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تعد البنوك الاسلامية منذ انطلاق مسيرتيا في بداية السبعينات تجربة رائدة في مجال التمويل القائم 
بين  لا عمى اساس المقرض والمقترض، أو الدائن والمدين كما في البنوك التقميدية، بل عمى أساس الشراكة

 البنك الاسلامي وعملائو.
ورغم التقدم الحاصل في مجال الصيرفة الاسلامية في العالم، وتوجو الدول الى تقبل ىذا الشكل 
 ،الجديد من التمويل بما فييا الدول الغربية الراسمالية، التي أساس اقتصادىا قائم عمى الاقراض والاقتراض

ال المتداول في البنوك. وىذا راجع مى نسبة صغيرة من رأس اليمثل ال إلا أن ىذا التقدم والنمو يبقى لا
بالاساس الى جيل عامة الناس بوجود ىذا النوع من البنوك وبأسس ومبادئ عمميا ليس في الدول الغربية 

 فحسب، بل حتى في بمداننا العربية والاسلامية، لاسيما في بمدنا الجزائر.
في التعريف بالمنظمات ومنتجاتيا وخدماتيا، ويعد من وبما أن الترويج لو من الأىمية الكبيرة 

الأنشطة الرئيسية في المؤسسات المالية، فان أىميتو تزداد في البنوك الاسلامية، كونو الوسيمة الأنجع 
 لتعريف العملاء بطبيعة عمل البنوك الاسلامية وخصوصية خدماتيا ومدى اختلافيا عن البنوك التقميدية.

 كالية الدراسة.مما سبق تتبمور اش
 الاشكال الرئيسي:

معرفة مدى تأثير المزيج الترويجي المعتمد في البنوك الاسلامية في توجيو  تحاول ىذه الدراسة
 .البركة الجزائري أنموذجا لمدراسةالعملاء نحو الاستفادة من خدماتيا، مع أخذ بنك 

 :الفرعية الأسئمة
 :التالية الفرعية الأسئمة طرح يمكن الرئيس الإشكال إلى بالإضافة

 ما ىي توليفة الخدمات التي تقدميا البنوك الاسلامية؟ -
 ما ىي عناصر المزيج الترويجي المستخدمة في البنوك الاسلامية وما ىي ضوابطيا الشرعية؟ -
 إلى أي مدى يساىم المزيج الترويجي المعتمد في بنك البركة الجزائري في توجيو العملاء نحو خدماتو؟ -

 :الدراسة فرضيات
 السابقة، ننطمق من الفرضية الرئيسية التالية: الفرعية والأسئمة الرئيس الإشكال عمى للإجابة

 يساىم المزيج الترويجي المعتمد في بنك البركة الجزائري بشكل كبير في توجيو العملاء نحو خدماتو. -
 :كالتالي فرضيات فرعية وتقسم الفرضية الرئيسية إلى أربع

 يساىم الاعلان بشكل كبير في توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري. -
 يساىم البيع الشخصي بشكل كبير في توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري. -
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 يساىم تنشيط المبيعات بشكل كبير في توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري. -
 بشكل كبير في توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.تساىم العلاقات العامة  -

 :الموضوع اختيار أسباب
 :يمي ما يامن نذكر الدراسة ىذه في لمخوض الطالب دفعت أسباب عدة توجد

الدولية موضوعيا واقع  التجارة في الميسانس شيادة عمى يحوز فالطالب بالتخصص، الموضوع علاقة  -
في الجزائر، وسبق لو أن قام بتربصات في البنوك التجارية ومطمع عمى الخدمات التي  الاعتمادات المستندية

البنوك  الترويج لخدمات موضوع خلال من ىذه المعارف توظيف محاولة تقدميا ىذه البنوك، وبالتالي
 .الاسلامية

الصيرفة الاسلامية جزء  أن ولاشك الإسلامي، بالاقتصاد الصمة ذات المواضيع في دراسة الطالب رغبة  -
 لا يتجزء من الاقتصاد الاسلامي، بل ىو ركيزة أساسية من ركائزه.

في الدول لاسيما  والاجتماعية الاقتصادية التنمية في الإسلامية البنوك تمعبو أن يمكن الذي الكبير الدور - 
 الجزائر من خلال الخدمات التي تقدميا.

 البنوك عمى القائمين اىتمام ريف بالبنوك الاسلامية وخدماتيا بسبب قمةمحاولة ابراز دور الترويج في التع -
 المصرفي عموما وبالترويج خصوصا. بالتسويق الإسلامية

 مجال الترويج المصرفي الاسلامي. في الملاحظ النقص بسبب جديد بموضوع العربية المكتبة إثراء -
 :الدراسة أهمية

 :يمي ما منيا نذكر نقاط عدة في الدراسة ىذه أىمية تكمن
الإسلامية وخصوصيتيا مقارنة بالبنوك  البنوك خدمات تطور من حيث ميمة جوانب عمى الضوء تسميط  -

 التقميدية سواء كانت تجارية أو استثمارية.
 البنوك المطبق في المصرفي الترويجي تناول عناصر المزيج خلال من نسبيا حديث لموضوع تطرقال  -

 الشرعية التي يخضع ليا. والضوابطالإسلامية 
التعريف بيذا  في ودوره المصرفي الترويج لأىمية الإسلامية بالصيرفة والميتمين الباحثين أنظار لفت   - 

 الأىداف التي أنشأت من أجميا. النوع من البنوك والخدمات التي يقدميا لتحقيق
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 :الدراسة أهداف
خلال  من الإسلامية البنوك ترويج خدمات كيفية إبراز في الدراسة ليذه الرئيسي اليدف يتمثل

 .لا تشجع ىذا النوع من البنوك مصرفية بيئة في الترويجي المزيج عناصر عمى التركيز
 :وىي لتحقيقيا الطالب يسعى الفرعية الأىداف من جممة توجد اليدف ليذا وبالإضافة

 الإشارة مع الإسلامية البنوك تقدميا التي والاجتماعية والمصرفية التمويمية الخدمات مختمف استعراض  -
 الاقتصادية وكذلك حدودىا. إلى ميزاتيا

 التي الشرعية ضوابطو وتوضيح الإسلامية، البنوك لخدمات الترويجي المزيج ومميزات خصائص إبراز -
 .التقميدية لمبنوك الترويجي المزيج عن تجعمو مختمفا

 ابرازو  فيو، المصرفي الترويج واقع عمى والوقوف الجزائري، البركة بنك يقدميا التي الخدمات استعراض  -
 .يرويجنشاطو الت لتفعيل اقتراحات وتقديم ،الجزائر في خدماتو ترويج تواجو التي التحديات

 :الدراسة حدود
 :الآتي في الدراسة حدود تتمثل

 التقميدية البنوك الدراسة نطاق عن تخرج وبالتالي الإسلامية، البنوك عمى الدراسة موضوع يقتصر  -
 .بمختمف أنواعيا

 الأقدم الإسلامي البنك الجزائري باعتباره البركة عمى بنك إسلامي واحد وىو بنك الدراسة موضوع إقتصر -
 . انتشارا والأكثر الجزائر في
الشراقة، باعتبارىا الجزائري وىي وكالة  البركة عملاء وكالة واحدة من وكالات بنك عمى الدراسة إجراء تم  -

 أحد أىم وأكبر وكالات البنك حسب المديرية العامة.
 سواء كانت البنوك ىذه تقدميا التي الخدمات تعني جميع العنوان في الواردة الإسلامية البنوك خدمات  -

 .اجتماعية أو مصرفية أو تمويمية
أحد جوانب المزيج  فقط باعتبارهالترويجي  المزيج عمى أساسي في ىذه الدراسة وبشكل التركيز تم - 

 .التسويقي
 :الدراسة منهج

 الوصفي المنيجين ماستخدا تم الفرضيات صحة واختبار المطروح الإشكال عن الإجابة بغية
 والوقوف الإسلامية، البنوك تقدميا التي الخدمات توليفة استعراض خلال من النظري الجزء في والتحميمي

 والضوابط الترويجي المزيج لعناصر والسمبية ليذه الخدمات، وكذلك عند التطرقالايجابية  الجوانب عمى
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 بالجانب المتعمق الجزء في حالة دراسة منيج استخدا تم كما الإسلامية، البنوك في لو المنظمة الشرعية
 .التطبيقي

 :التالية البحثية والأدوات الأساليب عمى الدراسة ىذه في الاعتماد تم المناىج ىذه مع وتماشيا
 أساليب البحث:

الكتب  مثل بالموضوع الصمة ذات المراجع عمى الاعتماد خلال من الأكاديمي العممي البحث أسموب  -
 .الخ...الجامعية والرسائل الممتقيات إلى المقدمة والبحوث والدوريات

المتعمقة  والوثائق البيانات مختمف عمى والاطلاع الجزائري البركة بنك زيارة طريق عن الميداني الأسموب  -
 .الدراسة بجوانب

 أدوات البحث:
 .الجزائري البركة بنك عمى المباشرين والمسؤولين الباحثين بعض مع الشخصية المقابلات - 
لخدمة  إحصائية معالجة نتائجيا ومعالجة البركة بنك عملاء عمى انياستب توزيع خلال من الاستبيان، - 

 .الدراسة أىداف
 :الدراسة هيكل

 المباحث من مجموعة فصل كل تضمن ثلاثة فصول إلى تقسيمو تم ىذا الموضوع لمعالجة
 :يمي والمطالب كما

مباحث  أربعة إلى تقسيمو تم حيث الإسلامية البنوك تقدميا التي الخدمات توليفة الأول الفصل تناول  -
مفيوميا  البنوك، ىذه وتطور نشأة تناول خلال من الإسلامية البنوك ماىية إلى الأول المبحث تطرق

 التي يقدميا البنك الاسلامي مثل التمويمية الخدمات إلى فتطرق الثاني المبحث أما واستخداماتيا، ومواردىا
الصرف،  مثل المصرفية الخدمات الثالث المبحث تناول حين في وغيرىا، والمرابحة المشاركة والمضاربة

 الخدمات إلى فتطرق الرابع المبحث أما الخ،... الضمان خطابات ندية،المست المحفظة المالية، الاعتمادات
 .وغيرىا الزكاة وتوزيع تحصيل الحسنة، القروض كمنح الإسلامية البنوك مستوى عمى الاجتماعية التكافمية

وضوابطو الشرعية  الإسلامية البنوك لخدمات المصرفي مكونات المزيج الترويجي تناول الثاني الفصل  -
المزيج الترويجي وعلاقتو بالعميل حيث تم التعريف  إلى الأول المبحث تطرق مباحث، أربعة خلال من وىذا

بالمزيج الترويجي، عناصره ومفيوم العميل، أما المبحث الثاني فتطرق لعنصري الاعلان والدعاية من حيث 
المفيوم، الأنواع والوسائل والضوابط الشرعية التي تحكمو، والمبحث الثالث تناول عنصري البيع الشخصي 
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تم توضيح المفاىيم الخاصة بكل عنصر والضوابط الشرعية التي تحكميما، أما  وتنشيط المبيعات حيث
 المبحث الرابع فتطرق لمعلاقات العامة بابراز مفيوميا ووسائميا وكذلك الضوابط الشرعية فييا.

 أربعة خلال من الجزائري البركة بنك مستوى عمى المصرفي الترويج واقع الفصل الثالث تطرق إلى -
 البنكي النظام ضمن البنك موقع تبيان خلال من الجزائري، البركة بنك تقديم الأول المبحث اولتن مباحث،
الدراسة الميدانية، والمبحث  الثاني المبحث تناول حين في واستخداماتو، وموارده البنك وتطور نشأة الجزائري،

الرابع تم اختبار الفرضيات الثالث تم فيو عرض وتحميل اجابات افراض العينة المستقصات، وفي المبحث 
 وتقديم نتائج الدراسة.

