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دعاء
قال االله جلّ جلاله

سورة طه ﴾عِلْماًزِدْنِيرَبِّيوَقُلْ﴿
114الآية

يا رَبْ لا تدعني أصَاب بِالغرور إذا نَجَحْت 
وَلا باليأس إذا فْشلت

الفَشَل هَو ذكّرني دائِـماً أن يا رَبْ 
التجَارب التي تسْـبِق النّجَاح
يا رب إذا نسيتك لا تنساني



شكر وعرفان
في البداية أتوجه إلى االله تبارك و تعالى بالحمد والثناء و الشكر كما يحبه و 

على أن وفقني في انجاز هذا البحث على ما فيه  من صواب فهو من يرضاه
ل االله العفو و أمحض فضله سبحانه و تعالى و منه علينا فله الحمد والشكر و نس

العافية.

ففي مثل هذه اللحظات يتوقف اليراع ليفكر قبل أن يخط الحروف ليجمعها في 
سطور سطورا تمر في الخيال كلمات تتبعثر الأحرف و عبثا أن يحاول تجميعها في

ولا تبقى لنا في نهاية المطاف إلا قليلا من الذكريات وصور تجمعنا برفاق كانوا 
إلى جانبنا فواجب علينا شكرهم و وداعهم ونحن نخطو خطوتنا الأولى في غمار 

الحياة و نخص بجزيل الشكر و العرفان  إلى كل من أشعل شمعة في دروب عملنا 
ى المنابر و أعطى من حصيلة فكره لينير دربنا إلى أساتذة و إلى من وقف عل

المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف ميلة و نتوجه بالشكر الجزيل إلى الذي 
وقف إلى جانبنا و لم يبخل علينا بتوجيهاته و نصائحه و معلوماته القيمة التي 

دون كلل إلى كانت عونا لنا في إتمام هدا البحث بالإضافة إلى صبره علينا من
الأستاذ المشرف بنون خير الدين فله منا كل الشكر و التقدير و نسال االله له 

الأجر و الثبات.

رفيقة وصارة
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:


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..."
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مقدمة

أ

إن التطورات السریعة والتغیرات الكبیرة نتیجة للتحولات العالمیة خاصة مع ظهور العولمة وما 
یصحبها من إلغاء للقیود، ألزم ذلك المصارف على ضرورة إعادة النظر في سیاساتها وتبني استراتیجیات 

اصة وأن نوعیة تساعدها على التكیف وتلك التغیرات بتقدیم منتجات جدیدة ترضي المتعاملین معها، خ
الشدیدة لأسلوب تقدیمه نظرا لطبیعته المنتج الذي تقدمه المصارف والمتمثل في الخدمة یتمیز بحساسیته 

غیر الملموسة، مما یتطلب جهدا أكبر لقبوله من طرف العاملین، سواء الحالي أو المرتقب، ونظرا للدور 
سینعكس إیجابا ي القیام بأنشطتها ووظائفها الدول فإن كفاءتها فتاقتصادیاالذي تقوم به المصارف في 

أو سلبا على تحقیق التنمیة في تلك الدول، ما یتطلب من هذه المصارف أن تعمل على زیادة فعالیتها، 
وذلك من خلال الرفع من مستوى كفاءتها وتبسیط إجراءات سیر عملها والارتقاء بمستویات أداء موظفیها، 

ماتها المصرفیة وتحقیق احتیاجات عملائها ورغباتهم.بما ینعكس على تحسین وتطویر خد

لما التسویق المصرفي في عملها، وذلكإن هذا الأمر حتم على المصارف التوجه إلى تبني فكرة 
له من دور في رفع فعالیتها، وزیادة كفاءتها، الارتقاء بخدماتها المصرفیة والرفع من مستویات أداء 
موظفیها بما یحقق رضا الزبون ویحافظ علیه، باعتبار العامل نقطة البدء في العمل المصرفي وجعله 

قاته معه، وذلك بالاعتماد المستمر لعلامحور الاستراتیجیة التسویقیة للمصرف، كما یهدف إلى التحسین
على عناصر المزیج التسویقي المصرفي، سواء القدیمة أو الحدیثة لما لها من تأثیر كبیر على رضا 

العمیل.

وعلیه فإن التسویق المصرفي یعتبر محور نشاط أي مصرف وأداته الدینامیكیة في تحقیق أهدافه، 
ه كل وظائفه إلى مسار واحد لتحقیق الهدف فهو نشاط متعدد الجوانب ومتشعب الأبعاد، حیث تتوج

النهائي للمصرف فهو أداة تساعد المصارف على التأقلم مع جمیع المتغیرات التي تشكل البیئة التسویقیة.

إن هذا الأمر خلق توتر وإحراج لدى المسلمین عند تعامله مع هذه المصارف وهذا ما ساهم 
تقوم في معاملاتها على التعامل بأحكام الشریعة بشكل كبیر في ظهور المصارف الإسلامیة التي

الإسلامیة، محاولة بذلك تجنب كل ما یمس بهذه الأخیرة، ولتتمیز هذه المصارف بالحداثة وجب علیها 
مختلف الخدمات المقدمة من تبني مفهوم التسویق المصرفي من أجل تعریف المتعاملین معها على 

وإشباع رغباتهم وجذب أكبر عدد من العملاء بهدف توسیع نطاق طرفها، محاولة بذلك تلبیة طلباتهم 
.تعاملها وتنویع خدماتها تماشیا مع احتیاجاتهم كما تهدف إلى المنافسة مع البنوك التقلیدیة
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إشكالیة البحث:
إشكالیة هذا البحث في التساؤل الرئیسي التالي:استنادا إلى ما سبق عرضه فإنه تتجلى معالم 

؟ وللإحاطة أكثر بهذا الموضوع مصارف الإسلامیة في تسویق الخدمات المصرفیةكیف تساهم ال
قمنا بطرح الأسئلة الفرعیة التالیة:

ماهي أنواع المصارف الإسلامیة؟ وماهي أهدافها؟- 

ما هو التسویق المصرفي في المصارف الإسلامیة، وفي ما تتمثل أهدافه و أهمیته؟- 

هي خصائصها؟ما هي الخدمة المصرفیة، وما- 

المتبعة لضمان نجاح تما هي عناصر المزیج التسویقي المصرفي؟ وما هي أهم الاستراتیجیا- 
هذا المزیج؟

فرضیات البحث:
.أغلبیة الخدمات التي تقدما المصارف الإسلامیة هي نفسها التي تقدمها المصارف التقلیدیة
میة، شریطة التحكم في ممارسته و إن للتسویق أهمیة قصوى لزیادة فعالیة المصارف الإسلا

تسیره.
.ضعف المصارف الإسلامیة في جانب التسویق
 عدم وجود مختصین في المجال التسویقي وتعریف مختلف الفئات بمعنى التسویق في المصارف

الإسلامیة.

أهمیة و هداف البحث:
للمساعدة في سد كاستجابةلخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة لقد جاءت أهمیة دراسة تسویق ا

حاجة المكتبات والجامعات، كما تساعد في صیاغة نموذج متكامل لإدارة العملیات خاصة أنه لا یوجد
نموذج متكامل موحد على أساس إسلامي.

المتعاملین مع إظهار أهمیة التسویق المصرفي وذلك عن طریق كشف المنافع التي یحصل علیها-
باعتبارها حدیثة النشأة.هذه البنوك
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محاولة إظهار أهمیة التعامل مع المصارف الإسلامیة في بیئة تتواجد بها نسبة من الأعوان -
الاقتصادیین تتجنب التعامل بالربا.

التعرف على مدى تطبیق التسویق المصرفي في المصارف الإسلامیة.-

أسباب (مبررات) اختیار البحث:
هذا البحث راجع إلى:رلاختیاإن الأمر الذي دفعنا 

الرغبة في تناول مواضیع تخص الاقتصاد الإسلامي، وقد كان هذا الموضوع بمثابة فرصة تجمع -
من خلالها بین التسویق وبین موضوع المصارف الإسلامیة.

أن هذا الموضوع متعلق ووفق اختصاصنا.-
ت التي تقدمها وتمیزها التعرف على المصارف الإسلامیة وعلى الدور الذي تلعبه وخاصة الخدما-

.عن البنوك التقلیدیة

حدود الدراسة:
جد في مدینة قسنطینة (في سیدي مبروك).االدراسة ستتم في فرع من فروع بنك البركة المتو -
تبیان واقع التسویق في المصارف الإسلامیة، هذا یعني أن المصرف المعني بهذه الدراسة سیكون -

بمك البركة الجزائري.

البحث:منهج
في هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحلیلي الذي اعتمدنافإننا بالنظر إلى طبیعة الموضوع 

الذي یعتبر بمثابة الجانب النظري للبحث، یتلاءم وطبیعة الموضوع خاصة في الفصلین الأول والثاني
ي للبحث.ولقد قمنا باستخدام أسلوب دراسة الحالة في الفصل الثالث أي الجانب التطبیق

خطة البحث:
لقد تناولنا في هذا البحث ثلاث فصول، فصلان نظریان وفصل تطبیقي، حیث جاء الفصل الأول 
تحت عنوان المصارف الإسلامیة، الذي كان هدفه إعطاء صورة واضحة وشاملة لمفهوم المصارف 

فیها.الاستثمارالإسلامیة وأهم المصادر التي تعتمد علیها وصیغ وأسالیب 
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الفصل الثاني فقد كان عنوانه مدخل إلى التسویق في المصارف الإسلامیة، الذي كان هدفه أما
هو الأخر إعطاء نظرة عامة حول مفهوم التسویق في المصارف الإسلامیة و ذكر أهم تصنیفات البیئة 

التسویقیة، كما تحدثنا فیه عن المزیج التسویقي وأهم مكوناته.

یر الذي تضمن الدراسة التطبیقیة لبنك البركة في فرع من فروعه، ثم یأتي الفصل الثالث والأخ
والمتواجد في ولایة قسنطینة.

:مراجع البحث
هذا البحث على مجموعة من المراجع سواء كانت باللغة العربیة أو جازفي إنالاعتمادلقد تم 

الأجنبیة، وتتمثل هذه المراجع في:

الكتب؛-
المجلات؛-
المذكرات؛-
البحوث.-

صعوبات البحث:
لقد واجهتنا العدید من الصعوبات أثناء إنجاز هذا البحث، وقد أشرنا إلیها لیس رغبة منا في إعطاء 
مبررات لنا عن القصور الذي یمكن أن یشوب هذا البحث، وإنما رغبة في لفت انتباه المسؤولین إلى 

قوع فیها مستقبلا من جهة ثانیة، ضرورة تسهیل مهمة الباحث من جهة وإعلام الطلبة من أجل تفادي الو 
یلي:حیث تتمثل هذه الصعوبات فیما

قلة الكتب التي تعالج الموضوع بشكل مباشر.-
صعوبة الحصول على المعلومات المیدانیة، وعدم اهتمام الموظفین بالموضوع، حیث كان لهذا -

على مدة وطریقة إنجاز هذا البحث.الأمر تأثیر كبیر 



الفصل الأول
المصارف الإسلامیة
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تمهید:
تصوریمكن ولاالحدیث، الاقتصاديلنظامأساسافهيالاقتصادیة،الحیاةفيهامًادورًاالمصارفتلعب

هذا وقد كانت الشعوب الإسلامیة تدرك قصور النظام المصرفي الغربي عنها، بمعزلالآنالدولیةالتجارة
ائمة معتقداتهم الدینیة، التي تعتبر الفائدة من الربا المحرم، إضافة إلى وعیهمعن ق(الوضعي) القائم على الفائدة 

، وقد تمخض عن هذه الصحوةتهالأهمیة استغلال ثرواتهم من قبل مؤسسات مالیة تنطلق من عقیدة الأمة وثقاف
هوالإسلامیة، مسكتة بذلك أفواه الذین قالوا أن النظام الاقتصادي المعاصر بنسقالإسلامیة میلاد المصارف

والدمار، فإذا كانت الفناءوضوحبكلمعناهالسعرهذاوغیابالفائدةسعربوجودمرهونلحدیثةامؤسساتها
الإسلامیة تأخذ الأموال والإقراض بفائدة، فإن المصارفور حول الاقتراض التقلیدیة تتمحالمصارفمعاملات

بتوظیفها مشاركة أو عن طریق العدید من الصیغ الإسلامیة الأخرى في مجالات تقرها الشریعة مشاركة وتقوم
.العدید من الاعتبارات وعلى رأسها اعتبارات النفع العام والتنمیة الاجتماعیةالإسلامیة آخذةً 

ك للدور البالغ الذي تلعبه الإسلامیة أهم وأكبر انجازات الاقتصاد الإسلامي، وذلتعتبر حركة المصارفو 
الإسلامیة تكاد تكون النموذج الوحید من بین نماذج اط الاقتصادي، من جهة، وأن المصارففي النشالمصارف

عتراف مكنته من الوجود والاستمرار الاقتصاد الإسلامي الذي وجد طریقه للتطبیق، والذي تمتع بدرجة من الا
واختراق بعض البلدان الغربیة، من جهة ثانیة.

الإسلامیة، وأهم الخصائص الممیزة لها، والأهداف المصارف ویهدف هذا الفصل إلى التعرف على ماهیة 
ك التعرف على صیغ التي تسعى إلى تحقیقها، وأهم الموارد المالیة التي تكفل لها استمرارها، وأداء وظائفها، وكذل

:التالیةكل هذا من خلال المباحثدراسةالإسلامیة، وسیتمتثمار الأموال المجمعة لدى المصارفوأسالیب  اس

.ماهیة المصارف الإسلامیةالمبحث الأول: -
وال في المصارف الإسلامیة.مصادر الأمالمبحث الثاني: .-
لمصارف الإسلامیة.صیغ وأسالیب التمویل الإسلامي في االمبحث الثالث: -
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.الإسلامیةالمبحث الأول: ماهیة المصارف 
أولا وهي بهذا الإلتزام حققت المجتمعتلتزم المصارف الإسلامیة بمبادئ الشریعة التي توجه المال لخدمة 

به الدنیا ولآخرة.ما تصلحدائما النجاح لأن االله تعالى قد اكمل الدین وأتم علینا النعمة ووضع لنا من الشریعة 

.الإسلامیةمفهوم المصارف المطلب الأول: 
:الإسلامیةالأول: نشأة المصارف الفرع

من الربا و ةفي إیجاد صیغة للتعامل المصرفي بعیدا عن شبهالإسلامیةجاءت تلبیة لرغبة المجتمعات 
ت ئعندما أنش1940عام إلىالإسلاميالبدایات الأولى للعمل  المصرفي عودتدون استخدام سعر الفائدة حیث 

تعمل من دون فائدة وبعدها في أواخر الأربعینیات بدأ التفكیر المنهجي المنظم للادخارفي مالیزیا صنادیق 
.الإسلامیةتراعي التعالیم لیة یظهر في باكستان من أجل وضع تقنیات تموی

یة المدینة الأولى التي شهدتة مصر العربلیة بجمهوریهالدقوتعتبر مدینة "میت غمر" التابعة لمحافظة
ما لبثتثم 1963دأت التجربة عام بحیثولم تستمر سوى بضع سنوات.الإسلامیةمیلاد أول تجربة للمصارف 

یعمل وفق الشریعة المحلي وهو مصرفالادخارتمثلت التجربة في إنشاء مصرفو ، 1967أن انتهت عام 
لأن وقت الظروف السیاسیة لم یكن یسمح الإسلامیةالمصارف اسموالتي لم یطلق علیها آنذاك الإسلامیة

یدفع أي فوائد على الودائع وفي الوقت نفسه لا یتعاطى أي فوائد مثل هذه الأسماء إذ لم یكن المصرفبإطلاق
في الإسلامیةبئة الجماهیر على القروض التي یمنحها للمودعین وكان الهدف الرئیسي من هذه التجربة هو تع

عملیة تكوین رأس المال الذي أستخدم في تمویل المشروعات أما توزیع العوائد على المساهمین فقد كان یقوم 
ناصر إسلامي حكومي في مصر وهو مصرفمصرفأنشئبعدهاعلى أساس المشاركة في الربح والخسارة و 

الودائع ویستثمرها في المشروعات والمقاولات الصغیرةبأخذإذ یقوم هذا المصرف1971في عام الاجتماعي
1ویوزع أرباحها على المودعین بحسب حصة أموالهم في الاستثمار.

في توصیات مؤتمر وزراء خارجیة الإسلامیةالحقیقي لإنشاء المصارف الاهتمامجاء 1972في عام 
السعودیة إذ نص على ضرورة إنشاء مصرف الذي انعقد في مدینة جدة في المملكة العربیة الإسلامیةالدول 

إسلامي دولي ولم تأخذ هذه الأخیرة طابعها الخاص بوصفها مؤسسات تمویل واستثمار إلا في أوساط 
اء شم إن1974جدة عام فيالمنعقد الإسلامیةالسبعینیات عندما أقر المؤتمر الثاني لوزراء المالیة للدول 

لیكون بذلك أول مؤسسة تمویلیة دولیة إسلامیة 1975أعماله في عام للتنمیة الذي باشر الإسلاميالمصرف 
وتتقید بأحكام الشریعة الإسلاميفي دول العالم الاقتصادیة والاجتماعیةفي العالم تهدف إلى دعم التنمیة 

.23،24ص، ص.، 2011، 1حیدر یونس الموسوي، المصارف الإسلامیة، دار الیازوري، العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ط1
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مصرفاد في النواحي المصرفیة وعقبه لا یتعامل مع الأفر حكوماتبأنه بنك إذ یتمیز هذا المصرفالإسلامیة
1ه الأفراد.ئلیصبح أول مصرف إسلامي ینش1975في عام الإسلاميدبي 

الإسلامیةالفرع الثاني: تعریف المصارف 

في التعبیر إلا أنها تجتمع اختلافهاولكن على الرغم من الإسلاميلقد تعددت تعاریف المصرف 
معظمها في المضامین الأساسیة ومن بین هذه التعاریف نجد:

هو مؤسسة مالیة تؤدي الأعمال المصرفیة والتمویلیة في إطار أحكام الإسلاميالمصرف ول: التعریف الأ 
2.الإسلامیةالشریعة 

على جذب الموارد النقدیة من أفراد المجتمع وتوظیفها توظیف هو مؤسسة نقدیة مالیة تعملالتعریف الثاني: 
وبما یخدم شعوب الأمة ویعمل الإسلامیةالشریعة فعال یكفل تعظیمها ونموها في إطار القواعد المتفقة وأحكام

3على تنمیة اقتصادیاتها.

هو مؤسسة مالیة نقدیة تقوم بالأعمال والخدمات المالیة والمصرفیة وجذب الموارد النقدیة التعریف الثالث: 
وتوظیفها توظیفا فعالا یكفل نموها وتحقق أقصى عائد منها وبما یحقق أهداف التنمیة الاقتصادیة والاجتماعیة 

4.الإسلامیةفي إطار أحكام الشریعة 

5.وإعطاءابعدم التعامل بالفوائد أخذا الالتزاممال المصرفیة مع هو كل مؤسسة تباشر الأعالتعریف الرابع: 

تلك المؤسسات التي تباشر الأعمال اعلى أنهةالإسلامیرف امن التعاریف السابقة یمكن تعریف المص
أي وباجتنابشرعیا بوصفه تعاملا محرما باجتناب التعامل بالفوائد الربویة أخذا وإعطاء التزامهاالمصرفیة مع 

.الإسلامیةعمل مخالف لأحكام الشریعة 

:الإسلامیةالفرع الثالث: أنواع المصارف 

إلا أن امتداد نشاطها أدى إلى ضرورة تخصصها في الإسلامیةعلى الرغم من الطبیعة الخاصة للمصارف 
وللمصارف الأنشطة المعینة بذاتها وإلى إنشاء مصارف إسلامیة مخصصة تقوم بتقدیم خدمات معینة للعملاء 

.25- 24ص، ص.د. حیدر یونس الموسوي، مرجع سبق ذكره، 1
.155ص.، 2011، 1حسین محمد سمحان وإسماعیل یونس یامن، اقتصادیات النقود والمصارف، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، ط2
.27ص.د. حیدر یونس الموسوي، مرجع سبق ذكره، 3
.110ص.، 2008، 1د محمد محمود العجلوني، المصارف الإسلامیة، دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان، ط4
.109ص.، 2010حربي محمد عریقات ، د. سعید جمعة عقل، إدارة المصارف الإسلامیة، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، د.5
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الأخرى من أجل الإسراع في إیجاد وتكوین السوق الرأسمالیة سواء كان في شقها النقدي أو الإسلامیة
:یليكماالإسلامیةیمكن تصور عدة أنواع من المصارف ل الأجل ومن هناالاستثماري التوظیفي طوی

عقاري أو الصناعي أو الزراعي وهي تلك التي یكون عملها الرئیسي التمویل المتخصصة:المصارف الأولا:
ومنها:

وهي مصارف متخصصة في تقدیم التمویل للمشروعات الصناعیة وذلك مصارف إسلامیة صناعیة:.1
دون استثناء تحتاج إلى مثل هذا النوع من الإسلامیةبمنح قروض الاستثمار في هذا المجال والدول 

المصارف خاصة بعد أن أصبحت التنمیة الصناعیة هي المحور الأكثر أهمیة وفاعلیة في تطور 
القدرات الإنتاجیة.

وهي مصارف تقوم بتمویل النشاط الزراعي في المناطق الزراعیة أو مصارف إسلامیة زراعیة: .2
ى الدول إعطاء هذه المصارف الحق في استغلال الأرض المهملة المناطق التي یمكن أن تستصلح وعل

ا بقول النبي صلى االله علیه وسلم: " من سواء كانت عن طریق المصرف مباشرة أو مساعدته واسترشاد
.)رواه البخاري(أعمر أرضا لیست لأحد فهو أحق بها". 

رات أو بناءها وتقدیم الدعم هي التي یتجه تمویلها للحصول على العقامصارف إسلامیة عقاریة:.3
للتعاونیات العقاریة والمؤسسات التي تتولى بناء المساكن العامة والخاصة.

ویقصد بها المصارف التي تقوم بمختلف الأعمال الاستثماریة، المصارف المتعددة الأغراض: .4
في الداخل والخارج ومن أبرزها:التجاریة، والتنمویة 

رئیسي تجمیع المدخرات واستثمارها بهدف التنمیة الاقتصادیة هدفها المصارف استثماریة: .أ
والاجتماعیة للمجتمع، فجمیع المصارف تعتبر استثماریة تمویلیة بطبیعتها وتعمل على نطاقین، 

ومهمتها جمع المدخرات بهدف تعبئة الفائض النقدي المتواجد لدى أفراد الادخارنطاق مصارف 
والنطاق الآخر نطاق المصارف الاستثماریة حیث تقوم بعملیة الادخاریةالمجتمع وتنمیة العادة 

بالأرباح التي تخلوا الإسلامیةالأموال التي سبق الحصول علیها مما یعود على المصارف استثمار
1الربویة.الفائدةمن

استخدامها هي التي تتولى قبول الودائع تحت الطلب أو الودائع الزمنیة وتقوم بالمصارف التجاریة:.ب
.وفي الأوراق المالیةالاستثمارللعملاء وفي والائتمانفي منح القروض 

حمزة، المركز الجامعي لمیلة، معهد العلوم الاقتصادیة ، إشراف: داوديبغیغ آمنة وبورومة مریم، تسویق الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة1
.14،15. ص، ص.، 2012-2011، السنة الجامعیةیة وعلوم التسییروالتجار 
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ویمكن أن نعرفها بأنها مؤسسة ائتمانیة تعمل في سوق النقد ویمتد نشاطها إلى كل فروع النشاط 
.الإسلامیةویمكن أن تمتلكه الدولة أو الأفراد ویقدم خدمات وفقا للمتاجرات الاقتصادي

بین الأفراد في الاجتماعيوهي تلك التي تهدف إلى المساهمة في توسیع التكافل : الاجتماعیةالمصارف.5
المجتمع ومن وظائفها إقامة صنادیق الزكاة والتي تقلل من فوارق الطبقات وتساهم في مساعدة الأفراد بمنح 

وهناك مصارف الاجتماعيقروض حسنة للقضاء على البطالة ومن أمثلة هذه المصارف مصرف ناصر 
أخرى تختلف عن بعضها حسب القدرة فهناك مصارف تتعامل مع الأفراد والأخرى تتعامل مع الدولة 
والحكومات ومصارف أخرى صغیرة الحجم تقتصر على الجانب المحلي ومصارف كبیرة الحجم تتعدى إلى 

1للتنمیة.الإسلاميالجانب الدولي تدعى المصارف الدولیة مثل المصرف 

:الإسلامیةب الثاني: خصائص المصارف المطل
تتفرع خصائص (صفات) المصارف الإسلامیة عن قاعدة أساسیة وهي الالتزام بأحكام الشریعة 

یأتي عرض لأهم الخصائص (الصفات) الممیزة لعمل المصارف الإسلامیة:الإسلامیة، وفیما

الخصائص العقدیة::الفرع الأول

إن أول ما یمتاز به المصرف الإسلامي عن المصارف الربا: استبعاد التعامل بالفائدة التي اعتبرت من أولا:
من كل عملیاته أخدًا وإعطاءً.الفائدة الربویةالأخرى وأهم معالمه هو إسقاط 

لا بینة وقاطعة، ، والنصوص في ذلكوالربا محرم بنص كتاب االله تعالى وبما ثبت من سنة رسول االله 
مجال فیها لتمحل متمحل أو تأویل متأول، یزعم الاجتهاد والتجدید.

ولم یكن الربا حراما في الإسلام وحده من بین الدیانات السماویة، بل إن الدیانتین السماویتان السابقتین 
القدامى الظلم على الإسلام قد صُرِّح بالتحریم فیهما، فهو محرم في التوراة والإنجیل والقرآن، وقد بین الفلاسفة

إلا أن یجتنب الذي یلحق بالعباد جراء الربا. ولا یسع أي مؤمن یسمع كلامك االله تعالى، وكلام رسول االله 
فلم یتوعد االله على شيء من المنكرات والموبقات بالحرب كما توعد على آكل الربا فقد ، رباالربا أو ما فیه شبهة

یَا أَیُّهَا الَّذِینَ آَمَنُوا اتَّقُوا اللَّهَ وَذَرُوا مَا ﴿تنب أكل الربا، فقال تعالى:أدن االله ورسوله بحرب من لم یرتدع ویج
بَا إِنْ كُنْتُمْ مُؤْمِنِینَ  فَإِنْ لَمْ تَفْعَلُوا فَأْذَنُوا بِحَرْبٍ مِنَ اللَّهِ وَرَسُولِهِ وَإِنْ تُبْتُمْ فَلَكُمْ رُءُوسُ أَمْوَالِكُمْ )278(بَقِيَ مِنَ الرِّ

.2﴾)279(لاَ تَظْلِمُونَ وَلاَ تُظْلَمُونَ 

.16،17ص،ص.،مرجع سابقبغیغ آمنة وبورومة مریم، تسویق الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة، 1
. 278،279القرآن الكریم: سورة البقرة، الآیتین: -2
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أهي حلال أم حرام فقد انتهت المؤتمرات والمجامع والندوات المتخصصة أما فیما یخص الفوائد المصرفیة
رغم محاولة باعتبارها رباإلى القطع بتحریم الفوائد المصرفیةواصم شتى داخل العالم الإسلامي وخارجه في ع

من حاول أن یثني عنان النصوص المحكمات بالتأویل المتعسف، لتبریر ما أحلته الأنظمة المستوردة مما حرم 
ومن المقطوع حجج الراسخین في العلم.م االله، وما أسقطته مما اوجب االله، وأثیرت شبهات معروفة أسقطت أما

به أن االله لم یحرم على الناس شیئا لا بدیل له من الحلال ، بل كل حرام یوجد من الحلال الطیب ما یغني عنه، 
وهي قاعدة كلیة لا استثناء لها.  ویقابل الربا بأمرین في القرآن: بالصدقة في معناها القرض الحسن كما في قوله 

دَقَاتِ یَمْحَ ﴿تعالى : بَا وَیُرْبِي الصَّ ،1﴾قُ اللَّهُ الرِّ

بَا ﴿وبالبیع في معناه المشاركة والمضاربة والمرابحة كما في قوله تعالى: ، 2﴾وَأَحَلَّ اللَّهُ الْبَیْعَ وَحَرَّمَ الرِّ
ن فمن یطلب الربا لیأكل فعلاجه في الصدقة، ومن یطلب الربا لیتاجر فعلاجه في البیع وما یتفرع عنه م

معاملات أخرى.

الإسلامیة لترفع الحرج على الأمة الإسلامیة ولتكون بدیلا موافقوانطلاقا من هذا قامت المصارف
الربویة، مطهرة بذلك العمل المصرفي من خبیثة الربا.لأحكام الشریعة الإسلامیة للمصارف

وحده الذي یمكن أن یظهر في لیس الربا هو في معاملاته بتطبیق قاعدة الحلال والحرام: ثانیا: الالتزام
..الخ. فمن المحتمل أن التقلیدیة، فهناك بالإضافة إلى الربا محرمات أخرى كالقمار والغرر والجهالة.المصارف

، عوائد على المودعین في صورة جوائز، وتكون هذه الجوائز مبنیة على أساس القمار (المیسر)یوزع المصرف
مع عملائه أنواع من الغرر والجهالة، نهى عنها الشرع الإسلامي، ومنعقود المصرفومن المحتمل أن تشوب

بتمویل مصانع أو متاجر للخمور أو لآنیة الذهب والفضة، أو ملاهي المحتمل أیضا أن تقوم بعض المصارف
ذن من إنشاء المصارفكانت الغایة إالإسلام. فإذاالقمار أو أندیة لیلیة تمارس فیها أنواع من اللهو المحرم في 

أنه یجب أن یكون معلوما أن الإسلامیة هي القیام بالأعمال المصرفیة دون ارتكاب هذه المحرمات، إلا
الإسلامي لا یصیر إسلامیا تماما إذا كف، عن المحرمات فحسب، بل لا بد أیضا لكي یكون إسلامیا المصرف

ة الإسلامیة من حیث شروطها وأركانها تماما من أن تكون كل عقوده مصممة وفق أحكام الشریع
وخیاراتها...الخ.
الذي لربا وسائر المحرمات، بل هو المصرفالذي ینتهي عن االإسلامي لیس هو المصرففالمصرف

، فهو الذي یقوم على العقیدة الإسلامیة ویستمد منها كیانه 3یعمل بالأوامر، إضافة إلى تركه النواهي(المحرمات)

.176القرآن الكریم، سورة البقرة، الآیة: -1
.175الكریم، سورة البقرة، الآیة: القرآن-2
.7مركز النشر العلمي، جامعة الملك عبد العزیز، جدة، دط، دس، ص.،-دراسة شرعیة لعدد منها–رفیق یونس المصري: المصارف الإسلامیة -3
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التعامل المصرفي لدیه أو تصبح معاملاته جمیعا في إطار هذا الكیان الفكري الذي یقوم على الفكري ومقومات 
أن االله هو خالق هذا الكون، وأن الملكیة الموجودة في هذا الكون الله وحده، فاالله مالك كل موجود وأن البشر 

ر هذا الاستخلاف وعلى هذا مستخلف فیه، ومن ثم فإن استخدام هذه الموجودات وبما فیها المال تتم في إطا
أو یمول مشروعاتها في دائرة والخدمات التي یتعامل معها المصرففمن الضروري أن تكون المنتجات

ومن هنا ،1﴾هُوَ أَنْشَأَكُمْ مِنَ الأَْرْضِ وَاسْتَعْمَرَكُمْ فِیهَا﴿الحلال... بل تنحصر مهمته في عمارة الدنیا، قال تعالى:
لتشمل كافة أوجه النشاط الاقتصادي وغیر الاقتصادي لأعمار الأرض.المصرفعاملات تتسع كافة م

فالرقابة الإسلامیة رقابة ذات شقین، المعاملات المصرفیة للرقابة الإسلامیة الذاتیة والخارجیة:ثالثا: خضوع
هذا في، و شق ذاتي من داخل الفرد ذاته ومن وحي ضمیره ومن خلال تمسكه بدینه وخوفه من إغضاب االله

الإسلامي أن یبدل كافة الجهود اللازمة للتأكد من حسن اختیار الأفراد الذین المجال یتعین على المصرف
سیتولون إدارة الأموال، وشق آخر خارجي من خلال هیئة رقابة شرعیة یتم اختیار أفرادها من التقاة الراسخین في 

المؤسسةالتزاممدىمنالتأكدتهدف الرقابة الشرعیةوتسوالحرص.ین المشهود لهم بالنزاهة الشدیدة علوم الد
والرقابة الشرعیة تختص بها . 2عملیاتهاوأأعمالهكافةفيالإسلامیةالشریعةومبادئبأحكامالإسلامیةالمالیة

التقلیدیة.سلامیة وهي من ممیزاتها عن المصارفالإالمصارف
الفرع الثاني: الخصائص التنمویة 

إسلامیة لها تصور إیدیولوجي تكوینها الأساسي باعتبارها مصارفاالإسلامیة بطبیعةتتصدى المصارف
، مستمد من الإسلام، لقضیة التنمیة: لیس فقط التنمیة الاقتصادیة، ولكن أیضا التنمیة النفسیة والعقلیة للإنسان

وذلك من خلال:

التقلیدیة تعتمد أساسا على القروض في توظیف أموالها إذا كانت المصارفوظیفة رأس المال:أولا: تصحیح
وتحقیق الأرباح من خلال الفرق بین الفائدتین الدائنة والمدینة، فالقرض یضمن للدائن زیادة في رأس ماله دون 

هو أن یجعل إلى حد كبیر فكل الذي یفعله المصرفتعرضه لتحمل أي خسارة، وهو في هذا یقف موقفا سلبیا 
تاحة للغیر بعائد ثابت محدد مسبقا دون مشاركة حقیقیة في النشاط الاقتصادي ودون إبداء رأي أو الأموال م

الإسلامیة تعتمد أساسا على الاستثمار سواء الاستثمار على العكس من ذلك فإن المصارفنصح أو إرشاد، و 
ر هو مصدره الرئیسي لتحقیق الربح،المباشر أو الاستثمار بالمشاركة أو المضاربة أو المرابحة ... وهذا الاستثما

الإسلامیة تعتمد على البحث عن فرص للتنمیة، فرص للاستثمار بالمشاركة، وهي تتفاعل مع الأفراد فالمصارف

.61القرآن الكریم: سورة هود، الآیة: -1
، ورقة عمل مقدمة للمؤتمر  الرابع للهیئات الشرعیة للمؤسسات المالیة -م وآلیة العملالمفاهی–ریاض خلیفي: إستراتیجیة التدقیق الشرعي الخارجي -2

.2004اكتوبر4-3الإسلامیة، بمملكة البحرین، المنعقد بتاریخ 
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الإسلامیة تخلق راتها، فالطبیعة الإیجابیة للمصارفلكي تشاركهم في استثماراتهم أو تدعوهم للمشاركة في استثما
تستكمل شخصیة المستثمرین وتساعدهم في دعم وظیفتها التنمویة لیس فقط في المستوى مستثمرین إیجابیین كما

الاقتصادي ولكن على المستوى النفسي والعقلي، والحضاري، وتصبح الأموال والملكیة أدوات لتحقیق ذاتیة 
.1الإنسان

ها لیقرض بفائدة أكبر التقلیدي هو المنشأة التي تتاجر في الدیون فهو یقترض بفائدة حددإذن المصرف
فهي تعمل على تولید النقود نقودا، مع في النقود بالفوائد المحددة سلفا،فعملها التجارةأیضا، حددها المصرف 

أن النقود عقیم لا تلد، وإنما ولادتها الشرعیة تكون بالاستثمار المباشر في أعمال إنتاجیة، زراعیة وصناعیة 
.ولهذا فإن تصحیح وظیفة 2ر المشروع فهو هذه الفوائد التي تأخذها من الإقراضوتجاریة، أما التولید العقیم غی

التقلیدیة.المتاجرة فیها الذي تتبناه المصارفالنقود وفق المنهج الإسلامي یلغي أسلوب 

وهي تبدل أقصى اهتماماتها في ذلك، وذلك استنادا أقصى قدر من الادخارات غیر المستخدمة: ثانیا: تجمیع
لشریعة الإسلامیة التي تحرم الاكتناز وتحاربه، لأنه یتضمن عدم الانتفاع من الموارد التي یتم اكتنازها إلى ا

مل فیها المصارفسواء لصاحبها أو المجتمع، خاصة وأن الاكتناز ینتشر في الدول الإسلامیة التي تع
الات في هذه الدول، تشارا في معظم الحالإسلامیة، سواء أتصل الاكتناز بموارد كبیرة، أو صغیرة، وهو الأكثر ان

الإسلامیة تركز على تجمیع الموارد الصغیرة المكتنزة (المجمدة)، أي غیر المستخدمة، من ولذلك فإن المصارف
أجل تلافي تحقق الاكتناز هذا المحرم شرعا، ومن أجل تأمین الانتفاع الاقتصادي من هذه الموارد، وبما یحقق 

.وبالتالي 3تمع وللاقتصاد ككل عند تجمیعها واستخدامها في تمویل النشاطات الاقتصادیةعائدا لأصحابها وللمج
الإسلامي، الذي نجح في تحریك تلك قلیل من الاكتناز تنطبق على المصرففإن خاصیة المحاربة أو الت

الإسلامي قد یة والاجتماعیة، ویكون بذلك المصرفالأموال وجعلها أداة فعالة في خدمة التنمیة الاقتصاد
التجاریة التقلیدیة خوفا من الوقوع في امل أصلا مع المصارفاستقطب فئات جدیدة من المودعین لم تكن تتع

الحرام.
الإسلامي یهدف إلى تنمیة المجتمع المسلم من خلال ما یقوم به فالمصرفالاجتماعیة:التنمیة ثالثا: أولویة

التقلیدیة هو تجمیع الموارد وتوجیهها  للمحتاجین إلى رأس المال فل استثماریة، فإذا كان هدف المصار من أعما
الإسلامي هدفه النهوض بالمجتمع  وإقامة الاقتصاد الإسلامي من خلال توجیه بغرض الربح، فإن المصرف

ق، دار النهضة العربیة، : البنوك الإسلامیة بین النظریة و التطبی1محمد إبراهیم أبو شادي: الموسوعة الشاملة لاقتصادیات المصارف الإسلامیة، كتاب -1
16.- 14ص.-، ص2000القاهرة، دط،

مؤسسة الریان للطباعة والنشر والتوزیع، د ط، ( دار الثقافة، الدوحة)،1علي أحمد السالوس: الاقتصاد الإسلامي و القضایا الفقهیة المعاصرة، ج-2
بتصرف.351-336ص.، ، ص1998

.95، ص.2006الكتاب الحدیث، الأردن، فلیح حسن خلف: المصارف الإسلامیة، عالم -3
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العملیة للمصارفالثروة توجیها سلیما، مراعیا في ذلك الأولویات، وبیانه في ما جاء في الموسوعة العلمیة و 
الإسلامیة: لا یعتبر المشروع سلیما ... ومفضلا على غیره من المشروعات إلا إذا كانت السلع المقدمة، أو 
الخدمة المؤذاة ضروریة أیضا، تحتاجها القاعدة العریضة من الأمة الإسلامیة، وذلك انطلاقا من منطلق 

مؤذاة تمثل حاجیات مرغوبة من شریحة كبیرة الأولویات الإسلامیة... أما إذا كانت السلعة المنتجة، أو الخدمة ال
من الأمة الإسلامیة، اعتبر المشروع سلیما من الناحیة الشرعیة، ومفضلا بأولویة ثانویة، ویعتبر المشروع غیر 

سلیم من الناحیة الشرعیة، إذا كانت السلع المنتجة ،أو الخدمة المؤذاة داخلة تحت بند الإسراف والترف.
الإسلامیة التنمیة الاقتصادیة بالتنمیة الاجتماعیة على أساس من التوازن تربط المصارفوبالتالي

والتنسیق، لتوفیر الرخاء الاقتصادي، مع التهذیب الاجتماعي القائم على الالتزام بالآداب الإسلام وقیمه وأخلاقه 
وتجنب أكل أموال الناس بالباطل.في تقدم المجتمع، 

ئص الاجتماعیةالفرع الثالث: الخصا

اجتماعیة تحقق التكافل ن مصارفالا بد أن تكو - بحكم الصفة العقیدیة–الإسلامیة إن المصارف
، وذلك من خلال:1الاجتماعي

الأخذ بید المصارفأن مبدأ الإخاء الإسلامي یوجب على عاملي الأخذ بمبدأ الرحمة والتسامح والیسر: أولا:
المسلم، لإنقاذه من عسر أو ضیق طارئ، أو أزمة ألمت به، فلا إرهاق ولا إعنات في المطالبة، ویعتمد في 
معاملته، النصح والإرشاد، والأمانة والصدق، والإخلاص والتسامح، ویتعامل بالقرض الحسن، ویمهل المدین 

﴿ وَإِنْ كانَ ذُو عُسْرَةٍ فَنَظِرَةٌ إِلَى آن الكریم في قوله تعالى:الغریم عند العسر، أخذا بنظریة المیسرة المقررة في القر 
مادیة ونحو ذلك من الأخلاق الإسلامیة البعیدة عن النظرة ال.2مَیْسَرَةٍ وَأَنْ تَصَدَّقُوا خَیْرٌ لَكُمْ إِنْ كُنْتُمْ تَعْلَمُونَ﴾

والأوساط الرأسمالیة.التقلیدیةالمحضة المهیمنة على المصارف
بینما التقلیدیة هو الربح، وتحقیق أكبر ربح ممكن،إن هدف المصارفالاجتماعیة الإنسانیة: ثانیا: النزعة

الإسلامیة هو التعاون، ودرء الضرر، ودفع الحاجة، عن طریق القروض الحسنة التي لا تأخذ هدف المصارف
فائدة علیها، وصرف الزكاة إلى الأسر الفقیرة، وطلبة العلم، وبناء المساجد، ودعم الجمعیات الخیریة التي تعني 

جیل إعدادا صالحا على منهج التربیة برعایة الفقراء، طعاما وغداءً وكساءً وعلاجا، وبتحفیظ القرآن، وإعداد ال
الإسلامیة في سیرتها السلفیة الأولى، مع الأخذ بما تقتضیه المعاصرة والحداثة والتطور النافع المفید.

