المصدر:

 . 393، ص 2004والتدريب، السعودية، الطبعة الأولى، 

 :1 تبيان أهم خصائص كل من هذه الكوادر على النحو الآتي من الشكل أعلاه يمكن

النمط  ويتميز هذا (:1 -1الكوادر التي تعمل على عرض الخدمات للبيع دون أي مجهود يذكر ) -1

إلى  ينظر من الكوادر المصرفية بالاهتمام المنخفض ببيع الخدمة وكذلك بالعلاقة مع العملاء، حيث

ن وقلة معلوماته ع مصرفت على العميل لانخفاض ولائه للوظيفته على أنها مجرد عرض الخدما

 ل؛العمي لإقناعهد الخدمات التي يقدمها وعدم سعي المصرف لتدريبه، ولذا فهو لا يبذل أي ج

الاهتمام الكبير بويتميز هذا النمط  (:1 -9عملية بيع الخدمة للعملاء ) لإتمامالكوادر التي تسعى  -2

يز لى التركعلنمط اببيع الخدمة للعميل، ولكن على الوجه الآخر فإن اهتمامه قليل بالعملاء، إذ يعمل هذا 

يبذل  لكنه لا لعميلك أهميتها، ولذا يعمل على إقناع اعلى الخدمات ومميزاتها وأساليب الانتفاع بها، ويدر

ن يتناسى أولبعيد العلاقات القوية مع العملاء، وغالبا ما لا ينظر إلى المستقبل ا إقامةجهدا كبيرا في 

 استمرارية التعامل يعد أهم من عقد عملية البيع الحالية؛

ذا النمط هويتسم  (:5 -5العميل وتعتمد على المدخل السلوكي ) إقناعالكوادر التي تهتم بطرق  -3

هنا ملاء، ولع العباهتمام متوسط بعملية بيع الخدمة إلى جانب الاهتمام المتوسط أيضا بإقامة العلاقات م

تأثير يق الفهو يعرف طرق البيع المعتادة أكثر من الطرق الحديثة، ويحاول جاهدا جذب العميل عن طر

ها ة وعلاقتلمقدمسلوكي، ولكنه يفتقر أحيانا إلى البيانات والمعلومات الكافية عن الخدمات االشخصي وال

 ؛خرىأحيانا حاجات العميل، مما يجعله يقنع أحيانا ويقتنع أ إشباعوطرق الاستفادة منها ودورها في 

 ويتصف هذا النمط (:9 -1والمعاملة الحسنى ) الإنسانيالكوادر التي تركز على المدخل  -4

بالاهتمام الكبير بإقامة وتوثيق العلاقات مع العملاء والمستفيدين مع القليل من الاهتمام بعملية بيع 

الخدمة، ويرتكز اعتقاد هذا النمط على أساس أن المعاملة بالتي هي أحسن هي التي تجذب العميل للتعامل 

ي التعامل، ولذا يظهر اهتمامه أقوى من التأثير المادي ف الإنسانيوأن التأثير  الإسلاميمع المصرف 

بالعميل وباستقباله والبشاشة في وجهه بصورة دائمة، ولكن هذا النمط يفتقر إلى المعلومات والبيانات 

                                                             
 . 395،394فتاح المغربي، مرجع سبق ذكره، صعبد الحميد عبد ال - 1
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الكاملة عن الخدمات المقدمة، ولذا يرتبك عندما تزيد أسئلة العملاء واستفساراتهم ولا يكون جاهزا للرد 

 عليها بصورة كافية؛

الاهتمام الكبير بويتميز هذا النمط (: 9 -9بالمدخل المتكامل في خدمة العميل ) الكوادر التي تهتم -5

ميل الع عإقنابكل من بيع الخدمة وتوثيق الصلات والعلاقات مع العملاء، حيث يبذل جهدا كبيرا في 

على  تمادهبخصائص الخدمات المقدمة ومزاياها وأهميتها لتحقيق المنافع التي ينتظرها، من خلال اع

هم معاملات رة منداخل التسويق الحديثة، هذا بالإضافة إلى توثيق العلاقات والمعاملات مع انتظار الوفم

 المستقبلية.