 :صعوباتال
في  منا رغبة ليس إلييا الإشارة أردنا وقد الدراسة، ىذه إنجاز أثناء الصعوبات من العديد واجيتنا لقد

نما ،عملال ىذا يشوب أن يمكن الذي القصور عن مبررات إعطاء  إلى انتباه المسؤولين لفت في منا رغبة وا 
علام جية، من الباحث ميمة تسييل ضرورة  ثانية، جية من فييا مستقبلا الوقوع تفادي أجل من بيا الطمبة وا 
 :يمي فيما الصعوبات ىذه أىم تتمثل حيث

 مباشر. بشكل الموضوع تعالج التي والدراسات الكتب ندرة -
 كان ليذا حيث الموضوع، بأىمية المسؤولين اكتراث وعدم الميدانية، المعمومات عمى الحصول صعوبة -

يسمح لنا بالتقرب من عملاء البنك وتوزيع  لم إذ البحث، ىذا إنجاز وطريقة مدة عمى كبير تأثير الأمر
الاستبيان الا بعد لجوئنا لمعلاقات الخاصة والوساطات في المديرية العامة وحصولنا عمى عدة موافقات بدأَ 

قبل البدأ  5102الشبكات، رغم حصولنا عمى قبول مبدئي في نياية سنة بالمدير العام ومدير التكوين ومدير 
 في اجراء الدراسة.

قصر المدة المخصصة لمدراسة والتي منحت لنا من قبل مسؤولي البنك حيث تم توزيع واسترجاع  -
 الاستبيانات خلال يومين فقط مما لم يتح لنا توسيع حجم العينة وكذلك استرجاع بعض الاستبيانات.
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 ماهية البنوك الاسلامية والخدمات التي تقدمها

 
 المبحث الأول: ماهية البنوك الاسلامية 

 البنوك الاسلامية  تقدمها التيالتمويمية  الخدماتالمبحث الثاني: 
 في البنوك الاسلامية  مصرفية الخدمات ال المبحث الثالث

 التي تمنحها البنوك الاسلامية  تكافميةالمبحث الرابع: الخدمات ال
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 : تمهيد
بدأت في الأربعينيات لتأسيس بنوؾ اسلامية في العديد مف الدوؿ العربية   محاولات عدة بعد

ومف  1975الإسلامية أخيرا في  البنوؾ مسيرة والاسلامية عمى غرار ماليزيا، باكستاف ومصر، انطمقت
 الشريعةتوافؽ  خدمات ومعاملات ماليةل الإسلامي العالـ في المسمميف حاجة لتمبية الامارات العربية المتحدة،

 الإسلامي وغير الإسلامي العالـ بمداف مختمؼ والتوسع في الانتشار في البنوؾ ىذه وأخذت الإسلامية،
التي  التقميدية البنوؾ نوافذ احتساب مف دوف مالية، ومؤسسة بنؾ 800 مف أكثر إلى 2015 في سنة لتصؿ

 يعود التطور ىذا أف شؾ ولا الاستثمار، وصناديؽ التأميف وكذلؾ شركاتتقدـ خدمات موافقة لمشريعة 
  .تقدميا التي الخدماتىذه البنوؾ و  خصوصية بالاساس الى
  حث، كؿ مبحث يتطرؽ لمفاىيـ محددة:تناوؿ أربع مبا  الفصؿ ىذا

 ىية البنوؾ الاسلامية : ماالمبحث الأوؿ
 البنوؾ الاسلامية  تقدميا التيالتمويمية  الخدمات :المبحث الثاني

   في البنوؾ الاسلاميةمصرفية الخدمات لا الثالث المبحث
 التي تمنحيا البنوؾ الاسلامية  تكافميةالخدمات ال المبحث الرابع:
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 :الإسلامية البنوك المبحث الأول: ماهية
 بصفة العالـ وفي خاصة، بصفة الإسلامي المجتمع في وجديدا متميزا حدثا الإسلامية البنوؾ تعتبر

وسنتناوؿ في ىذا المبحث نشأة وتطور البنوؾ الاسلامية، خصائصيا، مواردىا والخدمات التي  عامة،
 تقدميا.

 الإسلامية البنوك تطورو   نشأةالمطمب الأول: 
 )بداياتيا تعود لخمسينات أو ستينات القرف الماضي( نسبيا حديثة تجربة الإسلامية البنوؾ تجربة
قروف، وأولى التجارب جاءت مف ماليزيا في عاـ  عدة منذ ظيرت التي التقميدية البنوؾ مقارنة بتجربة

ـ،  بوضع الخطوات الأولى 1950ـ عبر انشاء صناديؽ ادخار بدوف فائدة ، ومف باكستاف في 1940
 بنوؾ " ربوي كانت غير مصرفي لبديؿ عممية تجربة لتمويلات تراعي تعاليـ الشريعة الاسلامية، وأوؿ

 عاـ النجار أحمد الدكتور نفذىا والتي بمصر، " الدقيمية محافظة" غمر ميت بمركز " المحمية الادخار
 المدخرات تجميع في التسعة فروعيا خلاؿ مف نجحت  إلا أنيا التجربة ىذه محدودية مف وبالرغـ ،1ـ 1963
 وتمت سياسية، لأسباب الاستمرار ليا يكتب لـ التجربة المحمية، ىذه التنمية مشروعات وتوظيفيا في المحمية
 ـ.  1967 عاـ في ة البنؾتصفي

 عاـ، بعد عاما تتزايد الإسلامية البنوؾ إنشاء عممية الماضي أخذت القرف مف السبعينات عقد وفي
 الإسلامي البنؾ إنشاء اتفاقية عمى والتوقيع، ـ 1971 عاـ مصر في ناصر الاجتماعي بنؾ إنشاء فتـ

 التنمية دعـ إلى تيدؼ دولية مالية كمؤسسة ـ(1975 عاـ رسمية بصفة )افتتح ـ 1973 عاـ لمتنمية في
 اليياكؿ مشروعات بتمويؿ خاصة بصفة الاىتماـ مع الإسلامية الدوؿ لشعوب الاجتماعي والتقدـ الاقتصادية
 . 2الأعضاء لمدوؿ الاجتماعي ودعـ البنياف الأساسية

 ،ـ 1977في  السوداني الإسلامي فيصؿ وبنؾ 3ـ1975مارس  12في  الإسلامي دبي بنؾ وتلاه
 البحريف وبنؾ المصري الإسلامي فيصؿ وبنؾ الكويتي التمويؿ بيتتـ إنشاء كؿ مف  1978في عاـ و 

 أنشأ اتحاد 1980في و ، الإسلامي الماؿ ودار الأردني الإسلامي البنؾ تـ إنشاء 1979وفي ، الإسلامي
 فيصؿ وبنؾ بالسنغاؿ، الإسلامي فيصؿ أنشأ بنؾـ 1982في  باكستاف. في لممشاركة الوطنية البنوؾ

 الإسلامي التضامف وبنؾ بالدانمارؾ، لبنؾ الإسلامياو  بقبرص، الإسلامي فيصؿ وبنؾ بالنيجر، الإسلامي
 إلى إضافة الإسلامي، ماليزيا وبنؾ السوداف الإسلامي غرب وبنؾ السوداني، الإسلامي والبنؾ بالسوداف،

                                                           
1
الطبعة الاولى، عمان، الأردن، ، دار وائل للنشر، -الطرق المحاسبٌة الحدٌثة -خالد أمٌن عبد الله وحسٌن سعٌد سعٌفان، العملٌات المصرفٌة الاسلامٌة 

 28، ص 8002
2
أطروحة دكتوراه، جامعة الجزائر  -دراسة حالة بنك البركة الجزائري –تسوٌق خدمات البنوك الاسلامٌة فً ظل العولمة المالٌة  لطٌب بولحٌة،ا 

 2، ص 8002"، الجزائر، 2"
3
 22خالد امٌن عبد الله وحسٌن سعٌد سعٌفان: مرجع سابق ص  
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 وشركاتيا الإسلامية البركة بنوؾ مجموعة إنشاء ـ تـ1983للاستثمار، في  الإسلامية الشركات مف عدد
الإسلامي، وفي الجزائر تأخر انشاء بنؾ اسلامي الى  قطر وبنؾ الإسلامي، بنجلادش وبنؾ الاستثمارية،

  .1الجزائري البركة بنؾ إنشاء ـ أيف تـ1990عاـ 
 البنوؾ عدد كبيرة في زيادةوعرفت العالـ،  مف مختمفة أنحاء اليوـ في الإسلامية البنوؾ انتشرت

 حوالي إلى لتصؿ ـ1975 سنة  واحد بنؾ مف انتقمت بحيث والمؤسسات التي تقدـ الخدمات الإسلامية،
في الدوؿ  100مؤسسة منيا في دوؿ الخميج العربي و 250 ـ، 2015 سنة إسلامية مالية مؤسسة  800

، بمغ عدد عملاء 2014-2013العالمي لممصارؼ الإسلامية لعاـ العربية الأخرى. ووفقاً لتقرير التنافسية 
% مف قاعدة العملاء المحتممة  80مميوف عميؿ، ومع ذلؾ لا تزاؿ  38المصارؼ الإسلامية حوؿ العالـ 

لمتمويؿ الإسلامي غير مستغمة، ولا يزاؿ القطاع يتمتع بسعة كبيرة تستوعب المزيد مف المتعامميف عربياً 
 .% مف الأصوؿ المالية العالمية 1تشكؿ الأصوؿ المتوافقة مع الشريعة الإسلامية فقط حوالي  ودولياً. كما

 . 2سنويا  %20و 15تتراوح بيف  بمعدلات الإسلامي المصرفي القطاع وينمو
  والجدوؿ الموالي يبيف تطور عدد المصارؼ الاسلامية في العالـ.

 2015 - 1975 الفترة خلاؿ الإسلامية البنوؾ عدد تزايد  :(10)رقم  الجدول
 2015 2005 2000 1990 1980 1975 السنة

 800 370 250 100 25 01 عدد البنوؾ
 .17:50، 29/04/2016بتاريخ  www.uabonline.org/en/magazine موقع عمى اعتمادا الطالب إعدادمف  در:المص

 الإسلامية البنوك مفهومالمطمب الثاني: 
 تختمؼ البنوؾ الاسلامية بشكؿ جذري عف البنوؾ التقميدية، مف ناحية العمؿ، الخصائص والأىداؼ.  

