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:الملخص

�دف هذه الدراسة إلى دراسة تسويق المنتجات المالية الاسلامية على مستوى البنك 

ومن أجل معرفة العلاقة بينهما قمنا بدراسة ميدانية تم ،-وكالة تيارت-BNAالوطني الجزائري

وكذا الزبائن موظف بالبنك35مست حوالي البنكيع استمارات موجهة لعمال من خلالها توز 

وقد ،SPSS.24ومن ثم تحليل الدراسة بإستخدام النموذج الاحصائي ،زبون40حيث مست 

توصلنا من خلال هذه الدراسة إلى أن البنوك التقليدية بصفة عامة أصبحت أكبر منافس للبنوك 

لمختلف المنتوجات المالية الاسلامية وتقديم تسهيلات مختلفة �دف الاسلامية من خلال إصدارها 

.جذب أكبر عدد ممكن من الزبائن لوكالتها

.المنتجات المالية الاسلامية ،البنوك ،التسويق:الكلمات المفتاحية

Abstract

This study aims to study the marketing of Islamic

financial products at the level of the Algerian National

Bank and the Tiaret Agency. Statistical model SPSS.24,

and through this study we found that traditional banks in

general have become the largest competitor to Islamic

banks by issuing various Islamic financial products and

providing various facilities in order to attract the largest

possible number of customers to its agency.

Keywords: Islamic financial products, banks,

marketing.
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مقدمة 

أ

إسلاميةماليةمؤسساتلتوفيرأولىإسلاميةكخطوةمصارفسنةأربعينعنيزيدمامنذبرزت

الشريعةومبادئأسسعلىالقائمةالماليةالمعاملاتوأحكامتتوافقواستثماراتخدماتتقدم

ةبزيادعددهاازدادحيثالدوليةالساحةعلىوأهميتهافعاليتهاالمؤسساتهذهأثبتتوقدالإسلامية،

الإسلاميةالاستثمارصناديقمثلأخرىماليةمؤسساتجانبهاإلىظهرتمعها،كماالمتعاملينعدد

عنتختلفمنتجاتمنتقدمهماهوالإسلاميةالماليةصناعةاليميزماوأهمالإسلامية،الماليةوالسوق

الإسلامي،الفقهمنالمستوحاةالإسلاميةالماليةالمعاملاتبمبادئالتزامهاحيثمنالتقليدية�ا نظير 

.المطلوبوالاستقراروالتوازنالارتباطتحقيقيمكنهقويكبديلنفسهاتطرحفهي

بنوك الاسلامية على تقديم هذا النوع من المنتجات فبدأت ولكن لم يدم طويلا استحواذ ال

بدورها البنوك التقليدية في رسم طريق جديد للمنافسة القوية والشديدة في إطار تقديم نفس الخدمات 

.ووفقا للشريعة الاسلامية التي لا تحتوي على الربا على عكس ما كانت تقدمه سابقا

الماليةللمعاملاتالإسلاميةالرؤيةوتقديموجودهاتإثبافيالإسلاميةفةير صالنجحتفقد

منتقدمهماخلالمنالعالمأنحاءمعظمفيبلفحسبالإسلاميةالبلادداخلليسوالاقتصادية،

لافهيوغيرهاوالمضاربةالمشاركة،علىالقائمةوالاستثماريةالتمويليةصيغهابتنوعمتنوعةمنتجات

لنسبةالحالهوضيقكمامجالضمنمحصورةفائدةبمعدلاتوالاقتراضالإقراضصيغعلىتعتمد

.التقليديةالماليةلمنتجات



مقدمة 

ب

:إشكالية البحث 

:سنحاول من خلال هذه الدراسة الإجابة على الإشكالية التالية 

؟هل ينتهج البنك الوطني الجزائري سياسة فعالة في تسويق المنتجات المالية الاسلامية  

:لجة هذه المشكلة البحثية قمنا بصياغة الأسئلة التالية لمعا

؟BNAحدي قبول المنتجات المالية في الوكالة تيارت -

?للمشتقات المالية الاسلاميةBNAمامدولية الستجابة عملاء بنك -

:الدراسةفرضيات-1

:إن محاولة الإجابة على التساؤلات السابقة تدفعنا لطرح الفرضيات التالية 

.BNAتلقي المنتجات الاسلامية قبولا في وكالة تيارت :الفرضية الأول

.المالية المعروضة الى المشتقاتBNAالعملاء البنك :الفرضية الثانية

:أسباب اختيار الموضوع -2

لقد تعددت الأسباب التي دفعتنا إلى اختيار هذا الموضوع ، ويمكن تقسيمها إلى أسباب موضوعية و 

.ة أخرى ذاتي

:الأسباب الموضوعية 

الاهتمام المتزايد مؤخرا في كل ما يخص الصيرفة الإسلامية خاصة بعد أن أصبحت تقدمها البنوك *

.التقليدية 

التعرف أكثر على أنواع المنتجات الاسلامية وكيف يمكن الحصول على قرض مصرفي بدون معاملات *

.ربوية في بنك ربوي



مقدمة 

ج

:الأسباب الذاتية -

.تخصصنامعتتماشىوالتيمواضيعهكذامثلإلىالشخصيالميول*

.الرغبة في زيارة عن قرب البنك الوطني الجزائري وكيف يقدم خدماته للزبائن*

:أهمية البحث -3

الماليةللمؤسساتلنسبةباالمفاتيحبمثابةالإسلاميةالماليةالمنتجاتكونفيالدراسةأهميةتتجلى

الاقتصادية،ا�وكفاءالشرعيةمصداقيتهاهوالمفاتيحتلكوأسنان،ير الاسلامية وغالإسلاميةوالمصرفية

مستثمرينسواءكانواالاقتصاديينالمتعاملينوجذبالماليةالأسواقمنالعديدأبوابفتحمنتمكنهاالتي

.المفاتيحتلكصنعوكيفيةستراتيجيةكثيراالاهتماممنبدولامدخرين،أو

:نسعى من خلال هذا البحث إلى تحقيق الأهداف التالية :ث أهداف البح-4

.ا�تمعفيأوهميتهاأونواعهاالمصرفيةالخدماتعلىالتعرف-

إلىيتعداهبلالسلعمجالفيفقطالتسويقيالنشاطيقتصرلاحيثالتسويق،شموليةزاإبر -

فيالتسويقمجالاتومندولالإقتصادياتفيهاماادور تحتلاليومالخدماتفأصبحتالخدمات،

.المصرفيةالخدماتتسويقنجدالخدمات

.تسليط الضوء على البنك الوطني الجزائري في تقديم الخدمات الاسلامية-

:تنقسم حدود الدراسة إلى :حدود الدراسة 

الة وتخصيص البنك الوطني الجزائري وكتتناول هذه الدراسة كحيز مكاني الجزائر :الحدود المكانية -

.تيارت للقيام بالدراسة الميدانية

حيث قمنا بتوزيع 2022من سنة ماي أجربت هذه الدراسة خلال شهر:الحدود الزمانية -

.في البنك الوطني الجزائري وكالة تيارت ودراستهااستمارة استبيان

جل وصف تم الاعتماد في هذه الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي من أ:المنهج المستخدم 

المفاهيم المتعلقة بالجانب النظري من خلال تقديم تعريفات كل من البنوك التقليدية ،البنوك الاسلامية 



مقدمة 

د

،المنتجات الإسلامية ،التسويق وغيرها ،أما الدراسة التطبيقية فقد قمنا بتحضير الاستبيان الذي تضمن 

ا على عمال البنك الوطني الجزائري وكالة مجموعة من الأسئلة الخاصة بالمحاور الاساسية للدراسة وتوزيعه

.وفق مقياس ليكارت الرباعيSPSSتيارت وتحليل النتائج عن طريق استخدام برنامج 

:الدراسات السابقة -5

:تعتبر هذه المذكرة تكملة لبعض الدراسات التي سبقتها والتي من بينها 

،مقال منشور ة واستراتيجيات تطويرهاالمنتجات المالية الإسلاميزهرة بن سعدية ،محمد زيدان ،-أ

.07،2018،العدد04في مجلة الريادة لإقتصاديات الأعمال ،ا�لد 

المؤسساتقبلمنالمعتمدةالاستراتيجياتأهمهيما:عالجت هذه الدراسة الاشكالية التالية

منالإسلاميةالماليةالمعاملاتومبادئتتوافقماليةوتطويرمنتجاتاستحداثفيالإسلاميةالمالية

وخلصت هذه الدراسة إلى النتائج أخرى؟جهةمنوفعاليةبكفاءةالعملاءاحتياجاتوتلبيجهة،

:التالية

لتقييموالتطويرالابتكارمراحلمختلفتتبعمنبدلاإسلاميةماليةمنتجاتتطويرأوابتكارعند-

الغايةوسلامةشرعيةمنالتأكديتمحتىالتعاقديةءاتالإجراوكذاالمنتج،منوالهدفللغايةوالتقويم

.معاوالوسيلة

بشريةمواردتكوينيتطلبللعملاءالفعليةالاحتياجاتتتبعخلالمنالابتكارستراتيجيةالأخذ-

والمالي؛والاقتصاديالفقهيلجانبملمة

منالخروجيتطلبالشرعيةاقيةلمصدتتمتعإسلاميةماليةمنتجاتلخلقالابتكارإستراتيجيةنجاح-

زعزعةإلىتؤديالخلافاتفهذهعدمها،منالمنتجاتببعضالتعاملإجازةفيالفقهيةالخلافاتدائرة

والابتكار؛الاجتهادروحتقتلا�أكماالمبتكراتتلكمصداقيةفيالمتعاملينثقة



مقدمة 

ه

للبنوك دراسة وكالة القرض ةيأثر التسويق المصرفي في تحقيق الميزة التنافسسمية فجخي ،-ب

-2016مذكرة ماستر ،جامعة أم البواقي ،تخصص مالية وبنوك ،،335الشعبي الجزائري رقم 

2017.

للبنوكالتنافسيةالميزةدعمفيالمصرفيالتسويقأثرهوما:عالجت هذه الدراسة الاشكالية التالية

:ةوخلصت هذه الدراسة إلى النتائج التاليالجزائرية ؟

.بالوكالةالمصرفيالتسويقبتطبيقضعيفاهتمامهناك

لعملياتامعالجةعندبطاالر شبكاتوغيابالوكالةداخلالآليةللأجهزةالأمثلالاستغلالنقص-

التأثيريفسرماوهذاالعملياتأداءفيالدقةوغيابالزبونمصالحسيريعطلمماالبنوك؛مآبينالبنكية

.للبنكالتنافسيةالميزةدعمفيالبنكيةلياتالعملبعدالضعيف

لاحظناهماوهذابدقة،ومحددوملائممناسبالفرعاختيارمكانأنلاحظناالتوزيعيخصفيماأما-

للبنك؛التنافسيةالقدرةعلىالتوزيعلبعدقويتأثيربوجودتقرالتيالإحصائيةسةاالدر خلالمن

ماوهذاللوكالةمميزترويجيبرنامجأيوغيابكافي،وغيرضعيفماهتمالمسناالترويجيخصفيما-

البنك؛لهذاالتنافسيةالميزةدعمفيللترويجضعيفأثروجودوهوالإحصائيةسةاالدر أثبتته

:صعوبات البحث -

:تكمن أهم الصعوبات التي واجهتنا خلال انجاز هذا البحث فيما يلي 

.من قبل بعض البنوك لإجراء التربصصعوبة الحصول على الموافقة-

.صعوبة الحصول على المعلومات من موظفي البنك-

الاجابة العشوائية لأسئلة الاستبيان وعدم التفاعل الضمني من قبل بعض الموظفين مما صعب علينا -

.الأمر قليلا



مقدمة 

و

:هيكل البحث -6

:على النحو التالي تم تقسيم الدراسة إلى ثلاث فصول تسبقهم مقدمة وتعقبهم خاتمة وذلك 

الإطار النظري للتسويق المصرفي على مستوى البنوك التقليدية من تم التطرق في الفصل الأول إلى -

عموميات حول الخدمة المصرفية،:خلال تقسم الفصل إلى ثلاث مباحث تضمن المبحث الأول

ديثة في تسويق الخدمات الاتجاهات الح:ماهية التسويق المصرفي ،المبحث الثالث:المبحث الثاني

.المصرفية

أما الفصل الثاني تم التطرق فيه إلى المنتجات المالية الإسلامية وأهم النوافذ والفروع لتسويقها من 

مقارنة بين البنوك التقليدية والبنوك :خلال تقسيم الفصل إلى ثلاث مباحث ،المبحث الأول

ذ والفروع الاسلامية افالنو :الإسلامية ،أما المبحث الثالثالمنتجات المالية :، المبحث الثانيالإسلامية

.ةلتسويق المنتجات الاسلامية على مستوى البنوك التقليدي

فيما يخص الفصل الثالث فلقد كان عبارة عن دراسة تحليلية في البنك الوطني الجزائري وكالة تيارت -

سة والقيام باختبار صحة الفرضيات من خلال توزيع الاستبيان الذي تظمن محاور الأساسية للدرا

.واستخلاص النتائج

أما الخاتمة فقد تضمنت خلاصة الدراسة واختبار الفرضيات بالإضافة إلى بعض النتائج المتوصل إليها -

.في بحثنا مع تقديم بعض الاقتراحات والأفاق الخاصة بالبحث 



:الفصل الأول

الإطار النظري للتسویق 

المصرفي على مستوى 

البنوك التقلیدیة
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تمهيد

الأكاديميينجانبمنيداامتز اهتماماشهدتالتيا�الاتأحدالمصرفيالتسويقيعد

درجةزيادةفيساهمتالتيالعواملمنالعديدإلىذلكويرجعسواء،حدعلىوالممارسين

عملائهاخدمةفيتنتهجهاالتيالمداخلتنوعوفيفيهاتنشطالتيللأسواقالبنوكحساسية

.الأسواقهذهفيمتميزتنافسيمركزلتحقيق

القياممجردمنالمصرفيةالخدماتمجالفيالتسويقيالنشاطإلىالنظرةتغيرتولقد

أودار فأالبنوكتخدمهاالتيالأسواقسةار دضرورةإلىوخدماته،البنكاسمعنبالإعلان

.المستهدفةللأسواقالتسويقيالمزيجيطتخطعندالعملاءبرغباتوالاهتماممؤسسات

بنكيةالخدمة العموميات حول :ولالمبحث الأ

ماهية التسويق المصرفي:لثانيالمبحث ا

بنكيةات الحديثة في تسويق الخدمات المالاتجاه:المبحث الثالث 
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لبنكيةالخدمات اعموميات حول :ولالمبحث الأ

رة فهناك، فقد ساهم قطاع الخدمات في تطوير القطاعللخدمة أهمية كبيرة في الحياة المعاص

الاقتصادي، وذلك بخلق مناصب شغل جديدة، والخدمة مفهومها واسع وشامل وأشكالها متنوعة 

للحيز الكبير الذي تحتله الخدمات في الاقتصاديات العالمية برزت مكانة ذات أهمية أيضا، ونظرا

ضرورية لأي مؤسسة سواء كانت منتجا�ا ملموسة أو لأن التسويق وظيفةبالغة لتسويق الخدمة،

.غير الملموسة

بنكيةتقديم الخدمات الم:المطلب الأول

قبلمناممهإقبالامؤخراعرفتإذالأساسية،الاقتصاديةالقطاعاتمنالخدماتتعتبر

بقى للخدمات و ت.المتقدمةالدولفيخاصةالمعيشةمستوىارتفاعإلىأساسايرجعوالذيالأفراد

.المصرفية مفهوم خاص �ا وذلك ما سنتطرق له

لبنكيةتعريف الخدمة ا:أولا

يمكنحيثلعملائه،بتقديمهاالبنكيقومالتيالخدماتمجموعةالمصرفيةالخدمةتمثل

البنكبتقديمهايقومملموس،غيرجوهرهايكونالتيالأنشطةمجموعةأونشاطأ�اعلىتعريفها

يترتبولايكون،لاوقدماديبمنتجمرتبطاإنتاجهايكونقدورغباته،حاجاتهإشباعبغيةلعميله

.للملكيةانتقالأيعنها

:ويمكن إظهار ارتباط الخدمة المصرفية بمنتج مادي كما يلي

ذلك؛تحقيقفيتساعدالتيالأجهزةتطوربمدىتقديمهاوطريقةالخدمةإنجازسرعةترتبط-1

منه؛نقودهبسحبقيامهعندالآليافر الصإلىالمستفيديلجأ--2

مستنداتوهيمساعدةسلعةباستخداميرتبطالإيداعأوالسحباستمارةملأأنكما-3

1.والإيداعالسحب

:بنكيةخصائص الخدمات ال:ثانيا

59، ص2005مدخل استراتيجي كمي تحليلي ،دار المناهج ،عمان ،:محمد جاسم الصميد ،ردينة عثمان يوسف ،ااتسويق المصرفي1
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كخدمة، تتميز الخدمات المصرفية بمجموعة من الخصائص منها ما هو متعلق بطبيعتها  

تتمثل في الخصائص المذكورة سابقا، ومنها ما هو متعلق بطبيعة النشاط المصرفي، والتي تجعلوالتي

:الخدمة المصرفية مختلفة ومتميزة عن باقي الخدمات، ومن هذه الخصائص نجد

:خاصةهويةإلىالافتقار-1

فيالعميلوأنة،متطابقأومتشا�ةتكونتكادالبنوكتقدمهاالتيالخدماتأنوتعني

علىأوالجغرافيالقربعلىذلكفيسيعتمدمعه،سيتعاملالذيالفرعأوللمصرفاختياره

متميزةهويةإرساءإلىسيسعىالمصرففإنوعليهالمصرف،ذلكيقدمهاالتيالملاءمةأوالراحة

منتجاتابتكاروأحياناالإعلانيةالجهودزيادةموظفيه،كفاءةسمعته،بموقعه،الاهتمامطريقعن

1.العملاءهؤلاءمنالمزيدوجذبالمنافسةحدةلمواجهةجديدة

:الجغرافيالانتشار-2

إلىتحتاجبطبيعتهاالمصرفيةالخدماتأنباعتبارجدا،كبيرةأهميةالخاصيةهذهتكتسي

وعليهنافعة،غيرتكونالعاديةالتوزيعقنواتأنيعنيوهذامنها،والمستفيدمقدمهابيناحتكاك

الحاليينسواءعملائهاإلىالوصولعلىقادرةتكونأنعليهاالمنشود،النجاحالبنوكتحققفحتى

المصرفيةخدما�ابتقديمتقومالفروعمنمتكاملةلشبكةامتلاكهاضرورةيعنيوهذاالمرتقبين،أو

طية احتياجا�م سواء كانت وذلك من خلال تغ،أكبر عدد ممكن من العملاء في مناطقهمإلى

.المستوى المحلي، الوطني أو حتى على المستوى الدولي على

:البنكيةالخدماتوتنوعتعدد-3

علىمجبرةتكونالمصارفأنباعتباروتنوعهابتعددهاأيضاالمصرفيةالخدماتتتميز

مثلالمترابطةو المتنوعةالاحتياجاتتلبيةتستطيعحتىالخدماتمنواسعةمجموعةتقديم

الاحتياجات

.45،ص2001والتوزيع ،للنشرالبركةدار:عمانتطبيقي،نظريمدخل:المصرفيةالخدماتتسويقأحمد،محمودأحمد1
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1.الأخرىالمصرفيةوالخدماتوالائتمانيةالتمويلية

الطلبتقلبات-4

علىالطلبفيتقلباتتشهدالتيالاقتصاديةالقطاعاتمنالمصرفيالقطاعيعتبرحيث:

.خدما�ا

:والمخاطرالنموبينالتوازن-5

الخدماتتقديمفيوالتوسعالنموبينالتوازنمننوعوجودمراعاةمنبدلاأنهوتعني

تمارسمؤسسةهوالبنكأنباعتبارالتوسعذلكعنتنجمأنيمكنالتيالمخاطروبينالمصرفية

البنوكفيجليبشكلالخاصيةهذهوتظهر،العميلوبينبينهالمتبادلةالثقةأساسعلىنشاطها

مبدأعلىتعتمدالتيالصيغفياصةخللمخاطرغيرهامنأكثرعرضةتكونوالتيالإسلامية

2.والمشاركةكالمضاربةوالخسارةالربحفيالمشاركة

:للدولةوالنقديةالاقتصاديةبالسياسةالارتباط-6

حيثللدولة،الاقتصاديةبالسياسةالأخرىالمنشآتمنغيرهامنأكثرالبنوكترتبط

مجموعةالمركزيالبنكيتخذللدولةتصاديةالاقالحالةأساسفعلىبالآخر،منهماواحدكليتأثر

السوقالفائدة،أسعارالصرف،كأسعاروالأدواتالأساليبمنمجموعةويستخدمالقرارات،من

مباشرغيرأومباشربشكلالتأثيرأجلمنوذلكإلخ،...والاحتياطيالسيولةنسبتيالائتمانية،

.البنوكسياساتعلى

موافقةوعدمعملها،لخصوصيةنظراوذكغيرها،منأكثرالقرارات�ذهالإسلاميةالبنوكوتتأثر

3.لهاوالإجراءاتالقراراتمنالكثير

العلوم كليةمنشورة،غيردولةدكتوراهأطروحة،"الريفيةوالتنميةالفلاحةبنكحالة:المصرفيالقطاعفيالتسويقدور"زيدان،محمد1

.68،ص2005الجزائر ،جامعةالتسيير،وعلومالاقتصادية
.46تطبيقي ،مرجع سبق ذكره ،صنظريمدخل:المصرفيةالخدماتتسويقأحمد،محمودأحمد2
.3، ص2013مصر،القاهرةوالتوزيع،للنشرالناشردارالأولى،طبعةالخدمات،تسويقالعلاق،عباسبشيرمور،الضحامدهاني3
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من الصعب أحيانا تحديد تعريف محدد لنشاط إنساني وفكري متعدد :تسويق الخدمات:ثالثا

صعب إعطاء يبتعد عن هذا المضمون ، وبناءا عليه كان من الالاتجاهات وتسويق الخدمات لا

:تعريف موحد لتسويق الخدمات

الأسواقحاجاتتلبيالتيالنشاطاتجميعيمثلبأنه"الخدماتتسويقتعريفيمكن

يشملالخدماتتسويقبأنالتعريفهذامنيفهم".ماديةمنتجاتيتحملتجاريعرضوبدون

ملموسةماديةاتمنتجعرضبدونوهذاالأسواقحاجاتتلبيخلالهامنالتيالأنشطةجميع

1.الملموسةغيرالمنتجاتيشملأنهأي

والبحوثالأنشطةمنمنظومةأومنظمة:أنهعلىالخدماتمجالفيالتسويقكما يعرف

متكاملتسويقيمزيجبإدارةوتختصالمؤسسةفيالعاملينمنكلفيهاالتي يشتركالمستمرة

تحقيقإلى�دفالعملاءمعومربحةمستمرةاتعلاقتدعيمعلىالبناء والحفاظخلالمنومتميز

2.العلاقاتأطراف تلكبكلمتبادلةووعودمنافع

مصرفيةالالخدمةحياةدورة:المطلب الثاني

ويعتبرمنتج،أيحياةدورة�اتمرالتيحلاالمر بنفسحيا�اخلالالبنكيةالخدماتتمر

علىالتعرففيمساعدةأداةلعملائهالبنكيقدمهاتيالالبنكيةالخدماتحياةدورةقبةاومر تحليل

المتاحةالتسويقيةالفرصوكذلكحلاالمر هذهمنمرحلةلكلالملائمةالتسويقيةتيجياتاالإستر 

تقديمفيأهميةلهمفهوماالبنكيةالخدمةحياةدورةمفهومويعتبرجديدة،بنكيةخدماتلتقديم

بعين الاعتبار ظروف المنافسة السائدة،وتمر دورة حياة والأخذالبنكيةالسوقمتطلباتوتحليل

:حل أساسية هيامر الخدمة البنكية كما يتضح في الشكل الموالي بأربعة

الخدمةتقديممرحلة:أولا

،مذكرة ماستر 335دراسة حالة وكالة القرض الشعبي الجزائري رقم (سمية فجخي ،أثر التسويق المصرفي في تحقيق الميزة التنتفسية للبنوك 1

13، ص2017تجارية وعلوم التسيير ،جامعة أم البواقي ،،كلية العلوم الاقتصادية وال
.185ص،2002مصر،الإسكندرية،الجامعية،الدارالخدمية،الأنشطةوتسويقإدارةالمصري،محمدسعيد2
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عاموبوجهالجديدة،البنكيةالخدمةمنللمبيعاتالمنخفضبالنموالمرحلةهذهتتصف

