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 ة عامة ـمقدمـــــ

 

 أ‌ 

 تمهيد

 ، بما له رن تأثیر إیجابي على الصظمو  ااقتصصایة  ررز  یوي  في الظم  ااقتصصایة للقطاع المصرفي

 ااقتصصایة ، وزان للصغیرات بكفاءة على ااقسصثمارات المخصلف رن خلال تعبئ  المياری المالو ، وتيزةعها 

 تد ترز ت هذه ااقšاه Ŵي اŬصخص  وتطبوقو  ،أیاء البظيكصریو  اععكاسا واحاا على تطير و والم

 بالإحای  إń ،لو  في أسياق رأس المال العالمو الماوتعاظ  المعارلات الظقدة  و  ی ،برارج الإصلاح ااقتصصا

 ،وزذا ظهير رسصادثات رالو  جدةدة في ůااقتااقšاه العالمي لصكيةن الصكصلات ااقتصصایة  العملات  

 ایظ الأوراق المالو  زما اق عظسىإیارة Űو ، والعقيی الآجل  والمسصقبلو  وإیارة الفجية السرةع ، المشصقات

 .یور الصارةر الماŅ في الصعموق رن أثر هذه المصغیرات

خذت على عاتقها تطيةر أ، و ألربي الإسلارو  زبدةل للظمام المصرفي الغربي  ظهرت الصیری 
 ازیةای، مما زان له زبیر الأثر في بات عملائها اūالو  والمسصقبلو المصریو  لصلبي یاجات ورغ خدراتها
المصعارلین رع المصارف الإسلارو ، زما أنها تمصلك ربدئوا المقيرات الأساسو  التي تؤهلها لوكين  تاعدة

باهصمـام اŪهـات المصریو  الفاعل  على المسصيةین الإتلومي  Ţضاوباتت  ،المصرفي الصقلود  رظایسا للظمام
بعد أیائها اŪود في خض  الأزرات المالو  وŢقوقها نمي تي  ورŞو  عالو ،شرةط  ůابه   والدوŅ خصيصا

 .الصظاع  المصریو  الإسلارو  الصادةات التي تياجه

 رصشع رصغلغل الصأثیر و  ،ياع الصسيةق المصرفي هي عشاط یةظاروكي یرزي رصعدی اŪ إن

اعها بما Źقق ورن ثم إشب،الأبعای بهدف إń إیجای أسالو  وطرق تسمح بمعری  یاجات ورغبات ال بائن 
  الصسيةقو  التي ةعمل الصكوف رع زای  المصغیرات التي تشكل البوئللبظك ااقسصمرار واليصيل إń أهدایه و 

تاعدتها الرئوسو  في Ţقوق إن البظيك زاعت واق ت ال ترز  على رعدل الفائدة الذ  يمثل  ،في إطارها
أخدا أو عطاء إن هدا  ،سلام ةعصبر ربا Űررا الصعارل بهوزما هي رعروف یان رعدل الفائدة في الإ ،الربح

عا رباشرة في ظهير وزان یای،الأرر خلق الكثیر رن الإیراج لدى المسلمین عظد تعارله  رع هذه البظيك 
لما  šظ  زل را ةسمى بهذه الأخیرة و  Űاول  بذلك ،تقيم في رعارلاتها على أسس شرعو إسلارو   صیری 

زان ل ارا علوها ،زاعت هذه البظيك تصمو  بطابع اūداث  وŪهل الظاس بها على الرغ  رن یاجصه  إلوها 
صاŅ البل تعرةف هؤاقء şدراتها وجذبه  إلوها و  رن اجأزثر رن غیرها إن تصبنى رفهيم الصسيةق المصرفي



 ة عامة ـمقدمـــــ

 

 ب‌ 

بما ةسصجو  لمصطلباته  المحصمل  هذا یضلا عن رياجه  المظایس  رن  ،تيسوع عطاق سيتها وتظيةع خدراتها
هي الص ام  وزان رن أه  عيارل ųاح واعصشار العمل المصرفي الإسلاري ،تبل غیرها رن البظيك الصقلودة 

الطفوف  بالضيابط الشرعو  في جموع رعارلاتها وتيییر أیوات تميةلو  بدةل  وتأثرهاتلك المؤسسات المالو  
 .بالأزرات

 :  البحث إشكالية 

  الصاŅ:هذا الباث في الصساؤل الرئوسي  إشكالو را سبق عرحه تصجلى رعالم  إńاسصظایا 

 ؟ الإسلارو زوف تسيق البظيك الصقلودة  خدراتها المصریو   -

 :الفرعيةالأسئلة 

 الفرعو  :  الأسئل بهذا الميحيع سظااول طرح  أزثر وللإیاط 

 را رفهيم الصیری  الإسلارو  ؟ -

 را المقصيی بالصسيةق المصرفي الإسلاري ؟ -

 ؟ الإسلاريالصسيةق المصرفي  أسسهل تطبق البظيك الصقلودة   -

 المصرفي ؟ لصسيةقالصقلود  للماایم  على الضيابط الشرعو   كجهيی البظهي  را -

 ؟  الإسلارو  المصریو  هي استراتوجوات تسيةق اŬدرات  را -

 البحث:فرضيات 

 اسي على عمارها الأسأو المؤسسات التي ةظص القاعين و  تعصبر الصیری  الإسلارو  تلك البظيك
 .ربایئ الشرةع  الإسلارو 

 قوق رظایع المالو  والمعظية  ن الصسيةق المصرفي الإإŢ المجصمع في حيء الص ام للمساهمین و سلاري هي
 .بأیكام الشرةع  الإسلارو 

  دةد السواسات والبرارج الصسيةقو  المظاسب  لمخصلف  وهي أسس، تطبق البظيك تقلودة  ععŢ
 .المؤسسات

 Ŭدرات . درات هي إستراتوجو  الصظایسو  و إستراتوجوات تسيةق اŬإستراتوجو  تروةج ا 
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 ج‌ 

 ریض الصعارل بالسلع واŬدرات غیر اūلال .جهيی البظك للافاظ على الضيابط  -

 : البحث أهمية

الإسلارو  وتطير  صظاع  الصیری الميحيع إń الظجاح الذ  یققصه ترجع أهمو  الباث في هذا 
 لصطبوقالسعي الدائ  و  عقد الأخیر رن القرن الماحي،المصارف الإسلارو  خلال الالمؤسسات و  أعمال
 . الإسلارو ظصجات الصیری  راتوجوات الصسيةق وتطبوقها على استر 

  البحث: أهداف

  :عسعى رن خلال هذا الباث لليصيل إń عدی رن الأهداف التي يمكن تيحواها رن خلال را ةلي

 .الصعرةف بالصیری  الإسلارو  -

على المظصجات المصرفي  الإسلاريالصسيةق المصرفي  أسسزوفو  وردى تطبوق   إńالصطرق  -
 .للبظيك الصقلودة   الإسلارو 

 .إبراز ركاع  تطاع الصیری  الإسلارو  -

في تصرةف المظصجات المصریو   الإسلاريالكبیرة التي تكصسي الصسيةق المصرفي  الأهمو  إظهار -
 . الإسلارو 

 مبررات اختيار الموضوع:  

 .عقص الدراسات والبايث في هذا الميحيع -

 .الإسلاريالغميض عن بعض ربایئ الصسيةق ویق الظمام  إزال في  الإسهام -

 .في البظيك الصقلودة  الإسلاريزوفو  تطبوق الصسيةق رعری  ردى و  -

 منهج البحث:

ردى صا  الفرحوات ثم ااقعصمای على المظهج  إثباتالباث و  إشكالو على  الإجاب بغو  
یه  ركيعات الميحيع رع باعصباره رلئها لصقرةر اūقائق و اليصفي الصالولي یوما źص اŪاع  الظمر  

بوظما ثم ااقعصمای على رظهج یراس  اūال  یوما źص اŪاع   أبعایهŢلول للدراس  الدتوق  و  إخضاعه
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 د‌ 

 لأسسالدراس  الظمرة  على واتع البظيك الصقلودة  وردى تطبوقها  إسقاطالموداني وذلك رن خلال 
المصمثل  في بظك اŬلوج لفرع سعودة وذلك رن خلال رقابل  رع في اŪ ائر و  ريالإسلاالصسيةق المصرفي 

 .وأجيب في رقابل  على شكل أسئل  التي زاعت رصمثل  و   اليزالردةر 
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 تمهيد 

 لهذا الوحيد المكون وليست الإسلامي الاقتصادي الǼظام من جزءا   الإسلامية الصيرفة تعتبر
 Űددة شرائع خلال من الصيرفة ونظم الإسلام الإسلام،فجاء قبل حŕ معروفة كانت  فالصيرفة ،الǼظام

Ŀ ة الكريم القرآنǼبوية والسǼبي وعمل المتواترة والأحاديث المطهرة الǼوسلم عليه الله صلى- ال- 
 بها. والمعترف المعتبرة الفطرية القاعدة على بمثل مثلا   بيد يدا   الصيرفة تǼظيم Ŀ والصحابة

 وجود الإسلامية المجتمعات حاجات أهم من كان  دوق  ، جدا   كبير  بشكل اŬدمة هذǽ ونمت
 توفير إń بالإضافة واستثمارها, أمواله Şفظ ويقوم الإسلامية الشريعة لأحكام طبقا يعمل مصرĿ جهاز

 . الربا شبهة عن بعيدا للمستثمرين اللازم التمويل

من خلال  ،إن تزايد حدة المǼافسة خاصة من طرف البǼوك التقليدية والŖ تظهر بشكل جلي
هذǽ الأخيرة سياسة فتح فروع تقوم Ŀ عملها على أسس الشريعة الإسلامية، إضافة لمواجهة البǼوك   تبني

الإسلامية للحملات الŖ تشن ضدها والŖ تهدف إń التشكيك Ŀ مصداقيتها، فإنه أصبح من الضرورة 
ة أوń هي Şاجة إń تعريف بمكان تبني هذǽ البǼوك لمفهوم التسويق Ŀ عملها، ذلك أنها من جه

عملائها şدماتها خاصة وأن الكثير من تلك اŬدمات تعتبر جديدة وغير معروفة بدقة لديهم، ومن 
جهة ثانية يساعدها التسويق Ŀ التعرف على حاجات ورغبات عملائها والعمل على إشباعها بطريقة 

ا Ţ Ŀديد الأجزاء السوقية الواجب تساعد دراستها وجمع المعلومات عǼه .مǼافسيهاأفضل من مǼا  
  :التاليةخدمتها، حيث يتم معاŪة هذا الفصل من خلال المرور بالǼقاط 

  .الصيرفة الإسلامية -

  .تسويق اŬدمات المصرفية الإسلامية -
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I-1-الصيرفة الاسلامية  

I-1-11:هية الصيرفة الإسلاميةما  

تسعى إń إحداث تغييـر فـي العمـل المصـرĿ عـن الإسلامية بأهداف وأغراض الصيرفة جاءت 
أحكـام الشـريعة الإسـلامية فـي العمـل المصـرĿ ،فعلـى الـرغم مـن حداثـة šربـة المصـارف  طريـق بلـورة

را واسعا Ŀ معظم šربة المصارف التقليدية ،فإنها حققت نموا ملحوظا وانتشا الإسـلامية بالمقارنـة مـع
الإسلامية حقيقة فعلية Ŀ أسواق المال لها فكرهـا وأسـلوبها  الصيرفة كمـا غـدت ،لمأقطـار العـا

،وتميزت أدواتها التمويلية şصائص  الاستثمارية ومؤسسـاتها،كما قـد حالفهـا الǼجـاح فـي معظـم عملياتهـا
 . إŸابية عدة تساعدها على خلق إنتاج حقيقي وتǼمية المجتمع

I -1-2-  التطور التاريخيالنشأة و 

بما تقوم بـه مـن دور فـي šميـع المـدخرات مـن  الاقتصاديةتǼهض البǼوك بدور حيوي Ŀ اūياة 
 ا لصيرفة تعتمـدخـلال عمليـات مصـرفية عديـدة ومتǼوعـة مـع عملائهـا، و  ثم إعادة توظيفها من ،اŪمهـور

ـن تلـك التـي تمǼحهـا الودائع لديها بǼسب أعلى مŢقيق أرباحها على القيام بإقراض  بصـفة أساسـية فـي
Ţصل عليه Ŀ معاملاتها مع العملاء من رسوم وعمولات وأجور مقابل  ، عـلاوة علـى مـا قـدللمـودعین

 .ما تؤديه من خدمات

المعاصـرة ،فهǼـاك مـن  الاقتصاديةوجـدلا كبيـرا فـي الكتابـات  اهتماماوقد لاقت فوائد البǼوك 
التقليديـة لا تقتصـر علـى تقـديم القـروض مـن أوالهـا وأمـوال المـودعین ،وإنمـا تقـوم  ن وظيفـة البǼـوكيـرى أ

يـتم Ţويـل المـواد الأوليـة فـي الصـǼاعة إلـى مǼـتج نهـائي ،وعليـه فـالبǼوك  بعمليـة Ţويـل لتلـك الأمـوال كمـا
عتبارها ليست من اهب البعض إń حل فوائد البǼوك بكما ذ ،لصـǼاعة القـروض هي إلا مؤسسـات مـا

 لاعتبارات استǼادا،كما أحلها البعض Ţ Ŀریمها ربا اŪاهلية الŖ نزلـت العديـد مـن آيـات القـرآن الكـريم
  .  الضرورةاūاجة و 

                                                           
1
 .20، ص 1990للǼشر والتوزيع، القاهرة، مصر،  Űسن أحمد اŬدري، البǼوك الإسلامية، إتراك  
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 الاقتصاديینالكثير من  نادي ،ف الفقهي حول هذǽ القضية الشائكةدون الدخول Ŀ اŬلاو 
، بل تقدم التمويل القائم بالفوائد Ŀ معاملاتها تتعاملوأهمية إنشاء بǼوك إسلامية لا  الإسلاميین بضرورة

Ŀ سارة على أساس المشاركةŬ1الربح و ا
. 

الإسلامية جزءا من الظروف العامة الŖ سادت الدول الإسلامية Ŀ فترة الصيرفة يعد ظهور و 
تطورا ملحوظا من أجل المساعدة  تطورةحيث برزت هذǽ البǼوك و  ،الǼفطالزيادة Ŀ أسعار السبعيǼات و 

 Ŀقدي استيعابǼالفكر  ،الفائض ال Ŀ ديث الذي  الاقتصاديوصاحب ظهورها تطورūالإسلامي ا
المالية للدول الإسلامية بشكل يلغى Ŀ نظام عادة الǼظر Ŀ الهياكل الǼقدية و إ ذهب إń أنه لابد من

 .الفوائد

عǼدما أنشأت Ŀ ماليزيا  1940، اūديث إń سǼة ةالإسلامي الصيرفةتاريخ العمل ويرجع 
بدأ التفكير المǼهجي المǼظم يظهر Ŀ باكستان من  1950تعمل دون فائدة ،وĿ سǼة  للادخارصǼاديق 

إلا  ، غير أن هذǽ التقǼيات لم šد لها مǼفذا تطبيقياتراعي الشريعة الإسلامية أجل وضع تقǼيات تمويلية
  الاقتصادلŖ أنشأها أحد رواد ا 2" المحلية الادخاركان يسمى " بǼوك  Ŀ مصر مع بداية الستيǼات بما

Ŀ جارǼمية المحلية  الإسلامي وهو الدكتور أحمد الǼك إسلامي للتǼة " ميت غمر " حيث أول ظهر بǼمدي
 والعمال Ŀ أماكن تواجدهم بقرى الريف و بوسائل صغيرة  الفلاحینيقوم بتجميع المدخرات من صغار 

 .  ثقافتهمم و هعيو تǼاسب و 

، حيث كانت ثمرة صف الثلاثيǼيات من القرن العشرينمǼد مǼت الإسلامية الصيرفةظهور فكرة     
ضرورة التخلي عن التعامل مع البǼوك التقليدية الŖ يرتكز نشاطها  إńو الŖ دعت  الإسلاميةللصحوة 

عملائها Ŀ  أموالللمسلمین التعامل مع مؤسسات لا تعبا باستثمار  ليجوز، كما انه على الربا أساسا
للصيرفة  نموذجكانت هǼاك Űاولات جادة لوضع   الإطار، وĿ هذا الإسلاميةحرمتها الشريعة  أنشطة

 وذلك بالاستفادة من خبرات البǼوك التقليدية ů Ŀالات لا تتعارض مع الشريعة الاسلامية . ةالإسلامي

                                                           

 2008اŪامعة اŪديدة للǼشر ، الإسكǼدرية ،مصر،  ،دار )أخرىل دراسة مقارنة للنظم في دولة الكويت ودو )  البنوك الإسلاميةجلال وفاء البدري Űمدين ،1 
 .  15-13، ص 

2
 :ص ص2008،دار الفكر اŪامعي ،الإسكǼدرية ، مصر، ،)دراسة مقارنة)الإسلاميةالربح و الخسارة في معاملات المصارف عادل عبد الفضل عيد،  

394،393  . 
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I-1-3  الإسلامية  الصيرفةتعريف : 

، وإ لــى لتواجــد إلــى آفــاق التفاعــلالإســلامية واقعــا ملموســا šــاوز إطــار الصيرفة أصــبحت ا
، الأمـر الـذي يسـتدعي صـر التـي يواجههـا عـالم اليـومبإŸابيـة مـع مشـكلات العوالتعامـل  الابتكار أقطــار

 1. مفهومها والقصد من إنشائها التعـرف علـى

 الائتمانمؤسسـة مـن مؤسسـات  باعتبارǽ ةالإسلامي للصيرفةومن الصعب وضع تعريف Űدد 
علـى  اقتصرتظمـة للبǼـوك بهـذا التعريـف وإ المǼ غالب الأحيـان لـم تـأت القـوانین مهمـا كـان نوعـه، وفـي

ما بǼكا، وحŕ التعريف الŖ وضعها الفقه تدور كلها حول الأعمال  ذكـر العمليـات التـي šعـل مؤسسـة
 2. ليس إلا المصارفالŖ تقوم بها 

الإسلامية على أنها " تلـك البǼـوك أو  للصيرفةإنشاء الإŢاد الدوŅ  اتفاقيةفقد عرفتها 
الشـريعة  بمبادئ الالتزامإنشـائها ونظامهـا الأساسـي صـراحة علـى  المؤسسـات التـي يـǼص قـانون

 .3"وعطاء الإسـلامية، وعلـى عـدم التعامـل بالفائـدة أخـذا

تســتهدف التǼميــة وتعمــل فــي إطــار علــى أنهــا " أجهــزة ماليـة  ويعرفهـا الــدكتور أحمــد الǼجــار
وتلتــزم بكــل القــيم الأخلاقيــة التــي جــاءت بهــا الشــرائع الســماوية و تســعى إلــى  الشــريعة الإســلامية

بمــا تقــوم  ماليــة ،حيــث أنهــا تقــوم اجتماعيةوهــي أجهــزة تǼمويــة  ،المجتمــع تصــحيح وظيفــة رأس المــال فــي
 4." المعاملات التǼموية بــه البǼــوك مــن وظــائف فــي تســيير

" مؤسسة مصـرفية لا تتعامـل  ةالإسلامي الصيرفةيرى الدكتور عبد الرحمان يسري أحمد أن و 
التـزام أو تعهــد أو عطـاء، فالبǼـك الإسـلامي يتلقـى مــن العمـلاء نقـودهم دون أي  بالفائـدة أي الربـا أخـذا