  :حيث الإسلامية لمبنوؾ تعاريؼ عدة ىناؾ تعريف البنوك الاسلامية: الفرع الأول:
 فعالا توظيفا وتوظيفيا المجتمع أفراد مف النقدية الموارد جذب عمى تعمؿ مؤسسة ماليةعرفت بأنيا "

 .3"الإسلامية لمشريعة المستقرة القواعد إطار في ونموىا تعظيميا يكفؿ
 يقصد"الخامسة  المادة مف الأولى الإسلامية في الفقرة لمبنوؾ الدولي الاتحاد إنشاء اتفاقية عرفتو

 الأساسي إنشائيا ونظاميا قانوف ينص التي المؤسسات أو البنوؾ تمؾ النظاـ، ىذا في بالبنوؾ الإسلامية
 .4"وعطاء أخذا التعامؿ بالفائدة عدـ وعمى الشريعة، بمبادئ الالتزاـ عمى صراحة

                                                           
 6الطٌب بولحٌة، مرجع سابق، ص  1

2
 http://www.uabonline.org/en/magazine, 29/04/2016, 17:50 

 الإسلامً: الاقتصاد ” الدولً: لملتقىاوقة بحثٌة مقدمنة فً أحمد بوشنافة، الضوابط الشرعٌة للمزٌج التسوٌقً المصرفً الاسلامً،  3
 .3122فٌفري  35و 34ٌومً  الجزائرب غرداٌة جامعة فً لمنعقدا  “المستقبل ورهانات الواقع

4
 36، ص2013 قتيبة عبد الرحماف العاني، التمويؿ ووظائفو في البنوؾ الاسلامية والتجارية، طبعة اولى، دار النفائس لمنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 
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تعمؿ عمى تجميع الامواؿ وتوظيفيا وفؽ أحكاـ الشريعة الاسلامية بما مالية  مؤسسةوعرفت بأنيا 
الشريعة يخدـ المجتمع ويحقؽ عدالة التوزيعف مع الالتزاـ بعدـ التعامؿ بالربا واجتناب كؿ ما يخالؼ أحكاـ 

  .1الاسلامية
مف  يةقميدالت بنوؾال بو تقوـ بما تقوـ مالية مؤسسات ىي الإسلامية بنوؾال فبأ مما سبؽ يمكف القوؿ

 تنموية مؤسسات كونيا إلى لإضافةبا الإسلامية، الشريعة أحكاـ إطار فيو  وفؽ تعمؿ ومعاملات، وظائؼ
 .المجتمع في الماؿ رأس وظيفة تصحيحل وتسعى ،وتنميتو المجتمع خدمةل تيدؼ اجتماعية

القاعدة الرئيسية في البنوؾ الإسلامية ىي الإلتزاـ بأحكاـ الشريعة : خصائص البنوك الإسلامية الفرع الثاني:
 :2الإسلامية وبالتالي فخصائصيا تتمثؿ في

 عدـ استخداـ الفائدة في أعماليا. -
 والدخوؿ في مشاريع غير محرمة.الإلتزاـ بقاعدة الحلاؿ والحراـ بتقديـ خدمات حلاؿ  -
إعطاء جيود لممشاريع النافعة بالاستثمار والمشاركة في أعماؿ ونشاطات يحميا الإسلاـ تخدـ المصالح  -

 العامة.
 تعبئة الإدخار المجمد المبعد عف البنوؾ التقميدية -
 توجيو الجيود نحو الاستثمارات الحلاؿ. -
 لاجتماعية.ربط التنمية الاقتصادية بالتنمية ا -
 تنشيط وتيسير حركة التبادؿ التجاري بيف الدوؿ الإسلامية. -
 إحياء نظاـ الزكاة عبر إقامة صناديؽ خاصة بجمع الزكاة وصرفيا. -
 المساىمة في ثبات واستقرار القيمة الشرائية لمنقود والحد مف التضخـ. -
 إسلامي متكامؿ.ياـ نظاـ اقتصادي العمؿ عمى إقامة نظاـ مصرفي إسلامي لق -

 تتمثؿ في ما يمي:   ىداؼلتحقيؽ جممة أ البنوؾ الاسلامية تسعى أهداف البنوك الاسلامية: الفرع الثالث:
 :3ربعذلؾ يتـ التخمص مف التبعية الاقتصادية لغير المسمميف و أ. 
 وضع معاملات مصرفية اسلامية جديدة وتحسيف المعاملات القائمة. -
 تنافسة العملات العالمية، والتحوؿ لاستخداميا مف قبؿ المسمميف عمى الأقؿ.دعـ انشاء عممة قوية  -

                                                           
1
 20، ص 8000عبد العزٌز قاسم محارب، المصارف الاسلامٌة التجربة وتحدٌات العولمة، دار الجامعة الجدٌدة، الاسكندرٌة، مصر،  
 .35خالد أميف عبد الله وحسيف سعيد سعيفاف، مرجع سابؽ، ص  2
3
،  8000ة، الطبعة الاولى، الٌازوردي، عمان، الاردن، حٌدر ٌونس الموسوي، المصارف الاسلامٌة وأدائها المالً وأثارها فً سوق الاوراق المالٌ 

        83ص 
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توفير الجو المالي المناسب لجذب وتوجيو رؤوس الأمواؿ الاسلامية نحو البلاد الاسلامية وادارتيا بأيادي  -
 مسممة.

 :1ب. تحقيؽ الأرباح عبر تجميع رؤوس الماؿ وذلؾ مف خلاؿ
 ثمار في المشاريع طويمة الاجؿ.الحث عمى الادخار والاست -
 الحد مف التضخـ بعدـ خمؽ نقود بدوف مقابؿ. -
 .تشجيع المعاملات التجارية المباشرة التي لا تتدخؿ فييا البنوؾ العالمية -
 التمويؿ الاستثماري لرجاؿ الأعماؿ. -
 جمع ونوزيع الزكاة -

 :2ج. تحقيؽ التنمية الاجتماعية عبر
 المجتمعات الاسلامية بالصيرفة الاسلامية.نشر الوعي ورفع ثقة  -
 العمؿ عمى القضاء عمى البطالة وخمؽ مناصب عمؿ. -
 محاربة الاحتكار بالعمؿ عمى التوزيع العادؿ لمثروة. -
  .بانشاء مشافي ودور العمـ تقديـ خدمات لممجتمع والمساىمة في المشاريع الخيرية -
  

  الإسلامية البنوك موارد وخدمات :ثالثالمطمب ال
 مسالكيا في استخداميا ثـ ومف الموارد جمعتعبئة و  خلاؿ مف خدماتيا الإسلامية البنوؾ تقدـ

 :الشرعية
 مف تمكنيا مستمزمات باعتبارىا الموارد وتعبئة حشد إلى الإسلامية البنوؾ تسعى :الموارد تعبئة الفرع الأول:

 خارجية: وأخرى داخمية مصادر :نوعيف إلى المصادر أو الموارد ىذه وتقسـ ،بمياميا القياـ
 :3وتتمثؿ في :الداخمية المصادر .أ
 يقوـ كما لمقياـ بعممو، البنؾ بتجييز يسمح حيث المساىميف، مف المدفوعة الأمواؿ ويمثؿ :البنك مال رأس -

 لمخسارة. البنؾ تعرض في حالة لممودعيف ضماف بمثابة وىو نشاط البنؾ بداية في عملائو بتمويؿ
 لممودعيف، دورىا ضماف بمثابة وتعتبر لمبنؾ، الصافية الأرباح مف المقتطعة وىي الأمواؿ :الاحتياطات  -

 أرباح البنؾ، وموازنة الودائع قيمة وثبات رأس الماؿ، سلامة والمحافظة عمى المالي المركز دعـ في يتمخص

                                                           
1
محمد سلٌم وهبة وكمال حسٌن كلاكش، المصارف الاسلامٌة نظرة تحلٌلٌة فً تحدٌات التطبٌق، الطبعة الاولى، مجد للنشر والتوزٌع، بٌروت،   

 01، ص 8000لبنان، 
2
 28حٌدر ٌونس الموسوي، مرجع سابق، ص   

3
 82قتٌبة عبد الرحمان العانً، مرجع سابق، ص   
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 )الاحتياطات أنواع عمى وىي منيا(، الخصـ أو إلييا الإضافة )البنؾ يستطيع التعديؿ وقابمية بالمرونة تتسـ
  .إلخ(...النظامية القانونية، الاختيارية،

 المساىميف. عمى لمبنؾ الصافية الأرباح توزيع بعد والمتبقية الفائضة الأرباح :المحتجزة الأرباح -
 عدـ كخطر المستقبؿ في الحدوث محتممة مخاطر لمواجية الأرباح مف مقتطعة مبالغ ىي :المخصصات -

نوعيف  بيف ونميز البنؾ، لدى والتزاماتو ضمانتو كفاية وعدـ الشركاء بعض إعسار أو الأمانة خيانة السداد أو
 .المؤونات ومخصصات الاىتلاؾ مخصصات مف المخصصات:

 الأمواؿ"تعرؼ عمى أنيا  حيث البنؾ، في العملاء يضعيا التي الودائع مختمؼ وىي :الخارجية المصادر .ب
 المتفؽ بالشروط أو الطمب لدى إلييـ بردىا البنؾ يتعيد أف عمى البنؾ، إلى الييئات أو الأفراد بيا يعيد التي
 :1أىميا ومف ،"عمييا

 مف عمييا لمحفاظ البنؾ في بإيداعيا أصحابيا يقوـ الطمب، تحت الودائع في وتتمثؿ :الجارية الحسابات- 
 عمى صاحبيا بقدرة الحسابات ىذه تتميز حيث ثانية، جية مف اليومية العمميات في وسيولة استخداميا جية،

بسيطة  عمولة مقابؿ الصرؼ وأوامر الشيكات باستخداـ وذلؾ شاء، وقت أي في كميا أو منيا سحب جزء
 فقط إجمالي % 10 حوالي الجارية الحسابات الحسابات، تشكؿ ليذه إدارتو نظير الإسلامي البنؾ يأخذىا
 الإسلامي.  البنؾ موارد
 المصرؼ في أصحابيا يضعيا الحجـ، صغيرة تكوف ما عادة :التوفير حساباتأو  الإدخارية الودائع - 

 أصحابيا يعطى حيث المتوقعة، غير الضرورية الحالات أو المستقبؿ والتوفير لمتطمبات الادخار بغرض
 الشكؿ حسب عمى وذلؾ المصرؼ إدارة مف إذف أخذ أو ليا، حاجتيـ عند سحبيا ويمكف ليـ توفير، دفتر
 : تأخذه الذي
 مف عائد عمى الحصوؿ بغرض أصحابيا يودعيا التي الأمواؿ ىي :لأجل( )ودائع الاستثمار حسابات - 

 برد التزاـ يوجد لا كما العائد ىذا تضمف لا الإسلامية البنوؾ أف الحسابات يميز ىذه وما استثمارىا، عممية
 . المضاربة عمى الحسابات ىذه وأصحاب البنؾ بيف العلاقة استحقاقيا، وتقوـ في تاريخ كاممة الأمواؿ ىذه
 أكثر مف تشكؿ باعتبارىا الإسلامية لمبنوؾ بالنسبة الأمواؿ مصادر مف ميـ الحسابات مصدر ىذه تمثؿ
 الإسلامي. البنؾ موارد إجمالي مف   70%

تستخدـ البنوؾ الاسلامية الموارد التي تجمعيا مف  :ةالاسلامي توافق الشريعةخدمات تقديم  الفرع الثاني:
 مختمؼ المصادر في تقديـ خدمات تمويمية متنوعة لعملائيا تتمثؿ في:

                                                           
1
 22 -23حٌدر ٌونس الموسوي، مرجع سابق، ص ص   
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وتعد اىـ الخدمات وجوىرىا في البنؾ الاسلامي، وىي تمثؿ تشكيمة واسعة مف الخدمات  أ. خدمات التمويل:
 :1الربوية، تتمثؿ ىذه الخدمات فيالمختمفة عف الخدمات التمويمية في البنوؾ التقميدية 

 ونجد فييا المضاربة، المشاركة، المساقاة، المزارعة واؿ صيغ المشاركة: -
 وتتمثؿ في المرابحة والاجارةصيغ الهامش المعموم:  -
 : ىي بيع السَمَـ والبيع الآجؿ والاستصناعصيغ أخرى -

تشبو الخدمات المقدمة في البنوؾ التجارية مع تكييفيا وفؽ الضوابط الشرعية  ب. الخدمات المصرفية:
 :2وتتمثؿ في

 كالحوالات المصرفية، صرؼ العملات الأجنبية والشيكات السياحية. خدمات خارجية: -
 وبيع صكوؾ الاستثمار. لتجارية، تداوؿ الاوراؽ الماليةتحصيؿ الاوراؽ اك اعمال المحفظة المالية: -
 وىي نوعاف: الاعتمادات المستندية و خطابات الضماف. لكفالات المصرفية:ا -
 أمناء الاستثمار. خدماترفية، تأجير الخزائف الحديدية و صدار البطاقات المصكإ معملاء:لخدمات  -