الخدمةترويجنفقاتالمرحلةهذهفيالتكاليفوتشمللة،المرحهذهفيخسائرالبنكيحقق

منالمرحلةهذهوتشملواسع،نطاقعلىعليهاالعملاءإقبالتشجيع�دفعنهاوالإعلان

اختياروتكاليفالخدمة،توزيعنظامإنشاءتكاليفالسوق،بحوثتكلفةالخدمةحياةدورة

خلقهيالمرحلةهذهفيالبنكإجارةلذىويةالأولوتكونوغيرها،للخدمةبالنسبةالسوق

فيللبنكالرئيسيالنشاطأنيتبينوهكذاللعملاء،تقدمهاالتيوالمنافعالخدمةبوجودكاالإدر 

1.الترويجيالعنصرعلىالتأكيدهووقلسالخدمةتقديممرحلة

النمومرحلة:ثانيا

تنتقلالخدمةتلكحياةفإنالجديدة،ةالخدمتقديممرحلةفيالتسويقيةالجهودنجاحبعد

أكبربمعدلالمبيعاتوتنموالبنكيةبالخدمةالتعامليزدادهناالنمو،مرحلةوهيالثانيةالمرحلةإلى

وأرباحهالبنكداتراإزيادةأنالمرحلةهذهفيالمشكلةأنإلابالزيادة،البنكداتراإعلىيؤثرمما

ولكنالأرباح،والترويجمنكليزدادالمرحلةهذهوفيالخدمة،يمتقدعلىالأخرىالبنوكيشجع

والمباعة،المنتجةالوحداتعددزيادةنتيجةتنخفضالترويجتكاليفمنالواحدةالوحدةنصيب

زيادةعلىللمحافظةمختلفةتيجياتاإستر استخدامإلىأيضاالمؤسسةتسعىالمرحلةهذهوفي

جديدةنماذجإضافةأوالخدمةجودةتحسينإلىالمؤسسةتسعىلذامستمربشكلالسوقيالنمو

يتحولالمرحلةهذهوفيجديدةتوزيعوقنواتالسوقتقسيمتيجيةاإستر تبنيعلىأيضاوتعمللها،

إلىتسعىكماالخدمة،هذهءابشر الإقناعإلىالبنكيةبالخدمةوالثقةالاهتمامبناءمنالإعلان

2.ددجعملاءلكسبالمناسبالوقتفيالأسعارتخفيض

.174،ص1999الأردن،والتوزيع،للنشرالبياندارالمصرفية ،الخدماتالحداد، تسويقبديرعوض1
.308،ص2006الأردن، عمان،والتوزيع،للنشروائلدارالثانية،الطبعةالبنوك،إدارةجودة،محفوظو رمضانزياد2
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النضجمرحلة:ثالثا

بقيةالنمومرحلةأثناءالبنكيحققهاالتيالربحيةتشجععندماالنضجمرحلةإلىالخدمةتصل

حجمبانخفاضالمرحلةهذهوتتصفمماثلهخدمةوتقديمالسوقفيالدخولعلىالمنافسين

يمكنالتيالأساليبمنالعديدوهناكالأرباحوانخفاضاليفالتكوزيادةالإعلانوزيادةالمبيعات

لاسوفالنهايةفيولكنالقصيرالأجلفيداتاوالإير المبيعاتفيالانخفاضمعدلتقليل�ا

علىالتاليةالتسويقيةتيجياتاالإستر تعملأنويمكنالخدمة،هذهإحلالمنمفرهناكيكون

1:النضجمرحلةفيخاصةالبنكيةالخدمةعمرإطالة

.السوقفيالعملاءمنأخرىقطاعاتلجدبالأسعارفيتعديل-1

.السوقفيالبنكحصةتحسينمعالأقلعلىبالعملاءللاحتفاظالأسعارتخفيض-2

تيجية البيعية من خلال بيع الخدمة البنكية مع العديد من الخدمات المماثلة اتغيير الإستر -3

.ء المتعدد أو الواسعان الإغر نوعا ملإعطاء العميل

الانحدارمرحلة:رابعا

تخفيضمعخاصةالعائدانخفاضمعالثابتةالتكاليفعنصربثباتالمرحلةهذهتتصف

أمامطريقتانهناكفإنهالحالبطيعةحتميةمرحلةوهيالمرحلةهذهفيالتفكيروعندالأسعار

2:البنك

الخسائرمننوعأيتحملعدموبالتاليالحالفيسوقالمنكليةالخدمةسحبللبنكيمكن-1

منالخدمةهذهسحبعلىالمترتبةالمواردلاستخدامالبنكأمامالفرصةالأسلوبهذاويتيح

خدمةسحبعلىيترتبربماأنهرعاةاميجبأنهغيرمربحة،أخرىخدماتوتقديمالسوق

.العكسيةالآثاربعضللعملاءمتاحةبنكية

.177المصرفية ،مرجع سبق ذكره ،صالخدماتالحداد، تسويقبديرعوض1
.50،ص2011الأردن ،عمان،والتوزيع،للنشركنوزدارالمصرفي،التسويقالنعسة،الرحمنعبدوصفي2
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تقديمفيراالاستمر فيهالمرغوبمنيكونقدالمنافسةحدةانخفاضمعأنههوالثانيلبديلا-2

فقطتحتويمعدلةخدمةترويجمعفقطالربحيةتحققالتيالقطاعاتأوالسوقفيهذهالخدمة

عنهميتسببولابالبنك،قويةصلةعلىهمممنالعملاءتجدبالتييااالمز أوالمنافعأفضلعلى

المشكلاتأنبالذكروالجديرالإدارية،النواحيأوبالمبيعاتيتعلقفيماالبنكإدارةوقتضياع

المختلفة،البنكيةالخدماتبتنظيمعليهاالتغلبيمكنللبنكالداخلةالنقديةبالتدفقاتالمتعلقة

1.الخدمةحياةدورةمنمختلفةحلرامفيتوضعبحيث

نولوجيا في تطوير تسويق الخدمات المصرفيةدور التك:المطلب الثالث

إن الجودة هي مفتاح نجاح المؤسسات ،لذا سنوف نتطرق إلى مل هي الجودة المصرفية 

.والأبعاد التي تقوم عليها

تعريف جودة الخدمة المصرفية :أولا

تعددت مفاهيم الجودة عند الباحثين حيث ارتكز مفهومها عند البعض على أبعاد الجودة 

ند البعض الأخر على أساليب قياسها ،ومن جملة المفاهيم الخاصة بتعريف جودة الخدمة وع

:المصرفية نذكر منها

إن مفهوم جودة جودة الخدمة المصرفية لا يختلف عن مفهوم جودة الخدمة ،ومنه فهي 

فة �دف إلى تقديم خدمات للزبائن ذات الجودة عالية لإرضائهم وتلبية حاجا�م ورغبا�م بص

2.مستمرة ،فهي تكمن في ادراكات العملاء والتعبير عنها

فجودة الخدمة المصرفية هي مقياس الدرجة التي يرقى إليها مستوى الخدمة المقدمة ليقابل 

توقعا�م ،وبالتالي فإن تقديم خدمة ذات جودة متميزة يعني تطابق مستوى الجودة الفعلي مع 

.51المصرفي، مرجع سبق ذكره ،صالتسويقالنعسة،الرحمنعبدوصفي1
.80،ص2007ناجي معلا ،الأصول العلمية للتسويق المصرفي ،المؤسسة العالمية للتجليد ،عمان ،الأردن ،2
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الأداء الفعلي الذي يعكس مدى توافر تلك الأبعاد توقعات العملاء لأبعاد الخدمة ومستوى

1.بالفعل في الجودة التي تتضمنها الخدمات المصرفية المقدمة لهم

أبعاد جودة الخدمة المصرفية:ثانيا

ودة هي ثمن الدخول إلى السوق في حين التميز في الخدمة هو ثمن النجاح ،لذا تتمثل الج

وفقا لمعايير ومواصفات محددة قد يحددها بعض الكتاب بعشرة مفاتيح الجودة في تقديم الخدمات

2:معايير ثم دمجها في خمسة يستخدمها العميل في تقييم جودة الخدمة المقدمة وهي

وهي القدرة على انجاز الخدمة المطلوبة باعتمادية ودقة وثبات ،أي تشير إلى :الاعتمادية-1

ة الموعودة بشكل دقيق يعتمد عليه ،وبما ان العميل يريد أن قدرة المصرف على انجاز الخدمة المصرفي

يجري معاملاته مع المصارف التي تحافظ على وعودها خصوصا تلك المرتبطة بالميزات الجوهرية 

.للخدمة ،ولذا يجب على المصارف أن تكون على دراية بتوقعات الزبون وذلك بالبحث عنها

يم الخدمة بسرعة ومساعدة العملاء باستمرار ،ويركز هي قدرة المصرف على تقد:الاستجابة-2

هذا البعد على ا�املة واللطف أي التعامل مع طلبات العملاء من استفسارات وشكاوي 

.ومشاكل بسرعة

.ضمان السرية في المعاملات مع المصرف والخلو من الخطورة والشك:الأمان-3

والتأدب في شخص مقدم الخدمة وكذلك يعني توافر صفات اللياقة:الاهتمام والتعاطف-4

المودة والصداقة مع العملاء حتى يبني علاقات جيدة معهم يسودها الاحترام مما يؤدي إلى سهولة 

.الاتصال وتفهم العملاء والعناية �م

هي مظهر التسهيلات المادية المتاحة لدى المصرف وهي الأجهزة :العناصر الملموسة-5

3.صال التابعة للمصرف ومستلزمات الراحة للعملاءوالمعدات ووسائل الات

1 Krajensky lee & Larry Ditz Man, Management Operations analysis, Addison- wesley

publishing company, New york, 2004, p 45
.23،ص2007الصرن رعد حسن ،عولمة جودة الخدمة المصرفية ،دار التواصل العربي للطباعة والنشر والتوزيع ،الأردن ،2
.23الصرن رعد حسن ،عولمة جودة الخدمة المصرفية ،مرجع سبق ذكره ،ص3
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ماهية التسويق المصرفي:لثانيالمبحث ا

من يعتبر التسويق المصرفي حقلا من حقول المعرفة التسويقية الحديثة التي حظيت باهتمام 

لدور الحيوي راة من حالات التسويق الخدمي ونظالكتاب والباحثين، مع كونه يمثل حالجانب

فقد أدركت إدارة واستمرارهالتسويق المصرفي على مستوى دعم كيان المصرف وبقاءه قوم بهالذي ي

.هذا الدور وسعت إلى تطبيقهالمصارف أهمية

التعريف ،النشأة ،التطور ،الخصائصمفهوم التسويق المصرفي:المطلب الأول 

رف ،وهذا بسبب المصرفي كغيره من المواضيع العلمية شهدت تطور بتطور المصاالتسويق

.تنوع الخدمات والتنافس الشديد بين مختلف المصارف مما عاد بالايجاب على الزبون

تعريف التسويق المصرفي:أولا

يعرف التسويق المصرفي بأنه ذلك النشاط الديناميكي الذي يمارسه كافة العاملين في 

تي تكفل تدفق الخدمات المصرف أيا كان العمل الذي يقومون به ،حيث يشمل كافة الجهود ال

والمنتجات المصرفية التي يقدمها المصرف إلى الزبون ،ويعمل من خلالها التسويق على اشباع رغبات 

واحتياجات ودوافع هذا الزبون بشكل مستمر يكفل رضاه عن المصرف ويضمن استمرار تعامله 

1.معه

ميل بكفاءة وملاءمة مع العملية التي يتم بمقتضاها توجيه خدمات البنك إلى الع"أو هو 

2."ربح للبنكتحقيق أقصى

التسويق المصرفي هو مجموعة من الأنشطة المتخصصة والمتكاملة التي :"وكتعريف شامل

خلالها موارد المصرف، وامكانياته ضمن صياغات خلاقة تستهدف تحقيق مستويات توجه من

نظومة المصرفية والتحولات الاقتصادية الواقع والتحولات ،شلف ،الجزائر كريمة ربحي ،تسويق الخدمات المصرفية ،مداخلة ضمن ملتقى الم1

.366،ص2004،
64،ص2007الجاتس ،المكتب العربي للمعارف ،مصر ،آثارلمواجهةالتسويقتفعيلمراد،أحمدسامي2
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لية التي تشكل دائما فرص سوقية لحاجات ورغبات العملاء الحالية والمستقبأعلى من الإشباع

1.البنك تحقيق الربحسانحة يستطيع من خلالها

المصرفيالتسويقنشأة:ثانيا

لقد ظهر التسوق المصرفي لأول مرة في مصارف الولايات المتحدة الأمريكية ،ثم في فرنسا 

يا إلا في ،هذا ولم يعرف تطورا حقيق)1967-1966(وبقية أوروبا ،ويرجع ظهور إلى الفترة 

،وجاء ذلك لتلبية حاجة المؤسسات المالية لوظائفه وقد زاد اهتمام )1974-1973(الفترة 

اقتناع مسؤولي المصارف بأهمية ووظيفة المصارف بالتسويق في العقود الأخيرة لعدة أسباب كزيادة 

هنا التسويق والدور الذي يلعبه في تحقيق أهداف المصرف من حيث الاستمرار والنمو ،ومن

.اكتسبت وظيفة التسويق مكانتها وأهميتها في الهيكل التنظيمي للمصرف

هذا وقد تعدى هدف المصارف في السنوات الأخيرة إلى تزايد الاهتمام بضرورة العمل 

وبشكل مستمر على تطوير سياسا�ا حتى تزيد مقدر�ا على مجا�ة احتياجات الزبائن من جهة 

،ومن هنا أصبحت المصارف حاليا تربط بين مقومات بقائها ومتغيرات السوق من جهة أخرى 

2.واستمرارها بين قدر�ا على استعاب المفاهيم الحديثة للتسويق المصرفي

مراحل تطور التسويق البنكي:اثالث

ذههتكمنواليوم،هيلعوهماإلىوصلحتىحلامر بعدةالبنكيالتسويقمرلقد

:يليفيمالراحالم

المصارففيرتهوظالعامةوالعلاقاتالاعلانىلعالاعتماديتمحيث:رويجالتمرحلة-1

82أنحيثالتسويقبإدارةيسمىبماالكبيرة رسميةاقسامااستحدثتالكبرىالمصارفمن%

3.بذلكقامتأيضاالصغرىالمصارفمن12%نالكهوأنتسويقلل

.17ص،2007الأردن،يع،عمان،والتوز لنشرالميسرةدارالأولى،الطبعةالمصرفي،للتسويقالعلميةالأصولمعلا،ناجي1
سليمة عبد االله ،دور التسويق المصرفي الالكتروني في تفعيل النشاط البنكي ،مذكرة ماجستير ،جامعة الحاج الاخضر ،باتنة ،الجزائر 2

.15،ص2009،
.71،ص2010عمان، الاولى،بعةالطصفاء،دارللزبائن،المدركةالصورةفيوأثرهالمصرفيالتسويقيالمزيجطالب،فرحانعلاء3
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داعتمةلالمرحذههفي:الزبائنأذانوفيالسوقفيالمصرفيةالخدمةتحديدمرحلة-2

ميزةإلىالحاجةةهر فظالسوقفيمصرفللمتميزةمكانةعنالبحثمحاولةىلعالبنكيالتسويق

لكيجيدااهبتقييمويقومالتسويقيةالفرصعنويبحثيختارأنالمصرفىلعفكانتنافسية،

اهيقدمالتيالمصرفيةالخدمةانةمكتحديدىلعقادريكونأنأيالسوقفيمتميزمركزلويصبح

.الزبائنانهأذوفيالسوق،في

ىلعكبيربشكلأثروالذيا�تمعاتفيالسريعتطورللانظر :والابتكارالتجديدمرحلة-3

خدماتإيجادإلىالمصرفيةالمنظماتدفعمماالخدماتمنالمستفيدينوحاجاتاذواقتطوير

فيالمصارفأوجدتحيثوالحاجاتالأذواقفيالتطوراذهمواكبةمنتتمكنلكيجديدة

خاصةجديدةخدماتوابتكاراهأسواقبتجزئةبدأتعندماجديدةتنافسيةأداةةلالمرحذهه

credit)الائتمانبطاقاتاستخدامالخدماتذههومندف،همستسوقبكل cards)

1.اهوغير والقروضالرصيدمنبأكثرالحسابىلعالسحبمجراوبالاليصرافوال

وأدركتالجديدة،المصرفيةالخدماتانتشرت:السوقمنمحددقطاععلىالتركيزمرحلة-4

تمامهوالاالتخصيصمنالهلابدهوأنالعملاء،فئاتكلرغباتبيةلتتستطيعلاا أ�البنوك

منتارةمخفئاتلدىبنكللمميزةصورةقلخإلىسعتفقدليهوعالسوق،منمعينةبفئات

بنكللالمصرفيةالخدماتباختلافملهيوحىمعينتسويقيبرنامجخلالمنوذلكالسوق،

.المنافسةالبنوكعنوتتميز

أنظمةوجودإطارفيالتسويقيالنشاطتمارسالمصارفاصبحت:التسويقنظممرحلة-5

ةلالمرحذههفيالمصارفتتمهاكمااهيلعوالرقابةالتسويقيةالخططواعدادوماتلمعلللة متكام

2.التسويقيةالاتصالاتأنظمةوتدعيمالتسويقيةوماتلوالمعالتسويقبحوثانظمةوتطويربإعداد

.72للزبائن ،مرجع سبق ذكره ،صالمدركةالصورةفيوأثرهالمصرفيالتسويقيالمزيجطالب،فرحانعلاء1
.31،ص2009،القاىرةالحديث،الكتابدارالمصرفية،والخدماتالمصرفيالتسويقاستراتيجيات:التسويقعوض،الحداد2



الاطار النظري للتسويق المصرفي على مستوى البنوك التقليدية:الفصل الأول

21

.خصائص التسويق البنكي:رابعا

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

:تجارية ونلخصها فيما يليعن المؤسسات الصناعية والتميزه

تعتبر النقود المادة الأولية للتسويق البنكي مع ما تتميز به من مواصفات؛-1

تؤثر اللوائح والقوانين والتشريعات الحكومية في المؤسسات المالية والبنكية، في تقديم عروضها-2

وتحديد أسعارها؛

احتكار كل مؤسسة بنكية لشبكة خاصة �ا؛-3

د الذين يتعاملون مع البنك من موردين وهم مدخرون وزبائن وهم مستثمرونراالأفتعدد أنواع-4

مستهلكون والذين يجمعون بين الصفتين؛

المختلفة، وجود تعامل دائم مع الزبون وعلاقةالقدراتمنافسة غير كاملة لوجود قوانين تحدد -5

مستمرة بينه وبين المصرف؛

1توزيع؛الأماكننفسهاهيالإنتاجأماكن-6

أهداف ووظائف التسويق المصرفي:المطلب الثاني

المادية،بالسلعتتعاملالتيالإنتاجيةالمؤسساتعلىقريبوقتإلىالتسويقمفهوماقتصرلقد

أدىالأفراد،حياةفيالخدماتدوروتزايدالاقتصادفيحدثتالتيوالتغيراتالتطوراتمعأنهلاإ

،لهذا أهداف المصرفيةالخدماتمجالومنهاأوسع،مجالاتيشملأنإلىبالتسويقكلهذلك

:ووظائف سنقوم بالتطرق لها كما يلي

أهداف التسويق المصرفي:أولا

ن تطور التسويق المصرفي وتزايد أهميته راجع للأهداف التي يسعى إلى تحقيقها والتي ثمنّتإ

:هذه الأهداف في النقاط التاليةالدور الذي يلعبه في البنك، حيث يمكن تلخيص أهم

الخدمات المصرفية، مداخلة مقدمة في ملتقى المنظومة المصرفية الجزائرية، والتحولات الاقتصادية، الواقع والتحديات ربحي كريمة، تسويق1

.377،ص2004البليدة ،بجامعةالمنعقد
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بماالمستقبلية،أوالحاليةسواءالعملاءورغباتحاجاتواكتشافربحية،الأكثرالسوقدراسة-1

والزمانالوقتفيوالرغباتالحاجاتتلكتلبيمصرفيةخدماتوتقديمتصميمفييساهم

1المناسبين؛

نسيا�ا؛يصعببحيثبهالعاملينوعننكالبعنالعملاءأذهانفيإيجابيةصورةترسيخ-2

وحاجاتالسوقلتغيراتللاستجابةأكبرمرونةذاتوجعلهاالتكيف،علىالبنوكمساعدة-3

.العملاء

التيالمشاريعأفضلواختياردراستهاخلالمنوذلكاستثماريةفرصاكتشافإلىالسعي-4

لها؛بالترويجالقياممعوتنفيذهاإقامتهايمكن

ومتميزةجديدةمنتجاتابتكارخلالمنإليهاوالدخولجديدةأسواقاكتشافمحاولة-5

منها؛القائمةوتطويرتحسينأوالعملاء،فيهايرغب

ومعرفةيقدمو�ا،التيخدما�مونوعيةأعمالهمعلىوالمستمرالدائموالإطلاعالمنافسينمراقبة-6

السوق؛فيالتأثيرعلىقدر�ممدى

والمالي؛البنكيوالتطويرالتجديد،عمليةفيساهمةالم-7

وجه؛أكملعلىوتقديمهاإيجابية،أكثربصفةالبنكيةوالخدماتالمنتجاتمختلفتسيير-8

رسم علىالبنوكفيالعاملينويساعدالبنكي،النشاطفهمفيرئيسيةتحليليةأداةيعتبر-9

البنكيالعملومتابعةبمراقبةيقومكمالتنفيذها،مةاللاز والإجراءاتالبرامجوضعمعالسياسات

2."المختلفةجوانبهمنأدائهعلىوالحكم

وظائف التسوق المصرفي:ثانيا

معينةاقتصاديةخدمةأوالمتخصصةالأنشطةمنمجموعةعنعبارةهيالتسويقيةالوظيفة

المستهلك،حيازةإلىالمنتجيازةحمنوتحويلهاوالخدماتالسلعتوزيععمليةأثناءأداؤهايتم

.78محمد جاسم الصميد ،ردينة عثمان يوسف ،مرجع سبق ذكره ، ص1
.78مدخل استراتيجي كمي تحليلي ،مرجع سبق ذكره، ص:محمد جاسم الصميد ،ردينة عثمان يوسف ،التسويق المصرفي2
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التسويقمؤسساتإحدىإلىأداؤهايستندأوالتسويقيةالوظيفةبأداءالمنتجيقومقدحيث

إلىالتسويقوظائفتقسيمويمكننفسه،المستهلكبأدائهايقومقدكماالوسيطةالمتخصصة

:هيرئيسيةمجموعات

نتيجةمنفعةتخلقحيث:والخدماتللسلعماديالبالانتقالالمتعلقةالوظائفمجموعة-1

والتقسيم،والحزماللفوالتخزين،النقلمثللآخر،زمنومنلآخرمكانمنالسلعةلنقل

.اةالمشتر السلعوتجميعوالترتيب،التدريج

السلعةوحيازةالملكيةفيالمتمثلةالحيازيةالمنفعةخلقأي:الملكيةبانتقالتتعلقوظائف-2

علىالتفاوضوبائعين،مشترينعلىالعثورالمعلومات،جمعطريقعنالحاجاتتحديد:شملوت

.الملكيةحقنقلالمشترين،برغباتلتفيوالخدماتبالسلعخاصةنصائحتقديموالشرط،السعر

يليماوتشمل:التسويقومنشآتالتسويقبإدارةمتعلقةوظائف-3

تنظيم،)بالتحصيلوالقيامالائتمانوفتحاللازمالمالسأر توفير(التمويلالسياسة،تخطيط

تحملالمحاسبة،ف،اوالإشر التوجيهاللازمة،والاستعداداتبالتسهيلاتوامدادهاالمؤسسة

1.الأخطار

،بالسوقالتنبؤالمنتجات،تخطيط:فيوتتمثل:والمستهلكبالسلعةمتعلقةوظائف-4

.والمنافسة

الإعلان،يلي ماوتشمل:المبيعاتلخلقاللازمةالبرامجوادارةدبإعدامتعلقةوظائف-5

.المبيعاتتنشيطالشخصي،البيع

:يليماوفيها:البيعفيبالتوسعتتعلقوظائف-6

السلعوالغاءالحاليةالسلعتعديلالسوق،رتااختبارءاواجالتسويقبحوثالمنتجات،تطوير

2.المقبولةغيرأوأساسيةغيرأصبحتالتي

.29ص،2009الأردن،عمان،والتوزيع،للنشرصفاءدارالتسويق،مبادئالسلام،عبدالغفوروعبدالشرمانمحمدزياد1
.19ص،2013الإسكندرية،والتوزيع،للنشرالجامعيةالدارالخدمات،تسويقبكر،أبومحمودمصطفى2
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عناصر المزيج التسويق:المطلب الثالث