التجاریة الربویة، وإنما الأمر كل أحد یستطیع التعامل مع المصارفلیسرقعة التعامل مع العملاء: ثالثا: سعة
عقاریة، أو اء، فتعطى القروض لكبار العملاء والذین یستطیعون تقدیم ضمانات مقصور غالبا على الأغنی

.16محمد إبراهیم أبو شادي، المرجع السابق، ص.-1
.280القرآن الكریم، سورة البقرة، الآیة: -2
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الإسلامیة فتتعامل مع جمیع الناس، حتى أبسط الحرفیین، وصغار الكسبة، وصغار عینیة...، أما المصارف 
لشباب التجار، وحدیثي التخرج من الجامعات، فتمول المشروعات الصغیرة، وتساعد في توفیر السكن والمأوى ل

الذي یرید الزواج والاستقرار في حیاته العائلیة.
لیست جمعیات خیریة، وإنما هي شركات تجاریة وهو ما یؤكده في كل مرة ومع أن هذه المصارف

القائمین على هذه المصارف...، إلا أننا ندرك أن على كل مؤسسة اقتصادیة وخاصة إذا حملت شعار  
م المنظرین نمیة مجتمعها، وهذه الرسالة ظل یرفعها ویؤكد علیها معظالإسلامیة مسؤولیة المساهمة في ت

، بل وأصبحت تدخل ضمن إلى یومنا هذاوالباحثین في كل المصارف الإسلامیة، مند نشأة هذه المصارف
.1الإسلامي نفسهتعریف المصرف

:الإسلامیة: أهداف المصارف الثالثالمطلب
:تتمثل في: أهداف شرعیة (عقیدیة): الأولالفرع

.تطبیق منهج االله في مجال المال والاقتصاد­
.تصحیح وظیفة رأس المال في المجتمع­
.نساني والجهد البشري باعتباره عنصرا هاما من عناصر الإنتاجالإدور العمل إبراز­
.تحقیق التنمیة الشاملة­
والتمسك بكل القیموذلك باتباع أوامره واجتناب نواهیهسلام وتوجیهاته الإفي كل ذلك بتعالیم الالتزام­

.الروحیة و الأخلاقیة التي دعت الیها الشرائع السماویة

:الثاني: أهداف اقتصادیةالفرع

.توظیف أموال الأفراد والمؤسسات ودول العالم الإسلامي بداخله­
ل الفائض الى دول النقص دون تیسیر انتقال رؤوس الأموال الإسلامیة بین العالم الإسلامي ومن دو ­

.توسط العالم الخارجي
إعادة تدویر هذه الأموال داخل العالم الإسلامي بما یحقق نفعه ومصلحته ویحقق التنمیة المنشودة.­
تعد الموارد البشریة العنصر الرئیسي لعملیة تحقیق الأرباح في المصارف بصفة تنمیة الموارد البشریة:­

المصرف الإسلامي ذلك لابد عامة، حیث أن الأموال لا تدر عائدا بنفسها دون استثمار، وحتى یحقق
یتم من توافر العنصر البشري القادر على استثمار هذه الأموال ولابد أن تتوافر لدیه الخبرة المصرفیة ولا

اق، الجزائر، وآفرحیم حسین: الصیرفة الإسلامیة بین التنویع والتركیز رؤیة إستراتیجیة، بحث مقدم إلى الملتقى الدولي السابع المصارف الإسلامیة واقع -1
.2005أفریل20- 19
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ذلك إلا من خلال العمل على تنمیة مهارات أداء العنصر البشري في المصارف الإسلامیة عن طریق 
.التدریب للوصول الى أفضل مستوى أداء في العمل

تنشأ المؤسسات بصفة عامة بهدف الاستمرار وخصوصا المصارف حیث تمثل تحقیق معدل نمو:­
رف الإسلامیة في السوق المصرفیة، لابد أن تضع في الاقتصاد لأي دولة، وحتى تستمر المصاعماد 

1معدل نمو، وذلك حتى یمكنها الاستمرار والمنافسة في الأسواق المصرفیة.اعتبارها تحقیق

:تتمثل في: أهداف اجتماعیة: الثالثفرعال

المشاركة في تحقیق التنمیة الشاملة في المجتمعات التي تعمل فیها في المجالین الاقتصادي ­
.والمزج بینهما وعدم الفصل بین الجانب الاجتماعي والجانب المادييلاجتماعوا

بمراعاة حق االله في المال الذي نحن التزاماحیاء فریضة الزكاة لتحقیق التكامل بین أفراد المجتمع إ­
.مستحلفون فیه

بقات الفقیرة، وكذلك عانات والدعم للطالإتقوم برعایة أبناء المسلمین والعجزة والمعوقین منهم، وتقدیم ­
قامة المشروعات الاجتماعیة الأخرى اللازمة إتوفر سبل الحیاة الكریمة لغیر القادرین، فضلا عن 

2.قراضهم القروض الحسنةإ للمجتمع و 

والمصارف التقلیدیة (أوجه الشبه وأوجه الإسلامیةمقارنة بین المصارف المطلب الرابع: 
).الاختلاف

هو الوساطة المالیة وتعني جذب فوائض الأموال من المذخرین لتوظیفها المصارفالهدف من وجود إن 
بفائدة الاقتراضینطوي على ة لدى المصرف التقلیديیالوساطة المالرلدى المستثمرین حیث یمكن القول بأن دو 

على مبدأ الإسلاميمن جانب والإقراض بفائدة إلى الجانب الآخر بینما ینطوي دور الوساطة لدى المصرف 
الإسلامیةوهذا هو أهم ما یمیز الأعمال المصرفیة م"رْ م بالغُ نْ "الغُ المشاركة بالربح والخسارة وفقا للقاعدة الشرعیة 

والتقلیدیة.الإسلامیةبین المصارف والاختلافعن التقلیدیة وفیما یلي عرض خاص لأوجه التشابه 

التشابه:الأول: أوجهالفرع 

فكلاهما مصرف.الاسممع المصارف التقلیدیة من حیث الإسلامیةتتفق المصارف ­
مع المصارف التقلیدیة من حیث الوظیفة إذ أن كلاهما یعمل كوسیط الإسلامیةتتفق المصارف ­

مالي بین المدخرین والمستثمرین.

. 161ص..حسین محمد سمحان وإسماعیل یونس یامن، مرجع سبق ذكره1
.124ص.د. حربي محمد عریقات و د. سعید جمعة عقل، مرجع سبق ذكره، 2
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مع المصارف التقلیدیة في مجموعة من الخدمات المصرفیة مثل تحویل الإسلامیةتتفق المصارف ­
الأموال والصرافة وتحصیل الدیون بالنیابة عن الدائن وتأجیر الخزائن الحدیدیة وإصدار الشیكات 

وعملیات الاكتتاب بالأسهم.
بردها دون فائدة حیث یتعهد المصرفبدونتتفق في الودائع الجاریة المبنیة على أساس القرض ­

شیكات واستخدام آلات السحب زیادة أو نقصان مع ما یرافق هذه السلعة من خدمات كإصدار ال
النقدي وإصدار بطاقات الائتمان.

مع المصارف التقلیدیة في الاستثمار بأسهم الشركات دون السندات.الإسلامیةتتفق المصارف ­
المركزي على حد سواء.لمصارف التقلیدیة إلى رقابة المصرفواالإسلامیةتخضع المصارف ­

:الاختلافالثاني: أوجهالفرع 

) بینما یشید اسم المصرف التقلیدي إلى منهجیته الإسلاميالمصرف اسم المصرف عقیدته (یتضمن­
رأسمالي أو اشتراكي مثلا.

على أساس الربح والخسارة بینما یقوم هذا المبدأ الإسلامیةیقوم مبدأ الوساطة المالیة لدى المصارف ­
لدى المصارف التقلیدیة على الاقتراض بفائدة.

الإیجارةجزءا كبیرا من المعاملات كالمرابحة والمشاركة والإسلامیةفي المصارف الاستثماریحتل ­
الأهمیة القصوى في المصرف التقلیدي.الاقتراضالمنتهجة بالتملیك بینما یمثل 

إلى الرقابة الشرعیة لمراقبة مدى مطابقة أعمال المصرف للشریعة الإسلامیةتخضع المصارف ­
بینما لا تخضع المصارف التقلیدیة المصرفیة من قبل المصرف المركزيإضافة للرقابةالإسلامیة

إلا للرقابة المصرفیة من قبل المصرف المركزي.
اهتلاك الأصول الثابتة والمنقولة بینما یمنع على المصارف الإسلاميتتطلب استثمارات المصرف ­

التملك خوفا من تجمید أموالها.التقلیدیة هذا 
ممارسته التجارة في السلع بینما لا یسمح الإسلاميالمصرفیة للمصرف تتطلب بعض الأعمال­

1للمصارف التقلیدیة بهذه الممارسات خوفا من الاحتكار.

ضمانات من قبل المستثمرین كون التمویل مشارك بالربح والخسارة الإسلاميلا یطلب المصرف ­
یر في إدارة المشروعات بینما وفي غالب لأحوال تكون هذه الضمانات لغایات التعدي أو التقص

تطلب المصارف التقلیدیة ضمانات على الأصول الثابتة والمنقولة من المستثمرین والمقترضین.

.122-120.ص. صد. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 1
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مسؤولیات تنمویة واقتصادیة واجتماعیة قد لا تكون من أولویات المصارف الإسلامیةللمصارف ­
التقلیدیة التي لیس لها هدف سوى تحقیق الربح.

بمبدأ الرحمة والتسامح والسیر في حالة المدین المتخلف عن السداد ولا سلامیةالإتأخذ المصارف ­
یؤدي ذلك إلى فرض غرامات ربویة على التخلف عن السداد ثم الحجز على الأموال والرهونات 

وبیعها بالمزاد العلني بأحسن الأسعار.

على تمویل المشروعات النافعة للمجتمع وبحسب أولویات الحاجات الإسلامیةتركز المصارف ­
1الإنسانیة بینما لا تهتم المصارف التجاریة سوى بالضمانات والقدرة على تسدید القروض.

والتشابه بین المصارف  الإسلامیة والتقلیدیة في  الجدول  التالي:ویمكن تلخیص أوجه الاختلاف

صارف التقلیدیةوالمالإسلامیةأوجه المقارنة بین المصارف ): 1جدول (

المصارف التقلیدیةالإسلامیةالمصارف

النشأة
ظهرت نتیجة تطورات تاریخیة وسیاسیة واجتماعیة ودینیة في 

، وكان الدافع الأساسي لها دینیاالإسلامیةالبلاد 
ظهرت ضمن التطور التاریخي للنظم 

آخرها الصرافةالتقلیدیة والتي كان 

أساس التعامل
واستبعاد الإسلامیةتقوم على أساس تطبیق أحكام الشریعة 

.الفائدة المصرفیة من المعاملات
تقوم على أساس الفائدة المصرفیة

الإیراد
تطبیق قاعدة الغنم بالغرم، أي قبول الناتج سواء كان ربحا أو 

خوفا
الإیراد المبني على أساس الفائدة 

المصرفیة محدد ومتفق علیه مسبقا

وسیلة توسط في المبادلات ومقیاس للقیم (تجارة بالنقود)النقود
سلعة یتم الإتجار بها، ویتم تحقیق ربح 
من الفارق بین الفائدة المصرفیة الدائنة 

والمدینة (تأجیر النقود)

والإجارة، والمشاركة...الخعلى أساس البیوع، أشكال التمویل
على أساس الإقراض في شكل قرض 

مباشر، أو تسهیلات غیر مباشرة

اتفي صورة تبرعفي صورة تبرعات، وقرض حسن وزكاةالتكافل الاجتماعي

الهیكل التنظیمي

لا یوجد جاري مدین (إلا في أضیق الحدود وعلى سبیل 
).الاستثناء

قسم بیوع ومشاركات وإجارة.-
فتوى.لجنة-

قسم (إدارة) القروض والجاري مدین من 
أقوى الأقسام في المصرف

.123. صذكره،سبقمرجعالعجلوني،محمودمحمد. د1
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صندوق قرض حسن.-
صندوق زكاة.-
صندوق الغارمین.-

یغلب علیها طابع المصارف الشاملة التي تقدم خدمات التخصص
مصرفیة تجاریة ومتخصصة واستثماریة.

اقتصاديقد یتخصص في تمویل قطاع 
معین وقد بدأ مفهوم المصارف الشاملة 

ینتشر.
.123،124د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، ص، ص: المصدر: 

.الإسلامیةالمبحث الثاني: مصادر الأموال في المصارف 

المطلب الأول: المصادر الداخلیة.
نسبة ضئیلة من إجمالي الأموال وتختلف الإسلامیةتمثل المصادر الداخلیة للأموال في غالبیة المصارف 

نسبة مصادر التمویل الداخلي إلى إجمالي مصادر التمویل من مصرف إلى آخر وتشتمل المصادر الداخلیة 
المصادر التالیة:الإسلامیةللأموال في المصارف 

والأرباح المرحلة).والاحتیاطاتحقوق المساهمین (رأس المال .1
المخصصات..2
أخرى: منها على سبیل المثال التمویل من المساهمین على ذمة زیادة رأس المال والقروض مصادر.3

الحسنة من المساهمین.

: المساهمینالأول: حقوقالفرع 

والأرباح المرحلة إذا تحققت.والاحتیاطاتمن رأس المال المدفوع المساهمینتتكون حقوق 

في الأموال المدفوعة من المؤسسین والمساهمین عند لامیةالإسیتمثل رأسمال المصارف المال:أولا: رأس
إنشائه مقابل القیمة الإسمیة للأسهم المصدرة أو مقابل زیادة رأس المال والتي تلجأ إلیها المصارف من أجل 
توفیر مصادر تمویل داخلیة ذات آجال طویلة وعادة ما یستغرق جزء كبیر من رأس المال في الأصول 

منه بصورة كبیرة في التمویل.الاستفادةیمكن من الثابتة مما لا 

اص الأموال التي یحصل علیها المصرفبمثابة صمام الأمان لامتصیعد رأس المال بالنسبة للمصارف
من المساهمین عند بدء تكوینه وأیة إضافات أو تخفیضات قد تطرأ علیه مستقبلا وهو مصدر الثقة 

والأمان بالنسبة للمودعین.
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لأن الحجم الأكبر من مصادر الأموال تأتي عن ضئیلة من مصادر أموال المصرفدة نسبةویشتمل عا
طریق الإبداع بأشكاله المختلفة.

:ثانیا: الاحتیاطات

أرباحا محتجزة من أعوام سابقة وتقتطع من نصیب المساهمین ولا تتكون إلا من الأرباح وفائض تمثلوهي 
لمصرف وتوجد عدة أنواع من الاحتیاطات منها الاحتیاطي الأموال من أجل تدعیم وتقویة المركز المالي ل

1القانوني والاحتیاطي الاختیاري.

ي أو الداخلي للمصرف وهي تأخذ نفس الطبیعة وتعد الاحتیاطات مصدرا من مصادر التمویل الذات
من أنواع أخرى احتیاطاتالرأسمالیة من حیث أهمیتها في ضمان حقوق المودعین لدى المصرف إلا أن هناك

، لذا فقد عرفت معاییر المحاسبة الاستثمارقد یكون فیها حق لأصحاب حسابات الإسلامیةفي المصارف 
یحسم من الاستثمارن حقوق أصحاب الملكیة أو حقوق أصحاب حسابات الاحتیاطي بأنه جزء مالإسلامیة

الأرباح وهو نوعین:

المحافظة غرضبةالمضاربمن دخل أموالوهو المبلغ الذي یجنیه المصرف معدل الأرباح: احتیاطي.1
وى معین من عائد الاستثمارات لأصحاب حسابات الاستثمار وزیادة حقوق الملكیة.تعلى مس

الاستثمارهو المبلغ الذي یجنیه المصرف من أرباح أصحاب حسابات : الاستثمارمخاطر احتیاطي.2
وهذا الاستثماربعد اقتطاع نصیب المضارب لغرض الحمایة من الخسارة المستقبلیة لأصحاب حسابات 

ب لأنه من حقوق أصحاالإسلامیةالاحتیاطي لا یعتبر من مصادر الأموال الداخلیة في المصارف 
.الاستثمارحسابات 

وعادة ما الاستثمارلذلك یثبت الاحتیاطات عندما تقرر إدارة المصرف وبموافقة أصحاب حسابات 
المطلق یفید باقتطاع الاستثمارقد وضعت شرطا في عقد فتح حساب الإسلامیةالمصارف تكون

المشترك كاحتیاطي مخاطر استثمار.الاستثمارجزء من أرباح 
مركز النصیب أصحاب حسابات الاستثمار المطلقة في احتیاطي معدل الأرباح في قائمة یعرض

المالي تحت حقوق أصحاب حسابات الاستثمار المطلقة (وهذا الجزء یمثل مصدرا خارجیا من 
مصادر الأموال) ویعرض نصیب المصرف في هذا الاحتیاطي ضمن حقوق الملكیة بصفته 

.احتیاطیا

.129-120ص، ص.، 1حسین محمد سمحان، أسس العملیات المصرفیة الإسلامیة، دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان، ط1
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المدورة أو المحتجزة:ثالثا: الأرباح

تمثل أرباح محتجزة یتم ترحیلها للسنوات المالیة التالیة بناء على قرار من مجلس الإدارة وموافقة الجمعیة 
.وذلك لتحقیق أهداف مستقبلیة للمصرفالعمومیة على ذلك، 

:الثاني: المخصصاتالفرع 

مقابلة النقص في قیمة الأصول یعرف المخصص بأنه أي مبلغ یخصم من أجل استهلاك أو تجدید أو 
معلومة لا یمكن تحدید قیمتها بدقة تامة، فالمخصصات مبالغ تخصم من الدخل التزاماتأو من أجل مقابلة 

(الإیراد) لإظهار الموجودات بالقیمة المتوقع تحقیقها والمخصص عبئ یجب تحمیله على الإیراد سواء تحققت 
أرباح أم لم تتحقق.

وإیجاد هذه اقتطاعالتجاریة في كیفیة وآلیة وأهداف مع المصارفسلامیةالإتشترك المصارف
الحسابات من المخصصات مثل مخصص ضریبة الدخل، مخصص تعویض ترك الخدمة، مخصص إجازات 

الفرع... وغیرها.

الأصول ومخصص مقابلة النقص استهلاكونفرق هنا بین نوعین من المخصصات وهما مخصصات 
ثل مخصص الدیون المشكوك فیها ومخصص هبوط الأوراق المالیة وقد فرقت معاییر في قیمة الأصول م

بین نوعین من المخصصات هما:الإسلامیةالمحاسبة 

في قیمة موجود معین إذا كانت الانخفاضیتم تكوین هذا المخصص لمواجهة الخاص:أولا: المخصص
القیمة المتوقع تحقیقها أقل من تكلفته وهذا ینطبق على موجودات الدمم والاستثمار والتمویل.

وهو المخصص الذي یتم تكوینه لمواجهة خسائر محتمل وقوعها غیر محددة في العام:ثانیا: المخصص
موجود معین.

وذلك خلال فترة من تكوین الإسلامیةذاتي للمصارف وتمثل المخصصات مصدرا من مصادر التمویل ال
المخصص حتى الفترة التي یستخدم فیها الغرض الذي أنشئ من أجله وخاصة المخصصات ذات الصفة 

تلك المخصصات استثمارالاعتبارالأصول الثابتة، ویجب أن یؤخذ بعین استهلاكالتمویلیة مثل مخصص 
.في الاستثمارات متوسطة وطویلة الأجل
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: القروض الحسنة من المساهمین: الفرع الثالث

1مثل القروض الحسنة من المساهمین.الإسلامیةهناك موارد أخرى تتاح لدى المصارف 

المطلب الثاني: المصادر الخارجیة.
النسبة الأكبر من إجمالي مصادر الأموال، الإسلامیةتمثل المصارف الخارجیة للأموال في المصارف 

الصادر في حسابات العملاء بنوعیها الائتماني والاستثماري وتشتمل المصادر الخارجیة للأموال في وتتركز هذه 
على:الإسلامیةالمصارف 

حسابات العملاء الائتمانیة والاستثماریة..1
صكوك الاستثمار..2
صكوك المقارضة (المشتركة أو المخصصة)..3
شهادات الإیداع..4
صنادیق الاستثمار..5

بأنواعها):الإسلامیةحسابات العملاء (الودائع المصرفیة الفرع الاول:

الجاریة وتحت الطلب:الحساباتأولا:

هي المبالغ النقدیة التي یقدمها أصحابها إلى البنك على أن ترد إلیهم عند الطلب بالوسائل المتاحة.

هم فقط أو الذین یرغبون بحفظ أموالبفتحها للأشخاص الذینالإسلامیةوهي حسابات تقوم المصارف
عن حمل للاستغناءیرغبون بالحصول على الخدمات المتعلقة بالتعامل التجاري أو بخدمات الدفع أو التحویل 

النقود والتعامل النقدي الیومي. 

بقصد أن یودعها أصحابها في المصارفوقد عرفها البعض من وجهة النظر القانونیة بأنها المبالغ التي 
تكون حاضرة التداول والسحب علیها لحظة الحاجة بحیث ترد بمجرد الطلب، ودون التوقف على إخطار سابق 

من أي نوع.

عن الحسابات الجاریة لأن ت یتم فصلها أحیانا في بعض المصارفوهذه حساباحسابات تحت الطلب: .1
ن لحفظ أموالهم لمدة محددة ولا یحتاجون ن أو من الذین یحتاجو أصحابها عادة یكونوا من صغار المودعی

السحب منها باستمرار لذلك لا یعطي أصحب هذه الحسابات دفاتر شیكات وعادة ما یتم السحب منها بشكل 

.130حسین محمد سمحان، مرجع سبق ذكره، ص،1
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باستثمارها على ضمان ون تفویض للمصرف(توفیر) بدادخارشخصي، وهذه الحسابات هي حسابات 
حسابات الجاریة من الناحیة الشرعیة.أصحابها وبالتالي ینطبق علیها ما ینطبق على ال

علیها في توظیفات طویلة الأجل، وأما استخدامها في الاعتمادوالحسابات الجاریة بهذه السمة لا یمكن 
الأجل القصیر فیتم في حرص شدید وحذر بالغ، ویتم ذلك بعد أن تقوم إدارة المصرف بتقدیر معدلات 

الحسبان نسبة السیولة لدى المصارففیها بدقة، مع الأخذ فيمؤثرة العوامل الالسحب الیومیة، ودراسة 
المركزیة ومؤسسات النقد.

وتعد الأرباح المتحققة عن طریق تشغیل هذه الأموال من حق المساهمین ولیس من حق أصحاب 
الودائع نظرا لأن المصرف ضامن لرد هذه الودائع ولا یتحمل المتعامل أي مخاطر نتیجة لتشغیل 

تلك الأموال وذلك تطبیقا للقاعدة الشرعیة "الخراج بالضمان".واستثمار 
في حالة ما إذا الإسلامیةوتمثل الحسابات الجاریة مصدرا من مصادر تحقیق الأرباح في المصارف 

كانت تمثل نسبة كبیرة من إجمالي الودائع نظرا لأنها ودائع منخفضة التكلفة مقارنة بمصادر التمویل 
الأخرى.

، وكلما زادت قدرة المصرف على جذب مثل هذه سبة الحسابات الجاریة من مصرف لآخروتتفاوت ن
الحسابات كلما أدى ذلك إلى زیادة الموارد المالیة للمصرف مما یؤدي إلى زیادة العائد الناتج عن تشغیل 

هذه الموارد.

الاستثماریة:الحساباتثانیا:

بغرض الحصول على عائد نتیجة قیام الإسلامیةوهي الأموال التي یودعها أصحابها لدى المصارف
باستثمار الأموال، وتخضع هذه الأموال للقاعدة الشرعیة "الغنم بالغرم".الإسلاميالمصرف 

لعملائه على سبیل المضاربة حیث یهدف أصحاب الإسلاميهذه الحسابات (الودائع) یفتحها المصرف 
(نموذج فتح الحساب) مفاده أنهم مع المصرفهذه الحسابات إلى استثمار أموالهم، فیقومون بتوقیع عقد

بالعمل في أموالهم ضمن الشروط الشرعیة، على أن یتم توزیع أرباح استثمار هذا الإسلاميیفوضون المصرف 
، أما الخسارة فیتحملها أصحاب الأموال (أرباب ابتداءبنسب متفق علیها لإسلامياالمال بینهم وبین المصرف 

الأموال أو أصحاب الحسابات الاستثماریة) ما لم یقصر المصرف أو یتعدى على المال، وهذا هو مقتضى عقد 
المضاربة.

بتها في وتبلغ نسالإسلامیةوتعد حسابات الاستثمار أهم مصدر من مصادر الأموال في المصارف 
.تقریبا من إجمالي مصادر الأموال%50الأردنیة أكثر من الإسلامیةبعض المصارف 
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:الاستثمارالثاني: صكوكالفرع 

، وهي البدیل الشرعي الإسلامیةتعد صكوك الاستثمار أحد مصادر الأموال الخارجیة بالمصارف 
لصیغة عقد المضاربة حیث أن المال من طرف تطبیقالشهادات الاستثمار والسندات، وصكوك الاستثمار تعد 
(أصحاب الصكوك) والعمل من طرف آخر (المصرف).

وقد تكون الصكوك مطلقة أو مقیدة ویرجع ذلك إلى نوعیة الصك، وتحكم قاعدة "الغنم بالغرم" توزیع 
أرباح صكوك الاستثمار، وتأخذ صكوك الاستثمار الأشكال التالیة:

یحكم هذه الصكوك عقد المضاربة المقیدة، حیث مخصصة لمشروع محدد: الاستثمار الأولا: صكوك
یقوم المصرف باختیار أحد المشروعات التي یرغب في تمویلها، ثم یقوم بإصدار صكوك استثمار لهذا 

العام، ویتم تحدید مدة الصك طیقا للمدة التقدیریة للمشروع.للاكتتابالمشروع ویطرحها 

د تحت الحساب كل ثلاثة شهور أو ستة شهور على أن تتم التسویة ویتم توزیع جزءا من العائ
دارة تحدد النهائیة حین انتهاء العمل بالمشروع، ویحصل المصرف على جزء من الربح مقابل الإ

نسبته مقدما في الصك.

وتسمى هذه الصكوك أیضا بصكوك المقارضة المخصصة، وفي المقارضة المخصصة: ثانیا: صكوك
عن طریق طرح اختیارههذا النوع یقوم المصرف بدراسة عدة مشروعات ویقوم بتمویل ما یقع علیه 

في هذه المشروعات كل حسب بالاكتتابصكوك لكل مشروع على حدة، ویقوم أصحاب المدخرات 
كا فیه بقدر ما یملكه.، حیث یعد صاحب الصك في المشروع شریاختیاره

ویعد المصرف في هذه الحالة وكیلا عن أصحاب الصكوك في كل ما یتصل بإدارة المشروع 
ومراقبة أعماله وتوزیع أرباحه وهذا النوع من الصكوك یحقق فرصة للآخرین في اختیار المشروع 

فیه.الاكتتابالذي یرغبون في 

یحكم هذه الصكوك أیضا عقد المضاربة المقیدة، المخصصة لنشاط معین: الاستثمارثالثا: صكوك
حیث یقوم المصرف باختیار أحد الأنشطة سواء أكانت الأنشطة تجاریة أو عقاریة أو صناعیة أو 

العام.للاكتتابلهذه الأنشطة ویطرحها استثمارزراعیة، ثم یقوم بإصدار صكوك 

وع النشاط، ویتم توزیع جزء من ویتم تحدید مدة الصك بین سنة إلى ثلاث سنوات وذلك طبقا لن
العائد تحت الحساب كل ثلاثة شهور أو ستة شهور، وتتم التسویة سنویا طبقا لما یظهره المركز 
المالي السنوي لهذا النشاط، ویحصل المصرف على جزء من الأرباح مقابل الإدارة، تحدد نسبته 

مقدما في الصك.
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عقد المضاربة المطلقة، ویعد هذا الصك أحد أدوات یحكم هذا الصك الاستثمار العام: رابعا: صك
بإصدار هذه الصكوك المحددة المدة غیر المحددة الإسلامي، حیث یقوم المصرف الإسلامیةالادخار

العام.للاكتتابلنوع النشاط، وتطرح هذه الصكوك 

یستحق الصك عائد كل ثلاثة شهور (أو حسب شروط الإصدار) لجزء من الأرباح تحت حساب
التسویة النهائیة في نهایة العام وطبقا لما یظهره المركز المالي للمصرف، ویحصل المصرف على 
جزء من الأرباح مقابل الإدارة تحدد نسبته مقدما في الصك، وهذا المصطلح یعرف أحیانا بصكوك 

للاكتتابالمقارضة المشتركة، وهي صكوك یصدرها المصرف بفئات معینة ویطرحها في الأسواق 
ومن حصیلة هذه الصكوك یقوم المصرف بتمویل الاستثمارات التي یرعاها، كما یباشر عملیاته 
المصرفیة على اختلاف أنواعها، ومن صافي الأرباح المجتمعة یخصص المصرف جزء منها 
لتوزیعه على أصحاب الصكوك ویوزعه علیهم بنسبة قیمة ما یملكه كل منهم من صكوك وبذلك 

ع علیهم من سنة لأخرى تبعا لما یحققه المصرف من عملیاته مجتمعة من أرباح تختلف قیمة ما یوز 
.وبالتالي تنفي شبهه التحریم

وتعد هذه الصكوك أحد المصادر الخارجیة لجذب مدخرات جدیدة وخاصة صغار المدخرین مما 
.الإسلامیةیوفر قدرا من السیولة لدى المصارف 

التقاریر حول الصكوك: الثالث: أحدثالفرع 

ملیار دولار أمریكي عالمیا، 8,86رقما قیاسیا في إصدار الصكوك بلغ 2011سجل شعر نوفمبر من عام 
لصكوك بقیمة ملیار دولار أمریكي على فترة  سبع سنوات وبیعها إندونیسیاومن بین الإصدارات الكبرى إصدار 

750في الأسواق العالمیة، وجاء من بعده إصدار مماثل أجراه مصرف البحرین المركزي لصكوك دولیة بقیمة 
ا بنجاح إصدارا یمالیز املیار دولار أمریكي على فترة سبع سنوات، كما أجرى البنك المركزي المالیزي نیجار 

ملیون دولار أمریكي) طرح في 950ثماریا حكومیا بقیمة ثلاثة ملیارات ملیار رینجیت مالیزي (أي ما یساوي است
السوق المحلیة.

صكوكا دولیة الإسلاميأبوظبي التجاري ومصرف أبوظبي صعید الشركات، فقد باع كل من مصرفوعلى
ت هذه الإصدارات إجمالي إصدارات الصكوك ملیون دولار أمریكي على فترة خمس سنوات، وقد رفع500بقیمة 

التي أصدرها المصرف(IDM)في شهر نوفمبر هذا وضمت الصكوك الأخرى أي دي أم لتسجل رقما قیاسیا
المركزي المالیزي وصكوك مصرف البحرین المركزي القصیرة الأجل، وصكوك غامبیا وصكوك المصدرین 

المالیزیین المختلفین.
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أن یطرح بعضها في الأسواق مع حلول شهر دة في شهر نوفمبر، ویرجحكما أعلن عن صكوك جدی
، وقد بدأ بیت البركة التركي للتمویل بالترویج لإصدار 2012دیسمبر أو في خلال النصف الأول من العام 

صكوكه المرتقبة، هذا وأشارت تقاریر إلى أن شركة طیران الإمارات التي یقع مقرها في دبي قد تدخل هي 
عن إصدارات صكوك له. كما قال ، وجاء ذلك بعد إعلانات مصرف الهلالالإسلامیةسوق السندات الأخرى
الإمارات دربي الوطني الذي یقع مقره في دبي أنه یعتزم بیع صكوك دولیة مدتها خمس سنوات، فیما مصرف

حصلت شركة المراعي السعودیة على إذن بیع الصكوك.

أما على المستوى السیاسي، فقد تفاجئ السنغال الأسواق بإصدار صكوك طال انتظارها، كما أعلنت 
. وصرحت إیران أنها ستبیع 2012إندونیسیا عن عزمها بیع الدفعة الرابعة من صكوك التجزئة في شهر مارس 

تتعامل مة النیجیریة أنها الجنوبي، في حین نقل عن الحكو لتمول تطویر مشاریع حقل فارسالإسلامیةالسندات 
الإسلامیةالمالیزي في عملیات بیع السندات الإسلاميسي أي إم بي مع مصرف إتش إس بي سي ومصرف

المالیزیة.

یستیلینك للتمویل في أسترالیا جاهزان والوطني الأسترالي إلى أن المصرفهذا وأشارت تقاریر إعلامیة
ي الوقت الدي یدرس فیه البرلمان الأسترالي إجراء تعدیلات على للمساهمة في أسواق الصكوك العالمیة، ف

الضریبة المزدوجة.الإسلامیةالقوانین تجنب السندات 

الإیداع:الرابع: شهاداتالفرع 

، ویتم إصدار تلك الإسلامیةتعد شهادات الإیداع أحد مصادر الأموال الخارجیة متوسطة الأجل بالمصارف 
لى سبیل المضاربة لتناسب كافة مستویات دخول المودعین، وتتراوح مدة الشهادة من الشهادات بفئات مختلفة ع

سنة إلى ثلاثة سنوات.