فوائد لهم، مع ضمان رد الأصل لهم عǼد الطلب وحین مـا يسـتخدم مـا  مباشـر أو غيـر مباشـر بإعطــاء

                                                           
1
 .  19، ص 2008، ،دار الفكر اŪامعي ،الإسكǼدرية ، مصر، الإئتمان في البنوك الإسلاميةعبد الفضيل عيد،  

2
  .397، ص 2008مصر ، دار الفكر اŪامعي،الإسكǼدرية ، –دراسة مقارنة –الربح و الخسارة في معاملات المصارف الإسلامية عادل عبد الفضل عيد ، 

3
 .  05، المادة  1977 رة ، مصر ،ھ، الإŢاد الدوŅ للبǼوك الإسلامية ، القاإتفاقية إنشاء الإتحاد الدولي للبنوك الإسلامية  
  .95، ص 1979رة ، مصر، ھالإŢاد الدوŅ للبǼوك الإسلامية ،القاة الإسلامية بنوك بلا فوائد ج الصحو ھ،منأحمد الǼجار  4



 تسويق الخدمات المصرفية الإسلامية                              الفصل آول
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أو šاريــة فإنــه لا يقــرض أحــدا مــع اشــتراط الفائــدة وإنمــا  لديـه مـن مـوارد نقديـة فـي أنشـطة اسـتثمارية
." واŬسارة ى أســاس المشــاركة فــي الــربحيقــوم بتمويــل الǼشــاط علــ

1
 

، تعمل على الإسلامية مؤسسات نقدية مالية الصيرفةأما الدكتور Űسن أحمد اŬضري فيرى أن 
يـكفل تعظيمها ونمــوها Ŀ إطار  الǼقــدية من أفـراد المــجتمع ،وتوظيفـها توظــيفا فعالا، جذب الموارد

2" اقتصادياهاالإسلامية وبما źدم شعوب الأمة على تǼمية  عةالقــواعد المستقرة للشــري
 

مصـرفية هـدفها šميـع الأمـوال والمـدخرات مـن كـل مـن لا  مؤسساتالإسـلامية هـي فالصيرفة 
 الاقتصاديثــم العمــل علــى توظيفهــا فــي ůــالات الǼشــاط ، (الفائــدة)بالربــا  يرغـب فـي التعامـل

المصرفية المتǼوعة للعملاء بما يتوافق مع الشريعة الإسـلامية وŹقـق  وكــذلك تــوفير اŬــدمات ،المختلفــة
  3.  المجتمع فـي الاجتماعيةو  الاقتصاديةأهـداف التǼميـة 

Ŀ  الأصل إن: القاعدة الفقهية الŖ تقول إĿń معاملاتها المصرفية  الإسلاميةتسǼد الصيرفة و 
" وسخر لكم ما في السماوات وما في : ك خلافا للعبادات. يقول تعاńذل، و الإباحيةالمعاملات 

  ( . 13اŪاثية : لقوم يتفكرون " )  لآياتفي ذلك  إنجميعا منه  آرض

بتقديم  ةالإسلامي الصيرفةقيام ا" إńيشير  الإسلاميةمفهوم اŬدمة المصرفية Ŀ الصيرفة  إن
ل على تيسير يعم، و يحقق رغباتهمبما يلبي حاجاتهم و الاستشارية لعملائه المنافع المالية و 

لا يشتمل ن أ، بمراعاة اجر أوذلك مقابل عمولة المعاملات المالية والاقتصادية في المجتمع، و 
 4شبه ربا "  أوذلك على مخالفة شرعية 

I-1-4  الإسلاميةخصائص الصيرفة  : 

 I-1-4-1الصفة العقيدية )آيدولوجية (:  

                                                           
1
 . 259، الدار اŪامعية ، الإسكǼدرية ،مصر، صقضايا إسلامية معاصرة في النقود والبنوك والتمويل عبد الرحمان يسري أحمد ،   

2
 .  17، ص 1990، رة ،مصرھللǼشر والتوزيع ،القا ، إيتراكالبنوك الإسلامية Űسن أحمد اŬذري ، 

3
 .  117، ص  200،دار الصفاء ، عمان ،الأردن ،النقود والبنوك رشاد العصار ، رياض اūلبي ، 

4
  .192، ص 2004للبحوث و التدريب ،  الإسلامي، جدة المعهد  الإسلاميةĿ البǼوك  الإستراتيجية الإدارةعبد اūميد Űمود عبد الفتاح المغربي ،  
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 ،ســتمد مǼهــا الصــفات الأخــرىالإســلامية والتــي ت للصيرفةتعتبــر هــذǽ اŬاصــية الميــزة الأساســية     
فهــي التـي تشــكل  ،كـري مــن العقيــدة الإســلاميةالإسـلامي يســتمد إيديولوجيتــه أي الإطــار الف فالبǼــك

  .  1للمصرف الإسلامي  حــدود وإطــار العمــل

 I-1-4-2-  الإسلامية للصيرفةالصفة التنموية : 

الإسـلامية مســؤولية خــاصة فــي القــيام بواجـب التǼميـة وعــمارة فــي الأرض  الصيرفةتقـع عــلى     
الإسلامي نجد مصطلح العمارة وهـو أوسـع  قتصادففي الا تـحمل مسؤولية المال وإ دارته، أنــها باعتبار

لأن الهــدف العمــارة مــن  ،اūــديث الاقتصادكمــا يعرفهــا   الاقتصاديةالتǼميــة  دلالـة وأشـمل مـن مفهـوم
للجميـع  ůتمـع يعمـل فيـه العبـاد بشـرع الله لتحقيـق حـد الكفايـة وجهــة الǼظــر الإســلامية هــو إقامــة

 .  الأمثل لكل الموارد بالاستخدام للوصـول إلـى نمـو مسـتمر للخيـرات و الـǼعم وذلـك

I-1-4-3-  الإسلامية  للصيرفة الاجتماعيةالصفة : 

الإســلامية بــدور اجتمــاعي حيــوي مــن خــلال مــǼح المســاعدات للمحتــاجین  الصيرفةتقــوم     
ة الإســلامية وţضــع الأمــوال الǼقديــة الســائلة المملوكــة للوحــدة المصــرفي ،اūســǼة بالإضــافة إلــى القــروض

مي من حساب مستقل لصǼدوق الزكاة يقوم ميزانية عمومية لبǼك إسلا ولا تكــاد ţلــو ،لزكــاة الأمــوال
 .  بإنفاقها Ŀ مصارفها الشرعية

I -1– 4-4- الإسلامية للصيرفة الاستثماريةالصفة : 

،كمـا أنـه  إيراداتهإذ أنـه المصـدر الرئيسـي لتوليـد  ،سـلاميالإ الصيرفةŰـور نشـاط  الاستثماريعـد      
فـي المصـرف الإسـلامي  الاستثمارويعـد  ،اŪهـد الإنمـائي فـي المجتمـعي مسـاهمته فـ الأداة التـي تعكـس

فكــل وحــدة ماليــة  ،حقيقيــة وليســت أصــول ماليــةالتعامــل أصــول وموجــودات  حقيقيـا لأن Űـل استثمارا
 2.  وخدمات Űققا قيمة مضافة حقيقية يقابلهــا ســلع ةالإســلامي الصيرفةيبثهــا 

                                                           
1
  .  43 ص، 2004 ، ، الدار اŪامعية ،الإسكǼدرية ، مصر، الإدارة الحديثة في البنوك التجارية عبد الغفار حǼفي ،عبد السلام أبوقحف   

2 . 92، 93ص،ص2004وث والتدريب ،جدة ،السعودية،، الإسلامي للبحعهد ،المالإدارة الإستراتيجية في البنوك الإسلامية عبد اūميد عبد الفتاح المغربي ،  
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I -1-4-5-  الإسلاميارتباط الخدمات المصرفية بروح التشريع  : 

 إن الأفراد.التكامل و المساعدة و توثيق الصلات بین   ،الإخاء و التعاونالذي يبني على     
البǼك Ŀ جميع مستوياتها و Ŀ كافة معاملاتها بالشريعة  إدارةيعني التزام  الإسلامية الصيرفةمصطلح 
، وحجز وهي عالمة بمحرمتها وفسادها شرعاخدمة مصرفية Űرمة  أي الإدارة، Şيث لا تقدم الإسلامية

، هو كتابته و الشهادة علي تأكيلهالربا و  أكليتجǼب البǼك Ŀ جميع خدماته  إنالزاوية Ŀ ذلك 
 كلأغير ذلك مما فيه  أوغش  أوتدليس  أوتغرير  أوويتجǼب كذلك المعاملات الŖ فيها غرر Űرم 

ن المودعین و ، ثم Ţقيق مصلحة التمويل مقاصدا بذلك اتقاء غضب الله تعاŅ، الǼاس بالباطل لأموال
 .  الإمكان، و مصلحة المجتمع كله قدر المساهمین Ŀ البǼك

I -1-4-6-: تعد الخدمات المصرفية خدمات غير ملموسة  

، شانها شان كافة ملموسة تعتبر خدمات غير الإسلاميةفاŬدمات المصرفية الŖ تقدمها البǼوك     
غالبا لا يتضح  ، إذو مǼفعتها بالǼسبة للعملاء أهميتها إظهار، مما يلقي علي البǼك عبئا اكبر Ŀ اŬدمات

 بعد الاتصال المباشر بالبǼك و Ţقق الاستفادة . إلاللعميل كافة اŪوانب المتعلقة باŬدمة 

I-1- 4-7-  البنك و عملائهالاتصال المباشر بين : 

، لا بد من وجود الإسلاميةحŕ تتم الاستفادة من اŬدمات المصرفية الŖ تقدمها البǼوك     
 مؤدي اŬدمة و العميل المستفيد مǼها .  الإسلامية الصيرفةعلاقة مباشرة بین 

I -1-4-8 -  الخدمة المصرفية : إنتاجمشاركة العميل في 

نات وذلك من خلال تقديم البيا إنتاجها،العميل المستفيد من اŬدمة المصرفية يسهم Ŀ  إن     
يشبعها البǼك بما Źقق المǼفعة الŖ  إناūاجات الŸ Ŗب المعلومات من نوع اŬدمة ومواصفاتها و و 

  يǼتظرها.
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I-1-4-9- يمكن تخزين الخدمة المصرفية : لا 

الاتصال الدائم بهم  ضرورة البحث المستمر عن العملاء و الإسلامية الصيرفةمن  هذا يتطلبو     
 عليها فرصة تقديم خدماتها و الاستفادة من نتائج ذلك . بما لا يفوت، 

I-1-5- الإسلامية الصيرفةأهداف. 

لابد أن  ،الإسلامي الاقتصادإن الǼظام المصرĿ شأنه Ŀ ذلك شأن أي جانب آخر من جوانب     
 Ŀ أداء وظائفه العادية المرتبطة بمǼهجه، الاستمرارله  تضمنالŖ  وŢ Ŀقيق جملة من الأهداف  يسهم
 : الوظائف الŖ تؤديها الǼظم المصرفية الأخرى، وفيما يلي نذكر بعض هذǽ الأهداف وأداء

 . أولا : آهداف المالية

 :هي Ǽظمة واهم الأعمال الŖ تقوم بهاالإسلامية هي مؤسسات مالية م المصارف 

  : تحقيق الربح -أ 

، دوما  لتحقيقها Ŀ المقام الأول المصارف الإسلاميةالصيرفة فهو أهم الأهداف الŖ تسعى 
، والربح هǼا لا يهم المساهمین Ŀ یمكن Ţقيق الأهداف الأخرى وبدون Ţقق هذا الهدف لا

  رأس مال المصرف الإسلامي فحسب ـ

باعتبار أن الربح يعد حافزا  أساسيا  لديهم للاحتفاظ بأسهمهم أو التخلص مǼها ـ بل يهم الربح     
، هم من اŬسارة ويعمل على تǼميتهالأنه Ŀ الǼتيجة Źقق الضمان الكامل لودائعالمودعین  المدخرين

الذي يساعد Ŀ عجلة ، لان الربح ضمانة لوجود المصرف للمجتمع أيضا  أهمية Ŀ الربح وبذلك ستكون
 .الǼمو الاقتصادي

 . ووجودǽ يعني استمرارية تدعيم المجتمع من خلال اŬدمات الŖ يقدمها 
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 : تحقيق آمان -ب

، والبعد عد هدف الربح إń توفير مǼاخ آمنالإسلامية دائما  وĿ المقام الثاني ب الصيرفةتسعى 
، والŖ يطلق التوظيفسياسة التǼويع Ŀ  إتباعمن المخاطر ويكون ذلك من خلال Űاولة  عن أي شيء
، فمهمة المصرف هي عملية Ţقيق التوازن المǼاسب بین الهدفین عن طريق ربط الربح الأمان عليها Űفظة

قبل ، حيث تتǼاسب درجة اŬطورة مع المشروع الاستثماري المختار من من المخاطرة بمستوى معین
  . المصرف

 : تحقيق النمو -ج

، والذي يقصد الهدف الأسمى والأكبر وهو الǼمو ، سيǼتج عǼهم Ţقيقبعد Ţقيق الربح والأمان
، وكذلك نمو الموارد والأرباح المحتجزة والاحتياطيات ،اتية للمصرف والمتمثلة برأس مالهالذ به نمو الموارد

.أنواعهاĿ الودائع ŝميع  اŬارجية المتمثلة
1  

 :ثانيا: أهداف خاصة بالمتعاملين

أهـدافا  متعـددة Ÿـب أن Źـرص المصـرف الإسـلامي علـى  ةالإسـلامي الصيرفةللمتعـاملین مـع 
 : الǼحو الآتي Ţقيقهـا وهـي علـى

 : تقديم الخدمات المصرفية - أ

، وقدرتـه فية ŝـودة عاليــة للمتعــاملینعلــى تقـديم اŬــدمات المصــر  ية الإســلام الصيرفيةيقـوم نجــاح     
، وتقــديم اŬــدمات المصــرفية المتميــزة لهــم فــي إطــار أحكــام الشــريعة العديــد مــǼهم علــى جــذب

 ا . الإسلامية وهدفا  رئيسا  لإدارته للصيرفة نجاحــا ويعد ذلكالإســلامية 

 

 
                                                           

.  41، 40، ص 1996، د العالمي للفكر الإسلاميھالمع،  1، طالودائع الاتثمارية في البنوك الإسلامية Űمد جلال سليمان ،  1
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 : توفير التمويل للمستثمرين-ب

يقوم المصرف الإسلامي باستثمار أمواله المودعـة لديـه مـن خـلال أفضـل قǼـوات الاسـتثمار 
مـن خـلال ، أو عـن طريـق اسـتثمار هـذǽ الأمـوال ير التمويـل الـلازم للمسـتثمرينتـوف المتاحـة لـه عـن طريـق

، والإقليمية شرة سواء Ŀ الأسواق المحليةثمار هذǽ الأموال مباالقيام باست ، أوشـركات تابعـة متخصصـة
 .والدولية

 : توفير آمان للمودعين -ج

، ومن أعظم عوامل الثقة Ŀ لمصارف مدى ثقة المودعین بالمصرفمن أبرز عوامل نجاح ا
 : المصارف

Ţت توفر سيولة نقدية دائمة لمواجهة احتمالات سحب ودائع العملاء خصوصا الودائع 
 الطلب دون اūاجة

، وتسـتخدم السـيولة الǼقديـة فـي المصـارف للوفـاء باحتياجـات سـحب أصـول ثابتـة تسييرإلـى 
توفير التمويل اللازم للمستثمرين و  من جهة واحتياجات المصرف من المصروفات التشغيلية الودائـع اŪاريـة

 .من جهة أخرى
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I-1-6-الاسلامية : الصيرفةنواع الخدمات المصرفية في أ 

  1یمكن تصǼيف اŬدمات المصرفية Ŀ عدة ůموعات على الǼحو الموضح بالشكل رقم 

 الإسلامية الصيرفةأنواع الخدمات المصرفية في 

 

  

 Εالخدما
 Δالمصرفي

يΔ الداخل  

 Δالمصرفي Εالخدما
 Δالخارجي 

 Εالخدما
Δالاستثماري 

 Δالجاري Εالحسابا 

 

 Δالمستندي Εالجدوى  الاعتمادا Εدراسا 

حساباΕ الادخاريΔ و 
 التوفير 

 دراسΔ فرص الاستثمار 

 Δالاستثماري Εالحسابا  Δالمرابح Εاعتمادا
 Δالخارجي 

 Δالمالي Εالاستشارا 

 Εتحصيل الكمبيالا  Εالتصدير اعتمادا   Εو الاستشارا Δالاداري
 Δالتنظيمي 

 Εتحصيل الشيكا 

 Δالمصرفي Εلاϔالك 

 Δالمالي ϕظ الاوراϔح 

 خطاباΕ الضمان 

 بوالص التحصيل 
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 1الخدمات المصرفية الداخلية :  آولى: المجموعة

لعملائها  الإسلامية الصيرفةعلى مزيج من اŬدمات المصرفية الŖ تقدهما تشتمل هذǽ المجموعة     
 لتǼشيط العمليات المصرفية و المالية داخليا، ومن بین هذǽ اŬدمات : 

ة بها المتعلق الأخرىاŬدمات الشيكات الشخصية و  إصدارما يتعلق بها من و  الحسابات الجارية:-1
 ات المتعاملین، وتǼفيذ تعليماūسابات أرصدة، وبيان الآلية الإيداعبما Ŀ ذلك صǼاديق السحب و 

 العǼاوين .، وتعديل العمليات و صرف الشيكات وإيقاف، بيان حركة اūسابائمة والمؤقتة، و الد

بفتح حسابات للتوفير  الإسلامية الصيرفة: حيث تقوم حسابات التوفيرالحسابات  الادخارية و  -2
 Ŀالراغبین  للأشخاصو ذلك  الأفرادو تدعيم السلوك الادخاري لدى  الإسلاميبغية زيادة الوعي المصر

 بواسطة من یمثلونهم . أوبذاتهم  إما

مبلغ من المال لمدة  بإبداعيقوم بمقتضاǽ العميل  اتفاقوهي تمثل عقد  :الاستثماريةالحسابات  -3
ذلك نظير و  الربا،الاستثمار المتعددة اūلال البعيدة عن  أوجهلاستثمارĿ ǽ  الإسلاميمعيǼة طرف البǼك 

العميل Ŀ و  الإسلاميتتمل العلاقة بین البǼك و  Ŀ نسبة شائعة من الربح المحقق. جزء من الربح يتمثل
 المضارب بالعميل .  خرالآ، یمثل العميل المضارب بالمال و یمثل البǼك اŪانب علاقة مضاربة

المبلغ المدون بالشيك من  أخر إńالبǼك ليدفع  إńمن العميل  أوامروهي مثل  الشيكات:تحصيل  -4
هو الوديعة بین البǼك والعميل و  لشروط عقدالشيك على هذǽ الصورة تǼفيذ و  البǼكه اŪاري Ŀ حساب

  الإسلامية.تصرف بعيد عن الربا و من اŪائز استخدامه Ŀ البǼوك 

حصيل الكمبيالات المحررة نيابة عن عملائه بت الإسلامية لصيرفةقوم ا: تتحصيل الكمبيالات -5
كل كمبيالة   Űددة عن أجرةيستوĿ البǼك . و فوائد أيةŹمل هؤلاء المتعاملین  إنذلك بدون ، و لصاūهم

  أجرǽ الإسلامية الصيرفةستحق التحصيل حيث تتسجيل والمتابعة و النظير عمليات اūفظ و 

 
                                                           

.  195عبد اūميد Űمود عبد الفتاح المغربي،  مرجع سابق ، ص   1
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عدم  أوŢصيل الدين  الأجرلا يؤثر Ŀ استحقاقه لهذا ، و بمطالبة المدين بقيمة الكمبيالة بمجرد قيامه
كان مؤشرا عليها بقبول الدفع، فان الدين يكون   إذا إلا، و لما كانت الكمبيالة لا يتم Ţصيلها Ţصيله

 الربا .  إثمقبول البǼك بتحصيل الكمبيالات على الصورة التقدمة يكون بريئا من ، و مضمون التحصيل

  1المجموعة الثانية : الخدمات المصرفية الخارجية :

 الإسلاميةخدماتها المصرفية بما يساير مقتضيات الشريعة Ŀ هذا الصدد  الإسلامية الصيرفةتقوم 
 ، ومن بین تلك اŬدمات ما يلي : أيضا

تمثل تعهدا من البǼك بان تدفع للمصدر قيمة المǼتجات  أنواعهاوهي باختلاف : المستندة الاعتماد-1
من مطابقة هذǽ المستǼدات  التأكدبعد ، و الشحن قد تم إنالمشحونة مقابل تقديم المستǼدات الدالة على 

  لشروط الاعتماد .