أساسيةعناصرأربعةمزجأودمجمحاولةعنعبارةهبأندائماالتسويقيالمزيجيوصف

.المنتج ،السعر ،الترويج ،التوزيع:العناصرذههوتشمل.السوقفيعملاءللتقدملكي

المصرفيالسوقفيعملاءللالأربعهبمكوناتالمزيجذاهتقديميتمهفإنالقولسبقوكما

ماواذا.السوقفيومحدددفهمستلقطاعجذاباعرضاالمزيجأوالتكوينذاهمنتجعلبطريقة

يقبلفسوف.وبلالمطأوالصحيحالعرضوهالأربعهبمكوناتالتسويقيالمزيجذاهأنثبت

العملاءىلعالضغطأساليباستخدامإلىالحاجةدونالبنكخدماتءاشر ىعلالعملاء

1.الخدماتذههءالشر مهلدفع

:المنتج:أولا

يعتبر المنتج المصرفي من أهم عناصر المزيج التسويقي بالنسبة للبنك ،والتي من خلالها يستطيع هذا 

الأخير مواجهة حاجات ورغبات عملائه والعمل على اشباعها ،حيث يعرف على أنه مجموعة من 

ويمكن 2.مية التي يقدمها البنك لغرض تلبية حاجات ورغبات الزبائنالأنشطة والفعاليات الخد

:حل حياة المنتج المصرفي كما يليراتوضيح م

الجديدة،المصرفيةالخدمةمنللمبيعاتالمنخفضبالنموالمرحلةهذهتتصف:مرحلة القديم-1

3.ليفالتكابارتفاعتتميزلأ�االمرحلة،هذهفيخسائرالبنكيحققعامبوجه

وهوالمصرفداتاإير منيزيدمماالمبيعاتوتنموبالخدمةالتعامليزدادوفيها:مرحلة النمو-2

المصرفوسعيالأرباحبارتفاعالمرحلةهذهوتتميزالخدمة،تقديمعلىالأخرىالمصارفيحفزما

.السوقيةالحصةزيادةعلى

السوقفيالمنافسةوتزدادالمبيعاتنمودللمعالتدريجيالانخفاضيبدأفيها:مرحلة النضج-3

.الخدمةلتحسينوالتطويرللبحثالمخصصةنيا�ازاميمنلمصارفاوتزيد

.163المصرفية ،مرجع سبق ذكره ،صوالخدماتالمصرفيالتسويقاستراتيجيات:التسويقعوض،الحداد1
.2،ص1988مدخل استراتيجي ،دار الفكر العربي ،القاهرة ،:الأزهري محيي الدين عباس ،إدارة النشاط التسويقي2
.175المصرفية ،مرجع سبق ذكره ،صوالخدماتالمصرفيالتسويقاستراتيجيات:التسويقعوض،الحداد3
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يبدأوهناالخسائروتحققالمبيعاتبانخفاضتمتازالتيالحرجةالمرحلةوهي:مرحلو التدهور-3

1.جديدةأخرىبخدماتواستبدالهاالخدمةإلغاءفيالبنك

السعر:ثانيا

تلعب قرارات التسعير دورا كبيرا في استراتجية التسويق المصرفي حيث يتم تسعير الخدمة 

المصرفية لتكون أكثر ملاءمة لقدرة العملاء ،إذ يستطيعون تحمله والاقتناع بأنه ملائم للمنافع التي 

سة النشاط يحصلون عليها جراء اقتنائهم لخدمات المصرف ولا ينصرف فقط عامل التكلفة في ممار 

،بل إنه يرتبط بعامل الايرادات والعوائد التي يمكن الحصول عليها من ممارسة هذا النشاط ،بل إنه 

يرتبط بعامل الايرادات والعوائد التي يمكن الحصول من ممارسة هذا النشاط ،وتلعب قرارات التسعير 

اصر أخرى مثل دورة حياة دورا كبيرا في استراتجية التسويق حيث أن يوضع السعر بالعلاقة مع عن

السلعة ،أهداف  البيع والحصة من السوق وهناك عدة أنواع من الأسعار مثل الفوائد والعمولات 

2.والرسوم وأسعار بعض الخدمات الأخرى

:الترويج:ثالثا

الشخصيةوالغيرالشخصيةوالأساليبالجهودلجميعالمصرفاستخدامبالترويجيقصد

ياهااز مبشرحيقدمها،التيالمصرفيةالخدماتأوالمصرفيةبالخدمةالفعالالزبونلإخبار

تقومالترويجعمليةفإنولذلكالمصرف،معبالتعاملواقناعهالاستفادةمنهاوكيفيةوخصائصها

:رئيسيينشيئينعلى

إلىنقلهايتمبحيثالمصرفيةوخدماتهالمصرفعنوالمعلوماتالحقائقمنمناسبةمجموعة-1

.المناسبينوالشكلبالصورةلعميلا

.حاجاتهواشباعخدماتهمنوالاستفادةالمصرفمعالتعاملوضرورةبأهميةالعميلهذاإقناع-2

،6004جوان،2العددبسكرة،خيضرمحمدجامعةالإنسانية،العلوممجلةالجزائرية،للبنوكالتسويقيالمزيجالعربي،محمدطاري1

.4ص
رف ماندري الاسلامي مالانج دراسة حالة في مص(عبد السلام امحمد ابراهسم امحمد ،أثر استراتجية الخدمات المصرفية على قرار الزبون 2

.4،مقترح رسالة ماجستير ،جامعة مولانا مالك ابراهيم الاسلامية الحكومية بمالانج ،ص)اندونيسيا
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1:التاليةالعناصرمنالمصرفيالترويجمزيجويتكون

تقديمفيالبنكعليهيعتمدالذيالترويجيالمزيجفيالمهمةالعناصرأحدهو:الإعلان-أ

عدةخلالمنالخدماتعنالإعلانويمكنالسوق،فيزبائنهاإلىخدما�اوعنعنهاوماتالمعل

.إلخ...الإذاعةا�لات،الصحف،:منهاوسائل

يتضمنالذيالشخصيالنشاطذلكبأنهالشخصيالبيعتعريفيمكن:الشخصيالبيع-ب

ومحاولةالمصرفيةبالخدماتفهمتعريبغرضلوجهوجهاوالعملاءالبيعرجالبينمقابلةءار جإ

ئها؛ابشر إقناعهم

البنكبينوالتفاهمالثقةمنجوتوفيرإلىالترويجمنالنوعهذايهدف:العامةالعلاقات-ج

2معهم؛العلاقةوتنميةوزبائنه

:التوزيع:رابعا

امأقربالبنكيةالخدمةجعلفيتكمنالمصرفيةالخدماتفيالتوزيعقنواتأهميةإن

أوالتحصيلأجلمنوجهدعبءتحملأوإليهاالانتقالمشقةتكلفهولاالزبونمنتكون

بوسيلتينخدماتهبتوزيعالمصرفيقومحيثالبنك،يقدمهاالتيالخدماتمنالاستفادة

طريقعنوالأخرىوخارجها،البلادداخلالمنتشرةفروعهشبكةطريقعنالأولى:أساسيتين

فروع،أوفرع�اتوجدلاالتيالمناطقفيخاصةوكالاتخلالمنأولمصارفالبعضالسماح

تحتالجارية،الحساباتخدمةتقديممثلخدماتهبتوزيعالوكالاتأوالمصارفتلكتقومحيث

3.التحويلاتوخدمةالإيداعوشهاداتلأجلالودائعوالطلب

مذكرة،)الجزائريالشعبيالقرضحالةدراسة(البنكيالنشاطتفعيلفيالإليكترونيةالمصرفيةالخدماتتسويقدورسليمة،االلهعبد1

.63،ص2009ة ماجستير غير منشورة، كلية العلوم الاقتصادية، جامعة باتنة ،مقدمة لنيل شهاد
علوم تخصص،منشورة،غيرماجستيرشهادةلنيلمقدمةمذكرةالزبون،معالعلاقةتحسينفيالمصرفيالتسويقأهميةصورية،لعذور2

.81،ص2008البواقي،أمجامعةالتسيير
.159ص،2009الجزائر،سكيكدة،والتوزيع،للنشرالمعرفةكنوزدارالأولى،الطبعة،الخدماتتسويقكورتيل،فريد3
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المعاصرالتسويقيالفكرفيجديداتجاهرهظالمصرفية،الخدماتوخصائصلطبيعةانظر 

1962عامفيBordenاهقدمالتيالتسويقيلممزيجالمكونةيديةلالتقالأربعةالعناصرأنيرى

الخدماتاهومنخدماتللالتسويقيالمزيجلتكوينكافيةتعدلمبعده،منالكثيريناهوطور 

المعروفةالأربعةالعناصرإلىبالإضافةأخرىعناصرثلاثةإضافةضرورةيرىالاتجاهذاهالمصرفية،

7ps.1بتعرفعناصرسبعةىلعالبنوكفيالتسويقيالمزيجليحتوي4psب

:ا في هتتمثل العناصر الثلاثة التي تمت إضافت

إلىالوصولا�يتمالتيالأساليبفيياتلالعموالانشطةتمثل:والعملياتالأنشطة-1

التياجود�الهياتلالعمذههو ،البنكيةالخدمةفيالعميلاهيرغبالتيالخصائصأوالمواصفات

بمستوىالعميليقتنعأنيكتفيلاهأنإذواضحاذلكيبدوحيث،هترضيلاأوالعميلترضيقد

العلاقاتدورىلعالتركيزيتمهفإنالشخصياهببعدتتميزالمصرفيةالخدمةأنوبماالخدمة،

.المقدمةالبنكيةبالخدماتالعميلإرضاءاهعنينجمالتيالخدمةإنتاجاليةفيالإنسانية

بالجودةالخدمةبتقديمالمرتبطةيلاتهوالتسزةهالأجكافةىلعوتشتمل:الماديةالمكونات-2

أوالتمييز،الهتحققالتيالمصرفيةالبيئةىلعالمؤثرةموسةلالمالجوانبكافةتمثلاأ�بمعنى،وبةلالمط

.والعميلالبنكموظفوبينالتفاعلتشكلالتيالبيئةيه

تؤثراهبدور والتيالبنكيةالخدمةمكوناتىلعتؤثرالتيالعناصرمهأمن:البشريالعنصر-3

العملاءلفظيشملحيثالبشري،العنصريهملهالمقدمةالخدمةلجودةالعملاءدراك إىلع

بصفةاار�همبتنميةتقومأنالإدارةىلعيجبوالذينكالبداخلالتنظيميةفالوحداتيينالداخ

ا�يتصفأنيجبالتيتاوالقدر تاار هالممنمجموعةناكهأنلهعمالمتفقفمنمستمرة،

2.بالعملاءمباشرةإتصالملهممنؤلاءهخاصةبالبنوكونلالعام

دراسة حالة بتك الخليج الجزائر (بن ناجم عبد الرحمان ،علاوي محمود ،دور التسويق البنكي في تعزيز القدرة التنافسية للبنوك التجارية 1

.11،ص2019ار ،،مذكرة ماستر ،جامعة أحمد درارية أدر )وكالة أدرار
دراسة حالة بتك الخليج الجزائر (بن ناجم عبد الرحمان ،علاوي محمود ،دور التسويق البنكي في تعزيز القدرة التنافسية للبنوك التجارية 2

.11، مرجع سبق ذكره ، ص)وكالة أدرار
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الاتجاهات الحديثة في تسويق الخدمات المصرفية:المبحث الثالث 

د أصبح للتسويق المصرفي في السنوات الأخيرة الدور البارز والمهم في تحسين وتفعيل البنوك ،وفي لق

ظل تطور استخدام التكنولوجيا في مجال الصناعة المصرفية أصبح من الضروري البحث عن قنوات 

الخدمة لتمرير و نشر مختلف الخدمات المصرفية المتاحة من جهة ،ومحاولة التجديد والرفع من جودة

.المقدمة من جهة أخرى بما يقتضيه طلب وحاجة الزبائن الكثيرة والمتطورة

تطوير الخدمة المصرفيةميةمفهوم وأه:المطلب الأول 

مفهوم تطوير الخدمات المصرفية:أولا

:أنهعلىالمصرفيةالخدمةتطويريعرف هذهتؤديبحيثالخدماتلتلكجديدةيازامإضافة"

1.الخدماتهذهعلىالطلبزيادةإلىياتالمز 

وهذاالحالية،للخدمةجديدةمنافعإضافةفيالإبتكارأوالتطويرمفهوميحصرالتعريفهذاإن

ذلكمنأوسعالإبتكارلأنصحيحغيرالأمروهذاالتحسينأوالتعديليساويالتطويرأنيعني

.بكثير

تالخدماعندهاإعتباركنيمحالاتخمسHeanyوLovelockمنكلحددلقد

2:أو مبتكرة وهيجديدةالمصرفية

منالعديدقيامذلكأمثلةومنالسوقفيموجودةولكنهاللمصرفبالنسبةجديدةخدمات-

.التقليديةخدما�اإلىخدماتبإضافةالمصارف

دمةتوسيع خط الخدمة وهي إضافة على خط الخدمة المصرفية طرقا جديدة متميزة لتقديم خ-

.قائمة، ومن الأمثلة على ذلك إضافة أصناف جديدة إلى قائمة القروض

والتسييرالإقتصادية،العلومكليةتسويق،تخصصماجيستر،مذكرةالإسلامية،البنوكفيالمصرفيةالخدماتتسويقعبدو،عيشوش1

144،ص2009الجزائر،باتنة،لخضر،الحاججامعةالعلوم التجارية،

محمد أيت محمد، دراسة المزيج التسويقي للخدمات المصرفية، حالة الصندوق الوطني للتوفير و الإحتياط، مذكرة ماجيستر ، تخصص 2

52ص، 2009تسويق، جامعة بن يوسف بن خدة ،
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أكبروقيمةأفضلأداءتوفريجعلهاالذيبالشكلالقائمةالخدماتعلىتحسيناتءاإجر -

كشفتوفير،)العطلأيام(الخدمةتقديمساعاتتمديدذلكعلىالأمثلةومنللعملاء

.إلخ....ألياللعملاءالحسابات

.العملاءمنأكبرجزءلتغطيةوهذارفيااجغالمصرفيةالخدماتتوزيعإعادة-

موجودةتكنلمالسوقفيلعرضهاجديدةخدماتالمصرفيستحدثوفيهارئيسيةتراإبتكا

.المصرفيةتالخدمامنكثيرفيالعاديفراالصمحلحلتالتيالأليفار صالكأجهزةقبلمن

:أنهعلىمصرفيةخدمة)تطوير(إبتكارتعريفكنيمسبقماعلىوبناءإذن تقديمعملية"

ومنافعخصائصعلىتعديلاتأوتحسيناتءرابإجذلككانسواءجديدةمصرفيةخدمات

،كلياجديدةمصرفيةخدمةإضافةأولها،جديدةوفوائدخصائصإضافةأوالحاليةالخدمة

بالنسبةكذلكوليستللمصرفبالنسبةجديدةكونتقدالخدمةأنإلىهناالإشارةوتجدر

إلا أنه وفي جميع الحالات لا بد أون يحس العميل أ�ا خدمة جديدة تحقق له العكسأوللسوق

.1.المتغيرةإشباعا لمتطلباته

تطوير الخدمة المصرفيةميةأه:ثانيا

يقدمهاالتيكتلعنخدما�اتمييزعلىالمصرفيةالمؤسساتلدىالملحةولحاجةإن 

ادارتهو المصرفيستطيععندماالخدماتفيالتميزهذاوتحقيقالسوقفيلنجاحاو المنافسون

التيالخدماتوتنوعجودةفيومتميزفريدالمصرفبأنالأسواقفيالعملاءإقناعمنالتسويقية

القائمةالمصرفيةاتالخدموتطويرتصميمأهميةفإنلذلكلخدماته،الفريدالمزيجفيأويقدمها،

:وهيالعمليةهذهمنتحقيقهاالمصرفيرغبالتيالأهدافخلالمنتتضحالجديدةو 

.للمصرفجددعملاءاوستمالةجذبمحاولة-1

2.للسوقالمقدمةللمنتجاتالتعاملحجمزيادة-2

والتسييرالإقتصادية،العلومكليةتسويق،تخصصماجيستر،مذكرةالإسلامية،البنوكفيالمصرفيةالخدماتتسويقعبدو،عيشوش1

144،ص2009الجزائر،باتنة،لخضر،الحاججامعةالعلوم التجارية،
.164،ص2011عمان ،والتوزيع،للنشرالمسيرةدار،الأولىالطبعةالمنتجات،إدارةيوسف،عثمانردينةالصميدعي،جاسممحمود2
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.الأخرىالمنافسةالمصارفتقدمهاالتيالمتشا�ةالخدماتتقديمتكلفةتخفيض-3

.السوقالعملاءذهنفيومنتجاتهالمصرفعنإيجابيةصورةخلق-4

.الأسواقداخلالمنافسينأماالصمودمنالمصرفيةالمؤسسةتمكنتنافسيةقاعدةخلق-5

.المبتكرةو المتجددةالخدماتمنحزمةتقديمفيالتنوع-6

.المصرفافأهدتحقيقأجلمنوفعاليةكفاءةأكثرالمقدمةالخدماتجعل-7

.العملاءقبلمنللخدماتالإستخدامعمليةتسهيل-8

1.الخدماتحياةدورةقصر-9

دور التكنولوجيا في تطوير تسويق الخدمات المصرفية:المطلب الثاني

في ظل التطور الحالي في تكنولوجيا الاعلام والاتصال سعت مختلف المصارف إلى 

دقة وسرعة التنفيذ ومواكبة التغيرات التي تعرفعا الساحة العالمية الاستفادة من هذه التقنيات عالية ال

المصرفية من جراء العولمة المالية واشتداد مستوى المنافسة بين المصارف خاصة في الصناعة المصرفية 

ومن خلال هذا سيتم التعرف على أبرز صور تأثير .وابتكار أجود وأرقى الخدمات المصرفية 

ية تطوير تسويق وتقديم الخدمات المستحدثى في القطاع المصرفي والتي التكنولوجيا غي عمل

:تجسدت فيما يلي

استحداث البطاقات الالكترونية:أولا

من أحد صور تأثير التكنولوجيا على العمل المصرفي هو ظهور العديد من أنواع البطاقات 

سعا في استخدامها ،هذا ظهرت الالكترونية والتي تستعمل كبديل للنقود والتي تعرف انتشارا وا

فكرة استعمال البطاقات الالكترونية لأول مرة في ولاية كاليفورنيا بالولايات المتحدة الأمريكية 

عندما أصدر مصرف أمريكا بطاقة دفع تلائم رغبات زبائنه ،ومن ثم 1958وبالتحديد في عام 

الية والتجارية وفي ميادين الحياة لحد الآن عرفت البطاقات توسعا كبيرا وفي شتى التعاملات الم

.164مرجع سبق ذكره ،ص،الإسلامية،البنوكفيالمصرفيةالخدماتتسويقعبدو،عيشوش1
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الاقتصادية ،وتمثل هذه البطاقات أحد وسائل تطور الصناعة المصرفية في مجال تقديم وتسويق 

1.الخدمات لمختلف الزبائن والمتعاملين في السوق المصرفي

أجهزة الصرف الآلي:ثانيا

ية تنصيب أجهزة باستحداث أنواع كثيرة من البطاقات الالكترونية ،فقد ساهمت عمل

الصرف وفي مختلف الأماكن من قدرة الأشخاص على سحب الأموال وايداعها وتحويلها ،وكذا 

التأكد من الرصيد النقدي بالحساب ،فهذه الأجهزة مزودة بحواسيب مكنت المصارف من جعلها 

الماضي أداة وقناة تسويق فعالة لمختلف أنشطتها وخدما�ا ،فقد ظهرت في السبعينات من القرن 

وفودهم على المصرف أو وكان هدف ظهورها الأول هو التعامل عن بعد مع الزبائن وتقليل حجم

مختلف فروعه في التعاملات الدورية العادية ،لتتغير بعدها النظرة لهذه الأجهزة والتي أصبحت آلية 

ت المتاحة على أداء وظائف تعدت مجرد الصرف والسحب إلى اتاحة الفرصة لتسويق الخدماقادرة

والجديدة من خلال استغلال شاشات هذه الأجهزة في عملية الدعاية والاشهار وبيع البطاقات 

2.الهاتفية والطوابع البريدية

:لنجاح استغلال هذه الأجهزة عكفت مختلف المصارف على وضع استراتجيات لتفعليها وهي

الحصول على رواتبهم من خلالها تنويع الخدمات الأساسية لأجهزة الصرف ،كتمكين الزبائن من-

وتقديم عدة عمليات مختلفة مقابل ايصال واحد يحوصلها ،وكذا امكانية تغيير الرقم السري والمقدرة 

.على طبع الرسائل الاشهارية الموجودة في بعض الأجهزة

إقامة أبواب مفتوحة لمختلف الزبائن لاطلاعهم وتدريبهم على كيفيات استخدام مختلف هذه -

جهزة من ناحية ووضع شرح مبسط لخطوات استعمالها في شاشات الأجهزة لتسهيل وقبول الأ

.استخدامها من طرف جميع شرائح الزبائن والمتعاملين من ناحية أخرى

1998عطية سالم عطية ،بطاقات الدفع الالكترونية وأهميتها في عصرنا الحديث ،منشورات معهد الدراسات المصرفية ،مصر ،1

.121،ص
.79،ص1999سبتمبر ،،الأردن،الثالثالعدد،،مجلة الدراسات المالية والمصرفيةالآليالصرافأجهزةمعلبيناج2
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إن استحداث أجهزة الصرف الآلي مكنت المصارف من ايجاد قناة اضافية لتسويق مختلف -

1.نة بالمؤسسات العديدة الأخرىخدما�ا ،وهذا ما جعلها تتسم تنافسية مقار 

الهاتف المصرفي:ثالثا

مع توسيع حجم تعاملات وأنشطة المصارف ،أنشئت خدمة الهاتف الشخصي لتفادي طوابير 

المتعلقة بمختلف استفسارا�م عن الحسابات والأرصدة وبعض الخدمات المتاحة ،حيث الزبائن

ت خدمة الهاتف المصرفي من تقريب وتوفير ساعة يوميا ،وهذا وساهم24/24تستمر هذه الخدمة 

المعلومة وفي كل وقت للزبائن والمتعاملين مع المصرف من تقريب وتوفير المعلومة اللازمة وفي كل 

وقت للزبائن والمتعاملين مع المصرف وهذا ما أتاح قنوات تواصل لتسويق الخدمات ومعرفة أذواقهم 

2.تقديم الخدمات حسبهاواهتماما�م والسعي نحو تحسين وتغيير شكل

الانترنت المصرفي:رابعا

هي خدمة مصرفية على شبكة الانترنت ،تقدمها العديد من المصارف بغرض توفير خدمة الوصول 

ساعة وكذا امكانية اجراء العمليات من أي مكان وبدون مقابل 24إلى المصرف على مدار 

3.مادي 

يثة في المصارف التقليديةالأساليب التسويقية الحد:المطلب الثالث

المصرفي هو محاولة تحقيق التطابق بين مختلف الخدمات التي ر النشاط التسويقي هإن جو 

يقدمها المصرف من جهة ،ومستوى طلبات ورغبات الزبائن المتغيرة والمتطورة من جهة أخرى ،لهذا 

مختلف خدما�ا للزبائناتبعت المصارف عدة أساليب تسويقية لتحقيق هذا التطابق وتمرير وايصال

أسلوب تطوير وتنمية المزيج التسويقي للخدمات المصرفية:أولا

:ويكون هذا التطوير من خلال ما يلي

.المعرفة الدقيقة للخصائص الضمنية للخدمة المصرفية المطلوبة والمستحدثة كرمزية الخدمة مثلا-1

.155،ص2006أحمد سفر ،العمل المصرفي الالكتروني في البلدان العربية ،المؤسسة الحديثة للكتاب ،لبنان ،1
.155ربية مرجع سبق ذكره ،صصأحمد سفر ،العمل المصرفي الالكتروني في البلدان الع2
.8،ص2010مؤسسة النقد العربي ،قواعد الخدمات المصرفية الالكترونية ،إدارة التقنية البنكية ،السعودية ،أفريل 3
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.الحاليين وكسب المحتملينزيادة رقم الأعمال من خلال الحفاظ على المتعاملين-2

.تطبيق سياسة التنويع والتكاملية في تقديم الخدمة-3

.مواكبة التطورات الاقتصادية لما لها من أثر مبارشر على الخدمة-4

.ادخال التقنيات الحديثة للرفع من جودة وكفاءة الخدمة-5

.توسيع نطاق نشر الخدمة عبر مختلف فروع المصرف-6

ظمة ودورية لدراسة السوق المحلية والعالمية ،وكذا القيام بدراسة عينات من اجراء بحوث منت-7