 

 

 

 خلاصة الفصل الثالث: 

المصرف  هو التعبير عن سياسة الإسلاميةفي المصارف نجد بأن التسويق بناءاً على ما تقدم، 

 ومتابعة لما الإسلامي في مجال الإحاطة الواسعة بسوق العمليات المصرفية وبالعوامل التي تؤثر فيه،

 يطرأ من تطورات على العمل المصرفي الإسلامي، وذلك من خلال تطبيق ما جاءت به الشريعة

، الخبائث ني عناءت دائما في الطيبات ما يغوالتي تحرم كل أنواع الفائدة والتي ج ،الإسلامية السمحاء

م ستخدااوفي الحلال ما يغني عن الحرام وذلك بالعمل في أطر معينة وقواعد محددة. كما نجد بأن 

 اثإحدى التسويق المصرفي الإسلامي كمدخل لتحقيق ميزة تنافسية في المصارف الإسلامية يرتكز عل

صارف ق بأقل سعر ممكن وبتمييز منتجات وخدمات المتفوق على المنافسين من خلال استهداف السو

رفي المص الإسلامية، وهذا ما يلبي نطاق واسع من طلبات العملاء باعتبارها نقطة البدء في العمل

 الإسلامي.
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       مفردات العينة حسب العمر(:  يوضح توزيع 7-4الجدول رقم )

 .SPSSبالاعتماد على نتائج برنامج باحثتان : إعداد الالمصدر

  (: يوضح توزيع أفراد العينة حسب العمر4-4الشكل رقم )

 

 

 

 

 

              

 

 

إعداد  : المصدر

باحثتان ال

بيانات  بالاعتماد على 

 (.7-4الجدول رقم )

س، الخم اعتمادا على معطيات الجدول يتضح أن معظم أفراد عينة الدراسة الموزعة على الفئات

[ 49 – 40] من الثالثة، ثم الفئة (54,3%)[ بنسبة 39-30حيث كانت أكبر نسبة في الفئة الثانية من ]

و سنة  30 أقل من الأولىما الفئتين أ(14,3%) [ بنسبة59-50من] الرابعة، ثم الفئة (31,4%)بنسبة 

نك محل ين في البوتشير هذه الأرقام إلى أن معظم العامل ، سنة فما فوق فنسبتهما معدومة 60من  الأخيرة

كويني والت الدراسة هم من فئات الشباب القادرة على العمل، مما ينعكس على إمكانية التطور المهني

 اراتهوالإداري لهذه العينة مستقبلا، أضف إلى ذلك أنه كلما زاد عمر الشخص زادت معارفه ومه

 لتنافسيةاميزة بالتالي تصبح لديه المقدرة على مواجهة صعوبات وعراقيل الوتجاربه وخبراته المكتسبة و

. 

و أقل، جامعي )مستوى تم تقسيم المستوى التعليمي إلى عدة مستويات منها: ثانوي أالمؤهل العلمي:  ج(

 يلي: ما إلىتوصلنا  التدرج(، وهنا 

 المتغيرات التكرارات النسبة المئوية

 سنة 30أقل من  0 0

 سنة 39إلى  30من  19 54.3

 49إلى  40من  11 31.4

 59إلى  50من  5 14.3

 فأكثر 60 0 0

 المجموع 35 100
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(: يوضح توزيع مفردات 8-4الجدول رقم )

 العينة حسب المؤهل العلمي

 المتغيرات
التكرارا

 ت

النسبة 

 المئوية

 20 7 ثانوي أو أقل

 80 28 جامعي )مستوى التدرج(

التدرج )ماجستير أو ما بعد 

 دكتوراه(
0 0 

 100 35 المجموع

 (.  SPSS: إعداد الباحثتان بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر

 

(:  يوضح توزيع مفردات العينة 5-4رقم)شكل ال

 حسب المؤهل العلمي

 
: إعداد الباحثتان بالاعتماد على بيانات الجدول المصدر

  (8-4)رقم

، ((80%بة يلاحظ من الجدول السابق أن غالبية أفراد العينة ذات مستوى جامعي والتي تقدر بنس

تعليمي ثانوي ستواهم الم ,20%)وأن هناك ما نسبته )داخل البنك ، لوجود حاملي الشهادات بنسبة معتبرة

 .0%))بعد التدرج معدومة  أو اقل ،في حين كانت نسبة ما

وبنوك،  ماليةتجارة وتسويق ، :تم تقسيم التخصص العلمي إلى عدة أقسام منها التخصص العلمي: د( 

 تسيير واقتصاد،....الخ، وهذا للوصول إلى نتائج أكثر دقة. 