وتستخدم أموال تلك الشهادات في تمویل مشروعات متوسطة الأجل ویتم توزیع نسبة عائد شهري تحت 
1حساب التسویة النهائیة أو یتم توزیع العائد في نهایة الفترة.

الاستثمار:صنادیقالخامس:الفرع 

، حیث تمثل أوعیة استثماریة تلبي الإسلامیةصنادیق الاستثمار أحد مصادر الأموال في المصارف تعد
احتیاجات ومتطلبات المودعین من استثمار أموالهم وفق المجالات التي تناسبهم سواء الداخلیة منها أو الخارجیة 

.بما یحقق لهم عوائد مجزیة

.45-43ص، ص.حسین محمد سمحان، مرجع سبق ذكره، 1



المصارف الإسلامیةالفصل الأول   

23

للاكتتابتیار أحد مجالات الاستثمار المحلیة أو الدولیة وینشئ لهذا الغرض صندوقا ویقوم المصرف باخ
العام على المستثمرین، ویقوم المصرف بأخذ نسبة شائعة في الربح مقابل إدارته للصندوق، وعادة ما یتم توكیل 

أحد الجهات المختصة بهذا النشاط بإدارة الصندوق مقابل مبلغ معین.

نادیق أهمیتها في تحدید مجال استثمار الأموال مسبقا ومدى مطابقة هذا المجال لأحكام وتكتسب هذه الص
، مما یمكن المستثمر أن یتخارج من الصندوق وفقا لشروط محددة مسبقا ضمن عقد الإسلامیةالشریعة 

1المضاربة الشرعیة الذي یحكم نشاط صنادیق الاستثمار.

المطلب الثالث: مصادر أخرى.
في عوائد الخدمات المصرفیة المقدمة لعملائها والتي تثبت الإسلامیةتتمثل المصادر الأخرى للمصارف 

دمات) قد یكون محددا من على عائد مقابل أداء هذه الخدمة، وثمنها (الخالإسلاميشرعیتها، یحصل المصرف 
التي تقوم بها المصارف المركزي، وقد یكون غیر محدد، وتتمثل أهم الخدمات المصرفیة قبل المصرف

فیما یلي:الإسلامیة

خطابات الضمان: الفرع الاول:

خطاب الضمان هو مستند یتعهد فیه المصرف بأن یدفع إلى طرف ثالث مبلغا من المال لا یجاوز حدا 
الطرف الآخر (الطرف اتجاه) زاما على عاتق العمیل (عمیل المصرفمعینا عند حلول الأجل الذي یمثل الت

ثالث)، وذلك في حالة عجز العمیل أو رغبته في عدم السداد، وتنشأ الحاجة إلى خطاب الضمان في العادة ال
عندما یجد الإنسان نفسه مضطرا إلى تقدیم ضمان نقدي إلى جهة معینة حینما یرید الدخول في مناقصات أو 

الذي قطعه على الالتزاموتنفیذ مزایدات عامة (عطاءات)، والغرض منه إثبات جدیة الراغب في تقدیم العطاء
، إضافة نفسه، ویعود للمصرف من عملیة منح خطابات الضمان عمولة تتفاوت حسب نوعیة خطاب الضمان

2إلى المصاریف التي تتحملها مقابل إصدار خطاب الضمان.

أما الحكم الشرعي لخطاب الضمان، فقد اختلف العلماء في أخذ مقابل مادي على الضمان، وذهب 
على اعتماده، بحجة أن الإسلامیةعض الفقهاء إلى أنه لا یجوز ذلك، "وبالتالي فقد امتنعت بعض المصارف ب

وجه االله تعالى، وبالنسبة للمصارف ابتغاءخطابات الضمان نوع من الكفالة، والكفالة من عقود التبرع التي تقدم 
الذین أجازوه بحجة أن عمولة خطابات الضمان التي تطبقه فإنها تستند في ذلك لرأي بعض الفقهاءالإسلامیة

.مقابل الكفالةهي في مقابل الوكالة ولیست في 

.45-43حسین محمد سمحان، مرجع سبق ذكره، ص، ص. 1
.45-43ص، ص.، 2012، 1بن ابراهیم الغالي، أبعاد القرار التمویلي والاستثماري في المصارف الإسلامیة، دار النفائس للنشر والتوزیع، الأردن، ط2
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الأوراق التجاریة (الكمبیالة/السندات/الشیكات):الثاني: تحصیلالفرع 

ل من الخدمات التي یقوم بها المصرف نیابة عن العملاء ویتقاضى المصرفتعتبر عملیات التحصی
عمولة نظیرة تقدیم تلك الخدمة للعمیل (أجرة التحصیل)، أما عملیة خصم الأوراق التجاریة، الكمبیالة والسند 

قبل حلول أجل استحقاقها رقة التجاریة من العمیل إلى المصرفالأذني هي عملیة تتلخص في نقل ملكیة الو 
مقابل الحصول على قیمتها مخصوما منها مبلغ الخصم.

المستندي:الاعتمادث:الثالالفرع 

المستندي من أشهر الطرق المستخدمة في التجارة الخارجیة، فهو وسیلة للتمویل والدفع في الاعتمادیعد 
الوقت ذاته، وأیضا وسیلة للتغطیة من مخاطر الصرف سواء للمستورد أو المصدر، وسمي بذلك لأنه یتطلب 

لذي یتحصل علیه المصرف، والمقابل اتقدیم مستندات تثبت انتقال ملكیة السلع المتبادلة بین المستورد والمصدر
تتلخص في العمولة: "لأن الأساس الشرعي للعمولة فیها هو الوكالة وهي تصح بأجر الاعتمادمن عملیة فتح 

محدد مقطوع أو بنسبة من مبلغ مقطوع ولا یخفي أن فتح الاعتمادات نفسه یستلزم الضمان".

: التحویلات المصرفیة:الفرع الرابع

لعملائها وتدر علیها عائد لا بأس به، الخدمات التي تقدمها المصارفیة منالتحویلات المصرف
على ما یلي:وتسمح عملیة التحویل بحصول المصرفوالتحویل یكون داخلیا أو خارجیا،

لإجراء عملیة التحویل.صاریف الإداریة التي تحملها المصرفأجرة الم­
جور المراسلة.من مصاریف البرق والبرید والهاتف وألمصرفما یأخذه ا­

الصنادیق التجاریة:الخامس: تأجیرالفرع 

تقوم المصارف بتقدیم هذه الخدمة لعملائها بحیث یكون تحت تصرف العمیل خزانة حدیدیة مقابل أجر 
منها.الاستفادةیتقاضاه المصرف نظیر تقدیم هذه الخدمة، ویختلف هذا الأجر باختلاف حجم الخزانة ومدة 

:الأسهم والسندات والعملات الأجنبیةالسادس: بیعالفرع 

القیام ببیع وشراء الأوراق المالیة، ولكن یجب أن تكون سلیمة من العملیات الإسلامیةتتولى المصارف 
الإسلاميالمحرمة، وأما العملات فیجوز بیعها وشراؤها إضافة إلى أنشطة مصرفیة أخرى یقوم بها المصرف 

1بحفظها)، وإدارة الممتلكات.(یقوم المصرفع الوثائق والمستندات منها إیدا

.46ص.ابن ابراهیم الغالي، مرجع سبق ذكره، 1
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.الإسلامیةفي المصارف الإسلاميالمبحث الثالث: صیغ وأسالیب التمویل 
تعتبر وظیفة قبول الودائع بأنواعها المختلفة من أهم وظائف المصارف الإسلامیة والتجاریة الربویة 

ار في المصارف الإسلامیة أشكالا وصورا متعددة بالحلال ویتخذ الإستثمالأموال،والوظیفة الثانیة هي توظیف 
التعامل بأدوات استقراروتعتبر كل واحدة منها بدیلا مناسبا عن العملیات التي تجریها المصارف الربویة ولقد تم 

:ما یليالتمویل والإستثمار لدى المصارف الإسلامیة على أساس 

المطلب الأول: أسلوب التمویل التشاركي.
ة:المضارب:الفرع الاول

المضاربة:أولا: مفهوم

مأخوذة من فعل الضرب في الأرض أي السیر فیه للسفر.لغة:.1

المضاربة تعني اتفاق بین طرفین یبذل أحدهما فیه ماله ویسمى رب المال ویبذل الآخر جهده : اصطلاحا.2
وتكون الاتفاقوعمله في تقلیب المال والإتجار فیه ویسمى رب العمل على أن یوزع الربح بینهما بحسب 

1وعمله.الخسارة على رب المال وحده ولا یتحمل رب العمل شیئا منها إذ یكفیه ضیاع جهده ووقته 

المصرفیة لصیغة المضاربة:ثانیا: التطبیقات

فیبرم البنك معهم لدى المصرفانفرادیةأصحاب رؤوس الأموال بصورة مدخراتفیها تجمیع یجري ­
عقدا یتم بمقتضاه تحدید مدة المضاربة وكیفیة توزیع الأرباح وشروطها ولكل ما یتعلق بالمضاربة 

من أحكام.
وتقییم المشروعات الاستثماریة المتاحة رخأالمتالاستثمارخلالها بدراسة فرص یقوم المصرف­

لإمكانیةتقویما كما یجري المصرفالإسلاميللتمویل وتحدید مدى اتساقها مع أولویات الاستثمار 
الربح واحتمالات الخسارة.

فتقوم بین المصرفربة معهم تسلیم الأموال إلى المستثمرین كل على حدى مع تحدید شروط المضا­
وبینهم مجموعة من المضاربات الثنائیة.

.213-212ص، ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 1
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توزع الأرباح توزیع نتائج المضاربة حیث یتم باحتساب نتائج المشروعات عند نهایة السنة المالیة ثم­
نصیبه المتفق علیها وبعد أن یأخذ المصرفوالمستثمرین حسب النسبالمتحققة بین المصرف

ب النسب سلتشغیلیة وما یتبقى یوزع بینه وبین أصحاب الودائع حتخصم منه النفقات الإداریة وا
تأمین ضد الخسائر حیث یقتطع المصرفالمتفق علیها، أما الخسارة فیتم تعویضها من رصید ال

1.الاتفاقمعینة من الأرباح لهذا الرصید، ثم یسوي وضعیته مع المودعین حسب نسبة

:الثاني: المشاركةالفرع 

المشاركة:أولا: مفهوم

تعین الاختلاط والامتزاج وجاء في لسان العرب أن الشركة تعني مخالطة الشریكین أي اشتراك :لغة.1
الشریكین في رأس المال,

عقد بین طرفین أو أكثر على الاشتراك في رأس المال للقیام بأعمال وأنشطة محددة ومعرفة :اصطلاحا.2
2ا بینهم.بهدف تحقیق الربح الذي یجب أن یكون مشترك

:شاركةالمصرفیة لصیغة المثانیا: التطبیقات

المقترحة على یقدم العمیل ملف تمویل یتضمن إضافة إلى الوثائق اللازمة دراسة للمشروع أو العملیة ­
یتضمن أساسا حساب استغلال تقدیري.المصارف

ة ونظامیة العملیة وبعد بعد دراسة الملف من ناحیة المخاطر، مهنیة العمیل، الضمانات المقترحة مطابق­
لیة ویمثل مبلغ التمویل حصة التمویل للمدة الخاصة بالعمموافقة الجهات المختصة یفتح المصرف

في رأس مال المشروع.المصرف
یوقع الطرفان عقد المشاركة الذي یحدد فیه الشروط المالیة والتجاریة التي ستسیر العملیة بالموازاة­

وحقوق والتزامات كل طرف.
تقریرا مفصلا ومبررا.لیة للعمیل الذي یقدم دوریا للمصرفیستند تسییر المشروع أو العم­
بالإضافة إلى العملیات ابیك المصرفیجب أن توطن جمیع العملیات المتعلقة بعقد المشاركة لدى شب­

التي تجري على حصة المشارك.

أسلوب المرابحة في تمویل نشاط المصارف الإسلامیة، دوني قرمیة، المركز الجامعي میلة، معهد العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم قروم إیمان، استخدام 1
.21،22، ص، ص.، 2013-2012التسییر، 

.224-223ص، ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 2
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به محاسبیة مدققة ة موضوع متابعة شبالإضافة إلى التكفل بها محاسبیا یجب أن تكون عملیات المشارك­
وعلى أساس الوثائق المبررة المقدمة.على مستوى المصرف

بحق الفصل في نظامیة النفقات في إطار المشاركة وفي هذا الصدد یمكنه رفض یحتفظ المصرف­
1تطبیق طلبات التسدید.

المطلب الثاني: أسلوب التمویل التجاري:
الإسلامیة تقوم على أساس الاتجار أي عملیات الشراء بقصد المصارفالتمویل التجاري في إن أسالیب

البیع عن طریق تقلیب المال للحصول على الربح من خلال الفرق بین تكلفة الشراء وثمن البیع وغالبا ما تكون 
ن من تقدیم المواد الأولى ومختلف البضائع والسلع والأصول لكل مهذه الأسالیبوتمكن في الأجل القصیر، 

الاستصناع.یحتاجها، وسوف نبحث في هذا المطلب ثلاث صیغ وهي المرابحة، السلم، و

المرابحة:الفرغ الاول:

المرابحة:: مفهومأولا

مشتقة من الربح والربح هو النّهاء وفي التجارة هو الفرق الإیجابي بین سعر بیع السلعة وتكلفتها.:لغة.1

هي تلك البیوع التي یزید فیها سعر البیع عن سعر الشراء الأصلي للمبیع ویكون الهدف منها :اصطلاحا.2
تمویل بالمرابحة في عقد قانوني یكون طرفیه كل من المصرف لهو تحقیق هامش ربح وتتجسد صیغة ا

ومحلب الذي یعمل على توفیر المتعاقد علیه والعمیل طالب التمویل من خلال صیغة المرابحةالإسلامي
2العقد.

المصرفیة لصیغة المرابحة:ثانیا: التطبیقات

ى فتح خط التمویل أو على عملیة على عقد التمویل الذي یمكن أن ینص علیوقع العمیل والمصرف­
على أنها وعد الإسلامیةرابحة طرفیة في الحالة الأولى یمكن تفسیر الإطار من وجهة نظر الشریعة م

بالبیع الشامل على أصول یتم التفاوض بشأنها عملیة بعملیة.
عملیة للتفاوض مع المورد حول شروط شراء السلع من طرفه والقیام لحسابه بكل یوكل المصرف­

الإجراءات المتعلقة بالعملیات الممولة وأخیرا استلام السلع وتبعا لما سبق یتدخل العمیل بصفته وكیلا 

.34،35، ص، ص.بغیغ آمنة وبورومة مریم، مرجع سبق ذكره، 1
.237ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 2
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بصفته المشتري الحقیقي للسلع وعلیه یتحمل كله المرحلة من العملیة یتدخل المصرفعادیا وفي هذ
المصاریف والتكالیف غیر محددة في عقد المرابحة.

یقوم المشتري الأخیر (العمیل) بتوجیه طلبیته لمورده بالسلع التي یحتاجها.­
الكمیة، سعر لتعیینلحساب العمیل یوضح فیها یل فاتورة أولیة محررة باسم المصرفیقدم المورد للعم­

والرسوم المحتملة.الوحدة والمبلغ الإجمالي للسلع إضافة إلى الحقوق
شراء السلع مدعومة بالفاتورة الاولیة یجب أن یوضح في طلب الشراء طلب یقدم العمیل للمصرف­

وتاریخ استحقاق مبلغ المرابحة (التسدید).العملیة، هامش الربح العائد للمصرفبالخصوص مبلغ 
مبلغ الفاتورة ها یسدد المصرفوالترخیص المتعلق ببعد مراقبة مطابقة العملیة من احكام عقد التمویل­

للورقة التجاریة كشراء السلع بتمویل.لفائدة المورد ویعتبر قبول المصرفبشیك تحویل سفتجة، مباشرة
للعمیل) عند تسلیم الفاتورة النهائیة ابحة (تحویل ملكیة السلع من المصرفتحقق العملیة التجاریة للمر ­

واستلام السلع.
مبلغ التمویل للمورد عن حة المبرمة في إطار عملیات التجارة الخارجیة یسدد بالنسبة لعملیات المراب­

الجزائر عند استلام الإشعار بالسحب من عند هذا الأخیر(انجاز الاعتماد المستندي) طریق مصرف 
تنجز المرحلة الثانیة من المرابحة (اعادة بیع السلع المستورة لفائدة المستورد) عند وصول الوثائق 

أو إذا اقتضى الأمر عند إصدار ضمان لفائدة مجهز السفینة او من من طرف المصرففهاوتوظی
وكیله بالجزائر.

دة یمكن أن تنجز العملیات التي تستفید من تمویلات خارجیة في شكل مرابحة دون تسدید (شراء واعا­
) غیر انه لا یمكن أن تسحب في هذه العملیات نسب فائدة. بل بیع السلع بتمویل من طرف المصرف

یجب إدراج هامش الربح في المبلغ المحدد من طرف المورد في فاتورة الشراء.
كذلك بالنسبة للعملیات التي تتم بغلاف نقذي یكون فیه المقابل بالدینار مضمون بمؤونة من قبل العمیل­

ا بالعملة الصعبة واعادة دمشتري الأول للسلع (شراء السلع نقالیمكن أن تتم شریطة أن یكون المصرف
ا بالدینار).دبیعها نق

:الثاني: السلمالفرع 

السلم:أولا: مفهوم

السلم یعني الإعطاء والترك والتسلیف وهو لغة أهل الحجاز المقابل للسلف في لغة أهل العراق.:لغة.1
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ببدل یعطى عاجلا وهو بیع مال بمال یقبض فیه كما عرف أنه عقد على موصوف في الذمة:اصطلاحا.2
1الثمن عاجلا وتسلم فیه البضاعة آجلا فهو ثمن عاجل بثمن آجل.

:سلمالمصرفیة لصیغة الثانیا: التطبیقات

ة وكمیات وسعر السلع المطلوبة.بقفاتورة تحدد طیسلم العمیل (البائع) للمصرف­
لى عقد السلم یحدد فیه الشروط المتفق علیها (طبقة یوقع الطرفان عند الاتفاق على شروط الصفقة ع­

).أو البیع لحساب المصرفالسلع، الكمیات، آجال وكیفیات التسلیم 
للبائع بتسلیم أو بیع السلع إلى الوكالة الذي من خلاله یسمح المصرفبالموازاة یوقع الطرفان عقد البیع ب­

.وتسدید مبلغ البیع للمصرفة بتحصیلشخص آخر یلزم البائع تحت مسؤولیاته الكامل
في نشاطاته التمویلیة یمكنه مطالبة البائع باكتتاب ضمانات العادیة المطلوبة من المصرفإضافة إلى ال­

تأمین على القرض لتجنب خطر عدم التسدید من طرف المشترین النهائیین مع اكتتاب تأمین ضد جمیع 
.على السلع مع الانابة لصالح المصرفالمخاطر 

به یفوتر هذا الأخیر توكیل البائع لبیع السلع لحساخ الاستحقاق في حالة اختیار المصرفتاریعند­
یك هذا ویسلم الكمیات المباعة بعد التأشیر على وصولات الشحن من طرف شبابلحساب المصرف 

2حاجة في ذلك (اجراء موجة للسماح بتتبع ومراقبة العملیة).الأخیر وهذا إذا رأى المصرف

:الاستصناعالفرع الثالث:

الإستصناع:أولا: مفهوم

أي طلب صناعة الشيء وهو مقید بمجال صناعي فلا الصنعةوهو طلب صنع صناعةمن فعل :لغة.1
یكون طلب التجارة أو الزراعة اصطناعا. 

یع هو بیع عین موصوفة في الذمة لا بیع عمل وشرط عمله على الصانع وبالتالي فهو عقد ب:اصطلاحا.2
عین مما یصنع صنعا یكون فیه البائع هو الصانع الذي یلتزم بصنع العین الموصوفة بالعقد بمواد من عنده 

3بمقابل محدد.

.257ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 1
.26- 25ص، ص.بغیبغ آمنة وبورومة مریم، مرجع سبق ذكره، 2
.283ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 3
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:صطناعالمصرفیة لصیغة الاثانیا: التطبیقات

یمكن أن تتم طلبات التمویل بالاصطناع تحت الصفتین التالیتین:­
مثال بناء محل أو إنجاز عتاد.ر بطلب من العمیل وأیضا من المصرف تمویل إنجاز منقول أو عقا.1
تمویل إنجاز مشروع في إطار صفقة عمومیة..2

في إحدى الصیغتین التالیتین:یمكن أن یتدخل المصرف­
یكون العمیل في وضعیته مصطنع (صاحب المشروع)..1
1بصفته الصانع المقاول (والعكس صحیح).یتدخل المصرف.2

الثالث: أسلوب التمویل التأجیري:المطلب 
یقصد بالإیجار عملیات تشغیل الأموال في غیر الشراء والبیع وبالتالي فإن محل هذه العملیات یكون 

فهي تختلف عن المجموعة السابقة أساساً؛ من حیث إنها لا تنقل المنفعة المتولدة من العین لا العین ذاتها. 
ملكیة المنفعة، فهذه الأسالیب تمكن من الحصول على الأعیان والأصول فقطملكیة العین نفسها، وإنما تنقل

لیس لامتلاكها، وإنما للانتفاع باستخدامها خلال مدة زمنیة محددة مقابل أجر معلوم.

الإیجارة:أولا: مفهوم

عن الإیجارة اسم للأجرة وتعني الأجر والثواب والمكافأة والعوض وهي الجزاء على العمل والعوض:لغة.1
المنفعة. 

تعني تملیك منافع مباحة لمدة محددة مقابل عوض مادي معلوم وهي ثمن المنفعة وتملیك :اصطلاحا.2
2منافع مباحة لمدة محددة وهي ثمن المنفعة وبدلها الناشئة عن استخدام أو الانتفاع بأصل من الأصول الثابتة.

المصرفیة لصیغة الإیجارة:ثانیا: التطبیقات

نوعین:تطبق 

التأجیر التشغیلي:.1

للسوق.هدف تأجیرها وذلك حسب دراسة المصرفبشراء الأصل أو الأصول بیقوم المصرف­
الأصول التي اشتراها للتأجیر (بحث عن المستأجر).یعرض المصرف­

.31ص.بغیبغ آمنة وبورومة مریم، مرجع سبق ذكره، 1
.283ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 2
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مع المستأجرین المحتملین حتى یتوصل إلى اتفاق مع أحد هؤلاء.یتفاوض المصرف ­
وبالشروط التي اتفق علیها الإسلامیةتوقیع عقد الإیجار مع المستأجر ضمن أحكام الشریعة یتم­

مع المستأجر.المصرف
الأصل في نهایة مدة التأجیر للمستأجر الأول ثم تعاود البحث عن مستأجر جدید.یتسلم المصرف­

التأجیر المنتهي بالتملیك:.2

ویدفع ثمنه ویحدد معین بعد أن یشتریه المصرفجار أصلبطلب استئیتقدم المتعامل للمصرف­
1المتعامل في هذا الطلب الأصل الذي یرید أن یستأجره ومدة التأجیر.

بدراسة الطلب في ضوء معاییر التمویل والاستثمار المعمول بها.یقوم المصرف­
بإبلاغفره للتعامل حسب رغبته ویقوم المصر على شراء الأصل وتأجیالإسلاميإذا وافق المصرف­

المتعامل بتفاصیل الموافقة والشروط التي سیتم التأجیر بناء علیها.
والمتعامل بالشروط المتفق علیها.الإسلاميم توقیع عقد الإیجار من طرف المصرفیت­
للمتعامل بتملیكه الأصل المستأجر في نهایة مدة الإیجار.یتم توقیع وعد من المصرف­
لحكومیة المتخصصة.یتم توقیع العقد في الدوائر ا­
عن الأصل في نهایة مدة التأجیر لصالح المستأجر (إذا التزم بشروط الإسلاميیتنازل المصرف­

2العقد).

:الزراعيالتمویلالرابع: أسلوبالمطلب
:المزارعةالفرع الاول:

المزارعةأولا: مفهوم

طرحفیعنييالمجاز معناهاوأماللمزارعةالحقیقيالمعنىوهوالانباتأيالزرعمنهيالمزارعةلغة: .1
.الأرضعلىالبدرإلقاءأيالزرعة

معهد یلة، آفغول آمنة وأخریات، الآلیات المعتمدة من طرف المصارف الإسلامیة في تمویل المشاریع الاستثماریة، بنون خیر الدین، المركز الجامعي م1
.60، ص، 2014-2013العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، 

.61ص.، ع نفسهالمرج2
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الأرضدفعیتمحیثالزرعفيشركةوهيبشروطمنهما یخرجببعضالزرعمنعقدهياصطلاحا: .2
وبأجلمعلومةبحصةأيمنهاما یخرجببعضالأرضفيالعاملمعاملة ویتمامبینهوالزرععلیهایعمللمن

1معلوم.

:المزارعةلصیغةالمصرفیةثانیا: التطبیقات

.المحصولمنحصةمقابللزراعتهاللمزارعینیدفعهاثمزراعیةأراضيبشراءیقومأن­
منحصةمقابلالزراعیةالأراضيلأصحاببیعهاطریقعنوالسمادالبذوربتوفیرالمصرفیقومأن­

.المحصولجنيعندنقداثمنهاسدادأوالمحصول
.السلمبیعطریقعنللمحصولالمصرفشراء­
2.المشاركةاوالتأجیرطریقعنإمالهموتقدیمهازراعیة (محاریث) للمزارعینآلاتتوفیر­

:الثاني: المساقاةالفرع 

المساقاة:أولا: مفهوم

السقي.منمشتقةاللغةفيالمساقاةلغة: .1

عقدوهيثمرهامنیخرجممابجزءالشجرثماروقطفوسقایةورعایةاصلاحعلىیقومعقداصطلاحا: .2
نظیرفيمعلومةمدةوالزرعالشجرةمبخدالأخیریقومأنعلىعلیهوالعاملوالمزارعالشجرمالكبینشركة
.الغلةمنشائعجزء 3

:المساقاةلصیغةالمصرفیةثانیا: التطبیقات

تبقىأنهاغیرواضح،عنهاالإسلامیةالمصارففعزوفالمزارعة،عنالمساقاةفيالحاللا یختلف
المصارففيالعملیةهذهتتمحیثالسودانیة،المصارفالإیراني، وكذلكالمصرفيالنظامفيمعتمدةصیغة

:یليكماالسودانیة

والعقدبتشغیلها،للمزارعالسماحمعالمزرعةفيبتركیبهاویقوموملحقاتها،آلاتبتوفیرالمصرفیتعهد
عادةوالتيالمنطقةفيالسائدةالتقالیدانتاجه ( حسبمنجزءالمزارعیدفعأنبشرطالعملیةهذهبشأنالمبرم

.274-273ص، ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 1
.43ص.آفغول آمنة وأخریات، مرجع سبق ذكره، 2
.278ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 3
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وجلبوالصیانةبالتشغیلالمتعلقةالنفقاتكلبمقابلةالسودانيالإسلاميالمصرفیتعهد% ) بینما25تبلغ
.الغیارقطع 1

:الثالث: المغارسةالفرع 

المغارسة:مفهومأولا: 

.یغرسالذيالشجرهووالغرسغرس،وتعنيلغة: .1

أرضهالرجلیدفعأنوهيكالجعالةأوكالإجارةمعلومبقدربالشجرالأرضتعمیرعلىعقدهياصطلاحا: .2
2.بینهماالثماریكونأنعلىمعلومةلمدةمعلومبعوضشجرافیهایغرسلمن

:المغارسةلصیغةالمصرفیةثانیا: التطبیقات

المصارفدخلأنحیثالمعطلةسیولتهاتوظیففيالعقودهذهتستغلأنالإسلامیةللمصارفیمكن
والدخل ،الناتج الوطني وزیادةالزراعیة،الأراضيإحیاءإعادةفيفعالبشكلیساهمالعقودهذهفيالإسلامیة

،وذلكالإسلامیةالمصارففيالعقودهذهتفعیلانالافراد من الریف الى المدینة كما الوطني والحد من هجرة 
التمویللأنواعكضماناتالزراعیةالأراضيقبولعنح تنجلنلأنهامش الضمان لدى المصارف وذلك هالأن

یشكلولنمنخفضة،بأسعارلبیعهاتضطرفلنالضماناتهذهعلىللاستیلاءاضطرتحالوفيالأخرى،
وبالتاليالاراضيهذهاستثمارفيالإسلاميالمصرفتساعدالعقودهذهلأنالمصرفعلىعبئابهاالاحتفاظ

.مجزیةعوائدتحقیق 3

:التكافليالتمویلالخامس: أسلوبالمطلب
:الحسنالاول: القرضالفرع 

الحسن:أولا: مفهوم القرض

أنعلىمالمنلغیركما تعطیهوهوللآخرلیعطیهمالهمنجزءایقطعالانسانلأنوذلكالقطعهولغة: .1
.بدلهویردبهینتفعلمنالمالدفعوهولیكرده ای

.45ص.آفغول آمنة وأخریات، مرجع سبق ذكره، 1
.281ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 2
.30ص.قروم إیمان، مرجع سبق ذكره، 3
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إلىللمقرضالمملوكالمالدفعبموجبهیتمالمقترضوالآخرالمقرضأحدهماطرفینبینعقداصطلاحا: .2
1.علیهماالمتفقوالمكانالزمانفيالمقرضإلىمثلهردأوبردهالأخیریقومأنعلىالمقترض

:الحسنالقرضلصیغةالمصرفیةثانیا: التطبیقات

منوالغرضالشخصیةالبیاناتفیهمسجلاالمتخصصةالوكالةإلىمكتوببطلبالقرضطالبیتقدم­
.القرضسدادفيالآخرمنهمكلویكفلواحدةمرةالمقترحینمنعدداتبالطلبم یتقدأنالقرض

.بالتزاماتهمالوفاءفيالشخصيوسلوكهمعملهممجالفيالعملاءكفاءةمنللتأكدالطلبدراسةیتم­
.الإقراضجهةإلىمنهابضمانمرفوقةالطلباتالوكالةتقدم­
.القرضإدارةمصاریفبصفةعلیهالمتفقالمبلغاستقطاعبعدأصحابهاإلىالقروضالوكالةتسلم­
.الإقراضلجهةوسدادهامواعیدهافيالقروضأقساطتحصیلالوكالةتتابع­
منالتحصیلمعهمیتابعأنعلىبالسدادلهالضامنینالمقترضینطالبالسداد،عنعمیلتوقفإذا­

.بأخطارهمعتبراكانإنتساعدهأوومماطلاقادراكانإنالعمل 2

:الثاني: الزكاةالفرع 

الزكاة:أولا: مفهوم

.والثناءوالبركةالنماءتعنيلغة: .1

فیهاتجبالتيالأموالمنالنصابمالكاكانمسلمكلعلىواجبةوهيوالمالالنفسزكاةاصطلاحا: .2
تجاوزتمتىوالجواهروالعقاروالفضةوالذهبالنقودهيالزكاةفیهاتجبالتيوالأموالكاملةلسنةالزكاة
والمعادن.والثماروالزروعوالغنموالبقرالإبلومنالتجارةوعروضالمعقولالقدر

:للزكاةالمصرفیةثانیا: التطبیقات

وأكثروالرسومالضرائبنأعدل  موالزكاةالإسلامیةالدولةمواردأكبرمنوهيمالیةجبایةالزكاة
الناسبینوالمحبةالألفةروابطتنميواقتصادیة. فالزكاةواجتماعیةنفسیةآثارالفریضةولهذهواعتدالااتزانا

3استناداوالبذلالإنفاقعلىوتدربه الشحمنوتطهرهله،عبدالالا للماسیدالإنسانیكونبأنالنفسوتثمر

4علیم"سمیعوااللهلهمسكنصلاتكإنعلیهمي وصلبها وتزكیهمتطهرهمصدقةأموالهممنتعالى: "خذلقوله

.341ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 1
.63ص.آفغول آمنة وأخریات، مرجع سبق ذكره، 2
.338ص.د. محمد محمود العجلوني، مرجع سبق ذكره، 3
.103قرآن كریم، سورة التوبة، الآیة 4
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هوبللهمخیرهوفضلهمنااللهآتاهمبمایبخلونالذینیحسبنتعالى:  "ولا) وقوله103الآیة التوبة(سورة
عمرانآل(سورة1خبیر"تعملونبماوااللهوالأرضالسمواتمیراثوهللالقیامةیومبهبخلواماسیطوقونلهمشر

).180الآیة 

.180قرآن كریم، سورة آل عمران، الآیة 1
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:الفصلخلاصة
التعاملعلىالمسلمإقبالهوذلكعلىوالدلیلكبیرانجاحاتحققأنالإسلامیةالمصارف استطاعت

لعددهاالكبیرالتزایدعنإحصاؤهاتمالتيالأرقامالنجاحلهذاویشهدالتقلیدیةالمصارف حسابعلىمعها
الإسلامنظاممنجزءبدورهالذيالإسلاميالاقتصاديللنظامالعمليالجانبتجسدفهيوبذلكأصولهاوحجم

مؤسسةالإسلاميفالمصرف التقلیدیةالمصارف منغیرهاعنمتمیزةما یجعلهامنهموبشيءبعقیدتهالشامل
الخدماتوتقدموالمؤسساتالافرادمنالمالیةبالمواردجذإلىتسعىواجتماعیةواقتصادیةومصرفیةمالیة

منها:صیغعدةوفقالشرعیةبالطرقالمالیةالمواردهذهتوظیفذلكإلىبالإضافةوالمجتمعللأفراد
الحسن.والقرضالمساقاة،المغارسة،المزارعة،الإیجارة،الاستصناع،السلم،المرابحة،المشاركة،المضاربة،



الفصل الثاني
مدخل إلى التسویق في 

المصارف الإسلامیة
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تمهید:
لةیوسكونتثیحةیالمصرفالخدماتطویرتعلىیقومصرالمعاالمصرفيالفكرحباصلقد

رغباتوحاجاتواستیعابجهةمنتحقیق جانبا من الإیرادات للمصرففيساهمتد،حواآنيفوهدفا
اتیرادالإعلىالقائمینمنیرابكاهتمامایلقىالخدماتتسویقجعلمااذه،أخرىجهةمنالعملاء

صارف الإسلامیة عن ، حیث تلعب وظیفة التسویق دورا هاما ما إذ تختلف هذه الأخیرة في المالمصرفیة
التقلیدیة، حیث توجد قواعد اقتصادیة حاكمة للعمل المصرفي الإسلامي في المصارفغیرها من 

التسویقيجعلت،الإسلاميالمصرفيللعملحاكمةاقتصادیةقواعدوجدتحیثالتقلیدیة،المصارف
.التقلیدينظیرهعنمتمیزاالإسلاميالمصرفي

التعرف على التسویق المصرفي في المصارف الإسلامیة وكذلك هوالفصلمن هذاهدفالإن
الخدمات المصرفیة الإسلامیة ولذلك تطرقنا إلى المباحث التالیة:

ماهیة تسویق الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة.:الأولبحثالم

٠سلامیةلإاالمصرفیةالخدمات:الثانيبحثالم

والمزیج التسویقي في المصارف الإسلامیة.البیئة التسویقیة :الثالثبحثالم
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الإسلامیةالمصارف تسویق الخدمات المصرفیة فيالمبحث الأول: ماهیة
التسویق المصرفيماهیةالمطلب الأول: 

التسویق المصرفيومفهومالأول: نشأة الفرع 

أولا: نشأة التسویق المصرفي:

- 1973ولم یعرف تطورا حقیقیا إلاّ في الفترة 1967-1966حوالي ظهر التسویق المصرفي 
، وجاء ذلك لتلبیة 1974- 1973، وجاء ذلك لتلبیة حاجة المؤسسات المالیة له، إلا في الفترة 1974

د تعدد التسویق المصرفي الكلاسیكي آنذاك، ومع التطور الزمني تطورت له، وقحاجة المؤسسات المالیة
لخدمات المصرفیة عبر إثراء تشكیلة الخدمات وتنوع النشاطات المتعلقة بالقروض وظائفه باستحداث ا

الأمریكیة المصارفمثل تلك التي ترسخت لدى الابتكاریةوكذلك التوظیفات والتوزیع بشكل مكثف
،وتقدیم الخدمات المصرفیة عن طریق المراسلة في المنازلوالاقتراضالادخاركشهادات الإیداع، خطط 

ذه الحركیة المصرفیة لیست سوى دلالة قاطعة على وجود هذه الابتكارات الجدیدة لأصحاب كل ه
وهذه الابتكارات الجدیدة هي میزة والقائمة على مبدأ أساسي "استقبل زبائنك ولا تنتظر قدومهم"، المصارف

ئن وكذلك الرفع من میزات تطور الجهاز المصرفي في البلدان التي تسعى إلى ترسیخها بغیة إرضاء الزبا
.المصرفمن مردودیة 

تناع المسؤولین عن إدارتها بأهمیة وظیفة قلعدة أسباب كزیادة ابالتسویقالمصارفوقد زاد اهتمام 
التسویق وتغیر اتجاهاتهم نحو الدور الذي یمكن أن تلعبه وظیفة التسویق في تحقیق أهداف المصارف 

د الأمر یقتصر على تزاید الاقتناع بأهمیة توافر المعلومات لم یعمن حیث الاستمرار والاستقرار والنمو،
عن الزبائن والأسواق كأساس لاتخاذ القرارات، وإنما تعدى ذلك إلى تزاید الاهتمام بضرورة العمل بشكل 

مقابلة احتیاجات المستهلكین، ومواجهة ظروف ومتغیرات السوق، وأصبحت المصارف تربط بین لمستمر 
1ن مقدرتها على استیعاب المفاهیم الحدیثة للتسویق المصرفي.مقومات بقائها وبی

وتقسم المراحل التي مر بها التسویق المصرفي إلى خمس مراحل تتمثل في:

یسرى عرامة، دور التسویق المصرفي في تطور الحدمة المصرفیة، مذكرة لنیل شهادة الماستر، المركز الجامعي میلة، 1
. 3ص:



الإسلامیةالمصارففيالتسویقإلىمدخلثانيالفصل ال

40

مرحلة الإشهار؛-
مرحلة الحفاوة واللطافة؛-
مرحلة التجدید؛-
مرحلة التموقع؛-
مرحلة التحلیل، التخطیط والمراقبة.-

: المرحلة الأولى: الإشهار.1

، والتي كانتالمصارفباشتداد المنافسة بین یزتهذه المرحلة في بدایة الستینات، حیث تمسادت
الإذاعیةأن قامت هذه الأخیرة بحملات إشهاریة من خلال الملصقات، الجرائد والبث في القنواتنتیجتها

عملاءالوالمرئیة، وذلك من أجل إعلان وترویج خدماتها بهدف جذب عملاء جدد والمحافظة على
إلىالمصارفالحالیین، لیقتصر مفهوم التسویق في هذه المرحلة على الإشهار، فعلى الرغم من لجوء 
إنشاء وحدات تنظیمیة خاصة بالتسویق إلا أن مفهومه لم یخرج عن كونه مرادفا للإشهار.