: يقوم  أيضااŬارج  إńالتحويلات  إجراءو : آجنبيةقبول تحويلات العاملين بالخارج بالعملات -2
 أساسالمختلفة على  الأجǼبيةبيع وشراء العملات ، و ةبتقديم خدمة التحويلات المصرفي الإسلامية الصيرفة

الŖ  اŬدمات أهم، ومن العملية إجراءالرائجة يوم  الأسعارذلك Şسب السعر اūاضر بيعا وشراء و 
 : يقدمها البǼك Ŀ هذا الصدد

كافة دول العالم سواء كانت   إńجية بمعظم العملات الرئيسية من و قبول اūوالات اŬار و  إصدار –أ 
 و اūوالات البرقية. أبالشيكات 

 . الǼقدية الأجǼبيةعملات شراء البيع و  -ب

 . بيع وشراء الشيكات السياحية -ج

                                                           

.  200عبد اūميد Űمود عبد الفتاح المغربي ن مرجع سابق ن ص   1
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 إبلاغ، حيث يتم عمليات التصدير لإتمامتمثل اعتمادات واردة من اŬارج و التصدير :  اعتماد -3
يقوم البǼك من صحتها وسلامتها، و  التأكد عتها و) البرقية ( من اŬارج بعد مراجرسالة العميل بوصول 

 .المحلي نظير تصدير البضاعةستفيد بالدفع للم

 1 التنظيمية:و  الإداريةالخدمات الاستشارية المالية والاقتصادية و  الثالثة:المجموعة 

باŪوانب الاستثمارية الŖ تتميز الاقتصادية و المǼظمات المالية و من  الإسلامية الصيرفةباعتبار 
تقوم ببعض  الأكملالاستثمارية على الوجه التمويلية و  أنشطتهالكي تمارس  فإنها، الاŸابية Ŀ معاملاتها

 ، من بيǼها : الإداريةاŬدمات الاستثمارية والمالية و 

هذǽ  المساهمة Ŀ تقييم أوللمشروعات الاستثمارية الŖ يقدمها العملاء  اŪدوىدراسات  إعداد-1
 بصددها .  الرأي إبداءالمشروعات و 

الǼقاط الŖ تميز معاملاتها و  الإسلامية صيرفةحول صيغ العمل Ŀ التزويد المتعاملین بالاستشارات -2
 دون غيرها من البǼوك . 

تشبع يدة الŖ تواكب تطلعات العملاء و الاستثمارية اŪدو  الادخارية الأوعيةالسعي لابتكار  -3
 . تجددةحجاتهم الم

فرص  أفضلتعاملین بالاستثمار حول الم إمداد، و للمشروعات ذات اŪدوى الاقتصاديةالترويج  -4
 . الاستثمار

 إطارĿ  الإسلاميةتدريب الكوادر البشرية لمختلف المتعاملین لتهيئتهم للتعامل وفقا للصيغ و  إعداد -5
 . فقه المعاملات

 

 
                                                           

. 202عبد اūميد Űمود عبد الفتاح المغربي، مرجع سابق، ص   1
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I-1-7-  الإسلاميةتمويل الصيرفة صيغ  : 

I-1-7-1 صـيغ التمويـل القائمـة علـى المديونيـة: 

 .الإسلامية الصيرفةوهي من أهم صيغ التمويل Ŀ  المرابحة - أ

 :تعريفها

 هي من أنواع البيوع، حيث تصǼف ضمن بيوع الأمانة، وهي تلك البيوع الŖ تتضمن ذكر
1أي تكلفة السلعة الŢ Ŗملها البائع (رأسمال السلعة المباعة 

 (، ńالبيوع إ ǽحيث تقسم هذ: 

هو بيع السلعة بǼفس الثمن الأصلي الذي تم شراؤها به، أو بيعها بتكلفة الشراء  " :بيع التولية -
"زيادة أو نقصان بدون

2
. 

.: وفيه يتحمل البائع خسارة نتيجة لبيعه السلعة بثمن أقل من تكلفتهابيع الوضيعة -
3

 

 مضافا إليهبيع السلعة بثمن شرائها الأول "على أنه  فبيع المراŞة: وهو عكس السابق، حيث يعر   -

4،ما يتفق عليه من زيادة، ويشترط Ŀ بيع المراŞة معلومية ثمن الشراء والربح
"  ńحيث يقسم إ 

 :نوعین

 حيث يقوم البائع ببيع سلعته، "عقد تǼحصر العلاقة فيه بین طرفین"وهي  المرابحة البسيطة: -

 .بمثل الثمن الأول وزيادة لتمثل تلك الزيادة رŞا له

 وهي تقديم طلب من طرف شخص إń شخص :(المرابحة المركبة)لْمر بالشراء  المرابحة -
 حيث ،يما بعد بربح معین يكون من نصيبهآخر بأن يشتري له سلعة معيǼة ويعدǽ بأن يشتريها مǼه ف
 .يدعى الطرف الأول الآمر بالشراء والثاني المأمور بالشراء

 

                                                           
   2007، ص. 38.،، عمان: دار المسيرة للǼشر والتوزيعالمصارف الإسلامية: آسس النظرية والتطبيقات العمليةŰمود حسین الوادي وحسین سمحان، 1

Ű ،شر،أساسيات العمل المصرفي الإسلاميمود حسن الصوانǼ2001،   150ص، عمان: دار وائل للطباعة وال  . 2
  

 .  Ű 127مود حسین الوادي وحسین سمحان، مرجع سابق، ص
3
  

4
.                                                                             2005، 56ص     أكتوبر299العدد ،لبǼان)، (مجلة اتحاد المصارف العربية ، "التحوط لمخاطر صيغ التمويل: šربة السودان"عبد العليم Űمد علي،  
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 :السلم-ب

 Ŀ وك الإسلاميةوهو صيغة أخرى من صيغ التمويلǼالب. 

 :يعرف السلم على أنه تعريف السلم-1

 البيع الذي يتم فيه تسليم الثمن ů Ŀلس العقد وتأجيل تسليم السلعة الموصوفة بدقة إń وقت Űدد" -

 Ŀ".1 المستقبل

 يشتري البǼك من العميل بثمن حال سلعة موصوفة وصفا كافيا"أو هو عبارة عن الصيغة الŖ وفقها  -

"مؤجلة التسليم إń موعد Űدد
2
. 

 انطلاقا من هذǽ التعاريف، فإن السلم هو عبارة عن تأجيل استلام السلعة مع تعجيل الثمن، حيث

"بالبيع الفوري اūاضر الثمن الآجل البضاعة"يطلق عليه 
3
. 

 :خطوات السلم-2

فيه كل المواصفات يبدأ السلم بتقديم طلب تمويل بطريقة السلم من قبل العميل والذي Źدد 
للسلعة Űل البيع، بعدها يقوم البǼك بدراسة هذا الطلب، فإذا ما وجدǽ مǼاسبا له وافق عليه  الدقيقة
العميل بذلك، ليتم توقيع عقد السلم، حيث يدفع البǼك كامل المبلغ الذي تم الاتفاق عليه وقت  وأشعر

،وللبǼك اūرية Ŀ التصرف Ŀ تلك السلعة وذلك عن طريق فتح حساب له وإيداع المبلغ فيه  التوقيع،
تسلمها، فهو إما يبيعها بǼفسه بثمن حال أو مؤجل، وإما أن يوكل العميل ببيعها لقاء أجر أو  بعد

   .بدونه

الإسلامية، وذلك نظرا  الصيرفةيعتبر السلم صيغة تم تكييفها حديثا لتǼاسب عمل  :مزايا السلم-3
 : ها الŢ Ŗققها والŖ مǼ لمزاياها

                                                           

.  Ű198مود حسین الوادي وحسین سمحان، مرجع سابق، ص  1
  

  مارس ،13، 14 :،دمشقوالمؤسسات المالية الإسلاميةالمؤتمر آول للمصارف ، "المصرفية الإسلامية: خصائصها وآلياتها، وتطويرها"عبد الستار أبو غدة،  2
 .  2006،  7ص 

3
 .  143، ص   1999، مرجع سابق، ،البنوك الإسلاميةŰسن أحمد اŬضيري،  
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-  Ŀ اسب بدلا من أن تبقى الصيرفةاستغلال السيولة الزائدةǼقيق ربح مŢ الإسلامية من أجل 

 .  1عاطلة

 الإسلامية هذǽ الصيغة Ŀ تمويل القطاعات ذات الأولوية مثل الزراعة، الصǼاعة، صيرفةتستغل ال -

 .وذلك عن طريق توفير السيولة الǼقدية لهم اłالتجارة...  

 :بآجلالبيع -ج

 :وهو عكس السابق، حيث يعني

 البǼك بتسليم البضاعة المتفق عليها إń عميله Ŀ اūال مقابل تأجيل سداد الثمن إń وقت"قيام  -

 Űدد، ويستوي Ŀ ذلك أن يكون التأجيل لكامل ثمن البضاعة أو Ūزء من هذا الثمن، وعادة ما يتم

"دفعات أو أقساطسداد اŪزء المؤجل من ثمن البضاعة على 
2 

بشرط أن يكون هǼاك اتفاق 3، "بيع السلعة بثمن مؤجل يزيد عن ثمǼها نقدا"وهو إضافة إń ذلك  -
 .البائع والمشتري على ذلك بین

 ، وإن كان هǼاك من يعارض ذلكلعة Ŀ المستقبل عن ثمǼها اūاŅلقد تم إجازة زيادة ثمن الس

 الصيغة أعطى ůموعة من الاختلافات بيǼه وبین الربا، ومن أهمهاإلّا أن من أجاز هذǽ  ،برǽ رباويعت

  :نذكر

 أن الزيادة Ŀ الربا هي زيادة Ŀ شيئین من نفس اǼŪس، على عكس الزيادة Ŀ البيع بالتقسيط -

 . لأجل) فهي زيادة Ŀ شيئین űتلفین (السلعة وثمǼها

 ن بثمǼها اūاŅ أو ثمن أعلى Ŀ المستقبلĿ البيع بأجل المشتري űير بین أن يشتري السلعة الآ -

 . الربا الذي لا ůال فيه للتخيير على عكس

                                                           
1
 .  200ص Űمود حسین الوادي وحسین سمحان، مرجع سابق،  

2
 .  142، مرجع سابق، صالبنوك الإسلاميةŰسن أحمد اŬضيري،  

3
 .  153ص جميل أحمد، مرجع سابق،  
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 لا Ţدث زيادة Ŀ البيع بأجل عǼد عدم دفع ثمن السلعة كله من طرف المشتري عǼد حلول الأجل، -

 .دي كلما كان هǼاك تأخير Ŀ الدفعĿ حین الربا تتزايد بشكل تصاع

 :الاستصناع-د

 .الاستصǼاع هو الآخر صيغة من صيغ التمويل الŖ تتعامل بها البǼوك الإسلاميةیمثل 

 :يعرف على أنه  :تعريف الاستصناع     -1

 بموجب هذا العقد بصǼع شيء Űدد اǼŪس والصفات( الصانع)عقد بین طرفین يقوم أحدهما " -

 أن المواد اللازمة للصǼع، على (المستصǼع)للطرف الآخر  (بشكل یمǼع أي جهالة مفضية للǼزاع(

 من عǼد الصانع، وذلك مقابل ثمن معین يدفعه المستصǼع للصانع إما حالا أو مقسطا أو (المواد اŬام(

1مؤجلا
". 

 عقد من العقود الŖ يتم بموجبها تقدم العميل للمصرف بغرض تصǼيع أو بǼاء سلعة غير " :أو هو -

 بتلبية رغبة العميل وتوفير تلك السلعة بعد تصǼيعهاجاهزة حاليا بمواصفات معيǼة، ويقوم المصرف 

."وفق المواصفات المحددة من قبل العميل، وهو من عقود البيوع
2 

 وعليه، فإن البǼك يقوم انطلاقا من هذǽ الصيغة بإبرام عقد استصǼاع أوŅ بيǼه وبین العميل

 الذي سيقوم بتصǼيع (لصانع)، بعدها يبرم عقد آخر وهو عقد استصǼاع مواز مع المقاول (المستصǼع(

 وĿ هذǽ اūالة يقوم البǼك بتسديد كل المصاريف اŬاصة بهذǽ السلعة، ثم بيعه ،3السلعة موضوع العقد

 .إń العميل مقابل مبلغ يتضمن هامش ربح يكون من حق البǼك

 :مزايا عقد الاستصناع-2

Ǽالصيغة عدة مزايا نذكر م ǽها : لهذ  

                                                           
1
 .  Ű101مود حسین الوادي وحسین سمحان، مرجع سابق، ص  

2
 2008.جوان 22، 5368السعودية( ، العدد ( صحيفة الاقتصادية الإلكترونية، "بيع الاستصǼاع2 ... ة صيغ التمويل الإسلامي"Űمد البلتاجي،  
   . 8عبد الستار أبو غدة، مرجع سابق، ص 3
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 یمكن استخدام هذǽ الصيغة Ŀ تمويل المشروعات الضخمة والمرتفعة الثمن والŖ لا تستطيع -

 المراŞة تمويلها مثل: تمويل عملية شراء السفن والطائرات...إł؛
 تساهم أيضا Ŀ الاستغلال الأمثل للمهارات وţفيض معدلات البطالة من خلال توفير مǼاصب -

 (. حرفيین)ما يتطلب استخدام مهارات معيǼة شغل باعتبار أن الاستصǼاع عادة 
 تساعد المستصǼع على تلبية حاجته باعتبارǽ غالبا ما يكون مفتقرا للخبرة الكافية لتقييم المشروع أو -

 الوقت اللازم لمتابعته أو المال اūاضر لتمويله

: وهو عقد بین طرفین أحدهما المقرض والثاني المقـترض يـتم بمقتضـاǽ  بالقرض الحسن التمويل-و
دفـع مـال مملـوك للمقـرض إń المقترض علـى أن يقـوم هـذا الأخـير بـردǽ أو رد مثلـه إń المقـرض Ŀ الزمـان 

المال، إلا أنه يفيد الزيادة Ŀ رأس  ورغـم أن هـذا التعريـف لـيس فيـه مـا25والمكـان المتفـق عليهمـا، 
 تضاف عـادة كلمـة "حسـن" إń القـرض لكـي يـتم التفريـق بيǼـه وبـین القـرض بفائـدة والـŖ تعتـبر ربـا، أي

زيادة Űرمة Ŀ الإسلام. وعلى هذا الأسـاس ّ أي عـدم وجـود العائـد، فـإن البǼـوك الإسـلامية لا تقـدم 
 ء.دد Űدود من العملالع القـروض اūسـǼة إلا علـى نطـاق ضـيق

I-1-7-2 ويتم فيها استبدال 1 صيغ التمويل القائمة على المشاركة في عائد الاستثمار :
علاقة الدائن بالمـدين بعلاقـة أخـرى تعتمـد علـى الاشتراك Ţ Ŀمل المخاطر من ربح أو خسارة، مع 

 :اقتسام العوائد وفيما يلي أهم هذǽ الصيغ

I-1-7-2-1  المضـاربة هـي عمليـة اسـتثمارية تقـوم علـى اتفـاق بـین الطـرفین  بالمضـاربةالتمويـل :
همـا : صـاحب رأس المـال، والمضـارب أو العامل هو الطرف المكلف باستثمار المال، حيث يتفق الطرفان 

لة معا  على مقاسمة ما قد يتحقق من ربح من عملية الاستثمار بǼسب معيǼة فيما بيǼهما، و Ŀ حا
فالمضاربة هـي اšـار الإنسـان بمـال غـيرǽ، أي أن يكـون  .اŬسارة إن حدثت فيتحملها صاحب رأس المال

 Ŀ همـا علـى مـا تّم اشـتراطهǼالمال مقدما  من شخص والعمـل مـن شـخص آخـر، علـى أن يكـون الـربح بي
فيكفيـه  (المضـارب بعملـه)، أمـا العامـل علـى أسـاس رأس المـال فقـط العقـد، واŬسـارة وإن كانـت فهـي

 .خسـارة جهـدǽ، إلا إذا ثبـت Ŀ حقـه التعـدي أو التقصـير فإنـه يضـمن رأس المال
                                                           

.309،ص2010-2009،لة الباحث، متطلبات تطوير الصيرفة الاسلامية Ŀ اŪزائر ،ůيمان ناصر و عبد اūميد بوشرمةسل  1
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I-1-7-2-2 المـال أو العمـل علـى أن يـتم  التمويـل بالمشـاركة Ŀ وهـي اشـتراك طـرفین أو أكثـر :
الاتفـاق علـى كيفيـة تقسـيم الـربح، أمـا اŬسارة فيجب أن تكون حسب نسبة المشاركة Ŀ رأس المال، 
ويطبّق البǼك الإسلامي هذǽ الصيغة بالدخول بأموالـه شـريكا مـع طـرف أو ůموعة أطراف Ŀ تمويل 

 يع، مع اشتراكه Ŀ إدارتها  ومتابعتها.المشار 

I-2- المصرفيتسويق: 

I-2-1 تعريف التسويق المصرفي :                      

ńالمؤسسات  إ Ŀ حصرا فقطǼتج السلع  الإنتاجيةوقت قريب كان مفهوم التسويق مǼت Ŗال
اتساع هذا المفهوم ليشمل  إń أدىفان ذلك  ،تطورات الŖ يشهدها العالم حالياانه مع ال إلا ،المادية

و الذي  ،Ŀحيث كانت نتيجة ذلك ظهور ما يسمي التسويق المصر  ،ومǼها القطاع الماŅ أخرىطاعات ق
الŢ Ŗكم  الأسسيقع ضمن تسويق اŬدمات ويتميز بمجموعة من اŬصائص الŖ تتوافق مع المبادئ و 

Ŀشاط المصرǼم الأنشطةيعتبر من  إذ ،ال Ŗك الهادفة الǼن خلالها يسعى البńاجات  إشباع إūا
للتسويق المصرĿ العديد من التعاريف نذكر  أعطيتالمفاهيم فقد  وكغيرǽ من المالية لعملائه. الراغباتو 

 من بيǼها :

مع Ţقيق  وملائمةالعميل بكفاءة  إńانه "العملية الŖ يتم بمقتضاها توجيه خدمات البǼك 
 .1ربح للبǼك " أقصى

حاجات  لإشباعفان التسويق المصرĿ يعتبر وسيلة البǼك المثلى  ،هذا التعريفمن خلال 
  .رباحهأوتعظيم  ،رغبات عملائه بكفاءةو 

Ţقق الربح للبǼك Ŀ الوقت ذاته مع اŬدمات الŖ ترضي العميل و  أداءو هو " ابتكار و تطوير أ -
 2ويسر كفاءة "الاهتمام بانجاز اŬدمات المصرفية من البǼك للعميل بسهولة 

                                                           
  65-64، ص  2007سامي احمد مراد ، تفعيل التسويق لمواجهة اثار اŪاتس ، مصر : المكتب العربي للمعارف ،  2
  36، ص  1999التوزيع،لتǼافسية Ŀ عالم ما بعد للǼشر و ، التسويق المصرĿ مدخل متكامل للبǼوك لامتلاك مǼظومة المزايا ا Űسن احمد اŬضيري2
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الابتكار للخدمات والš Ŗعل البǼك قادرا على التكيف و  كز هذا التعريف على مسالة التطويرر 
 مع حاجات عملائه باستمرار.