 

 التخصص (: يوضح توزيع مفردات العينة حسب9-4الجدول رقم)

 المتغيرات التكرارات النسبة المئوية

 تجارة وتسويق 2 5.7

 تكنولوجيا المعلومات والاتصال 3 8.6

 مالية وبنوك 10 28.6

 تسيير واقتصاد 8 22.8

 محاسبة 5 14.3

 أخرى 7 20

 المجموع 35 100

 (.SPSS: إعداد الباحثتان بالاعتماد على نتائج برنامج )المصدر

 

20%

80%

0%

قل و أ  ثأنوي أ  مستوى ألتدرج مأ بعد ألتدرج
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 (: يوضح توزيع مفردات العينة حسب التخصص6-4الشكل رقم )

 

 (.9-4: إعداد الباحثتان بالاعتماد على بيانات الجدول رقم )المصدر 

جع وذلك را (%6،28(من خلال الجدول والشكل نلاحظ أن تخصص مالية وبنوك يأخذ ما نسبته 

أما  إلى أن طبيعة العمل البنكي تعطي الأولوية إلى هذا التخصص على باقي التخصصات الأخرى،

ة طبيعية ( على التوالي وهذا نتيج14,3%( و )(22.8%المحاسبة فنسبتهما اقتصاد وتسيير،التخصصين 

( من 8,6%ن ما نسبته )الأعمال، وأ تسييرحيث أن العمل البنكي يقوم على أساس العلم المحاسبي و

منة حيث تعتمد البنوك في الوقت الحالي على أنظمة مؤتتكنولوجيا المعلومات والاتصال،تخصص 

ي ف% ( وذلك أن بنك الاسلامي يعتمد  5.7تخصص تجارة وتسويق نسبته )  أما،وبرامج محوسبة 

ة توزيع المهام على التخصص المناسب وهذا راجع لوجود أقسام توظف تخصصات في مجال التجار

  .,20%)) وأخيرا تقدر نسبة التخصصات الأخرى بــــوالتسويق.

 المنصب الوظيفي:ه( 

أقسام منها: مدير عام، نائب مدير عام...الخ، وهذا ما يوضحه تم تقسيم المنصب الوظيفي إلى عدة 

 الجدول التالي:

(: يوضح توزيع مفردات 10-4الجدول رقم )

 المنصب الوظيفيالعينة حسب 

(: يوضح توزيع مفردات 7-4الشكل رقم )

 يالمنصب الوظيفالعينة حسب 

 

بالاعتماد على  باحثتانال إعداد المصدر:                           (SPSSإعداد الباحثتان بالاعتماد على نتائج برنامج )  المصدر:

 نتائج بيانات هذا الجدول.
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تجارة وتسويق
مالية وبنوكتكنولوجيا المعلومات والاتصال

اقتصاد وتسيير محاسبة
أخرى

2.8%
5.7%

8,6%

%82.9

مدير عام نائب مدير عام رئيس قسم أخرى
 التغيرات التكرارات النسبة المئوية

 مدير عام 1 2.8

 نائب مدير عام 2 5.7

 رئيس قسم 3 8.6

 أخرى 29 82.9

 المجموع 35 100



 مـــــــــــــــــــن الرحيـــــــــــــسم الله الرحمــــــــــــــــــــــــــــــب

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

 -قالمة – 1945ماي  8جامعة 

 العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسييركلية 

 قسم العلوم الاقتصادية

 نقود ومؤسسات ماليةتخصص 
 

 

 

 

 استبيان
 

 

 :بحثـــــنوان الــــــــع
دراسة حالة بنك  "الإسلامية مصارفالميزة التنافسية لل حقيقفي تالتسويق المصرفي دور "

 -وسكيكدة  عنابة وكالتي– البركة الجزائري

                                                      :                                         الطالبتين إعدادمن 

 إشراف الأستاذة:      