1.الزبائن ومستوى الخدمات المقدمة كم طرف المصارف المنافسة

أسلوب تطوير ترويج الخدمات المصرفية:ثانيا

وهو أسلوب مكمل للأسلوب السابق على لفت انتباه الزبون واعلامه بمختلف الخدمات 

ضها المصرف ،وكذا كيفية الحصول علها والاستفادة من منافعها وجذبه نحو مزيد من التي يعر 

:التعامل مع المصرف ،ويكون هذا من خلال الصور التالية

:ويكون من خلال:الاعلان-1

.مبدأ الصدق والآمان في وصف خصائص الخدمة المعروضة-أ

.اختيار الوسيلة المناسبة للقيام بعملية الاعلان-ب

وجب الاتصال شكل وتصميم الرسالة واللوحة الاعلانية له تأثير كبير في قرار الزبون ،لهذا-ج

.بفنيين وخبراء في هذا ا�ال  للقيام بمثل هذه الاعمال

2.المتابعة المستمرة للنشاط الاعلاني وتدارك النقائص الموجودة-د

شر بالمصرف ،أو عن طريق وسائل ويتم هذا من خلال اتصال الزبون المبا:البيع الشخصي-2

.الاتصال المتاحة لتمرير مختلف الخدمات المتاحة له 

.155أحمد سفر ،لعمل المصرفي الالكتروني في البلدان العربية ،مرجع سبق ذكره ، ص1
2014(دراسة حالة مصرف الخليج وكالة الوادي للفترة(الخدمات المصرفية للبنوك التجارية أحمد عمان ،دور التسويق المصرفي في تطوير2

.59،ص2015،مذكرة ماستر ،جامعة الشهيد حمه لخضر الوادي ،)2015-
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)إلخ...التلفزة ،الاذاعة ،الصحف وا�لات(ويتم استخدم وسائل الاعلام المختلفة :الاعلام-3

.،بغية ترويج المنتج  والخدمة المصرفية ،والتي تكتسي الطابع الاخباري لمختلف خدمات المصرف

اسلوب الانتشار الجغرافي:لثاثا

ويعبر هذا الأسلوب على الاتجاه الحديث في استخدام قنوات التوزيع المختلفة ،والمتمثلة 

أساسا في الانترنت من خلال المواقع المستعملة في التعريف بالمصرف ومختلف خدماته وتقريبها من 

1.في السوقالزبائن ،وما يعود في ذلك من آثار على سمعة ومكانة المصرف

.70،ص2005سماح ميهوب ،الاتجاهات الحديثة للخدمات المصرفية ،مذكرة ماجستير ،جامعة منتوري قسنطينة ،الجزائر ،1
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خلاصة

السوقإدارةونظرةفمسفةتغييرإلىأدىمماالوقتبمرورالبنوكفيالتسويقيالنشاطتطورلقد

الإداريالتشكيلفيمةهممكانةيحثلالبنكيالتسويقوأصبحعديدةحلابمر التطورذاهمرحيث

الأنيةبالاحتياجاتالتاماهلتكففييتمحوربنكيةأوماليةمؤسسةايونجاحالمصرفية،مؤسسةلل

قةلالمتعالمؤسسةدافهأتحقيقإطارفيطبعاين،لمحتمعملاءزيادةعنالمتواصلوالبحثيةلوالمستقب

بصفةالتنافسيةالميزةلزيادةضروريالتسويقيهالتوجيعتبروبالتاليبنكللالتنافسيةالقدرةوزيادةبتطوير

.ةخاصبصفةئريةاالجز بنوكلاو عامة

وقد انعكس اهتمام المصارف بوظيفة التسويق على عدة نواحي ترتبط أساسا بتغيير فلسفة ادارة 

المصارف نحو الكيفية التي يجب أن تتم �ا عملية اتخاذ القرارات خاصة فيما يتعلق بتصميم المزيج 

ر المعلومات عن الزبائن التسويقي بعناصره المختلفة ،فلم يعد الأمر يقتصر على تزايد الاقتناع بأهمية تواف

والأسواق كاساس لاتخاذ مثل هذه القرارات ،وإنما تعدى ذلك إلى تزايد الاهتمام بضرورة العمل وبشكل 

مستمر على تطوير سياسات المصارف وأساليبها من أجل زيادة قدر�ا على مقابلة رغبات واحتياجات 

.رىالزبائن من جهة ومواجهة ظروف ومتغيرات السوق من جهة أخ



:ثانيالفصل ال
المنتجات المالیة الاسلامیة 

وأھم النوافذ والفروع 

لتسویقھا
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تمهيد

وتحريرالمصرفيالنشاطعولمةنتيجةكبيرةتنافسيةتحدياتالعالميةتاالمتغير أفرزتلقد

ذههمعالتكيفىلععملللالمصرفيةالإدارةعاتقىلعابتحديا�قيللتالمصرفيةالخدمات

الخدمةتطويروأصبحتحققيا،التيالمكاسبمنوالاستفادةبيةلالساهأثار ةهمواجأوتاتغير الم

بين البنوك التقليدية والبنوك الاسلامية في جديدةمنافسةورهظةهلمواجاهتسويقوكيفيةالمصرفية

ضمانىلوعالمصرفيةالمؤسساتسيرورةىلعأثربدورهذاهو تقديم منتجات وخدمات اسلامية

مبدأمعتتماشىتسويقيةتيجياتااستر واتخادعملمجابر تحديدإلىفعممتالأسواقفياهبقائ

ويمكننا تقسيم .اهنفسفرضقصدالتنافسياهمركز وتعزيزالسوقتحولاتمعوالانسجامالفعالية

:الفصل كالاتي

الإسلاميةمقارنة بين البنوك التقليدية والبنوك :المبحث الأول

الإسلاميةالمنتجات المالية :مبحث الثانيال

ذ والفروع الاسلامية لتسويق المنتجات الاسلامية على مستوى افو الن:المبحث الثالث

ةالبنوك التقليدي
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الإسلاميةمقارنة بين البنوك التقليدية والبنوك :المبحث الأول

منالنقديةالمواردجذبعلىتعملماليةونقديةمؤسساتتعتبر البنوك الاسلامية

للشريعةالمستقرةالقواعدإطارفينموهاوتعظيمهايكفلفعالاوكاملاتوظيفاتوظيفهاوالأفراد

علىوالعالمعلىطغىالذيالربويالنظاممنتحررإلىالبنوك�ذهأدتالأمورهذهالإسلامية

التجاريةالبنوك،كما أن جديدظامنجذورطيا�افيتحملأ�ايعنيوهذاالعالم،دولاقتصاد

العملياتإجراءوالرئيسيةالعاديةمهمتهاالمعنويةالأشخاصأ�اوالمادةالقانونحسبتعرفالتي

وميز�االربحتحقيقهوالرئيسيوهدفهاالقانونهذامن113إلى110منالموادفيالموضوعة

.لأشخاصتقدمهاالتيالخدماتإلىبالاضافةمتعددةبوظائفتقومأ�االأساسية

تقديم البنوك التقليدية والبنوك الاسلامية:المطلب الأول

البنوك التقليدية:أولا

يعرف البنك على أنه منشأة تنصب عمليا�ا الرئيسية على تجميع النقود الفائضة :تعريفها-1

رين وفق أسس معينة أو عن حاجة الجمهور أو منشآت الأعمال أو الدولة لغرض اقراضها للآخ

استثمارها في أوراق مالية محددة ولذلك فإن البنوك التجارية تتميز عن بقية المصارف بقبولها للودائع 

في حسابات جارية قابلة للسحب الفوري بصكوك وقد تشاركه في هذه الخاصية مصارف أخرى 

1.،ولكن بصورة محددة وتبعا للأنظمة المصرفية في الأقطار المختلفة

هو مؤسسة اقتصادية ومالية تعتبر كوسيط مالي يربط بين رغبات الدائن والمدين دون 

شخصهما فهذا يعمل على قبول الأموال من الذين لديهم فائض في حاجا�م،حيث يكون هذا 

البنك مدينا لهم بقيمتهما ويعيد تقديمها إلى الذين عندهم عجز في إيرادا�م كي يستفيدوا منها 

.2يكون البنك دائنا لهؤلاء الآخرين بقيمتهاوهنا

.23،ص2000لاح حسن عداي الحسيني وآخرون ،إدارة البنوك ،مدخل كمي واستراتجي معاصر ،دار وائل للنشر ،ف1
.107، ص1990،الدار الجامعية، لبنانالنقود والبنوك والعلاقات الاقتصادية،مصطفى رشدي شيحة، ،محمد عبد العزيزعجية2
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وعرفت الأعمال المصرفية أيضا بأ�ا جميع الخدمات المصرفية لاسيما قبول الودائع 

:واستعمالها مع الموارد الأخرى للمصرف في الاستثمار كليا أو جزئيا بالإقراض

.تجميع المدخرات والأموال من الأفراد والمؤسسات-أ

الأموال إما مباشرة بواسطة المصرف وإما بطريقة غير مباشرة بإقراضها إلى من استثمار هذه-ب

.يحسن استغلالها

1.عملية خلق النقود والوساطة المالية-ج

التقليديةوظائف البنوك -2

تقوم البنوك التجارية بعدة وظائف منها النقدية وغير النقدية، كما تقدم العديد من 

انت خدما�ا تقتصر على قبول الودائع ومنح القروض، ويمكن تقسيم الخدمات للعملاء بعد أن ك

2.هذه الوظائف تقليدية وأخرى حديثة ووظائف فرعية

الوظائف التقليدية -أ

تحت الطلب وادخار ولأجل، ودائع (فتح الحسابات الجارية وقبول الودائع على اختلاف أنواعها -

).خاضعة للإشعار

راعاة مبدأ التوقيف بين السيولة والربحية والضمان أو الأمن ومن أهم تشغيل موارد البنك مع م-

:أشكال التشغيل والاستثمار ما يلي

منح القروض والسلف والمختلفة وخصمها بضما�ا.

 تحصيل الأوراق المالية من أسهم وسندات بيعا وشراء لمحفظتها أو لمصلحة عملائها

عتمادات المستنديةتمويل التجارة الخارجية من خلال فتح الا.

تقديم الكفالات وخطابات الضمان للعملاء.

.13ص، 2013يد العلي، إدارة المصارف التجارية، الذاكرة للنشر والتوزيع، الأردن، أسعد حم1
.86-84محمد مصطفى السنهوري، إدارة البنوك التجارية، مرجع سبق ذكره، ص ص 2
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 التعامل بالعمولات الأجنبية بيعا وشراء وشيكات السياحية والحولات الداخلية منها

.والخارجية

تحصيل الشيكات المحلية عن طريق غرفة المقاصة وصرف الشيكات المسحوبة عليها.

ت المساهمةالمساهمة في إصدار الأسهم وسندات الشركا.

1.تأجير الخزائن الآمنة لعملائها لحفظ ا�وهرات والمستندات والأشياء الثمينة

:الوظائف الحديثة-ب

إدارة أعمال وممتلكات العملاء وتقديم الاستثمارات الاقتصادية والمالية لهم من خلال دائرة -

.trustdépartementمتخصصة هي 

لإقراض العقاري، ومما يجدر ذكره أن لكل بنك تجاري تمويل الإسكان الشخصي من خلال ا-

.سقف محدد للإقراض يجب أن لا يتجاوز

المساهمة في خطط التنمية الاقتصادية وهنا يتجاوز البنك التجاري الإقراض لآجال قصيرة إلى -

.الإقراض لآجال متوسطة وطويلة الأجل نسبيا

:distributionوظيفة التوزيع -ج

ات التخطيط الاقتصادي المركزي يتم توزيع كافة الأموال اللازمة للإنتاج أو إعادة في ا�تمعات ذ

الإنتاج والمتولدة عن المصادر الخارجية عن المشروع نفسه عن طريق المصرف، ويتم ذلك عادة 

بالطرق الائتمانية لا توجد أي مؤسسة أخرى غير المصارف تزاول هذا النشاط في ظل ذلك 

.النظام

:الإشراف والرقابةوظائف -د

تتولى المصارف في ا�تمعات ذات التخطيط المركزي عملية توجيه الأموال المتداولة في استخدامها 

.المناسبة مع متابعة هذه الأموال لتأكد من أ�ا تستخدم فيها رصيد

.65،ص2008، الجزائرالجامعية،لمطبوعاتديوانا،4طالبنوك،اقتصادفيمحاضراتشاكرالقزويني،1
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الوظائف الفرعية للبنوك التجارية-ر

ن البنك بأن يدفع نيابة عن العميل عبارة عن تعهد كتابي صادر م:إصدار الخطاب الضمان-

إلى الطرف الثالث مبلغا لا يتجاوز حد معين خلال مدة معينة تحدد عادة في الخطاب، وفي حالة 

عدم وجود النص في خطاب الضمان على مدة معينة لصلاحيته فإ�ا تنتهي طبقا للقاعدة العامة 

عشر عاما من تاريخ إصداره، مادام لم في التقادم للالتزامات الثابتة بالكتابة، أي بمضي خمسة 

.ينشئ أثناء تلك المدة ما يعتبر من الناحية القانونية قاطعا أو موقفا للتقادم

تقوم البنوك التجارية بفتح الاعتمادات المستندية �دف تسهيل :فتح الاعتمادات المستندية-

يابة عن المستورد لصالح عملية التبادل التجاري مع الخارج، حيث يتحمل دفع قيمة البضاعة ن

المصدر وبذلك يستطيع المستورد أن يتجنب حرمانه من رأس ماله لفترة وقد تطول، وأن يحصل 

1.المصدر على قيمة البضاعة فور شحنها

والجدير بالذكر أن هناك أنواع مختلفة من الاعتمادات المستندية ونوع الاعتماد المستندي 

قف على مدى ثقة المستورد فمثلا إذا كان هناك بعض يختلف حسب رغبة المصدر، وهذه تتو 

الشك من جانب المصدر في وفاء المستورد بالتزاماته تجاهه، فإنه يطلب في هذه الحالة اعتمادا 

مستنديا غير قابل للإلغاء ومؤيد حيث أن البنك المراسل، أي البنك المصدر في هذه الحالة يعطي 

2.ي ضمان الدفع عند الضرورةعند فتحه لهذا الاعتماد تأييده له أ

البنوك الاسلامية:ثانيا

علىيقومعملهالأنالفوائدمنالخاليةالمصرفيةللأعمالمرادفةالإسلاميةالصيرفةإن

3.والتجاريةالاقتصاديةأنشطتهاجميعفيالفائدةحظرأساس

.89-88السنهوري، إدارة البنوك التجارية، مرجع سبق ذكره، ص ص محمد مصطفى1
.65البنوك،مرجع سبق ذكره ،صاقتصادفيمحاضراتالقزويني،شاكر2

يا ل للقضاقانة ابراهيم وآخرون ،تطوير المنتجات المالية الاسلامية في الجزائر مسح لعملاء البنوك الاسلامية والتقليدية ـالمؤتمر الدولي الشام3

24،ص01،2021النظرية وسبل معالجتها العملية ،دار الرافد للنسر ، ا�لد 
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:تعريف البنك الاسلامي-1

أفرادمنالنقديةالمواردجذبعلىتعملماليةنقديةمؤسسةهو الإسلاميالبنكف

للشريعةالمستقرةالقواعدإطارفينموهاوتعظيمهايكفلفعالاتوظيفاتوظيفهاوا�تمع

التعريفهذاأنالملاحظو,اقتصاديا�اتنميةعلىيعملوالأمةشعوبيخدمبماوالإسلامية

الصفةوجهةمنالمصرفيةتجمعفإ�االتاليبو,الإسلاميةللبنوكالاستثماريةالصفةأضاف

العملتميزالتيالماليةالوساطةوظيفةعلىمقتصرةليستأ�اأي,أخرىجهةمنالاستثمارية

فيدخولهاطريقعنذلكوالاقتصاديالنشاطفيفعالاعنصراتكونإنماو,التقليديالمصرفي

1.الإسلاميةالشريعةإطارفيدائمايكونهذاكلواستثماريةمشاريع

2:فيوتتمثلمتنوعةخصائصةيالإسلامللبنوكخصائص البنوك الاسلامية-2

يمتحر وأساسهاا،يإسلامبنكاالبنكلاعتبارةيسيرئةيالخاصوهذه:بالفائدةالتعاملاستبعاد-أ

للربا؛الإسلام

ولكنهبالفائدةالتعاملقريلافالبنك:تاالاستثمار طريقعنالتنميةنحوالجهدتوجيه-ب

نيأمر فيذلكإلىالسبيلتمثليفقدلذاالربح،قيتحقوكذلكنفقاتهةيلتغطتاجيحالوقتذاتفي

:هما

ة،يوصناعتجارية،مشروعاتفيالأموالبتوظيفبذاتهالبنكقيامأي:المباشرالاستثمار-1

عائدا؛هيعلتدرةيعازر 

أنهيعلترتبيماوهوالإنتاجيالمشروعسمالأر فيالبنكمساهمةأي:بالمشاركةالاستثمار-2

والخسارة،الربحفيوبالتاليه،يعلفار والإشإدارته،وفيالمشروعةيملكفيكايشر صبحيالبنك

.الشركاءينبهايعلتفقيالتيبالنسبذلكتميو 

.18ص،1990،،مصرالقاهرة،،الحريةدارالإسلامية،البنوكالخضيري،أحمدمحسن1
2004الأردن ،يع،والتوز والنشرساتاللدر الجامعيةالمؤسسةالثانية،الطبعةوالبنوك،النقودفيالسياسيالاقتصادحسون،سمير2

157،ص
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تعتبرةيالاجتماعةيالتنمأنالبنكعتبريإذ:ةيالاجتماعةيبالتنمةيالاقتصادةيالتنمربط-3

1عاتهابمر إلاثمارهاةيالاقتصادالتنميةتؤتيلاأساسا

والمنقذعتبريالإسلاميالمصرف:الزكاةنظاماءيواحالمالكنزمحاربةفيالمساعدة-4

اةالزكجا إخر فييرالكثأماما�الفسحيو المعطلة،أموالهمتااستثمار فيالناسمنيرلكثالأمل

خاصاصندوقاةيالإسلامالمصارفأقامتلذلكمعطلة،كانتأنبعدأموالهموأرباحعوائدمن

المعروفة؛مصارفهافيبصرفهاوتقومالزكاةهيفتجمعللزكاة،

هذهتعاونخلالمنوذلك:ةيالإسلامالدولنيبالتجاريالتبادلحركةطيوتنشريسيت-5

ذلكفيشأ�اللآخر،هيمتقدتستطيعمامنهاكلوتقديمها،نيبمايفتاالخبر وتبادلالمصارف

الشعوبينبةيالتجار الحركةتجعلبذلكوهيوم،يالالعالمتسودالتيةيالربو المصارفشأن

والازدهار؛التقدمنحويرتسالإسلامية

منانطلاقاالمصارفتقوم:الاستثمارشركاتبعضتفرضهالذيالاحتكارعلىالقضاء-6

تفرضهالذيالاحتكارعلىبالقضاءةيالشرعبالأحكاممعاملا�افيديالتقفيةيالأساسفتهايوظ

إلىتلجأفإ�اسمالها،أر فيكابالاشتر جددينمساهموتمنعأسهمها،علىالمساهمةشركاتبعض

يدفيمحصورةالشركةأسهموبقاءد،يجدسمالأر علىالحصولمنتمكنهاسنداتإصدار

علىتقوملأ�االسنداتتصدرلافإ�اةيالمالوالمؤسساتةيالإسلامالمصارفأمافقط،ساهمينالم

أسهمهاعلىالاكتتاببابتفتحأعمالهافيوالتوسعسمالها،أر زيادةو�دفأ�ابلالفائدة،سعر

2ذلك؛فيينغباالر جميعأمام

المعاملاتإن:كالتضخمالنقودعلىسلبيةأثارلهاسيلةيالإسلامالمصرفيةاتيالعمل-7

جا الامتز الإنتاجعناصرجا امتز إلىتؤديبحةاومر واستصناعوسلمومشاركةمضاربةمنةيالإسلام

علىالنقديالعرضينبالتوازنإلىؤدييمماوالعمل،المالرسأوالأرضخلالمنالأمثل

157،صمرجع سبق ذكرهة،يالثانالطبعةوالبنوك،النقودفياسييالسالاقتصادحسون،سمير1
.157مرجع سبق ذكره،صوالبنوك،النقودفيالسياسيالاقتصادحسون،سمير2
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خلالمنالنقدوتوليدوالقرضالرباىعلعتمديالذيالربويالنظامفيالموجودةالصورةعكس

ادةيز إلىتؤديالتيالمفتوحةالسوقاتيوعملالتجاريةقار الأو وخصمالمكشوفعلىالسحب

1.السلعيالعرضحسابعلىالنقديالعرض

.التجاريةوالبنوكالإسلاميةالبنوكبينالاختلافأوجه:المطلب الثاني

:ة بين البنوك الاسلامية والبنوك التجاريةالاختلافات الموجود:02-01جدول 

البنك الاسلاميالبنك التقليديعنصر المقارنة

النقودفيللتجارماديةالفرديةنزعةالنشأة

الثروةوتعظيم

منالمصرفيالعمللتطهيرشرعيأصل

الشرعيةوالمخالفاتيةبالربو الفوائد

الأخرى

التيالنقديالسوقمؤسساتأحدالمفهوم

وعملهالنقديالائتمانفيتتعامل

الودائعقبولعادةيمارسهوالذيالأساسي

كخصممصرفيةعملياتفيلاستعمالها

ومنحوبيعهاوشرائهاالتجاريةالأوراق

الائتمانعملياتمنذلكوغيرالقروض

.

الأموالتتقبلمصرفيةماليةمؤسسة

بالضمانالخراج"قاعدتيأساسعلى

�اللاتجار"الغنمبالغرم"و"

الشريعةمقاصدوفقواستثمارها

.التفصيليةوأحكامها

/المدخرينبينوسيطةماليةمؤسسةطبيعة الدور

والمستثمرينالمودعين

بلالوسيطبحياديةدورهيتسملا

الماليةوالوساطةالمصرفيةالمهنةيمارس

فيهايكونوتجاريةاستثماريةبأدوات

.إلخ..وشريكًاومشترياًبائعًا

بسعرالإقراضيةالقاعدةأساسعلىيقومأساس التمويل

.فائدة

الإنتاجيةالقاعدةأساسعلىيقوم

الخسارةوالربحلمبدأوفقا

.157صنفس المرجع ، 1
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المتعاملصفة

معه

أودائنومقرضفهومدخرومودع-1

أساسعلىكلاهماومدينومقترض

.الفائدة

الخدماتلبعضستأجرم-2

.الأماناتكصناديقالمصرفية

علىجاريحسابصاحب-1

الخراج"و"الحسنالقرض"أساس

"بالضمان .

فهواستثماريحسابصاحب-2

.مالرب

أنواعجميعفيبائع/مشتري-3

.الحلالالبيوع

.شريك-4

المحضور و 

الجائز

التجارةممارسةعليهيحظرأنهالأصل-1

إلاضائعالبيمتلكأنأوالصناعةأو

يبيعهأنعلىالغيرعلىلهلدينسدادا

.معينةمدةخلال

غيرعقاراتشراءعليهيحظر-2

نأ،أوأعمالهلممارسةإليهايحتاجالتي

يبيعهاأنعلىلهلدينسدادايمتلكها

.معينةمدةخلال

الخاصلحسابهيشتريأنلهيجوز-3

فيالأخرىالتجاريةالشركاتأسهم

أوالخاصةأموالهمنمحددةةنسبحدود

المركزيالبنكمنمسبقةموافقةعلىبناء

.