مǼظم و متواصل لدراسة اūاجات المالية المتغير الŖ تقدمها  : " ţطيطعلى انه أيضاكما عرف 
 1حاجات المستفيدين من خلال برامج فعالة " لإشباعالمؤسسات المصرفية 

المصرĿ هو ůموعة من التقǼيات التسويق  إنتعاريف یمكن القول البǼاء على ما تقدم من 
تطوير خدمات والعمل على ابتكار و  ،بǼك لمعرفة حاجات ورغبات عملائهالŖ يقوم بها ال الأنشطةو 

وبما يضمن استمرار تعاملهم  ،وفعالية من المǼافسینكفاءة   بأكثر ،فية تلبي تلك اūاجات و الرغباتمصر 
  . أهدافهوŹقق له  ،معه

 I-2-2  و تطور التسويق المصرفي  نشأة                                                       : 

يعتبر التسويق المصرĿ من العلوم اūديثة الŖ برزت وتطورت تلبية لاحتياجات المؤسسات 
، فقيل مǼتصف اŬمسيǼات لم القدرة على مواجهة مǼافسيهاالمصرفية Ŀ اūفاظ على بقائها واستمرارها و 

، وهذا ما التسويق خدماتها إńلم تكن Ŀ حاجة  وإنهاتكن البǼوك تعير التسويق اهتماما كبيرا، خاصة 
، بداية  2اŬمسيǼات وبداية الستيǼات أواخر إńالذي يرجع ظهورǽ ظهور التسويق بها و  تأخر إń أدى

مع بداية الستيǼات، اثر موجة المǼافسة  الأوربيةالبǼوك  إńليǼتقل بعدها  الأمريكيةĿ الولايات المتحدة 
سياسة اختراق  بإتباعالŖ قامت  الأمريكيةالŖ كان سببها البǼوك ، و آنذاكالŖ اجتاحت الǼشاط البǼكي 

ا والŖ كانت مصممة بغرض ترويج مǼتجاتها وخدماته الأوربية للأسواقا الدولية عǼد دخوله الأسواق
الكبير Ŀ ترسيخها Ŀ  الأثراحتياجات المؤسسات التجارية هǼاك ، وقد كان لهذا التحرك  خصيصا لتلبي

šرى دراسات تسويقية وتركز على كيفية الوصول  الأوروبية، ما جعل المؤسسات المالية 3 الأسواقتلك 
ńوهذا ما جعل فيما بعد ضرورة ل جذب اكبر عدد ممكن من المدخرينسوق الادخار من اج إ ،

                                                           
 .  48، ص  2007التوزيع ، Ǽشر و Űمود جاسم Űمد الصميدعي  ،استراتيجية التسويق مدخل كمي وŢليلي ، الطبعة التانية ، عمان دار و مكتبة اūامد لل1

.  27، ص  1999بدير اūداد ، تسويق اŬدمات المصرفية ، مصر البيان للطباعة و الǼشر ،  عوض 2
  

صادية و علوم التسير ، جامعة براهيم زوزور ، " فعالية التسويق البǼكي : دراسة حالة البǼك الوطني و كالة تبسة " ، مذكرة ماجستير غير مǼشورة ، كلية العلوم الاقت3
 .  70، ص  2002-2001قسǼطيǼة ، المǼتوري ، 
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التسويق البǼكي كما ذكر سابقا يعمل على  أنباعتبار  1الاستخدام التخصص Ŀ قǼوات اŪمع و 
 صعيدين جلب الموارد و استخدامها .   

البǼكي ولقد مر بعدة  ويقظهور ما يسمى بالتس إń أدتالعوامل الŖ و  الأسبابكر ذ  كنویم
 :مراحل وهي

 و الترويج . الإشهاراقتصار التسويق على  -

 البيئة.التسويق وتسيير  -

 .( الإبداعاتالتسويق والتجديد )مرحلة التجديد او  -

 التسويق و التموقع )مرحلة التموقع ( -

 .التحليل و التخطيط و المراقبة ( تسيير )مرحلة كأداةالتسويق   -

  I-2-3  2: خصائص التسويق البنكي 

، لكن يوجد بعض اŬصائص الǼ Ŗكي هي تقǼيات التسويق بصفة عامةتقǼيات التسويق الب إن
 ، نلخصها Ŀ ما يلي : ويق المؤسسات الصǼاعية والتجاريةتميزǽ عن تس

 للتسويق البǼكي مع ما تتميز به من موصفات . الأوليةتعتبر الǼقود المادة   -

Ŀ تقديم عروضها وŢديد  ،المؤسسات المالية والبǼكية اللوائح والقوانین والتشريعات اūكومية Ŀتؤثر   -
 . أسعارها

 .ر كل مؤسسة بǼكية لشبكة خاصة بهااحتكا  -

                                                           
1
Nadine Tournois ‘ OP.Cit ‘P.73-74  

،  2005،  1ط  د Űمود جاسم الصميدعي ، د. رديǼة عثمان يوسف ، " التسويق المصرĿ " مدخل استراتيجي ، كمي Ţليلي ، دار المǼاهج للǼشر و التوزيع ،2
 .  53ص 
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 .المستهلكین أوالمستثمر  إńمن المدخر  آيالدورة التوزيعية للخدمات البǼكية تكون وحدوية   -

بعيدة عن انشغالاتهم و  مركز القرارات البǼكية تكون أماالوكيلات البǼكية تكون قريبة من الزبائن   -
 . تطلعاتهم

 . ود قوانین Ţدد القدرات المختلفةالمǼافسة غير كاملة لوج  -

 .لاقة مستمرة بيǼه و بيǼة المصرĿعوجود تعامل دائم مع الزبون و   -

I-2-4 التسويق المصرفي  أهداف: 

تمǼت الدور  الŢŖقيقها و  إńالŖ يسعى  للأهدافراجع  أهميتهتطور التسويق المصرĿ وتزايد  إن
 Ŀ :1 الǼقاط التالية الأهدافهذǽ  أهم، حيث یمكن تلخيص الذي يلعبه Ŀ البǼك

، بما و المستقبليةأملاء سواء اūالية ، و اكتشاف حاجات و رغبات العرŞية الأكثردراسة السوق  -أ
 الرغبات Ŀ الوقت والزمان  المǼاسبین.  خدمات مصرفية تلبي تلك اūاجات و يساهم Ŀ تصميم وتقديم 

 العملاء عن العاملین به Şيث يصعب نسيانها.  أذهانترسيخ صورة اŸابية Ŀ  -ب

حاجات السوق و ة لتغيرات ، وجعلها ذات مرونة اكبر للاستجابمساعدة البǼوك على التكيف -ج
 .العملاء

المشاريع الŖ یمكن  أفضلاكتشاف فرص استثمارية وذلك من خلال دراستها واختيار  إńالسعي  -د
 مع القيام بالترويج لها .  وتǼفيذها إقامتها

جديدة ومتميزة يرغب من خلال ابتكار مǼتجات  إليهاجديدة و الدخول  أسواقŰاولة اكتشاف  -ه
 Ţسین وتطوير القائمة مǼها .  أو، فيها العملاء
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29 

، ومعرفة مدى ونوعية خدماتهم الŖ يقدمونها أعمالهممراقبة المǼافسین والاطلاع الدائم والمستمر على  -و
 Ŀ السوق .  التأثيرقدرتهم على 

 ، و التطوير البǼكي والماŅالمساهمة Ŀ عملية التجديد -ز

I-2-5-الوظيفة التسويقية :  أسس 

 :أسس الوظائف التسويقية Ŀ الǼقاط التاليةیمكن حصر 
1 

 .سويقية المǼاسبة لمختلف المؤسساتŢديد السياسات والبرامج الت  -

 Ţديد الأهداف العامة والفرعية لمختلف الأقسام  -

 منلعيǼات  تǼفيذ űتلف التجارب الميدانية، إضافة إń ملاحظة وŢليـل الأنمـاط الـسلوكيةتصميم و  -
 .Ŀ الأسواق المستهدفةالزبائن 

 .ومǼتظم تصميم وتǼفيذ كافة الدراسات المرتبطة بالزبائن أو المǼافسین وظروف الصǼاعة بشكل دوري -

بعض الأقسام  šميع وŢليل وتفسير البيانات الŖ يتم جمعها لمعاŪة المشاكل التسويقية الŖ تعـاني مǼهـا -
 .خرىوهذا بالتǼسيق مع الأقسام الأداخل المؤسسة 

 .حولها إجراء اختبارات السوق للسلع اŪديدة وبهدف التعرف على مشاعر ومواقف الزبائن المحتملین -

 .الزبون تعديل السلع اūالية وإلغاء السلع الŖ أصبحت غير أساسية أو غير مقبولة من جهـة نظـر -

المؤسسة،  والموافقة مع أهـدافŢليل أسعار المǼافسین مع Ţديد وتطوير الطرق والسياسات التǼافسية  -
 تسويقية تتفق مع من جهة، ومن جهة أخرى إمكانات وتوقعات الزبائن وذلك بهدف وضـع هياكـل

 .إمكانات الشراء المتاحة والظروف التǼافسية 
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30 

طبيعة المؤسسة أو  من مǼافذ التوزيع واختيار المǼفذ أو المǼافـذ المǼاسـبة لطبيعـة عمـل الأنواع Ţليل űتلف-
 .السلع الŖ تطرحها

سير العملية  تطوير وتǼفيذ أفضل الإجراءات لǼقل وţزين السلع الŖ تصǼعها والرقابة عليها وبما يـضمن -
 .الإنتاجية والتسويقية المرتبطة بتوزيع السلع الŖ يتم إنتاجها 

وشكل  ىـو يـت وŰتŢديد أهداف الترويج وأدواته الممكن استخدامها، يضاف إń ذلك اختيار توق -
التروŸي للسلع على  اūملات التروŸية المراد توجيهها للزبائن المستهدفین Ŀ الأسواق ومراجعة المـزيج

 .أساس إعادة التقييم لمحتوى البرامج الموضوعة 

 . قياس مدى فعالية الإعلان عن طريق إعادة تقييم Űتوى البرامج الإعلامية  -

I-3-  الإسلاميةتسويق المصرفي للخدمات : 

I-3-1 الإسلامية الصيرفةتعريف التسويق المصرفي في : 
من ناحية   إلاعǼه Ŀ البǼوك التقليدية ، الإسلامية الصيرفةźتلف تعريف التسويق المصرĿ Ŀ  لا

المبذولة و   الإنسانية، حيث عرف على انه " كافة اŪهود  الأوńمراعاة اŬصوصية الŖ يتميز بها عمل 
 العملاء إń الإسلاميالمصرفية والتكافلية من البǼك  الأفكارالمتعلقة بتصريف وانسياب اŬدمات و 

المعǼوية للمساهمین المالية و  Ţقيق المǼافع، و حاجاتهم ومتطلباتهم المالية والاجتماعية لإشباع والمستǼفدين
 1 الإسلاميةالشريعة  بأحكامالمجتمع Ŀ ضوء الالتزام والعاملین و 

یمكن اعتبار  ،سابقة للتسويق المصرĿ بصفة عامة، و كذلك من التعاريف الانطلاقا من هذا التعريف
 Ŀ موعة من  نهأعلى  الإسلامية الصيرفةالتسويقůك  الأنشطةǼالب Ŀ ريš Ŗالإسلاميالمتكاملة ال، 

ومن ثم العمل على تطوير خدمات مصرفية  ،ألعملائهرغبات حاجات و  يكون الهدف مǼها هو اكتشاف
 Ŀ اجات و  إشباعتسهمūمية الاقتصادية والاجتماعيةالر تلك اǼقق التŢية  ،غبات وŞوتعمل على رفع الر

 . الإسلاميةو مبادئ الشريعة  بأحكامو كل ذلك ضمن الالتزام  ،الإسلاميالبǼك 
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I-3-2 الإسلامية للصيرفةالتسويق المصرفي بالنسبة  أهمية:  

 Ŀ1 الǼقاط التالية: الإسلامية الصيرفةالتسويق Ŀ  الŖ يكتسبها الأهميةتظهر 

، وهدا يعني انه الاقتراصمن  أكثر الاستثمارعلى  أموالهů Ŀال توظيف  الإسلامية الصيرفةعتمد ت -أ 
يسهم Ŀ تلبية  بما ،مزيج متكامل من اŬدمات المصرفيةبتطوير واستحداث  يقوم أن إĿń حاجة 

 ك.البǼ أهدافالعميل وŹقق  احتياط

 تبني التجديد و الابتكار Ŀ خدماته المصرفية  سواء من الǼاحية إń أيضا الإسلامية لصيرفةسعى ات -ب 
قية و Şوث السوق لمعرفة ، وهذا يتطلب مǼه القيام بالدراسات التسويكيفية تقدیمها  أومضمونها 

خدمات يعمل من خلالها البǼك على تلبية تلك اūاجات،   رغبات عملائه، وتطويرحاجات و 
لكل  أن إذ ،قطاعات إšńزئته  إمكانيةمعرفة مدى اسة السوق و در   أيضاكما يتطلب ذلك 

 قطاع متطلباته اŬاصة

مقارنة من  الإسلامية الصيرفةدراسة المǼافسین ومعرف نقاط القوة والضعف لديهم ،تمكن  إن  -ج 
 تدعيم نقاط قوته و التخلص من نقاط الضعف لديه، ويسهم Ŀ بهم أدائه

غير مǼتشرة  جديدة أساليب، هي المضاربة و المشاركة و المراŞةك  الإسلاميةالتمويل  أساليب إن -د 
خاصة ممن ليس   المستفيدينو  تتطلب جهودا تسويقية كبيرة لقǼاع العملاء إنهاوهذا يعني  ،مصرفيا

 اليبالأسبهذǽ  لديهم معرفة مسبقة ودقيقة

 اŬدمات المصرفية  بإنتاجاūصة السوقية قبل القيام  لابد من دراسة السوق ومعرفة -ه 

مزايا تعدد اŬدمات الŖ  الاستفادة من إńتلزمها السعي  الإسلامية الصيرفةطبيعة عمل  إن  -و 
، ، كعلاقتها بالبǼك المركزياجههاو العقبات الŖ تو  الأعباءŢمل  أيضا، كما تلزمها تقدمها

، وهدا Ÿعل من الضرورة بمكان زيادة المضاد الإعلام إń إضافةالمǼافسة من قبل  البǼوك التقليدية 
 . جهودها التسويقية 
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I-3-3 ةالإسلامي لصيرفةفي ا التسويق للخدمات المالية و المصرفية  عملية المبادلة : 

لات المالية ذات قيمة جوهرية لتǼشيط المعاماجتماعية مǼظمة مالية اقتصادية و  ةالإسلامي الصيرفةثل تم    
المتعاملة  الأطرافيعمل على Ţقيق ůموعة من مǼافع المادية والاجتماعية Ūميع  إذ، اūياة الاقتصاديةو 

 إن، المصرفية والتكافليةزيج متكامل من اŬدمات المالية و عمل على تقديم مت ةالإسلامي صيرفة، فالمعه
 Ŀدمي المصرŬخدمات  الإسلامية الصيرفةالذي تعمل  الإسلاميالمزيج ا Ŀ على تقدیمه سواء ثمتل

الودائع وŢصيل الشيكات  كان Ŀ صورة خدمات مصرفية كقبول  أو ،المراŞةالمشاركة والمضاربة و كتمويلية  
قق من خلال اŬدمات الاجتماعية Ţ أوالمصرفية  الكافلات إصدارعتمادات المستǼدية و وفتح الإ

ا المزيج اŬدمي Źتاج ذه المتعددة ů Ŀال الزكاة، الأنشطةلŖ يؤديها البǼك كالقرض اūسن و ا التكافليةو 
  :2الرئيسية Ŀ خمسة عǼاصر يوضحا الشكل مركزاتهاتسويقية تتمثل  اń مبادلة

 ةالإسلامي الصيرفةعناصر عملية المبادلة التسويقية في 

 

 

 

 

 

 

 

 

Δالمنفع 

 البنϙ الاسلامي 
 العملاء 

 Εالمنتج الخدما
   Δالمصرفي 

       المϘابل

 المنتج   المنتج 
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يق اŬدمات المالية و عǼاصر عملية المبادلة  التسويقية  اللازمة لتسو  إن: 2يتضح من خلال الشكل رقم 
                   :  هي الإسلامية لصيرفةĿ االاجتماعية  والمصرفية 

                                                                                         1:  الإسلامية  الصيرفة: آولالطرف 

بǼك مسؤولية يتحمل ال إذ ،لية المبادلة التسويقيةĿ عم الأساسيهو الطرف  ةالإسلامي لصيرفةا
بما ائصها  تبعا لاحتياجات العملاء ومتطلبات السوق و خصمواصفاتها و تصميم هذǽ اŬدمات وŢديد 
 إńهذǽ اŬدمات المتعددة Ŀ تقديم   الإسلاميالبǼك ، ويهدف الإسلاميةيتفق مع مقتضيات  الشريعة  

 .العاملین به، و ůتمعهوعملائه و Ţقيق المǼفعة لملاكه 

 المستفيدون :الطرف الثاني : العملاء و 

 ، حيث يقدمون على Ŀ عملية المبادلة  التسويقية الطرف الثاني المستǼفدونو  يعد العملاء
من خلال تيسير  أهدافهمرغباتهم وŢقيق   لإشباعمن خدمات  ةالإسلامي الصيرفةالاستفادة  مما يقدمه 

حاصلین  ةميالإسلا الصيرفة، وهم يهبون للتعامل مع وتǼميتها أموالهموحفظ  أنشطتهم إجراءمعاملاتهم و 
 يتوافق مع معطيات  إطارĿ  بان هذا البǼك يقدمها لإحساسهممزيج مǼها  أوخدماته  إحدىعلى 

Şسب  المستفيدينوتعدد طوائف العملاء و  ،معاملاتهميشعرهم Şل و  ،، ويتكيف مع معتقداتهمشريعتهم
التمويل والاستثمار بكافة ن العملاء طالبو  وهǼاك ،العملاء المودعون فهǼاك عليها، اŬدمات الŹ Ŗصلون

 ǽبالإضافة ،وإشكالهصور ńدمات التكافلية والاجتماعية إŬاك المستفيدون  من اǼذلك فه.  