 سمية بن سديرة 

 نبيلة بن خالد 

 
 سيدي، سيدتي؛

الواردة في هذا الاستبيان  الأسئلةدتكم الفاضلة تخصيص جزء من وقتكم للإجابة عن انرجو من سي

 الحصول متطلبات لاستكمال بحث إجراءغية مساعدتنا في ب ،وهذا دون ذكر أسمائكم بكل موضوعية،

 .التسيير وعلوم ، التجاريةالاقتصادية العلوم كلية من شهادة الماستر على

 .معنا والتجاوب التعاون حسن على الشكر جزيل شكركمن

 

 

 البيانات الشخصيةالمحور الأول : 

أو ملأ الفراغ  المكان المقابل للإجابة المناسبةفي  (𝒙)الرجاء الإجابة عن الأسئلة التالية بوضع علامة 

 ابة المناسبة.بكتابة الإج

 الجنس: .1

 أنثى ذكر

 راضية دغمان 

 يتوفر عليها هذا الاستبيان ستبقى سرية وتوجه للبحثملاحظة: المعلومات التي 

 .العلمي فقط
 

السنة الجامعية: 

2015/2016 

 

: 02الملحق رقم 

 الاستبيان



1 
 

  

 

 العمر: .2

 سنة 30اقل من 
30 – 39  

 )سنة(
 )سنة( 49 - 40

50 - 59 

 )سنة(
 سنة فما فوق 60

     

 

 المؤهل العلمي: .3
 ما بعد التدرج )ماجستير أو دكتوراه( جامعي )مستوى التدرج ( ثانوي أو اقل

   

 

 التخصص العلمي: .4
تكنولوجيا المعلومات  تسويق 

 والاتصال

اقتصاد  مالية وبنوك

 وتسيير

أخرى )ذكر  محاسبة

 التخصص(

      

 

 المنصب الوظيفي: .5

 مناصب أخرى )ضرورة ذكرها( رئيس قسم نائب مدير عام مدير عام

    

 

 الخبرة العملية : .6
 10إلى  6من  سنوات 5اقل من 

 سنوات

 15إلى  11من 

 سنة 

 20إلى  16من 

 سنة 

 سنة 20أكثر من 

     

 

 

 

 

 :الجزائري بنك البركة الإسلاميفي الإسلامي  التسويق المصرفيواقع المحور الثاني. 

 .المكان المقابل للإجابة المناسبةفي  (𝒙)الرجاء الإجابة عن الأسئلة التالية بوضع علامة 

لا اتفق  لا اتفق محايد اتفق اتفق تماما العبارة الرقم

 تماما

      يتوفر البنك على أجهزة حواسيب كافية للعمل 7

      ل.يعتمد البنك بدرجة كبيرة على البرمجيات في العم 8

      يعتمد البنك بدرجة كبيرة على الشبكات في العمل. 9

      يتوافر داخل البنك شبكة اتصال حديثة ومتطورة. 10



2 
 

      .يقوم البنك بالتحديث  الدوري لموقعه الالكتروني 11

12 
على التحسين المستمر لسياساته  يعمل البنك

 وإجراءاته وعملياته المصرفية.
     

13 
 داءيتبنى البنك أساليب تكنولوجية حديثة ومتطورة لأ

 العمليات المصرفية.
     

14 
يتعامل موظفي المصرف بالوسائل التكنولوجية 

 الحديثة بسهولة كبيرة.

     

15 
واللباقة في يتميز موظفي البنك بالمظهر الأنيق 

 التعامل مع عملائه.

     

16 
يمتاز موظفي البنك بالصدق في تعاملاتهم مع 

 العملاء.

     

      يهتم موظفي البنك بدراسة مختلف شكاوي العملاء. 17

18 
يحصل موظفي المصرف على مكافئات تشجيعية 

 لتحسين أداء خدماتهم المصرفية.

     

19 
 التامة بالعمل المصرفيلدى موظفي البنك المعرفة 

 .الإسلامي
     

20 
يقوم بنك البركة بإعداد كوادر مصرفية اللازمة 

 لتسويق خدماته وفق الشريعة الإسلامية.
     

21 
مصرفية بما الخدمات مزيج من اليقدم بنك البركة 

 يوافق مع مقتضيات الشريعة الإسلامية.

     

22 
حديثة مصرفية يقدم بنك البركة لعملائه خدمات 

 ومتطورة.