:المرحلة الثانیة: الحفاوة واللطافة.2

عدم جدوى النشاط الإشهاري وحده كنشاط كافيالمصارفبدأت هذه المرحلة مع إدراك الإدارة في 
لعملائه، خاصة مع احتدام المنافسة ولجوءالمصرفلجذب الزبائن ما لم یواكبه تغییر في كیفیة معاملة 

الكثیر منها إلى الإشهار المضلل، حیث أكدت الكثیر من الدراسات أن الكیفیة التي یتم بها تقدیم الخدمة
لائه تلعب دورا كبیرا في استقطاب المزید والحفاظ على الحالیین منهم، أيلعمالمصرفوطریقة معاملة 

محاولة إضفاء جو ودود ومرح داخل العمل بین العملاء والعاملین القائمین على تقدیم الخدمات
، وقد أخذ هذا الاتجاه عدة صوروعملائهالمصرفوع من الصداقة بین المصرفیة، مما یؤدي إلى إنشاء ن

:منها

، وذلك من خلال برامج تدریبیة للعاملین المصرفتدعیم مفهوم التوجه بالعملاء لدى العاملین ب-
.من التعرف على كیفیة معاملة العملاء والأسالیب المناسبة الواجب إتباعهاتمّ  كنهم
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بما یؤدي إلى سرعة أداء الخدمات وتقلیل معدلات المصارفتحدیث أنظمة وأسالیب العمل ب-
1لاء".العمشكاوى

.اذهم القرارات المالیة بطریقة سلیمةاتختقدیم الخدمات الاستشاریة للعملاء، ومعاونتهم في -
.تحدیث أماكن تأدیة الخدمات وصالات انتظار العملاء بطریقة أكثر راحة وجاذبیة لهم-

:المرحلة الثالثة: التجدید والابتكار.3

طافة وتحسین طریقة تعاملها مع عملائها، أدىإلى تبني سیاسة اللالمصارفنتیجة للجوء الكثیر من 
ذلك إلى فقدان أهمیة اللطافة كمعیار من المعاییر التي یأخذها العمیل بعین الاعتبار عند اختیاره

إلى الاهتمام بمنتجاتها المصارفللمصرف، لذلك وبهدف مواجهة المنافسة وخلق میزة تنافسیة، سعت 
وقواعد جدیدة لابتكار منتجات جدیدة أو تحسین القائمة منها بماطریق البحث المستمر عن أسالیب عن

یتوافق مع متطلبات العملاء المتنامیة والمتغیرة باستمرار، سواء ما تعّلق منها بنوعیة هذه الخدمات أو
بالكیفیة التي یتم بها تقدیم هذه الأخیرة.

العملاء وإنما تعداه إلى دراساتولم یعد التسویق في هذه المرحلة یقتصر على كیفیة التعامل مع 
سلوك هؤلاء العملاء، حیث أسفرت هذه الدراسات على تطویر الكثیر من الخدمات الأخرى وتقدیم خدمات 

عبر الهاتف ... إلخالمصرفجدیدة مثل خدمات الصرف الآلي، بطاقة الائتمان، التعامل مع 

:المرحلة الرابعة: التموقع.4

أنها حتى وإن مارست الإشهار واللطافة وابتكار وتجدید خدماتها،رفالمصافي هذه المرحلة أدركت 
فإنها لن تستطیع تلبیة كافة حاجات ورغبات عملائها باختلاف أنواعهم وبنفس الجودة المطلوبة، وفي

عن غیره من المنافسین،یزهیسعى إلى إنشاء وبناء مكانة له في السوق تمالمصرفضوء ذلك أصبح 
زئة هذه السوق واختیار الفئة التي یستطیع خدمتها بأكثر فعالیة وكفاءة وبما یرسخمن خلال تجوذلك
في تحقیق ذلك علىالمصرفخدماته في ذهن تلك الفئة بحیث یكون من الصعب نسیانها، ویعتمد صورة

عیشوش عبدو، تسویق الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة، مذكرة لنیل شهادة الماستر تخصص تسویق، 1
.73، 72ص. ص.، 2009- 2008جامعة الحاج لخضر باتنة، 
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الأخرىالمصارفعن غیره من یزهتسویقیة توحي لعملائه باختلاف الخدمات التي یقدمها وتمبرامج
1.نافسةالم

:المرحلة الخامسة: التحلیل، التخطیط والرقابة.5

بالتسویق كوسیلة تؤدي إلى تحقیق الاستقرار والنمو في ظل التغیراتالمصارفمع تزاید اهتمام 
في والتطورات التي یشهدها العالم، دخل التسویق المصرفي مرحلة جدیدة من مراحل تطوره، والتي تتمثل

للتسویق باعتباره مجموعة من الأنظمة المتكاملة للمعلومات وإعداد الخطط التسویقیةالمصرفممارسة 
والرقابة علیها، وأصبح قسم التسویق یشمل عدة مصالح منها مصلحة البحث والتطویر، مصلحة

الأسواق التخطیط، مصلحة الإعداد والمساعدة، مصلحة الاتصالات الخارجیة، وأخیرا فریق من رؤساء
.جاتوالمنت

إلى أن أصبحالمصارفإن المراحل المذكورة أعلاه هي معظم المراحل التي مر بها التسویق في 
الراهن، إلاّ أن هناك من یضیف مرحلة سادسة لتطوره والتي تتمثل في:بالشكل

:المرحلة السادسة: مرحلة المفهوم الاجتماعي للتسویق.6

حمایة المستهلك، ویقوم مفهوم التسویق، هنا تعتبر مرحلة حدیثة، ظهرت كنتیجة لتنامي جمعیات 
على ضرورة مراعاة مصلحة المجتمع ككل إلى جانب مصلحة العمیل سواء كان فردا أم مؤسسة وذلك من 

خلال:

.العمل على تمویل المشروعات التي تخدم أكبر عدد ممكن من الأفراد-
2.ن خلال منح القروضتشجیع وتوجیه الأفراد إلى القیام بمشاریع تخدم المجتمع وذلك م-

ثانیا: مفهوم التسویق المصرفي:

یجدر بنا الإشارة أولا إلى مفهوم التسویق عامة قبل التطرق لمفهوم التسویق المصرفي، حیث 
تعددت تعاریفه، ونذكر منها ما یلي:

.74، 73ص.ص. عیشوش عبدو، تسویق الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة، مرجع سابق، 1
.74، ص: نفس المرجع السابق2
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عملیة إداریة لموارد المنظمة، تستخدم لتلبیة احتیاجات فئات مختارة من أجل تحقیق هو "-
.1الطرفین"ل منأهداف ك

كما عرفته جمعیة التسویق الأمریكیة على أنه: "العملیة التي تنطوي على تخطیط وتنفیذ-
المفاهیم أو التصورات الخاصة بالأفكار والسلع والخدمات وتسعیرها وترویجها وتوزیعها لخلق 

.2تبادل قادرة على تحقیق أهداف الأفراد والمؤسسات"عملیات

التسویق المصرفي:مفهوم

:منهاتعاریف عدة لهغیره من المفاهیم فقد أعطیت ك

إلى العمیل بكفاءة وملاءمة مع تحقیق المصرفالعملیة التي یتم بمقتضاها توجیه خدمات أنه: "
.3"مصرفللأقصى ربح

في الوقت ذاته معمصرفابتكار وتطویر أداء الخدمات التي ترضي العمیل وتحقق الربح للهو: "
.4للعمیل بسهولة ویسر وكفاءة"المصرفالاهتمام بإنجاز الخدمات المصرفیة من 

الإداریة مجموعة الأنشطة "بناء على ما تقدم من التعاریف یمكن القول أن التسویق المصرفي هو 
تي یقوم بها والاجتماعیة التي تتعلق بتخطیط الخدمات المصرفیة وتسعیرها وترویجها وتوزیعها، وال

لإتمام العملیة التبادلیة بینه وبین العملاء لیحصل بمقتضاها كل طرف على احتیاجاته ورغباته، المصرف 
.5في ضوء الظروف البیئیة المحیطة واحتیاجات المجتمع"

1 Richard M. S. Wilson & Colin Gilligan, Strategic Marketing Management : planing,
implementation control, 3th edition, Boston: Butterworth- Heineman, 2005, P. 4.
2 Robert D. Histrich, Marketing, 2nd edition, Etas-Units: Barron’s Educational Series, 2000,
P. 2- 3.

، 64.ص. ص، 2007المكتب العربي للمعارف، ،سامي أحمد مراد، تفعیل التسویق لمواجهة آثار الجاتس، مصر3
65.

.36:، ص1999محسن أحمد الخضیري، التسویق المصرفي، القاهرة: أیتراك للنشر والتوزیع، 4
، 2007سلیم حیرش، واقع التسویق المصرفي في الجزائر، مذكرة لنیل شهادة ماجستیر، جامعة سعد دحلب بالبلیدة، 5

.27، 26ص.ص. 
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أهمیة وأهداف التسویق المصرفي: ثانيالفرع ال

أولا: أهمیة التسویق المصرفي:

، ورفع مردودیته وترقیة صورته لدى صرفالمیعتبر التسویق المصرفي وسیلة لتحقیق فعالیة 
العملاء، حیث تكمن أهمیته فیما یلي:

.والابتكاربعث الروح المبدعة ذات القوة الدافعة لتولید الحافز على الخلق -
دراسة العمیل ورغباته ودوافعه وكیفیة اتباعها.-
.المصرفتحقیق رضا العملاء ومن ثم ضمان استمرار تعاملهم مع -
نة المصرف في السوق المالي بالتحسین والتطویر والابتكار.الرفع من مكا-
ترویج الخدمات المصرفیة.-
في أذهان الزبائن.المصرفبناء صورة إیجابیة عن -
ومرونته العامیة في الاستجابة مصرفتولید انطباعات أكثر إیجابیة عن القدرة التكیفیة لل-

1یة.المصرفلمتغیرات السوق 

التسویق المصرفي:ثانیا: أهداف

تتمثل أهدافه في:

قصد ةبلیقوالمستةیالحالهد رغباته واحتیاجاتیة وتحدیحبر ر ثل الأكعمیدراسة السوق وال-
الحصول علیها في الوقت والمكان الملائم.رغب فيیتية الیالخدمات المصرفوتقدیمم یصمت
.في السوقالتأثیرة قدرتها على فالمنافسة ومعر المصارفر على تمو المسدائمالالاطلاع-
المستمرة على سمعة والمحافظةه، وخدماته وعن العاملین فیالمصرفة عن بیبناء صورة ایجا-

مام عملائه.أالمصرفرة و وص
2.ي والماليالمصرفالمساهمة في عملیة التجدید و التطویر -

یة بصفة أكثر إیجابیة أو تقدیمها على أكمل وجه.المصرفتسییر مختلف المنتجات والخدمات -

.58، ص:1999یتراك للنشر والتوزیع، رة: أمحسن أحمد الخضیري، التسویق المصرفي، القاه1
.89عیشوش عبدو، تسویق الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة، مرجع سابق، ص: 2
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ي والمالي.المصرفالمساهمة في عملیة التجدید والتطویر -
مراقبة المنافسین والاطلاع الدائم والمستمر على أعمالهم ونوعیة خدماتهم التي یقدمونها -

ومعرفة مدى قدرتهم على التأثیر في السوق.
على المصارفي، ویساعد العاملین في المصرفنشاط یعتبر أداة تحلیلیة رئیسیة في فهم ال-

رسم السیاسات مع وضع البرامج والإجراءات اللازمة لتنفیذها، كما یقوم بمراقبة ومتابعة 
1ي والحكم على آدائه وجوانبه المختلفة.المصرفالعمل 

المطلب الثاني: مفهوم التسویق المصرفي الإسلامي وخصائصه

ق المصرفي الإسلاميالتسویمفهومالفرع الأول: 

مصرفیة إسلامیة الأنشطة التي تقدمها المصارف الإسلامیة من خدمات ومنتجاتهو مجموعة
للناس، كما یتطلب ذلك أیضا دراسة السوق ومعرفة مدى إمكانیة  تجزئته إلى هدف التعامل معها وفقا 

الإسلامیة من خدمات لأحكام ومبادئ الشریعة الإسلامیة، أي جلب الطلب على ما تقدمه المصارف
2.استثماریةومنتجات 

المصرفیة هو كافة الجهود الإنسانیة المبذولة والمتعلقة بتصریف وانسیاب الخدمات والأفكار
والتكافلیة من المصرف الإسلامي إلى العملاء والمستفیدین لإشباع حاجاتهم ومتطلباتهم المالیة 
والاجتماعیة، والمساهمة في تحقیق التنمیة الاقتصادیة والاجتماعیة، وتحقیق المنافع المادیة والمعنویة 

3.لإسلامیةللمساهمین والعاملین والمجتمع في ضوء الالتزام بأحكام الشریعة ا

من خلال التعاریف السابقة یمكن تعریف التسویق المصرفي الإسلامي بأنه: مجموعة الأنشطة 
یكون الهدف منها هو إشباع تلك الحاجات والرغبات ،تجري في المصرف الإسلاميالمتكاملة، التي

، .2005محمود جاسم محمد الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، التسویق المصرفي، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، 1
.54ص

رئیسیة لاستراتیجیات تسویق خدمات ومنتجات للمصرفیة الإسلامیة، كلیة التجارة جامعة د. حسین حسن شحاتة، خطوط 2
.4في المعاملات الشرعیة، ص: يالأزهر، خبیر استشار 

عبد الحمید عبد الفتاح المغربي، الإدارة الاستراتیجیة في المصارف الاسلامیة، المعهد الإسلامي للبحوث والتدریب، جدة، 3
.376ص: 
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وكل ذلك ضمن وتحقیق التنمیة الاقتصادیة والاجتماعیة، وتعمل على رفع ربحیة المصرف الإسلامي، 
1الالتزام بأحكام ومبادئ الشریعة الإسلامیة.

خصائص التسویق المصرفي الإسلامي: ثانيالفرع ال

للتسویق المصرفي الإسلامي خصائص تمیزه عن غیره تتمثل هذه الخصائص فیما یلي:

المحافظة على الهویة الإسلامیة للخدمات والمنتجات الإسلامیة.-
بمعنى أن یكون من یقومون بالتسویق قدوة حسنة من حیث الإسوة الحسنة في التسویق-

الإلتزام برسالة المصارف الإسلامیة.
السبق في استخدام وسائل التسویق المعاصرة متى كانت تتفق مع أحكام ومبادئ الشریعة -

الإسلامیة، فالحكمة ضالة المؤمن أینما وجدها فهو أحق الناس بها.
یحقق مقاصد الشریعة الإسلامیة ومنها حفظ الدین وحفظ المال.أن-
بالقیم الأخلاقیة مثل "الأمانة، الصدق، العدل، الحق، الموضوعیة، الإتقان، الوفاء، الالتزام-

سوء الخلق وانحراف السلوك.و تجنب ، التواضع
ة وفقا لأحكام الالتزام بأصالة الإسلام في تقدیم الخدمات والمنتجات المصرفیة الإسلامی-

2ومبادئ الشریعة الإسلامیة.

المطلب الثالث: أهمیة وأهداف التسویق المصرفي الإسلامي

التسویق المصرفي الإسلاميأهمیة الفرع الأول: 

تتمثل فیما یلي:

یسعى المصرف الإسلامي إلى تبني التجدید والابتكار في خدماته المصرفیة سواء من ناحیة -
السوق لمعرفة تسویقیة وبحوثالدراسة الالقیام بمنه ، وهذا یتطلب تقدیمهامضمونها أو كیفیة 
ئه، وتطویر خدمات یعمل من خلالها المصرف إلى تلبیة تلك عملاحاجات ورغبات 

.378، 377. ص.ص،مرجع سایقالحمید عبد الفتاح المغربي، عبد 1
مووعلالاقتصادیةموالعلفيدولةراهودكتبوشنافة أحمد، الضوابط والقواعد الشرعیة للمعاملات المالیة والإسلامیة، 2

.11، ص: 2009، جامعة بشار، یرالتسی
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الحاجات، كما یتطلب ذلك أیضا دراسة السوق ومعرفة نقاط القوة والضعف لدیهم تمكن 
هم في تدعیم نقاط قوته والتخلص من نقاط المصرف الإسلامي من مقارنة أدائه بهم، ویسا

الضعف لدیه.

إن أسالیب التمویل الإسلامیة كالمضاربة، المشاركة والمرابحة هي أسالیب جدیدة غیر منشرة -
مصرفیا، وهذا یعني أنها تتطلب جهودا تسویقیة كبیرة لإقناع العملاء المستفیدین خاصة ممن 

1سالیب.لیس لدیهم معرفة مسبقة ودقیقة بهذه الأ

یعتمد المصرف الإسلامي في مجال توظیف أمواله على الاستثمار أكثر من الاقتراض، وهذا -
یعني أنه في حاجة إلى أن یقوم بتطویر واستحداث مزیج متكامل من الخدمات المصرفیة بما 

یساهم في تلبیة احتیاجات العمیل ویحقق أهداف المصرف.
الخدمات المصرفیة بما وقیة قبل القیام بإنتاجلابد من دراسة السوق ومعرفة الحصة الس-

یساهم في تلبیة احتیاجات العمیل ویحقق أهداف المصرف.
لابد من دراسة السوق ومعرفة الحصة السوقیة قبل القیام بإنتاج الخدمات المصرفیة.-
ایا تعدد الخدمات إن طبیعة عمل المصارف الإسلامیة تلزمها السعي إلى الاستفادة من مز -

المصرفتقدمها، كما تلزمها أیضا بتحمل الأعباء والعقبات التي تواجهها كعلاقاتها بالتي
المركزي، المنافسة من قبل المصارف التقلیدیة إضافة إلى الإعلام المضاد، وهذا یجعل من 

الضرورة من إمكانیة زیادة جهودها التسویقیة.
لأحاسیس ومشاعر المستفیدین منها، تحتاج الأنشطة التسویقیة للخدمات التكافلیة فهما عمیقا-

ولهذا فالمصارف الإسلامیة في حاجة لتطبیق الأسالیب التسویقیة الحدیثة كتسویق الخدمات 
والتسویق الاجتماعي وتسویق العلاقات، وكلّها تهتم بالتركیز على النواحي النفسیة والمعنویة 

2والاجتماعیة في تسویقها.

.378، 377ص.ص. عبد الحمید عبد الفتاح المغربي، الإدارة الاستراتیجیة في المصارف الاسلامیة، مرجع سابق، 1
.378، ص: نفس المرجع السابق2
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المصرفي الإسلامي:أهداف التسویق : ثانيالفرع ال

تكمن فیما یلي:

.المصارف الإسلامیةالتبلیغ والتعریف بخدمات ومنتجات-
تحلیل ردود فعل المتعاملین مع المصارف الإسلامیة وتنمیة إیجابیاتها وعلاج سلبیاتها.-
تقدم الإیضاح والشروح عن معاملات المصرفیة الإسلامیة. -
ات المصارف الإسلامیة.إقناع الناس بخصائص ومزایا خدمات ومنتج-
دراسة سوق المصارف وكذلك المتنافسین وتقدیم التوصیات للتطویر والتجدید والتحدیث.-
معالجة مشكلات المتعاملین مع المصارف الإسلامیة بالتعاون مع الإدارات المختلفة.-
تقویة العلاقات مع أجهزة الإعلام للإفصاح عن طبیعة المصرفیة الإسلامیة.-

الرابع: الضوابط الشرعیة للتسویق المصرفي الإسلاميالمطلب

تتمثل أهم الضوابط الشرعیة للتسویق المصرفي في:

المشروعیة:

أحكام ومبادئ الشریعة أن تكون مفاهیم ومضامین ووسائل وأسالیب التسویق متفقة معبهاویقصد 
.الإسلامیة

 ًتحقیق المنفعة المعتبرة شرعا:

بذلك أن تركز العملیة التسویقیة على ما یقدمه المصرف الإسلامي من خدمات ومنتجات ویقصد
.لمجتمع وللدولة وللأمة الإسلامیةمصرفیة تحقق النفع المشروع للفرد ول

التحقق والتوثیق:

ویقصد بذلك استخدام الأدلة وقرائن الإثبات للتأكید على صحة المعلومات التسویقیة عن المصرفیة 
میة لدعم الثقة.الإسلا

المعاصرة في وسائل التسویق:
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أسالیب التقنیة الحدیثة في التسویق المصرفي الإسلامي متى كانت استخدامویقصد بذلك المبادرة في 
.أحكام ومبادئ الشریعة الإسلامیةلا تتعارض مع

 تحریم عملیات التسویق التي تمس حقوق الإنسان

قیدة أو الفكر امین الرسالات التسویقیة لیس فیها اعتداء على العویقصد بذلك أن تكون مفاهیم ومض
.أو العرض أو المال

تجنب المتاجرة بالدین:

ویقصد بذلك عدم تحمیل النصوص القرآنیة والأحادیث النبویة مالا تحتمل أو تطویعها لتتفق مع 
.قلیدیة، فلا تحایل على شرع اهللالأعراف السائدة في المصرفیة الت

سد الذرائع مقدم على جلب المنافع:

مفسدة شرعیة مهما كانت ویقصد بذلك تجنب اختیار الوسائل والأدوات والوسائل التسویقیة التي فیها
وتطبیق قاعدة تجنب المفاسد مقدم على جلب المنافع.،المغریات

 الأخلاق والسلوك الحسن

،لاق الفاضلة والسلوك الحسن الطیبأن یلتزم رجل التسویق للمصرفیة الإسلامیة بالقیم والأخویعنى
1.وتجنب سوء الخلق وانحراف السلوك

، من موقع دار المشورة للمصرفیة الإسلامیةلاستراتیجیات تسویق خدمات ومنتجاتخطوط رئیسیة، حسین حسین شحاتة1
www.darelmashora.com03/03/2015اریخ بت.
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الخدمات المصرفیة الإسلامیة: ثانيالمبحث ال
ماهیة الخدمات المصرفیةالمطلب الأول: 

المصرفیةالخدماتومفهومنشأة الفرع الأول: 

المصرفیة:الخدماتنشأة أولا: 

مرت الخدمات المصرفیة بالمراحل التالیة:

الخدمات المصرفیة في مرحلة ما قبل التصنیع:.1

ت المجتمعات في هذه المرحلة على الزراعة والصید في توفیر احتیاجاتها ولقد تمیزت هذه لقد اعتمد
المرحلة بالخصائص التالیة:

الاكتفاء الذاتي:.أ

تسویقي ومالي أو مصرفي لأن كل أسرة تنتج ما تحتاجه من السلع.تتصف بعدم وجود أي نشاط 

تبادل الفائض من الإنتاج: .ب

إلى القیام بعملیة مما أحدث فائضا في الإنتاج دفعهما،اتجهت الأسر إلى التخصص بالإنتاج
.المبادلة بالسلع

ظهور النقود:.ج

حیث تكافؤ السلع والخدمات منالإنتاج ظهرت صعوبات جرّاء ذلك بسبب عدم بعد تبادل فائض
إلى عملیة تبادل الجودة والقیمة الحقیقیة، فان ذلك دفع إلى إیجاد سلعة وسیطة تمكن الأفراد من التوصل

.مرضیة ما أدى إلى ظهور النقود

الإیداع:.د

وأصبحوا بعد ظهور المسكوكات الذهبیة والفضیة والنقود، وبعد أن أصبح هناك أفراد یمتلكون ثروات
المرحلة البدایة لفكرة شون علیها من السرقة والضیاع قاموا بإیداعها في المعابد، وبذلك تعتبر هذهیخ

یة بشكل بسیط وهو الإیداع.المصرفوالخدمات المصارف
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الإیداع والقروض:.ه

یقومون بإعطاء لقد لجأ أصحاب الثروات إلى إیداع ثرواتهم لدى صائغي الذهب وأن هؤلاء أخذوا
ظهر إیداع القروض والفائدة.فائدة معینة، ویكون القرض لفترة قصیرة، وفي هذه المرحلةالقروض لقاء

:بدایة المصارف.و

تطور عمل الصیاغ من إذ ،نوتالمصرفأوراق اقتصرت على الإیداع القروض، الفائدة، إصدار
م.والتعاون فیما بینهالإیداع والقروض والتحصیل على الفائدة، إلى التنسیق

في مرحلة التصنیع:مصرفیةالالخدمات.2

حیث،الصناعیةتتمیز هذه المرحلة بتراكم رأس المال مما دفع أصحابها إلى استثمارها في المشاریع
.من السابقأدى إلى زیادة الثروات، وظهرت الحاجة بشكل أكبر إلى مصارف أكثر

م الصناعي:یفي مرحلة التقدمصرفیةالخدمات ال.3

استخدام الأسالیب من خلال، المصرفیةوجیا المتطورة في تقدیم الخدمات تتمیز باستخدام التكنول
لكي تتمكن من تلبیة حاجات ورغبات الزبائن وجلب أكبر قدر ممكن من الحدیثة والتقنیات المتطورة،

الأفراد.

الحالیة:والظروفالصناعیةالتقدمبعدمامرحلةالمصرفیة فيالخدمات.4

تتسمالتي الخدماتتقدیموسائلتطویربغیةوالاتصالات،المعلوماتتكنولوجیادورتتمیز بتعاظم
.الأداءفيوالسرعةبالكفاءة

المصرفیة:الخدماتمفهومثانیا: 

قبل أن نقوم بتعریف الخدمات المصرفیة تجدر بنا الإشارة أولا إلى إعطاء تعریف للخدمة بصفة 
مها:، وهي في هذا الصدد أعطیت عدة تعاریفهاوشامل لیصعب إعطاء تعریف محدد عامة، حیث أنه 
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التي یحققها الأنشطة والمنافع"هي ):AMA(التعریف الذي أعطته جمعیة التسویق الأمریكیة
.1یحقق رضاه"البائع إلى المشتري من خلال الأشیاء المقدمة له أو المرتبطة مع البضاعة المباعة وبما

أو هي: "نشاطات معرفة ولكن غیر محسوسة وتمثل الهدف الرئیسي لتعامل ما غرضه تحقیق 
.2رضا الزبائن"

الخدمة هي نشاط أو إعطاء تعریف شامل للخدمة وهو:یمكن التعریفین السابقینمن خلال 
وقد غیر ملموسة والتي یكون هدفها هو تحقیق رضا العمیل، مجموعة من الأنشطة التي یكون جوهرها

وقد لا ترتبط، حیث لا یوجد فیها انتقال للملكیة.ترتبط عملیة إنتاجها بمنتج مادي

وتجدر الإشارة إلى أن المقصود بالخدمات هنا، لیس تلك الخدمات المرافقة للسلع المادیة
كخدمات ما بعد البیع، وإنما الخدمات التي یكون أساسها غیر ملموس قد ترافقها سلع مادیة وقد لا

3افقها، وهذا ما تبینه التعاریف السابقة.تر 

كغیرها بمجموعة من الخصائص منها:تتمیز الخدمة خصائص الخدمة:

:أي لیس لها وجود مادي وهذا یؤدي إلى عدم قدرة العمیل على الحكم على جودتها غیر ملموسة
باستهلاكها.امإلاّ  إذا ق

أي أن الخدمة تنتج وتباع وتستهلك في زمن واحد وبالتالي إنتاج عینات من هذه :التلازمیة
تفي درجة الارتباط بین موظفي الخدمة والخدمة في حدّ ذاتها.الخدمة، كما 

أي لیس لها وجود مادي وهذا یؤدي إلى عدم قدرة العمیل على الحكم على :عدم تملك خدمة
جودتها إلاّ  إذا قلام باستهلاكها.

.20:، ص2005، عمان،ثامر یاسر البكري، تسویق الخدمات الصحیة، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع1
، عمان،عبد العزیز أبو نبعة، دراسات في تسویق الخدمات المتخصصة: منهج تطبیقي، مؤسسة الوراق للنشر والتوزیع2

.28:، ص2005
.81:، ص2002، بیروت،عبد القادر، تسویق السیاسة والخدمات، مجد المؤسسة للدراسات والنشر والتوزیعمصطفى3
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:دون تملكها، فعلى سبیل المثال بالخدمةالانتفاعوتعني الاستفادة أو عدم تملك الخدمة
فاستئجار السیارة أو المنزل یعطي الحق للمستأجر في استخدامها دون أن یمتلكها فبعد مدة تعود 

1إلى صاحبها.

:(الهلاك) إعادة استخدامهاو تخزینها طبیعة الخدمات غیر الملموسة فإننظرا لتلاشي الخدمة
تستهلك وقت إنتاجها وهو ما یجعل الأمر صعب بالنسبة للمؤسسات لخدمةفاأمر مستحیل،

الخدمیة، في حالة حدوث تقلبات في الطلب، ولهذا فعلیها إما تغییر الأسعار أو استخدام طرق 
جدیدة للترویج.

ل المثال العملیة التي فهي تعتمد على مقدمها وعلى مكان وزمان تقدیمها، وعلى سبی:التنوع
یجریها الطبیب المختص أفضل من عملیة یجریها جراح أقل خبرة، والمستفیدون من هذه الخدمات 

الموجود أو غالبا ما نجدهم یتناقشون حول اختیار مقدم الخدمة.یدركون هذا التنوع والاختلاف
الودائع المتوفرة لدیها تعتمد بصورة أساسیة على حجمالمصارفأي أن :الاعتماد على الودائع

لتقدیم مختلف الخدمات.
قد یحدث تقلب في الطلب على بعض الخدمات المصرفیة لأسباب طارئة :تقلبات الطلب

وموسمیة مثل الطلب على القروض للمشاریع السیاحیة الموسمیة مما یوجد ضغطا كبیرا على 
وظائف التسویق المصرفي.

وذلك حسب طبیعة المقدم للخدمة، من شخص لآخرفهي تختلف :اختلاف الخدمة المقدمة
2طبعه، طریقة تقدیمه، وذلك تماشیا مع طالب هذه الخدمة ورغباته وطریقة تعامله.

وعلیه سنقدم جدول یمثل الأنماط المختلفة للعملاء وطریقة التعامل معهم كما یلي:

.57: ، صسبق ذكرهمحمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع 1
.58، 57ص.ص. ، نفس المرجع السابق2
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الأنماط المختلفة للعملاء وطریقة التعامل معهم): 02جدول رقم (

كیفیة التعامل معهمصفاتهمأصناف العملاء

العمیل السلبي

الخجل والمزاجیة.-
كثرة طرح الأسئلة واصفائه بانتباه.-
بطيء في قراراته وإعطائه الردود -

للأسئلة التي تطرح علیه.
درجة تركیزه واستیعابه لحدیثك قلیلة.-
اعتقاده بأن الوقت الذي قضاه معك -

یمنحه فرصة تقلیل المخاطر.

لصبر علیه ومحاولة الوصول إلى ا-
الأسباب الكامنة وراء عدم قدرته 

لاتخاذ القرار.
عدم جره إلى التصرف في اتجاه لا -

یرغبه.
مسایرته للوصول لتحقیق رغباته.-
إعطائه الأدلة التي تعمق قناعته.-

العمیل المتشكك

الشك وعدم الثقة.-
اتسام لهجته بالسخریة.-
صعوبة معرفة ما یریده.-
طلبه للأدلة والبراهین.-
صعوبة التعامل معه.-

تجنب مبادلته.-
محاولة معرفة الأساس الذي یبني -

علیه شكوكه.
تكییف الحوار معه بطریقة تزیل -

شكه.
محاولة بناء جو من الثقة معه.-

ثرثارالعمیل ال

مجامل في حدیثه وتمتعه بالحدیث.-
فكاهي.-
الاستحواذ على الحدیث الذي یدور.-
الموضوعات ببعضها.خلط -
ابتكار الأسالیب لاستمالتك وحرك إلى -

أحادیثه.

الحرص والحذر أثناء الحدیث معه.-
محاولة الإمساك بزمام الأمور.-
المبادرة في الحدیث إلیه.-
أعطه فرصة التحدث كلما رأیت -

ذلك مناسبا.
الحرص على إبقاء المحادثة ضمن -

سیاق الموضوع.
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المغرورالعمیل 

بالرضى حین ینتظره الآخرون.شعوره -
شعوره العالي بالثقة، لذلك یبدو دائما -

في عجلة من أمره.
نافذ الصبر ویلجأ لمقاطعة حدیثك.-
یثار بسهولة.-
شعوره بمعرفة كل شيء.-

محاولة إنهاء التعامل معه بسرعة.-
الحرص على مسایرته.-
معاملته على أنه شخص ذو أهمیة -

كبیرة.
أطلب نصیحته.-
عن الدخول معه في الابتعاد -

التفاصیل.
محاولة نزع زمام المبادرة منه.-

المترددالعمیل 

عدم القدرة على اتخاذ القرار.-
صعوبة اتخاذ القرار.-
غیر متأكد ومتردد.-
عدم استقرار رأیه.-
لا یبدي معارضته إزاء ما یقال له.-
تأجیله لقرارته.-

التعامل معه یتطلب منهجیة -
حاسمة.

التلمیح بأن فرص الاختیار محاولة-
أمامه محدودة.

إشعاره بأن الطریق لحلول بدیلة -
مغلق.

مناقشته بطریقة تشعره بافتقار رأیه -
للمنطق.

إذا استعصى علیه الخروج من -
حواره، قدم له الشكر وأشعره أن 

لقائك به فرصة جیدة.

الغضبانالعمیل 

سرعة الغضب والإصارة-
لیجعلها یبحث عن صغار الأمور -

مبررا لافتعال غضبه.
صعب الإرضاء-
نزعته للتهجم نابع من خبراته السلبیة -

السابقة.

تجنب الاحتكاك به.-
التحلي بالأدب والصبر علیه.-
محاولة استیعاب ثورة الغضب لدیه -

والتعرف على مشاكله.
تمالك نفسك واضبط مزاجك.-
ابقى منضبطا ومتحكما في ردود -

أفعالك.
أسباب الغضب لدیه.تسویة-
عدم مجادلته.-
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المتسوقالعمیل 

جد في ذهنه شيء محدد.لا یو -
التمعن وفحص الأشیاء بدقة.-
مرتقي وجید.-
إذا شعر بالمراقبة یتراجع عما یریده.-
إذا سألته یخبرك بأنه متفرج لأنه لیس -

عمیل فعلي.
غالبا ینتظر زملاؤه في موقع الخدمة.-

لا تضعه موضع انتباه.-
ة حركاته دون أن یشعر متابع-

ومحاولة إبراز العلامات التي تشیر 
للخدمة المصرفیة.

عدم استخدام الأسالیب الترویجیة -
الضاغطة، بل مقابلته بأسالیب 

الترحیب.
استعراض أمامه أفضل أسالیب -

وتعبیر مصرفالتعامل لأنك رمز لل
لشخصیته.

النزويالعمیل 

التفاخر الدائم بقدرته على اتخاذ -
قرارات.

صغي للمناقشات الطویلة، نادرا ما ی-
وهو مدفوع بعواطفه في سلوكه.

تجد به المظاهر أكثر من المضامین.-
مهما أطلت معه في تقدیم -

المعلومات، سیختار ما یناسب نزوته.

محاولة مساعدته قدر المستطاع.-
تقدیم النصائح التي تقربه لاختیار -

الصحیح.
تتعلق أطلب قراءة أیة معلومات -

باختیاره قبل اتخاذ قراره وتوضیح أیة 
التزامات یمكن أت تترتب على هذا 

الاختیار تجنبا لأي لوم مستقبلي.

العنیدالعمیل 

إیجابي النزعة ونشیط ومبادر.-
یتمتع باستقلالیة عالیة.-
یفضل اتخاذ قراراته بصفة منفردة عن -

تأثیر الآخرین.
التغییر.بقاممحافظ -
بآرائه.عنید متشبث -

مسایرته فیما یقول-
إظهار التقدیر والاحترام له.-
أطلب منه تقدیم مقترحات أو -

خدمات وسجلها أمامه.
أشعره باهتمامك به وبما یقول.-
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الصامتالعمیل 

الهدوء وقلة الكلام.-
صعوبة قراءة أفكاره وآرائه بسرعة-
متزن وغیر متسرع في اتخاذ القرار.-
في باحث جید عن المعلومات وبارع-

ترشید تصرفاته.

الحرص على إعطائه معلومات -
صحیحة.

الجد في أسلوب الحوار معه.-
استخدام الحقائق والنطق التحلیلي.-
معاملته بوقار واحترام.-
إعطائه أمثلة رقمیة وأدلة.-

- 308، ص:ص،1994، الأردن، مطابع الصفوة،أصول التسویق المصرفي، ناجي معلاالمصدر: 
321.