  :مزيج الخدمات المصرفية

تعد جوهر عملية المبادلة التسويقية  الإسلامية الصيرفةالمصرفية الŖ تقدمها اŬدمات المالية و  إن
العǼاصر المادية فات و المواصو  اŬصائصتتم عملية المبادلة وهي كما قلǼا مزيج متكامل من  بدونها لا إذ، 

يتوافر Ŀ  أنولابد من  ،يǼهم Ŀ وقت معین وĿ حالة معيǼةبع لأفراد، بمزجها معا تكون مǼفعة  والمعǼوية
دمات والمǼافع المالية  تتعلق بمعايير تقديم اŬالشروط وهي تلك الŖزيج العديد من المواصفات و هذا الم
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تها للظروف مراعااجتماعيتها و و  اتهامن حيث شرعيتها واقتصادي الإسلامية الصيرفةĿ والمصرفية 
 ذلك من عوامل . إńما والمتطلبات البيئة و 

 :المقابل

حصولهم على اŬدمات الĿ  Ŗ سبيل المستǼفدونلعǼاصر الŖ يلتزم بها العملاء و یمثل ůموعة ا    
Źتوي على  إنما، و يتمثل Ŀ صورة نقدية فقط المقابل لا إنالواضح هǼا و ، الإسلامية الصيرفةيقدمها 

 إنالǼفسي والاجتماعي، ومن ثم Ÿب  الأثركاŪهد والوقت و   أيضاůموعة من عǼاصر المعǼوية  المبذولة 
 أوالمصرفية  أو، سواء المالية خدماته Ŀ المجالات المتعددةم هو يقدالبǼك اعتبارǽ هذا المقابل و  ذخأي

 الاجتماعية  لعملائه.

 فالصيرفة  ،ǽ طرľ عملية المبادلة التسويقيةتتحدد المǼفعة Ŀ العائد الǼهائي الذي يǼتظر  :المنفعة
 :فيما يلي إبعادǽتتمثل  ،صل على مزيج متكامل من المǼافعŹ ةالإسلامي

 .معدلات الǼمو المǼشودة _ Ţقيق

 .ة المخطط لها ودعم مركزǽ الماŢ_Ņديد معدلات الرŞي

 الاجتماعية._ Ţقيق المǼافع والمزايا الاقتصادية و 

Ŀ قضايا المجتمع.حل المشكلات و  _ المساهمة 

 Ŀزيادة الوعي الديني .و  الإسلامي_ نشر الوعي المصر 

 .الممولةاūصول على اūصة السوقية  الاستقرار_ التكييف و 

 Ŀ السوق. الزيادة_ البقاء ضمن العائلة المصرفية وŢقيق المكانة و 

Ŀ  أهمها، ویمكن بيان أيضافهي واضحة ومتعددة  ،المستفيدينبالمǼفعة المتحققة للعملاء و Ŀ ما يتعلق و 
 :الأتي
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   ان للتعامل معǼالإسلامي الصيرفةالشعور بالاطمئ Ű ل ثقة(.)جهة 
 التحصيل.التحويل و  إجراءالمعاملات المالية و المصرفية و  تيسير 
  قيقŢميتها من خلال و  الأرباحǼتلطة  الأنشطةو  الأعمالتűك. برأسǼمال الب 
 .وي لمسايرة معاملاته لمقتضيات شريعتهǼالرضا المع 

 .ناس بالباطل أموال أكللى عوائد بعيدة عن شبهة  الربا و اūصول ع

I-3-  41 السلامية: الصيرفةالمصرفية في مزيج التسويقي للخدمات المالية و ال 

الŖ سيقدمها  الأنشطةلممارسة űتلف  ةالإسلامي الصيرفةيتعلقا المزيج التسويقي بالمǼهج الذي يǼتهجه 
بما يعمل على و  ،أيسرهاالسبل و  بأفضلمǼها   المستǼفدين إńلعملائه بما يسهم Ŀ انسيابها ووصولها 
 : زيج من ůموعة العǼاصر التاليةŢقيق المǼفعة المرجوة مǼها ويتكون هذا الم

 :  الإسلامية الصيرفة: تخطيط الخدمات في  أولا

المترابطة ر  المتداخلة و العǼاصالوحدات المتكاملة من اŬصائص و  إń الإسلامية الصيرفةتشير اŬدمات 
صورة نقدية  ذخأت إنمǼها ،يستوي Ŀ ذلك   المستǼفدينفعا معيǼا من وجهة  نظر العملاء و الŢ Ŗقق ن

Ŀ هذا الصدد یمكن التعرض اجتماعية . و  أوتسهيلات مصرفية تمثلت Ŀ صورة خدمات و  أومادية  أو
 التالية: للأبعاد

 :     الإسلامية  بالصيرفةتطوير و تنويع الخدمات -أ

انب التغير متطلباتهم اń جالمختلفة  ظروفهم و  المستǼفدينهǼاك العديد من فئات العملاء و  إنطالما 
قدراته، فان هǼاك فرصا متعددة لتطوير البǼك و  إمكانياتالمتغيرات البيئية وĿ المستمرة Ŀ الظروف و 

التكافلية ویمكن  أوالمصرفية  أوĿ المجالات  المختلفة سواء كانت المالية  الإسلامية الصيرفة خدمات
خلال تǼمية المزيج اūاŅ للخدمات المقدمة من خلال  المعاملات المالية من أسلوبيطور Ŀ  أن للبǼك

 مǼها: و  الإسلاميŪازة Ŀ الفقه البيوع ا  أنواعدراسة و Ţليل كافة 
                                                           

.  382مرجع سابق ، ص  ،عبد اūميد عبد الفتاح المغربي  1
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  الأجلالبيع  
 المضاربة المتعددة . أشكال 
 أحكام ( لبŪالاستيرادا  .) 
  بصورة مباشرة . الأموالاستثمار 

خدمات إضافة تعدد اŬدمات المقدمة و  الإسلامية إń الصيرفةيشير التǼويع Ŀ خدمات و 
Ţقق المǼافع الŖ يǼتظرها و  ،المحيطة خدمة المجتمع والبيئةوتعمل على  الأفرادجديدة تواكب متطلبات 

 الصيرفةالتǼويع Ŀ اŬدمات المقدمة من  الأساليب أهم، ومن المتعاملة معه الأطرافالبǼك لمختلف 
 :الإسلامية

 .دمات ووظائفهاŬنوعية ا Ŀ ويعǼالت 
  ويع من خلال تعددǼدمات. أشكالالتŬا 

 دماتŬزمن تقديم ا Ŀ ويعǼالت. 

 : الإسلامية لصيرفةالخدمات التي تقدمها ا إلغاء أوتبسيط  -ب

. و يعني الأحيانالتبسيط Ŀ عرض خدمات Ŀ بعض  أسلوب إتباع إń الإسلاميقد يلجا البǼك     
 الأسبابمن  أكثر آوذلك لسبب المقدمة و  الأشكالالتقليل من  أوخدماته  إحدى إسقاطذلك 
 التالية:

 دمة الإمكانات قصور الموارد وŬا ǽالمتاحة عن تقديم هد 

  ك بكافة إلمامعدمǼالب ǽتقديم هذ Ŀ ǽتساعد Ŗدمة. البيانات و المعلومات الŬا 

 بأداءالمخاطر المحيطة  كثرة   ǽدمةمثل هذŬا . 

  تاج  جديدة رغباتظهور حاجات و و  الأفراد أحوالتغيرŢńاخمن  أفضلبصورة  إشباع إǼالم 
 حاليا.
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1التسعير:ثانيا : 
 

ترتبط به هذǽ  الشائكة  نظرا لما الأمورمن  الإسلامية الصيرفةيعد تسعير اŬدمات الŖ تقدمها     
ما  إń بالإضافة، الأخرىجانب اختلاف نمط تقدیمها  Ŀ كل مرة عن  إńتعدد اŬدمات من تǼوع و 

اختلاف قدراتهم مǼها و  المستǼفدينالعملاء و  أنواعŹيط هذǽ  اŬدمات  من űاطر و صعوبات وتعدد 
 مدى التزامهم وجدتهم .شخصياتهم  و  وأنماطودخولهم  

للحصول على اŬدمة  الأفراد الŖ يتحملها الأعباءمتكاملا من التكاليف و  عر مزŸاالس ویمثل    
 والأثرالوقت اŪهد و المرتبطة بالطاقة و  الأخرى الأعباءادة ما يتكون من تكلفة الǼقدية و ، وعالمرغوبة
الǼقدية وبعض ان العميل يتحمل قدرا من تكاليف ، فالمصرفيةلق  باŬدمات المالية و فيما يتع. و الǼفسي
والعائد الذي  بین ůموعة التكاليف سيتحملها العميل  عادة ما يقارن، و الوقتيةالǼقدية و  الأعباء

Źقق المǼفعة المرجوة  فانه يترجم دوافعه Ŀ صورة سلوك وتصرف العائد اكبر و  إنوجد   فإذا، سيحققه
ستزيد  عما سيجǼيه من عوائد فانه یميل  التكاليف أنوجد  إذا أما اŬدمة المقدمة، قاصدا اūصول على

ńلانصراف و رفض عملية الاستفادةا إ. 

اŬدمات   أعباءوتكاليف و  أسعارĿ الاعتبار عǼد Ţديد  ذخالأ ل الواجبوهǼاك  العديد من العوام   
 من بيǼها : الإسلامية الصيرفةالمقدمة من قبل 

 الإسلامية.المعايير و الضوابط الالتزام بالشروط الشرعية و  .أ 

 استشارته.و  ůهوداتهالمالية نظير   مكافأتهالبǼك و  أتعابŢديد  أسس .ب 

 بالǼسبة للخدمات الŖ تتطلب ذلك الأجرŢديد العمولة و  أسس .ج 

 المضاربات و  ولاستثمارات المرŞاتنصيب البǼك Ŀ عوائد المشاركات و معايير Ţديد  .د 

 من قبل العاملین Ŀ البǼك . المبذولاŪهد  .ه 

 .رباتالمضاالمشاركات و  لإجراءالتمويل المقدم من البǼك  .و 

 
                                                           

.385عبد اūميد عبد الفتاح المغربي ، المرجع نفسه ، ص  1
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 التوزيع )المكان(::  ثالثا

 ،الإسلامية الصيرفةĿ مزيج تسويق اŬدمات الŖ تقدمها  الأساسيةيعتبر المكان احد العǼاصر 
غالبا ما يتم توزيع تلك اŬدمات بصورة و  ،التكافليةالمالية والمصرفية و  مكان تقديم اŬدمة إńيشير و 

عǼد  مراعاتهاالعوامل الŸ Ŗب  أهم. ومن المستفيدينعملائه و  إńفروع البǼك المǼتشرة  إحدىمباشرة من 
 يلي :  Ţديد المكان المǼاسب لتقديم اŬدمات المصرفية ما

اختيار قǼوات التوزيع المǼاسبة:Ÿب العمل على اختيار مǼافذ التوزيع المǼاسبة  الŖ تعمل على  .1
  إمكانيةنوعية اŬدمات المقدمة و تتوقف على وهي  ،غير مباشر أوتقديم اŬدمة بشكل مباشر 

 إمكانيةو  ،بین البǼوك و المواقع  المختارة الانتشار  اŪغراĿ لفروع البǼك وصورة المǼافسة القائمة
 . إليهاالوصول 

  .الإسلامي للصيرفةتتركز  فيها  الفروع المختلفة  إنالمواقع المǼاسبة  الŸ Ŗب  .2

عǼد اختيار  بصفة خاصةو  الإسلاميالعوامل المؤثرة Ŀ اختيار المواقع اŪديدة  لفروع البǼك  .3
المستفيدين من اŬدمات :نوعية العملاء و  Ÿب مراعاة  الǼقاط التاŅ الإسلامي الصيرفةفروع 

نوعية اŬدمات المقدمة  ،حداŢليل ذلك لكل خدمة على صرفية والمالية والتكافلية و الم
مات للحصول على اŬدمات العوائد بالǼسبة  للحصول على اŬدئصها، التكاليف و وخصا

 .المختلفة

 .أعمالهتطوير وšديدǽ و  نقلهاأو فرع معین  لإغلاقالعوامل الواجب مراعاتها  .4

 : الإسلامية الصيرفةرابعا : ترويج خدمات 

لتعريف  الإقǼاعوسائل الاتصال و  إń الإسلامية الصيرفةالŖ تقدمها  يشير ترويج اŬدمات
المستفيدين بكافة خدماته ب  الفجوة القائمة بین العملاء و بكافة خدمات وتقري المستفيدينالعملاء و 

عادة ما يضم  ، و على الانتفاع بالمǼافع  المرجوة إقبالهمو  المستفيدينيب الفجوة القائمة بین العملاء و وتقر 
 الإقبالوتǼشيط الاتصال المباشر والǼشر و  الإعلانمزŸا متكاملا من  الإسلامية الصيرفة الترويج Ŭدمات

 : الآتيةالاتصال المكون من العǼاصر  نموذجبالطبع فهو يعتمد على على تلك  اŬدمات و 
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 ( الإسلاميةالصيرفة المرسل :)تساعد على تكوين المعارف يقدم المعلومات و  وهو Ŗالبيانات ال
خدماته   إحدىالاستفادة من و  الإسلاميللتعامل مع البǼك   الأفرادوتعمل على Ţفيز  

 .المقدمة

 هم الاستفادة من  أفرادهم و  :لمستقبلاǼدمات المالية والمصرفية  إحدىالمجتمع الذين یمكŬا
المǼظمات تǼتظر الاستفادة من خدمات ،كالهيئات و الإسلاميالتكافلية الŖ يقدمها البǼك و 

 .والاستثمارية الŖ يصممها البǼك التمويلية

 ة  إذ ،:و تعد لب عملية الاتصال الرسالةǼتهتم بطرح الموضوع الرئيسي للخدمات المقدمة مستعي
 . الإسلاميةلصيرفة مع ا الأفرادللتعامل  الأفرادالتحفيز لدفع و  الإقǼاع أساليبببعض 

  قل الرسالة بما المستخدمة الأداةتمثل و  :الوسيلةǼل  ǽذب انتباŸيلفت اهتمامهم و  الأفراد
 إن، فيمكن المستخدمة الأدواتولهذا یمكن تǼويع  ،للتعامل مع البǼك الأقدامŞفزهم على و 

المستقبل على هيئة مكتوبة  إńتǼقل  أو ،كليهما معا  أومسموعة  أوتكون تلك الوسائل مرئية 
  اł..مطبوعة على الورق . أو

I-3-5  الإسلاميالضوابط الشرعية للمزيج التسويقي المصرفي : 

I-3-5-1-1:  ةالإسلامي الصيرفةلضوابط الشرعية للمنتج ا
رفض التعامل بالسلع واŬدمات غير  

  المصارف الإسلامية عن غيرها، ومن أبرز هذǽ الـسلع واŬـدمات التـي ز وهذا مـن أبـرز مـا یميـ اūلال

المواد الضارة بالصحة، و اŬدمات  الإسلامية التعامل المشروبات الكحولية والمسكِرات،ترفض المصارف 
 .المعاملات المتضمǼة الغرر الفاحش واŪهالة والاحتكار الŖ تـشمل القمـار والربـا وكـذلك

 ـضبط :اتسام المنتج بفضائل آخلاقǼتِج المسلم ونشاطاته تǼبالأخلاق  إن سلوكيات الم
كان اŬيانة، والصدق صفة الأمانة م فتحـل يع تصرفاته ومعاملاته مع الآخرينالإسلامية، فتحكم جم

يكسب Űبة الآخرين وثقتهم، وهـذا أسـاس نجـاح المـشاريع  فالمǼتِج حـسن اŬلـق مكان الكذب،
قاعدة المشاريع  وتطورها؛ ذلك أن حصة المǼتج Ŀ السوق ستزداد، ويرافق ذلك اتساع فـي الإنتاجيـة

 .لتلبية الطلب المتزايد على المǼتجات
                                                           

.  8، ص 2009، المزيج التسويقي Ŀ المصلرف الاسلامية ، مشروع Şث مقدم اń قسم المصارف الاسلامية ،  Űمد بهاء الدين خانجي 1
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 ظيمية مرتبة  تتم عملية الإنتاج فـي الإسـلام وفـق:التزام آولوية في اختيار المنتجاتǼضوابط ت
اūاجات الإنسانية تلك  شاطبيالإسلامية؛ وكما قسم  حسب ترتيب المـصاŁ التـي تǼظمهـا الـشريعة

وŢسيǼية، فإن لهذǽ اūاجات أيضا متممات أو مكملات، وعليه  وحاجيه اūاجات إń ضرورية
وظروف المجتمع  أن تكون عملية اختيار المǼتجات واŬدمات مراعية لتحقيق مقاصد الـشريعة Ÿب

ومن  تهجه لتأمین السلع واŬدمات اūاجييت وأحواله، فيبدأ أولا بإنتاج السلع واŬدمات الضرورية ثم
 .  ثم التحسيǼية

I-3-5-2 ظـام: الإسلامية الصيرفةي الضوابط الشرعية للتسعير فǼبالرغم مـن أن ال  Ŀالمصر
الإسلامي يتفق مع الǼظام المصرĿ التقليدي من حيث العوامل المؤثرة Ŀ اţاذ قرار التسعير 

الضوابط ţضع إů ńموعة من  وإستراتيجيته وطرق Ţديد السعر، إلا أن عملية Ţديد الأسعار
 .  البائع والمستهلك والمجتمع ككل والأحكام الشرعية، وبما źدم Ţقيـق مـصلحة

 :وذلك أن تكون 1ح:نسبة الرب-

 .يسيرة -
 .تمشي مع العرف اŪاري -
 تتلاءم مع درجة المخاطرة -
 .تساعد على دوران رأس المال -

الطرق المعتمدة Ŀ  إن المǼافسة Ŀ الإطار الشرعي تعد طريقة من بین :المǼافسة السعرية الشرعية
مǼتجات سلعا كانت أو خدمات  التسعير لأنها ترقى بالمǼتج والزبون على السواء وذلك بطـرح

 2.  باŪودة اūسǼة والسعر المǼاسب

 

                                                           

.  Ű32مد بهاء الدين خانجي ، مرجع سابق ، ص   1
  

.32، ص نفسهمرجع   2
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I-3-5-3 الضوابط الشرعية للتوزيع : 

 بسلع ŰرمةالǼهي عن الǼقل والتخزين المرتبط   - 

 .الǼهي عن التخزين المسبب للاحتكار - 

 .السماحة وعدالة التوزيع - 

I-3-5-4 ترويج :الضوابط الشرعية لل 

 .الǼهي عن الكذب والغش واŬداع والتضليل - 

 .الǼهي عن استخدام وسائل تǼشيط مبيعات űالفة ومضرة - 

 .إقامة علاقات وطيدة مع العملاء واŪمهور -

 .شكاوي العملاء والسعي لدراستها وŢليلها وعلاجهادراسة   -

 الǼصح والإرشاد للاستخدام الصحيح للمǼتجات -
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II. 1- :الدراسات المحلية 
 -وان )  دراسةǼمود عبد الفتاح المغربي بعŰ ميدūوك  الإستراتيجية الإدارةعبد اǼالإسلاميةفي الب ،

  .( 2004للبحوث و التدريب ،  الإسلاميجدة المعهد 

وتǼمية  الإسلاميةتسويق اŬدمات المصرفية في البǼوك الدراسة في الفصل الثاني عاشر ) هدفت
كفاءة تسويق خدمات   رفع تسهم في التيإلى عرض بعض الموضوعات التسويقية  العلاقات مع العملاء(