     

23 
 يلتزم البنك بتسعير مختلف الخدمات المصرفية وفق

 ضوابط الشريعة الاسلامية.

     

24 
ع ميتم إعداد السياسة الترويجية للبنك بما يتوافق 

 مبادئ الشريعة الإسلامية.

     

25 

 اتهيتبع البنك أساليب تكنولوجية متعددة لترويج خدم
 المصرفية.

 

     

26 

يوظف بنك البركة التكنولوجيا الحديثة لاختيار 

المزيج الترويجي المناسب بما يتماشى مع مبادئ 

 الشريعة الإسلامية.

     

27 
يقوم بنك البركة بإعداد دراسات تتعلق بالفروع 

 والوكالات الجديدة في الوطن.

     

28 
ة اسبيسعى بنك البركة لاختيار القناة التوزيعية المن

 مبادئ الشريعة الإسلامية. وفق
     

 

 

 :بنك البركة الاسلامي الجزائريل الميزة التنافسية المحور الثالث. 

 
اتفق  العبارة الرقم

 تماما

لا اتفق  لا اتفق محايد اتفق

 تماما

     تتميز الخدمات المقدمة من طرف البنك بانخفاض  29
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 التكلفة.

30 
بالجودة تتميز الخدمات المقدمة من طرف البنك 

 العالية.
     

31 
تخضع الخدمات المقدمة من طرف البنك إلى 

 التحسين المستمر.
     

32 
ه يمتلك البنك قدرات وإمكانيات مادية وبشرية تميز

 عن المنافسين.

     

33 
يهتم البنك بإشراك موظفيه في دورات تدريبية 

 لغرض تطوير خبراتهم التسويقية

     

34 
باقي منافسيه من خلال جودة على يتفوق البنك 

 خدماته.

     

35 
يسعى بنك البركة لتطبيق استراتيجيات تسويقية 

 فعّالة ومتعددة.

     

36 
يهتم البنك بدراسة ومعرفة جميع خدمات البنوك 

 المنافسة.
     

      سة.يهتم البنك بالتطلعات المستقبلية للبنوك المناف 37

      بالسرعة المطلوبة.يلبي البنك حاجيات عملائه  38

39 
يحاول البنك تحقيق أكبر اشباع ممكن لحاجات 

 ورغبات عملائه الحاليين والمستقبليين.
     

 

 

 

  :ة لبنك البرك الميزة التنافسية قيقكمدخل لتحالتسويق المصرفي المحور الرابع

 .الاسلامي الجزائري

 
اتفق  العبارة الرقم

 تماما

اتفق لا  لا اتفق محايد اتفق

 تماما

40 
يستخدم البنك مزيج تسويقي مصرفي اسلامي يؤدي 

 حتما لزيادة حصته السوقية في السوق المصرفية.

     

41 

يساهم التسويق المصرفي الاسلامي في تحسين 

جودة الخدمات المصرفية بما يتوافق ورغبات 
 العملاء.

     

42 
يساهم التسويق المصرفي الاسلامي في خفض 

 المنتجات والخدمات المصرفية.تكاليف 

     

43 
يساهم التسويق المصرفي الاسلامي في عمليات 

 التطوير المستمر للخدمات المصرفية في البنك

     

44 
يهدف التسويق المصرفي الاسلامي إلى تحقيق 

 رضا العميل وولائه.

     

45 
يؤثر التسويق المصرفي الاسلامي على القدرات 

 التنافسية للبنك.

     

     يساهم التسويق المصرفي الاسلامي في تحسين أداء  46
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 العمليات المصرفية الاسلامية.

47 
يساهم التسويق المصرفي الاسلامي في تعزيز 

 المركز التنافسي للبنك.
     

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 العلوم كلية من شهادة الماستر على الحصول متطلبات لاستكمال ميدانية دراسةفي إطار إنجاز 

الميزة التنافسية التسويق المصرفي في تحقيق دور " :بعنوان التسيير وعلوم ، التجاريةالاقتصادية

وسعينا  " -وسكيكدة عنابة وكالتي –الجزائري  حالة ببنك البركةدراسة  – الإسلاميةللمصارف 

المستمر للبحث والوصول إلى نتائج موضوعية تخدم موضوع الدراسة، ارتأينا طرح بعض الأسئلة 

 عليكم، آملين أن تكون الإجابات أكثر  دقة وشمولية.