 ىذه الخدمات سيتـ تناوليا في المباحث الموالية مف ىذا الفصؿ.: ج. خدمات اجتماعية تكافمية
 

  البنوك الاسلامية الثاني: خدمات التمويل المقدمة عمى مستوىالمبحث 
علاقة )عكس البنوؾ التقميدية  والخسارة، الربح في المشاركة تحكميا ومودعيو الإسلامي البنؾ علاقة
 في معروفة عقودو  صيغ باستخداـ تمويؿالو  الاستثمار نشاط بممارسةىذه البنوؾ  تقوـحيث  ،(دائف ومديف

 بصيغ الصيغ ىذه تدعى حيث ماليا، وسيطا اباعتبارى ياعمم طبيعة مع لتتلاءـ تكييفيا تـ الإسلامي الفقو
 :إلى تقسيميا يمكف والتي التمويؿ

 
  المشاركة صيغالمطمب الأول: 

 :في تتمثؿ حيث متغيرا، عنيا المتولد العائد يكوف التي الصيغ وىي
 .الربوي الاستثمار لنظاـ الإسلامية البدائؿ مف المضاربة تعتبر :المضاربة الفرع الأول:

لغة المضاربة لغة أىؿ العراؽ وىي المقارضة والقراض بمغة أىؿ الحجاز وتعني القطع  :المضاربة ريفعتأ. 
لأف صاحب الماؿ يقتطع جزء مف مالو وبجعؿ حؽ التصرؼ فيو لمعامؿ والعامؿ يقتطع جزء مف الربح 

 مف الضرب في الأرض وىو السفر لمتجارة والسعي عمى الرزؽ.ويعطيو لصاحب الماؿ، والمضاربة 
                                                           

1
  80محمد سلٌم وهبة وكمال حسٌن كلاكش، مرجع سابق، ص  
2
ص ص  ،8003عٌشوش عبدو، تسوٌق الخدمات المصرفٌة فً البنوك الاسلامٌة، رسالة ماجٌستٌر تخصص تسوٌق، جامعة الحاج لخضر، باتنة،  

20-10  
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أما اصطلاحا فيي عقد عمى الشركة بيف اثنيف أو أكثر، يقدـ أحدىما مالا والآخر عملا ويكوف 
   .1الربح بينيما حسب الإتفاؽ والشرط

 فييا يقدـ الخبرات وصاحب الأمواؿ صاحب بيف المشاركة مف نوع"أنيا  عمى المضاربة رؼعتو 
 .2"مسبقا عمييا متفؽ بنسب النشاط نتيجة خبرتو، ويقتسماف والثاني مالو الأوؿ

 رب يسمى شخص فييا حيث يقوـ غيره بماؿ الإنساف متاجرة ىي المضاربة أف القوؿ يمكف وعميو
بينيما مشاطرة  الأرباح تكوف أف بو، عمى ليتاجر ،العمؿ رب يسمى آخر شخص إلى الماؿ بتقديـ الماؿ

 خسارة يتحمؿ الذي ىو الماؿ رب خسارة فإف كانت إذا أما ربحا، النتيجة كانت إذا مسبقا عمييا متفؽ بنسبو 
 اشترطو ما خالؼ أو قصر قد رالأخي يكف ىذا لـ ما جيده خسر قد يكوف العمؿ رب أف باعتبار كمو الماؿ
ذا الماؿ رب عميو  ردىا. أي بضماف الخسارة ممزما يكوف فإنو العكس ثبت وا 

 مزدوجا:  دورا الصيغ مف النوع ىذا في الإسلامي البنؾ ويمعب
 والمعرفة ولديو الخبرة صاحب بصفتو مضاربة أصحابو مف الماؿ أخذه عند وذلؾ العمؿ، رب بصفتو -

 وأقؿ خطورة. مناسبة مجالات في الأمواؿ ىذه توظيؼ في وراغبة قادرة مصرفية إطارات
 نشاطيـ ومعرفة بمجاؿ خبرة لدييـ الذيف الأعماؿ أصحاب مع مضاربتو طريؽ عف وذلؾ الماؿ، رب -

 الشريعة. أحكاـ مع تتعارض لا أنشطة ويمارسوف والثقة الأمانة شروط فييـ وتتوفر
 :3لممضاربة شروط تتمثؿ في شروط المضاربة:ب. 
 أف يكوف رأس الماؿ مف الأثماف وليس عروضا كعقار والعروض والديوف التي في الذمة.  -
 يكوف رأس الماؿ عينيا لا دينا. أف -
 أىمية التوكيؿ في صاحب الماؿ والمضارب جائز التصرؼ. -
 تمكيف رب الماؿ المضارب مف التصرؼ في رأس الماؿ المضاربة أي تسميمو فعميا. -
 تبياف مقدار ونسب الربح لمشريكيف في العقد، أما الخسارة فتكوف عمى صاحب الماؿ. -

 :ىي أنواع عدة إلى المضاربة تقسـ  :المضاربة أنواعج. 
 :4نميز بيف نوعيف مف المضاربة :المشاركين عدد حسب •

 واحد وجود شخص المضاربة مف النوع ىذا ويعني الخاصة، بالمضاربة أيضا وتسمى :الثنائية المضاربة -
 أو طبيعييفكانا  إف النظر بغض طرفيف بيف يكوف العقد أي بالعمؿ، يقوـ واحد وشخص الماؿ يقدـ

                                                           
1
 .002قتٌبة عبد الرحمان العانً، مرجع سابق، ص  
2
 83عٌشوش عبدو، مرجع سابق، ص   
3
 .001قتٌبة عبد الرحمان العانً، مرجع سابق، ص  
4
 003، ص 8000أحمد شعبان محمد علً، البنوك الاسلامٌة فً مواجهة الأزمات المالٌة، دار الفكر الجامعً، الطبعة الاولى، الاسكندرٌة، مصر،  



 ماهية البنوك الاسلامية والخدمات التي تقدمها                                                              : الفصل الأول

15 
 

 خمط تستمزـ التي عمميا طبيعة يلائـ لا لكونو الإسلامية، البنوؾ في استخدامو يصعب النوع ىذا اعتبارييف،
 المودعيف. أمواؿ مع أمواؿ البنؾ اي خمط المضاربة أمواؿ ومزج

 المضاربةفي  المشاركة الأطراؼ تتعدد وفييا المشتركة، المضاربة أيضا وتسمى  :الجماعية المضاربة -
 البنوؾ في المطبؽ ىو النوع معا، وىذا كمييما أو الماؿ رأس أصحاب أو العمؿ أصحاب ناحية مف سواء

 الذي الإسلامي البنؾ لدى أمواليـ المضاربة بإيداع في الاشتراؾ في الراغبوف الأفراد يقوـ حيث الإسلامية
 أيضا. بيا ليضاربوا الأعماؿ أصحاب إلى وبتقديمياالمختمفة  المجالات في الأمواؿ بيذه بالمضاربة يقوـ

 :1نميز بيف :التصرف في المضارب حرية حسب •
وفييا يدفع صاحب الماؿ الماؿ لممضارب دوف  المفتوحة، بالمضاربة أيضا تدعى : المطمقة المضاربة -

 رب يفرضيا يمكف أف التي القيود مف بخموىا تقييده بشرط ما عدى الاتفاؽ عمى نسبة مف الارباح، تتميز
 القياـ ومكاف زماف أو معيـ الذيف يتاجر الأشخاص أو التجارة نوعية حيث مف المضارب عمى الماؿ

 الشخصية، ومعرفتو إدارتو عمى اعتمادا مشروع أي وتسييره في الماؿ استثمار حرية ولممضارب بالتجارة،
 الأرباح.وتحقيؽ  الماؿ عمى لمحفاظ مناسبة يراىا التي وبالطريقة

 المضاربة، حيث مجاؿ في الإسلامية البنوؾ عمؿ عمى الغالب الشكؿ المضاربة مف النوع ىذا يعتبر
 المناسبة. المجالات في مودعيو أمواؿ توظيؼ في الكاممة الحرية لمبنؾ تترؾ
 والزماف،المكاف  العمؿ، نوع كتحديد عممو، في المضارب تقييد فييا يتـ التي وىي  :المقيدة المضاربة -

 إبراـ قبؿ ىذه الشروط عمى الاتفاؽ يتـ وأف بد لا حيث معيـ، يتعامؿ الذيف الأشخاص نوعية العمؿ، صفة
 البنوؾ في عنو ما يعبر وىذا المشروع، في المضاربة ماؿ صرؼ قبؿ الأقؿ عمى أو المضاربة عقد

تتيح لمبنؾ متابعة استثمار المخصص، وىي الاكثر شيوعا كونيا اكثر انضباطا و  بالاستثمار الإسلامية
 الامواؿ بشكؿ سميـ.

 :2نميز بيف حسب مصدر التمويل: •
مضاربة غير مخموطة: الماؿ فييا يقدـ مف طرؼ واحد يسمى رب الماؿ لممضارب الذي يسمى رب  -

 العمؿ.
مضاربة مخموطة: يسمح فييا لرب العمؿ المضارب أف يخمط ماؿ المضاربة أي ماؿ رب الماؿ بمالو  -

 الخاص في المضاربة.
 :3نميز بيفحسب وقت توزيع الأرباح:  •

                                                           
1
 002قتٌبة عبد الرحمان العانً، مرجع سابق، ص  
2
 000أحمد شعبان محمد علً، مرجع سابق، ص  
3
 .000، ص مرجع سابق 
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 مضاربة منتيية: والتي يتفؽ فييا الأطراؼ المضاربة عمى توزيع الأرباح عند التصفية في نياية المضاربة. -
مضاربة مستمرة: ويتفؽ فييا أطراؼ المضاربة عمى التحاسب وتوزيع الأرباح دوريا وقبؿ تصفية  -

 المضاربة.
 وحدود المضاربة. والجدوؿ التالي يوضح ميزات

 وحدود المضاربة يزاتم: (10)جدول رقم ال
 حدود المضاربة المضاربة يزاتم

 صيغة استثمارية شرعية بديمة لمقروض الربوية. -
ـ ستساعد في الحد مف التضخـ النقدي الذي تت -

  .بو معاملات البنوؾ التجارية
نوع الوالمكاف و تخضع لضوابط محددة بالزماف  -

مما يسمح بمتابعة التمويؿ والتأكد مف توظيفو في 
 غرضو.

صيغة تجمع بيف مف يممؾ الماؿ وليس ليـ خبرة  -
 ولو خبرة في الاستثمار. وفي استثماره ومف لا يممك

توزيع الأرباح المختمطة لمعيار صعوبة وضع  -
 .أمواليـ فرص استثمار ؼختلاالبنؾ لاعمى عملاء 

، ما حد مف اربة التقميدي لـ يتطورعقد المض -
 تمويؿ المشروعات.