إلى تعریف الخدمة بصفة عامة سوف نقوم بإعطاء مفهوم للخدمة المصرفیة:بعدما تطرقنا

مفهوم الخدمة المصرفیة:

عبارة عن تصرفات وأنشطة بتقدیمها لعملائه، فهيالمصرفالخدمات التي یقوم هي مجموعة 
لخدمة ، كما أن تقدیم اشيءغیر ملموسة ولا یترتب علیها نقل ملكیة ي خر، وهوأداءات تقدم من طرف لآ

بمنتج مادي ملموس.مرتبطایكون قد 

مادي في تقدیمها، فسرعة ویقصد بارتباط الخدمة المصرفیة بمنتج مادي اعتمادها على شيء
تحقیق ذلك، كما أن استخدام تقدیم الخدمة المصرفیة مرتبط بمدى تطور الأجهزة والمعدات المستخدمة ل

1طالبي ودائعهم.الصراف الآلي لسحب النقود یسهل تقدیم الخدمة ل

المصرفیةالخدماتخصائص وأسباب تطور : ثانيالفرع ال

المصرفیة:الخدماتأولا: خصائص

تتمیز الخدمات المصرفیة بمجموعة من الخصائص منها ما هو متعلق بطبیعتها كخدمة، والتي
الخدمة تجعلتتمثل في الخصائص المذكورة سابقا، ومنها ما هو متعلق بطبیعة النشاط المصرفي، والتي

المصرفیة مختلفة ومتمیزة عن باقي الخدمات، ومن هذه الخصائص نجد:

.69:، ص1،1999طوالنشر،عوض بدیر الحداد، تسویق الخدمات المصرفیة، البیان للطباعة 1
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الافتقار إلى هویة خاصة:.1

تكاد تكون متشابهة أو متطابقة، وأن العمیل في اختیارهالمصارفوتعني أن الخدمات التي تقدمها 
الملاءمة و على الراحة أوللمصرف أو الفرع الذي سیتعامل معه، سیعتمد في ذلك على القرب الجغرافي أ

الاهتمام التي یقدمها ذلك المصرف، وعلیه فإن المصرف سیسعى إلى إرساء هویة متمیزة عن طریق
حدة بموقعه، سمعته، كفاءة موظفیه، زیادة الجهود الإعلانیة وأحیانا ابتكار منتجات جدیدة لمواجهة

1ء.المنافسة وجذب المزید من هؤلاء العملا

:غیر القابلة للفحص قبل تقدیمها للعملاءجودة الخدمات .2

ویقوم الموظف في المصرف یتعامل مباشرة مع العمیل ولیس كمن یعمل في مصنع أین یتنج سلعة
بمراجعتها واستبعاد الوحدات المعیبة من خلال عملیة الفرز فالموظف لا یمكنه إجراء عملیة الفرز ولا 

م بالفعل والمسؤولیة هنا أكبر وأخطر وتتطلب مانات الجودة استبعاد الوحدات المعینة، فالاستهلاك قد ت
2قبل لحظة الإنتاج.

:تنتج وتستهلك في نفس الوقت.3

لأن الخدمة تنتج وتستهلك في نفس اللحظة وبالتالي فالعمیل لا یستطیع أن یتداول هذه الخدمة مع 
لیه أن یعید وصفها من الخدمة والتي یصعب عطرف ثالث وكل ما تبقى له هو سعادته أو تعاسته

للآخرین بأكثر من شعوره بالسعادة أو التعاسة ولذلك فالاهتمام الرئیسي لرجال التسویق في المصارف هو 
خلق الملاءمة في الزمان والمكان الصحیحین.

:الخدمة غیر قابلة للإعادة مرة أخرى.4

ة في إنتاجها أو بعض المنتجین لسلعة ما یضطرون إلى سحبها من السوق وذلك بسبب أخطاء فنی
، أما الخدمة المصرفیة التي تقدم للعمیل فهي غیر قابلة للإعادة كسبب فسادها وعدم صلاحیتها للاستهلا

مرة أخرى بمجرد تقدیمها فهي تستهلك في لحظة، وقد لا تكون هناك فرصة لإضافة تعدیلات أو سحبها، 
جوانبها وأن تكون مناسبة بحیث لا یكون وتفوقها في كل فعلى العمیل قبل تقدیمها التأكد من جودتها

.69، ص:1999، 1، البیان للطباعة والنشر، طأحمد محمود أحمد، تسویق الخدمات المصرفیة1
.55عوض بدیر الحداد، مرجع سابق، ص:2
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هناك مجال للخطأ، فإن حدث تقدیم الخدمة وهبطت من مستوى توقعات العمیل فلا توجد فرصة لإعادتها 
أو إصلاحها، فلیس أمام مقدمتها إلا الترضیة والاعتذار الذي قد لا یضمن إصلاح ما تم إفساده.

:التأكد من تقدیم ما یطلبه العمیل.5

شیئا مادیا ملموسا یمكن الحكم على مواصفاتها بمعاییر مطلقة وثابتة بین باعتبار أن الخدمة لیست 
الحكم النهائي على ما كل العملاء، ولعدم قدرة المصرف على تقدیم عرض ملموس للخدمة المصرفیة فإن

.هذه الخدمةمنو یتوقعه العمیل یرتبط بما یطلبهسوفالموظفیقدمه 

:ف إنتاج عینات من الخدمةیمكن للموظ.6

یقوم الموظف بإنتاج وتقدیم الخدمة وهي عبارة عن خبرة ومعایشة، فهو لا یستطیع أن ینتج عینات 
ویرسلها للعمیل ویحص منه على موافقة مسبقة لجدودة الخدمة قبل استعماله لها، ولا یستطیع توصیل هذه 

ال عینة من الخدمة إلى العمیل قبل حضوره الخدمة شفهیا للعمیل مهما حاول، فمن غیر الممكن إرس
1للمصرف.

المصرفیة:الخدماتثانیا: أسباب تطور

لقد عرف سوق الخدمات المصرفیة زیادة وتطورا كبیرا ترجع أسبابه إلى العوامل التالیة:

تحسین المعیشة:.1

المعیشیة للأفراد وهذا نتیجة التغیرات التي شهدها العالم بعد الحرب العالمیة الثانیة تطورت الحیاة 
على الدخل الفردي للأشخاص، وبالتالي توفرت بسبب الارتفاع في الدخل الوطني مما عاد بالفائدة

الراحة له، الشيء الذي دفعه إلى لدیه دخول مقبولة تسمح له باستغلالها في أي عملیة بغیة توفیر
دمیة متخصصة وذلك من أجل توفیر ترك الأعمال التي كان یقوم بها سابقا ویشتریها من مؤسسات خ

الراحة التامة لنفسه واستغلال وقته كما ینبغي.

.56عوض بدیر الحداد، مرجع سابق، ص:1
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التطور التكنولوجي:.2

حیث توفر الوقت والراحة، مثلا لقد أثر التطور التكنولوجي بشكل كبیر على حیاة الفرد الیومیة
لك الآلة، ظهو آلات كهربائیة أدت إلى تحقیق كل ذلك، ولكن من جهة أخرى إذا حصل مشكل في ت

فعلیه اللجوء إلى مختصین في التصلیح والصیانة وهذا نظرا لتعقید تركیبها.

تقدیم خدمات جدیدة:.3

من %50بتحدید منتجاتها، حیث أثبتت الاحصائیات الأخیرة أن نسبة إن المؤسسات تقوم دائما
الأرباح تعود إلى منتجات جدیدة لم تكن موجودة من قبل والتي أدت إلى خلق خدمات جدیدة مرتبطة 

بها.

مفهوم الخدمات المصرفیة في المصارف الاسلامیة: ثانيالمطلب ال

هي مجموعة من الأنشطة والخدمات یقدمها المصرف الإسلامي وفق أحكام الشریعة الإسلامیة 
تلك الخدمات.سعار الفائدة فيالتي تمنع استخدام أ

كما تعرف الخدمات المصرفیة الإسلامیة على انها مجموعة من العقود من طرف الهیئة الشرعیة 
مثل عقد التأجیر الذي یحكم نشاط تأجیر الخزائن وعقد الصرف الذي یحكم عملیة بیع وشراء مصرفلل

العملات.

1ارف الاسلامیةأنواع الخدمات المصرفیة في المص: ثالثالمطلب ال

الخدمات المصرفیة المقدمة من طرف المصارف الإسلامیة عادة تنقسم إلى عدة أنواع منها:

خدمات مصرفیة تتضمن عملیات ائتماني.
 تتضمن عملیات ائتمانیةلا خدمات مصرفیة.

تنفیذها في المصارف الإسلامیة كعملیات فالخدمات المصرفیة التي تتضمن عملیات ائتمانیة یتم
استثماریة.

.83، 82ق ذكره، ص، ص، مرجع سبتسویق الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة، بغیغ آمنة وبورومة مریم، 1
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أما الخدمات المصرفیة التي لا تتضمن عملیات ائتمانیة یتم تنفیذها كخدمة مصرفیة یتم أخذ 
حمولة مقابل تقدیم الخدمة.

الأنشطة والخدمات المصرفیة في المصارف الاسلامیة: رابعالمطلب ال

سواء كانت تقلیدیة أو إسلامیة إلا أن الخدمة أساس العمل المصرفي في مختلف المصارفتعتبر
هذه الأخیرة تحرص على الابتعاد عن تقدیم أي خدمات مقابل عمولات أو فوائد لأن ذلك یدخل ضمن 

تحریمها (التعامل بالربا).

ارف الإسلامیة بین وتتمثل أهم الخدمات المصرفیة التي تقدم إلى العملاء ونمیز في المص
:1الخدمات التالیة

أولا: الخدمات المصرفیة:

الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة فیما یلي:وتتمثل 

قبول الودائع:.1

الحسابات المصرفیة منة أهم مقومات العلاقة بین المصرف والعمیل وتتنوع هذه الحسابات بحسب 
ع وهي:ودائ4الهدف الذي فتحت من أجله وتنقسم إلى 

الودیعة الادخاریة:.أ

، وفیها یتحمل المصرف أعباء مادیة كثیرة تتمثل في حملات التوعیة الادخاریة، إعداد النماذج
یتقاضاه الأجر الذي ن إوعلیه ف، وتزوید العمیل بدفتر ادخارتلام الإیداعات وقیدها في الحساباس
للعمیل.اتتم تقدیمه من خدملما لأنها أتعاب،عن هـذه الخدمة یعتبر جائزاً  شرعاً مصرفال

الودیعة تحت الطلب :.ب

فتح وفي أي وقت، وعند عند الطلبهاسحبمودعیهاحسابات جاریة یمكن لعبارة عنوهي
بعدة خدمات تتمثل تزوید العمیلعلى المصرفوبذلكوالعمیل المصرفعلاقة بین تنشأ الحساب 

تزوید العمیل بالكشوفات الدوریة التي تبین حركة ، بطاقة للصرف الإلكتروني، شیكاتالدفاتر في 

.87-83الإسلامیة، مرجع سبق ذكره، ص، ص، المصارفبغیغ آمنة وبورومة مریم، تسویق الخدمات المصرفیة في 1
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من مصاریف مقابل ما قدمه يتقاضمصرفیجوز للوعلیهالحساب وغیرها من الخدمات الأخرى.
.لى عملیة الفتحالحساب والخدمات المترتبة عفتحلاتعملی

ودیعة الاستثمار :.ج

وتكون علىالإسلامي بغرض الاستثمار المصرفودائع یودعها العمیل لدى عبارة عنوهـي
التعاملفي هذا النوع من مصرفلدخول مع الاو ،ربة وتكون لأجل محدد أو غیر محددأساس المضا
هما:و طریقتین الیكون بإحدى 

متفق علیها على المضاربة وفق نسبة من الربحالمصرفالاتفاق مع : وتكون من خلال الأولى
ار.صنادیق الاستثممثل: ،مسبقاً 

في هذه و ،ط بین العمیل والشركات المستثمرةالإسلامي بدور الوسیالمصرفیقوم وهنا :الثانیة
.ي الحصول على عمولة مقابل أتعابهالحق فولهالمستثمر وكیلالمصرفیكون الحالة

والمستندات:إیداع الوثائق .د

م یقومث، المصرفبقائمة یراجعها المصرف لحفظها بعد ضبطهام وثائق یلستبعمیلوهنا یقوم ال
عند نهایة الأجل المحدد هذا الأخیر بتسلیمها للعمیل، إیصالا بها وتكون جاهزة للرد عند طلبها أو 

، وذلك مقابل أجـرة یتفقان علیها.بینهما

(الكمبیالة/السندات / الشیكات):تحصیل وخصم الأوراق التجاریة.2

، ویتقاضى المصرف نیابة عن العملاءتي یقوم بها الخدمات التعتبر عملیات التحصیل من
عملیةأجرة علىتعتبر هانلأجائزة شرعايوه،عمولة نظیر تقدیم تلك الخدمة للعمیلالمصرف
.التحصیل

عملیة یتم فیها نقل عبارة عن هي –الكمبیالة و السند الأذني–عملیة خصم الأوراق التجاریة أما 
قیمتها مقابل حصوله علىاستحقاقهاقبل میعاد المصرفملكیة الورقة التجاریة من العمیل إلى 

.مخصوماً منها مبلغ الخصم

من الأشكال التي تنفرد بها المصارف التقلیدیة لأنها شكل من أشكال تعتبر عملیة الخصم و 
یعود من هذه العملیة یعتبر من الفوائد الربویة المحرمة.الإقراض المصرفي لأن الفائدة أو العائد الذي 
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:الاعتماد المستندي.3

عتبر من الأمور یالمستندي لأنهفتح الاعتمادعند القیام بعملیة الاستیراد والتصدیر فعلى العمیل
لأنه یتطلب تقدیم مستندات تثبت انتقالالاعتماد المستنديبسمي وقد ،الهامة في التجارة الخارجیة

الاعتمادیحصل المصدر من خلال عملیة فتح و،ملكیة السلع المتبادلة بین المستورد والمصدر
على أجور ومصاریف فتح الاعتماد وعلى فائدة من خلال تغطیته لقیمة البضاعة إذا كانت المستندي

غیر مغطاة بالكامل فالأولى جائزة شرعا أما الثانیة فهي محرمة شرعا.

المستندي صحیحة وجائزة شرعا إذا تم تجنب التعامل بالفائدة الربویة.الاعتمادوتعتبر عملیة فتح 

:خطابات الضمان.4

ذلك الخطاب نیابة منإلى المستفید بقبول دفع مبلغ معین لدى الطلبالمصرفهو تعهد من 
وتنشأ الحاجة إلى خطاب ، عن طالب الضمان عند قیام الطالب بالتزامات معینة قبل المستفید
نقدي إلى جهة معینة عندما الضمان في العادة عندما یجد الإنسان نفسه مضطراً إلى تقدیم ضمان

التزامه وتكون من حق تلك الجهة أخذ مبلغ الضمان في حال عدم ،یرید الدخول في مناقصات عامة
تقدیم والغرض منه إثبات جدیة الراغب في ،أو أي خلل قد یقع في التنفیذ،بالشروط المتفق علیها

یذ الالتزام الذي أخذه على نفسه.العطاء وتنف

التحویلات المصرفیة:.5

داخلي أو التحویل قد یكون و لعملائها وتدر علیها عائداً المصارفمن الخدمات التي تقدمها هي 
المصاریف الإداریة التي تحملها أجرة علىمن عملیة التحویل هذه المصرفیحصل ، و خارجي

الهاتف وأجور و مصاریف البرق والبرید لتي تعتبر جائزة شرعا لأنها تغطیة لوكذا الأجور االمصرف
.المراسلة

الخزائن الحدیدیة:تأجیر .6

تعتبر عملیة تأجیر الخزائن الحدیدیة من الخدمات المصرفیة التي تقدمها المصارف الإسلامیة
نظیر تقدیم مصرفاللعملائها بحیث یكون تحت تصرف العمیل خزانة حدیدیة مقابل أجر یتقاضاه 
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ه المصرف اوالأجر الذي یتقاضهذه الخدمة ویختلف هذا الأجر باختلاف حجم الخزانة ومدة الاستفادة 
.شرعاً جائزمقابل هذه الخدمة یعتبر 

:إدارة الممتلكات.7

جذبهم وذلك محاولة منها ل،لعملائهاالمصارفتعتبر من الخدمات الحدیثة نسبیاً التي تقدمها 
، وقد أجاز والعمیلبین المصرفمزدوجة تكونهذه الخدمة حیث أن،لتعامل معهوكسب ثقتهم ل

أو هذه الممتلكاتلتهإدار من هلال مقابل لما یقدمه للعمیلأجر الحصول على الشرع للمصرف 
.حصوله على نسبة محددة من الأرباح

:بیع الأسهم و السندات والعملات الأجنبیة.8

المصارف، ومع مرور الوقتالأعمال الهامة التي تقوم بها كانت عملیات بیع الأوراق المالیة من 
لتبادل الأسواق المالیةإنشاء لها وذلك بعدالكبیر و سع اازدادت أهمیة هذه الخدمة بعد الانتشار الو 

ولكن یجب أن تكون ،بیع وشراء الأوراق المالیةبوالسندات، ویمكن للمصرف الإسلامي القیامالأسهم
أما فالمتاجرة بالسندات لا تجوز وعلى المصرف تجنبها من العملیات المحرمة، وشرعیةسلیمة

وكذلك الأمر بالنسبة العملات فیجوز بیعها وشراؤها وذلك وفق شروط الصرف المعتبرة شرعاً 
للسندات.

:تقدیم القروض.9

تتحصل علىتقدیم القروض ل عملیة تعتبر من أهم الخدمات التي تقدمها المصارف ومن خلا
قروضالم یتقدهيوتعتبر هذه الفائدة محرمة شرعاً والبدیل الإسلامي لهذه العملیة ،مرتفعةفوائد

هذا كشریك بنسبة محددة مسبقاً مع طالب المصرفل و دخعلى الاتفاقأو ،حسنة بدون فائدةال
.القرض

:خدمات التمویل والاستثمارثانیا 

من أجل رفاهیته تنمیة المجتمع و شجیع وتدعیمبعملیات مختلفة تساعد على تالمصارفتقوم 
عدةویأخذ الاستثمار ،وشجعهالإسلام فیهرغبوقد ،لدیهالأموال اعملیات استثمار القیام بكوتطوره، 

والمرابحة وغیرها وقد تم شرحها فیما سبق.المشاركة و المضاربةكأشكال
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:الخدمات الاجتماعیة .1

الإسلامیة في المصارفبها تقومتعتبر الخدمات الاجتماعیة أحد الخدمات الهامة التي یجب أن 
:وتتمثل هذه الخدمات في،خدمة النشاط المصرفي الإسلامي بصفة عامة

:الاجتماعي في النشاط الاستثماريالمصرفدور -1
نسبة التوظیف.
الإنتاج.اهتمام المصرف بتمویل الأسر الفقیرة والقادرة على
 من جملة المصرفالتركیز على الاستثمار المحلي الذي یجب أن یقوم به

الاستثمارات التي یقوم بها .
. نشر الوعي المصرفي وتدریب الطلبة

:في إقامة المشروعات الاجتماعیةالمصرفدور -2
إقامة مشروعات لخدمة البیئة.
الإعانات والمساعدات الاجتماعیةتقدیم.
. إقامة المؤتمرات و الندوات

.كاة وإنفاقها ومنح القروض الحسنةفي تجمیع الز المصرفدور -3
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البیئة التسویقیة والمزیج التسویقي في المصارف الإسلامیة: ثالثالالمبحث
وتصنیفاتهاالبیئة التسویقیةمفهوم المطلب الأول: 

الإسلامي كأي مؤسسة أخرى نظاما مفتوحا یؤثر ویتأثر بالبیئة التي یعمل فیها المصرفیمثل 
كان ذلك بشكل مباشر أو بشكل غیر مباشر، حیث یعكس السلوك الذي ینتهجه فیها مدى فهم إدارةسواء

الإیجابي التسویق فیه للعوامل البیئیة، كما أن مستوى نجاحه یتحدد بناء على قدرته على التكیف والتفاعل
علیها. مع البیئة من خلال البحث عن الفرص التسویقیة ومراقبة التهدیدات التي یمكن أن تنطوي

:مفهوم البیئة التسویقیةالفرع الأول: 

أعطیت للبیئة التسویقیة عدة تعریفات من بینها:

لتسویق لإجراءالقوى الفاعلة داخل وخارج المنظمة التي تؤثر على قدرة إدارة اإلاّ "ما هي أنها:
.1التبادلات مع المستهلكین"

وتؤثرأعمالها،فیهتزاوللذياالخارجيالمحیطوفيالمؤسسةداخلالموجودةالقوىكافةهي "
علاقاتوتطویربناءبشأنناجحةقراراتاتخاذفيالإدارةفاعلیةومدىللمؤسسةالتسویقیةالقدرةعلى

.2"لمسیرتهاوإعاقةتعطیلعناصرأوللمؤسسةدفععناصرتتضمنأنهاكماالسوق،معناجحة

تنطوي على ثلاث مجموعات رئیسیة من المصرفالبیئة التي یعمل في إطارها "أو هي: 
المجموعة الأولى تنطوي على المتغیرات على المستوى الكلي كالعوامل الاقتصادیة المتغیرات،

كالمودعین، المصرفهي متغیرات مرتبطة بشكل مباشر مع والسیاسیة أما المجموعة الثانیة فوالاجتماعیة
ة التعامل داخل یئالأخرى، في حین تنطوي المجموعة الثالثة على متغیرات خاصة ببالمصارفو العملاء

.3والتي تتكون من العمال والمدیرین وغیرهم"المصرف

، الطبعة الثانیة، عمان: دار ومكتبة )مدخل كمي وتحلیلي(محمود جاسم محمد الصمیدعي، استراتیجیات التسویق: 1
.56ص:، 2007الحامد للنشر والتوزیع،

.47:،، ص2005الأردن، ، عمان، 3ط،دار وائل للنشرناجي معلا ورائف توفیق، أصول التسویق المصرفي، 2
أطروحة دكتوراه، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة ،محمد زیدان، دور التسویق في القطاع المصرفي3

.50، ص:2005- 2004الجزائر، 
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مجموعة من القوىمن خلال ما تقدم من التعاریف یمكن القول أن البیئة التسویقیة هي 
التي تعتبر خارج نطاق رقابة المصرف والتي تؤثر على كفاءة الإدارة التسویقیة له والمتغیرات الخارجیة

وتستوجب القیام بالأنشطة والفعالیات لإشباع رغبات العملاء، ویستثني من البیئة التسویقیة العوامل 
لمتغیرات الداخلیة غیر التسویقیة كنظام التمویل الداخلیة سواء تعلقت بعناصر المزیج التسویقي أو تلك ا

عوامل تندرج ضمن نطاق سیطرة المصارف.ونظام الأفراد والمعلومات، باعتبارها

:تصنیفات البیئة التسویقیة للمصرف: نيالفرع الثا

خارجیة وداخلیة، وفیما یلي تفصیل ذلك:تقسم البیئة التسویقیة بصفة عامة إلى قسمین:

ة الخارجیة:أولا: البیئ

تمثل البیئة الخارجیة مجموعة العوامل التي لا یمكن أو یصعب السیطرة علیها من قبل إدارة
التسویق، حیث یمكن تقسیمها هي الأخرى إلى قسمین:

البیئة العامة:.1

، والتيالمصرفوهي عبارة عن مجموعة من الفرص والتهدیدات التي یكون لها تأثیر عام على 
طبیعة اقتصادیة، اجتماعیة، سیاسیة، ثقافیة، قانونیة، حیث یمكن إیراد ملخص عادة ما تكون ذات

كل عامل من هذه العوامل فیما یلي:عن

:ورواج بكل ما تؤدي إلیه من حالات كساد"تلعب الظروف الاقتصادیةالبیئة الاقتصادیة
على مدیر التسویقسؤولیة اتخاذها دورا هاما في تحدید كثیر من القرارات التي تقع موتضخم،

بیر على عملیة تحدید فمستوى الدخل مثلا سواء كان قومي أو فردي له تأثیر ك"،المصرفب
عار، الائتمان المصرفیة، كما أن مستوى العمالة والبطالة، مستویات الأسالخدماتمستوى أسعار

التأثیر على قرارات والضریبیة المتبعة، لها دورها هي الأخرى أیضا فيالنقدیةوأسعاره، والسیاسة
من أهمیة دراسة هذا الأخیر لهذه العوامل وتقییمها من أجل التكیف مدیر التسویق، وهذا ما یزید

1.معها

.211دینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص:ور محمود جاسم محمد الصمیدعي1



الإسلامیةالمصارففيالتسویقإلىمدخلثانيالفصل ال

68

:والثقافة وتشمل العادات والتقالید والقیم والاتجاهات، والتعلیمالبیئة الاجتماعیة والثقافیة
بیر على السیاسات والاستراتیجیاتوالمعتقدات، حیث أصبحت هذه البیئة حالیا ذات تأثیر ك

، وفي هذا الصدد یمكن القول في تزاید أهمیة البیئة الثقافیة أنه: "إذا كان لنا مصرفالتسویقیة لل
بمعطیات عالمنا الراهن فإن المعطى الذي یفرض نفسه هو أن المسألة الثقافیة لم تعد أن نأخذ

حداث أو على الأقل تزاحم وتضایق على تابعا، بل أنها تطغى على سطح الأفي الظل، لم تعد
، والدلیل على ذلك أن الكثیر من الأفراد أصبحوا یستعملون المعطیات"هذا السطح غیرها من

.الآلي، نتیجة لزیادة وعیهم الثقافي بالتعامل المصرفيبطاقات الائتمان والصراف
:مر، الجنس، المهنة، الحجم وكثافةوتشمل هذه البیئة المتغیرات المتعلقة بالعالبیئة الدیموغرافیة

السكان وطریقة توزیعهم،... إلخ، حیث تساهم كثیرا هذه المتغیرات في التأثیر على القرارات 
خاصة منها ما یتعلق بعملیة تجزئة السوق المصرفیة.التسویقیة

:السیاسيوهي تجسد جملة القوانین والتشریعات التي یصدرها النظام البیئة السیاسیة والقانونیة
، وذلك فیما یخص التدخل في النشاط المالي بصفة خاصة المصرفبالدولة المتواجد فیها 

بصفة عامة، حیث یكون الهدف من هذا التدخل تحقیق الاستقرار وقمع المنافسة والاقتصادي
في الأسواق التي تخضع لآلیات نظام المنافسة الحرة، كما یكون ذلك غیر الشرعیة خاصة

المركزي عن طریق التحكم في الائتمان، باستخدام مجموعة المصرفا من طرف التدخل أیض
من الودائع كاحتیاط لدیها، سیاسة السوق المفتوحة من الأسالیب منها الاحتفاظ بنسبة معینة

1وسعر إعادة الخصم.

ویعتبر القطاع المصرفي أكثر القطاعات حساسیة للظروف السیاسیة "فعلى سبیل المثال أثرت
الولایات المتحدة الأمریكیة في الثمانینات من القرن الماضي إبان الحرب الباردة على العدید سیاسة

2.المؤسسات المصرفیة، في حین استفادت الشركات المنتجة للأسلحة من هذه الوضعیةمن

- 1998لیة العلوم الاقتصادیة، جامعة سطیف، ، مذكرة لنیل شهادة ماجستیر، كالتسویق المصرفيیوسف شاوش، 1
.41، ص:1999

.55:صمرجع سابق،،دور التسویق في القطاع المصرفيمحمد زیدان، 2
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:سساتتعتبر هذه البیئة من أسرع البیئات تغیرا ومن أكثرها تأثیرا على المؤ البیئة التكنولوجیة
، إذ أنها كانت ومازالت سببا في ظهور وتنوع الكثیر من الخدمات المصرفیة، المصارفخاصة 

أصبحت الآن تسلم عبر الصراف الآلي، عن طریق الهاتف، شبكات الإنترنت وغیرها، كما والتي
لم یقتصر على نوعیة المنتجات المتاحة فحسب وإنما تعداه إلى التأثیر على طرق أن تأثیرها

ت.المنتجاویق هذهتس

البیئة الخاصة (البیئة المهمة):.2

:1الإسلامي، حیث تتمثل فيالمصرفوهي العناصر التي یكون لها تأثیر مباشر على 

:بموارد وتجهیزات تكونالمصرفوهم الأفراد والمؤسسات الذین یتولون عملیة تزوید الموردون
ن "دورا أساسیا في إنجاح السیاسةضروریة لإنتاج الخدمات المصرفیة، حیث یلعب الموردو 

المصرفیة وذلك من خلال توفیر الأجهزة والمعدات ذات التقنیة العالیة والتي تساهم في تسهیل 
السحب والإیداع" إن أي خلل في نشاط التورید من شأنه أن یكون له تأثیر كبیر وهذا عملیات

وذلك من خلال اختیار المورد الذي التسویق لكل ما یتعلق بالموردینیعني ضرورة مواكبة إدارة
.مناسبةیضمن توفر المنتجات وبأسعار

:الإسلامي بمفرده في السوق وإنما یكون له منافسون سواء كان المصرفلا یعمل المنافسون
الفعلیة والمحتملة للمنافسة والتي وتشمل المنافسة جمیع العروض والبدائل،مباشرذلك بشكل

، وحتى المصرفیقدمها یفاضل بینها وبین المنتجات التيـ حیث المشترییمكن أن ینظر إلیها 
ویسعى ن هذا الأخیر من النجاح لا بد وأن یكون على معرفة تامة بما تقدمه المنافسة،كیتمّ 

كنه من اكتساب میزة تنافسیة تؤدي به إلى تحقیقائم إلى تقدیم خدمات مصرفیة تمبشكل د
المنافسة.الإشباع المطلوب والصمود بوجه

:رف العمیل على أّنه أي شخص سواء كان طبیعي أو اعتباري یحتمل أن یكون یعالعملاء
على شراء سلعة أو خدمة ما أو حتى فكرة، وعلیه فهو یمثل المصدر الوحید للربح وقادرامستعدا
وهو بذلك یعتبر أهم شخص لا بد من السعي إلى المصرفمن المؤسسات ومنها لكثیربالنسبة

.وإشباع حاجاتهتحقیق رغباته

.91- 89ص.ص. الإسلامیة، مرجع سابق، المصارفعیشوش عبدو، تسویق الخدمات المصرفیة في 1



الإسلامیةالمصارففيالتسویقإلىمدخلثانيالفصل ال

70

في جذب المستهلكین یؤدي إلى فقدان حصته في السوق، لذا لا بد وأن مصرفإن أي إخفاق لل
على جمع المعلومات عنهم من أجل معرفة حاجاتهم ورغباتهم وقدراتهم الشرائیة المصرفیعمل

.هموالأنماط الاستهلاكیة لهم وذلك لإنتاج خدمات مصرفیة تلائموالعادات

:حیث یتمثل ، علاقة مصلحة متبادلةمصرفمجموعة من الأفراد الذین تربطهم بالهو الجمهور
:هؤلاء في

والذي یتكون من المؤسسات المالیة كالمصارف الأخرى، مؤسسات الاستثمار المالي:الجمهور
الأسهم.وأصحاب

وهي الجهات المسؤولة عن نقل الأخبار والاتصال مع الجماهیر ومنها الإعلامیة: الجماهیر
الرادیو والصحف وغیرها.التلفزیون،

قیقیة وتعتبر كافة المؤسسات التابعة للدولة والتي تعنى بسلامة المنتج الحالحكومیة:الجماهیر
.الحملات الإشهاریةوصدق

یسعى هذا الأخیر إلى تحفیزهم عن طریق ، حیث المصرفوهم العاملون في الداخلیة:الجماهیر
نشرات إخباریة وغیرها من الوسائل، التي تجعل هؤلاء العمال راضین عن منظمتهم، استخدام

ذلك إلى الجمهور الخارجي.ینعكسبحیث

ثانیا: البیئة الداخلیة:

وهي تمثل مجموعة العوامل التي یمكن السیطرة علیها، وتقسم إلى:

مباشرة:البیئة الداخلیة ال.1

وتتمثل في عناصر المزیج التسویقي* وهي: المنتج (الخدمات المصرفیة)، التسعیر، التوزیع،
الترویج، إضافة إلى العناصر المضافة إلى هذا المزیج والمتعلقة بممیزات الخدمة، حیث تتمثل هذه

العناصر في: العنصر البشري، العملیات والمكونات المادیة.

مباشرة:البیئة الداخلیة غیر .2

:وهيالمصرفوتتضمن المتغیرات الأخرى غیر التسویقیة في 

:والذي یركز على إنتاج الخدمة وتوزیعها بأقل تكلفة.نظام الإنتاج
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:یشرف على توفیر الأموال اللازمة لإنتاج الخدمات.نظام التمویل
:(الموارد البشریة) والرقابة والتحفیز.وهو المسؤول عن عملیات التخطیط والتنظیم نظام الأفراد
:یتولى توفیر التدفق الكامل للمعلومات، حیث یشمل مجموعة من العناصر سواءنظام المعلومات

كانت آلیة أم بشریة.

:التاليالبیئة التسویقیة في الشكل من تصنیفاتقما سبیمكن تلخیصو 

تصنیفات البیئة التسویقیة): 01الشكل رقم  (

الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، التسویق المصرفي: مدخل استراتیجي، كمي، جاسممحمودالمصدر:
.216:، ص2005، عمان،دار المناهجتحلیلي،

البیئة 

المنظمة

البیئة 
المستهلكون

المجهزون

النتافسة

التجمعات

الحكومة

المستخدمون

العوامل 
الثقافیة

العوامل 
الدیموغرافیة
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المزیج التسویقي ومكوناته:: ثانيالمطلب ال

: تعریف المزیج التسویقي: الأولالفرع

والعملیات التي تمارسها الإدارة التسویقیة بهدف إشباع حاجات مجموعة الخطط والسیاساتهو 
ورغبات المستهلكین، وهو یمثل مجموعة العناصر المتفاعلة مع بعضها البعض.

مكونات المزیج التسویقي:: الثانيفرع ال

ینقسم إلى قسمین: مزیج تسویقي قدیم وحدیث.

أولا: المزیج التسویقي القدیم:

ویضم:

الخدمة المصرفیة:مزیج.1

المنتجات الأكثر ملائمة لعملائه ولا یتسنى له أن یقوم بذلك إلا إن مقدم الخدمة لابد أن یدرك أن 
المنتجات الجدیدة التي تتماشى مع حاجات السلع و تقدیم و دراسة دورة حیاة المنتجات من خلال

.ورغبات المتعاملین

لمصرفیة من الأمور الهامة التي تعكس مدى ویعتبر الوصول إلى مزیج المنتجات والخدمات ا
1من ناحیة ومدة وصول المصرف إلى تحقیق أهدافه من ناحیة أخرى.المصرفكفاءة إدارة التسویق ب

حیث أوضحت الدراسات التي أجریت في هذا المجال أن استمرار نشاط المصرف یتوقف بالدرجة 
جدیدة لخط منتجاته بما ي تعطي إضافاتفي تطویر منتجاته وخدماته التالأولى على مدى قدرته 

یتناسب مع احتیاجات ورغبات العملاء.

، 2011، دار الإعصار العلمي، عمان، الأردن، 1علي توفیق الحاج وسمیر حسین عودة، تسویق الخدمات، ط1
.118ص:
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أولا: مفهوم المزیج التسویقي:

عبارة عن مجموعة من الخدمات التي یقدمها المصرف في وقت واحد إلى عملائه، حیث هو
یتكون عدد من الخطوط التي یندرج تحت كل منها مجموعة من الخدمات التي تتصف بدرجة من 

1التماثل والتكامل والترابط فیما بینهما.

ثانیا: أبعاد المزیج التسویقي:

تتمثل فیما یلي:

د خطوط الخدمة المصرفیة التي ینتجها المصرف وفروعه.وهو عدالاتساع:.أ
2.مصرفویشیر إلى درجة الترابط والتناسق والانسجام بین خطوط الخدمة في ال:التناسق.ب

یقصد به عدد المنتجات المختلفة في كل خط إنتاجي، حیث أن زیادة العمق تؤدي إلى :العمق.ج
3.جذب المزید من العملاء الذین تختلف احتیاجاتهم

ویشیر إلى إجمالي عدد المنتجات الخدمیة، أي خطوط المنتجات الخدمیة الرئیسیة :الطول.د
4وأنواعها المختلفة أي أنه یمثل (الاتساع + العمق).

یوضح أكثر معنى هذه الأبعاد:والشكل التالي

.9، 8ص.ص. مرجع سابق، سلیم حیرش، واقع التسویق المصرفي في الجزائر،1
.386عبد الحمید عبد الفتاح المغربي، مرجع سابق، ص:2
.188-186ص.ص. ، 1998، دار الثقافة العربیة، القاهرة، 4الدستوقي حامد أبو زید، إدارة المصارف، ط3
.242، 241ص.ص. مرجع سابق، محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف،4
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: أبعاد المزیج التسویقي)03الجدول رقم (

:(المزیج الخدمي)العوامل المؤثرة على تقدیم الخدمات المصرفیةثالثا: 

عوامل داخلیة وعوامل خارجیة وفیما یلي تفصیل لكل واحد منهما:تقسم هذه العوامل إلى

العوامل الخارجیة:.أ

فيالمصرفوتتمثل في: قوة المنافسة، القوانین والتشریعات الحكومیة التي تؤثر على قدرة إدارة 
والمستقبلیة وإمكانیةاتخاذ القرار التسویقي واتجاه الأنشطة التسویقیة فیه، الظروف الاقتصادیة الحالیة 

1توقعها.