 )وكالة عنابة(    قرنوب وسيلة الاسم واللقب:

 الوظيفة:    مكلف بالدراسات  

 2016أفريل  15يوم إجراء المقابلة: 

 )وكالة سكيكدة(                                  واللقب: زايدي بوبكرالاسم 

    مكلف بالزبائن الوظيفة:              

                  2016ماي  18يوم إجراء المقابلة:     

                                     

 تستعمل إلا لغرض البحث العلمي.تأكدوا سيدي أن كل المعلومات المتحصل عليها في المقابلة لن 

 البركة؟بنك ما عدد أجهزة الحاسوب في  (1

 ومنذ متى )تحديد السنة(. بشبكة الانترنت؟ هل يرتبط البنك (2

سنوات 3ما هي الفترة التي يقضيها البنك من اجل تجديد المعدات التكنولوجية؟)سنة،سنتان،  (3

 ...الخ(

 ؟ادارة التسويقم ما عدد العاملين في قس (4
نافسية متواصلة في السوق ميزة ت بنك البركةما هي أفضل السبل والتقنيات ليحقق في نظركم،  (5

 ؟البنكية

 المقدمة من طرفكم؟ مستوى جودة الخدمات البنكيةما هي درجة  (6

 خاصة به؟ وفيما تتمثل؟ إستراتيجيةهل يملك البنك رؤية  (7

 ما هي اهم الاستراتيجيات التنافسية المطبقة من طرفكم؟ (8

 يملك البنك ثقافة الاهتمام المستمر بتكنولوجيا المعلومات والاتصال؟هل  (9

 هل تعتقدون أن التكنولوجيا الحديثة المستعملة من طرف البنك مكلفة؟ (10

 هل هناك دليل يوضح للموظفين طبيعة الأعمال الموكلة إليهم؟  (11
 إذا كانت الإجابة بنعم: هل يوضح بدقة كيفية أداء الأعمال والمسؤوليات؟ 

 ؟للموقع الالكتروني الخاص بالبنك انتم على تحديث مستمر هل (12

 ؟مزيج التسويق المصرفي الاسلاميميزة تنافسية من خلال  بنك البركةفي نظركم هل حقق  (13

متوسطة،  ؟ )منافسة شديدة، بنك البركةفي نظركم، ما هي درجة المنافسة التي يعمل فيها  (14

 ضعيفة(

 ؟ البركةلبنك من هو اخطر واهم منافس بالنسبة  (15

وهل سيصبح هو قائد السوق المصرفية الجزائرية في  ؟في الجزائر بنك البركةما هو مستقبل  (16

 يوم ما.

: استمارة 01الملحق رقم 

 المقابلة 
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ير ا دور كبأن المصارف الإسلامية له توصلنا إلى ،هذا البحث بين ثناياعرضه  تموقوفا على ما 

لذلك  ر ضيقال في رفع الحرج على المسلمين من خلال صيغها المختلفة، إلا أن نطاق توسعها يعتبوفع  

 سلاميةالإه فجل المصارف وعلي، مصرفيق اليلتسول الحديث مفهوملل اتبنيهة بمكان الضرور أصبح من

 قبليينالعملاء الحاليين والمست رغباتومزيج تسويقي مصرفي يحقق احتياجات  تسعى جاهدة لصياغة

 السمحاء. الشريعة الإسلامية أحكام وفق ما تقتضيه

امة عن مستد املاته التسويقية لتحقيق ميزة تنافسيةمن هنا قام بنك البركة الجزائري بتوسيع مع

 ي السوقفتعزيز مركزه التنافسي  إلى، مما يؤدي منخفضةطريق تقديم خدمات ذو جودة عالية وتكلفة 

 المصرفية المحلية والدولية. 

 إثبات يتم فسو أساسها على والتي إليها، التوصل تم التي النتائج أهم الخاتمة تتضمن سوف وعليه

 .التوصيات أهم وعرض المطروحة الإشكالية على الإجابة ثم ومن الفرضيات خطأ أو صحة

 :نتائج اختبار الفرضيات 

 ى ذو مستو ة الجزائريالفرضية الأولى: يعتبر مستوى التسويق المصرفي في بنك البرك

 عالي.