عمى ثقة صاحب  قوـعقد المضاربة الثنائي ي -
الماؿ في أمانة المضارب، ومف غير الممكف 

  .توظيؼ الأمواؿ بناء عمى مجرد الثقة

الاسلامية والتجارية، طبعة اولى، التمويؿ ووظائفو في البنوؾ  ،اعداد الطالب اعتمادا عمى قتيبة عبد الرحماف العاني المصدر: 
 .120 -117ص ص ، 2013دار النفائس لمنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 

 
  :المشاركة الفرع الثاني:

 أو تجارية أو زراعية أعماؿ في بينيـ مشتركة بأمواؿ أكثر أو اثنيف يشترؾ أف" وىي :المشاركة تعريفأ. 
 في المساواة يشترط ولا الربح، مف معمومة نسبة حسب بينيـ الأرباح توزيع ويكوف خدمية، صناعية أو

 فقط فيي الخسارة أما ،الربح نسب في أو المسؤوليات في أو العمؿ في أو الشركاء، بيف حصص الأمواؿ
 .1"الماؿ رأس حصص بنسب

وعرفيا حيدر الموسوي بأنيا "اتفاؽ المصرؼ وطالب التمويؿ صاحب المشروع، يقدـ فيو كلا 
 .2جزءا مف رأس الماؿ"الطرفيف 
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 المشاركة موضوع المشروع يموؿ البنؾ خلاليا مف التي الصيغةي ىوعميو يمكف القوؿ أف المشاركة 
 بينيما الأرباح وتوزع الشركة، ماؿ مالكيف لرأس والعميؿ البنؾ ويصبح آخر، بمبمغ والعميؿ الماؿ، مف بمبمغ
 الماؿ. رأس في طرؼ كؿ حصة بقدر تكوف فإنيا الخسارة أما الاتفاؽ، حسب
 :1شروط ىي يشترط في المشاركة شروط المشاركة:ب. 
 فيما يمكف أف ينعقد فيو التوكيؿ.  المعقود عميو قابؿ لموكالة فيو أي -
 لا يشترط تساوي الشركاء في رأس الماؿ. -
 لا يكوف جزء مف رأس الماؿ دينا لأحد الشركاء في ذمة شريؾ آخر. -
 محددة المبالغ.معمومية الربح بنسبة  -
 يكوف رأس الماؿ مف النقديف حاضرا أو مف عروض التجارة بعد أف يُقوَـ حسب قيمتو يوـ قبضو.  -
أف لا تكوف المشاركة المتناقصة مجرد عممية تمويؿ بقرض )توفر إرادة فعمية مف الأطراؼ لممشاركة  -

 وتقاسـ الربح والخسارة حسب الاتفاؽ(. 
لمشاركة ممكا تاما والتمتع بحقو الكامؿ في الإدارة والتصرؼ ومراقبة الأداء عند تمَمُؾ البنؾ حصتو في ا -

 توكيؿ الشريؾ.
ألا يتضمف عقد المشاركة المتناقضة شرط رد الشريؾ لمبنؾ كامؿ حصتو في رأس الماؿ إضافة إلى  -

 إرباحو.
 الفصؿ بيف العقود والالتزامات المتعمقة بالمشاركة. -
 اؼ وبنسبة شائعة.تحديد أرباح الأطر  -
 عدـ اشتراط تحمؿ أحد الطرفيف مصروفات التأميف والصيانة وغيرىا بؿ تحمؿ بقدر الحصص. -
عدـ تعيد أحد الطرفيف بشراء حصة الطرؼ بمثؿ قيمة الحصة عند إنشاء الشركة بؿ يحدد الثمف بالقيمة  -

 السوقية يوـ البيع.
 ما قدمو مف مساىمة )تمويؿ(. لا ينص العقد عمى حؽ أحد الطرفيف في استرداد -
 وجود وعد ممزـ مف أحد الطرفيف فقط بتممؾ حصة الطرؼ الآخر ولمطرؼ الآخر الخيار. -

 :نجد الإسلامية البنوؾ بيا تأخذ التي المشاركة صور أىـ مف  :المشاركة أنواعج. 
البنؾ يموؿ مشروع معيف بجزء مف رأس الماؿ المشروع ويبقى شريكا في ممكية المشاركة الدائمة:  •

ىذا المشروع ما داـ مستمرا، )في الإدارة والإشراؼ والناتج ربح أو خسارة حسب الإتفاؽ الموقع بيف الأطراؼ 
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 الخروج مف أراد ما إذا حصتو المتشاركيف أحد بيع حرية ، وتترؾإلى حيث انتياء مدة المشروع أو الشراكة(
 :2نميز نوعيف مف المشاركة الدائمة، و 1الشركة ىذه
 يكوف فييا البنؾ شريكا في المشروع ماداـ المشروع قائما ويعمؿ. مشاركة ثابتة مستمرة: -
يكوف فييا البنؾ شريكا في ممكية المشروع والحقوؽ المترتبة عمى ذلؾ، لكف الاتفاؽ  مشاركة ثابتة منتهية: -

بيف البنؾ والشركاء يحدد توقيتا معينا لتمويؿ البنؾ مثؿ تمويؿ دورة نشاط واحدة، أو عمميات مقاولات أو 
 صفة معينة بالشركة.

الأشخاص  مف مجموعة أو لشخص الإسلامي البنؾ مشاركة عف عبارة ىي :المؤقتة المشاركة •
 أو تحديد أجؿ فييا يتـ حيث الربح، عمى الحصوؿ بغية معيف مشروع في اعتبارييف أو طبيعييف كانوا سواء
  :إلى المشاركة مف النوع ىذا تقسيـ ويمكف المستقبؿ، في المشروع ىذا لإنياء طريقة

 أو بتمويؿ عممية القياـ إلى النوع ىذا خلاؿ مف الإسلامية البنوؾ تعمد :معينة صفقة تمويؿ في المشاركة -
 الأطراؼ الأرباح بيف تقسيـ ويتـ الممولة، الصفقة انتياء بمجرد المشاركة ىذه تنتيي حيث معينة، صفقة

 .3عمييا المتفؽ النسب حسب عمى المشاركة
 الصفقات مما تصفية في يسرع   باعتباره الإسلامية البنوؾ عمؿ يناسب كثيرا المشاركة مف النوع ىذا

 .وعملائو البنؾ المخاطر بيف توزيع عف فضلا العائد، وزيادة البنؾ ماؿ رأس دوراف معدؿ زيادة إلى يؤدي
 البنؾ لشريكو فيو يعطي المشاركة أنواع مف نوع ىي :المتناقصة( )المشاركة بالتمميؾ المنتيية المشاركة -

 .4عمييا الشروط المتفؽ تقتضيو ما حسب دفعات عمى أو واحدة دفعة الممكية في محمو الحموؿ في الحؽ
 البنؾ استمرار مشاركة في يرغبوف لا الذيف التمويؿ طالبي مف الكثير لدى المفضمة ىي الصيغة ىذه

 :التالية الصور إحدى المشاركة في الطرفيف أحد نصيب بيع عممية تأخذ ليـ، وقد
 بأف الذي يوضح العقد أي الأوؿ العقد عف مستقؿ جديد بعقد يكوف الآخر لمطرؼ البنؾ حصة * بيع
 أو لغيره. لشريكو سواء نصيبو بيع في الحؽ منيما واحد ولكؿ ما مشروع في مشتركاف الطرفاف
 ثلاثة إلى الصافية تقسيـ الأرباح عمى الطرفاف يتفؽ حيث العميؿ: إلى البنؾ لحصة التدريجي * البيع

 البنؾ. تمويؿ لسداد تمويمو وحصة مقابؿ لمبنؾ حصة وتمويمو، عممو مقابؿ لمشريؾ حصة حصص،
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 ويمكف طرؼ، كؿ مشاركة قيمة مجموعيا يمثؿ أسيـ: شكؿ في المشروع مف شريؾ كؿ نصيب * تحديد
 طويمة تتناقص، وتتـ في المشروعات البنؾ ممكية يجعؿ حتى سنويا الأسيـ مف معينا يشتري عددا أف لمشريؾ
 وحدود المشاركة. والجدوؿ التالي يبيف ميزات الأجؿ.
 المشاركة وحدود زاتمي: (10)شكل 

 حدود المشاركة المشاركة يزاتم
العيوب  مف وخالية لمجدؿ مثيرة غير صيغة -

 الشرعية. 
 زيادة خلاؿ مف  مجزية، اقتصادية عوائد تحقؽ -

 وتقميؿ البطالة وتخفيض الوطني الناتج والدخؿ
 لمتضخـ. السمبية الآثار

 الإسلامية المصارؼ في الزائدة السيولة استغلاؿ -
 مالية مرتفعة. عوائد تحقيؽ مع
 الأمواؿ رؤوس أصحاب بيف المخاطر توزيع -

بيف  المسؤوليات توزيع بسبب الجيود وتوفير
 الشركاء.

 منعدـ وىذا العميؿ في والكفاءة الأمانة تتطمب -
 في والقيـ لضعؼ الأخلاؽ الواقع في تقريبا

 .الأفراد بيف اليومية المعاملات
صعوبة التنفيذ والمتابعة لعدـ توفر العنصر  -

عمى دراسة وتنفيذ ومتابعة  البشري القادر
 المشاركات المتعددة.

عدـ وجود أنظمة رقابية وتنظيمية تتناسب مع  -
 طبيعة أسموب المشاركة.

ارتفاع المخاطر نتيجة لمشاركة البنؾ في الأرباح  -
 والمخاطر.

التمويؿ ووظائفو في البنوؾ الاسلامية والتجارية، طبعة اولى،  ي،نقتيبة عبد الرحماف العامف اعداد الطالب نقلا عف المصدر: 
المصارؼ الاسلامية والمؤسسات  ،محمد عربيات ووائؿ 83 ص ،2013دار النفائس لمنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 
 121ص  ،2009والتوزيع، عماف، الاردف، الاقتصادية، الطبعة الاولى، دار الثقافة لمنشر 

 
 أخرى مشاركة بصيغ التمويؿ بعممية قياميا عند الإسلامية البنوؾ : تتعامؿاخرى مشاركة صيغ الفرع الثالث:

 .جدا محدودا يعد استخداميا أف إلا المساقاة، المزارعة والمغارسة، :في تتمثؿ
 الإسلامي فييما البنؾ يمعب حيث المشاركة، مف متخصصا نوعا والمزارعة المساقاة مف كؿ وتعتبر

 وذلؾ وتحسيف مردوديتيا لزراعتيا الأراضي استصلاح أو والري الشرب مياه لمشروعات المموؿ دور
 عمى القائـ دور الشريؾ (البستاف أو الأرض صاحب) العميؿ يمعب حيف في الحديثة، التكنولوجيا باستخداـ

 1بينيما. المبرـ العقد نوع حسب عمى زراعتيا أو الأرض سقي
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صاحب الأرض وىو شريؾ بالأرض  :عقد شركة عمى زراعة أرض زراعية، فييا طرفافىو  :المزارعةأ. 
 يزرعيا مف إلى مالكيا مف الأرض دفع، فتلذي يعمؿ في الأرض بجيده وخبرتووصاحب العمؿ وىو المزارع ا

 بينيما. الزرع باقتساـ ويقوماف عمييا، يعمؿ أو
الطرفاف عمى أف يقدـ أي منيما عنصر مف عناصر الزراعة الأخرى )الماؿ، العتاد، وقد يتفؽ 

فإف لـ تأت الأرض  ،البذور...إلخ( ويوزع خراج الأرض أو المحاصيؿ الناتجة بينيما حسب الإتفاؽ
بمحصوؿ فميس لأحد الأطراؼ أف يطالب الطرؼ الآخر بشيء )لا الزارع يطمب أجرا ولا المالؾ يطمب 

 لأف كلاىما شريؾ عمى الربح والخسارة. ،ربحا(
 :1ولممزارعة مجموعة مف الشروط

 توفر شروط العقد كأىمية المتعاقديف. -
 أف تكوف الأرض صالحة لمزراعة وما يزرع فييا معموما. -
 معرفة البذور مف حيث النوع، الجنس والصفة. -
 معرفة مف عميو البذور والمعدات صاحب الأرض أـ العامؿ. -
 الناتج يكوف بيف الطرفيف مشاعا وبنسبة متفؽ عمييا. -
 أف يخمي صاحب الأرض بينيا وبيف العامؿ. -
 أف تكوف الأرض عند أحدىما وعمى الآخر العمؿ والبذور حسب الإتفاؽ. -
 بياف المدة وتكوف كافية لتحقيؽ الناتج. -

نخيؿ أو شجر مثمر إلى طرؼ ثاني عقد شركة يدفع فييا طرؼ يسمى المالؾ، لبستاف أو ىو  :المساقاةب. 
يعمؿ فييا ويعتني بيا ويحافظ عمييا بالتنظيؼ والتمقيح والري والحراسة وغير ذلؾ مف الأعماؿ مقابؿ جزء 