.169:عوض بدیر الحداد، مرجع سابق، ص1

العقاریةالخدماتالتكافلیةالخدماتالإیداعخدماتالتمویلخدمات

الاستثمار 
المباشر

المتاجرة المباشرة

المضاربة

المشاركة

المرابحة المحلیة

المرابحة الدولیة

الحسابات الجاریة

بالعملة الحسابات
الأجنبیة

حسابات الخدمة الآلیة

حسابات التوفیر

الاستثماري

الودائع الاستثماریة

المطلقة

الودائع الاستثماریة

محدودة الدخل

القرآنتحفیظجمعیات

الفقراءالطلبةمساعدة

والأیتامالأراملرعایة

المساجددعم

الصحیةالرعایة

والمستشفیات

والإرشادالدعوة

ومحلاتشقق

تجاریة

سكنیةبیوت

وصیانةإدارة

العقار

العماراتتقییم

السكنیةوالمجمعات

للغیرالبناء

الاتساع

مق
الع
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العوامل الداخلیة:.ب

وهي تشمل:

على تقدیم خدمات مصرفیة جدیدة أو تعدیل وتحسین القائمة منها؛المصرفمقدرة -
وفروعه؛المصرفن في المهارة والكفاءة التي یتمتع بها الأفراد العاملی-
من ناحیة الأجور، برامج التدریب والتعلیم، فاعلیةالمصرفمدى توفر الجو الملائم للعاملین في -

الخدماتاستراتیجیةالاتصال وغیرها من العوامل التي لا بد من أخذها بعین الاعتبار عند وضع 
المصرفیة؛

بشكل مستمر؛المصرفجمع المعلومات والقیام بالبحوث والدراسات لتقییم أداء القدرة على-
1لدى العملاء.مصرفالصورة الذهنیة لل-

: مراحل دورة حیاة الخدمة المصرفیةرابعا

تشبه المنتجات ومنها الخدمات المصرفیة الكائن الحي، الذي یمر بدورة حیاة تبدأ بالولادة وتنتهي
الشكل تمر بمجموعة من المراحل التي تشكل دورة حیاتها، والتي هي ملخصة فيبالموت، وهي في ذلك

التالي:

، 2003عرفیة العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، ، دار كنوز الم1وصفي عبد الرحمن النعسة، التسویق المصرفي، ط1
.145ص:
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لذلكالموافقالربحودورةالمنتجحیاةدورةمراحل):02(رقمالشكل

Source : Michel Badoc, LeMarketing Bancaire : applications pour le siége et les
agences des banques européennes, Paris : Les Editions d’organisation, 1978,
P.145.

إن هذا الشكل یمثل الناحیة النظریة فقط لدورة حیاة الخدمة المصرفیة، ذلك أنه في الواقع أي
مرحلة من هذه الدورة قد تشهد تغیرات وعدم استقرار فیها، لذا فإن هذا الشكل قد یكون غیر منظم كما

یظهر أدناه.

لذلكالموافقالربحودورةالمنتجحیاةدورةاستقرارتغیرات وعدم ):03(رقملشكلا

الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، التسویق المصرفي: مدخل استراتیجي، كمي، محمود جاسمالمصدر:
.244:، ص2005عمان، ،دار المناهجتحلیلي،

:یليفیماالمنتجحیاةدورةمراحلتتلخصوعلیه
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التقدیم والإدخال:مرحلة.1

1یتم تعریف الزبائن بها.حیث،مرةلأولالمصرفي لسوقلالمصرفیةالخدمةإدخالیتموفیها

تتصف بما یلي:المرحلةهذهو

عدم وجود أرباح أو خسائر.-
التي المبیعات وإدارة المصرف في هذه المرحلة خلق الإدراك بوجود الخدمة والمنافعانخفاض-

تقدمها في السوق المصرفیة المستهدفة.
تهتم الإدارة بمعرفة المدة التي تستغرقها هذه المرحلة وذلك باستخدام معیارین هما:-

الأرقام المخططة لحجم التعامل في هذه المرحلة وهذا ما تحدده الفرص المصرفتحقیق .أ
في السوق المصرفیة.التسویقیة المتاحة وحدّة المنافسة 

في تقدیم الخدمة المصرفیة خلال هذه المصرفلمنافسة وازدیاد حدتها، أي أن نجاح ظهور ا.ب
المرحلة في أقصر وقت ممكن یعني قدرة هذه الخدمة على تجاوز كل الصعوبات مما یحرك 

2الأخرى نحو المواجهة.المصارف

النمو:مرحلة.2

ستمر هذه المرحلة إلى أن هذه المرحلة من أهم مراحل دورة حیاة الخدمة المصرفیة إذ تتعتبر
هنا بما یلي: تصل إلى أعلى مستویاتها وتتمیز الخدمة المصرفیة

ارتفاع حجم المبیعات والأرباح.-
اشتداد حدة المنافسة ما بین المصارف.-
تحسین جودة الخدمة وتخفیض أسعارها.-
3جذب أكبر عدد ممكن من الزبائن وزیادة الطلب علیها.-

.153-151ص.ص. ، 2005، 1تیسیر العجارمة، التسویق المصرفي، دار حامد للنشر والتوزیع، ط1
مندوب المبیعات، الحقیبة الأولى، أساسیات التسویق، الإدارة العامة لتصمیم وتطویر المناهج، المملكة العربیة السعودیة، 2

.63ص:
.82، ص:2006، عمان، الأردن، 3، طوالتوزیعل للنشرالتسویق، دار وائبحوث، ناجي معلا3
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النضج:مرحلة.3

إذ تتمیز بالخصائص التالیة:،مراحلالطولهذه المرحلة من أتعتبرو 

ة لظهور المنافسة ما بینجالاستقرار النسبي رغم حجم التعامل بها كبیر نتی-
المصارف.

تصل المبیعات والأرباح إلى أعلى مستویاتها.-
1سعي المصارف إلى تخفیض في سعر الخدمة والبقاء للبنوك الأقوى.-

الانحدار:مرحلة.4

التعامل على الخدمة المصرفیة بدرجة كبیرة تجعل من المصارف تفكر بهبوطتتمیز هذه المرحلة
في التوقف عن تقدیمها وتتمیز بالخصائص التالیة:

على المنافسة.المصرفعدم قدرة -
ظهور خدمات أو منتجات جدیدة.-
2تشبع السوق المصرفي من هذه المرحلة.-

.242، ص:1999محسن أحمد الخضري، التسویق المصرفي، إیتراك للنشر والتوزیع، القاهرة، 1
رؤوف عمر وعواد محمود، تحلیل مقیاس أثر سعر الصرف والمتغیرات الأخرى على كفاءة الأداء المصرفي، مجلة بغداد 2

.95، 94ص.ص. ، 2008، 16للعلوم الاقتصادیة، ع
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التسویقیة في مراحل دورة حیاة الخدمة المصرفیة:خامسا: الاستراتیجیات 

في مرحلة التقدیم:الاستراتیجیات التسویقیة.1

تنطوي عملیة تقدیم الخدمة المصرفیة في السوق على مخاطر كثیرة لكونها جدیدة، ولهذا یتعین 
مصرفیة على إدارة التسویق المصرفي أن تتبنى من الأسالیب والبرامج التسویقیة ما یضمن للخدمة ال

1عملیة تقدیم آمنة إلى السوق من خلال اختیار احدى الاستراتیجیات البدیلة التالیة:

:السریعالكشطاستراتیجیة.أ

فيیتمحیثوحدة،لكلالأرباحمنیمكنمااستعادةقصدمرتفعبسعرالخدمةطرحیتموفیها
عندالاستراتیجیةهذهوتطبقالسوق،فيالتغلغلزیادةأجلمنالترویجیةالجهودتكثیفالحالةهذه
:التالیةالافتراضاتتوفر

.للمنتجمدركغیرالمحتملالسوقمنكبیرجزءكونی-
.المطلوبالسعردفعویستطیعونلاقتنائهالمنتجیدركونالذینیتحمس-
2.التجاریةللعلامةأولویةبناءوتریدمحتملةمنافسةالمنظمةتواجه-

:ءالبطيالكشطاستراتیجیة.ب

تخفیضقصدمنخفضةترویجیةوبجهودمرتفعبسعرالمصرفیةالخدمةتقدیمفيتتمثل
:التالیةالحالاتفيتطبقحیثالتكالیف،

المستهدف؛السوقحجمصغر-
؛الجمهورقبلمنبالمنتجمعرفةوجود-
المرتفع؛السعرلدفعالجمهوراستعداد-
3الشدیدة.المنافسةانعدام-

، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان،1نزار عبد المجید البرواري وأحمد محمد الفهمي البرزنجي، استراتیجیات التسویق، ط1
.169-167ص.ص. ، 2004

.194، ص:2009، الحمید للنشر والتوزیعدار استراتیجیة التسویق،،الصمیدعيمحمدمحمود جاسم2
.52یوسف شاوش، التسویق المصرفي، مرجع سابق، ص:3
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التغلغل السریع:استراتیجیة .ج

وترتكز على الدخول إلى السوق بسعر منخفض وبجهود ترویجیة هي الأخرى منخفضة، حیث 
هذه الاستراتیجیة لاختراق السوق بسرعة كبیرة والحصول على حصة سوقیة أكبر حیث تستخدم تكون

في الأوضاع التالیة:

اتساع حجم السوق وزیادة الطلب على الخدمة المصرفیة الجدیدة.-
زیادة حساسیة السوق للسعر.-
توقع منافسة شدیدة في السوق المصرفیة.-
1انخفاض تكلفة إنتاج الخدمة طبقا لحجم التعامل بها وزیادة الخبرة في انتاجها.-

:ءالبطياستراتیجیة التغلغل .د

وترتكز على الدخول إلى السوق بسعر منخفض وبجهود ترویجیة هي الأخرى منخفضة، حیث
اتیجیة مقبولة في حالة ما إذا كان حجم السوق كبیرا، وجود إدراك للخدمة في السوق،تكون هذه الاستر 

2.حساسیة السوق للسعر وأیضا إمكانیة ظهور المنافسة

:نموفي مرحلة الالاستراتیجیات التسویقیة.2

فراد تتصف هذه المرحلة بزیادة كمیة الطلب على الخدمات وأن الأنشطة الترویجیة قد عرفت الأ
الذي تكتسبه الخدمة المصرفیة في هذه هذه الخدمة وأصبحوا على علم بها، ففي ضوء النجاحعلى 

مشابهة ة تقدیم خدماتلو االمنافسة لدخول السوق ومحالمصارفالمرحلة فمن المؤكد أنه سیغري 
على مركزه التنافسي في السوق أملا في إطالة المصرفللفوز بالنصیب السوقي عندئذ، ولكي یحافظ 

إلى مضاعفة مستویات أداء الخدمة وتحسین أو أكثر مر هذه المرحلة قدر الإمكان فإنه یضطر ع
:3من الاستراتیجیات التالیةأو أكثرتبني واحدةوضعها في السوق بتطویر میزات مدعمة من خلال

.تطویر نوعیة المنتجات المنافسة-

.151، ص:1992عبد الحلیم عبود، مبادئ التسویق، دار الكتب المصریة للنشر والتوزیع، القاهرة، 1
.195سم محمد الصمیدعي، مرجع سابق، ص:محمود جا2
، 2001، دار وهان للنشر والتوزیع، عمان، 2بشیر عباس العلاق وحمید عبد النبي الطائي، تسویق الخدمات، ط3

.105، 104ص.ص. 



الإسلامیةالمصارففيالتسویقإلىمدخلثانيالفصل ال

81

ن لها البقاء في مرحلة إدخال تشكیلة جدیدة من المنتج وتحقیق مزیج سلعي كبیر یضم-
النمو عندما تكون فرص الحصول على أرباح أكبر هي الأكثر وضوحا لها.

الدخول إلى أجزاء جدیدة من السوق باستخدام منافذ توزیعیة جدیدة باتجاه زیادة رقعتها -
الجغرافیة وزیادة حصتها السوقیة.

ت المنافسة التي تدخل الدخول بأسعار منخفضة لمواجهة حساسیة المشتري اتجاه المنتجا-
1في مرحلة لاحقة إلى السوق.

في مرحلة النضج:الاستراتیجیات التسویقیة.3

المصرفأما إدارة لن تكون سهلة المنال ولهذا فإن أفضل وسیلةمصرفإن القدرات الدفاعیة لل
أن تأخذ في اعتبارها الاستراتیجیات التسویقیة التالیة:ه التنافسيللدفاع عن وضع

تعدیل السوق:استراتیجیة.أ

وتتمثل في محاولة توسیع السوق للعلامة الحالیة (الخدمات القائمة) وذلك من خلال التأثیر على
عاملین یكونان رقم المبیعات وهما:

عدد مستخدمي اسم العلامة من خلال تحویل غیر المستخدمین للمنتج إلى مستخدمیه، -
ب عملاء المنافسین الآخرین؛جدیدة للسوق، وكذلك جذأجزاءالدخول في

أو التأثیر على معدل الاستخدام لكل مستعمل من خلال استخدام المنتج بطرق جدیدة -
.من غرضلأكثرواستخدام المنتج

تعدیل المنتج:استراتیجیة.ب

وفیها یتم تعدیل الخدمة حتى یتم جذب عملاء جدد، وذلك إما بتحسین نوعیة الخدمة وأدائها بما
ة تنافسیة أو تحسین وتطویر خصائصها بإضافة خصائص جدیدة تضیف منافع یحقق لها میز 

.لعملائه

.268تامر البكري، استراتیجیات التسویق، مرجع سابق، ص:1
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تعدیل المزیج التسویقي:استراتیجیة.ج

وفیها یلجأ مسؤول التسویق إلى زیادة الحصة السوقیة من خلال تغییر عناصر المزیج التسویقي
عادة ما یكون هذا الأخیرالأخرى كتخفیض السعر، تغییر قنوات التوزیع، تغییر طرق الترویج، حیث

1تذكیري في هذا النوع من المراحل.

في مرحلة الانحدار:التسویقیةةالاستراتیجی.4

السلعة وتقرر المنظمة هنا ما إن الاستراتیجیة المتبعة في هذه المرحلة هي استراتیجیة وقف إنتاج 
أو بالتدریج.ءإذا كانت ستوقف إنتاج السلعة بسرعة أو ببطي

المصرف إلى اتباع إحدى الاستراتیجیات التالیة أو أكثر:حیث یلجأ 

؛المصرفحذف الخدمة من حزمة الخدمات المقدمة من طرف -
إلى ما یسمى بنقطة الغلق وهي المصرفتخفیض الأسعار إلى أدنى حد ممكن وقد یلجأ -

بتغطیة التكالیف المتغیرة للوحدة الواحدة؛التي تسمح
یج؛تخفیض تكالیف التوزیع والترو -
الاستمرار في تقدیم الخدمة بسبب أهمیتها لبعض الزبائن أو أنها مكملة لبعض أصناف -

2الخدمات.أخرى من

یمكن تلخیص خصائص واستراتیجیات كل مرحلة من هذه المراحل في الجدولین الموالیین:و 

، 2004الجدیدة،، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، مأمون ندیم عكروش وسهیر ندیم عكروش، تطویر المنتجات 1
.137، 136ص.ص. 

.191، 190ص.ص. تیسیر العجارمة، مرجع سابق، 2
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المنتوجحیاةدورةمراحلصفات)04(رقمالجدول

المراحل

الصفات

التقدیم

(الدخول)
الانحدار (التدهور)النضوجالنمو

تنخفضذروتهاتبلغسریعارتفاعمنخفضةالمبیعات

التكالیف
لكلمرتفعة

مستهلك

لكلمتوسطة

مستهلك
لكل منخفضة

مستهلك
لكلمنخفضة

مستهلك

بالانخفاضتبدأمرتفعةبالارتفاعتبدأسالبةالأرباح

قلیلونغالبیةالمجددونمغامرونالمستهلكون

یتناقصونكثیرونیتزایدونقلیلونالمنافسون

- نزار عبد المجید البرواري وأحمد محمد فهمي البرزنجي، استراتیجیات التسویق: المفاهیمالمصدر:
.174:، ص2004عمان، ،الوظائف، دار وائل للنشر والتوزیع-الأسس
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التسویقي خلال دورة حیاة المنتوجاستراتیجیات المزیج )05(رقمالجدول

المراحل

الاستراتیجیات

التقدیم

(الدخول)
الانحدار (التدهور)النضوجالنمو

المنتوج
المنتوجعرض

الأساسي

المنتوجعرض

معالأساسي
إضافات
وضمانات

علاقات

متنوعةوتصامیم

منالتخلص

الضعیفةالعناصر

تكثیفاأكثرمكثفانتقائيالتوزیع
والتخلصانتقائي

المنافذمن

ربحزائدالتكلفةالسعر
لاختراقالتسعیر

الأسواق

لمواجهةالتسعیر

المنافسة
الأسعارتخفیض

الترویج

وسائلاستخدام

تدفعترویج

للتجربةأساسا

الوسائلتقلیل
لتحقیق

الطلبمنالفائدة
لدى

المستهلكین

العلاماتلتغییر

التجاریة

التشجیعزیادة

أدنىإلىالتقلیص

مستوى

- نزار عبد المجید البرواري وأحمد محمد فهمي البرزنجي، استراتیجیات التسویق: المفاهیمالمصدر:
.174:، ص2004عمان، ،الوظائف، دار وائل للنشر والتوزیع-الأسس

التسعیر المصرفي:.2

أولا: مفهوم التسعیر المصرفي:

تعریف السعر:.1

أعطیت للسعر ونذكر من بینها:تعددت التعاریف التي 
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السعر هو "وسیلة للتبادل تقدم من طرف مشتري السلع/ الخدمات التي یجري تسویقها من قبل 
.1البائع/ المسوق"

2"أي شيء یمكن تبادله مقابل الحصول على السلعة أو الخدمة"هوالسعر 

اء الحصول علیها، وفي هذا "القیمة التي یدفعها المستهلك لبائع السلعة أو الخدمة لقالسعر هو 
3المعنى یقصد بالسعر الوحدات النقدیة التي یحددها البائع ویرتضي قبولها لقاء السلعة"

سیحصل علیه الذي أو الأجر : المقابل یمكن تعریفه على أنهنهفإوكخلاصة لمفهوم السعر
الإسلامي نتیجة لبیعه خدمات مصرفیة ومالیة لعملائه.المصرف

یة،المصرفللمنتجاتدقیقبتحدیدالقیاماستلزامهاهوالمصرففيالتسعیرملیةعیمیزماإن
:ـبتتمیزوالتي

الاقتصادیةالشرعیةمنجزءیعتبروتداولهاوإنشاؤها،)نقودأشكال(نقدعنعبارةأنها-
والقرض؛المصرفعلیهیقومالذيالأساسویشكلان،مصرفلل
يالمصرفالمنتجمعإدماجهایتموالتيي،المصرفالنشاطفيمتزایدةمكانةلهاخدمات-

كخصممجانیةغیرأوالشیكات،دفتركتسلیممجانیةتكونأنیمكنالخدماتهذه،)النقود(
4.الأوراق

أهداف التسعیر:.2

من وراء الاستراتیجیة التسعیریة المصممة إلى تحقیق جملة من الأهداف والتي لابد المصرفیسعى 
:سها وضع تلك الاستراتیجیة، ومنهاشكل جید، حتى یتم على أسابمن تحدیدها 

1 Jain et al, Marketing information products and Services: a primer for librarians and information
professionals, 4th edition, Canada: International Developed Research Center, 1999, P. 152.
2 Mary Ann Pezzullo, Op.Cit, P. 172.

.173:أحمد شاكر العسكري، مرجع سابق، ص3
وكالة تبسة"، مذكرة ماجستیر غیر BNAالوطنيالمصرفي: دراسة حالة المصرفبراهمي زرزور، "فعالیة التسویق 4

.95، ص:2002-2001الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة المنتوري، قسنطینة، منشورة، كلیة العلوم
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الأهداف المرتبطة بالتعامل:.أ

السعي إلى الوصول إلى أكبر عدد ممكن من الزبائن؛-
خدمات المصرفیة المطروحة في السوق، تكون ذات تعظیم الحصة السوقیة من خلال تنویع ال-

عالیة وبأسعار منخفضة في البدایة لجذب واستقطاب حصة سوقیة كبیرة في أسرع وقت جودة
ممكن.

الأهداف المرتبطة بالأرباح:.ب

وتتمثل في السعي إلى:

ربح مناسب في المدى القصیر؛تحقیق-
"تعظیم الربح في المدى الطویل؛-
الاستثمار.تعظیم العائد على -

أهداف لمواجهة مواقف معینة:.ج

؛مصرفالمحافظة على الحصة السوقیة لل-
لدى العملاء من خلال تمییز منتجاتها والرفع من مستوىمصرفالحفاظ على الصورة الذهنیة لل-

جودتها؛
المنافسة، والتي تتطلب أن تكون الخدمات المصرفیة المصارفمواجهة المنافسة من طرف -

الأقل بنفس مستوى الخدمات المقدمة من قبل المنافسة أي أن المنافسة هنا ستكون المقدمة على
1الأسعار.على مستوى

ثانیا: العوامل المؤثرة على السعر وطرق تحدیده

وفیما یلي تفصیل ر بمجموعة من العوامل ویخضع لمجموعة من الطرق عند تحدیدهیسعتیتأثر ال
لذلك:

.266، 265:محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص1
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سعر:العوامل المؤثرة على تحدید ال.1

مقابل خدماته بمجموعة من العوامل التي لا بد من أخذها المصرفیتأثر السعر الذي یتقاضاه 
الاعتبار عند القیام بتحدیده حیث تقسم إلى:بعین

العوامل الداخلیة:.أ

والتي تتمثل في:

وضع استراتیجیة تسویقیة المصرفارة التسویقیة بینبغي على الإد:مصرفالأهداف التسویقیة لل
والمتمثلة في:المصرفتحقیق أهداف ل

البقاء والاستمرار؛-
تعظیم الأرباح خاصة في المدى القصیر؛-
1تحقیق الاستراتیجیة القیادیة.-

إن قرارات الأسعار یجب أن یتم تنسیقها مع تصمیم المنتج :مصرفالاستراتیجیة التسویقیة لل
والتوزیع مع الترویج كي یتم تشكیل برنامج تسویقي مؤثر ومتماسك فالخدمة المصرفیة الجیدة 

تكلفة مرتفعة وهو ما ینعكس على سعر الخدمة المصرفتحتاج إلى مدخلات جیدة، مما یحمل 
.المصرفیة المطروحة في السوق المصرفیة

وجود منافذ تتلاءم مع طبیعة هذه الخدمات، أما توزیع الخدمات المصرفیة فیتطلب
فاستخدام آلات الصرف الآلي، أو التحویل الإلكتروني للأموال تتطلب تكلفة إضافیة بالنسبة 

للخدمة المصرفیة الموزعة.
ت مكوناللخدمات المصرفیة وخاصة الجدیدة منها یتطلب استعمال كل كما أن الترویج 

2المزید من التكالیف.المصرفالمزیج الترویجي مما یحمل 

مافإذایتحملها،التيالكلیةبالتكلفةالمصرففيالسعرتحدیدعملیةكذلكتتأثر:التكالیف
صحیح،والعكسالمصرفسیأخذهاالتيوالعمولاتالرسوماتارتفعتالأخیرةهذهارتفعت

.158مرجع سابق، ص:ناجي معلا، أصول التسویق المصرفي،1
.134:صبق،مرجع سا،دور التسویق في القطاع المصرفيمحمد زیدان، 2
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لا تتغیر بتغیر حجم الخدمات مثل تكالیف التدفئة، فاتورة ثابتةتكالیف وتنقسم التكالیف إلى
الإیجار الشهري، ورواتب العاملین، فهي ثابتة سواء كانت الخدمات المقدمة كثیرة أم قلیلة.

أما التكالیف المتغیرة، فهي ترتبط بصورة مباشرة مع حجم الخدمات المقدمة أو حجم المبیعات، 
زیادة تكالیف النقل بزیادة حجم ما كانت التكلفة أكبر ومثال ذلكهذه الخدمات أكثر كلفكلما كانت 

الأوراق التجاریة التي تم تحصیلها لصالح العملاء.
تحدید الجهة التنظیمیة المسؤولة عن المصرفحیث یكون على إدارة :الاعتبارات التنظیمیة

ومواردها، ففي ا بینها في المجال طبقا لحجمها فیمالمصارفوضع الأسعار، حیث تناولت 
بدلا من مصرفالصغیرة ترتبط مسؤولیة تحدید سعر الخدمة المصرفیة بالإدارة العلیا للالمصارف

الأخرى فإن هذه المسؤولیة تقع على عاتق الأقسام المصارفقسم التسویق أو المبیعات، أما في 
1.المصرفالفرعیة المتخصصة ب

العوامل الداخلیة:.ب

، في حین تكون مهمة تحدید الحد الأدنى للسعر الذي لا یمكن تجاوزهتتولى التكلفة تحدید الحد
تتمثل في:الأعلى لهذا السعر من نصیب العوامل الخارجیة والتي

:عادة یمر العمیل بمجموعة من المراحل قبل اتخاذ قرار الشراء وذلك انطلاقا من إدراك العمیل
المستهلك في سلوكه، وهذا یجعل من الضرورة الرشادة أو العقلانیة التي یجب أن یتحلى بهامبدأ

معرفة قدراته الشرائیة وإدراكه للخدمة ومدى ما تشكله له من منفعة حیث تعتبر هذه بمكان
2.أساسیا لاتخاذ قرار التسعیرالعوامل مرجعا

:تعرف المرونة السعریة على أنها التغیر الذي یحدث فيمرونة الطلب على الخدمة المصرفیة
والذي یكون سببه تغیرا حدث في السعر، حیث یمكن التعبیر عن ذلك من خلال العلاقة الطلب 
التالیة:

، أمین عبد العزیز حسن، استراتیجیات التسویق في القرن الحادي والعشرین، دار قباء للطباعة والنشر والتوزیع، القاهرة1
.213:، ص2001

.60:یوسف شاوش، مرجع سابق، ص2
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الكمیات في %التغیر
السعر في %التغیر = المرونة

إلى تخفیض الأسعار والعكس صحیح، أي إذا كان الطلب المصرفوكّلما كان الطلب مرنا، لجأ 
1.القرار الأفضلالخدمة المصرفیة غیر مرن كان رفع السعر هوعلى

المصارفنظرا لما تتصف به الأسواق المصرفیة من منافسة فقد اتجهت معظم السوق:ظروف
إلى ما یعرف بفلسفة التوجه بالسوق في تحدید أسعار خدماتها ولذلك ینبغي على المسؤولین على 

إحداث التوافق بین أسالیب التسعیر والاستراتیجیة التسویقیة.المصرفالتسویق ب

التي تتلاءم مع فالأسعاربدورة حیاة الخدمة المصرفیةالمصرفكما ترتبط الأسعار التي یتقاضاها 
2مرحلة التقدیم قد لا تكون كذلك مع تقدم الخدمة في مراحل حیاتها وزیادة ضغط المنافسة علیها.

طرق تحدید السعر:.2

ها:ید السعر على مجموعة من الطرق منتعتمد عملیة تحد

ى أساس التكلفة:التسعیر عل.أ

هنا في تسعیر خدماته على التكلفة التي تحمّلها زائد هامش معین یمثل ربحا حیثالمصرفیعتمد 
یكون:

(تكالیف الإنتاج + تكالیف التسویق+ المصروفات الإداریة) = هامش الربح -السعر 

مستوى معین من الأرباح ینبغي تحقیقه عند مستوىالمصرفوباتباع هذه الطریقة في التسعیر یحدد 
، التعادل)معین من المبیعات، وهي الطریقة المبنیة على ما یعرف بأسلوب تحلیل عتبة المردودیة (نقطة

:والذي یمكن توضیحه من خلال الشكل التالي

1 Roman G. Hiebing & Scott W. Cooper, The Successful Marketing Plan : a disciplined and comprehensive
approach, 3 rd edition, New York : Mc Graw-Hill, 2003, P. 52.

.135:صمرجع سابق،،دور التسویق في القطاع المصرفيمحمد زیدان، 2
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): عتبة المردودیة04الشكل رقم (

Source : Md Seghir Djitli, Marketing, Alger: Berti Editions, 1998, P.157.

التسعیر وفقا لأسعار المنافسة:.ب

، والاسترشاد بها عند تحدیدالمصرفوفیها یتم مراعاة أسعار الخدمات المنافسة البدیلة لخدمات 
1.السعر

التسعیر على أساس الطلب والقدرات الشرائیة للمشترین
:التسعیر على أساس العلاقة مع العمیل

المتمیزین في نظره وذلك من أجل المصرفیتم تخفیض هامش الربح لبعض عملاء وفیها
2.على بقائهم من جهة، ومحاولة جذب عملاء جدد من جهة ثانیةالحفاظ

الزبائنلمنافعوفقاالتسعیر:

وفیها یتم تحدید قیمة المنافع التي سیحصل علیها العملاء أو التي یرغبون فیها كالسرعة، الجودة،
3.مان، الثقة والمكان، حیث یكون السعر هنا أعلى من السعر السائد في السوقالأ

.220مرجع سابق، ص:عوض بدیر الحداد، تسویق الخدمات المصرفیة،1
.63:یوسف شاوش، مرجع سابق، ص2
.276:وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، صمحمد جاسم الصمیدعي3
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:التسعیر القائم على تعدیل السلوك

ویهدف هذا النوع من الطرق إلى حث العملاء على انتهاج سلوك معین قد ینتج عنه إما تقلیل
العمیل تكالیف معینة في حالة تعامله مع موظف الشباك المصرفالتكلفة أو زیادة الربح، كتحمیل 

1.بصرف مبلغ معین وإلغاء ذلك المبلغ إذا ما قام باستخدام الصراف الآلي لذلكمباشرة

تسعیر الخدمات المصرفیة:اتثالثا: استراتیجی

من بین الاستراتیجیات التي یمكن اتباعها عند تسعیر الخدمات ما یلي:

السوق:كشط استراتیجیة .1

وتتضمن هذه الاستراتیجیة وضع سعر مبدئي مرتفع للمنتج وذلك من أجل الحصول على أكبر 
البدایة توفر ، حیث تشترط هذه الاستراتیجیة فيكمیة ممكنة من الربح من خلال الطلب على المنتج

الجامحة تهم ارغبو حاجاتهموذلك نتیجة،عملاء قادرین ومستعدین لدفع ذلك السعر في هذه السوق
تخفیض السعر تدریجیا كي تشمل عملاء آخرین ممن ذلكالحصول على تلك الخدمة، لیتم بعدفي

2.أقل للدفع أو رغبات أقل للحصول على تلك الخدمةلهم قدرات

التالیة:وهذه الاستراتیجیة مناسبة للمنتجات الجدیدة على الأسواق للأسباب

یكون المنتج جدید لیس من المحتمل أن تتأثر الكمیة التي یمكن بیعها بالسعر عندما-
مقارنة مع ما یمكن أن یحدث لاحقا عندما یكون للمنافسة تأثیر أكبر.

لمسوقین بجذب الذین هم أقل حساسیة اتجاه السعر.تسمح هذه الاستراتیجیة ل-
ر عن جودة المنتج إن وضع سعر مرتفع للمنتج یمكن أن یساعد على تحقیق تصو -

ومكانته العالیة.

.233عوض بدیر الحداد، تسویق الخدمات المصرفیة، مرجع سابق، ص:1
محمد بهاء الدین خانجي، المزیج التسویقي في المصارف الإسلامیة، مذكرة لنیل شهادة ماجستیر، الأكادیمیة العربیة 2

.25، ص:2009للعلوم المالیة والمصرفیة، 
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یمكن استخدام استراتیجیة القشط لاختبار درجة الطلب على المنتج إذ أنه من المفضل -
أن تقوم بوضع سعر مرتفع ثم تقوم بتخفیضه، على أن تقوم بوضع سعر منخفض ثم 

تقوم برفعه لتغطیة نفقات غیر محسوبة مسبقا.

في المراحل الأولى للخدمة المصرفیة الجدیدة راتیجیةولكن على الرغم من أهمیة هذه الاست
تواجه صعوبات كبیرة لتطبیقها لفترات زمنیة طویلة والسبب في ذلك أنه بإمكان المصارفإلا أن 

1المنافسین التأثیر بشكل سریع على ردود فعل العملاء من خلال طرح أسعار تنافسیة.

استراتیجیة التغلغل في السوق:.2

یدخل إلى السوق بأسعار منخفضة أو مناسبة لفئات عریضة من رفمصوتعني أن ال
یكون الهدف منها هو التغلغل السریع في السوق لضمان مستوى عال من المبیعات وإبقاء المستهلكین،

مزایا عدة مصرف، إن هذه الاستراتیجیة تحقق للن من الدخول إلى الأسواق الجدیدةالمنافسین أبعد ما یمك
لي: ها ما یمن بین

على اكتساب حصة سوقیة كبیرة وبوقت قصیر بسبب الأسعار المنخفضة؛المصرفتساعد -
تصعب دخول المنافسین الجدد للسوق وذلك بسبب الهامش الربحي البسیط في أسعار الخدمات-

من رفع المصرفوالذي یجعل فكرة دخولهم إلى تلك السوق غیر مجدیة، وهذا ما یمّ  كن 
ي وقت لاحق، معتمدا في ذلك على قلة المنافسة؛الشيء فالأسعار بعض

وهذا ما یسمح بتخفیض نصیب الوحدة المصرفانخفاض الأسعار یؤدي إلى زیاد التعامل مع -
من الخدمة من التكالیف الثابتة.الواحدة

ذلك وتصلح هذه الاستراتیجیة أكثر في حالة ما إذا كان الطلب ذو مرونة عالیة وكذلك عدم تشجیع
نشوب الانخفاض في الأسعار على ظهور المنافسة الفعلیة أو المحتملة في الأسواق الحالیة بما یؤدي إلى

2حرب سعریة.

. 295بشیر عباس العلاق وحمید عبد النبي الطائي، تسویق الخدمات، مرجع سابق، ص:1
.302، 301ص.ص. العجارمة، مرجع سابق، ریسیت2
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استراتیجیة قیادة السعر:.3

أو فرعا معینا مقبولا في السوق على أنه القائد، حیث المصرفتتجسد هذه الحالة عندما یكون 
:یوجد نوعان في قیادة السعر

القائد بتغییر الأسعار، لیتبعه الآخرون في القیام بذلك؛المصرفمبادرة .أ
أنه یعتبر القائد في عملیة التسعیر، وذلك إذا ما استطاع أن یثبت جدارته صغیر إلاّ المصرف.ب

تحلیل السوق وتشخیص تغیراته، وقدرته على وضع هیكل للأسعار حیث تسمح قیادة السوق في
1عار.المشاكل المؤدیة إلى حروب الأسبتجنب

التسعیر إلى تبني استراتیجیات أخرى كاستراتیجیةالمصرفبالإضافة إلى هذه الاستراتیجیات فقد یلجأ 
النفسي، التسعیر الرمزي، التسعیر حسب الخطوط (وضع عدة أسعار لنفس الخدمة)، التسعیر

جهودا لا تقدرالمالیة أو العقاریة، والذین یبذلونكالاستشاراتالمهني(تعتمد على مقدمي الخدمات 
2.أخرىبالوقت أو ساعات العمل بقدر ما هي قیمة ومفیدة للعمیل والتي یصعب الحصول علیها من جهة

المصرفي:وزیعالت.3

.یمثل التوزیع العنصر الذي من خلاله یحصل العمیل على الخدمات التي ستشبع حاجاته ورغباته

:وأهمیة التوزیعأولا: مفهوم 

:مفهوم التوزیع.1

عدة تعریفات منها:أعطیت لهلقد 

ن من الوصول إلى بشكل مریح، بما یمكّ المصرف"أیة وسیلة تستخدم لزیادة تواجد التوزیع هو: 
.3الحالیین والمرتقبین، وتقدیم المنتوج لهم على نحو یتناسب مع أماكن وأوقات تواجدهم"العملاء

.279:محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص1
.303، 302ص.ص. العجارمة، مرجع سابق، ریسیت2
.17یوسف شاوش، مرجع سابق، ص:3
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منافع نتفاع بالمنتج إذ یحقق لهالنشاط الذي من خلاله یمكن للمستفید من الا"التوزیع هو:
.1"حیازیة، مكانیة وزمانیة

جمیع الأنشطة التي تهدف إلى جعل الخدمة المصرفیة في تناول وعلیه فالتوزیع المصرفي: "هو 
.2"قناة التوزیعذلك من خلالو ید المستفیدین 

أهمیة التوزیع المصرفي:.2

:تتمثل في

؛لدى العملاءمصرفتحسین الصورة الذهنیة لل-
بجمع المعلومات عن العملاء وردود أفعالهم؛المصرفتسهیل عملیة تزوید -
؛الشهرةإكساب -
المصرفما یزید من ثقتهم وإدامة صلتهم بوعملائه مالمصرفصال المستمر بین توفیر الات-

الحسنة والتسهیلات الممنوحة؛المعاملةوذلك من خلال
مة المصرفیة من خلال توفیرها في الوقت والمكان العملاء من الخدإرضاءالوصول إلى -

المناسبین؛
3.نافسة والحفاظ على الحصة السوقیةالتصدي للم-

ا: أنواع قنوات التوزیع وأهم العوامل المؤثرة على اختیارها:یثان

أنواع قنوات التوزیع:.1

الخدمة من قبل تعرف قنوات التوزیع على أنها أیة وسیلة لزیادة أو توافر إمكانیة الوصول إلى 
العمیل، وهناك عدة أنواع لها تتمثل في:

.158سابق، ص:ع، أصول التسویق المصرفي، مرجورائف توفیقناجي معلا1
.285محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص:2
.288، ص:نفس المرجع السابق3
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القنوات المباشرة:.أ

لبیع أن یكون له موظفین عاملین على اتصال مباشر مع العملاءالمصرفوهي القنوات التي تتطلب من 
:منتجاته وخدماته، حیث تتمثل هذه القنوات في

:یعتبر المصرف في حد ذاته قناة توزیعیة، حیث یكون مسؤولا عن تقدیم المصرف وفروعه
للعملاء باعتبار أن الخدمة ترتبط بمقدمها. ویلجأ المصرف الرئیسي إلى فتح فروع جدیدة خدماته

التي یتعذر على العملاء القاطنون بها التعامل مباشرة معه، وهذا ما یجعل تلك الفروع بالمناطق
من الأهمیة، ذلك أن الفرع یمثل المصرف الرئیسي بالنسبة للعمیل، وأن حكمه كبیرة على درجة

سیكون بناء على تعامله مع هذا الفرع، وباعتبار أن هذا الأخیر یعمل في المصرفعلى خدمات
اختیار مكانه تعتبر في غایة الأهمیة، كما أن مسألة تجهیزه بما یوفر موقع ثابت فإن مسألة

وموظفیه، وتوفره على كافة التسهیلات والخدمات المصرفیة، یساهم لعملائهالراحة والاطمئنان
1وفروعه.المصرفكثیرا في زیادة عدد المتعاملین مع

:إلىالمصرفویمكن تقسیم فروع 

وهي الفروع الرئیسیة التي تتواجد في المدن، حیث تقوم بتقدیم كلفروع من الدرجة الأولى:- 1
الرئیسي.المصرفالخدمات المصرفیة التي یقدمها 

وهي الفروع التي تقدم معظم الخدمات المصرفیة، وتكون أصغر حجما فروع الدرجة الثانیة:- 2
الأولى.من

وهي فروع تقدم بعض الخدمات فقط، وهي عادة ما تتواجد في المناطق فروع الدرجة الثالثة:- 3
هذا النوع من الفروع في شكل فرع ثابت على شكل یقل عدد السكان فیها، إذ قد یكون التي

هناك عدد مناسب من السكان لإقامته، أو قد یكون متحركا في شكل سیارات مبنى إذا كان
محددة من الأسبوع وذلك لخدمة المناطق والتجمعات السكانیة المحدودة خاصة تعمل في أیام

2والبعیدة نسبیا.