 المصرفي، فيبدأ بعرض مفهوم التسويق علاقاتها مـع عملائهـا وجماهيرهاالبǼوك الإسلامية وتعمل على تدعيم 
، بعد ذلك نوضح المزيج الإسلاميالبǼك  في، ثم يتǼاول عملية المبادلة التسويقية البǼـوك الإسـلامية فيوأهميته 

ůال  في، ومن الǼقاط ذات الأهمية الكـبيرة البǼوك الإسلامية فيالتسويقي للخدمات المالية والمصرفية 
لمة تلك المتعلقة بالمقومات الأساسية للعلاقات الǼاجحة معا العملاء لتحقيق فعالية عǼصر العو  فيالتسويق 

البǼك  فيكمدخل لتسويق اŬدمات التكافلية  الاجتماعي، وأخيراً نعرض لأبعاد التـسويق الإسلاميالبǼك 
 1.الإسلامي

  وك  اعبدو دراسة الطالبة عيشوشǼدمات المصرفية في البŬوان )تسويق اǼدراسة حالة  الإسلاميةبع ،
 .(ţ ،2009صص تسويق، ماجستيررسالة 

- ǽـي بهـذǼك المعǼوك الإسلامية وهذا يعني أن البǼالدراسة إلى تبيان واقع التسويق في الب ǽتهدف هذ 

 الدراسة سيكون بǼك البركة اŪزائري مستثǼين كافة البǼوك الإسلامية الأخرى العاملة خارج اŪزائر؛

 .سعيدةوهو فرع موجود على مستوى ولاية اŬليج  بǼكيتم حصر الدراسة أكثر في فرع من فروع  -

واستعملت الاستبيان وكذلك المǼهج الوصفي التحليلي فيما يخص اŪانب الǼظري تم الاعتماد 
 .ūالية فيما يخص اŪانب الميدانيعلى مǼهج الدراسة ا

   

 

 

                                                           

 Ű ميدūوك ، 2004مود عبد الفتاح المغربي، عبد اǼدة .، الأولىالطبعة ، الإسلاميةالإدارة الإستراتيجية في البŪا 1
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  :نتائج التالية إلىتوصلت و     

إن دخول بǼك السلام إلى السوق المصرفية من شأنه أن يشكل تهديدا على بǼك البركة، على الرغم من  -
عدم تشبع السوق المصرفية اŪزائرية، خاصة مع الإشاعات التي تدور حوله من عدم التزام البǼك بالمبادئ 

 .اŬليج لبǼكالإسلامية، حيث يمكن أن يرى اŪزائريون في بǼك السلام بديلا أمثلا 

 من جهة أخرى فإن انضمام اŪزائر قريبا إلى المǼظمة العالمية للتجارة يعني دخول المǼافسة -

 1الأجǼبية التي تكون بالتأكيد على درجة كبيرة من التطور في اŪانب المصرفي . 

  وان اثر المزيج التسويقي المصرفي على رضا الزبون رسالة ماجستيرǼدراسة الطالبة عتيق خديجة بع
2012  . 

الدراسة إلى ضرورة إرضاء العميل المصرفي وŢقيق احتياجاته ورغباته، وذلك بتقديم خدمات  ةهادف
له على سرعة أداء مصرفية متǼوعة ضمن أسلوب يعتمد على مزيج تسويقي فعال ذو أبعاد تركز من خلا

اŬدمات المصرفية وجعلها في متǼاول العملاء في الوقت والمكان المǼاسبين وبالسعر المعقول، مع تعريف 
 عة . űتلف شرائح السوق بالمǼتجات واŬدمات المصرفية اŪديدة باستخدام عǼاصر المزيج الترويجي المتǼو 

وأجريت الدراسة على عيǼة من المدراء والزبائن لبعض المصارف التجارية في Űافظة نيǼوى 
 باستخدام استمارة الاستبيان. 

الǼتائج التالية إلى وجود ارتباط معǼوي موجب بين عǼاصر المزيج التسويقي المصرفي  إلىوتوصلت 
 2ورضا الزبون . 

  دمات ا سليمة تعبادادراسةŬوان تسويق اǼكية و بعǼلبǽالمسترعلى رضا الزبون رسالة  أثر 
2012.    

                                                           

.   2009 ،سطيف جامعة الإسلامية، رسالة ماجستير ،، تسويق اŬدمات المصرفية في البǼوك اعبدو عيشوش   1
  

.    2012 ،تلمسان جامعة عتيق خديجة، اثر المزيج التسويق المصرفي على رضا الزبون، رسالة ماجستير ،  2
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بيان كيف تلعب  .التǼويه بضرورة تبني سياسة التسويق داخل مؤسسة بǼكية إلىهدفت الدراسة 
الباحثين  انتباŰǽاولة لفت ، استمرارهاسياسة التسويق دورا مهما في Ţقيق نجاح المؤسسة البǼكية وضمان 

 .المجال لهم لإثرائه ودراسته، من جوانبه المختلفةأهمية الموضوع وفتح  إلى

واستعملت أسلوب الاستبيان المكون من ůموعة الأسئلة المصممة بشكل الممارسة التسويقية في 
 .  بǼك "بدر" Űل الدراسة

الإهتمام بالزبون وهذا يظهر من خلال المعاملة اūسǼة من طرف  الǼتائج التالية إلىوتوصلت 
 .مقدمي اŬدمة

يرتكز الǼشاط  ،تعتبر الوكالة من بين الوكالات التي لم يكن لها اūظ في تزويدها بالموزعات الآلية
المتوفرة  توالمǼطوياالترويجي في الوكالة على جهود البيع الشخصي )موظفو البǼك( إلى جانب الملصقات 

 .على مستوى الوكالة

وŰددات البǼك المركزي في اŪزائر، إن عملية Ţديد الأسعار من طرف الوكالة ţضع لشروط 
وذلك بفرض هذا الأخير ůالا لا يمكن šاوزǽ في تسعير القروض، وهذا يعني أن الوكالة لا تعتمد على 

 1.التسعير في تسويق خدماتها

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

1
  البويرة . جامعة، مستررسالة  البǼكية وأثرها على رضا الزبون،تسويق اŬدمات  ،2012عبدات سليمة ،   
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II. 2- دراسات أجنبية : 
 وانǼك الإسلاميدراسة ناصر وآخرين بعǼراسة في إرضاء الزبائن في الأردن: د: الب . 

Ǽادرا على ، وقوك الإسلامية في الأردن في تزايدهدفت الدراسة إلى توضيح ما إدا كان نظام الب
 الأخيرة ، بل أيضا للمؤسسات البǼكية التجاريةليس فقط للبوك الإسلامية الأخرى ،مواجهة المǼافسة القوية

 .التي تقدم خدمة إسلامية

لامي ورغبتهم من المتعاملين مع البǼك الإس توصلت الدراسة إلى أن هǼاك زيادة في إشباع حاجات
 1.المشاركة، والمضاربة و ابحةعن طريق المر  اŬدمات المقدم لهمخلال التسهيلات و 

  دراسةCillian   وان : الرسالة الإعلانية وفق المضامين الإسلامية ) دراسة تطبيقية علىǼبع
 الشرق الأوسط ( 

عملاء المتعاملين معه متǼامية في عدد الالإسلامي نظاما واسعا و  التسويق كان  اهدفت الدراسة إلى معرفة ماد
 استجابة للرسالة الإعلانية . ، و لمعتقد الديني يؤثر على المستهلككان ا  اماذ، و حول العالم

 2. علانية لتǼاسب العملاء المǼاسبينتوصلت الدراسة إلى أهمية تطوير الرسالة الإ

 

 

                                                           

.  الأردن، دراسة في اراداء الزبائن ، ناصر واخرين ، البǼك الاسلامي  1
  

، رسالة الاعلانية وفق المضامن الاسلامية ، الشرق الاوسط .   Cillian 
2
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 : تمهيد

في البǼوك التقليدية بصفة  الإسلاميةبعد استعراضǼا للجانب الǼظري تسويق اŬدمات المصرفية 
 حيث نسلط الضوء على اŪزائر من خلال اختيار  اŪانب التطبيقي إńسǼتطرق في هذا الفصل  عامة

تتبŘ    أصبحتؤسسسات المصرفية الي حد أهم المأ، اŪزائر وكالة سعيدة Űلا لدراسةالبǼك اŬليج 
 سǼقوم بالتعريف بالبǼك. يثح الإسلاميةالصيرفة 
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III. 1 .وك التقليدية الجزائريةǼالصيرفة الاسلامية في الب  

الإسلامية أمرا واقعا بالǼظر للقبول الذي Ţظى به تلك  أضحى توجّه اŪزائر Ŵو الصيرفة
المعاملات في أوساط اŪزائريين، وهو ما دفع اūكومة للتفكير في جمع تمويلات عن طريق طرح سǼدات 
بدون فوائد، لتجاوز الإشكاليات المرتبطة بالأرباح الربوية، فيما شرعت عدة بǼوك ومؤسسسات مصرفية في 

جات مصرفية على أساس قواعد المراŞة، وتتوجّه أغلب البǼوك لاعتماد صيغة دراسة جدوى طرح مǼت
 1.جديدة خاصة بالقروض الإسلامية أو ما يعُرف بالقروض التساهمية التشاركية

عاد موضوع الصيرفة الإسلامية إń واجهة الساحة الاقتصادية، مع رغبة اūكومة في تǼويع 
غ الي تسمح باستقطاب الأموال المتداولة خارج اūلقة الرسمية، المǼتجات المصرفية، وطرح űتلف الصي

خاصة وأن التعامل وفق هذǽ الصيغة أضحى أكثر من ضرورة بالǼظر لتراجع مداخيل الدولة من العملة 
الصعبة وعزوف الكثير من اŪزائريين على وضع أموالهم بالبǼوك مما أفقد الأخيرة جزءا كبير من سيولتها 

 . لدولة في استعادتها من خلال التحفيزات الي بدأت فيها مǼذ عامينالي فشلت ا

سمحت اūكومة للمصارف التقليدية بفتح وحدات إسلامية في نوفمبر/تشرين الثاň من العام 
، كلها خليجية رتمد الصيرفة الإسلامية في اŪزائ، لتǼضم بذلك إń ثلاثة مصارف تع2017الماضي 

كويي،   «بǼك اŬليج اŪزائر»بالدرجة الأوń، على غرار فرع اŪزائر لمجموعة "البركة" البحريǼية، وفرع 
 2.الإماراتيوبǼك السلام 

أن قرار اūكومة اŪزائرية باعتماد الصيرفة الإسلامية كان نابعا من ثلاثة مبادئ أساسية: المبدأ 
في بعض موادǽ على اعتماد الشريعة الإسلامية مصدرا ثانيا  ي يǼصئر الأول وهو أن الدستور اŪزا

للتشريع، والمبدأ الثاň ويتمثل في استجابة الدولة اŪزائرية لهذا البديل الإسلامي بكونه يمثل مطلبا شعبيا 
 ملحا ومتزايدا، والمبدأ الثالث وهو أن اŪزائر اšهت كما أسلفت ومǼذ مدة إń اعتماد نظام الصيرفة

الإسلامية، وتمثل هذا في سعيها المبكر لتشجيع الاهتمام بالمالية الإسلامية وما تبع ذلك من سلسلة 

                                                           

2016، 2640نبيل جمعة ، جريدة اŬليج اونلاين ، العدد   1  

.  2018افريل  8، 2539حمزة كحال ، جريدة العربي اŪديد ، العدد    2  



سعيدة وكالةبǼك اŬليج ل الميدانية فيدراسة                                          الفصل التطبيقي   

 

 
50 

الǼدوات والمؤستمرات والدورات العلمية المتخصصة، الي كانت بداية نظرية مهمة وأساسية من أجل تهيئة 
 ة.وتكريس العمل بǼظام الصيرفة الإسلامي

III-2-  ك الخليجǼب 

III-2-1-  ك الخليجǼالجزائرتعريف ب: 

 15، أنشئ هذا البǼك بتاريخ مليار ديǼار جزائري 10رأس ماله  هو عبارة عن بǼك šاري
  1975هذا المشروع عام  انشأ ،رة عن مشروع جماعي خاص في الكويتوهو عبا 2003ديسمبر 

 المـاŅالتطـوير الاقتصـادي و ساهمة في مهمته الأساسية الم ،بǼك اŬليج اŪزائري %100ملكيته  تعـود

 اŪزائري يقدم ůموعة واسعة من اŬدمات المصرفية المتميزة ، سواء بالصيغ الكلاسيكية وموافقة لمبادئ

 . الإسلاميةالشريعة 

ون فقط و السهر على خدمته تم توسيع الǼشاط و التركيز على جلب الزب 2007في عام 
 13 إńمن الزبون من خلال توسيع حجم وكالاته  أكثرحاول البǼك الاقتراب  2008، وفي وراحته
مليون  20من  لأكثراŬامس من الǼجاح بتحقيق ربح حقق البǼك عامة  2009، وفي نهاية وكالة
 .دولار

     Self Banking"بتدشين فرعـه الثـاň "  2012فيفري  27حيث قام بǼك اŬليج اŪزائر يوم 

 بوهران بالǼسبة لبǼك اŬليجSelf Banking" ، جاء هذا التدشين بعد فتح خدمة "بوسط العاصمة

 اŪزائر توسيع شبكته واŬدمات المعروضة خيار استراتيجي يهدف إń تغطية أحسن للسوق بـالتوافق

 . مع حاجيات ومتطلبات űتلف القطاعات

 Self "  ذاتية ومـن هǼـا جـاء الاسـم هو فرع خدمة ،اŪديد الآŅ يشتغل بدون عما الفرع

"Banking ولوجياتبفضل موزعاǼميع العملياتت آلية مزودة بأحدث التكŝ تمكن للعملاء القيام. 
 ، اūصول علىالصكوك إيداعالǼقدي، الإطلاع على الرصيد،  الإيداع، المصرفية مثل سحب الأموال

 .المصرفيةالكشوف البǼكية وطلب دفاتر الصكوك أو البطاقات 
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صادرة عن مؤسسسات مصرفية أخرى إجراء CIB  كما يمكن ūاملي البطاقات المصرفية
  . السحب الǼقدي عمليـات

 ، 7/  أيام 24،7ساعة/24هي استمرار وتوفر اŬدمة Self Banking" الميزة الرئيسية لفرع "

 يسمح للعملاء بالتحرر من القيود الزمǼية للفروع العادية. يضاف على هذا فإن الفرع اŪديد يوفر مما

 .المصرفية (CIB)القرب والسرعة والأمان فالدخول إń الفرع يتم بواسطة البطاقات 

تشمل اŬدمات المقدمة البطاقات المصرفية مثل بطاقة "سهلة" البطاقات الوحيدة الغير المحدود 
 .الي تسمح بأداء űتلف العمليات RIBالسحب بطاقة  قيمة في

الإضافة إń بطاقات "فيزا" بمختلف الصيغ العادية والذهبية ومسبقة الدفع يقترح البǼك خدمات 
 للعمليات التجـارة اŬارجيـة أو Email Swift.وال  Banking-Eمثل الصرف الالكتروň  متميزة

 .الرسائل الǼصية القصيرة بواسطةالإشعار والتبليغ 

مما يسمح للعملاء بالقيام بعمليات  Drive Bankingخدمة.كما أطلق البǼك مؤسخرا 
 . دون مغادرة سيارتهم السـحب

بهذا يؤسكد البǼك مركزǽ الريادي من حيث إدخال آخر التكǼولوجيات وتقديم أفضل اŬدمات 
. هذǽ اŬدمات موجهـة للأفـراد، الإسلاميةعة سواء بالصيغ الكلاسيكية أو المطابقة للشري التمويلية
 .والمؤسسسات المهǼـيين

 ، صاūةة ببطاقات ائتمانية يسلمها البǼكخاص ةريصوحيضاف لها خدمات جديدة 
 ، فعǼد فتحبطاقات 6هي عبارة عن نترنت و عبر الاŰليا ووطǼيا وحتى عالميا و  الآتيةللمخالصات 

 "بلاتǼيوم" بالدولار خاصة بكبار ثابتةحساب لدى البǼك اŬليج تقدم للزبون بطاقة ائتمانية وهي بطاقة 
 . ألاف دولار 10يقل عن  يا بمبلغ لاالتجار المتعاملين مال

، والي سيتم إلية أخرىفرعا تقليديا وفرع  55 الآن، لديه مقرǽ الرئيسي في اŪزائر العاصمةو 
 . البلاد إŴاءاūاŅ لتكون اقرب لعملائها في جميع  2016فرعا في عام  60توسيعها لتشمل 
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  .اŪزائر :البلد -
 .أجǼبية :الملكية -
  .شركة مساهمة :نوع الشركة -

III-2-2- ك الخليج الجزائرǼظيمي لبǼالهيكل الت : 

  
       الإدارةمجϠس 

 مكتΏ التدقيق الداخϠي 

    ϡΎالمدير الع 

       Ώمكت
ϡΎالمدير الع 

ϡنن

      Δالحكوم
Δالمؤسسي 

الاتصΎل الحكومي 
المجتمعيو  

الدعϡ الاستراتيجي 
 الميز المؤسسي و

الخدمΕΎ المؤسسيΔ و 
 المسΎندة    

   Δالمركزي ΕΎيϠمراكز التسجيل  العم ΕΎيϠعم 

المواد البشرية و 
الادارية  اŬدمات  

دعϡ مراكز  مراكز التسجيل  السجل السكř  تقǼية المعلومات  المالية   
 التسجيل   

شؤسون 
 المواضفين

التخطيط الماŅ و 
 الموازنة      

اŬدمات 
 الالكترونية 

علاقات المتعاملين  مراكز ابوظبي   تدقيق البيانات 
 و المراجعيين   

التدريب و 
 التطوير   

اūسابات و 
 الرقابة    

مراكز المǼطقة  طباعة البطاقات  الانظمة الرئيسية 
 الغربية    

ţطيط و متابعة 
عمليات التسجيل 
  
خدمات مراكز 

 التسجيل
مراكز دبي و 
 المǼطقة الشمالية

خدمات الدعم  متابعة الارادات  الانظمة المساندة  توصيل البطاقات 
 مبř للإدارة 

التحليل و  الدعم الفř   عقود ومشتريات 
 الاحصاء
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III-2-3- كǼوظائف الب : 

 تتمثل مهامه فيما يلي : 

  الصغيرة.تمويل المؤسسسات المتوسطة و  -

  الاستثمار.تمويل نشاطات الاستغلال و  -

  اūرة.تمويل المهن  -

 القرض باūيازة اŬاصة . القروض العقارية والمضمونة و مǼح  -

 التجارة . ل الǼشاطات المتعلقة بالاقتصاد والصǼاعة و تمويل ك -

 جمع المدخرات من űتلف المصادر .  -

 تمويل المشتريات . تمويل القرض و و  لإصداريلعب دور الوسيط لعمليات المالية  -

III-2-4- ك أهدافǼالب  : 

يع الدول وهذا يفتح جم إńالوصول ك هو المساهمة في Ţقيق التوسع والǼمو و الهدف الرئيسي للبǼ إن -
 جديدة لكسب المزيد من الزبائن .  خدماتتقديم و فروع جديدة 

تقديم خدمات خاصة كقروض التحيز وخاصة اūديثة الي ţدم الاقتصاد الوطř هي  أهدافومن  -
 . القرض العقاري