 ونصيب معموـ ومتاع مف الثمار الناتجة نصؼ أو ثمث أو ربع عمى ما يشترطاف.
 :2ما يمي ويشترط في المساقاة

  عاقديف.توفر شروط العقد مف أىمية المت -
 تسميـ الأرض التي عمييا البستاف او الشجر أو النخؿ لمتعامؿ عمييا. -
 صفة عقد عمى معموـ لا عمى مجيوؿ.لأف تكوف عمى البستاف او الشجر أو النخؿ معموـ بالرؤية أو با -
 أف يكوف عمى البستاف او الشجر أو النخيؿ لمعامؿ ثمرة تزيد بالعمؿ. -
 مشاعا وبالنسب المتفؽ عمييا. أف يكوف الناتج بينيما -
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عمى ىي عقد يدفع فييا شخص أرض صالحة لمزراعة لشخص آخر لكي يغرس فييا شجرا،  :المغارسةج. 
 .1يتـ اقتساـ الشجر والأرض بيف الطرفيف حسب الإتفاؽ أف

 :والمغارسة مشروعة حسب رأي المالكية بشروط منيا
 أف يغرس فييا اشجار ثابتة. -
 أجميا إلى سنيف كثيرة فوؽ الإثمار.أف لا يكوف  -
 أف يكوف نصيب العامؿ مف الأرض والشجر معا. -
 أف لا تكوف الأرض موقوفة. -

 التي ذكرناىا. صيغ المشاركة في الأرضوحدود  ميزاتوالجدوؿ التالي يبيف 
 صيغ المشاركة في الأرضوحدود  ميزات (:04الجدول رقم )

 المشاركة في الأرضحدود  المشاركة في الأرض ميزات
 .لديو المعطمة السيولة استغلاؿ مف البنؾ يمكف -
 لوطني.ا والدخؿ ا الناتج وزيادة الأراضي إحياء إعادة -
 المدينة. إلى الريؼ اليجرة مف يحد -
 عف تحجـ فلا ؾالبن ىدل ىامش الضماناتمف  زيدت -

 التمويؿ لأنواع كضمانات الزراعية الأراضي قبوؿ
 الأخرى، 

 ضطري لف الضمانات، ىذه عمى استولى حاؿ في -
 عمى عبئا بيا الاحتفاظ يشكؿ ولف ،بخسة بأسعار لبيعيا
 مجزية. عوائد تحقيؽو  ىا استثمار مكانية اعادة لا البنؾ

صعوبة تحديد التزامات العامؿ وصاحب  -
 الارض بسبب اختلاؼ الاراضي

العامؿ بالتزاماتو تجاه صاحب  اخلاؿمخاطر  -
الارض او البنؾ وىذا لصعوبة تقدير المحاصيؿ 

 بدقة.
اخلاؿ العامؿ بالتزاماتو والغائو لمعقد لأي سبب  -

 كاف )طارئ او مرض او وفاة(.
 

الاسلامية، تسويؽ الخدمات المصرفية  ،محمود حسيف الوادي وعبد الله ابراىيـ نزاؿ مف اعداد الطالب نقلا عف المصدر:
   116ص  ،2012الطبعة الاولى، دار المسيرة لمنشر والتوزيع، عماف، الاردف، 

 المعموم  الهامش صيغ المطمب الثاني:
 :في وتتمثؿ ىذه الصيغ ،معموما البنؾ عميو يحصؿ الذي العائد فييا يكوف التي الصيغ وىي
  :المرابحة الفرع الأول:

مالا مرابحة أي عمى الربح بينيما، وبعتو السمعة مرابحة عمى كؿ عشرة  لغة يقاؿ أعطاهتعريف المرابحة: أ. 
صطلاحا عرفيا الفقياء الأربعة مع إختلاؼ المفض عمى أنيا بيع بمثؿ الثمف أي برأس الماؿ  دراىـ درىـ، وا 

.  2مع زيادة ربح معموـ
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 .1وعرفت بأنيا "البيع برأس الماؿ مع زيادة معمومة"
 السمعة ذكر رأس ماؿ تتضمف والتي الأمانة، بيوع ضمف تصنؼالتي  البيوع أنواع مف والمرابحة

 المرابحة بيع في يشترطف زيادة، مف عميو يتفؽ ما إليو مضافا البائع تحمميا التي السمعة تكمفة المباعة، أي
 :2إلى المرابحة قسـوت والربح، الشراء ثمف معمومية

 الثمف بمثؿ سمعتو ببيع البائع يقوـ حيث طرفيف، بيف فيو العلاقة تنحصر عقد وىي :البسيطة المرابحة -
 .لو ربحا الزيادة تمؾ لتمثؿ وزيادة الأوؿ

 بأف شخص آخر إلى شخص طرؼ مف طمب تقديـ وىي :(بالشراء للآمر المرابحة)المركبة  المرابحة -
 الطرؼ حيث يدعى نصيبو، مف يكوف معيف بربح بعد فيما منو يشترييا بأف ويعده معينة سمعة لو يشتري
 .بالشراء المأمور والثاني بالشراء الآمر الأوؿ

 البنوؾ أىداؼ مف ىدفيف بيف حيث تجمع ،حاليا الإسلامية البنوؾ في طبؽالم نوع الثاني ىوال اىذو 
 الأشخاصصيغة ال هىذ مكفت إذ ثانية، جية مف عملائيا وخدمة جية، مف الربح تحقيؽ :وىما الإسلامية

، لدييـ المطموب الثمف توفر قبؿ يحتاجونيا التي السمع عمى الحصوؿ طبيعييف مف أو اعتبارييف كانوا سواء
 .محدد أجؿ بعد واحدة دفعة أو سنوية أو شيرية أقساط بموجب الثمف يقوموف بدفع حيث
 3:يشترط في المرابحة ما يمي شروط بيع المرابحة:ب. 
 والصيغة.الشروط العامة في العقود كالأىمية والمحؿ  -
 .ف لـ يكف الثمف معموما فسد البيعإعلاـ البائع لممشتري بالثمف الأوؿ لمشراء، فإ :الثمف الأوؿ معموـ -
 إعلاـ البائع لممشتري بالربح كونو جزء مف الثمف. :الربح معموـ -
 مثلا بمثؿ. لا يكوف الثمف في العقد الأوؿ مقابلا بجنسو مف أمواؿ الربا كشراء المكيؿ والموزوف بجنسو  -
رأس الماؿ مف المثميات، كالمكيلات والموزونات والعدديات المتقاربة فإف كاف قيميا لا مثؿ لو مف  -

 العروض لـ يجز بيعو مرابحة.
 أف يكوف عقد البيع الأوؿ صحيحا. -
 بياف العيب وما يطرأ عمى المبيع مف الزيادة أو النقصاف. -

 :4التالية لممرابحة يمكف ذكر الانواع أنواع المرابحة:ج. 
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يبادر البنؾ بشراء سمع رائجة كالسيارات المرابحة العادية دون وجود وعد مسبق بالشراء من العميل:  -
والمعدات وتخزينيا في معرض تابع لو أو شركات فرعية، ويتقدـ العميؿ فيختار السمعة التي يريد شراءىا 

 ومف ثمة يقوـ بإبراـ عقد المرابحة مع البنؾ.
يقوـ البنؾ بشراء السمع وتممكيا بعد تقديـ  العميؿ طمب  مرابحة مع وجود وعد غير ممزم من العميل:ال -

  .فيد العقد بعد تممؾ البنؾ لمسمعةشرائيا بالمرابحة ودوف أي وعد ممزـ منو بتن
تممؾ البنؾ لمسمع أو توفر فرص بديمة لتسويقيا أو عند شراء  ةلنوع مف المرابحة في حالتطبؽ البنوؾ ىذا ا

 السمع بعقد مقترف بخيار الشرط لمدة معمومة حيث يمكنيا إعادة السمع لمبائع إذا امتنع العميؿ عف شرائيا.
يبدأ البنؾ بالتفاوض مع العميؿ الذي يحدد نوع السمعة التي يريد  المرابحة مع وجود وعد ممزم من العميل: -

ويمتزـ بشرائيا بعد أف يمتمكيا البنؾ مف البائع الأصمي، ويحؽ لمبنؾ مطالبة العميؿ بتعويض ما تحممو البنؾ 
 مف ضرر فعمي في حالة إخلاؿ العميؿ بوعده في الشراء.

طريؽ طرؼ  شراء البنؾ لسمعة منتجة محميا مف بائع محمي سواءا بشكؿ مباشر أو عف مرابحة محمية: -
  .وتتـ المعاممة بموجب عقد موقع بيف البنؾ والبائع أو بتبادؿ المراسلات، بذلؾ آخر موكؿ لمقياـ

البائع  لصالح سمواـ البنؾ بشراء واستيراد سمعة مف الخارج بفتح اعتماد بو يق مرابحة خارجية )دولية(: -
 الأجنبي يتضمف الإعتماد كؿ الشروط  المحددة في الفاتورة البدائية وفؽ ما اتفؽ عميو.

 وحدود صيغ المرابحة. زاتيوضح ميوالجدوؿ الموالي 
 المرابحة وحدودات ز يم (:10الجدول رقم)

 حدود المرابحة المرابحة اتز يم
 .القصير المدى في الإسلامية لمبنوؾ معقولا ربحا تحقؽ -
 .الأخرى التمويؿ صيغ مع مقارنة المخاطرة درجة إنخفاض -
 موارده مف فقط جزء بتوظيؼ يقوـ فالبنؾ السيولة مف قدرا تتيح -

 الساحبيف. تجاه بالتزاماتو فييا فيمكنو الوفاء
 الخدمة، أو السمعة ثمف مف كنسبة يحسب لأف الربح البساطة -

 بمديف. دائف علاقة والعميؿ البنؾ وعلاقة
 .تمويميا يمكف التي والخدمات السمع لتنوعة واسع مجالات تشمؿ -
 الاقتصادية العوائؽ لانخفاض نظرا تطبيقيا ويسر سيولة -

 .الأخرى بالصيغ قارناىا ما إذا والإدارية والقانونية

المرابحة  وخاصة عمييا الاعتماد -
 مثؿ سمبية آثار لو يكوف قد الدولية
 التصدير عمى الاستيراد نسبة زيادة
عمى  الاعتماد زيادة يعني وىذا
 .الأخرى الدوؿ

 

محمد عمي، البنوؾ الاسلامية في مواجية الأزمات المالية، دار الفكر  أحمد شعبافمف اعداد الطالب اعتمادا عمى  المصدر:
 .208-207صص  ،2010الجامعي، الطبعة الاولى، الاسكندرية، مصر، 



 ماهية البنوك الاسلامية والخدمات التي تقدمها                                                              : الفصل الأول

24 
 

  :الإجارة الفرع الثاني:
 مالكيا قبؿ مف )عيف( معموـ لأصؿ معمومة منفعة تمميؾ بموجبو يتـ عقدتعرؼ بأنيا  :الإجارة تعريفأ. 