 دادوإعمن خلال اعتماد البنك على مزيج من الخدمات المصرفية  الأولىت صحة الفرضية بثو

 .الإسلاميوفق المنهج  لازمة لتسويق منتجاته وخدماته ةكوادر مصرفي

 و مستوى ذئري الجزا الفرضية الثانية: يعتبر مستوى الميزة التنافسية التي يحققها بنك البركة

 عالي.

فتها من خلال التحسين المستمر للخدمات المقدمة وتخفيض تكل الفرضيةهذه صحة وتم تأكيد 

 .جات ورغبات العملاءالح إشباعا جودتها بما يحققوالرفع من 

  ي بنك افسية فبين التسويق المصرفي والميزة التنموجبة الفرضية الثالثة: توجد علاقة ارتباط

 .ائريالبركة الجز

مات خديق الفي ظل تسو تحقيق ميزة تنافسيةمن  ما جاء في الفصل الثالثبهذا الارتباط وقد اتضح 

 وهذا ما يثبت صحة الفرضية الثالثة. ،المصرفية الإسلامية

 يق ي تحققات ذات دلالة إحصائية حول دور التسويق المصرفي فوالفرضية الرابعة:  توجد فر

  الجزائري.ميزة تنافسية في بنك البركة 

 حاورالم وإجابات الديموغرافية المتغيرات بين إحصائية دلالة ذات فروقات ودجو عدم وثبت

ليه جميع موظفي بنك البركة الجزائري ذات تخصص علمي يخدم مجال العمل وع أنفي  ذلك ويتجلى

 الفرضية الرابعة. عدم صحةوهذا يثبت  باقي  المتغيرات الديمغرافية، قيست
 


 :نتائج الدراسة  

 من خلال تحليل البيانات توصلت الدراسة إلي النتائج التالية:
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 النتائج النظرية: 

  ؛مركز تنافسي الإسلاميةللتسويق المصرفي دور فعال في تحقيق المصارف 

  الإسلامية؛نجاح المصارف  أساستعد المنافسة المصرفية 

  ة؛الإسلاميلبناء الميزة التنافسية للمصارف  أساستعتبر الاستراتيجيات التنافسية 

  ا المتنوعةهفي تحقيق أهداف الإسلاميةتساهم الاستراتيجيات التسويقية للمصارف. 

 النتائج التطبيقية: 

  لعملاءكالصدق وحسن التعامل مع ا حميدةال بالأخلاقيمتاز موظفي بنك البركة الجزائري. 

 يعمل البنك على تطوير عملياته المصرفية باستخدام احدث الوسائل التكنولوجية. 

  زيز ة لتعالمطلوبيعمل بنك البركة الجزائري على تلبية احتياجات عملائه بالسرعة والجودة

 مركزه التنافسي.

  ه غبة منمنتجاته وخدماته المصرفية ر وأسعاريعمل بنك البركة الجزائري على خفض تكاليف

 .دد ممكن من العملاء وتحقيق رضاهمفي جلب اكبر ع

 بمايساهم التسويق المصرفي في تحسين جودة الخدمات المصرفية لبنك البركة الجزائري ، 

سيا في را أساالعملاء الحالية والمستقبلية، فالتسويق المصرفي في هذا البنك يلعب دويتوافق ورغبات 

 ة.عالميتحقيق ميزة تنافسية تؤدي إلى تعزيز المركز التنافسي ضمن السوق المصرفية المحلية وال

 :ات تأسيسا على ما سبق يمكن ادراج أهم التوصيات والاقتراح التوصيات والاقتراحات

 كمايلي:

 ن علومات عالعميل بالم إمدادفي  الترويج المصرفي  لى بنك البركة الجزائري استخداميجب ع

 ؛خدمات المصرف إلىالاهتمام والحاجة  إ ثارةبغرض ، المصرف وخدماته

  بما لاء ع العممبالأساليب التسويقية الحديثة في التعامل  بنك البركة الجزائري استعانةضرورة