 . المصرفية أعمالهفي كل  أعلىضمان  -

مستوى في  اعلياستغلال كل الوسائل اūديثة المستعملة في المجال البǼكي لتقديم  إńالسعي  -
 بقوة العالية . اŬدمات و 
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III-2-5-                                : كǼالخدمات الالكترونية المقدمة في الب 

 البطاقات الالكترونية :-1

كǼتم في   أيǼما، ميسرة، مرنة و أمǼة: هي بطاقة سحب ودفع اليومية )ساهلة (بطاقة الدفع  .أ 
سهلة  إنهامميزاتها  من، يل استعمال رصيد دون Ţديد للسقف، يمكن للعمالأوقاتجميع 

 ، صاūة عبر كافة التراب الوطř .ساعة 24ساعة / 24 الأسبوع، متوفرة طول الاستعمال

، الآŅ، هي بطاقة ůانية للسحب مبتكرة وسهلة الاستعمالقة جديدة هي بطا :طاقة التوفير .ب 
، تسمح لكم بإجراء عمليات سحب من أي لتساهمي أومتصلة Şساب التوفير الكلاسيكي 

 Ņتسديد المشتريات على مستوى  مزاياهاساعة ، من  24/24،  أيام 7ايام / 7صراف أ
 . المجهزين بمحطة الدفع الالكتروňالتجار و اūرفيين 

ير نفسه لتقديمها ، متصلة Şساب التوفيمكن اūصول على بطاقة ثانية بطاقة التوفير الثانية : .ج 
 .، البطاقة ůانية ويمكن Ţديد مبلغ أقصى لاستعمالهالأفراد عائلتكم

لعملة الصعبة هي وسيلة دفع ممتازة ، سحب ودفع بمقدار ا :والكلاسيك بطاقة فيزا غولد .د 
 .التسويق عبر الانترنت، المتوفرة في اūساب

من خلال  ،لعمليات الشراء في اŬارج أمǼة، موثقة، هي وسيلة مرŹة: بلاتين يومبطاقة فيزا  .ه 
، الآŅ، الانترنت أو من خلال السحب الǼقدي على أجهزة الصراف Űطة الدفع الالكترونية

، يورو10.000لكل من يملك حساب بالعملة الصعبة، مع حد أدŇ للرصيد البطاقة متاحة 
بطاقة فيزا بلاتǼيوم بطاقة سحب ترتبط Şسابكم بالعملة الصعبة، يمكن استخدام البطاقة 

 في اūساب.   حسب الرصيد المتوفر

، يمكن استعمالها على لدفع بالعملة الأجǼبية في اŬارجاهي بطاقة السحب و  :كارد  مستربطاقة  .و 
 .شبكة الانترنت Űليا ودوليا

ة الشحن الأقصى للبطاق. أشهر 3بطاقة غير شخصية صاūة لمدة مسبقة الدفع :  كارد  مستر .ز 
 . دولار أمريكي / الشهر 1.000هو 
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 :  SELF BANKINGخدمة  2

وهي من الفروع  الآŅهي الأوń من نوعها في اŪزائر تسمح للعميل من خلال أجهزة الصراف 
 : اŬدمات المصرفية الي يقدمهان وم عصري،Ūديدة الي تقدم في فضاء حديث و ا

 سحب الأموال .  .1

  الصكوك.إيداع  .2

 الإيداع الǼقدي. .3

 .التحويلات من حساب لأخر .4

 .على وضعية اūسابات الإطلاع .5

 اūصول على الكشوف البǼكية .  .6

/  أيام 7وكل إجراءات هذǽ اŬدمة تتم دون تدخل من قبل موظفي البǼك وهذǽ اŬدمة متوفرة 
 .  24ساعة /  24و 7

 :  AGB ONLAINEخدمات - 3

، متوفرة على مدار اليوم و الأسبوع، الانترنتعلى رصيدǽ بمجرد نقرة عبر  الإطلاعتمكن الزبون من     
 ويمكن من خلالها القيام بما يلي : 

 .متابعة اūسابات عبر الإنترنت -

 .نشر الوضعية الإجمالية للحساب -

 Ţميل كشوف اūسابات .  -

 : دمات أخرى يقدمها بǼك اŬليج مثلبالإضافة إń ذلك توجد خ

 PUSHوخدمات   MAIL SMSخدمات  -
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  RECHARGEMENT ONLINE خدمات  -

 .خدمات اختيار الرمز السري -

 . SWIFT خدمات -

III-2-6-  ك الخليج وǼالإستراتيجيةتوجهاتها مهمة ورؤيته وقيم ب  : 

 : مهمته :  أولا

، وذلك الأفرادالشركات و  إńدائما في الاستماع  هي البقاء باستمرار  الأساسيةمهمة البǼك 
، كذلك بما تشكيلة من المǼتجات المتطورة واŬدمات المالية الشخصية أوسعيقدم  إنلكي يستطيع 

 حياة اŪزائريين .  إثراءالمساهمة في  أيضاو  الإسلاميةيتوافق مع مبادئ الشريعة 

 : رؤيته :ثانيا

الشريك  أصبححصل على ثقة عملائه و  لأنهاŪزائر انه البǼك الرائد في اŪزائر يرى بǼك اŬليج 
 . لذي اختاروǽ لتحسين نوعية حياتهما

 ثالثا : قيمه : 

فعله البǼك على رؤيته تعتبر في الواقع على كل ما يمهام البǼك و  إńتǼتمي  الي الأساسيةالقيم 
 تتمثل هذǽ القيم في : زائر هذǽ القيم توجه تدخلاتǼا و البǼك اŬليج اŪاŪماعي في المستوى الفردي و 

  :التقدم -

نكون غدا ؟ هي القيم الي  إننريد  أينŴن اليوم ؟ و  أين إńعيش قيم التقدم تتطلع باستمرار 
 التطور . التǼمية و و التحسن،  أيضاو التقدم هو  أهدافهتساعدǽ كل يوم للقرب من 

، إعماله، كما هو اūال في ثمرة موافقة، ئر التقدم يوما بعد يوم في طريقهبǼك اŬليج اŪزا يعيش    
Ūليج اŬك اǼك فرديا و جماعيا م  يقدمه للخارج ويعتمد بǼالكثير  لإعطاءزائر قيمة التقدم في داخل الب

 .للعملاء الإرضاءمن 
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  الالتزام: -

" حاضر "   إظهار، هو  أهدافهيستثمر كليا في ųاح مهمته و  إنالتزام يعř  إعطاءبالǼسبة للبǼك فان     
 إحساسه، وهو لة في الاستجابة للحاجة المتوقعةمشاركته الفعاو ، مبادرته بإخلاصه، كل يوم باستماعه

، لذلك فبǼك اŬليج اŪزائر يلتزم  تزام بداية من الداخل Ŵو اŬارجالالالشخصي المسئول عن ųاحه، و 
يلتزم بالǼجاح لعملائه  إن، و بذلك يستطيع خل مع موظفيه و عملائه الداخليينفي الداكليا بالǼجاح 

 و المؤسسسات في اŪزائر .  الأفراداŬارجيين 

  الاعتراف: -

، و لذلك بǼك اŬليج اŪزائر يرغب في ورا ورضا للفردسر  أكثرهو بالتأكد القيمة الي Ţمل الاعتراف 
 . ديم الإرضاء لعملائه الداخليين واŬارجيينلتقأن Ÿعل الاعتراف أفضل أدواته 

 : الثبات -

 وو قيمة مرادفة للأمن الاستقرار واŪدية ولهذا فالبǼك دائما حاضر بالǼسبة للبǼك فان الثبات ه
 .موجود ليقوم بترقية هذǽ القيمة

نتكلم عن البǼك فǼحن نتكلم عن المال و لما نتكلم عن المال فǼحن نتكلم عن الǼقدية  ولما
 .و وسيلة لتحقيق المشروعات ůهداتهالمكافئة على 

اŬارجيين فهو źتار الǼوعية دى اūياة مع زبائǼه الداخليين و ن البǼك يرغب في الالتزام مولأ
 . المداومة في نشاطاتهد بالثبات و الأمن و الاستقرار مع التعه

 Burgan، في نفس سياق ůمع 2009في أوائل عام  AGB)التوجهات الإستراتيجية البǼك )  :رابعا

Bank  قيق م بهدفŢ الإستراتيجية همتها في حين تكون وفية لقيمها ومبادئها و ǽعلى خمس ترتكز هذ
 : ůالات
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قبل البǼك من أجل Ţقيق  المتحدة منهذا يǼدرج ضمن كل الإجراءات : إدارة الجودة الشاملة -
Ŭارجيين .  وصرفية مع كل العملاء الداخليين دمات المجودة اŬا 

الإدارة وإدارة الات للتدخل مثل جودة اŬدمات والمǼتجات والبǼية التحتية و يتعلق الأمر بعدة ůو 
 ما إń غير ذلك . و  المخاطر

ليسمح لهم بالتمتع بالمǼتجات اقرب إń عملائه و ن البǼك دائما لكي يكو  :توسيع شبكة الوكالة -
 . دمة المصممة لاحتياجاتهم المحليةواŬدمات العالمية المتق

 .دمات من اجل تلبية جميع التوقعاتاŬتوسيع عروض المǼتجات و  -

Űفزة و قد اعتمد رضية و إدارة موارد بشرية ترتكز على الاųاز بهدف تزويد جميع موظفيه Şياة م -
 المهǼية.ůزية من اجل التǼمية البشرية و  اŬليج اŪزائر سياسة لإدارة الموارد البشرية و نتائجبǼك 

غزو اūصة سياسته التجارية على مǼطق نمو و  : يركز البǼكنمو حصته السوقية وغزو السوق -
 راء اŪزائريين.إثفي الازدهار الاقتصادي للجزائر و السوقية للمشاركة 

III-3-  الميدانيةالدراسة . 

-3-III1-  .ك الخليج بسعيدةǼالتعرف بوكالة ب 

في الوكالة يبلغ عدد موظ. و بكل الوسائل اūديثة وجهزǽأنشئت وكالة بǼك اŬليج بسعيدة في 
 . موظفين كلهم إطارات 6

 : تǼظيمي لوكالة بسعيدة فهو كالأتيالهيكل ال أما

 :  مدير الوكالة -1

ويعتبر الممثل المسؤسول عن توفير التǼظيم  ووه مستوى الوكالة ويعتبر الممثل الرئيسي للبǼك على
تǼميتها سؤسول عن توفير التǼظيم الإداري والتشغيلي للوكالة و الرئيسي للبǼك على مستوى الوكالة وهو الم

لك Ţقيق الأهداف الإستراتيجية والمالية الي ، كذالمخاطرلاهتمام المستمر بإدارة اŪودة و التجارية مع ا
مهامه السهر ، كذلك من دارة ميزانية الوكالةإمان الشفافية الاقتصادية للبǼك و ، وضتها إدارة البǼكحدد
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التشغيلية وإجرائها في إطار تأكد من سير العمليات الإدارية و البة نظامية اūسابات في الوكالة و على مراق
 الإشراف عليهم . ن، مع مهمة إدارة موظفي الوكالة و القانو 

 :   Superviseur administratifالمشرف الإداري  -2

، ، من أجل Ţقيق أهداف الوكالةالأعوانالصǼدوق، وعامل الشباك، و  أمينوهو المشرف على 
التأكد المستمر من سير العمل إدارة المخاطر و Ţقيق اŪودة و  للعملاء في إطار اŬدمةتقديم  ومن مهمته

 التحقق من تǼفيذ العمليات المصرفية اŪاريةأيضا الإشراف و الأهداف، و Ÿابي يعمل على Ţقيق و إفي ج
 . في الشباك للزبائن من الأفراد والمؤسسسات، ومعاŪة شكاوي العملاء

التحقق من صحة و  الأرشيف، وضمان إدارة قوم بتشغيل و إيقاف نظام اūاسوبكما ي
لمؤسسسات وضمان حسن مسك الدفاتر االأفراد و اري مبيعات العملاء من العمليات الي يقوم بها مستش

 الواردة . ام بالوثائق القانونية الصادرة و بالإضافة إń ضمان الالتز السجلات للوكالة و 

 :   Conseiller clientèle commercialeمستشار مبيعات العملاء المؤسسات   -3

šهيز العمل من ůموعة المǼتجات الي يقدمها ارة Űفظة العملاء )المؤسسسات ( و من مهامه إد
كل العمليات   تǼفيذ، و ( وفقا للقرارات التǼظيميةوكذلك إدارة حسابات العملاء )فتح، تغيير، غلقالبǼك 

، وإدارة قرض والضمان الاحتياطي الكافلات، وتسيير مية لزبائن المؤسسسات برعاية خاصةاŪارية اليو 
 ، ومعاملات مع الدول الأجǼبية . جارة اŬارجيةعمليات الت وتǼفيذالاستثمار 

  "  Delegue au back officeمǼدوب إداري "   -4

(  back officeلدى المǼدوب الإداري ůموعة من المهام الرئيسية كتوفير ضمان إجراء عمليات )     
، كذلك يقوم بإدارة اūسابات واūفاظ في البǼك في إطار اŪودة و الدقةمع احترام القوانين المعمول بها 

لك šهيز العملات ، وكذت العملاء وتسيير دفاتر الصكوك والتصريح بالشيكات غير المدفوعةملفاعلى 
 جميع الأوراق التجارية . ذنية و إدارة السǼدات الاقا للإجراءات و ، وفعلى الفواتير والشيكات والتحولات
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 " :  CaissierالصǼدوق "  أمين -5

عن الصǼدوق وعن ضمان بشكل مستمر عمليات الصǼدوق مع العملاء وحسن  المسؤسول وهو
، كما يسهر على ضمان تسوية ات السارية المفعول بها في البǼكالإجراءللممارسات و  إماسيرها احتراما 
 اūسابات . 

6- Guichetier payeur  :  

العمليات  لمختلفيعمل عامل الشباك الصراف على ضمان السير اūسن بشكل مستمر 
ا يعمل على ضمان تسوية اūسابات  المحافظة ، كمالإجراءات المعمول بها في البǼك البǼكية مع احترام

űتلف ما Ÿري نيابة عن العملاء جميع و ، كللمعاملات، وضمان السرية التامة على سجل الصǼدوق
، صدار الشيكات المصرفيةإكالسحب وŢويل اūسابات، وصرف الشيكات و )العمليات الإدارية 

 ( . الخ، ... وخصم الشيكات

 ńفيذبالإضافة إǼسن سير العملعدة  تū دوري  ، ووضع استعراضمهام أخرى ضرورية
 . للأنشطة وتقديم الاقتراحات

III-3-2 ك الخليج الجزائر بسعيدةǼظيمي لوكالة بǼالهيكل الت 

 

 

 

 

 

 

 مدير الوكالة                      

 مراقب        مشرف      

 مسؤسولين šاريين 

مستشار العملاء 
 التجاريين    

مستشار العملاء 
 اŬواص    

 امين الصǼدوق  دافع الصرف 
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III-3-3-  ك الخليج الجزائر الأنشطةدراسةǼالتسويقية لب 

 : :مǼتجات الخليج الجزائرأولا 

 :من قروض مǼها أنواعيمǼح بǼك اŬليج اŪزائر عدة : الإقراضعملية  -1

، وتمǼح للعملاء الذين توسيعه أووهو قرض موجه لتمويل بǼاء سكن  ": Baytiالقرض العقاري" -
سǼة مع اختلاف الوثائق المطلوبة لكل فئة 25لديهم دخل شهري مǼتظم ومدة تسديد القرض تمتد حتى 

 .حداعلى 

التجار لتمويل مشاريعهم المهن اūرة و  لأصحابوهو قرض يمǼح قرض المهǼة "مرابحة و سلام": -
 رفية وهي :Ūميع الاحتياجات المص  الإسلاميةوفقا لمبادئ الشريعة 

 وهو قرض لتمويل احتياجات الاستغلال )تمويل المخزون(.": "سلامProlineمهǼة 

 . إليةو هو قرض لتمويل احتياجات المؤسسسة لشراء معدات ومركبات قرض المهǼة "مرابحة ":

  المǼتجات الالكترونية : -2

جميع  مكان وفيمسيرة في كل ومرنة و  أمǼةهي وسيلة سحب ودفع "ساهلة "بطاقة دفع يومية :  -
ها السحب وهي غير Űدودة السقف وصاūة غبر كافة الوطن وسهلة يستطيع صاحب ،الأوقات

 .24ساعة على 24ايام و 7ايام/7الǼقدية متوفرة الاستعمال و 

VISA-  :ات الصراف  "بطاقة مسبقة  الدفعǼوهي بطاقة دولية و مقبولة للسحب من ماكŅالآ 
قبولة م أيضالتجارية  الي Ţمل نفس الشعار و مقبولة الدفع في المؤسسسات او VISAالي Ţمل شعار 

 .ببساطة شحǼتها إعادةويتم  شهرا 24هي صاūة لمدة الدفع عبر شبكة الانترنت و 
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 سياسة التسعير لبǼك الخليج الجزائر . : ثانيا

من تعتبر القرارات المتعلقة بالتسعير من القرارات الهامة في صياغة الإستراتيجية التسويقية لما لها 
 استمرارǽ في السوق المصرفية . تأثر مباشر على أرباح البǼك وعلى جودة اŬدمة و 

مǼها معدلات الفائدة على أن التسعير في البǼوك ياخد صورا عديدة  إńكما šدر الإشارة 
العمولات الي يتقاضاها البǼك مقابل اŬدمة المصرفية القرض والودائع، وكذلك Ţديد الرسوم والأتعاب و 

، وهǼا نشير أن دور البǼك في Ţديد الأسعار خاصة المتعلقة بمعدلات هي تلك المتعلقة بمعدلات الفائدة
من قدرة البǼوك التجارية على Űدود لعدم وجود حرية كاملة للبǼوك في Ţديدها حيث Źد الفائدة ųد 

التحكم في أسعار خدمتها قيود بǼك اŪزائر الذي يتدخل في Ţديد أسعار المǼتجات البǼكية ، ويتيح 
 ůالا Űدودا جدا للبǼوك في Ţديد معدل الفائدة الذي تمǼحه لعملائها . 

ويمكن للبǼوك  ،رف بǼك اŪزائر وتوزع على البǼوكوبالǼسبة للعمولات فهي تتحد أيضا من ط
الذي يقوم بدراسة هذǽ و  ،التجارية تقديم اقتراحات لبǼك اŪزائر من أجل رفع أو خفض أسعار العملات

 1.حولها رأيهالاقتراحات م  يقوم بإبداع 

 ثالثا : سياسة التوزيع لبǼك الخليج . 