 .1معمومة لمدة معموـ عوض )ثمف( مقابؿ آخر لطرؼ
 .2"ة معمومة، بعوض معموـعموممالمنفعة بيع العقد عمى "وتعرؼ كذلؾ عمى أنيا 

 : 3للإجارة شروط عامة وخاصةشروط الإجارة: ب. 
 وتتمثؿ في:الشروط العامة:  •

  .براـ العقودلإتوفر فييما الرشد والبموغ والأىمية ي (المؤجر والمستأجر)العاقداف  -
 الصيغة بالإيجاب والقبوؿ ومردىا إلى العرؼ والعادة.  -
 المعقود عميو يشترط فيو الإباحة وأف يكوف ممؾ البائع وقادر عمى تسمميو.  -
 الثمف معموما ومحددا لمطرفيف. -
 برضا الطرفيف. بؿبإرادة منفصمة، لا يحؽ لأحد الطرفيف إنياء العقد فالمزوـ والجواز  -
ولا تكوف  ،( مف مدة التعاقدمثلا بعد مدة )شير داشتراط أف يبدأ تنفيذ العقكإضافة العقد لزمف مستقبمي:  -

 الإدارة لازمة مدة الانتظار.
أي التعاقد عمى إجارة عيف وتحديد أف بدأ التنفيذ معمؽ عمى أمر  ،مستقبمي رمأإضافة الإجارة عمى  -

 مستقبمي كتأجير آلة وتعميؽ تنفيذ العقد عمى رسو المناقصة عمى المستأجر.
 فالمستأجر يممؾ المنفعة بمجرد التعاقد. ،ممكية المنفعة -
ؼ لغير دخؿ المستأجر لا تم وصابوأفإذا ممؾ العيف  ،د ضمافيمستأجر عمى العيف يد الامانة لا يد ال -

 يكوف مسؤولا عف تعويض المؤجر.
 وتجوز مف منافع العيف الأخرى. ،عادة مف النقود تكوف نوع الأجرة -
 .عند غيرىـبمجرد التمميؾ عند الحنابمة والشافعية، وعمى الاشتراط  تكوف وقت ممكية الأجرة -

 وتتمثؿ في:الشروط الخاصة:  •
 بقاء العيف المؤجرة بعد استيفاء المنفعة المعقود عمييا.  -
 مقدورا عمى استيفاءىا منو. المنفعة المتحققة مف العيف  -
 المنفعة معمومة لدى المؤجر والمستأجر لانتفاء الغرر والجيالة.  -
 لممنفعة قيمة مالية، ليحسف بذؿ الماؿ مقابميا.  -
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 بتت في الذمة. ثمزيادة إذ ومة محددة غير قابمة لالأجرة معم -
 :1ىي كما تضاؼ ضوابط وشروط شرعية في عقد التأجير التشغيمي

 النص صراحة عمى أف لا يتـ استخداـ الأصؿ المؤجر في مجاؿ المحظورات الشرعية.  -
ية تحديد القيمة الإيجارية مف خلاؿ إيجار المثؿ فإذا لـ توجد يتـ تقديرىا عمى ضوء معدلات الربحية الفعم -

 المحققة عف الفترات السابقة. 
 مفيوـ التعدي والتقصير.  ة حوؿضحاوضع شروط و  -

  :2في وتتمثؿ في البنوؾ الاسلامية للإجارة أنواع عدة ىناؾ :الإجارة أنواعج. 
 فترة زمنية خلاؿ لممستأجر معيف أصؿ منفعة تمميؾ عمى يقوـ الذي التأجير وىو :التشغيمي التأجير -

 آخر. طرؼل تأجيره مف ليتمكف المدة، ىذه نياية عند البنؾ وىو ممؤجرل الأصؿ إعادة يتـ أف عمى محددة،
 يتحمؿ عديدة، وشيور واحدة ساعة بيف فيو الإيجار تتفاوت فترة حيث نسبيا الأجؿ قصير النوع ىذا

، الأصؿ بيذا الخاصة التشغيمية المصاريؼ المستأجر ، ويتحمؿللأصؿ ماليةالرأس المصاريؼ المؤجر خلاليا
 الأصؿ. بيذا انتفاعو عف الناتجة للأقساط دفعو إلى إضافة

 لطمب نتيجة  خاصة لأسباب الأصوؿ بامتلاؾ التأجير مف النوع ىذا في الإسلامي البنؾ يقوـ
 المستأجر. طمب عمى بناء وليس عاـ بشكؿ عمييا السوؽ

معيف  أصؿ منفعة تمميؾ عمى الصيغة ىذه تعتمد :بالتمميك( المنتهي التأجير) التمويمي التأجير -
 المدة بسعر ىذه نياية في لممستأجر الأصؿ ذلؾ بتمميؾ )المالؾ( المؤجر وعد مع معينة مدة خلاؿ لممستأجر

  .مقابؿ بدوف حتى أو معا يحددانو بسعر أو السوؽ
 خلاؿ مف الأصؿ ثمف البنؾ يستوفي حيث البنوؾ الإسلامية، في المطبؽ ىو التأجير مف النوع ىذا

 يتحمؿ طويمة نسبيا، التي تكوف التأجير فترة خلاؿالتي تكوف أعمى مف النوع الاوؿ، و  الإيجار أقساط
 يحصؿ لكي ضرورية كانت إذا رغبتو، أما عمى بناء تمت إذا الرأسماليةو  التشغيمية التكاليؼ المستأجر
 المؤجر.  تحمّميا الأصؿ منفعة عمى المستأجر

 .وحدود الاجارة اتز يوالجدوؿ التالي يوضح م
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 وحدود الاجارة اتز يم(: 10الجدول رقم)
 حدود الاجارة الاجارةات ز يم

 أموالو عمى مناسب عائدحصوؿ البنؾ عمى  -
 الأصؿ شراء في المستثمرة

 للأصؿ بممكيتو يتعمؽ فيماالبنؾ  حقوؽ حفظ -
 المؤجر

 اىتلاؾ لمبنؾ والمستأجر )أقساط ضريبية مزايا -
 الربح تخصـ مف الإيجارية والأقساطالأصؿ 
 لمضريبة(. الخاضع

تمويؿ  خلاؿ لممستأجر مف ذاتية سيولة توفير -
  المؤجر للأصؿ كامؿ

 .لديو العامؿ الماؿ رأس عمى العبء تخفيؼ -

مشروعية التأجير التمويمي اختمؼ الفقياء في  -
 جوازه.

تحميؿ تكاليؼ الإصلاح عمى المستأجر يخالؼ  -
 الإجارة شرعا ويثقؿ كاىؿ المستأجر.أحكاـ 

حساب أقساط الإجارة يكوف بإلزاـ المستأجر  -
بسداد ثمف العيف باعتباره دينا عميو يسدده في 

 ، وىو غير جائز. أقساط إجارة باستخداـ الفائدة
الأقساط التي يدفعيا المستأجر تتضمف ثمف  -

المبيع وزيادة، وبالتالي فقراره يكوف شراء الأصؿ 
 لا يخسر ما دفعو كزيادة. حتى

البنوؾ الاسلامية في مواجية الأزمات المالية، دار الفكر محمد عمي،  مف اعداد الطالب اعتمادا عمى أحمد شعبافالمصدر: 
 205 ص، 2010الجامعي، الطبعة الاولى، الاسكندرية، مصر، 

 
 المطمب الثالث: صيغ أخرى لمبيوع

 صيغ البيع غير المضاربة والمشاركة والمرابحة وىي السمـ والبيع الآجؿ والاستصناع. ويقصد بيا 
 بيع السَمَم: الفرع الأول:

ىو التقديـ والتسميـ وأسمـ بمعنى أسمؼ أي قدـ وسمـ، وىو نوع مف البيوع يؤجؿ فييا  لغة  :السمم تعريفأ. 
لذا عرؼ بأنو بيع آجؿ في الذمة بثمف عاجؿ، أو تسميـ المبيع )بضاعة أو سمعة( ويعجؿ فيو تسميـ الثمف، 

 .1البيع الفوري الحاضر الثمف الآجؿ البضاعة
 الموصوفة السمعة تسميـ وتأجيؿ العقد مجمس في الثمف تسميـ فيو يتـ الذي أنو البيع عمى يعرؼكما 

 .2المستقبؿ محدد في وقت إلى بدقة
 إلى التسميـ مؤجمةو كافيا  وصفا موصوفة سمعة العميؿ مف البنؾ يشتريفي ىذا النوع مف البيوع، 

 البضاعة. الآجؿ الثمف الحاضر الفوري بالبيعسمى ي، ويدفع لو ثمنيا معجلا، ليذا محدد موعد
 :1تتمثؿ ىذه الشروط في شروط عقد السمم:ب. 
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 الصيغة وىو الإيجاب والقبوؿ المعبر عف الرضا والإتفاؽ. -
 والمشتري ليما الاىمية لمتعاقد.العاقداف )المتعاقداف( البائع  -
محؿ العقد وىو الشيء المباع والثمف، أف يتـ وصؼ المبيع )السمعة أو المسمـ فيو( بدقة في العقد مف  -

 حيث النوع والصفة والمقدار ووقت ومكاف التسميـ.
 المبيع مف الامواؿ التي يمكف تعيينيا بالوصؼ كالثمر والقمح ونحوه. -
 الذي يكوف موجودا في العادة في الوقت الذي يتـ تحديده لمتسميـ مع القدرة عمى التسميـ.المبيع مف النوع  -
 القدر والصفة. المبيع معموـ -
 يكوف تسميـ المبيع مؤجلا. -
 لا يشترؾ المبيع مع الثمف في عمة ربوية كإسلاـ القمح بالقمح. -
 بشرط عدـ جمع البدليف عمة الربا. رأس ماؿ السمـ أي الثمف مف النقود أو مف العروض أي السمع -
 دفع رأس ماؿ السمـ والثمف في مجمس العقد. -

 وحدود بيع السمـ. اتز يوالجدوؿ التالي يوضح م
 وحدود السمـ اتز يم (:10رقم ) لالجدو

 حدود السمم السمم يزاتم
 مناسب ربح لتحقيؽ البنوؾ في الزائدة السيولة استغلاؿ -

 تبقى عاطمة. أف مف بدلا
 خلاؿ مف الحالييف عمى والحفاظ محتمميف عملاء جذب -

  .أعماليـ يضمف استمرار بما التمويؿ مف احتياجاتيـ تمبية
 مناسب. بسعر إلييا الحاجة وقت السمعة عمى الحصوؿ -
الصناعة،  الزراعة، مثؿ الأولوية ذات القطاعات تمويؿ -

 النقدية. السيولة توفير طريؽ عف وذلؾ إلخ...التجارة
 .وؿ عمى تمويؿ عاجؿيسمح لممنظمات بالحص -
ر عمى وسيمة تمويؿ فييا رفؽ كبير وتوزيع لممخاط -

 شريحة أكبر مف المستثمريف.

لعدـ  مف قبؿ العميؿ عدـ تسميـ المبيع -
 انتاجو في وقتو أو لطارئ وقع لو.

عاقد وتسميـ تعدـ احتراـ العميؿ لشروط ال -
 المبيع غير مطابؽ لما اتفؽ عميو.