.307عوض بدیر الحداد، تسویق الخدمات المصرفیة، مرجع سابق، ص:1
. 282، 281ص.ص. ، 2001ن، دارة البركة للنشر والتوزیع، أحمد محمود أحمد، تسویق الخدمات المصرفیة، عما2
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القنوات غیر المباشرة:.ب

أشكال عدةستخدام أطراف ثالثة للتوسط في صفقة البیع، والتي یمكن أن تتخذوتنطوي على ا
منها:

:وبالاتفاق معه مقابل المصرفوهم عبارة عن مكاتب تقدم بعض الخدمات نیابة عن الوكلاء
عمولات محددة.تقاضیه

المصرفبتقدیم الخدمات لبعض العملاء نیابة عن المصارفحیث تقوم الأخرى:المصارف
العمیل، وهذا من شأنه تیسیر مصرفبتسویة حساباتها مع المصارفهذه المعني، ثم تقوم

والعادة المصرفیة لدى الجمهور.التعامل المصرفي ونشر الوعي
وهي بنوك یكون مقرها خارج حدود الدولة، تقوم بتأدیة بعضالمراسلة في الخارج:المصارف

1.اق معهبعد الاتفالمصرفالخدمات بالنیابة عن 

:لقد كان وما زال للتكنولوجیا الدور الكبیر في تطویر التوزیع الآلي للخدمات المصرفیة
بطریقة أكثر المصرفالمصرفیة إذ سمحت الأسالیب التكنولوجیة من إیصال خدمات المعاملات

ي للعملاء، وقد سمح استخدام الحاسوب من تسریع تّلقي الخدمة وتقلیل الجهد الذسهولة وراحة
للحصول على هذه الخدمة، كما ساهمت أیضا في تخفیض التكالیف من یمكن أن یبذله العمیل

2عنصر العمل والإجراءات الیدویة ومن ثم تحسین مستوى أداء الخدمةخلال تقلیل الاعتماد على

3یتغیر مستوى أدائها كما هو الحال لدى البشر.وتنمیطها باعتبار أن الآلة لا،

من التكنولوجیة على المعاملات المصرفیة هو توسیع نطاق السوق المستخدم وذلكومن بین الآثار
خلال:

توفیر أجهزة الصراف الآليATM’s : وهي عبارة عن أجهزة توضع غالبا في الواجهات
للفروع المصرفیة أو في الأماكن المقصودة بشكل كبیر من قبل العملاء كالجامعات، الأمامیة
محطات سكك القطارات والمجمعات التجاریة الضخمة، حیث یسمح هذا المطارات،النوادي،

.153محمد زیدان، دور التسویق في القطاع المصرفي، مرجع سابق، ص:1
.291محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص:2
.311عوض بدیر الحداد، تسویق الخدمات المصرفیة، مرجع سابق، ص:3
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بأعمال السحب والإیداع في حدود مبالغ معینة وطلب الكشوفات والبیانات على الجهاز بالقیام
ساعة، وهذا یعني إمكانیة قیام العملاء بتنفیذ معاملاتهم المصرفیة حتى بعد مدى أربع وعشرین

1.هذا ما یؤكد تحقیق المنفعة الزمانیةو إقفال المصرف أو الفرع،

 :وهي العملیة التي تسمح للعمیل بدفع ما علیه للبائعالتحویل الإلكتروني للأموال عند نقاط البیع
بالتجزئة عن طریق بطاقة الدفع، حیث یتم إدخالها في جهاز إلكتروني معد لهذه الغایة والتي من

2.إلى حساب البائعخلالها یتم تحویل المبلغ من حساب العمیل

وبواسطة الهاتف المصرفهي خدمة مجانیة إلكترونیة متطورة تمّ  كن عملاء الهاتفي:المصرف
، حیث یمكن من المصرفسواء كان ثابتا أو متنقلا من إدارة حساباتهم دون الحاجة إلى مراجعة 

خصیة أو لحسابات الاستعلام عن أرصدة حساباتهم، التحویل ما بین الحسابات الشخلال الهاتف
3....إلخالمصرفضمن فروع عملاء آخرین

 :تقدم خدماتها عبر مواقعها على شبكة الإنترنت وذلك المصارفأصبحت الكثیر من الإنترنت
التفاعل الشخصي بین مقدم الخدمة ومتلقیها، وقد شجع هذا الأمر الكثیر من العملاء بدلا من

خلال الإنترنت كالاستعلام عن الرصید، طباعة تعاملاتهم المصرفیة من على إتمام معظم
4.الإلكتروني للكمبیالات وغیرها من الخدمات ما عدا السحب والإیداعكشوف الحسابات، السداد

العوامل المؤثرة على اختیار قنوات التوزیع:.2

:تتأثر عملیة اختیار قناة التوزیع المناسبة بمجموعة من العوامل والمتمثلة فیما یلي

 تعتمد عملیة اختیار القناة التوزیعیة على طبیعة السوق وحجمه، إذ أن السوق المصرفیة:طبیعة
خصائصها، تتطلب توافر قناة تتناسب وتتلاءم مع خصائص كل الأسواق الواسعة والمتباینة

سوق.

.213، 212ص.ص. جع سابق، أحمد محمود أحمد، مر 1
.295محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص:2
.206:الإسلامیة، مرجع سابق، صالمصارفعیشوش عبدو، تسویق الخدمات المصرفیة في 3
.158محمد زیدان، دور التسویق في القطاع المصرفي، مرجع سابق، ص:4
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:كبیرا وتتطلب توافر مستوى فني المصرفإذا كان حجم الخدمات التي یقدمها طبیعة الخدمة
استخدام قنوات التوزیع الآلیة كالصراف الآلي، التحویل عن طریق شبكة نه الأجدرمعین، فإ

الانترنت وهكذا.
:هي الأخرى تلعب دورها أیضا في اختیار القناة مصرفإن القدرة المالیة للقدرة المصرف المالیة

على اختیار مباني مناسبة وأكثر المصرفالقدرة كبیرة فإن ذلك یساعد التوزیعیة فكلما كانت تلك
أیضا على استخدام وسائل توزیعیة حدیثة ومتطورة.ملاءمة للتعامل، كما یساعد ذلك

:في اختیار وسیلة التوزیع المناسبة المصرفتتأثر قرارات قنوات توزیع المصارف المنافسة
عن مستواها لدى مصرفمستوى القناة التوزیعیة للبقرارات المنافسة، إذ لا بد أن لا یقل

المنافسة على الأقل في نفس المنطقة.المصارف
تستلزم عملیة توفیر الخدمة مجموعة من الشروط الخاصة بالأمن والحجم :القانونیةالمتطلبات

من أخذ هذه الشروط بعین الاعتبار عند اختیار القناة.والتجهیزات، لذا لا بد

بد من مراعاة موقع هذه القناة خاصة بالنسبة لفروع مهما كانت نوعیة القناة المختارة فإنه لا
، ومن بین العوامل 1وأجهزة الصراف الآلي، والتي تتطلب أماكن محددة یتم وضعها فیهاالمصرف

د:التي تتحكم في اختیار موقع هذه القناة نج

سواء من ناحیة خصائص سكانها، مستوى دخولهم، عاداتهم تحلیل ودراسة المنطقة:-1
الهیكل التجاري والصناعي للمنطقة، وكذلك وضعیة المنافسة فیها.م،وتقالیده

ة في هذه المنطقة إذا ما وفیها یتم تحدید مكان القناتحلیل ودراسة موقع الفرع (أو القناة):-2
على إنشاء الفرع أو القناة بصفة عامة فیها، حیث یؤخذ بعین الاعتبار حجم الموافقةمتت

ومدى قربه من الزبائن، سهولة الاتصال به والوصول إلیه، سهولة وجود الفرعالحركة حول
2.واعتبارات التكلفةالسیارات،أماكن انتظار

:ثالثا: استراتیجیات التوزیع المصرفي

إن صیاغة استراتیجیة التوزیع تعتمد على تحدید ما یلي:

.287، 286ص.ص. وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، محمد جاسم الصمیدعي1
.75، 74ص.ص. مرجع سابق، التسویق المصرفي،یوسف شاوش،2
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العملاء؟ما هي الخدمة المصرفیة التي یجب إیصالها للعملاء ومن هم هؤلاء -
ما هي مواقع الطلب الحقیقیة للخدمة المصرفیة؟-
طبیعة المنافسة والقنوات التوزیعیة المستخدمة من طرفها؟-
بالسوق والبیئة المحیطة؟مصرفأهم القنوات التي تحقق اتصال فعال لل-

وتنقسم استراتیجیة التوزیع إلى ثلاث أنواع هي:

استراتیجیة التوزیع المكثف:.1

بطریقة مكثفة في منطقة جغرافیة معینة، إذ قدالمصرفوتعتمد هذه الاستراتیجیة على نشر فروع 
یكون التكثیف بنشر نوع معین من الفروع، كفروع الدرجة الأولى، أو الثانیة أو الثالثة، أو المزج بین

هذه الأنواع.

استراتیجیة التوزیع المحدد:.2

العمیل منفذ توزیعي واحد في المنطقة المختارة، ویكون علىوتقوم هذه الاستراتیجیة على اختیار 
التوجه لهذا المنفذ للاستفادة من الخدمة.

ومن الخدمات التي یختار لها هذا النوع من الاستراتیجیات نجد "الاعتمادات المستندیة، خطابات
.یة أو إدارة الاستثمارات الدولیةالضمان الخارج

الغیر:استراتیجیة التوزیع عن طریق .3

التي تقدم خدماتها في المناطق النائیة أو في المصارفویتم اعتماد هذه الاستراتیجیة من قبل 
أجنبیة، وذلك من خلال توكیل الغیر ببیع خدماتها نتیجة لعدم حاجتها لفتح فروع لها في تلك دول

ومثال الخدمات ،روع، أو بسبب انخفاض التعامل بهاإما بسبب ارتفاع تكالیف فتح تلك الفالمناطق
والتي یحتاج أو شهادات الإیداع،المصرفالتي یتم توزیعها بهذا الشكل الشیكات السیاحیة الخاصة ب

1إلى بنوك مراسلة لتسویق تلك الخدمات.المصرف

.289ص:ي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق،محمد جاسم الصمیدع1
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المصرفي:رویجالت.4

المصرفي:رویجأولا: تعریف الت

لقد أعطیت له عدة تعاریف نذكر منها:

بأنه: النشاط الذي یتم ضمن إطار أي جهد تسویقي وینطوي على عملیة Kotlerلقد عرفه 
.1اتصال إقناعي"

ویعرف كذلك بأنه: "النشاط التسویقي الذي ینطوي على عملیة اتصال إقناعي یستهدف التأثیر 
جمهور المصرف بقصد استمالة استجابات سلوكیة من أفراد الجمهور في الاتجاه المرغوب من قبل على 
".فالمصر 

والعمیل لتحقیق مصالح المصرفمما سبق یمكن تعریف الترویج بأنه عملیة اتصالیة بین 
الطرفین عملیة فالعمیل مصلحته التمكن من تلقي الخدمات التي یرغب فیه ویحتاجها لإشباع رغباته، أما 

2فمصلحته هو زیادة حجم التعامل بخدماته والاستمرار في ذلك، وكسب عملاء جدد.المصرف

ثانیا: ماهیة الاتصال التسویقي:

الاتصال التسویقي:تعریف.1

بهدف إبلاغ المصرفهو مجموعة من أسالیب الاتصال والوسائل الشخصیة التي یستخدمها 
المصرفیة وإقناعهم بمدى مقدرتها على تلبیة متطلباتهم بشكل یفوق ما تقدمه وتذكیر عملائه بالخدمة 

اتخاذ قرار شرائها أو الاستمرار في التعامل بها مستقبلا.المنافسة، وذلك بما یدفعهم إلى 

الاتصال التسویقي:أهمیة.2

یعتبر الاتصال التسویقي ذا أهمیة كبیرة بالنسبة لأي مؤسسة، وتظهر تلك الأهمیة بالنسبة 
للمصارف من خلال.

.285، ص:محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق1
.260نفس المرجع السابق، ص:2



الإسلامیةالمصارففيالتسویقإلىمدخلثانيالفصل ال

101

مما تزاید حدة المنافسة بین مختلف المصارف خاصة مع صعوبة تمیز الخدمات وسرعة تقلیدها-
یتطلب جهود ترویجیة لزیادة الحصة التسویقیة.

المساهمة في زیادة ثقافة الفرد وزیادة الوعي لدیه بالخدمات المصرفیة المقدمة من خلال -
المعلومات والبیانات المتعلقة بها.

1كما تؤثر على القرار الشرائي للمستهلك وذلك من خلال الجهود الترویجیة المبذولة.-

ل التسویقي أهمیة خاصة بالنسبة للمصارف الإسلامیة، وذلك لعدة أسباب منها:ویكتسب الاتصا

كثرة الهجمات المتتالیة والتي تهدف إلى التشكیك في مصداقیتها.-
أن هذه الأخیرة حدیثة النشأة بالمقارنة مع المصارف التقلیدیة مما یجعلها شكلا جدیدا بالنسبة -

للعمیل.
یغ التمویل تعتبر شكلا غیر معروف بدقة بالنسبة للكثیر من أن معظم خدماتها وخاصة منها ص-

العملاء مما یجعل من الضرورة بمكان تعریفهم بهذه الخدمات.

مكونات عملیة الاتصال التسویقي:.3

تتضمن:

هو الذي یكون مسؤولا عن توجیه الرسالة حیث یتمثل عادة في المنظمة أو ممثلیها.المرسل:.أ
الرموز والعبارات التي تعبر عن الأفكار التي ترید إیصالها المنظمة إلى هي مجموعة : رسالةال.ب

المرسل لخصائص وخبرة المستقبل.العملاء، إذ أن تصمیمها یتطلب معرفة
أمرا إرسال الرسالة من خلالها، حیث یعتبر الاختیار المناسب للقناةهو القناة التي سیتم : وسیطال.ج

جمهور المستهدف.حاسما لضمان وصول الرسالة إلى ال
یمثل الجمهور المستهدف من عملیة الاتصال أو جزءا محددا في السوق أو عامة : ستقبلالم.د

الجمهور ككل أو حتى موظفي الشركة، إذ یسعى المستقبل إلى فك رموز الرسالة وفهم معانیها، 
ل.حیث یظهر لك مدى استجابته لها والتي تعتمد على عوامل كالمصداقیة والثقة بالمراس

.306- 301ص.ص. أحمد محمود أحمد، مرجع سابق، 1
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ویقصد بها الاستجابة المنعكسة من قبل مستقبل الرسالة (العمیل) إلى مرسل : تغذیة العكسیةال.ه
من الوقوف على مدى نجاح المصرف) فهي بذلك غایة في الأهمیة وتمكن المصرفالرسالة (

1جهوده الاتصالیة، أي فهم العملاء لها للإقناع بها وإلاّ إجراء التعدیلات المناسبة مستقبلا.

ویمكن إیضاح هذه العناصر في الشكل الموالي:

التسویقيالاتصالعملیةمكونات:)05(رقمالشكل

Source: Md Seghir Djitli, Marketing, Alger: Berti Editions, 1998, P. 202.

ثالثا: أهمیة وأهداف الترویج المصرفي:

:أهمیة الترویج المصرفي.1

یمكن إیجازه فیما یلي:

یعتبر الترویج مصدر مهم للمعلومات التي یرغب المستهلك في الحصول :المعلوماتتقدیم.أ
بتعریف المستهلكعلیها لكي تساعده في إنجاز قرار الشراء، كذلك تساعد هذه المعلومات 

2بالمنتج وإعلامه وإخباره وحثه وإقناعه وترغیبه على الشراء.

واستراتیجیته هو زیادة الطلب وبالتالي زیادة إن الهدف الرئیسي للترویج :زیادة الطلب.ب
المبیعات على المنتج أو الخدمة والاستراتیجیات الناجحة تمكن من تحقیق أكبر عملیة من 

المبیعات عند مستوى معین.

.159:مرجع سابق، صالتسویق المصرفي،العجارمة،ریسیت1
.261، 260ص.ص. محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، 2
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تهدف معظم الاستراتیجیات الترویجیة إلى إظهار منافع المنتج والذي :زیادة قیمة المنتج.ج
لمنتج من جهة نظر المستهلك، وبذلك تتمكن المنظمة من وضع سوف یساهم في زیادة قیمة ا

سعر مرتفع للمنتج لهذا الاعتقاد على أن تكون هذه المعلومات صحیحة وحقیقیة.
الاستقرار هو تحقیقإن من أهداف استراتیجیة المنظمة الترویجیة:استقرار المبیعات.د

لأسباب تنافسیة أو موسمیة أو المطلوب وتقلیل التقلبات في كمیة المبیعات الناتجة إما
لظروف غیر محسوبة.

دعم رجال البیع ووكلاء البیع: تحسین صورة المنظمة وخلق صورة إیجابیة لمنتوجاتها في .ه
1أذهان المستهلكین والأفراد.

:أهداف الترویج المصرفي.2

:2تتمثل أهدافه في

المراحلالترویجیة في جمیعهو الهدف الأساسي للترویج، حیث أن جمیع الجهود :الإبلاغ.أ
من حیث المحتملین بكافة المعلومات المتعلقة بالخدمة المصرفیةتتجه إلى إبلاغ العملاء 

اسمها، خصائصها، مواصفاتها، منافعها، أسعارها، أماكن وأوقات الحصول علیها، وإلى 
دمیة وتوجیهات فیما یخص العروض الخجانب ذلك فالعمیل بحاجة إلى نصائح واستشارات

المتاحة لاختیار أنسبها وفق احتیاجاته وإمكانیاته الخاصة.
وشرائها دون غیرها تفضیل الخدمةینطوي على تولید الاعتقاد لدى الأفراد بأهمیة:الإقناع.ب

من الخدمات المنافسة.
حیث یهدف الترویج هنا إلى تذكیر العملاء بأن الخدمة المصرفیة ما زالت موجودة :التذكیر.ج

دفعهم للاهتمام أكثر بها وترسیخ تمیزها في الذاكرة بهدف طبعها عند الحاجة إلیها من أجل 
وعدم الاتجاه إلى الخدمات البدیلة.

فمثلا الإعلان عن جوائز لبعض أنواع الحسابات یتجه إلى تذكیر العملاء بأهمیة زیادة 
أرصدتهم في هذه الحسابات أو حتى فتح حسابات جدیدة.

.286محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص.ص.1
.284، 283ص.ص. ، 2000، مؤسسة الوارق للنشر والتوزیع، الأردن، 1محمد أمین السید علي، أسس التسویق، ط2
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الرضا بالخدمة لدى العملاء بعد شرائها وتدعیم ولائهم لها والتحدث عنها یقصد به :التعزیز.د
، مما یؤدي في النهایة إلى زیادة لغیرهم، ویمكن أن یتم هذا التعزیز بصورة نفسیة أو وظیفیة

التعامل بها.

): أهداف الترویج المصرفي06الشكل رقم (

محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، المصدر: 
.288ص:

التعامل 

الفعلي

تعزیز رضا 
العملاء

تذكیر الفرد بتمیز الخدمة

الخدمةإقناع الأفراد بأهمیة 
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الترویجي والعوامل المؤثرة:رابعا: عناصر المزیج 

:عناصر المزیج الترویجي.1

:تتمثل في

الإعلان:.أ

یعتبر من أهم عناصر المزیج الترویجي، إذ یساهم وبفعالیة في تحقیق الأهداف التسویقیة 
، والذي تتمیز خدماته باللاملموسیة بحیث تتطلب جهودا مصرفمؤسسة خاصة بالنسبة لللأي

ها وتكوین صورة إیجابیة لها لدى العمیل.أجل تسویقإعلانیة مكثفة من

:وسیلة الاتصال التي تستخدمها المؤسسات للوصول إلى جماهیر تعریف الإعلان
شخصي ذو اتجاه واحد ومدفوع من قبل الشركات المعلنة، عریضة، وهو اتصال غیر

سواء كان سلعة أو خدمة أو فكرة للجمهور ویهدف إلى توصیل رسائل خاصة بالمنتج
1.ستهدف للتأثیر على اتجاهاته وسلوكهالم

أو هو نشر أو إذاعة الرسائل الإعلانیة المرئیة أو المسموعة على الجمهور لغرض حثه -
2والحصول على خدماته.المصرفعلى التعامل مع 

یعرف بأنه: "الوسیلة الغیر شخصیة لتقدیم المنتجات والخدمات والأفكار بواسطة كما-
3جهة معلومة ومقابل أجر مدفوع مع الإفصاح عن هویة المعلن.

للإعلان مجموعة من الأنواع، والذي یعتمد استخدام إحداها على حسب الإعلان:أنواع
علام وإقناع العملاء بأهمیة تعاملهم المراد تحقیقه من ورائها فقد یكون الهدف هو إالهدف

وهذا ما یسمى بالإعلان المؤسساتي والذي یختص بترویج صورة مع المصرف ككل
خدمة معینة من مجمل الخدمات التي یقدمها ككل، أو قد یركز على ترویجالمصرف
حیث تتمثل الأنواع في هذه الحالة فیما یلي:المصرف

.124:، ص2006هرة: مجموعة النیل العربیة، شیماء السید سالم، الاتصالات التسویقیة المتكاملة، القا1
.332بق، ص:تسویق الخدمات، مرجع سابشیر عباس العلاق وحمید عبد النبي الطائي،2
.261ص:ي وردینة عثمان یوسف، مرجع سابق،محمد جاسم الصمیدع3
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إلى التعریف بالخدمات وبخصائصها وممیزاتها، وهو الذي یهدف:التعلیميالإعلان
جدیدة كلیا، أو خدمات حالیة تم تعدیلها وتطویرها بإضافة خصائص سواء كانت

1الناطق.المصرفتعلیم كیفیة استعمال خدمة ومثال ذلك،وممیزات جدیدة

:المصرفویقصد به إمداد العمیل بكافة المعلومات التي تخص الإعلان الإعلامي
2.وخدماته

:ویعني توفیر المعلومات للعملاء بما یسهل علیهم الحصول على الإعلان الإرشادي
3ة.الخدمة المعلن عنها بأقل جهد وفي أقصر وقت ممكن وبأقل تكلف

هو الذي یسعى إلى تذكیر العمیل بالخدمة وخصائصها، بما :تذكیريالإعلان ال
4ها.یحافظ على  استمراریة التعامل ب

هو الذي یتم التركیز فیه على المزایا التي تتمتع بها الخدمات :التنافسيالإعلان
5ة.بالمقارنة مع المنافسالمصرفالتي یقدمها 

یقوم الإعلان على استخدام مجموعة من الوسائل من أجل إیصال الإعلان:وسائل
الوسائل صمیمها وفقا للهدف والوسیلة ونوع العمیل المستهدف، ومن بینرسالته التي یتم

المجلات، البرید المباشر والإذاعة إضافة إلى الإنترنت، وفیما نجد التلفزیون، الصحف،
وعیوب كل منها.یلي جدول یوضح بشكل مختصر مزایا

خباري (الإعلان الإInforming(: یهدف إلى تعریف المستهلك بمنتج جدید أو
منافع المنتج أو من خلال إظهارخدمة جدیدة والهدف منه خلق الطلب الأولي

الخدمة للمستهلك، وقد یتضمن اقتراح استعمالات أخرى أو الإخبار عن تغیر 
الأسعار أو شرح للخدمات أو تصحیح تصور خاطئ أو التقلیل من خوف المشتري 

أو بناء سمعة حسنة للمصرف.

.127:شیماء السید سالم، مرجع سابق، ص1
.260:عوض بدیر الحداد، مرجع سابق، ص2
.127:شیماء السید سالم، مرجع سابق، ص3
.321، ص:مرجع سابقأحمد محمود أحمد، تسویق الخدمات المصرفیة، 4
.260:عوض بدیر الحداد، مرجع سابق، ص5
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 الإقناعي (الإعلانPersuading(: یصبح ضروریا عندما تشتد المنافسة والهدف
المشتري أن خدمة المصرف ذات أهمیة اقتناعمن خلال الانتقائيالطلب منه خلق

والاقتناع تظهیراتها، وهو یشجع على الانتفال لعلامة المصرفونوعیة عالیة تفوق
بالشراء.

 التذكیريالإعلان)Reminder(: یهدف إلى خلق استمراریة تفكیر المستهلك
بظهور الحاجة إلى المنتج أو الخدمة في بالمنتج، كما یهدف إلى تذكیر المستهلك 

1.والسعي لإبقاء المنتج في ذاكرة المشتريالقریب ومكان توفر الخدمةالمستقبل

:البیع الشخصي.ب
ذلك النشاط الشخصي من الأنشطة الترویجیة الذي یتضمن هو :تعریف البیع الشخصي

یفه بالخدمات المصرفیة العملاء وجها لوجه بغرض تعر إجراء مقابلة بین رجل البیع وبین
2.ومحاولة إقناعه بشرائها

المحتملین بهدف تحقیق البیع شفهي في محادثة مع أحد أو أكثر من المشترین هو: "تقدیمأو 
.3أو بناء علاقات مع الزبائن"

العاملین الذین یتحملون مسؤولیة مباشرة عنیتمثل المسؤول عن عملیة البیع الشخصي في: 
یكون لهم اتصال مباشر بالعملاء كموظفي الصف الأول بالمصرف (الشباك)، البیع، والذین 

عن فتح حسابات جدیدة والمسؤولین عن الحسابات الشخصیة، كما یمكن أن یتمثل المسؤولین
البیع الشخصي أیضا في العاملین الذین یكونون على اتصال بالعملاء المسؤول عن عملیة

4.ثل: موظفي الاستقبال والحراسمفي علاقاتهم المستمرة بالمصرف

یظهر تمیز البیع الشخصي عن باقي عناصر المزیج الترویجي في :البیع الشخصيممیزات
النواحي التالیة:

.41محمد بهاء الدین خانجي، المزیج التسویقي في المصارف الإسلامیة، مرجع سابق، ص:1
.332أحمد محمود أحمد، تسویق الخدمات المصرفیة، مرجع سابق، ص:2
.48محمد بهاء الدین خانجي، المزیج التسویقي في المصارف الإسلامیة، مرجع سابق، ص:3
.334أحمد محمود أحمد، تسویق الخدمات المصرفیة، مرجع سابق، ص:4
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من أجل المعرفة التفصیلیة التي یملكها الموظفین عن الخدمات المقدمةإمكانیة استخدام-
.المصرفالرد على اعتراضات عملاء 

في حالة البیع الشخصي أن یحدّث ویحفّز العمیل على اتخاذ المصرفیستطیع موظف -
خطوة شراء الخدمة.

مرونة الرسالة البیعیة إذ یمكن تكییفها وفقا لظروف كل عمیل، ذلك أنه یمكن تعدیلها -
خلال الحوار مع العمیل بشكل یساعد على اتخاذ القرار في اتجاه أهداف البائع.

1.المصرفیمثل اتصال ذو جانبین یمكن العمیل من الاستفسار وتوجیه الأسئلة لموظف -

فیما یلي:المصرفتبرز أهمیة البیع الشخصي في :البیع الشخصيأهمیة
یة ووجهة نظره، حیث المصرفیتمكن رجال البیع من مشاهدة رد فعل العمیل اتجاه الخدمة -

العمیل.یمكن من تغییر موقفه بما ینسجم مع موقف
للتأثیر في سلوك المصرفأكثر العناصر ترویجیة مرونة عند استخدامها من طرف -

وحوافز العملاء.
اتجاه البیع الشخصي أقل ضیاعا مقارنة بما المصرفتعتبر الجهود المبذولة من طرف -

هو علیه بالنسبة للإعلان.
لى المنتج وإخبار یمثل النشر عملیة اتصال غیر مباشرة بهدف إثارة الطلب ع:نشرال.ج

المستهلكین بالمنتج بأسالیب غیر شخصیة ومن خلال وسائل معلومة ویكون مجانا.
مكن إیجاز أهداف النشر فیما یلي:وی
زیادة الوعي للمستهلكین بالمنظمة ومنتجاتها.-
في حالة إجراء تعدیلات على المنتجات فیما یخص الخصائص بسیاسة التسعیر أو -

بذلك عن طریق النشر.نأو الخدمات ما بعد البیع وغیرها فیتم إخبار المستهلكیالتوزیع
إن الهدف الأساسي للنشر یتمثل في تقدیم المعلومات عن المنتج إلى المستهلك.-

 :یمكن حصر خصائصه فیما یلي:خصائص النشر
علیه.یكون النشر مجانا وبذلك یختلف عن الإعلان لأن الإعلان یكون مقابل أجر متفق-

.265:صتسویق الخدمات المصرفیة، عوض بدیر الحداد، مرجع سابق، 1
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لا یستخدم أسالیب الإثارة وإنما هدفه التوعیة.-
یتمیز في كونه إخباري فقط.-
1لا تتاح له فرصة التكرار.-

هو بناء علاقات جیدة مع الجمهور والشركة المتنوعة من خلال الدعایة العلاقات العامة:.د
ث.وبناء صورة جیدة للتعامل أو منع الشائعات غیر المرغوب فیها والقصص والأحدا

نشاط موجه تعرف حسب جمعیة العلاقات العامة الأمریكیة بـ: أنها :تعریف العلاقات العامة
بین المؤسسة وجمهورها كالعملاء والمواطنین والمساهمین لبناء وتدعیم علاقات سلیمة منتجة

صیاغة سیاستها حسب الظروف المحیطة بها أو الجمهور بوجه عام بهدف تسهیل عملیة
.السیاسة للمجتمعوشرح هذه 

كما تجدر الإشارة إلى أن:
.العلاقات العامة لیست إعلانا
.العلاقات العامة لیست موجهة نحو منتوج معین
.2العلاقات العامة ككل لیست جزء من المزیج التسویقي

العوامل المؤثرة على اختیار المزیج الترویجي:.2

تتمثل في:

مراحل دورة حیاة الخدمة:.أ

الترویجیة المستخدمة على حسب مراحل دورة حیاة الخدمة، فعلى سبیل المثال:تختلف الوسائل 
تحتاج الخدمة في مرحلة الانطلاق والنمو أكثر إلى الإعلان والبیع الشخصي، إّ  لا أن دور العلاقات
العامة یبرز أكثر في مرحلة النضج، وللتقلیل من آثار مرحلة التدهور یتم التركیز أكثر على البیع

3.شخصي بالمقارنة مع باقي عناصر المزیج الترویجيال

.268، 267ص:مرجع سابق،استراتیجیات التسویق، ي وردینة عثمان یوسف، محمد جاسم الصمیدع1
.195ة، ص:عیشوش عبدو، الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامی2
.312محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، استراتیجیات التسویق، مرجع سابق، ص:3
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المیزانیة:.ب

كبیرة وهي الأخرى لها دورها في تحدید الوسیلة الترویجیة التي سیتم اعتمادها، فكّلما كانت قیمتها
ساعد ذلك في اختیار المزیج الترویجي المناسب.

الخدمة:.ج

الترویجیة التي سیتم استخدامها، فقد یصلحتؤثر نوعیة الخدمة المصرفیة وطبیعتها على الوسیلة 
1.الإعلان لخدمات ما بجمیع أنواعها، في حین قد لا یناسب خدمة أخرى

طبیعة السوق:.د

خصائصه التي تمیزه، هي الأخرى تحدد نوعیة الوسیلة الترویجیة التي سیتم اعتمادها، فلكل سوق
فإن ذلك یستلزم منها من خلال فتح فروع،وما دام أن الصناعة المصرفیة تتطلب الانتشار الجغرافي 

التلفزیون أفضل بالنسبة إعداد مزیج ترویجي یتناسب وكل سوق، وقد یكون الإعلان في الرادیو أو
الذي یقدم خدمات لجمهور واسع ینتشر في مناطق جغرافیة مختلفة.مصرفلل

خصائص العملاء:.ه

المصرفیعتمد اختیار الوسیلة الترویجیة المناسبة على توقعات العملاء حیال الجهود التي یبذلها 
للترویج لخدماته المصرفیة، إذ أن العمیل لن یقوم بالشراء بدون هذه الجهود، إضافة إلى اعتماده على

2.خرى من دورة حیاتهادرجة الاستجابة التي یبدیها العمیل تجاه الخدمة والتي تختلف من مرحلة إلى أ

(الأفراد):المصرفأولا: العاملین ب

باعتبار أن المنتجات المصرفیة عبارة عن خدمة فهي إذن ترتبط بمقدمها وتتأثر كثیرا عملیة
المصرفتقدیمها بكفاءته ومهارته في التعامل مع العملاء، إذ ینشئ التعامل الجید انطباعا جیدا عن 

وخدماته لدى العمیل.

.314أحمد محمود أحمد، تسویق الخدمات المصرفیة، مرجع سابق، ص:1
.312محمد جاسم الصمیدعي وردینة عثمان یوسف، استراتیجیات التسویق، مرجع سابق، ص:2
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ودورهم:المصرفف العاملین بتعری.1
:المصرفتعریف العاملین ب.أ

الأفراد المشاركین في تقدیم الخدمة للزبون، ولهم تأثیر على مدى تقبل هم مجموعة
1الزبون للخدمة.