في كونه źلق المǼفعة الزمǼية والمكانية  تبرز أهمية عǼصر التوزيع ضمن الأنشطة التسويقية المتكاملة
 المكان المǼاسبين.إتاحة اŬدمات للعميل في الوقت و ، أي أن عǼصر التوزيع يضمن للخدمات المصرفية

على حسن اختيارǽ لمǼافذ التوزيع  ،الوصول إń اكبر عدد من الزبائن يتوقف ųاح البǼك فيو 
يلبي احتياجات بالشكل الذي توزيع اŬدمة المصرفية بعǼاية و  وهذا ما يفرض على البǼك أن źتار مǼافذ

 .ومتطلبات العملاء

، أما غير المباشرى التوزيع المباشر و ويعتمد بǼك اŬليج اŪزائر في توزيع خدماته المصرفية عل
التوزيع غير المǼتشرة عبر كامل التراب الوطř، و الفروع المختلفة للبǼك و  الوكالاتالتوزيع المباشر فيتمثل في 

                                                           

 . 12، ص ، اŪزائر العاصمةů09لة بǼك اŬليج اŪزائر، العدد   1
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الشبابيك الآلية للأوراق لǼقدية الي تقع خارج مبŘ البǼك، و للأوراق ا الآليةالمباشر يتمثل في الموزعات 
Ǽك و الǼالب Řقدية و  للأوراقالشبابيك الآلية قدية الي تقع خارج مبǼك .الǼالب Řالي تقع داخل مب 

 رابعا:سياسة الترويج لبǼك الخليج: 

 تصميمفبعد Ţديد رغبات  العميل و  ،يقيالعǼاصر في المزيج التسو  أهميعتبر الترويج من 
 şصائص ومزايا اŬدمات المصرفية العميل  إقǼاعو  إخباردور الترويج في  يأتيالمǼتجات  المصرفية المǼاسبة 

 البǼك في تبřجهود  إن، نلاحظ ط التروŸي خاصة في ظل  المǼافسةالǼشا  أهميةالمقدمة له ورغم 
، فعن طريق الاعتǼاء به وتوفير كل الظروف على الزبون بالأساسسياسة تروŸية متواضعة يعتمد 

  إنيعلم  لأنهيقوم بترويج مǼتجاته عن طريق هذا زبون  ،على خدمة جيدة فهو بطريقة مباشرةللحصول 
من  اŬدمات سوف Źصل على زبائن جدد أحسنتوفير لهم و  ،الاعتǼاء بهمافظة على الزبائن و المح

   في مكان البيع. وإعلانوسائل ترويج لديهم  أيضاخلالهم و 

III-3-4- : التعليق على اجوبة المقابلة 

 ǽموعة من أسئلةالدراسة الميدانية لقد تم في هدů دمات ح ،طرحŬول موضوع تسويق ا
 : لوكالة سعيدة  مدير بǼك خليج اŪزائر المصرفية الإسلامية وذلك من خلال إجراء مقابلة مع

 مصرفية إسلامية؟الهل يقدم بǼك الخليج خدمات  (1

عن طريق  الأشخاصوذلك بمراŞة مع الشركات و  إسلاميةنعم يقدم البǼك خدمات مصرفية  الإجابة:
 قرض الاستهلاك   

يقدم الذي يعتبر بǼك تقليدي بǼك اŬليج و  إنبǼعم وهذا ما يوضح  على سؤسال الإجابةكانت  التعليق:
عن طريق مراŞة مع الشركات  الإسلاميةالمصرفية  خدماتخدماته المصرفية التقليدية  إńإضافة 

 خسارة وربح  عن طريق الأشخاصو 

 هل يقوم البǼك  بتطوير خدمات  المصرفية الإسلامية التي يقدمها .؟ (2

 ودلك في المجال الالكتروň  الإسلاميةنعم يقوم البǼك بتطوير خدماته مصرفية  : الإجابة
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ل تطبيقها بطرق متطورة الي يقدمها من خلا الإسلاميةيسعى البǼك لتطوير اŬدمات المصرفية  التعليق:
  التطور التكǼولوجي السريع عالميا.تتماشى و 

 ؟الإسلامية يلبي حاجات العملاء ورغباتهم  المصرفية تسعير الخدمات  إنتعتقد  (3

من  أكثرتلبي حاجات عملاء خاصة في اŪزائر  الإسلامية: نعم تسعير خدمات المصرفية لإجابةا
 . إسلاميعمليات المصرفية التقليدية Şكم بلد 

تسهيلات يقدم خدمات مصرفية قروض شخصية و  المصرف إننلاحظ  الإجابةمن خلال : التعليق
  قدرتهم الشرائيةبما يتماشى واحتياجات العملاء و  للمؤسسسات

 هل تتفق طرق التسعير الخدمات المصرفية في البǼك مع الأحكام الشريعة الإسلامية ؟ (4

  .الأشخاص أو مع الشركات سواء:اجل تتفق ودلك من خلال المراŞة  الإجابة
الإسلامية لتسويق الشريعة وفق البǼوك التقليدية )خليج( يتعامل  إنمن خلال اŪواب  لǼا يتضح التعليق:

ويعبر  الطلب من حيث Ţديدǽ،اعتماد السعر على قانون العرض و  أهمهابعض خدماته المصرفية ومن 
، وŢقيق الرضيمستوى  إńعǼد الوصول  إلايتم البيع  عليها ولاة في اūصول عن وفرة المواد وكثرة الرغب

 مبدأ التراضي ومن م  Ţديد السعر . 

 بصورة أفضل وأسرع للعملاء؟للبǼك يساعد على تقديم اŬدمات  في الوطنهل بإمكان فتح فروع  (5

 .فرع  في كافة الوطن 64نعم  فهǼاك  :لإجابةا
 فان فتح فروع يساعد تقديم وتسريع اŬدمات وجلب زبائن  الإجابة: من خلال  لتعليقا

 أساليب الترويجية التي يعتمدها البǼك لتسويق الخدمات المصرفية الإسلامية ؟ هي ما (6

  أكثر بالمǼتجتقديم ملصقات لتعريف و  الإشهار:وذلك من خلال الاستقبال و  الإجابة
الذي يستهدف الهجوم الدعائي و  أسلوبن الأسلوب التروŸي هو أيتبين لǼا من الإجابة ب: التعليق

وتقديم   التجار إńترويج التقليدية )كهاتف( اŬروج  التسويق المصرفي عن طريق  أساليبالعميل ويكون 
 يلات، رسائل قصيرة .امإ، صحف، مǼتجاتهم و الاستقبال والإشهار

 ؟خلاق  حسǼة وأتعامل بمصداقية ال نهل الموظفون يعطون صورة جيدة ع (7

 صدقو  نعم وذلك بالمعاملة اūسǼةالإجابة:
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جيدة من صورة إعطاء وذلك من خلال  الإسلاميةيقوم بǼك خليج بتسويق خدماته المصرفية لتعليق: ا
 شفافية.من مصداقية و قبل الموظفين 

المتعلقة بالاستثمار لتǼاسب معظم  الإسلامية هل هǼاك تجدد وتǼوع المǼتجات المصرفية (8
 من يتعامل معها.؟ فئات وشرائح

  السلمالمراŞة و نعم وذلك من خلال : ةالإجاب
šدد من Ŭدماته مصرفية عن طريق التǼوع و تسويق البǼك  إنعن هذا السؤسال  إجابةلǼا  يتضح التعليق:

 .إسلاميةخلال اعتماد على مǼتجات مصرفية 

 لدى البǼك ؟   ماهية هذǽ المǼتجات المصرفية الإسلامية المعتمدة (9

 كارت( فيزا ،الالكترونيةبطاقات  ،قرض الاستهلاك )سيارتي، تسهيلي هي: الإجابة
مواكبة التطور لتǼاسب الكل و  إسلامية متǼوعةيعتمد البǼك اŬليج على مǼتجات مصرفية التعليق: 

 العلمي 

هل الموظف مكلف بتسويق الخدمات المصرفية الإسلامية القدرة على الرد اقتراحات  (11
 المعلومات ؟تساؤلات بالحجة و الدليل الǼاصح مستعين في ذلك بالأرقام و 

على كل الاستفسارات  الإجابةمن لكي يتمكن  تقǼياتو تتوفر فيه الشروط  إننعم Ÿب  :الإجابة
  بالدلائل الإقǼاعو 

على رد على كل انشغالات القدرة بǼك لديه اŬبرة و  موظف إنيمكن القول  الإجابةمن خلال  :التعليق
 .بالمعلومات والبراهين الإقǼاعجل التوجيه و أالموجهة له من  الأسئلةو 

 خدمة المصرفية ؟ وأداءلتطوير  هل يستعين البǼك بأساليب نقدية حديثة (11

 نعم وذلك من خلال الاستعانة بالانترنت:  الإجابة
استغلال كل الوسائل اūديثة المستعملة في المجال البǼكي لتقديم  إńمن خلال السعي ويتم ذلك التعليق:

 بقوة عالية .على مستوى في اŬدمات و أ

 هي الاستراتجيات مستخدمة في تسويق خدمات المصرفية الإسلامية لمواجهة ما (12
 تحديات المǼافسة .؟

  الإعلانترويج Ŭدماتها من خلال التǼويع و  ،المǼافسة  إستراتيجية: الإجابة
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على زيادة حجم العملاء  المحافظةالبǼك و  إńبهدف جذب عملاء جدد  إليهايتم اللجوء  التعليق:
 .اūاليين

هل يعتمد البǼك على توضيح مǼهج التعاملات الإسلامية بحيث تزيل كل الشكوك لدى  (13
 متعاملين بها.؟

 . جميع المعلومات إعطائهمنعم  من خلال : الإجابة
 المعلوماتلك من خلال تقديم كافة وذ كيفية تسويق خدماتهضح البǼك المǼهج المتبع لتعامل و : يو التعليق

 تقديمها بصورة يسهل على العميل فهمها وتقبلها.و  إيضاحهاو 

مصرفية من قبل  هل يمكن توضيح كافة المعايير الشرعية عǼد طلب استفسار عن خدمة (14
 العميل ؟

 على كل الاستفسارات العميل وتلبية طلباته بالإجابةنعم وذلك  :الإجابة
بتوضيح معايير  الأفضلŹرص على تقديم وطلبات عملائه و ك يلبي كل رغبات البǼ إن:يتضح  التعليق

 الشريعة Ūذبه.

من حيث التدريب  الإسلاميمدى اهتمام بالعǼصر البشري العامل في تسويق المصرفي  ما (15
 ؟ الإسلاميةالصورة الحقيقية عن خدمات المصرفية  وإيصال

  دورات تدريبية لتحسين جودة اŬدمة المصرفية بإقامةوذلك  :الإجابة
ة المصرفية مŬدا الموارد البشرية المكلفة بتسويقجانب الموظفين و بتطوير بǼك يهتم ال إن يتبن لǼا التعليق:

 الإسلامية.

 ؟الإسلاميةما مدى نجاح سياسة التسويق التي يعتمدها البǼك لǼمو صǼاعة المصرفية  (16

 . الإسلامية:حقق البǼك ųاح معتبر مǼذ بداية التعامل بالصيرفة  لإجابةا

 ؟فيما تمثل هذا الǼجاح (17

الزبائن اŪدد حيث تمت الصǼاعة المصرفية جاح في استقطاب عدد من العملاء و تمثل هذا الǼ:لإجابةا
ون اŬدمة المصرفية من العملاء البǼك يطلب %60 أصبحاŬاصة بالبǼك بدليل  الإسلامية

 .هم في نمو متزايدالإسلامية، و 
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إدارة دليل على حسن  الإسلاميةالǼمو المتزايد للزبائن الذين يطلبون اŬدمة المصرفية  التعليق:
والمواصلة  الإسلاميةفي صǼاعة الصيرفة  تسويق هذǽ اŬدمات.وųاح البǼك في الانطلاق وإستراتيجية

 داخل السوق المصرفي .زة تǼافسية ، بما Źقق رضا العملاء ة بالتاŢ Ņقيق ميفيها
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 الجانب التطبيقي : خلاصة 
ل الوعي واعي ك لأنهوذلك  الإسلاميلقد حرص بǼك خليج اŪزائر على اقتحام فضاء التمويل 

لبات متطو  أذواقة اŬدمات وتǼويعها بما يتǼاسب و Şكم المǼافسة اūادة بان الدراية هي ضمان نوعي
بعض  تقديمو  الإسلامية الصيرفة  تبřاعتماد  و  إńالبǼك  لو مسؤس  سعيجل ذلك و أمن ، العملاء

السلم ، والمراŞة و الإسلاميةالقروض الاستهلاكية و  الإŸارالي تمثلت في مǼتجاتها وتطبيق بعض صيغها و 
بالرغم من حداثة تبř هذا و ، الإسلاميةتكون طرق تمويلية مستمدة من الشريعة  أنالي Ţرص على و 

من جيدة وعدد معتبر فقد استطاع استقطاب فئة  من طرف بǼك خليج اŪزائر الإسلاميالتمويل 
الي يقوم بها البǼك لتسويق هذǽ  المجهوداتوذلك في ظل  ،يث هم في نمو متزايد بوتيرة جيدةحالعملاء 

 ،للزبائن،وتقديم جميع الاستفسارات  تإعلاناوذلك من خلال حملات تروŸية و   الإسلاميةاŬدمات 
 اŬدمات المصرفية  الإسلامية . بادئ الشريعة الإسلامية في تقديمم سلامةكما تعمل على احترام و 

اتية في السوق اŪزائري وقد أهلته هذǽ اŬطوات لتحقيق الاستفادة القصوى من الفرص المو 
الأنظار في الآونة الأخيرة إń أهمية اŬدمات المصرفية توجيه البلد إسلامي و  إن، خاصة Şكم  المتǼامي

 .لامية واعتمادها Űليا وعالمياالإس
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اŪهات المصرفیة الفاعلة على المستویین الإقلیمي  اهتمامباتت الصǼاعة المصرفیة الإسلامیة Űل 
Ņقیق الاستقرار  إثبات استطاعتحیث  والدوŢ ظام الاقتصادي الإسلامي في المساعدة علىǼقدرة ال

یحتاجه بعد أدائها في ظل الأزمة المالیة والذي ساهم في الانتشار الواسع لفكر الصیرفة  الماŅ الذي
ما یمیز أعمال البǼوك الإسلامیة أن أهدافها ذات طابع اقتصادي واجتماعي،  فأهم الإسلامیة عالمیا،

اŬدمات المصرفي وأعمال التمویل والاستثمار وفقا لضوابط وأحكام الǼظریة  ارس أنشطة في ůالحیث تم
إŢ ńقیق الأرباح المشروعة، وŢقیق الǼظام التكافلي بین أفراد  الاقتصادیة الإسلامیة، بالإضافة

ات جمة ،یǼبثق الصیرفة الإسلامیة إلا أنها تتعرض لتحدی هتشاهدالمجتمع،ورغم التطور الكبیر الذي 
والبعض عبارة عن عوامل وظروف ƻارجیة على المستوى  بعضها من داƻل الصǼاعة المصرفیة الإسلامیة

Ņالإقلیمي والدو. 

 فإن حجمها یبقى Űدودا عملیة تبř الصیرفة الإسلامیة من قبل البǼوك التقلیدیة فتیة  أنوبما 

ر باستمرار وبسرعة فائقة تبقى قلیلة جدا، ƻاصة تتطو التي باتت الإسلامیة المصرفیة  وƻبرتها بالمعاملات
 .بیئات معظمها یقوم على التعامل وفق الǼمط المصرفي التقلیدي وأنها تمارس عملها في

 ، إذتصریف اŬدمات المالیة الإسلامیةأن تتبŘ مفهوم التسویق في  لذلك فقد أصبح لزاما علیها

 ربقدرتها على تطبیق المفاهیم اūدیثة للتسویق المصرفي والذي ممرهون   واستمراریةبقاءها  أصبح
ظهورǽ في مǼتصف القرن الماضي، بدایة من مرحلة الترویج ووصولا إń مرحلة  بمجموعة من المراحل مǼذ

 .للتسویق المفهوم الاجتماعي

 اجااهاتها في تغییر الإسلامیةلتصریف ƻدماتها  ه فان مساهمة التسویق في البǼوك التقلیدیةوعلی
یلبي احتیاجات العملاء سواء كانوا أفرادا أو مؤسسات، ونظرا  نحو الاهتمام بصیاغة مزیج تسویقي
عدم ملموسیتها وعدم القدرة على ţزیǼها إضافة إń ارتباطها  لطبیعة اŬدمات المصرفیة المتمثلة في

 . بمقدمها، فإن ذلك جعل المزیج التسویقي

من الǼاحیة  اŬدمات المصرفیة الإسلامیة في البǼوك التقلیدیة  التسویقواقع لقد كانت دراستǼا ل
الذي یعتبر نموذجا لهذǽ البǼوك في اŪزائر، وقد تم حصر أكثر  اŬلیج اŪزائر التطبیقیة مǼحصرة في بǼك
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، حیث توصلǼا من ƻلالها إů ńموعة من سعیدة فروعه المتواجدة بولایة  هذǽ الدراسة في أحدها
 .ئجالǼتا

  :نتائج الدراسة

من ذلك   ویستثŘ میة كالمراحةة، السلم، الإجارةیعتمد البǼك في مǼح تمویلاته على صیغ إسلا -
 .كل من المشاركة والمضاربة

 كل القرارات المتعلقة بعمل الفرع تأتي من المقر الرئیسي للبǼك، وهذا یعř أن الفـرع لا یسـاهم -

 .التي یقوم بتقدیمها Ţدید مزجهه التسویقي للƼدمات في

ومصدرا لإشباع اūاجات  كفاءتها،اŬدمات المصرفیة هي الركیزة الأساسیة لǼشاط البǼوك وقیاس   -
  العملاء.الرغبات التي یسعى إلیها و 

 تساعدǽ على Ţقیق أهداف وتلبیة یعد تبř وظیفة التسویق في البǼك من أهم الوظائف التي -
 البǼك.وكذلك Ţقیق متطلبات  تمرار،باسالمحافظة علیهم حاجات زبائǼه و 

إن حدة المǼافسة یؤدي إń التحسین و التطویر المستمر للƼدمات المقدمة ، وبالتاŅ إشباع  -
 حاجات الزبون . 
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 :  ملخص

تسددق الداوكددقتلداديةيت دد ل ددترفيفلدلإسددي ي لدى ددبري ل رددت لت ويي ددفلكيفيدد لهددت الداتدة دد ل  لل
لإوفدئلداشي ع لدى بري ،ل اةقصقلل  لهتدلدلهتفلثملد ددعافللدلإدك الداديةيةدالتف ددعافللة دقة لريفتةد ل

تقصدددةالداتدة ددد ل  لد ددديل ددددولت ويدددالدادسدددق الرددد لرك دددقةل  دددبرالتكددد للطيحددد ل ةددد لردددت يلداقكفاددد  ل  دددت
د ةدديا،لحددقللرددت لت ويددالدلإسددفةفلدى ددبري لدم دلي دد للإف ددق.لدادسددق الدى ددبرا ل دادد لكف ددالداكدددفلال

 دادفاي :ل

ل عداتلداوك لفيلركحلتمق بتيل ة لصيغل  بري لكفلإيدبح ،لداسةو،لدىجفةةل ل

خترفتيلدلإسدي ي لدس دبري ل  دالدابدقدتعلةدي ي ،لردفلدتمديلتف ودفللكود لاة تدفل ل ةد للنجحلداوك لفيلتسق ا
 هذدلداكقعلر لد ترفتل ل

ل

ABSTRACT : 

 The study aimed at how to market traditional banks to their Islamic 

banking services and their application to the principles of Islamic Sharia, to 

reach this goal and then to use the analytical method using the interview 

questions addressed to the Director of the Agency. The study concluded 

that marketing is being applied from an Islamic perspective, Gulf Bank, on 

the extent to which Algerian Islamic banks apply Islamic marketing. Which 

had the following results 

-The Bank depends on granting Islamic financing such as Murabaha, Salam 

and Ijara 

-The Bank has succeeded in marketing its Islamic banking services in 

accordance with Shari'a regulations, which has continued to attract 

customers to this type of service 

 


	2) هل يقوم البنك  بتطوير خدمات  المصرفية الإسلامية التي يقدمها .؟