ممارسةلهيجوزأنهالأصل-1

والبضائعتملكوالصناعةوالتجارة

أسهمفيالتعاملوالعقاراتشراء

.الشرعيةبالضوابطالتجاريةالشركات

الماليةالموارد

الذاتية

فيهاالربامعنىلوجودذلكتطيعيسلا.ممتازةأسهمإصداريستطيع

.
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الماليةالموارد

الخارجية

أساسعلىالقروضوالودائع

.الفائدة

يوجدوبفائدةيقترضلاويقرضلا

:للاستثمارحسابانبه

حسابو،العامالاستثمارحساب-

و،الخاصالاستثمار

المضاربةقواعدعلىالأوليؤسس

قواعدعلىالثانييؤسسوالمطلقة

.المقيدةالمضاربة

يخصالذيالربحصافيمنيستقطعالبنكربحصافيمنيستطيعالعامالاحتياطي

.فقطالمساهمين

استخدامات

الأموال

فييستخدمالأموالمنالأكبرالجزء

.بفائدةالإقراض

يتمالأموالمنالأكبرالجزء-

التمويلصيغأساسعلىتوظيفه

والبيوعمنلاميةالإسالاستثمار

.غيرهماوالمضارباتوالمشاركات

بقبولمعتادةوأساسيةبصفةيقومالرئيسيةالوظيفة

أساسعلىللغيرالقروضتقديموالودائع

.الفائدة

باعتبارمطلقةمضاربةفيمضارب-1

و،مالربمجموعهمفيالمودعين

يضاربأنالبنكأيللمضارب

(العملابأصحومالربفيكون

.المضاربهم)المستثمرون

.معلومبأجراستثماروكيل-2

تنميةوالادخار

الوعي

الادخاري

هوالادخارالوضعيةللنظريةطبقا

الاستهلاك،بعدالدخلمنالفائض

الأموالعنالتقليديالبنكيبحثلذلك

.الأغنياءلدى

الأموالأصحاببكباريهتملذلك

آجلإلىعاجلاتفاقتأجيلالادخار

لذلكابتداءسلوكيةعمليةفهو

الأموالعنالإسلاميالبنكيبحث

.فقراءوأغنياءالأفرادجميعلدى

دوافعهاا�تمعفئاتمنفئةلكل
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الادخاريلوعياتنميةحسابعلى

.عموماالأفرادلدى

الدوافعهذهتتنوعلذلكوالادخارية

بتنميةالإسلاميالبنكيهتمهنامنو

الوعي

تحقيقاالجميعلدىالادخاري

.الخاصةلدوافعهم

علىالمتاجرة

الملكية

التيالأموالإجماليالملكيةتغطي-

أنعليهابناءالتجاريالبنكيستطيع

الأموالاستخداموالقروض،علىيحصل

لتحقيقالفائدةسعرأساسعلىالمقترضة

.البنكلأصحابعائدأكبر

والملكيةعلىالمتاجرةعلىيعتمدلا

الربويةالفائدةبينالفرقعلىثممن

علىيعتمد،وإنماالمدينةوالدائنة

وفق�اوالاتجارالأموالاستثمار

.الشرعيةالأدواتوالصيغ

والدائنةالفائدةبينالفرقمنيتحققالربح

.البنكعملياتفيالمدينة

:منالشرعيةبأسبابهيتحقق-

وفقالضمانوالعمل،لمال،ا

.سببلكلالمحددةالشرعيةالأساليب

وحتىوحدهالمقترضيتحملهاالخسارة

.فيهالهدخللالأسبابكانتلو

مالربكانإذاالبنكيتحملها

حدثتإذاالبيوعفيو،مضاربةفي

المالرأسويقدر،الأسواقحوالة

.المشاركاتفيدائما

الخدمات

فيةالمصر 

تعتبرعمولةيسمىمامقابلتؤدي

بطبيعةتتقيدلاالإيرادمصادرمنمصدرا

.الحراموبالحلاللاوالخدمة

لهذهالفعليةالتكاليفنظيرتؤدي

.الحراموبالحلالتتقيدوالخدمة

احتسابطريقة

الفائدة

رأستكلفةعناصرضمنالفائدةتحتسب

.الربحعلىتؤثرثممنوالمال

خصمبعدالخسارةأوالربح

لاوفقطالنفقاتوالمصروفات

وقايةالربحو،فيهاللفائدةوجود

.الخسرانمنلهجابروالماللرأس
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الجمعيةقبلمن:الرقابةمننوعانالرقابة

.النقديةالعمومية،والسلطات

:الرقابةمنأنواعثلاثة

الجمعيةقبلومنالشرعية،الرقابة

.النقديةالسلطاتومية،العمو 

بمهلةلهيسمحفلامماطلغيركانإذااعسار المدين

.تأخيربفوائديلتزمو،سداد

فبالإضافةمماطلاكانإذاو-

المقاضاةتكونتقدمماإلى

مهلةيعطىمماطلغيركانإذا-1

يلتزملاو(ميسرةإلىفنظرة)سداد

يعفىقدو،الدينعلىزيادةبأي

والكاملالإعسارحالةفيالديننم

.المبلغضآلة

تكونمماطلاموسراكانإذاو-2

.العقوبةوالمقاضاة

المنهجتطبيقفيالركائزأحد-.فيهلهمكانلاصندوق الزكاة

لتحقيقو،الإسلاميالاقتصادي

المزاياأحدفهوالاجتماعيالتكافل

.الخ....القويةالتنافسية

الشريعة مقاصد 

وأولوياتها

بعضحصلإنوفيهمكانلهاليس

.جزئيفهوالتوافق

ممارسةوالعملآليةمحدداتأهممن

النشاط

عبد الحميد محمود البعل ،الرقابة الشرعية الفعالة في المؤسسات المالية :المصدر

أم القرى الإسلامية ،مداخلة في المؤتمر العالمي الثالث للاقتصاد الإسلامي ،جامعة 

.12،ص
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التجاريةوالبنوكالإسلاميةالبنوكبينالتشابهأوجه:المطلب الثالث

:الخدماتتلكمنوعامةبصفةالبنكيةالخدماتتأدية

.المقاصةطريقعنالشيكاتتحصيلعمليات-

.شراءهاوالأجنبيةالعملاتبيعوبأنواعهاالحوالاتإجراء-

الكمبيالاتبخصمالإسلاميةالبنوكتقومألابشرطالعملاءعننيابةالكمبيالاتتحصيل-

غيربعمولةإنماوبفائدةالكمبيالاتبخصمالإسلاميةالبنوكتقومألابشرطالعملاءعننيابة

1.الكمبيالةبمدةمرتبطة

.الكفالاتوالضمانخطاباتإصدار-

.اصدار الاعتمادات المستندية-

لمستحقاتالتحصيلبعمليةالقيامالإسلاميللبنكيمكن:الغيرعننيابةالتحصيلات-

أجرةمقابلالهاتفوالماءوالكهرباءفواتيربتحصيلالبنكيقومكأنالغيرمنلعملائه

:منهامزايالهاالتحصيلاتهذهو،عليهامتفقمعينة

جددعملاءاجتذاب.

نقديةسيولةتوفير.

عمولةعلىالحصول.

بالتوقيعلكذو التزاما�ملتسهيلعملا�ابضمانالبنوكوتقوم:بيالاتالكمقبول-

القيمةبتسديدوالتزامهالبنكتوقيعويعنيلدائنهالعميليحررهاالتيالكمبيالاتعلى-

وسيلةوتجعلهاتداولهاتيسرائتمانهقوةيكسبهامماالاستحقاقعندالعميلوضمانه

.المدفوعاتلتسوية

.�االاكتتابعملياتوتسهيلوحفظهاالماليةالأوراقوبيعشراء-

البنوك الاسلامية ،مذكرة ماستر ،تخصص مالية وبنوك ،جامعة يحي فارس عشير عبد القادر ،صفار زيتون عمر ،المعاملات البنكية في1

.121،ص2009،المدية ،
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.الحديديةالخزائنتأجير-

القرضمنحفهناكالتجاريةالبنوكمعالإسلاميةالبنوكفيهاتشتركالتيللخدماتبالإضافة

تحصيلهاطريقعنالزكاةصناديقإدارةكذلكويمكنوالضمانالأماناتصناديقوإدارةالحسن

.شرعًالهاالمحددةالأوجهضمنصرفهاعلىوالعملتحصيلهاطريقعلىوالعمل

الاقتصاديةالجدوىودراسةالماليكالتحليلوعمليةاستشاريةخدماتتقديميمكنوكذلك

لتطويرالأزمةالدراساتعملوكذلكالإسلاميةالشريعةمعنشاطهايتفقالتيللمشاريع

.1الشريعةأحكاممعيتعارضلابماةوالصناعيوالتجاريةالماليةالمؤسسات

.122عشير عبد القادر ،صفار زيتون عمر ،المعاملات البنكية في البنوك الاسلامية ،مرجع سبق ذكره ،ص1
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الإسلاميةالمنتجات المالية :المبحث الثاني

لارتباطهعميقلتناولتحتاجالتيالموضوعاتمنالإسلاميةالماليةالمنتجاتموضوعيعد

متكاملةحزموجودفبدونذاته،حدفيالإسلاميةالمصرفيةالمؤسسةوجودبسبببشكل مباشر

لهذهيمكنلاللسوقالفعليةالحاجاتأساسعلىتطويرهايتمالتيوالخدماتالمنتجاتمن

.بفعاليةتقديم خدما�اتواصلأنالمؤسسات

تعريف المنتجات المالية الإسلامية:المطلب الأول

التيالماليةوالآلياتوالعقودالصيغمنيتكونماهوالإسلاميةالماليةلمنتجاتالمقصود

المعاصرة،الماليةالمنتجاتومرونتهاتطبيقهاإمكانيةفيوتضاهيالإسلامية،الشريعةتلتزم حكام

لغرمالغنموأنوالمشاركةالملكيةمنالإسلاميلاقتصادالخاصةوالمميزاتتمتاز لمبادئولكنها

1.بالضمانوالخراج

تعريف المنتجات المالية الاسلامية:أولا

بوسيلةمعينلهدفالوصولأومحددةمشكلةلحلاختياريبأ�ا تصرفتعرفكما

منالمختلفةالتصرفاتأنواعوتشمل.عقودعدةأوواحد،عقدعلىوقد تقتصرمالية،

العقوديشملالمبدأحيثمنالماليفالمنتج.والتبرعاتومشاركات والتوثيقاتمعاوضات

لشراء،للآمرعنها كالمرابحةتتفرعلتياالمختلفة، والتطبيقات)والشركةوالإجارةكالسلم(المسماة

منظومةأوعقدشكلفيعادةذلكويترجممالية خاصة،قضيةمعالجةأومشكلةلحلدفوالتي

2.هذا الغرضتحقيقتكفلالتيوالترتيباتوالشروطالعقودمن

دراسة-والابتكارالتطويرأمامالمستقبليةتوالتحدالسوقلمتطلباتالإسلاميةالماليةالمنتجاتقدرةمدى"داغي،القرةالدينمحيعلي1

.07،ص2009اقتصادية ،بحث مقدم إلى المؤتمر العالمي الرابع لعلماء الشريعة في التمويل الاسلامي ،ماليزيا ،فقهية

للتنمية،الإسلاميالبنك،"-الأولىةالمرحل-الإسلاميالفقهفيالماليةوالأدواتالمنتجاتمشروع"والتدريب،للبحوثالإسلاميالمعهد2

.12ص2008السعودية،العربية.المملكة 



المنتجات المالية الاسلامية وأهم النوافذ والفروع لتسويقها:الفصل الثاني

52

إجراءات منتتضمنهلماوفقامباشربشكلالإسلاميةالماليةالمنتجاتعلىالأولالتعريفركز

فيلضمان،والخراجالملكيةمنهاوذكرالإسلامية،الشريعةحكامأساسهافيتلتزموعقودوحلول

إسلاميا،أوتقليدسواء كانعامبشكلالماليالمنتجمفهومطرحفيالثانيالتعريفحين توسع

التقليديتجالمنبينذلكبعدليميزمركبا،يكونوقدبسيطايكونقدهذا المنتجأنمبينا

معينةأسماءالإسلاميالفقهلهاخصصالتيالإسلاميةالماليةلبعض المنتجاتبتسميتهوالإسلامي

ماليةصبغةذواختياريتصرفأيضاالتقليديالمالي�ا، فالمنتجتتعلقخاصةأحكاملهاوحدّد

التيالماليةالمنتجاتبينللتمييزإسلاميمصطلحيتم ذكروإنمامالي،هدفلبلوغأومشكلةلحل

حينفيالبحت،الماديوالفكرالفوائد الربويةعلىالقائمةالتقليديةالماليةالصناعةاأوجد

وجودهاأصلفيعلى مرجعيتهاللدلالةلإسلاميةأخرىماليةمنتجاتتسميةعلىيصطلح

.والفقه الاسلاميالإسلاميةالشريعةلأحكاموغايا�اواستخدامها

:الإسلاميالماليالمنتجنأالقوليمكنسبقماعلىءبنا الاختياريالتصرفذلكهو"

منانطلاقاً اقتصاديماليهدفتحقيقبغيةماليةبوسيلةمعينةمشكلةحلإلىالذي يهدف

الماليةالمنظومةيدفيأداةفهوالإسلامية،الماليةالمعاملاتبمبادئوالتزاماً شرعية مسماةعقود

فالحيلالمصالحوحفظالعدلأساسهاأجلها،منوجدمحددةغاياتتستخدمه لتحقيقسلاميةالإ

1."شرعاً مقبولةغيرأ�اإلااقتصاديةأوماليةغايةتحققتصرفات اختياريةمنتجات كنهاأيضاً 

المالية الاسلاميةاتأنواع المنتجت:ثانيا

:نتطرق إلى أهمهاهناك العديد من المنجات المالية الاسلامية س

هو تقديم البنك والعميل المال بنسب متساوية أو متفاوتة من أجل إنشاء مشروع :المشاركة-1

جديد أو المساهمة في مشروع قائم،بحيث يصبح كل واحد منها متملكا حصة في رأس المال بصفة 

04،ا�لد 07زهرة بن سعدية ،محمد زيدان ،المنتجات المالية الإسلامية واستراتيجيات تطويرها ،مجلة الريادة للاقتصاد ،العدد 1

.15،ص2018،
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لمشاركة في رأس ثابتة أو متناقصة ومستحقا لنصيبه من الربح، وتقسم الخسارة على قدر حصة ا

1.المال

تعرف المضاربة على أ�ا عقد بين المتشاركين في الربح شريك يقدم مالا وشريك :المضاربة-2

يقدم عملا ،كما تعرف أيضا على أ�ا اتفاق بين طرفين يبذل أحدهما فيه كاله ويبذل الآخر 

نهما على حسب ما جهده ونشاطه في الاتجار والعمل لهذا المال ،على أن يكون ربح ذلك بي

يشترطان ،وإذا لم تربح الشركة لم يكن لصاحب المال غير رأس ماله ،وضاع على المضارب كده 

.وجهده

من التعريف السابق يتبين أن المضاربة عقد بين طرفين أحدهما رب المال ،وهو الذي 

تحققت الأرباح يشارك بماله والآخر يأخذ دور المضارب �ذه الأموال فيشارك بعمله وخبرته ،فإذا

يتم تقاسمها بناءا على ما تم عليه الاتفاق بينهما ،اما الخسارة فتقع على رب المال إذا لم يكن 

هناك تقصير من المضارب الذي يخسر جهده وعمله ،وبالتالي تقوم هذه الشركة على أساس واحدة 

2.''الغنم بالغرم''من أهم قواعد العمل المالي الاسلامي وهي قاعدى 

)البنك(الأولالطرفاميقتتضمنالتيالبيعيةالعقودصورإحدىبحةاالمر تمثل:لمرابحةا-3

يتفقكماالمنتج،هذالثمنيضافينمعمبلغمقابل)العميل(الثانيالطرفلصالحمعينءابشر 

للبنك؛قيمتهسدادقةيوطر المنتج،ميتسلوشروطمكانعلىالطرفان

وذلك،اشهر عشرةيثمانإلىسنةبينوحاتتر سدادفترةلائهالعمالبنوكتمنحماوعادة

المنتجظلي،متكررةدفعاتعلىأمواحدةدفعةبالسدادالأمرتعلقوسواءالعقدلنصوفقا

3.مةيالقسدادانتهاءحتىلهكضمانللبنكملكا

.171، ص 2008ت المصرفية الإسلامية، الطبعة الأولى، دار وائل لنشر، عمان، خالد آمين عبد االله، حسين سعيد سعيفان، العمليا1
، مذكرة ماستر )الجزائر–دراسة حالة مصرف السلام (لمصادفة المختار ،طمبو عبد القادر ،إدارة المخاطر في المصارف الاسلامية 2

.09،ص2019، جامعة أحمد دراية ،أدرار تخصص مالية المؤسسة ،،
.132،ص2006ة،يالإسكندر للنشر،الجديدةالجامعةدارالأولى،الطبعةالمعلومات،ايوتكنولوجالبنوكإدارةطه،طارق3
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:الصكوك الاسلامية-4

لمردة للدخل غير السائلة إلى صكوك قابلة يقصد بالصكوك الاسلامية تحويل مجموعة من الأصول ا

1.للتداول مضمونة هذه الأصول ومن ثم بيعها في الأسواق المالية مع مراعاة ضوابط التداول

حالةفيوخاصةالسوق،فيالأسعارتغيرمنالسلمعقودمخاطرأغلبتنشأ:السلَّمعقود-5

إلىإضافة.العاجلفيسعرهاوالمحددالمدفوعالأجلفيتسليمهاعلىالمتفقالسلعةسعرانخفاض

المتفقالوقتفيالبضاعةتسليمعلىالبائعقدرةعدمحالةفيالسلمعقودمخاطرتنشأذلك

2.عليه

تسلمبموجبهيتمحيثبيع،عقدأنهعلىالاستصناععقدتعريفيمكن:الاستصناععقود-6

لإنتاجخاصواستخدامعمالةعقدأنهإلىبالإضافةمقدماً،ثمنهادفعمعالمستقبلفيالبضاعة

يطلب شخص من شخص آخر صناعة شيئ له على أن تكون المواد عند بأنمعينة،سلعة

وتكمن مخاطر عقود الاستصناع في السلعة المتفق علي تصنيعها ،من .الصانع وذلك نظير ثمن معين

لى المصرف كذلك تظهر المخاطر في حالة ناحية صلاحية المنتج وبالتالي من حق العميل الرجوع إ

.تخلف أو تأخر المصنوع له عن تسديد ثمن المنتج

كما أن تقلب الأسعار بعد تحديدها في عقد الاستصناع والتقلب في أسعار المواد الأولية 

للاستصناع والتأخر في تسليم السلعة من قبل الصانع في حال كان المصرف مستصنعا ،كذلك 

تسليم الأصل المستصنع في حال كان المصرف صانعا ،مما يترتب عليه تأخير في تأخر الصانع في

موعد تسليم المنتج ودفع غرامة تأخير وتأخر العميل المستصنع عن السداد أو عدم تمكن المصرف 

3.من زيادة السعر نتيجة التأخير

مجلة )البحرين -تجربة السوق المالية الاسلامية الدولية(نوال بن عمارة ،الصكوك الاسلامية ودورها في تطوير السوق المالية الاسلامية 1

.254،ص2011، 09الباحث ،العدد
.35، ص2005.والتوزيع،قسنطينةللنشرالدين�اءوالمصرفي،النقديالاقتصادمحمود،سحنون2
.35صنفس المرجع ،3
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أحد صيغ الاستثمار يتم تطبيق عقد الايجار في المصارف الاسلامية باعتبارها:عقد الاجارة-7

الاسلامي التي تحقق مصالح مشتركة يتحصل من خلالها المصرف وعملاؤه الراغبون في الحصول 

على منافع بعض الأصول الرأسمالية عالية التكلفة أو يرغبون في امتلاكها مع عدم قدر�م على 

لملكية على اعتبار وتصنف مخاطر عقوج الايجارة ضمن المخاطر ا.سداد ثمنها فور التعاقد عليها 

الأصل لمؤجر مازال ملكيته تؤول للمصرف ،وتنشأ المخاطر نتيجة احتمال تلف أو تقادم أو 

.انخفاض في قيمة الأصل ،التي ليس بمقدور المصرف تحويلها إلى المستأجر
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أهمية المنتجات المالية الاسلامية ومراحل تطورها:المطلب الثاني

الماليةالمعاملاتفيوالمستثمرينالمدخرينبينالوصلةحلقالماليةالمنتجاتتعتبر

عينشكلفيلعملائهاالاسلاميةالماليةالمؤسساتتقدمهاالتيالخدماتفيوتتمثلالاسلامية،

:وتتمثل أهمية ومراحل تطورها فيما يليمنفعة،أو

أهمية المنتجات المالية الاسلامية:أولا

والتطبيق،الممارسةمرحلةإلىالوجودوإثباتالاعترافحلةمر الإسلاميالاقتصادتجاوز

والمنتجاتالأدواتمرحلةإلىوالأسسالمبادئمرحلةمنانتقلالإسلاميالاقتصاديعني أنوهذا

عددتطويرفيالإسلاميةالمؤسساتنجحتوقدملموس،واقعإلىالمبادئتلكتترجمالتيالمالية،

يحتمأخرى،جهةمنالمنافسةوواقعجهة،منالماليةالاحتياجاتكن تنوعلالمالية،المنتجاتمن

علىالمحافظةمعالنموعلىالقدرةالإسلاميةللمؤسساتجديدة توفرمنتجاتبناءفيالاستمرار

.المستقلةوشخصيتهاهويتها

طالشرو بتوفيرإلاالعالميالمستوىعلىتنافسأنالإسلاميةيمكن للمصارفلاإذ

أحكامعنتخرجولاالعصر،تناسبالتيالماليةالأدواتإلى ابتكارتعمدأنومنهالذلك،اللازمة

فيالتدقيقدونإسلامياً،ثوبالإلباسهاالغربيةالأعمى للمنتجاتالتقليدالابتكاريعنيولاالشريعة

علىمذبوحةطريقعلىمذكاةغيرأومنزوعة الروح،منتجاتعلىبذلكفنحصلمضامينها

.الإسلاميةالطريقة

التقليدية،الماليةالمؤسساتتقدمهاالتيللمنتجاتبديلاً تكوننأيضاً أهميتهاتبرزكما

:هماالإسلاميالماليللنظاممزيتينالوقتنفسوتحقق في

والمغارم؛المغانمفيالمستثمرمعالممولشتراكالمخاطرةقاعدةتوسيع

1.المعاملاتأحكاماستقراءمنيستفادماوهوالغير،إلىترحيلهاعدمو المخاطرةإرساء

من الموقع 05/12/2014بتاريخ نشرمقال،"التحوطوصناعةالإسلاميةالماليةالهندسة"السبهاني،الجبارعبد1

http://www.iifef.com/node/54:11على الساعة 01/02/2022خ الاطلاع ،تاري.
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:ما يليتحقيقأجلمنالمنتجاتلهذهالإسلاميةالماليةالمؤسساتحاجةإلىلإضافة

المالية؛للمؤسسةالربحيةمصادرتنويع-

حياة،دورةتجمنلكلأنمعلومهووكماالنمو،علىللمحافظةالحاليةالمنتجاتتقادمتجنب-

ته؛يامستو أدنىعندويستقرالمنتجعلىالطلبيتوقفالسوقتشبعمرحلةوفي

وقطاعاته؛صيغهبتنويعالاستثمارمخاطرتقليل-

السوق؛فيالماليةللمؤسسةالتنافسيالمركزدعم-

1.مستمرةحيويةفيويبقيهاالمؤسسةخبرةمنيزيدللمنتجاتالمستمرالتطوير-

مراحل تطوير المنتجات المالية الإسلامية:ثانيا

الكيفية التي تنظر فيها المؤسسة ككل إلى عملية تطوير المنتجات والكيفية :ثقافة المؤسسة-1

التي تتعامل فيها مع تلك العملية في ضوء الثقافة التي تغرسها في نفوس موظفيها وتسعى على 

.تعميمها بينهم

الكيفية التي يتم فيها التواصل مع العملاء الحاليين والمستهدفين :تحديد احتياجات العملاء-2

من أجل تلمس احتياجتهم تمهيدا لتلبية تلك الاحتياجات من خلال منتجات مالية إسلامية 

.جديدة

الكيفية التي يتم فيها احداث التفاعل بين معطيات البيئة الخارجية التي :إستراتجية المنتج-3

مع معطيات البيئة الداخلية للمؤسسة في ضوء )التنظيمية والتشريعية والسوقية(تعمل فيها المؤسسة 

.الرؤية الواضحة لما تقتضيه عملية التطوير واحتياجات السوق والمقاصد الشرعية

الأساليب والوسائل التي يتم استخدامها في توليد :توليد أفكار المنتجات وانتخاب أفضلها-4

الية الجديدة ومن ثم انتخاب أفضلها لتطويرها إلى منتجات حقيقيةالأفكار حول المنتجات الم

.224صزهرة بن سعدية ،محمد زيدان ،المنتجات المالية الإسلامية واستراتيجيات تطويرها ،مرجع سبق ذكره ،1
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الكيفية التي يتم فيها تصميم الفكرة التي تم التوافق عليها وتطويرها إلى :تصميم المنتج-4

مستوى أعلى من النضوج والكيفية التي يتم فيها تحديد تفاصيل المنتج والمواد المستخدمة في 

.ت تنفيذه وسماته القانونية والشرعية والتكنولوجيةتصميمه واجراءات وسياسا

الكيفية التي فيها اطلاق المنتج في السوق والتحضيرات اللازمة قبيل هذه العملية :اطلاق المنتج