 ؛الجزائرية على مستوى السوق المصرفيةتطوير الخدمات المصرفية الإسلامية  يؤدي إلى 

 تخصيص الخدمة حسب نوعيةالتحسين المستمر والمتواصل للخدمات المصرفية، و ضرورة 

 ؛في جذب اكبر عدد ممكن من العملاءالعملاء حيث تعتبر دراسة العميل عامل أساسي 

 م تقدي ية في تطوير التكنولوجيا المستخدمة فيضرورة اهتمام البنوك الإسلامية الجزائر

 ص علىالخدمات للعملاء وخاصة العمل على نشر عدد اكبر من أجهزة الصراف الآلي إضافة مع الحر

 ؛الأجهزةالرقابة الدورية لجميع 

 ة ء بالجودعملامطالب ال ضرورة اهتمام البنوك الإسلامية الجزائرية بالاستجابة السريعة وتلبية

 ؛المطلوبة

 حدياتسلامية لمواجهة تضرورة وضع استراتيجيات تسويقية لتطوير الخدمات المصرفية الإ 

 ؛المنافسة

  يق مؤهلة، قادرة على تطب كوادر مصرفية إعدادضرورة توفير برامج تدريبية من اجل

 . التسويق الخدمات المصرفية الإسلامية

 الدراسة: أفاق 
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ا ث في هذجديدة للبح آفاقمن اجل فتح و ،بعضها وأغفلناعملنا محدود تناولنا بعض الجوانب  إن

 المجال الواسع نقترح المواضيع التالية:

  ؛الإسلاميةالخدمات المصرفية في تحقيق ميزة تنافسية للمصارف جودة دور 

  ؛ةالإسلاميدور بحوث التسويق في تحسين تنافسية المصارف 

  الإسلاميةالمزيج التسويقي ودوره في رفع القدرة التنافسية للمصارف. 
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 الملخص:

تهدف هذه الدراسة إلى التعرف على الدور الذي يلعبه التسويق المصرفي في تحقيق 

ميزة تنافسية دراسة حالة بنك البركة الجزائري ، وذلك من خلال كشف العلاقة بين التسويق 

تم استخدام عدة مناهج  بغية توضيح بعض  هدفالالمصرفي والميزة التنافسية، ولتحقيق هذا 

المفاهيم النظرية المتعلقة بمتغيرات الدراسة، إضافة إلى تصميم استبيان لإجراء الاستطلاع 

 20لأراء ووجهات نظر الإطارات المتواجدة في الوكالتين محل الدراسة، ولقد تم توزيع 

كيكدة، في حين اعتمدنا على استبيان بالنسبة لوكالة س 15استبيان لصالح وكالة عنابة و

وقد توصلنا إلى  ،spssالتحليل الإحصائي لاختبار فرضيات الدراسة بالاستعانة على برنامج 

يستخدم  -وكالتي عنابة وسكيكدة –مجموعة من النتائج أهمها أن بنك البركة الجزائري 

ك من اجل التسويق المصرفي  بما يحقق له ميزة تنافسية مقارنة بباقي المنافسين، وذل

 الدولية.والسوق المصرفية المحلية الاستمرار والمحافظة على مركزه التنافسي في ظل 

المصارف الإسلامية، الخدمات المصرفية  ،سويق المصرفيالت الكلمات المفتاحية:

 الميزة التنافسية، المزيج التسويقي المصرفي الإسلامي. ،الإسلامية

 

Abstract : 

This study aims to identify the role played by the banking marketing in achieving 

competitive advantage status of Algerian Baraka Bank study, done by exposing the 

relationship between the banking marketing and competitive advantage, and to achieve 

this goal has been used several methods in order to clarify some theoretical concepts 

related to variables of the study, in addition to design a questionnaire for the poll was 

conducted for the views and opinions of the existing frames in the two agencies under 

study, and have been distributed to 20 questionnaire in favor of the agency Annaba 

and 15 questionnaire for the agency Skikda, while we rely on statistical analysis to test 

hypotheses using the spss program, has reached a set of results that the most important 

Al Baraka Bank Algeria - Annaba, and like those used Skikdh- banking marketing in 

order to achieve a competitive advantage compared to other competitors, in order to 

continue and maintain its competitive position in light of domestic and international 

banking market. 

Key words: Marketing banking, Islamic banking, Islamic banking, competitive 

advantage, marketing mix of Islamic banking. 
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