:المصرفدور العاملین ب.ب

ضرورة الاهتمام بأمر اختیارهم بشكل المصرفإن الدور الذي یلعبه الأفراد یفرض على 
:2ابشكل مستمر، حیث یتفرع هذا الدور إلى جانبین هموتدریبهمدقیق

 :وذلك من خلال:دورهم في مجال التسویق بصفة عامة
المساهمة في توفیر المعلومات التسویقیة والقیام ببحوث التسویق؛-
المساهمة في وضع الاستراتیجیة التسویقیة؛-
.یعتبر عنصرا من العناصر الداخلیة الهامة في البیئة التسویقیة-
من وذلك: دورهم كعامل استراتیجي في إنتاج وبیع الخدمات ومنها الخدمات المصرفیة

خلال:
عرض الخدمات المصرفیة وبیعها ضمن سیاق مناسب للعمیل على الصورة التي یرضى -

.الأخیربها هذا
تطویر الخدمات القائمة، من خلال قیام العاملین بالعمل المستمر على تطویر الخدمات -

المعروضة في السوق، وخاصة تلك الخدمات التي تمر بمرحلة انحدار، وذلك المصرفیة
التسویق ومتابعة سلوك العمیل؛اعتمادا على بحوث

إنتاج الخدمات المصرفیة وتقدیمها للعملاء في أوقات مناسبة وفي أماكن ملائمة، -
؛المصرفرف التي تحویها كل خدمة من الخدمات المقدمة من طوإعلامهم بالمنافع

.307:مرجع سابق، صالمصرفي،التویقتیسیر العجارمة،1
.176:صمرجع سابق،،دور التسویق في القطاع المصرفيمحمد زیدان، 2
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:الإسلامیةمصارفالصفات الواجب توفرها في العاملین في ال.2

الإسلامیة أن یتحلوا بمجموعة من الصفات الخاصة والتي المصارفد على العاملین ببلا
المتعلقة بالإسلام، ویمكن هنا أن نمیز بین نوعین من الصفات:المصارفخصوصیة هذه تعكس

:الصفات السلوكیة.أ
اللطافة واللباقة والكیاسة والابتسامة الدائمة، مع السعي إلى إظهار الاهتمام اعتماد -

ووجهات نظر العملاء.بمشاعر وأحاسیس
تطابق قوله مع عمله وسلوكه مع الشعارات التي یرفعها وذلك من خلال الالتزام بالقیم -

عا لأن العاملین والمثل العلیا والسلوكیات المستقیمة في التعامل مع الناس جمیالأخلاقیة
نماذج لخلق المسلم في مجال المعاملات، فهم دعاة الإسلامیة یمثلونالمصارفب

للإسلام قبل أن یكونوا موظفین؛
الرفق في النقاش، الحكمة في العرض، سیاق الحجة القویة والأدلة القاطعة والمثال المقنع -

ه وطموحات هذا مصرفواقع العادلة، فیبتعد عن المغالاة في المزایا ویعرض والمقارنة
ما لا یطیق، ویحسن المصرفحتى لا یحمل هذا للارتقاء بخدماته، وذلكالمصرف

اختیار ألفاظه، ویتكلم بلغة واضحة لا لبس فیها؛
مراعاة حسن المظهر دائما، والذي من شأنه أن یترك انطباع إیجابي ومحبب لدى -

العمیل؛
للعمیل، فإذا قطع وعدا للعمیل بإنجاز عمل معین الاحترام الشدید للوقت وإیفائه بالوعد -

1جهد للوفاء به.أقصىفیجب بذل

الصفات المهنیة:.ب
توافر الحدود الدنیا من العلم الشرعي المنهجي والتطبیقي الذي یعین على الإجابة عن -

، مع مراعاة عدم المصرفالجمهور في النواحي الشرعیة المرتبطة بعمل استفسارات
أسالیب عمل غیر مطابقة للشرع؛فتاوى یجهلها أوالخوض في 

.217، 216ص.ص. عیشوش عبدو، الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة، 1
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الإلمام بكافة المعلومات المتعلقة بالمصرف الإسلامي كمنظمة مالیة ومصرفیة واجتماعیة -
الذي یعمل فیه المصرفإلى المعلومات المتعلقة بالخدمات التي یقدمها بالإضافة

ة بالمنافسین من بنوك منها والمعلومات المتعلقومزایاها وكیف یمكن تحقیق المنفعة
إسلامیة وأخرى تقلیدیة؛

القدرة على متابعة تقدیم الخدمة في كافة مراحلها لضمان استمرار العملاء بالتعامل مع -
وخدماته؛مصرفوكسب ثقته وجعلهم من المروجین للالمصرف

القدرة على الربط بین خصائص الخدمة ومنافعها باستخدام الأسلوب السهل والتعبیر -
التزام الموضوعیة وعدم التحیز والصدق والأمانة في إبداء المشورة والنصح س معالسل

وتوجیه العملاء؛
المرونة، والتي تعني القدرة على تغییر أسلوب تقدیم الخدمة بما یتكیف ویتناسب مع -

ورغبات كل عمیل على حدا.حاجات

:عملیة تقدیم الخدمةثانیا: 

یتم تقدیم الخدمة المصرفیة، أي بمعنى الإجراءات والسیاساتوهي تمثل الكیفیة التي من خلالها 
المتبعة لضمان حصول العمیل على الخدمة، ومثال ذلك كیفیة توجیه العملاء وتحفیزهم على المشاركة

وتخفیض في إنتاج الخدمة، حریة الاختیار والتصرف الممنوحة للعاملین بالمصرف، تقلیل عدد الخطوات
العملیات المتتابعة.إدارة لأخرى، ومحاولة القیام بالعملیات بصورة متوازنة بدلا منوقت انتقال العمل من

:الدلیل الماديثالثا: 

والتعاملالمعنیةالخدمةاستخدامتسهلالتيالمحسوسةالمادیةالجوانبجمیع"عنعبارةوهو
علىالتأثیرفيمهمدورلهیكونماديبدلیلمصحوبةالمصرفیةالخدماتمعظمتكونحیثها مع

ي:فذلكتمثلسواء،المصرفعلىالعملاءأحكام

البیئة المادیة:.1

الذي یلعب دورا مهما في جذب العملاء، ذلك أن العمیل المصرفوتكون ممثلة في مبنى 
الذي یتعامل معه متوفرا على كل سبل الراحة، الأمن، ومصمم المصرفیكون مبنى یفضل أن



الإسلامیةالمصارففيالتسویقإلىمدخلثانيالفصل ال

114

سواء ما تعلق بالأثاث، لون، دیكور، تكییف، توفره على مساحة لتوقف بطریقة تجذب نظره
1المكان...إلخ.سیارات العملاء، اتساع

:العناصر المادیة الأخرى.2

التي تتمثل في جمیع المعدات التي تسهل عملیة تقدیم الخدمة كالمكاتب، الحاسوب، وهي 
.وتدقیق النقدآلات عد

.218، 217ص.ص. عیشوش عبدو، الخدمات المصرفیة في المصارف الإسلامیة، 1
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خلاصة الفصل:
یحتم على هذه الأخیرة ضرورة تبنيالمصارفلیة والخارجیة التي تشهدها بیئة إن التغیرات الداخ

مزیج تسویقي یمكنها من خلاله أن تتكیف وتلك التغیرات.

كما یمكن القول بأن المزیج التسویقي المصرفي هو ذلك النسیج المتكامل بالمكونات والسلع، 
ل عنصر منه بالدراسة والتحلیل من أجل مسایرة الاهتمام بكالمصرفوالذي یتعین على إدارة التسویق ب

ظروف السوق المتغیرة والوصول إلى برنامج تسویقي فعّال بمقدوره تحقیق أهدافها وأهداف العمیل. 



الفصل الثالث
دراسة تطبیقیة لبنك البركة
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:تمهید

مبادئ أحكامالإسلامیة في الجزائر ولذي یراعي في تعاملاته للمصارفیعتبر بنك البركة نموذجا 
الشریعة الإسلامیة، وذلك لعدم تعامله بالربا والفائدة أخذا وعطاء، كما تقوم بتمویل المشاریع الاقتصادیة 

:ثلاث مباحثوالاجتماعیة ودعمها، وفي هذا الفصل سنتطرق إلى

ماهیة بنك البركة الجزائري.:الأولبحثالم

صیغ التمویل التي یعتمدها بنك البركة:الثانيبحثالم

الاستراتیجیات التسویقیة المعتمدة في بنك البركةالمبحث الثالث: 
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بنك البركة الجزائريالمبحث الأول: ماهیة

مفهوم بنك البركة الجزائري.المطلب الأول: 

: بنك البركة الجزائريتعریف الفرع الأول: 

تعامل بالفائدة أهذا عرف الشیخ صالح عبد االله كامل بنك البركة الجزائري بأنه: بنك إسلامي لا ی
أو إعطاء، حیث یهدف إلى تنمیة المجتمع الجزائري المسلم، وإلى خلق تولیفة عملیة مناسبة بین متطلبات 

العمل المصرفي الحدیث وضوابط الشریعة الإسلامیة.

إذا فهذا البنك یجمع بین صفتین:

لال قیامه بممارسة حیث یعتبر بنك تجاري وفقا للقانون الجزائري من خالصفة التجاریة:.1
الوظائف التقلیدیة للمصارف التجاریة من قبول الودائع وتوفیر التمویل.

والتي تجعله بنكا استثماریا وفق المادة الثالثة من قانونه الأساسي من خلال الصفة الاستثماریة:.2
قیامه بالأنشطة الاستثماریة حسب مفهوم بنك الأعمال.

 :نشأة بنك البركة الجزائري

من خلال الاتصال الذي تم بین 1984فكرة  إنشاء بنك البركة الجزائري تعود إلى سنة إن 
، وشركة دلة البركة القابضة الدولیة، وقد كانت ))BADRالجزائر (ممثلة في بنك الفلاحة والتنمیة الریفیة(

الجزائریة، نتیجة هذا الاتصال أن تم تقدیم قرض مالي من طرف مجموعة دلة البركة القابضة للحكومة 
ملیون دولار خصص لتدعیم التجارة الخارجیة حیث كان هذا الفرض بمثابة فرصة لخلق 20بلغت قیمته 

جو من الثقة المتبادلة بین الجزائر والمجموعة.

بدأت فكرة إنشاء بنك مشاركة في الجزائر تتبلور أكثر. وذلك عند قیام مجموعة 1986وفي سنة 
دوتها الرابعة في "فندق الأوراسي" بالجزائر العاصمة، حیث كان محور هذه دلة البركة المصرفیة بعقد ن

1الندوة هو مناقشة فكرة إنشاء بنك إسلامي في الجزائر.

1
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ووصولا 1986لقد كانت لسلسلة الإصلاحات التي عرفتها المنظومة المصرفیة ابتداء من سنة 
، الدور الكبیر في فتح 1990أفریل 14والموافق لـ 1410رمضان 19المؤرخ في 10- 90إلى القانون 

المجال أمام الشركات الأجنبیة للاستثمار في المجال المصرفي بالجزائر ومنها بنك البركة الجزائري، الذي 
20وجد سبیله للتحقیق من خلال تقدیم السوق المصرفي الجزائري، لیتم بموجبه إنشاء هذا البنك بتاریخ 

لجزائري، أما بدایة ممارسته لنشاطه بشكل فعلي فكان في شهر تحت اسم بنك البركة ا1991ماي 
.1991سبتمبر 

المتعلق بالنقد والقرض بنك البركة الجزائري على أنه شركة مساهمة 10- 90ویعتبر القانون رقم 
لها الحق في تنفیذ جمیع الأعمال المصرفیة وفقا لأحكام الشریعة الإسلامیة السمحة، لیتیح بذلك فرصة 

المصرفي للمتعاملین الذین یسعون إلى التعامل على أساس مبادئ هذه الشریعة.العمل 

بنك البركة الجزائريأهداف: الفرع الثاني

من بین أهداف بنك البركة ما یلي:

موال وتشغیلها بالطرق الاسلامیة.تحقیق الربح من خلال استقطاب الأ-

تحصیل الموارد وتعبئة التمویلات.جمع و -

.تحقیق التنمیة الاقتصادیةالمساهمة في -

.والمدخراتتطویر وسائل اجتذاب الأموال -

.دعم صغار المستثمرین والحرفیین-

- قسنطینةوكالة -التعریف بفرع بنك البركة المطلب الثاني:

:-وكالة قسنطینة-مفهوم بنك البركة الأول: الفرع

المتواجدة عبر ولایات الوطن من الأخرىع من مجموع الفروع و فر بنك البركة لوكالة قسنطینة ه
ونتیجة لتحقیقه لنتائج معتبرة تم فتح 1999أفریل 19، تأسس هذا البنك بتاریخ الجزائريالبركة بنك

.بسیدي مبروكأخرى وكالة 
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لأوامرالذي یخضع بدوره الجزائري بنك البركة أوامرإلىقسنطینةویخضع بنك البركة لوكالة 
خرى.عامل معه كباقي البنوك التجاریة الأالمركزي، والذي یتالبنك
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الهیكل التنظیمي لبنك البركة بقسنطینة.: ثانيالالفرع
الشكل رقم (

07
): الهیكل التنظیمي لبنك البركة

صدر: وثائق الفرع الداخلیة.
الم
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أهداف بنك البركة لوكالة قسنطینة.: ثالثالالفرع

والاجتماعیة في میدان الخدمات البنكیة وأعمال التمویل یهدف إلى تغطیة الاحتیاجات الاقتصادیة
والاستثمار المنظمة على غیر أساس الربا، كما یهدف إلى تحقیق بعض الغایات من بینها.

 تطویر وسائل تكتبه الأموال والمدخرات وتوجیهها نحو المشاركة في الاستثمار بالأسلوب البنكي
غیر الربوي.

ي غیر الربوي وترشیدها لإحیاء صور التكافل الاجتماعي المنظم توسیع خدمات القطاع البنك
على أساس المنفعة المشتركة.

 توفیر التمویلات الازمة لتغطیة طلب تشغیل الموارد المالیة التي یستقطبها بالطرق الإسلامیة
المعاصرة والتي یراعى فیها القواعد الاستثماریة السامیة.

- وكالة قسنطینة–معتمدة من طرف بنك البركة التمویل الصیغ: نيالمبحث الثا

التي تتمثل في صیغ التمویل النقدي و یقسم بنك البركة التمویل الى نوعین من صیغ التمویل 
وسیتم التفصیل في كل نوع على حدي كما یلي :،الإمضاءبوصیغ التمویل
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المطبقة في بنك البركة لوكالة قسنطینةنواع صیغ التمویل صیغ التمویل أیمثل ):08(الشكل رقم 

آفغول آمنة وأخریات، الآلیات المعتمدة من طرف البنوك الإسلامیة في تمویل المشاریع المصدر: 
الاستثماریة، بنون خیر الدین، المركز الجامعي میلة، معهد العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، 

2013-2014.

مویل النقدي:المطلب الأول: صیغ الت

وألمعروفة على نطاق واسع من المتعاملین مع البنك الاسلامي اوأوهي تلك الصیغ المتداولة 
جانب صیغ التمویل ىمضاربة الالوأساس المشاركة أخاصة في صیغ التمویل القائمة على لمتمثلةا

یلي توضیح لهذه الصیغ :وفیما،وغیرهاالإیجاروأبحة اعلى البیوع كبیع المر المعتمدة بصورة كبیرة

صیغ التمویل بالمرابحة:الفرع الأول: 

بین المشتري علیهه هامش الربح معروف ومتفق یلإء مضاف راهي عملیة بیع بثمن الشالمرابحة
ان تكتسب شكلین:مرابحة، ویمكن لل)بربح معلوموالبائع (



دراسة تطبیقیة لبنك البركةلثثاالفصل ال

124

 لمشتري.اوأعملیة تجاریة مباشرة ما بین البائع
 وبائع وسیط )المورد(ول أوبائع )ءامقدم طلب الشر (عملیة تجاریة ثلاثیة ما بین المشتري الاخیر

طلب الشراء).منفذ(

.2009- 200في بنك البركة خلال الفترة المرابحة): یمثل تطور حجم التمویل بصیغة 06رقم ( جدول

نوك الإسلامیة في تمویل المشاریع آفغول آمنة وأخریات، الآلیات المعتمدة من طرف البالمصدر: 
الاستثماریة، بنون خیر الدین، المركز الجامعي میلة، معهد العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، 

2013-2014.

- 2000خلال الفترة الجزائريفي بنك البركة المرابحةیوضح الجدول تطور التمویل بصیغة 
في الأجل القصیر تناقصت أهمیته من سنة إلى المرابحةالتمویل بحیث نلاحظ من الجدول أن 2009

% من إجمالي التمویلات قصیرة الأجل أي ما 36,90حوالي 2009بلغت نسبته سنة أخرى، حیث
، والعكس من ذلك 2000ملیون دج سنة 5494% أي ما یعادل 86.88دج مقابل ملیون4913یعادل 

الآجال المتوسطة ظل یستحوذ على غالبیة التمویلات المتوسطة الأجل من قبل فيالمرابحةفإن التمویل ب
ملیون دج ، مقارنة 43513إلى 2009أخرى حیث انتقل حجمه سنة حجمه سنة بعدوتزایدالبنك ، 
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إلى المرابحةوالسبب في ذلك هو توجیه البنك التمویل بصیغة 2000ملیون دج سنة 1726بمبلغ 
ن نشاطه بدأ البنك في توجیه جزء م2000الثاني لسنة حیث أنه ابتداء من الفصل،الآجال المتوسطة
السیاحیة و النفعیة، حیث بلغ الرصید النهائي السیارات، باستهداف أساسا تمویل حیازةلتمویل الخواص

ملیون دج 5660، و 2003ملیون دج سنة 1478، و2002ملیون دج سنة 292نحو هذا النشاط 
23280، و 2006ملیون دج سنة 15922، 2005ملیون دینار جزائري سنة 11174، و 2005سنة 

، ولتغطیة مخاطر هذا النوع من القروض 2008ملیون دج سنة 34112، وبلغ 2007ملیون دج سنة 
البركة (بعض شركات التأمینري عدة اتفاقیات متعلقة بتأمین القروض، معئاز أبرم بنك البركة الج

عدم الدفع من قبل العملاء، ، و ذلك لتغطیة مخاطر)للتأمینالجزائریة والأمان، الریان للتأمین، الشركة 
.وفاة المدین، والتأمین على كل المخاطر

:بالسلمالتمویلصیغةالفرع الثاني: 

وهو ،هاتسلیمتأجیلمعالحالفيمدفوعبثمنماسلعةشراءبأنهذكرنأو سبقكماالسلمبیع
عوضاتسلیموهو سلامیةالإلمصارفافيالاموالتوظیفدواتأبینمنهيالتيجلالأبیوعمن

:یليكماالصیغةهذلهالعمليالتطبیقویتمجلأالىالذمةفيموصوفعوضفيرا حاض

.التمویلیةحاجیاتهتطابقبقیمةالسلعمنلكمیةلیةعملحسابطلبیةجراءبإالبنكیقوم-
.المطلوبةالسلعةوسعروكمیاتطبیعةتحددفاتورةللبنك)البائع(العمیلسلم-
السلع،طبیعة(علیهاالمتفقالشروطفیهویحددالسلمعقدشروطعلىالاتفاقعندالطرفانیوقع-

)الخ...البنكلحسابوالبیعالتسلیموكیفیاتجالآالسعر،الكمیات،
(وبیعأوبتسلیمللبائعالبنكیسمحخلالهمنالذيبالوكالةالبیععقدالطرفانیوقعوبالموازاة-

.للبنكالبیعمبلغوتسدیدبتحصیلالبائعویلتزمخرآشخصالىالسلع)الحالةحسب
اضافة الى الضمانات العادیة المطلوبة من البنك في نشاطاته التمویلیة كالكفالة وغیرها یمكنه -

رض لتجنب خطر عدم التسدید من طرف المشترین النهائیین باكتتاب تأمین على القمطالبة البائع
جمیع المخاطر على السلع مع الانابة لصالح البنك.مع اكتتاب تأمین ضد
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خیر عند تاریخ الاستحقاق وفي حالة اختیار البنك توكیل البائع لبیع السلع لحسابه، یفوتر هذا الأ-
ویسلم الكمیات المباعة بعد التأشیر على وصلات الشحن من طرف شبابیك هذا لحساب البنك

.)العملیةومراقبةموجه للسماح بتتبع (إجراءالحاجة في ذلكالبنكرأىالأخیر وهذا اٍذا 
أو في شكل تخفیض أوبائع یمكن ان تمنح في شكل عمولة العلیهارباح التي یتحصل الأ-

من طرف البنك في عملیة بیع السلع، كما یمكن علیهل الربح المتحصمساهمة في هامش
.)تمویل السلم(ةمبلغ التسبیقفيوإدراجهااحتساب عن بدایة الصفقة 

2009-2000الفترة خلالالبركةبنكفيالسلمبصیغةالتمویلحجمتطوریمثل:) 07رقم(جدول

حیثالدراسةخلال فترة أخرىمن سنة الى زادنلاحظ من الجدول أن حجم التمویل بصیغة السلم 
البنك اعتمادالقصیرة، بینما ظل الآجالیشكل التمویل عن طریق هذه الصیغة النسبة العالیة وهذا في 

الصیغة في الآجال المتوسطة محدودا وبنسب منخفضة.على هذه
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صیغة التمویل الاستصناع:الفرع الثالث: 

ي الحال شيء مما یصبح صنعا یلزم البائع بتقدیمه مصنوعا ري به فعقد یشتعقد الاستصناع هو
وفي بنك البركة یمكن أن تتم طلبات التمویل من عنده بأوصاف مخصوصة وبثمن محددبمواد

:التالیتینبالاستصناع تحت الصیغتین 

یضا من البنك.أو منقول أ وعقار بطلب من العمیل تمویل إنجاز-
إنجاز مشروع في إطار صفقة عمومیة.تمویل-

:العمیلمنبطلبمشروعإنجازتمویلأولا: 

:التالیتینالصیغتینإحدىفيالبركةبنكیتدخلانیمكن

:مستصنعوالعمیلصانعالبنك.1
منالذيثانياستصناعلعقدطبقامطلوبمشروعلإنجازمحترفامقاولاالبنكیكلف-

.)الصانع(والمقاول)المستصنع(المشروعصاحبدورالبنكیلعبخلاله
(المبررةالوثائقتقدیمساسأعلىالمقاولطرفمنالمقدمةالخدماتتسدیدیتم-

.الاشغالعلىالتسبیقاتصیغةیكتسبانیمكن...)الفواتیرشغال،الأوضعیة
العملیةمنوقتفيالبنكطرفمنالمقدمةالخدماتالمشروعصاحبیسدانیمكن-

.الاستصناعحسابفيیدةزاومتزئیةجمؤوناتشكلفي
(الانجازلتكلفةبالإضافةالتمویلمنللبنكالعائدةالارباحتحتسبالعملیةهذهفي-

).النفقاتوكلللمقاولالمسددة، المصاریفمجموع
:صانعوالعمیلمستصنعالبنك.2

:لمراحل التالیةاترام احیجبالحالةهذهفي

.التمویلموضوعمشروعسابهلحلإنجازالعمیلیكلفالمشروعومالكصاحبهوالبنك-
والمبالغنجازهإداالمر المشروعتعیینفیهیحددكشفأوأولیةفاتورةللبنك) المقاول(العمیلیرسل-

.التمویلمبلغ(دفعهاالواجب (
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عندعلیهالمتفقالتمویلتصرفهتحتیوضعوهذالكشفأو االفاتورةمبلغللعمیلالبنكیسدد-
.المشروعتسلیمعندوأشغالالأتقدمحسبوهذاالعقدعلىالتوقیع

لحسابهالمشروعبیعبغرضویوكلهبالاستلاموصلبموجبالعمیلمنالمشروعالبنكیستلم
الثانیةالمرحلةفيالمعتادربحالهامشإلیهمضافالممنوحالتمویلمبلغیشملىدنأسعرساسأعلى
.بالوكالةالمصنوعاتبیععقدعلىالتوقیعیتمالعملیةهذهمن

:العمومیةالصفقاتتمویلثانیا: 

یجب،صفقتهانجازطارإفيمقاولا،ساساأیكونالذيالعمیلطرفمنالتمویلبطلبوذلك
اضافة

كلأو جزءنجازإفيللبنكالمباشرةبالمساهمةیتعلقخاصبندالبنكلصالحالصفقةرهنعقدفي
.الصفقةهذهموضوعشغالأ

الصفقةهذهجزءأو كللإنجازالمشروعصاحبطرفمنالمكلفالصانعدوریلعبوبالتالي
.المقاولمعبالتعاون

.الاشغالانجازفيالبنكمعكمساهمخلالهمنیتدخلالمقاول،معیوقعثانياستصناععقد-
.المحاسبطرفمنالتسدیداتحسبويتسللمقاولتسبیقاتالبنكیمنح-
.التوزیعمعیارأساسعلىوالمقاولالبنكبینماضافیةالإالارباحتوزعالعملیةتمامإعند-
أو سلامیة لتمویل الصفقات العمومیة ویتمثل في انشاء الإمصارفثاني ممنوح للاحتمال-

.الشركاتلمساهمة فيا
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2009-2000ة الفتر خلالالبركةبنكفيالاستصناعبصیغةالتمویلحجمتطور:)08(رقمجدول

المصدر: آفغول آمنة وأخریات، الآلیات المعتمدة من طرف البنوك الإسلامیة في تمویل المشاریع 
الاستثماریة، بنون خیر الدین، المركز الجامعي میلة، معهد العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، 

2013-2014.

خلال الجدول ان حجم التمویل بصیغة الاستصناع في بنك البركة متذبذب كما انه نلاحظ من 
التمویل المقدم من طرف البنك، والملاحظ كذلك ان حجم التمویل عن إجمالينسبة هامشیة من یشكل

.مقارنة بالسنوات التي سبقتها2006بشكل ملحوظ ابتداءا من سنة زاد الصیغة طریق هذه

جارة:غة الإصی: رابعالفرع ال

یقدم بنك البركة تمویلات عن طریق صیغة الإجارة وتحض هده التمویلات أساسا مساعدة 
لك مساعدة قطاع العائلات على ذلیات إنتاجیة وكآحیازة الوسائل المنقولة من المعدات و الخواص على

جار ولجدول الموالي یوضح تطور حجم التمویل عن طریق عن طریق البیع والإرات سكنات وعقالكتما
.2009- 2000خلال الفترة الجزائري یغة الإجارة في بنك البركةص
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2009- 200ة الفتر خلالالبركةبنكفيالاستصناعبصیغةالتمویلحجمتطوریمثل: )09(جدول

القصیرة الآجالیستعمل التمویل بصیغة الإجار في نلاحظ من خلال الجدول أن بنك البركة لا
فمن ، 2003مستمر خاصة بعد سنة ازدیادالمتوسطة فإن التمویل بالإجار كان في للآجالبالنسبة أما

وأساسا حیازة يالإیجار طریقة القرض ت نحوار الاستثماالسنة بدأ البنك بتوجیه نوع تمویل خلال هذه
% من إجمالي 9.11یعادل ماملیون دج أي4590، 2009قیمته سنة ، حیث بلغت الوسائل المنقولة

% أما فیما 3.34نسبته أي ما،2000ملیون دج سنة 61التمویلات متوسطة الأجل في حین لم یتعدى 
مستمر على الرغم من أن نسبته كانت تزایدفكان حجم التمویلات بالإجار في یخص الآجال الطویلة

وهذا ، ربالإیجافیما یخص طریقة البیع العقاراتشراء طویل الأجل بتمویل ضئیلة ویختص التمویل
جار على ییتبین من خلال الجدول أن التمویل بالإ، كماالحرةوالمهنالخواص أساسا فصیلةاستهدف

.صیغ التمویل الأخرىلأهم من بینو االمدى الطویل ه
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:بالمضاربةالتمویلصیغةالفرع الخامس: 

تجمعبذلكوهيوالعملالمالرأسبینأساس المزاوجةعلىتقومالمضاربةنأفمعرو هوكما
خلالمنویمكنالتوازنحداثإإلىیؤديمماالعملعلىویقدریملكهلامنوبینالمالیملكمنبین
تشغیلفيتساهمفهيذلكلىإبالإضافةرباحالأوتحقیقسلاميالإالمصرفموالأتشغیلالصیغةهذه

.المبدعةوالكفاءاتالطاقاتواستغلال

صیاغةمنمصرفالیعتمدهاالتيساسیةالأسالیبالأمنفهيالمضاربةتطبیقیخصفیماماأ
علىالمضارببصفتهمصرفوالفیها،العملربابأبصفتهمموالهمأیقدمونالذینبالمودعینعلاقتها

الارباحقسمةساسأ

التأسیستلتالتيالسنواتفيالتطبیقحیزیدخللمالبركةبنكلكن،علیهامتفقمعلومةبنسبالناتجة
قبللا

ىالشارةإلأيبالتمویلاتالمتعلقجانبهافيوتخلالبركةبنكنشاطتقاریرنلأبعدهاولا2000سنة
.الصیغةهذه

:بالمشاركةالتمویلصیغةالفرع السادس:

حسبعلىیوزعوالربحهماكلابهیتاجرانالمالرأس فيمعینةبحصةكثرأفاثنانهي اشتراك 
أموالها

.العقدعندعلیهایتفقنسبةعلىأو 

مصارفالفيالمطبقةالصیغهمأمنبالمشاركةالتمویلصیغةانالعمليالواقعمنویتبین
معالمتعاملینمنكبیرةفئةتلائموهيبالفوائدالتمویلسلوبلأسلامیةالإالبدائلمنتعدحیثسلامیةالإ
سلامیةالإمصارف ال

:یليلماطبقاوذلكجلالأقصیرةوأمتوسطةطویلة،تكونقدالمشاركةوصیغة

الاسلوبهذاویصلح،المشاركةكانتاذاماحالةفيوذلكجلالأطویلةمشاركةتكونقد-
التوصیة،وشركةالتضامنكشركةقانونیاشكلاتأخذوالتيالمختلفةالانتاجیةالعملیاتلتمویل
أو زراعیة.صناعیةالشركاتتلككانتوسواء
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فیهایحلالتيوهيبالتملیكالمنتهیةالمشاركةحالةفيوذلكالاجلمتوسطةالمشاركةتكونقد-
.دفعاتوعلىاواحدةدفعةاماالمشروعملكیةفيالبنكمحلالشریك

ومنقصیرزمنتستغرقالتيالعملیاتویلتمحالةفيوذلكالاجلقصیرةالمشاركةتكونقد-
.والعمیلالبنكبینمشاركةالاعتمادقیمةتكونحیثالمستنديالاعتمادالعملیاتتلك

2011-1992الجزائري البركةبنكفيبالمشاركةالتمویلحجمتطوریمثل: )10(رقمجدول

: صیغ التمویل بالإمضاء:المطلب الثاني

لى زائري إلتي یتعامل بها بنك البركة الجبالإمضاء نوعا من انواع الصیغ اتعتبر صیغ التمویل 
ا وتسهیل المعاملات التجاریة على المتعاملین ءالعبالصیغ السابقة الذكر بغیة منه لتخفیف جانب

للبنك، وصیغ التمویل بالإمضاء یمكن تقسیمها حسب الیوميیتعامل معهم في النشاط الاقتصادیین الذین
یلي:صیغ ننجزها فیماالبركة الى ثلاثبنك 
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المتعلقة بالتجارة المحلیة: : الالتزاماتأولا

وبدورها تنقسم الى:

كفالة الصفقات والتي تضم في طیاتها كفالة اعادة التسبیق وكفالة حسن التنفیذ وكفالة التعهد.-
لكفالة على المخازن اوأالسلع استخراجما كفالة أالكفالات الجمركیة وتوجد على انواع: -

الكفالة على القبول المؤقت والكفالة على الحقوق الجمركیة المتنازع فیها.جانبالاعتباریة الى
الكفالة الجبائیة -

المتعلقة بالتجارة الخارجیة: ومن بین مضامینها نجد:الالتزامات:ثانیا

.الاعتماد المستندي-
.التسلیمات المستندیة-
.خطابات الضمان-
.الضمان لغیاب الوثائقرسالة -
.الضمان الاحتیاطي-

-وكالة قسنطینة–: الاستراتیجیات التسویقیة المعتمدة في بنك البركة لثالمبحث الثا

استراتیجیة تطویر الخدمات المصرفیةالمطلب الأول:

عامة، تماشیا مع التطورات والتغیرات التي تشهدها السوق الجزائریة بصفة خاصة والعالمیة بصفة
المصرفیة التي قام البنك بإدخال منتجات جدیدة للخدمات الحالیة التي یقوم بتقدیمها، ومن أهم الخدمات

تم إدخالها في البنك نجد:

الجزائري وهو تمویل جدید تم إدخاله إلى السوق الجزائریة لأول مرة من قبل بنك البركةالسیارات:-
سواء كانت نفعیة أو سیاحیة.، وفیه یمول البنك كافة السیارات1999في فیفري 

، بعد دراسة قام بها بنك البركة على2006منتج حدیث تم إطلاقه في سنة وهو تمویل العقارات:-
السوق الجزائریة، والتي توصل من خلالها البنك إلى معرفة حجم الطلب على العقار الذي تجاوز

لة، أعمال التوسیع، التهیئة والبناء.مرة، وفیه یمول البنك السكنات الجدیدة، المستعم13ـالعرض ب
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وهي أیضا تقنیة جدیدة تسمح لعملاء البنك من الحصول على بطاقة السحب والدفع البركة:-
واقتناء حاجاتهم من السلع والخدمات دون الحاجة إلى حمل دفتر شكاتهم أو النقود، وقد أموالهم

2007سبة لبطاقة السحب، ومارس بالن1998استخدام هذه البطاقة ابتداء من بدأ البنك في
بالنسبة لبطاقة الدفع.

إضافة إلى هذه المنتجات، فإن البنك قد تبنى مجموعة من الإجراءات التي تسهل أكثر 
الخدمة وتنمي علاقته بالعمیل، كتبني بنك الجلوس، إرسال الشیك عبر الصورة، نظام أداء

سویفت.

لخاصة بتطویر الخدمة والتي تتمثل في:لقد اتبع البنك مجموعة من الاستراتیجیات ا

إستراتیجیة تنمیة وتطویر السوق:.1

جدیدة من خلال سعي البنك إلى إشباع حاجات ورغبات قطاعات سوقیةالاستراتیجیةوتظهر هذه 
جدیدة.بالاعتماد على الخدمات الحالیة، وذلك عن طریق توسیع شبكات التوزیع للوصول إلى مناطق

الخدمات الجدیدة:استراتیجیة تطویر .2

، 2006وذلك بإدخال منتج جدید للتعامل في السوق الحالي والذي یتمثل في تمویل العقار سنة 
.2007وبطاقة الدفع سنة 

استراتیجیة التنویع:.3

عن طریق الدخول إلى أسواق جدیدة بمنتجات جدیدة، كالدخول إلى سوق سكیكدة في سنةوذلك
بمنتج جدید یتمثل في تمویل العقارات.2008في سنة وتیزي وزو2006

الترویج المصرفي:استراتیجیة المطلب الثاني: 

التي یعتمدها البنك هنا تتمثل في استراتیجیة الدفعالترویج المصرفيیمكن القول أن استراتیجیة 
تهدف البنك منوالتي تظهر من خلال الاعتماد على البیع الشخصي، وقلة استخدام الإعلان، حیث یس

إلى خلال هذه الاستراتیجیة إقناع عملائه بشراء الخدمة المصرفیة من خلال فروعه، وتجدر الإشارة هنا
أن البیع الشخصي یمارس ضمن مهام الأفراد في الفروع.
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المصرفي:استراتیجیة التوزیعالمطلب الثالث: 

تتمثل في:يالمصرفیعتمد البنك هنا على نوعین من استراتیجیات التوزیع

استراتیجیة التوزیع المكثف:أولا: 

تظهر هذه الاستراتیجیة من خلال نشر البنك لأكثر من فرع في عدة ولایات مثل ولایة الجزائر
على التي تحتوي وحدها على ستة فروع، كما تحتوي كل من الولایات سطیف، وهران، قسنطینة، غردایة

فرعین لكل منها.

وزیع المحدد:استراتیجیة التثانیا: 

وتتمثل في نشر فروعه في ولایات محددة، لیكون على الزبائن في الولایات الأخرى أن یأتوا إلى
تلك الولایات من أجل التعامل مع الفرع.

وتمثل الولایات التي یخدمها فرع سطیف والمتمثلة في: برج بوعریریج، مسیلة، بجایة وجیجل 
یة، باعتبار أن العملاء الذین یقطنون في هذه الولایات علیهم أن لتطبیق البنك لهذه الاستراتیجنموذجا
إلى ولایة سطیف إذا ما أرادوا التعامل مع بنك البركة.یتنقلوا
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خلاصة الفصل:

مما سبق نستنتج أن بنك البركة یعمل وفق الشریعة الإسلامیة في معاملاته سواء بین البنوك أو 
المتغیرات الداخلیة والخارجیة المحیطة به، ما أن الهدف من هذا مع عملائه، إذ یسعى إلى التكیف مع 

لتسویقي المصرفي في فرع قسنطینة.الفصل هو دراسة الجانب التطبیقي للمزیج ا
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خاتمة:

المصارف الإسلامیة من الموضوعات الحدیثة في العلوم المالیة والمصرفیة والتي أصبحت تعد
من متطلبات العصر الحدیثة للضرورة الاقتصادیة لكل مجتمع إسلامي یرفض التعامل بالفائدة وصارت 

أمرا واقعا في الحیاة المصرفیة الدولیة.

وعلى الرغم من النجاح الذي حققته هذه المصارف إلا أن حجمها یبقى محدود  أو خبرتها 
إلزام علیها أن تتبنى مفهوم لذلك جدا المصرفیة التي باتت تتغیر باستمرار وبسرعة فائقة تبقى قلیلة 

التسویق المصرفي في عملها إذا كانت لها القدرة على تطبیق المفاهیم الحدیثة للتسویق له.

میة كبیرة في البیئة التي یعیش فیها المصرف والذي لم یعد یرضى بما هوباعتبار أن العمیل ذو أ
یقدم له من خدما بسبب زیادة الخیارات أمام للمنافسة الشدیدة في السوق المصرفیة فقد أصبح یعرض 

في الحصول على هذه الخدمات.رغباته وشروطه 

من تلازمیتها وعدم تجانسها وعدم قابلیتها للتخزین إن الخصائص التي تیز الخدمة المصرفیة 
تنوعها وعدم انتقال ملكیتها جعل المصارف تهتم بصیاغة ووضع مزیج تسویقي یلبي احتیاجات ورغبات 
العملاء المختلفة سواء مؤسسات أو أفراد هذا ما جعل المزیج التسویقي لهذه الخدمات یتشعب إلى سبعة 

.) عناصر07(

دراستنا لواقع التسویق في البنوك الإسلامیة من الناحیة التطبیقیة منحصرة في بنك لقد كانت 
أكثر في فرعه المتواجد بولایة قسنطینة، إذ توصلنا من خلال البركة الجزائري، وقد تم حصر هذه الدراسة

.لاقتراحاتواهذه الدراسة إلى مجموعة من النتائج، والتي توصلنا من خلالها إلى مجموعة من التوصیات 

النتائج:.1

 تعتبر المصارف الإسلامیة من أهم إنجازات الاقتصاد الإسلامي وأحد دعائمه الأساسیة لأهمیة
الأعمال والخدمات المصرفیة التي تمولها.

.ضیق الفرع والصعوبة في التعرف على مكانه الي یعتبر عائقا كبیرا أمام أداء الفرع لعمله
 یتعامل بها الفرع تتمثل في السلم والمرابحة.أهم الصیغ التمویلیة التي



خاتمة

139

 كل القرارات المتعلقة بعمل الفرع تأتي من المقر الرئیسي للبنك، وهذا یعني أن الفرع لا یساهم في
تحدید مزیجه التسویقي للخدمات التي یقوم بتقدیمها.

.یظهر الاتصال التسویقي على مستوى الفرع من خلال البیع الشخصي
 لحظ في تزویدها بالموزعات الآلیة.من الفروع التي لم یكن لها ایعتبر الفرع

التوصیات والاقتراحات:.2

التالیة:التوصیاتانطلاقا من النتائج السابقة یمكن اقتراح 

.استعمال أحدث التقنیات والبرمجیات المتطورة في العملیات المصرفیة التي یقوم بها البنك
 ایجابیة له لدى العمیل هم في إنشاء وترسیخ صورة یسامكان الفرع لتحسین مظهره بماتوسیع

خاصة الجدید.
.تحسین وتطویر طرق التعامل مع العملاء
 بما أنه أحد فروع البنك الاسلامي، فهذا یعني وجوب أن یعكس مظهر موظفیه خاصة

بالنسبة للنساء العاملات فیه.
ى نظرة العمیل للفرع بصفة توحید ملابس الموظفین الذین من شأنه أن یكون له تأثیر عل

خاصة والبنك بصفة عامة.
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