1.من اجراءات تسويقية وترويجية واختيارات أولية على المنتج

يةالاسلامةالماليالمنتجاتوتقويمبناءمعايير:المطلب الثالث

الماليةالمنتجاتسلامةمدىتعكسمعاييرعدةعلىالاسلاميةالماليةالمنتجاتتقويمفيعتمدي

سلامةضمانبمعنىمآلهوأخيراهيكلهالمنتج،منبالمقصدالبدءخلالمنوذلكالإسلامية،

:التاليةالخطواتوفقوذلكالتطبيقوصحةالبناء

لمنتجمستوى الباعث أو المقصد من ا:أولا

وبناءهيكلعلىوالتطويرالابتكارعمليةتقتصرلاأنيجبحيث:المقاصدمراعاةمعيار-1

أوضمنيبشكليشتملأنينبغيبلشرعيا،وجوازهالمنتجصحةإلىالتوصلأجلمنالعقد

المصالحجلبفيتتمثلالتيالاسلاميةالشريعةلمقاصدالمنتجبتحقيقالجوازمقصدعلىصريح

سلمحسبوالمالوالنسلوالعقلوالنفسالدين:الخمسالكلياتوحفظالمفاسددرءو 

2.الأولويات

دائرةالحقيقيةالمصالحتعكس:الحقيقيةوالمصالحالترتيبيةالأولوياتمراعاةمعيار-2

تقتضيهماحسبتاالتحسينثمفالحاجياتالضرورياتمنابتداءالاقتصاديةا�تمعيةالأولويات

.الاسلاميةالشريعةومقاصدا�تمعمتطلبات

ني حول النظام فروحات حده ،بوخلوة باديس ، اشكالية تطوير المنتجات المالية الاسلامية والتأهيل الشرعي للعاملين ،الملتقى الدولي الثا1

.01،ص2009المصرفي الاسلامي نموذجا ،كلية العلوم الاقتصادية والتجارية والتسيير ،جامعة قاصدي مرباح ،ورقلة ، 

النظامأزمةحولالدوليالملتقى،"الدوريالاقتصاديالتقلباتضوءفيالاسامييالتمويلكفاءة"غربي،الحليموعبدصالحيصالح2

.9،ص2009قسنطينة،الإسلامية،للعلومالقادرعبدالأميرجامعة،"الإسلاميةالبنوكوبديلالدوليوالمصرفيالمالي
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إلى�دفحيلةأيمنومضمونهالمنتجهيكلخلوبذلكيقصد:الحيلمنالسلامةمعيار-3

.وسلفوبيعالاستغلالبيعالوفاء،بيعالعينة،كبيعالطرق،بأقصرالتمويليةالاحتياجاتتلبية

هومعاملةأيمنالهدفيكونأنبمعنى:يقيةالحقالتجاريةبالحركةالتمويلارتباطمعيار-4

وفقالعائداستحقاقإلىوصولاعنهاتنتجالتيالمنافعثمومنوالخدماتللسلعالحقيقيالتداول

1.الاسلاميةالشريعةمبادئ

الوضوحالأموالفيالأصليعتبر:المنازعاتحسموضمانوالشفافيةالوضوحمعيار-5

شريحةاستقطابإلىالهادفةالماليةالمعاملاتفيالربويةالحيلعمالإدونيحولشرعيامقصدا

المتعاملين،حقوقعلىالتأثيرثمومنالاسلاميةالشريعةمبادئوفقالتعاملفيالراغبينالعملاء

.بهالتعاملوطريقةالمنتجبناءحيثمنالوضوحتوفريستوجبلذا

مستوى بنية و هيكل المنتج:ثانيا

مراحلجميعتغطيةخلالمنوذلك:القصدومصداقيةالمنتجهويةبينالانسجامعيارم-1

عنها،الصوريةونفيمرحلةكلفيالمنتجشرعيةعلىتؤثرالتيالعمليةالتفاصيلوتتبعالتنفيذ

.الشرعيةالناحيةمنالمنتجتطبيقسلامةبضمانالكفيلةوالاجراءاتالنظمشرحإلىبالإضافة

والفاصلالاسلاميةالماليةالمنتجاتبناءمعاييرجوهرالمعيارهذايعتبر:الربااجتنابيارمع-2

تجنبوإنماالمنتجسلامةلتحقيقبالرباالتعاملعدميكفيولاوالإسلامية،التقليديةالمنتجاتبين

تراكمحيثمنيةالربو والنتائجالتنفيذآليةنفسإلىهيكلتهاتؤديالتيوالعقودالمعاملاتكل

.التمويلنتيجةعنوفصلهاالعوائدوضمانوتضاعفهاالديون

:"بالضمانالخراج"و"بالغرمالغنم"معيار-3 لابالغنميختصالمالكأنتعني"بالغرمالغنم"

فعليهالشيءغنملهكانمنأيأحدمعهيتحملهولاالغرميتحملكذلكأحدفيهيشاركه

مركز بيان للهندسة الإسلامية،الماليةللمنتجاتالخرطومملتقى،والآليالمنتهجي-الإسامييالماليالمنتتجاتتطوير"خوجة،الدينعز1

.14،ص2011المالية الاسلامية ،السودان ،
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نفعينالمنأنوكذلكربحه،فلهمالاضمنمنأنفتعني"الخراج بالضمان"قاعدةأماغرمه،

.ضررهيتحملأنيجبالشيء

ينفيوشروطهالعقدأركانفيوالجهالةالغررمنالمعاملةخلوإن:والجهالةالغررمنعمعيار-4

.ذلكإلىتؤديالتيالمداخلكلويسدالعقدتنفيذعندالنزاع

وجودتتطلبالعمليالتنفيذسلامةإن:التنفيذسلامةلضمانالموضوعيةالشروطمعيار-5

والمستنداتالتنفيذآليةالتسويق،التصميم،حيثمنشرعيتهمنالتأكدبعدالمنتجبإجازةفتوى

الشريعةأحكاممعللتطبيقالنهائيةالنتائجاتفاقمعكله،ذلكفيالمستخدمةوالنماذج

1.الاسلامية

الحوكمةجوانببعضهناكتوجدالمنتجتنفيذسلامةرغم:الشرعيالتدقيقحوكمةمعيار-6

الشرعيالتدقيقضعفأوغيابفيوالمتمثلةالشرعي،للالتزامالمنتجتأهيلعلىتؤثرالتي

2.الشرعيالمدققاستقلاليةعدممعوالخارجيالداخلي

مستوى النتائج و المآلات:ثالثا

:فيوالابتكارالأصالةملامحأبرزتتمثل:والابتكارالأصالةمعيار-1

معينةسلعةتملكهوالاحتياجكانإذاحيثالتمويلي،الاحتياجنوعحسبالمنتجصياغة-

أماالإجارة،هيالملائمةفالصيغةالمنفعةتملكهوالهدفكانوإذاالبيع،عقدهوالمباشرفالمنتج

المشاركة،هوالمناسبفالمنتجأرباحعلىوالحصولموالالأاستثمارهيالحاجةكانتإذا

وتميزالاجراءاتسهولةبهفيقصدالابتكارأماالصيغة،بنوعالاحتياجنوعربطتعنيفالأصالة

والالتزامات؛بالحقوقالاخلالدونالشروط

الشرعية؛والمصداقيةالاقتصاديةالكفاءةتحقيق-

مجلة ،"ةالصوريللعقودةدراس-ةيلامالإسةالشريعقاصدمضوءعلىالماليالمنتتجاتتطويراتجاهات"العمراوي،وحنانسحنونمحمود1

.160،ص17،2014العددجامعة باتنة ،الاحياء ،
،مذكرة )دراسة حالة السوق المالي الجزائري(سواق المالية بوبريمة عائشة ،استراتجية ابتكار المنتجات المالية الاسلامية وسبل ادماجها في الأ2

.89،ص2021جامعة فرحات عباس ،سطيف ،تخصص إدارة مالية ،دكتوراه ، 
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مداخلمنمدخلاويعتبرجهةمنالتكاليفزيادةإلىيؤديذيوالوالتعقيدالتركيبعنالبعد-

.شرعاالممنوعةالحيل

تركيبتهفيالتقليديالماليالمنتجعنالاسلاميالماليالمنتجيتميز:والاستقلاليةالتميزمعيار-2

هنيالذالربطلإزالةوذلكمثلا،التسعيركاستقلاليةتنفيذهآليةفيمستقلايكونأنيجبلذا

الحقيقيةالصورةإعطاءثممنالتقليديوالتمويلالإسلاميالتمويلبينالعملاءجمهورلدى

1.والمحتوىالشكلحيثمنالاسلاميةالماليةالمنتجاتعنوالواضحة

كانأيابفائدةالقرضهوالربويالاقتصادفيالتمويلأساسيعتبر:التمويليالأثرمعيار-3

فإنوبذلكالحقيقيبالاقتصاددائمامقيدايعتبرالاسلاميالتمويلفينمابيورائه،منالهدف

والاقتصادالحقيقيالاقتصادبينالتوازنضمانثممنمحدودةتعتبرالحقيقيةالثروةإلىالديوننسبة

.والنقديالمالي

لعبادامصالحتحقيقتحقيقيشملالأرضعمارةمفهومإن:والتنميةالأرضإعمارمعيار-4

النظامأهدافتحقيقفييسهمبماالخ،....وعلمياواجتماعيااقتصادياقو�اويحفظوالبلاد

:خلالمنوذلكالإسلاميالاقتصادي

الاحتكار؛ومنعالثروةوتداولالاقتصاديالرواجتحقيق-

المدفوعات؛ميزانعجزمنوالتقليلمضافةاقتصاديةقيمةخلق-

الدخول؛توزيعوتحسينالموارداستخدامفياءةالكفوتشجيعالتشغيل-

2.للأمةالاقتصاديوالاستقلالالاقتصاديالأمنوتحقيقالتضخممكافحة-

،مرجع )دراسة حالة السوق المالي الجزائري(بوبريمة عائشة ،استراتجية ابتكار المنتجات المالية الاسلامية وسبل ادماجها في الأسواق المالية 1

.89ذكره ،صسبق
الصوري ،مرجع للعقوددراس-الإسامييالشريعيقاصدضوءعلىالماليالمنتتجاتتطويراتجاهات"العمراوي،وحنانسحنونمحمود2

.160سبق ذكره ،ص
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ذ والفروع الاسلامية لتسويق المنتجات الاسلامية على مستوى افو الن:المبحث الثالث

ةالبنوك التقليدي

بلالمهنةورفقةالجوار،علاقةعلىلتجاريةاوالبنوكالإسلاميةالبنوكبينالعلاقةتقتصرلم

لهاتابعةفروعلإنشاءالتقليديةالبنوكمنالعديداتجاهفيتمثلتذلك،التقليديةالبنوكتعدت

.الإسلاميةالمصرفيةالخدماتتقدم

ماهية النوافذ والفروع الاسلامية:المطلب الأول

تعريف النوافذ والفروع الاسلامية :أولا

التيالفروعبأ�االبعضعرفهافقدالإسلامية،النوافذمفهومحولالتعاريفدتتعد

1.الإسلاميةالشريعةلأحكامطبقاالمصرفيةالأنشطةجميعوتمارسالتجاريةالبنوكإليتنتمي

يقدملكيالتجاريالفرعفيحيزأوجزءبتخصيصالتجاريالبنكقيامبأ�ا؛البعضيعرفهاو 

.التقليديةالمنتجاتمنالفرعهذايقدمهماجانبإليالإسلاميةلمصرفيةاالمنتجات

تمويلشركةحتىأوقسمأودائرةالتعريفبحكمالإسلاميةالنافذةتكونأنيمكن

يفضلونالذينللعملاءإسلاميةوخدماتمنتجاتتقدمتقليديةماليةمؤسسةأنشأ�امنفصلة

2.التقليديالتمويلعلىالإسلاميالتمويل

حيثالإسلامية،الماليةبالهندسةتدعىظاهرةوليدةالاسلاميةالماليةالمنتجاتوتعتبر

حسبمرنةأصبحتالاصداراتأنلدرجةالماليةبالمنتجاتتعجاليومالماليةالأسواقأصبحت

3.بفعاليةوتوظيفهاالمدخراتمنيسيرولوجزءلجذبوذلكالمكتتبين،شرائح

الإسلاميدبيبنكالإسلامية،الاقتصادمجلةالتقليدية،بالبنوكالإسلاميةالمعاملاتلفروعالشرعيةشحاته،الضوابطحسينحسين1

.33،ص2001،الامارات ،240،عدد

البنوكبعضتجربةعنتطبيقيةدراسةالإسلاميةللمصرفيةالتقليديةالبنوكالتحولظاهرةتقييممصطفى،محمدإبراهيممصطفى2

.109،ص2006الإسلامية، ،مذكرة ماجستير ،القاهرة ،
دار الهدى للطباعة والنشر والتوزيع ،عين مليلة ،الجزائر ،"والاستراتيجياتلأدوات،االهياكل،–الاموالرؤوسأسواق"محفوظ،جبار3

:ص،2011،الجزء الأول ،الطبعة الأولى ، 777
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أسباب نشأة الفروع والنوافذ الاسلامية:ثانيا

فروعلإنشاءالتجاريةالبنوكمنالعديددعتالتيالأسبابحولراءالآتتعددلقد

إلالآخر،بنكمناختلفتنإو الأسبابوهذهالإسلامية،المصرفيةالخدماتتقديمفيتتخصص

:يليفيماأهمهاحصريمكنعامبشكلأنه

للاستحواذالإسلاميةالأموالرؤوسمنالمزيدوجذبأرباحهاتعظيمفييةالتجار البنوكرغبة-1

المال؛أسر سوقمنكبيرةحصةعلى

منكبيرةشريحةأنحيثالإسلامية؛المصرفيةالخدماتعلىوالمتناميالكبيرالطلبتلبية-2

1ارية؛التجالبنوكمعالتعاملمنتتحرجالإسلاميةا�تمعاتمنكثيرفيداالأفر 

الإسلامية؛البنوكمنالمزيدلإنشاءالحاجةيدزاتدونالحيلولة-3

الإسلامية؛البنوكإلىنزوحالمنالتجاريةالبنوكعملاءعلىالمحافظة-4

الجديد؛الميدانهذاعنالتجاريالبنكاسمبغيابالرضاوعدموالتقليدالمنافسةحب-5

إلىبالإضافةهذامستقل،بنكعلىللسيطرةبالنسبةلفرعاعلىالرئيسيالبنكسيطرةسهولة-6

جديد؛لبنكلتأسيسبالنسبةفرعلإنشاءالقانونيةءاتراالإجسهولة

المنافسة،وروحالماديالجانبفيأساسيبشكلتركزتوالتيالسابقةالأسبابإلىوبالإضافة-7

إنشاءفييحركهاالتجاريةالبنوكبعضأنإذالعقائدي،الجانبمنالتقليلعدميجبأنهإلا

الإسلامي؛المصرفيبالنظامالعملنحوالتدريجيالتحولفيالرغبةأساسيةبصفةالإسلاميةالفروع

تلكفيالمسلمينأعدادفيوالكبيرالمستمريداالتز فإنالغربيةالدولفيالتجاريةللبنوكبالنسبة-8

البنوكتلكإنشاءراء و الرئيسيالسببهوالإسلاميصرفيالمالنظاموفقللتعاملورغبتهمالدول

2هناك؛المسلمينأموالمنللاستفادةالإسلاميةالشريعةأحكاموفقتتعامللفروع

.10صس،دالإسلامي،الاقتصادضوءفيدراسةالربويةللمصارفالتابعةالإسلاميةالفروع،الشريفدفه1
.10الشريف ،نفس المرجع ،صفهد2
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الإسلاميةالنوافذتقدمهاالتيالمنتجات:المطلب الثاني

ما فيتوضيحهايمكنوالتيالمختلفة،الأنشطةمنمجموعةبتقديمالإسلاميةالمعاملاتنوافذتقوم

:يلي

المصرفيةالخدماتنشاط:أولا

الجارية؛الحساباتفتح-1

والاستثمار؛الادخارحساباتفتح-2

الاستثمارية؛الودائعحساباتفتح-3

الإسلامية؛المضاربةصكوكإصدار-4

الضمان؛خطاباتإصدار-5

المستندية؛الاعتماداتفتح-6

التجارية؛قالأور واالشيكاتتحصيل-7

والخارجية؛الداخليةالتحويلات-8

السياحية؛الشيكاتإصدار-9

الحديدية؛ئناالخز تأجير-10

فة؛ار الصأعمال-11

الائتمان؛بطاقاتإصدار-12

المالية؛قاالأور وبيعءاشر خدمات-13

1.الإسلاميةالشريعةتجيزهاأخرىمصرفيةخدماتأي-14

:يليماصيغهأهمومن:والتمويلثمارالاستنشاط:ثانيا

رء؛بالشالأمرلآجلبحةاالمر -1

بالتمليك؛والمنتهيةالثابتةالمشاركة-2

.07،ص2006القاهرة، ،1طالتقوى،مكتبةوالتطبيق،الفكربينالإسلاميةالمصارفشحاته،حسينسينح1
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المقيدة؛والمضاربةالمطلقةالمضاربة-3

والسلم؛الاستصناع-4

بالتمليك؛المنتهيةالإجارةوالايجارة-5

المساقاة؛ورعةاز الم-6

بالتقسيط؛البيع-7

الإسلامي؛الاستثمارصناديقفيتاثمار الاست-8

1.الإسلاميةالشريعةتجيزهاأخرىتاالاستثمار أي-9

:يليماالمثالسبيلعلىومنها،والدينيةالاجتماعيةالخدماتنشاط:ثالثا

2الشرعية؛مصارفهافيإنفاقهاوالزكاةتجميع-1

الإنسانية؛الحاجاتلذويالحسنةالقروضمنح-2

ومسابقاته؛الكريمرناالقتحفيظتخدما-3

والحج؛العمرةخدمات-4

الإسلامية؛المعاملاتمجالفياتراسوالدالبحوثدعم-5

الإسلامية؛الدعوةفيالمساهمة-6

3.الإسلاميةالإغاثةفيالمساهمة-7

دراسة تجارب دولية رائدة ماليزيا ،الامارات ،بريطانيا ،نجيريا (سندس ريحان باهي ،دراسة واقع فتح نوافذ اسلامية في البنوك التجارية 1

.49،ص2018جامعة  أم البواقي ،،مذكرة ماستر ،تخصص مالية ،)،الجزائر
.08والتطبيق ،مرجع سبق ذكره ،صالفكربينالإسلاميةالمصارفشحاته،حسينحسين2
دراسة تجارب دولية رائدة ماليزيا ،الامارات ،بريطانيا ،نجيريا (سندس ريحان باهي ،دراسة واقع فتح نوافذ اسلامية في البنوك التجارية 3

.49ق ذكره ،ص،مرجع سب)،الجزائر
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الإسلاميةوالنوافذالفروعومشكلاتمعوقات:المطلب الثالث

الإسلاميةوالنوافذالفروعمعوقات:أولا

منالعديدالإسلاميالمصرفيالعملممارسةعلىأقدمتالتيالتجاريةالبنوكتواجه

المشكلاتهذهأهمتتمثلالإسلاميةللمصرفيةتحولهاطريقتعوقالتيوالعقباتالمشكلات

:الآتيفيوالعقبات

:إداريةمعوقات-1

علىبإقدامهايتعلقفيماالإدارةخططعنككلالبنكمستوىعلىالرؤيةوضوحعدم

الأمر.مستقبلاالتوجههذافيالتدريجيالتوسعفيالرغبةحالةفيخاصةالإسلامية،الصيرفةتقديم

الأمر.التوجههذاصياغةفيالأخرىتاالإدار مشاركةمحدوديةأوغيابإلىيؤدىقدالذي

1:التاليةالسلبياتبروزإلىبدورهيؤدىالذي

للبنك؛المزدوجالتوجههذابسلامةالمسئولينبعضعندالشخصيةالقناعاتاضعتو -

القائمينبينالبناءغيرالتنافسلتشملالإشارة،سبقتكماتمتد،عمليةاحتكاكاتظهور-

والتقليدي؛الإسلاميبشقيهاالفروعإدارةعلى

.لمنتجا�اإسلاميةبدائليرتطو فيللمساعدةالأخرىإدارة البنوكلدىالاستعدادضعف-

:البشريةبالمواردصلةذاتمعوقات-2

الرؤيةضبابيةزدتاوكلماالفروعتحويلحالةفياظهور تزدادالمعوقاتمنالنوعيةهذه

الكوادرمحدوديةإلىفبالإضافة.البنكفيالإسلاميالمصرفيالعمللتقديمالحقيقيةالأسبابنحو

الرؤيةفيالضبابيةهذهأننجدوالتمويل،الاستثماروخدماتالخزينةأدواتفيالخبرةذاتالبشرية

.التأكدعدممنحالةإلىتؤدىقد

الرؤيةهذهتنعكسكمابينهمالمعنويةالروحوتدنى"الإشاعات"وشيوعالبنكفيالعاملينلدى

طبيعةعلىالبنكفيالعاملينلتدريبتخصيصهايتمالتيالماليةالمواردمحدوديةفيالواضحةغير

72،ص2004لبنان ،الحقوقية،الحلبيمنشورات،1ط،الإسلامية،المصارفالرفاعي،محمدفادي1
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الشعورإلىيضيفمماوالوسائلالأهدافبينفجوةفتنشأالإسلامي،المصرفيالعملوأدوات

1.التأكدوعدمبالحيرة

:والسياساتبالنظمصلةذاتمعوقات-3

جنبافيهاالإسلاميةالصيرفةتقديمفيرغبتالتيالبنوكمنالكثيرأنإلىالتجربةتشير

:التاليينللأمرينكافياانتباهاتعطىلاالتجاريةالصيرفةمعجنبإلى

المصرفيالعملمتطلباتمعتقليديةأسسعلىوالقائمبهالمعمولالمحاسبيالنظامملائمةعدم-

الإسلامي؛

الأمرفنية،ءاتاوإجر نظممنالإسلاميالمصرفيالتطبيقاحتياجاتتلبيةفيأحياناالتباطؤ-

لمستوىالنسبيوالضعفءاتاالإجر فيوتعقيدإطالةصورةفينفسهالعملعلىينعكسالذي

.العملاءخدمة

الإسلاميةالمعاملاتونوافذفروعتواجهالتيالمشكلاتأهم:ثانيا

:يليمافيالمشكلاتأهمتلخيصيمكن

الربحيةمنظورمنإليهاروالنظالإسلاميةوالنوافذبالفروعالرئيسيالمركزاهتمامعدممشكلة-1

الإسلامية؛الشريعةوقواعدبأحكاممالالتزامدىمنظورمنليس

مقابلويحصلالتقليديالرئيسيالمركزإلىالإسلاميةالفروعمنالسيولةفائضتحويلمشكلة-2

؛"فائدة"جائزةعلىذلك

غيربأساليبتنفيذهايتماوأحيانء،ابالشر للآمرلأجلبحةاالمر صيغةعلىالتركيزمشكلة-3

التجارية؛الفروععناً كثير تختلفلابأ�اوالاعتقادالإسلاميةالشبهاتمنالعديديثيرمماشرعية

الإسلامية،الشريعةومبادئبأحكامالإسلاميةالمعاملاتبفروعالعاملينمعظمجهلمشكلة-4

؛ةالتجاريالفروععنتختلفلابأ�ابعضهممناعتقاد

الدين،زيادةنظيرالأجلزيادةطريقعنالمتأخرينالمتعاملينعلىالتيالديونجدوىمشكلة-5

الجاهلية؛رباأوالنسيئةرباعليهويطلقشرعاً المحرمالربامنوهذا

.2الإسلاميةوالأخلاقبالقيمالعاملينبعضماز التعدممشكلة-6

.8التقليدية،مرجع سبق ذكره ،صبالبنوكالإسلاميةالمعاملاتلفروعالشرعيةشحاته،الضوابطحسينحسين1
.72الإسلامية ،مرجع سبق ذكره ،صالمصارفالرفاعي،محمدفادي2
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خلاصة 

في خضام المنافسة الشديدة إلى فتح أسواق جديدة عبر نوافذ و لقد اتجهت البنوك التقليدية 

فروع تقديم خدمات جديدة لم تكن ضمن مهامها سابقا على طريق البنوك الاسلامية في تقديم 

الماليةالمنتجاتوبالتالي فأصبحت.منتجات و خدمات اسلامية لعملائها مما زاد من رضا المتعاملين 

والاستمرارأولىبدرجةومصداقيتهاحيث كفائتهامنالمتعاملينتحقيق رضاعلىاا�وقدر تقدمها،التي

الإسلاميةالماليةالمنتجاتمصداقيةعلىوالحفاظجدد،متعاملينوجذبذلكعلىالمحافظةفي

وعليه يمكننا القول.المالية الإسلاميةوتطوير المنتجاتلخلقالأمثلالإستراتيجيةاختياريتطلبا�وكفاء

أن البنوك أصبحت مجبرة أن تواكب كل ما هو جديد خاصة في ظل المنافسة  الشديدة بين كل من 

البنوك التقليدية والاسلامية



:ثالثالفصل ال

دراسة حالة 
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:تمهيد

،نا �ا في البنك الوطني الجزائريدراستنا الميدانية التي قمنستكمل في هذا الفصل الأخير من خلال 

مية على إسقاط دراستنا النظرية على المؤسسة من خلال معرفة مدى تسويق المنتجات المالية الإسلاومحاولة

الذين والزبائنمن خلال اعداد استمارة الاستبيان في المؤسسة على كافة العمال،مستوى البنوك التقليدية

تخزينها ضمن و و إدراجهاالبياناتو ومن ثم جمع الاستمارات ،م علاقة مباشرة مع موضوع الدراسةلديه

:وقد قمنا بتقسيم الفصل إلى المباحث التالية،SPSS"البرنامج المعالج 

تقديم البنك الوطني الجزائري وكالة تيارت:المبحث الأول 

تحليل وتفسير محاور الاستبيانة:المبحث الثاني 
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البنك الوطني الجزائري وكالة تيارتتقديم :المبحث الأول

BNAتقديم بنك الوطني الجزائري :الأولالمطلب

BNAنشأة :أولا

على شكل شركة 1966جوان 13بتاريخ 178-66أسس البنك الوطني الجزائري بمرسوم 

وطنية تسير بواسطة القانون الأساسي لها والتشريع التجاري و التشريع الذي يخص الشركات الخفية 

.لهاما لم تتعارض مع القانون الأساسي المنشئ 

مليون دج ،إلا أن هذه الوضعية 20على الرغم من أ�ا أسست على شركة وطنية برأس مال 

أخلت بعض الشيء بمفهوم شركة وطنية ذلك  ومن خلال المادة السابعة ،سمح للجمهور بالمساهمة 

و يمكن أيضا إن يصل إلى حد مبلغ مساهمة الدولة في رأس بالمائة5في رأس المال بمعدل قدره 

.ماله و الذي أشرنا إليه أعلاه

، أين تم شراء جميع 1970و تم وضع حد لهذه المساهمات الخاصة في رأس مال البنك بحلول عام 

هذه المساهمات من طرف الدولة ليصبح البنك ملك للدولة ،حسب القانون الأساسي فان جميع 

ات و يعمل و يعمل كبنك البنك يسير من قبل رئيس مدير عام و مجلس إدارة من مختلف الوزار 

ودائع قصيرة و طويلة الأجل و تمويل مختلف حاجيات الاستغلال و الاستثمارات لجميع الأعوان 

الخ كما أ�ا استخدمت  ...الاقتصاد لجميع القطاعات الاقتصادية كالصناعة ،التجارة ،الزراعة 

دى القصير و المساهمة كأداة لتحقيق سياسة الحكومة في التخطيط المالي بوضع القروض على الم

.مع الهيئات المالية الأخرى لوضع القروض الطويلة و المتوسطة الأجل

قام البنك الوطني الجزائري بكل الوظائف كأي بنك تجاري إلا انه كانت له 1982حتى سنة و 

مة حق الامتياز في تمويل القطاع الزراعي بمد الدعم المالي و القروض و هذا تطبيقا لسياسة الحكو 

.في هذا ا�ال

اقتصادية على شكل شركة عموميةأصبح البنك الجزائري مؤسسة1989فيفري 16في 

و قانون 1988جانفي 12ل 04-88و 03-88و 01-88بالأسهم ،تسير وفقا لقوانين 
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و بالقانون 1988سبتمبر 28ل177-88و قانون 1988جوان 21ل88-119

و بالاختصار ب و ج  و بقي المقر الاجتماعي الوطني الجزائريالتجاري،و بقيت تسميته بالبنك

سنة ابتداء من التسجيل الرسمي بالسجل 99شارع شيغيفارة و حددت مدته ب 8بالجزائر ب 

.التجاري

41.600الجزائري حيث انتقل من تم  رفع رأس مال البنك الوطني2009في شهر جوان 

سهم جديد 27.000مليار دينار جزائري و ذلك بإصدار 41.600مليار دينار جزائري إلى 

.مليون دينار جزائري تم اكتتا�ا و شرائها من قبل الخزينة العمومية01يحمل كل سهم قيمة 

BNAاحصائيات مهمة عن :ثانيا

31/12/2015بعض الأرقام و الإحصائيات حول البنك الوطني الجزائري إلى غاية تاريخ 

.رية موزعة على كافة التراب الوطنيوكالة تجا-211

17 للاستغلالجهوريةمديرية -

138 (DAB)موزع آلي للأوراق النقدية-

(GAB)شباك آلي للبنك-

موظف5000أكثر من -

(EDI)المئات من المؤسسات لديها اشتراك في خدمة تبادل المعطيات الإلكترونية-

بطاقة بنكية165.160-

2.513.197 للزبائنحساب-

الماليةالنتائج-1

.مليون دج641116:المنتج البنكي الصافي

مليون دج91096:الناتج الإجمالي للاستغلال

مليون دج70341:الاستغلالناتج 

مليون دج53729:الناتج الصافي
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التجاريةالنتائج-2

.مليون دج0817192:الميزانية الإجمالية

مليون دج7646191):دون احتساب العملة الصعبة(ن إجمالي موارد الزبائ

.مليون دج0865161:وظائف الزبائن

.مليون دج30أكثر من :جاري القروض العقارية

.مليون دج397153:جاري قروض المؤسسات

مليون 14827:الصناعات الصغيرة و المتوسطة/جاري قروض المؤسسات الصغيرة و المتوسطة

.دج

أهداف البنك ووظائفه:الثانيالمطلب

:أهداف البنك-1

.المساهمة في تحريك عجلة الاقتصاد الوطني-

:العمل على احتكار تمويل أغلب المشاريع الخاصة بـ-

المؤسسات الفلاحية

المؤسسات والمقاولات ذات الطابع الاقتصادي

المؤسسات المصغرة في إطار تشغيل الشباب

دماتتحسين النوعية وجودة الخ-

تحسين العلاقات مع العملاء-

.تطوير الجهود قصد تحقيق نتائج أفضل وأكبر في تحصيل القروض وفي جذب موارد إضافية-

وظائف البنك:المطلب الثالث

يقوم البنك حسب قانون تأسيسه بتنفيذ كل العمليات البنكية ومنح الائتمان بكل أنواعه وهو 

:قروض أسهل  ومن الوظائف الأساسية نذكريعطي امتياز للمهن الفلاحية بمنحها 
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تنفيذ جميع العمليات البنكية والاعتمادات المالية على اختلاف أشكالها طبقا للقوانين -

.والتنظيمات الجاري العمل �ا

.تطوير الموارد وهذا بفتح الحسابات دون تحفظات كبيرة-

.إنشاء خدمات جديدة-

)المؤسسات الصغيرة والمتوسطةالتجار ،(التقرب أكثر من المهن الحرة -

تسيير الموارد النقدية بالدينار والعملة الصعبة بطرق ملائمة ،وفي إطار سياسة الإقراض يقوم -

:بـالبنك

تطوير القدرات تحليل المخاطر.

إعادة تنظيم القروض.

تحديد الضمانات بحجم القروض وتطبيق معدلات فائدة تتماشى وتكلفة الموارد.
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:استبيان العاملين في البنكتحليل وتفسير :ثانيالمبحث ال

:البيانات الشخصية:المطلب الأول

متغيرالجنس:)01-03(الجدول رقم 

النسبة المئويةالتكرار

2262,9ذكر

1337,1أنثى

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

متغيرالجنس:)01-03(الشكل رقم 

spssبالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

.%37.1وهي كبيرة مقارنة مع نسبة الاناث %62.9من الجدول رقم نلاحظ أن نسبة الذكور جاءت 
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:العمرمتغير:)02-03(الجدول رقم 

النسبة المئويةالتكرار

20-30411,4

31-401542,9

1645,7ثروأك41

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

العمرمتغير :)02-03(الشكل رقم 

spssبالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

، وأخيرا 40-31للفئة 42.86وأكثر، والنسبة الثانية 41للفئة 45.71من الجدول رقم أكبر نسبة هي 

.30-20للفئة 11.43النسبة 
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متغيرالمستوى التعليمي:)03-03(الجدول رقم 

النسبة المئويةالتكرار

925,7التكوين المهني

1028,6ثانوي

720,0جامعي

925,7دراسات عليا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

متغيرالمستوى التعليمي:)03-03(شكل رقم ال

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للمستويين 25.71للمستوى ثانوي، بعدها النسبة %28.57من الجدول رقم نلاحظ أن أكبر نسبة 

.للمستوى جامعي%20التكوين المهني و دراسات عليا، ثم النسبة 
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الخبرةمتغير :)04-03(الجدول رقم 

النسبة المئويةالتكرار

822,9سنوات5أقل من 

1542,9سنوات10إلى 5من 

1234,3سنوات10أكثر من 

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

الخبرةمتغير :)04-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق نالطالبيمن إعداد :المصدر

، بعدها الفئة أكثر من %42.86سنوات بقيمة 10إلى 5من الجدول رقم النسبة الأولى كانت للفئة من 

.%22.86سنوات بقيمة 5، وأخيرا الفئة أقل من %34.29سنوات بقيمة 10
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متغيرصفة العامل:)05-03(الجدول رقم 

النسبة المئويةالتكرار

514,3ار ساميإط

1645,7إطار

1440,0موظف

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

متغيرصفة:)05-03(الشكل رقم 

العامل

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

%40لمتغير إطار، جاءت بعدها النسبة ل%45.71من الجدول رقم نلاحظ أن أكبر قيمة كانت 

.للمتغير إطار سامي%14.29للمتغير موظف، و أخيرا النسبة 
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:بيانات موضوع الدراسة:المطلب الثاني

:مدى تطبيق التسويق البنكي للمنتجات المالية الاسلامية في الوكالة:المحور الأول

تقدمها البنوك الاسلاميةيسعى البنك لتوفير منتجات اسلامية التي :1متغير س

النسبة المئويةالتكرار

1542,9دائما

1234,3أحيانا

822,9أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

متغير السؤال الأول:)06-03(الشكل رقم 

السابق بالاعتماد على الجدول الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أحيانا %34.3، تلتها النسبة %42.9نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة للخيار دائما بقيمة 

.للخيار أبدا%22.9وأخيرا النسبة 
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يسعى البنك لتوفير منتجات اسلامية التي تقدمها البنوك الاسلامية، :ومنه تمت الإجابة على السؤال القائل

لتوفير إذن سعي البنك .%22.86في حين الرفض كان .أحيانا%34.3دائما و%42.9بنسبة 

.منتجات اسلامية التي تقدمها البنوك الاسلامية هو محقق بنسبة كبيرة

يعمل البنك على تطوير المنتجات الاسلامية المقدمة:2متغير س

النسبة المئويةالتكرار

720,0دائما

1851,4أحيانا

1028,6أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

ثانيمتغير السؤال ال:)07-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر
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بة للخيارأبدا وأخيرا النس28.6للخيار أحيانا ، تلتها النسبة 51.4نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

يعمل البنك على تطوير المنتجات الاسلامية :ومنه تمت الاجابة على السؤال .للخيار دائما20%

2فقط، أي أن البند رقم %28.57دائما، وكانت نسبة الرفض %20أحيانا و 51.43المقدمة، بنسبة 

.محقق بنسبة كبيرة

ية وجودة عاليةيقدم البنك المنتجات المالية الاسلامية بأسعار تنافس:3متغير س

النسبة المئويةالتكرار

925,7دائما

1645,7أحيانا

1028,6أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

ثالثمتغير السؤال ال:)08-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر
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للخيار أبدا وأخيرا النسبة 28.6للخيار أحيانا ، تلتها النسبة 45.7نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

يقدم البنك المنتجات المالية الاسلامية بأسعار تنافسية :إذن الاجابة على السؤال .للخيار دائما25.7%

فقط، وبالتالي تحقق %28.57دائما، ونسبة الرفض %25.71أحيانا و %45.71وجودة عالية، 

.بنسبة كبيرة جدا3البند رقم 

يوفر البنك المعلومات اللازمة عن المنتجات المالية الاسلامية المقدمة من خلال عدة وسائط:4متغير س

النسبة المئويةالتكرار

822,9دائما

1954,3أحيانا

822,9أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات ينالطالبمن إعداد :المصدر

رابعمتغير السؤال ال:)09-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

.للخيارين أبدا و دائما22.9للخيار أحيانا ، تلتها النسبة 54.3نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 
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نك المعلومات اللازمة عن المنتجات المالية الاسلامية المقدمة من خلال يوفر الب:إذن الاجابة على السؤال 

فقط، وبالتالي تحقق %22.86دائما، ونسبة الرفض %22.86أحيانا و %45.29عدة وسائط ، 

.بنسبة كبيرة جدا4البند رقم 

الموقع الجغرافي للبنك مناسب:5متغير س

النسبة المئويةالتكرار

925,7دائما

1748,6ياناأح

925,7أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

امسمتغير السؤال الخ:)10-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

.للخيارين أبدا ودائما25.7ها النسبة للخيار أحيانا ، تلت48.6نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 
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دائما، %25.71أحيانا و %48.57الموقع الجغرافي للبنك مناسب ، :إذن الاجابة على السؤال 

.بنسبة كبيرة جدا5فقط، وبالتالي تحقق البند رقم %25.71ونسبة الرفض 

يةيتم تسويق المنتجات المالية الاسلامية من خلال الموزعات الآل:6متغير س

النسبة المئويةالتكرار

1234,3دائما

1645,7أحيانا

720,0أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

سادسمتغير السؤال ال:)11-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابقالطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أبدا وأخيرا النسبة 34.3للخيار أحيانا ، تلتها النسبة 45.7رقم   أن أكبر نسبة نقرأ من الجدول

يتم تسويق المنتجات المالية الاسلامية من خلال :إذن الاجابة على السؤال .للخيار دائما20%

بند فقط، وبالتالي تحقق ال%20دائما، ونسبة الرفض %34.29أحيانا و %45.71الموزعات الآلية، 

.بنسبة كبيرة جدا6رقم 
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يستخدم البنك التكنولوجيات الحديثة في تسويق المنتجات المالية الاسلامية :7متغير س

النسبة المئويةالتكرار

1748,6دائما

822,9أحيانا

1028,6أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

سابعمتغير السؤال ال:)12-03(رقم الشكل 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أبدا %28.57للخيار دائما ، تلتها النسبة %48.57نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

.للخيار أحيانا%22.86وأخيرا النسبة 

لتكنولوجيات الحديثة في تسويق المنتجات المالية الاسلامية، يستخدم البنك ا:إذن الاجابة على السؤال 

7فقط، وبالتالي تحقق البند رقم %28.57أحيانا، ونسبة الرفض %22.86دائما و 48.57%

.بنسبة كبيرة جدا
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موظفو البنك مدربون و مكونون في مجال تسويق منتجاته المالية الاسلامية:8متغير س

النسبة المئويةالتكرار

1645,7دائما

1337,1أحيانا

617,1أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

ثامنمتغير السؤال ال:)13-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أحيانا، %37.14للخيار دائما، والنسبة الثانية %45.71نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

موظفو البنك مدربون و مكونون في مجال :إذن الاجابة على السؤال.للخيار أبدا%17.14وأخيرا نسبة 

%17.14أحيانا، ونسبة الرفض %37.14دائما و %45.71تسويق منتجاته المالية الاسلامية ، 

.بنسبة كبيرة جدا8فقط، وبالتالي تحقق البند رقم
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يوفر البنك هياكل مادية مخصصة لتسويق منتجاته المالية الاسلامية:9متغير س

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

تاسعمتغير السؤال ال:)14-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أبدا وأخيرا %31.4للخيار أحيانا ، تلتها النسبة %40نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

تسويق منتجاته يوفر البنك هياكل مادية مخصصة ل:إذن الاجابة على السؤال.للخيار دائما%28.6النسبة 

فقط، وبالتالي تحقق البند %31.43دائما، ونسبة الرفض %28.57أحيانا و %40المالية الاسلامية، 

.بنسبة كبيرة جدا9رقم 

النسبة المئويةالتكرار

1028,6دائما

1440,0أحيانا

1131,4أبدا

35100,0ا�موع
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يهتم البنك بحل المشاكل التي تواجه العملاء والاجابة على استفسارا�م:10متغير س 

النسبة المئويةالتكرار

1234,3دائما

1131,4أحيانا

1234,3أبدا

35100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

عاشرمتغير السؤال ال:)15-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار %31.4تها النسبة للخياريندائما و أبدا ، تل%34.3نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

موظفو البنك مدربون و مكونون في مجال تسويق منتجاته المالية :إذن الاجابة على السؤال.أحيانا

فقط، وبالتالي تحقق البند %34.29دائما، ونسبة الرفض %34.29أحيانا و %31.43الاسلامية ، 

.بنسبة كبيرة جدا10رقم 
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نك على اقتناء المنتجات المالية الاسلامية المفروضة من تلبيةإقبال عملاء الب:المحور الثاني

:النشاط الممارس

النسبة المئويةالتكرار

1332,5أعمال حرة

820,0متقاعد

820,0موظف عادي

1127,5مؤسسة

40100,0ا�موع

spssين بالاعتماد على مخرجات بمن إعداد الطال:المصدر

الممارسالنشاط :)16-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للنشاط %27.50للنشاط أعمال حرة، تلتها النسبة %32.50من الجدول رقم نلاحظ أن أكبر نسبة 

.للنشاطين متقاعد و موظف عادي%20مؤسسة، وأخيرا النسبة 
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:نوع الحساب

النسبة المئويةالتكرار

922,5حساب جاري

1435,0حساب الدفتر

1742,5حساب الودائع

40100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

نوع الحساب:)17-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار %35للخيار حساب الودائع، جاءت بعدها النسبة هي%42.50من الجدول رقم أكبر نسبة 

.للخيار حساب جاري%22.50حساب الدفتر، وأخيرا النسبة 
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هل أنت على استعداد للتعامل بالمنتجات المالية الاسلامية:11متغير س 

النسبة المئويةالتكرار

40100,0نعم

00,0لا

40100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبيند من إعدا:المصدر

متغير السؤال الحادي عشر:)11-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

.%0للخيارين نعم ،أماالخيار لا فنسبته %100نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

نعم، %100اد للتعامل بالمنتجات المالية الاسلامية، هل أنت على استعد:إذن الاجابة على السؤال

.كليا11، وبالتالي تحقق البند رقم %0ونسبة الرفض 
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للمنتجات المالية الاسلامية أصبح لديه زبائن جددBNAبعد تسويق بنك :12متغير س 

النسبة المئويةالتكرار

2050,0دائما

1230,0أحيانا

820,0أبدا

40100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

متغير السؤال الثاني عشر:)12-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أحيانا، وأخيرا%30للخيار دائما، تلتها النسبة %50نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

للمنتجات المالية الاسلامية BNAبعد تسويق بنك :إذن الاجابة على السؤال.للخيار أبدا%20النسبة 

فقط، وبالتالي تحقق البند %20أحيانا، ونسبة الرفض %30دائما و %50أصبح لديه زبائن جدد، 

.بنسبة كبيرة جدا12رقم 
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انة تنافسية في السوق خاصة مع البنوك تسويق المنتجات المالية الاسلامية لديه مك:13متغير س 

الاسلامية

النسبة المئويةالتكرار

1640,0دائما

1230,0أحيانا

1230,0أبدا

40100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

متغير السؤال الثالث عشر:)13-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق البينالطمن إعداد :المصدر

.للخيارينأحيانا و أبدا%30للخيار دائما ، تلتها النسبة %40نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

تسويق المنتجات المالية الاسلامية لديه مكانة تنافسية في السوق خاصة مع :إذن الاجابة على السؤال

13فقط، وبالتالي تحقق البند رقم %30حيانا، ونسبة الرفض أ%30دائما و %40البنوك الاسلامية، 

.بنسبة كبيرة جدا
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يلقى البنك طلبا كبيرا على المنتجات المالية الاسلامية:15متغير س 

النسبة المئويةالتكرار

1947,5دائما

1332,5أحيانا

820,0أبدا

40100,0ا�موع

spssلاعتماد على مخرجات باالطالبينمن إعداد :المصدر

متغير السؤال الخامس عشر:)14-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيارأحيانا، %2.50للخيار دائما ، تلتها النسبة %%47.50نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

يلقى البنك طلبا كبيرا على المنتجات المالية :جابة على السؤالإذن الا.للخيار أبدا%20وأخيرا النسبة 
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فقط، وبالتالي تحقق البند رقم %20أحيانا، ونسبة الرفض %32.50دائما و %47.50الاسلامية، 

.بنسبة كبيرة جدا14

أغلبية عملاء البنك على دراية بالمنتجات المالية الاسلامية المسوقة من قبله:16متغير س 

النسبة المئويةكرارالت

1947,5دائما

1435,0أحيانا

717,5أبدا

40100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

متغير السؤال السادس عشر:)15-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أحيانا، وأخيرا %35للخيار دائما ، تلتها النسبة %47.50م   أن أكبر نسبة نقرأ من الجدول رق

أغلبية عملاء البنك على دراية بالمنتجات ::إذن الاجابة على السؤال.للخيار أبدا%17.50النسبة 
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فقط، %17.50أحيانا، ونسبة الرفض %35دائما و %47.50المالية الاسلامية المسوقة من قبله، 

.بنسبة كبيرة جدا15بالتالي تحقق البند رقم و 

يعتمد البنك على هيئة كفأة للرقابة الشرعية والتي تعنى بالمصادقة على مدى شرعية :17متغير س 

المنتجات المالية الاسلامية المقدمة

النسبة المئويةالتكرار

2050,0دائما

922,5أحيانا

1127,5أبدا

40100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :لمصدرا

متغير السؤال السابع عشر:)16-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر
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للخيار ابدا، وأخيرا %27.50للخيار أحيانا ، تلتها النسبة %50نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

.للخياردائما%22.50النسبة

يعتمد البنك على هيئة كفأة للرقابة الشرعية والتي تعنى بالمصادقة على مدى ::إذن الاجابة على السؤال

%27.50أحيانا، ونسبة الرفض %22.50دائما و %50شرعية المنتجات المالية الاسلامية المقدمة، 

.بنسبة كبيرة جدا16فقط، وبالتالي تحقق البند رقم 

أكبر مشكل يواجه البنك في تسويق المنتجات المالية الاسلامية هو عدم ثقة العملاء في :18غير س مت

شرعية المنتجات المالية الاسلامية المقدمة 

النسبة المئويةالتكرار

2152,5دائما

1025,0أحيانا

922,5أبدا

40100,0ا�موع

spssعلى مخرجات بالاعتمادالطالبينمن إعداد :المصدر

متغير السؤال الثامن عشر:)17-03(الشكل رقم 

بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر
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للخيار أحيانا، وأخيرا %25للخيار دائما ، تلتها النسبة %52.50نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

.للخيار أبدا%22.50النسبة 

أكبر مشكل يواجه البنك في تسويق المنتجات المالية الاسلامية هو عدم ثقة ::السؤالإذن الاجابة على 

أحيانا، ونسبة الرفض %25دائما و%52.50العملاء في شرعية المنتجات المالية الاسلامية المقدمة، 

.بنسبة كبيرة جدا17فقط، وبالتالي تحقق البند رقم 22.50%

الخدمة المقدمة من المعايير الأساسية التي توجه العملاء نحو المنتجات تعتبر تكلفة وجودة :19متغير س 

المالية الاسلامية

النسبة المئويةالتكرار

2460,0دائما

1332,5أحيانا

37,5أبدا

40100,0ا�موع

spssبالاعتماد على مخرجات الطالبينمن إعداد :المصدر

ال الثامن عشرمتغير السؤ :)19-03(الشكل رقم 
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بالاعتماد على الجدول السابق الطالبينمن إعداد :المصدر

للخيار أحيانا، وأخيرا %32.50للخيار دائما ، تلتها النسبة %60نقرأ من الجدول رقم   أن أكبر نسبة 

أكبر مشكل يواجه البنك في تسويق المنتجات::إذن الاجابة على السؤال.للخيار أبدا%7.50النسبة 

دائما %60المالية الاسلامية هو عدم ثقة العملاء في شرعية المنتجات المالية الاسلامية المقدمة، 

.بنسبة كبيرة جدا17فقط، وبالتالي تحقق البند رقم %7.50أحيانا، ونسبة الرفض %32.50و

مناقشة صحة الفرضيات:المطلب الثالث

:راسة یمكن طرح الاحتمالین التالیینللإجابة على الفرضیة محل الد:الفرضية الأولى

(H0):  تلقى المنتجات المالیة الإسلامیة رواجا لدى بنكBNA

(H1):لا تلقى المنتجات المالیة الإسلامیة رواجا لدى بنكBNA

:یمكن ان تتضح تقنیة العمل كما یلي (Attitude)و باستعمال منھج 
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)3، 2، 1(المقابل للأوزان ]محاید ، موافق ، موافق بشدة [الثلاثي المعتمد و حسب تقنیة مقیاس لیكرت

)و علیھ فإن   x=1.72 تنتمي إلى الدرجة  موافق أي(

BNAأي المنتجات الإسلامیة تلقى قبول الوكالة   (H1)و علیھ حسب الإتجاه نقبل الفرضیة
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:التالیین حتمالینالایمكن  المشتقات:الفرضية الثانية

(H0):    لا یستجیب العملاء لبنك(BNA)ألى المشتقات المالیة المعروضة

(H1):    یستجیب العملاء لبنك(BNA)ألى المشتقات المالیة المعروضة

:یمكن رصد النتائج كما یلي (Attitude)و باستعمال منھج 

:حسب تقنیة مقیاس لیكرتالثلاثي و یحصر المتوسط الكلي للمحور الثاني
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الى (BNA)أي یستجیب لعملاء البنك (H1)و علیھ یمكن الجزم بقبول الفرضیة  

المشتقات المالیة المعروضة

:مناقشة الفرضية الرئيسية

ينتهج BNAمما سبق من مناقشة الفرضيات الفرعية الثلاث، و تحققهم كلهم، يظهر جليا ان بنك 

.ة في عملائه وفعالة من أجل تسويق المنتجات المالية الاسلامية، أي أن الفرضية الرئيسية مقبولةسياسة مؤثر 

.وبتلك الفرضيات تمت الاجابة على الاشكاليات الرئيسية والفرعية المطروحة في مقدمة هذه المذكرة
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:خلاصة

بني المنتجات الإسلامية يعتبر البنك الوطني الجزائري من بين البنوك السباقة التي سعت إلى ت

في مختلف فروعها ووكالتها وتقديم الخدمات الاسلامية كالبنوك الإسلامية تماما وذلك �دف  

يمنح البنك الوطني الجزائري العديد كسب أكبر عدد من الزبائن والسعي نحو رضاهم  بحيث 

إحتكاكنا مع العمال من الامتيازات لعملائه وهذا ما لاحضناه خلاص دراستنا الميدانية من خلال

.وكذا العملاء
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لاالاخيرةهذهأصبحتالبنوك،بينالمنافسةوإشتدادالعالميشهدهالذيالإنفتاحإثر

ماوهذاالطويل،المدىعلىعليهمالحفاظعلىتعملبلالزبائن،إستقطابعلىفقطتركز

منالسياساتوالاساليبمنالعديدالبنوكتستخدمالولاءذالهفللوصولالزبائن،بولاءيسمى

مردوديةزيادةفيهامادوراتلعبحيثحساسةجدالتسويقفوظيفةالبنكي،التسويقبينها

.اخرىجهةمنالزبائنوفاءوتحقيقجهة،منالبنك

التقليدية إلى وفي ظل ما سبق ولإرضاء شريحة كبيرة من الزبائن بدون إستثناء لجأت البنوك

الإسلاميةالماليةالمنتجاتيميزماأهمتبني �ج جديد من الخدمات وهو الخدمات الاسلامية ،و 

الشرعيةلأحكامالالتزامخلالمنتتجلىالتيالشرعيةمصداقيتهاهوالتقليديةاهنظير عن

الحلالمعاملاتفيالأصلنولأالإسلامية،الماليةالمعاملاتتحكمالتيالفقهيةوالضوابطوالقواعد

بالاجتهادففتحتواسع،للحلالمجالوتركتالمحرماتدائرةالإسلاميةالشريعةحددتفقد

.الشرعيةالأحكامعنيخرجلاأنبشرط

:نتائج اختبار الفرضيات 

.الأهداف المسطرة من طرف البنكتم اختبار صحة الفرضية :الفرضية الأولى-

.تتم بصحة المنتجات المالية الاسلامية تم اختبار صحة الفرضية :الفرضية الثانية 

:نتائج الدراسة 

:هذا البحث إلى جملة من النتائج نوردها فيما يلي لقد توصلنا من خلال

ريب،مرجعيتهافيولاشوب،واقعهافييكونلاأنتعنيالإسلاميةالماليةالمنتجاتمصداقية-

التضاد،اختلافلاالتنوعاختلافمعالاجتهادودوامالخلافركوتعيب،تطبيقهافيولا

.ظاهرهامعجوهرهاواستواء
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وجهة،منالبنكمردوديةوزيادةالربحتحقيقعلىيعملحيثمزدوج،دورالبنكيللتسويق-

.زبائنهامختلفإرضاءخلالمنالسوقفيمرموقةمكانةيكسباخرىجهةمن

فيلتساهمفعالةتسويقيةسياسةتضعالاخيرةفهذهالبنوك،اهتماممركزالبنكيالزبونيعتبر-

الزبائن، منممكنعدداكبرجذبوبالتاليبالزبائنعلاقتهاتنمية

علىيعملانوهممتنوعة،بنكيةخدماتالخارجيالوطني الجزائري وكالة تيارت البنكيتيح-

.الحديثةوراتالتطومواكبةالتكنولوجياواستخدامتطويرها

:اقتراحات-1

اتيح بعض التوصا نحاول اقتر هايبناء على النتائج المتوصل إل

أصيلةماليةمنتجاتلإيجادالإسلاميةالماليةالمعاملاتاببفيالفقهيالموروثفيالبحث-

الحالي؛الاقتصاديالماليالواقعبما يخدموتطويرها

لهيئةالشرعيةوالمعاييرالإسلامي،الفقهمجمعوالجماعيةكفتاوىالشرعيةلفتاوىالعمل-

الفقهية؛الخلافاتمنللحدالإسلاميةالماليةللمؤسساتالمحاسبة والمراجعة

متابعةفيالإسلاميةالماليةوالمؤسساتالبنوكمستوىعلىالشرعيةالرقابةهيئاتدورتفعيل-

وتحقيقالحلال،دائرةعنتخرجلاتىحالجديدةالماليةالمنتجاتوتنفيذابتكارمختلف مراحل

منها؛الهدف

:أفاق البحث 

ويمكننا أن نطرح الموضوعهذامعتتقاطعالتيالمواضيعبعضعرضالمقترحاتهذهفيسنحاول

:أفاق جديدة تتمثل في

.البنكيةالخدماتجودةعلىالبنكيالتسويقأثر-

.للبنوكالتنافسيةالقدرةزيادةعلىالبنكيةالخدماتجودةتأثير-
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:قائمة المراجع 

:الكتب :أولا 

أحمد سفر ،العمل المصرفي الالكتروني في البلدان العربية ،المؤسسة الحديثة للكتاب ،لبنان -1

،2006.

للنشرالبركةدار:عمانتطبيقي،نظريمدخل:المصرفيةالخدماتتسويقأحمد،محمودأحمد-2

.2001والتوزيع ،

مدخل استراتيجي ،دار الفكر العربي :الأزهري محيي الدين عباس ،إدارة النشاط التسويقي-3

.1988،القاهرة ،

.2013أسعد حميد العلي، إدارة المصارف التجارية، الذاكرة للنشر والتوزيع، الأردن، -4

دار الهدى ،"والاستراتيجياتالأدوات،الهياكل،–الاموالرؤوسأسواق"محفوظ،جبار-5

.2011للطباعة والنشر والتوزيع ،عين مليلة ،الجزائر ،الجزء الأول ،الطبعة الأولى ،

الكتابدارالمصرفية،والخدماتالمصرفيالتسويقاستراتيجيات:التسويقعوض،الحداد-6

.2009،رةهالقاالحديث،

،1طالتقوى،مكتبةوالتطبيق،الفكربينالإسلاميةالمصارفشحاته،حسينحسين-7

.2006القاهرة، 

خالد آمين عبد االله، حسين سعيد سعيفان، العمليات المصرفية الإسلامية، الطبعة الأولى، دار -8

.2008وائل لنشر، عمان، 

عمان،والتوزيع،للنشروائلدارالثانية،الطبعةالبنوك،إدارةجودة،ومحفوظرمضانزياد-9

.2006الأردن، 

والتوزيع،للنشرصفاءدارالتسويق،مبادئالسلام،عبدالغفوروعبدالشرمانمحمدزياد-10

.2009الأردن،عمان،

الجاتس ،المكتب العربي للمعارف ،مصر آثارلمواجهةالتسويقتفعيلمراد،أحمدسامي-11

،2007.

مصر،الإسكندرية،الجامعية،الدارالخدمية،الأنشطةوتسويقإدارةالمصري،محمدسعيد-12

2002.
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الجامعيةالمؤسسةالثانية،الطبعةوالبنوك،النقودفيالسياسيتصادالاقحسون،سمير-13

.2004الأردن ،والتوزيع،والنشرللدراسات

، الجزائرالجامعية،لمطبوعاتديوانا،4طالبنوك،اقتصادفيمحاضراتشاكرالقزويني،-14

2008.

طباعة والنشر الصرن رعد حسن ،عولمة جودة الخدمة المصرفية ،دار التواصل العربي لل-15

.2007والتوزيع ،الأردن ،

للنشر،الجديدةالجامعةدارالأولى،الطبعةالمعلومات،وتكنولوجياالبنوكإدارةطه،طارق-16

.2006الإسكندرية،

عطية سالم عطية ،بطاقات الدفع الالكترونية وأهميتها في عصرنا الحديث ،منشورات معهد -17

.1998الدراسات المصرفية ،مصر ،

صفاء،دارللزبائن،المدركةالصورةفيوأثرهالمصرفيالتسويقيالمزيجطالب،فرحانعلاء-18

.2010عمان، الاولى،الطبعة

الأردن،والتوزيع،للنشرالبياندارالمصرفية ،الخدماتالحداد، تسويقبديرعوض-19

1999.

لبنان الحقوقية،الحلبيمنشورات،1ط،الإسلامية،المصارفالرفاعي،محمدفادي-20

،2004.

والتوزيع،للنشرالمعرفةكنوزدارالأولى،الطبعةالخدمات،تسويقكورتيل،فريد-21

.2009الجزائر،سكيكدة،

فلاح حسن عداي الحسيني وآخرون ،إدارة البنوك ،مدخل كمي واستراتجي معاصر ،دار -22

.2000وائل للنشر ،

ية في الجزائر مسح لعملاء البنوك قانة ابراهيم وآخرون ،تطوير المنتجات المالية الاسلام-23

الاسلامية والتقليدية ـالمؤتمر الدولي الشامل للقضايا النظرية وسبل معالجتها العملية ،دار الرافد للنسر 

.01،2021، ا�لد 

كريمة ربحي ،تسويق الخدمات المصرفية ،مداخلة ضمن ملتقى المنظومة المصرفية والتحولات -24

.2004لات ،شلف ،الجزائر ،الاقتصادية الواقع والتحو 

.1990،،مصرالقاهرة،،الحريةدارالإسلامية،البنوكالخضيري،أحمدمحسن-25
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مدخل استراتيجي كمي :محمد جاسم الصميد ،ردينة عثمان يوسف ،ااتسويق المصرفي-26

.2005تحليلي ،دار المناهج ،عمان ،

لعلاقات الاقتصادية، مصطفى رشدي شيحة، النقود والبنوك وا،محمد عبد العزيزعجية-27

.1990،الدار الجامعية، لبنان

دارالأولى،الطبعةالمنتجات،إدارةيوسف،عثمانردينةالصميدعي،جاسممحمود-28

.2011عمان ،والتوزيع،للنشرالمسيرة

الإسكندرية،والتوزيع،للنشرالجامعيةالدارالخدمات،تسويقبكر،أبومحمودمصطفى-29

2013.

العربي ،قواعد الخدمات المصرفية الالكترونية ،إدارة التقنية البنكية ،السعودية مؤسسة النقد -30

.2010،أفريل 

ناجي معلا ،الأصول العلمية للتسويق المصرفي ،المؤسسة العالمية للتجليد ،عمان ،الأردن -31

،2007.

لنشرالميسرةدارالأولى،الطبعةالمصرفي،للتسويقالعلميةالأصولمعلا،ناجي-32

.2007الأردن،توزيع،عمان،وال

،الثالثالعدد،،مجلة الدراسات المالية والمصرفيةالآليالصرافأجهزةمعلبناجي-33

.1999سبتمبر ،،الأردن

الناشردارالأولى،طبعةالخدمات،تسويقالعلاق،عباسبشيرالضمور،حامدهاني-34

.2013مصر،القاهرةوالتوزيع،للنشر

الأردن عمان،والتوزيع،للنشركنوزدارالمصرفي،التسويقعسة،النالرحمنعبدوصفي-35

،2011.

:الأطروحات والرسائل الجامعية:ثانيا 

:رسائل وأطروحات الدكتورة -

بوبريمة عائشة ،استراتجية ابتكار المنتجات المالية الاسلامية وسبل ادماجها في الأسواق المالية -1

جامعة فرحات عباس تخصص إدارة مالية ،،مذكرة دكتوراه ، )ريدراسة حالة السوق المالي الجزائ(

.2021،سطيف ،
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أطروحة،"الريفيةوالتنميةالفلاحةبنكحالة:المصرفيالقطاعفيالتسويقدور"زيدان،محمد-2

.2005الجزائر ،جامعةالتسيير،وعلومالعلوم الاقتصاديةكليةمنشورة،غيردولةدكتوراه

:رمذكرات الماجستي-

سليمة عبد االله ،دور التسويق المصرفي الالكتروني في تفعيل النشاط البنكي ،مذكرة ماجستير -1

.2009،جامعة الحاج الاخضر ،باتنة ،الجزائر ،

سماح ميهوب ،الاتجاهات الحديثة للخدمات المصرفية ،مذكرة ماجستير ،جامعة منتوري -2

.2005قسنطينة ،الجزائر ،

دراسة (امحمد ،أثر استراتجية الخدمات المصرفية على قرار الزبون عبد السلام امحمد ابراهسم-3

،مقترح رسالة ماجستير ،جامعة مولانا )حالة في مصرف ماندري الاسلامي مالانج اندونيسيا

.مالك ابراهيم الاسلامية الحكومية بمالانج

دراسة(البنكيالنشاطتفعيلفيالإليكترونيةالمصرفيةالخدماتتسويقدورسليمة،االلهعبد-4

مقدمة لنيل شهادة ماجستير غير منشورة، كلية العلوم مذكرة،)الجزائريالشعبيالقرضحالة

.2009الاقتصادية، جامعة باتنة ،

تخصصماجيستر،مذكرةالإسلامية،البنوكفيالمصرفيةالخدماتتسويقعبدو،عيشوش-5

باتنة،لخضر،الحاججامعةتجارية،العلوم الوالتسييرالإقتصادية،العلومكليةتسويق،

.2009الجزائر،

تخصصماجيستر،مذكرةالإسلامية،البنوكفيالمصرفيةالخدماتتسويقعبدو،عيشوش-6

باتنة،لخضر،الحاججامعةالعلوم التجارية،والتسييرالإقتصادية،العلومكليةتسويق،

.2009الجزائر،

شهادةلنيلمقدمةمذكرةالزبون،معالعلاقةتحسينفيالمصرفيالتسويقأهميةصورية،لعذور-7

.2008البواقي،أمجامعةعلوم التسييرتخصص،منشورة،غيرماجستير

محمد أيت محمد، دراسة المزيج التسويقي للخدمات المصرفية، حالة الصندوق الوطني للتوفير -8

.2009،و الإحتياط، مذكرة ماجيستر ، تخصص تسويق، جامعة بن يوسف بن خدة

الإسلاميةللمصرفيةالتقليديةالبنوكالتحولظاهرةتقييممصطفى،محمدإبراهيممصطفى-9

.2006الإسلامية، ،مذكرة ماجستير ،القاهرة ،البنوكبعضتجربةعنتطبيقيةدراسة
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:مذكرات الماستر-

دراسة (أحمد عمان ،دور التسويق المصرفي في تطوير الخدمات المصرفية للبنوك التجارية -1

،مذكرة ماستر ،جامعة الشهيد حمه )2015-2014(حالة مصرف الخليج وكالة الوادي للفترة

.2015لخضر الوادي ،

بن ناجم عبد الرحمان ،علاوي محمود ،دور التسويق البنكي في تعزيز القدرة التنافسية -2

تر ،جامعة أحمد درارية ،مذكرة ماس)دراسة حالة بتك الخليج الجزائر وكالة أدرار(للبنوك التجارية 

.2019أدرار ،

دراسة حالة وكالة (سمية فجخي ،أثر التسويق المصرفي في تحقيق الميزة التنتفسية للبنوك -3

،مذكرة ماستر ،كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم 335القرض الشعبي الجزائري رقم 

.2017التسيير ،جامعة أم البواقي ،

دراسة تجارب (واقع فتح نوافذ اسلامية في البنوك التجارية سندس ريحان باهي ،دراسة -4

،مذكرة ماستر ،تخصص مالية ،جامعة  أم )دولية رائدة ماليزيا ،الامارات ،بريطانيا ،نجيريا ،الجزائر

.2018البواقي ،

عشير عبد القادر ،صفار زيتون عمر ،المعاملات البنكية في البنوك الاسلامية ،مذكرة -5

.2009لية وبنوك ،جامعة يحي فارس ،المدية ،ماستر ،تخصص ما

دراسة حالة (صادفة المختار ،طمبو عبد القادر ،إدارة المخاطر في المصارف الاسلامية لم-6

، جامعة أحمد دراية ،أدرار تخصص مالية المؤسسة ،،، مذكرة ماستر )الجزائر–مصرف السلام 

2019.

العلمية دورياتالمجلات و ال:ثالثا

مجلةالتقليدية،بالبنوكالإسلاميةالمعاملاتلفروعالشرعيةشحاته،الضوابطحسينحسين-1

.2001،الامارات ،240،عددالإسلاميدبيبنكالإسلامية،الاقتصاد

ربحي كريمة، تسويق الخدمات المصرفية، مداخلة مقدمة في ملتقى المنظومة المصرفية الجزائرية، -2

.2004البليدة ،بجامعةديات المنعقدوالتحولات الاقتصادية، الواقع والتح

زهرة بن سعدية ،محمد زيدان ،المنتجات المالية الإسلامية واستراتيجيات تطويرها ،مجلة الريادة -3

.04،2018،ا�لد 07للاقتصاد ،العدد 
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الاقتصاديالتقلباتضوءفيالاسامييالتمويلكفاءة"غربي،الحليموعبدصالحيصالح-4

جامعة،"الإسلاميةالبنوكوبديلالدوليوالمصرفيالماليالنظامأزمةحولالدوليقىالملت،"الدوري

.2009قسنطينة،الإسلامية،للعلومالقادرعبدالأمير

محمدجامعةالإنسانية،العلوممجلةالجزائرية،للبنوكالتسويقيالمزيجالعربي،محمدطاري-5

.2004جوان،2العددبسكرة،خيضر

الخرطومملتقى،والآليالمنتهجي-الإسامييالماليالمنتتجاتتطوير"خوجة،دينالعز-6

.2011مركز بيان للهندسة المالية الاسلامية ،السودان ،الإسلامية،الماليةللمنتجات

السوقلمتطلباتالإسلاميةالماليةالمنتجاتقدرةمدى"داغي،القرةالدينمحيعلي-7

اقتصادية ،بحث مقدم إلى المؤتمر العالمي فقهيةدراسة-والابتكارالتطويرأمامالمستقبليةتيا والتحد

.2009الرابع لعلماء الشريعة في التمويل الاسلامي ،ماليزيا ،

فروحات حده ،بوخلوة باديس ، اشكالية تطوير المنتجات المالية الاسلامية والتأهيل الشرعي -8

ام المصرفي الاسلامي نموذجا ،كلية العلوم الاقتصادية للعاملين ،الملتقى الدولي الثاني حول النظ

.2009والتجارية والتسيير ،جامعة قاصدي مرباح ،ورقلة ، 

ةالشريعقاصدمضوءعلىالماليالمنتتجاتتطويراتجاهات"العمراوي،وحنانسحنونمحمود-9

.17،2014العددجامعة باتنة ،مجلة الاحياء ،،"ةالصوريللعقودةدراس-ةيلامالإس

الفقهفيالماليةوالأدواتالمنتجاتمشروع"والتدريب،للبحوثالإسلاميالمعهد-10

.2008السعودية،العربية.المملكة للتنمية،الإسلاميالبنك،"-الأولىالمرحلة-الإسلامي

تجربة (نوال بن عمارة ،الصكوك الاسلامية ودورها في تطوير السوق المالية الاسلامية -11

.2011، 09مجلة الباحث ،العدد)البحرين -الية الاسلامية الدوليةالسوق الم

مواقع الانترنت:رابعا

بتاريخ نشرمقال،"التحوطوصناعةالإسلاميةالماليةالهندسة"السبهاني،الجبارعبد-1

،تاريخ الاطلاع /http://www.iifef.com/nodeمن الموقع 05/12/2014

01/02/2022

ع باللغة الأجنبيةالمراج:خامسا

1-Krajensky lee & Larry Ditz Man, Management Operations analysis,
Addison- wesley publishing company, New york, 2004
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تيارت–إبن�خلدون�جــامعـــــــة�

�قتصـاديـة� رـعلـوم�ال�س�يــ�التجار�ة�و �ليــة�العلــوم�

مالية�و�نوك�:تخصص

است�يان

و�الة�تيارت�BNAالبنك�الوط���ا��زائري�موجھ�إ���

تسويق المنتجات والموسومة بـ :مالية وبنوك  تخصصفيالماسترشهادةلنيلتخرجمذكرةإعدادإطارفي

نضع بين أيديكم هذه الاستمارة وهي عبارة عن ''المالية الاسلامية على مستوى البنوك التقليدية 

المقدمة والمأخوذة من ا في بعض المعلومات حول موضوع الدراسة ،مع العلم أن المعلوماتاستبيان  لافادتن

طرفكم و لا تستعمل إلا لأغراض البحث العلمي فقط من أجل الوصول إلى نتائج علمية وتحقيق أهداف 

والتقديرفائق الشكرمناوابلوتقتعاونكم،لكمونشكر.البحث

:ةالمشرفة الأستاذ:إعداد الطالبين

بوقادير ربيعة   بن الحاج جلول عبد الإله  -

بوحوص عبد ا�يد-

2021/2022السنة الجامعية 

:لتي تعبر عن رأيكم بخصوص العبارات التاليةفي الخانة ا×الرجاء وضع علامة 

محور البيانات الشخصية:أولا

ذكر           أنثى:الجنس

سنة41أكثر من 40إلى 31من 30إلى 20من :السن
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سنوات10سنوات        أكثر من 10إلى 05سنوات       من 05أقل من :سنوات الخبرة

التكوين المهني          ثانوي            جامعي             دراسات :المستوى التعليمي

عليا

التحكم                 إطار               إطار سامي :صفة العامل

مؤسسةأعمال حرة            متقاعد          موقف عادي:الزبون

بيانات موضوع الدراسة:ثانيا

مدى تطبيق التسويق البنكي للمنتجات الاسلامية في الوكالة:المحور الأول

غير موافقموافقمحايدالسؤال

الموظفين في تسويق منتجاته الإسلاميةتدريبوبتكوينالبنكيهتم

.مناسبللبنكالجغرافيالموقع

تسويق المنتجات المالية فيالحديثةالتكنولوجياتالبنكميستخد

.الإسلامية

تتم التسويق المنتجات المالية الإسلامية من خلال الموزعات الآلية 

.يسعى البنك لتوفير منتجات إسلامية التي تقدمها البنوك الإسلامية

المقدمة من يوفر البنك المعلومات اللازمة عن المنتوجات الإسلامية

خلال عدة وسائط

.يعمل البنك على تطوير المنتجات الإسلامية المقدمة

.يقدم البنك المنتجات المالية الإسلامية بأسعار تنافسية وجودة عالية
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يوفر البنك هياكل مادية مخصصة للتسويق المنتجات المالية 

.الإسلامية

لعملاء والاجابة على يهتم البنك بحل مشاكل التي تواجه ا

إستفساراته

.إقبال عملاء البنك على اقتناء المنتجات المالية الإسلامية المفروضة من تلبية:الثانيالمحور

غير موافقموافقمحايدالسؤال

بعد تقديم البنوك التقليدية خدمة الخدمات المصرفية الاسلامية 

.أصبح لدى البنك زبائن جدد

نتجات الإسلامية أكسب البنك مكانة كبيرة في سوق التسويق للم

.المنافسة خاصة مع البنوك الاسلامية

يلقى البنك طلب كبير على المنتجات الاسلامية المقدمة

يعتمد البنك على هيئة كفؤ على الرقابة الشرعية والتي  تعنى 

.بالمصداقية على مدى شرعية المنتجات المقدمة

اجع البنك في تسويق المنتجات الإسلامية هو عدم أكبر مشكل يو 

.ثقة العملاء في شرعية المنتجات المقدمة 

أغلبية عملاء البنك ليس بدراية للمنتجات المالية الإسلامية المسوقة 

.من قبله

يعتبر تكلفة وجودة الخدمة المقدمة من المعايير الأساسية التي توجه 

.لامية العملاء نحو المنتجات الإس