عدـ رد الثمف عند الفسخ أو المماطمة في  -
 .رده
 

التمويؿ ووظائفو في البنوؾ الاسلامية والتجارية، طبعة ، العاني مف اعداد الطالب اعتمادا عمى قتيبة عبد الرحمافالمصدر: 
  173ص  ،2013اولى، دار النفائس لمنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 
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 إلى عمييا المتفؽ البضاعة بتسميـ البنؾـ يعني قياو  السابؽ،البيع  عكس وىو :بالأجل البيع الفرع الثاني:
 ثمف لكامؿ التأجيؿ يكوف أف ذلؾ في ويستوي وقت محدد، إلى الثمف سداد تأجيؿ مقابؿ الحاؿ في عميمو

أقساط  أو دفعات عمى البضاعة ثمف مف المؤجؿ الجزء يتـ سداد ما وعادة الثمف، ىذا مف لجزء أو البضاعة
 .1نقدا ثمنيا عف يزيد مؤجؿ بثمف السمعة بيعو 

، والجدوؿ الموالي ذلؾ عمى والمشتري بيف البائع اتفاؽ ىناؾ يكوف أف في البيع الآجؿ رطتشوي
 .وحدود البيع الآجؿ يوضح ميزات
 وحدود البيع الآجؿ ميزات (:10الجدول رقم )

 حدود البيع الآجل البيع الآجل زاتمي
 الآف السمعة يشتري أف بيف مخير المشتري -

  .المستقبؿ في أعمى ثمف أو الحالي بثمنيا
 دفع عدـ عند بأجؿ البيع في زيادة تحدث لا -

  .الأجؿ عند المشتري طرؼ مف كمو السمعة ثمف
السمعة  ثمف في بالزيادة لنفسو يحتاط البنؾ -

 مستقبلا. قيمتو مف أكبر حالا النقد فقيمة
 الشراء عمى عدـ الإقباؿ بسبب الركود تجنب -

 .نقدا الثمف امتلاؾ لعدـ

تراجع الآمر بالشراء عف الشراء لوجود طارئ  -
كعجز او افلاس، وتزيد المخاطر اذا كانت السمع 

 مستوردة.
إلغاء البائع لمصفقة وعممية البيع لسبب مف  -

 الاسباب، خاصة في حالة الاستيراد، 
إلزاـ الآمر بالشراء بتحمؿ المخاطر لـ تجزه  -

 ع الفقو الاسلامي.مجام
  .لممواصفات عدـ مطابقة السمع ومخالفتيا -

، اربع مشاكؿ بيع تشكؿ خطرا عمى التمويؿ الاسلامي، جريدة الشرؽ فتح الرحماف يوسؼ نقلا عفمف اعداد الطالب  المصدر:
 .http://archive.aawsat.com ،19.30مف موقع  11970الاوسط، عدد 

 
 الاستصناع: الفرع الثالث:

واصطلاحا ىو عقد  طمب، واستصنع الشيء دعا إلى صنعوىو ما يصنع وفقا لم لغةتعريف الاستصناع: أ.
بيف طرفيف يمتزـ فيو بائع ويسمى صانعا بصنع وبيع سمعة محددة الجنس والصفات أي محددة الوصؼ، 

المواد الأولية بشكؿ يمنع أي جيالة مفضية لمنزاع، لممشتري وىو المستصنع باستخداـ مواد مف عنده أي 
 .2اللازمة لمصنع، مقابؿ ثمف معيف يدفعو الأخير للأوؿ حالا أو مؤجلا أو مقسطا
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وىو "اتفاؽ يتعيد فيو أحد الاطراؼ بصناعة عيف غير موجودة أصلا وفقا لممواصفات التي يتـ 
 .1نوعة"تحديدىا ويمتزـ بيا الصناع بموجب ىذا الاتفاؽ، مقابؿ دفع مبمغ معموـ ثمنا لمعيف المص

وانطلاقا مف ىذه الصيغة يقوـ البنؾ بإبراـ عقد استصناع أولي بينو وبيف العميؿ المستصنع، وبعدىا 
يبرـ عقد آخر موازي مع المقاوؿ الصانع والذي يقوـ بتصنيع السمعة موضوع العقد، فيقوـ البنؾ بتسديد كؿ 

 المصاريؼ الخاصة بالإنتاج ثـ يبيعيا لمعميؿ مقابؿ ىامش ربح.
 :2تتمثؿ فيتوجد جممة مف الشروط الواجب توفرىا في عقد الاستصناع  شروط الاستصناع:ب. 
 عقد وليس مواعدة. اف يكوف -
 المبيع ليس شيئا معينا بالذات وموجودا لدى البائع، بؿ ىو ديف في ذمتو محدد بأوصاؼ معينة. -
 .يمتزـ البائع بإحضار المبيع بأوصافو المعينة في موعد التسميـ -
 المادة التي يصنع منيا المبيع تكوف مف عند الصانع، يممكيا أو يشترييا. -
 الثمف يمكف دفعو عاجلا أو مقسطا أو مؤجلا. -
 العمؿ يكوف عمى الصانع أو مف يكمفو الصانع. -

 .وحدود الاستصناع ةز يضح مو يوالجدوؿ التالي 
 الاستصناع وحدود ةز يم(: 19الجدول رقم)

 حدود الاستصناع الاستصناع ةز يم
بصيغ  تمويميا يمكف لا والتي الضخمة المشروعات تمويؿ -

 .إلخ(...والطائرات السفف أخرى )شراء
 البطالة. الحرفييف وتخفيض لميارات الأمثؿ الاستغلاؿ -
 والتمويؿ الذي يحتاجو المستصنع. والمتابعتو تقديـ الخبرة -
 والانتاج.تمويؿ انتاج السمع قبؿ مرحمة الشحف  -
 مشروعات عمى تنطوي لأنيا الاقتصاد عجمة تحريؾ -

 الطمب. مف الدخوؿ وتزيد تولد حقيقية
 انسب نموذج اقتصادي لتمويؿ البنية الاساسية. -

عجز الصانع عف تسميـ السمع في  -
ث دبسبب قوة قاىرة او حا الوقت المحدد

 طارئ.
عدـ مطابقة السمع لممواصفات المتفؽ  -

 د الاستصناع.عمييا في عق
 اعسار الصانع وتصفية المشروع. -
 

المصارؼ الاسلامية والمؤسسات الاقتصادية، الطبعة الاولى،  ،وائؿ محمد عربياتمف اعداد الطالب اعتمادا عمى المصدر: 
 .270 -256ص ص  ،2009دار الثقافة لمنشر والتوزيع، عماف، الاردف، 
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 البنوك الاسلاميةالمبحث الثالث: الخدمات المصرفية في 
جممة مف الخدمات المصرفية عمى غرار البنوؾ الى جانب خدمات التمويؿ تقدـ البنوؾ الاسلامية 

التقميدية، لكف بعد مراجعتيا وتدقيقيا حتى تكوف موافقة لمشريعة الاسلامية، سواء كانت خدمات صرؼ 
 شارات.وتحويؿ، تسيير المحفظة المالية، كفالات أو خدمة البطاقات والاست

 
 المطمب الأول: الخدمات الخارجية

 وتتضمف تحويؿ الأمواؿ وصرؼ العملات واصدار وصرؼ الشيكات السياحية.
الحوالة ىي أمر كتابي صادر عف متعامؿ معيف أو بنؾ الحوالات المصرفية )تحويل الأموال(:  الفرع الأول:

أو أحد فروعو بدفع مبمغ معيف إلى شخص بناءا عمى طمب ىذا المتعامؿ يأمر بموجبو البنؾ أو بنؾ آخر 
 .1معيف في مدينة أو دولة معينة

ىذه الخدمة لعملائيا في الداخؿ أو في الخارج بنفس العممة أو بعممة أجنبية،  ءتقوـ البنوؾ بأدا
والحوالة  ،ة إلى ىامش ربح يمثؿ ثمف أتعابياتحمميا، إضافتا أجرا يتحدد وفؽ المصاريؼ التي وتأخذ لقائي

 المصرفية تعد مف أعماؿ الوكالة التي تجوز بأجر أو بدونو.
 :2تنقسـ إلى قسميف أعمال الصرف الأجنبي: الفرع الثاني:

 ممة مقابؿ عممة أخرى وتشمؿ معاممتيف:عتحويؿ أ. بيوع النقد الحاضر: 
 صرؼ نقد بنقد حاضر وىو بيع وشراء العممة وقبضيا في الحاؿ. -
في بيع النقد الأجنبي وتقاضي أجر عمى الوكالة وكلا المعاممتيف جائزتيف شرعا بشرط  عممية الوكالة -

 التقابض في الحاؿ وعدـ التأخير.
ويقصد بو بيع النقد الأجنبي محدد سعر صرفيا في الحاؿ )وقت طمب الشراء( مع  بيوع النقد الآجل: ب.

 عميو. تأخير تسميميا واستلاـ النقد المحمي لميعاد مستقبمي متفؽ
ليذه العممية عادة المستوردوف مف أجؿ تجنب مخاطر تقمب سعر الصرؼ في وقت تنفيذ  أيمج

 إلتزاماتيـ تجاه المصدريف الأجانب في المستقبؿ.
ىذه العممية عبارة عف مواعدة عمى تنفيذ الصرؼ والتقابض في وقت لاحؽ محدد بسعر اليوـ ويرى 

 جوازىا فيشترط عدـ اقتراف الوعد بما يدؿ عمى انو عقد بيع.جميور العمماء عدـ جوازىا أما مف يرى ب
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الشيكات السياحية عبارة عف مستند يسممو البنؾ لممستفيد إصدار وصرف الشيكات السياحية:  الفرع الثالث:
بناء عمى طمبو حتى يتمكف مف صرؼ مبمغ معيف مدوف عميو، وتصدر الشيكات السياحية بالعملات الأجنبية 

 لميا.اوالمقبولة عالمتداولة 
البنؾ يتعامؿ بالشيكات السياحية إما بإصدارىا أو بشراء ىذه الشيكات مف حاممييا ودفع قيمتيا نقدا، 
أو إضافة قيمتيا لحساباتيـ لديو أو تبيع ىذه الشيكات لمعملاء، وفي جميع ىذه الأحواؿ يحصؿ البنؾ عمى 

 عمولة ويستفيد مف فروؽ الأسعار.
ياحية تعد مف أعماؿ الوكالة التي يجوز لمبنؾ أف يتقاضى عنيا أجرا إضافة إلى تداوؿ الشيكات الس

 المصاريؼ الفعمية التي يبذليا إذا كانت بنفس العممة.
أما إذا كانت بعممتيف مختمفتيف فالعممية تتضمف عقد وكالة وصرؼ وىي جائزة شرعا إذا تحقؽ 

 .1بنقد أو قيدا محاسبياالتقابض الحالي بيف العممتيف دوف تأجيؿ سواء نقدا 
 

  ب الثاني: خدمات المحفظة الماليةالمطم
تتضمف ىذه الخدمات عمميات بيع وشراء الأوراؽ التجارية والمالية وصكوؾ الاستثمار لصالح البنؾ 

 وعملائو.
صكوؾ الاستثمار ىي صكوؾ متساوية القيمة تمثؿ ول الصكوك الاستثمارية: اإصدار وتد الفرع الأول:

شائعة في ممكية عيف أو منفعة أو خدمات أو في موجودات مشروع معيف أو نشاط استثماري حصص 
خاص، يتـ إصدارىا لاستخداـ حصيمة الإكتتاب فييا في تمويؿ مشروع أو نشاط يدار بأحد أساليب توظيؼ 

 : 2وىي أنواع الأمواؿ الموافؽ لمشريعة،
تمثؿ ممكية رأس ماؿ المضاربة عمى أساس وحدات  ىي وثائؽ استثماريةصكوك المقارضة أو المضاربة:  -

متساوية القيمة ومسجمة بأسماء أصحابيا الذيف يممكوف بموجبيا حصصا شائعة في رأس ماؿ المضاربة وما 
 ينجـ عنيا مف نتائج بنسبة ما يممؾ كؿ واحد منيـ، ويجوز تداوليا بعد بدء النشاط.

ي وثائؽ استثمارية تمثؿ ممكية رأس ماؿ المشاركة مثميا مثؿ صكوؾ المضاربة ىصكوك المشاركة:  -
بوحدات  متساوية القيمة ومسجمة بأسماء أصحابيا المالكيف وتختمؼ عف صكوؾ المضاربة في تنظيـ العلاقة 
بيف جية إصدار الصكوؾ وحممة الصكوؾ والتي تقوـ بتشكيؿ لجنة لممشاركيف يرجع إلييا في اتخاذ القرارات 

 تداوليا بعد بدأ النشاط.ويجوز الاستثمارية، 
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وثائؽ استثمارية تمثؿ ممكية حصص متساوية في عقار مؤجر أو منفعة عقار، لصاحبيا صكوك الإجارة:  -
في ممكيتو بما لا يضر بحقوؽ المستأجر، وىي قابمة لمبيع  حؽ التممؾ والحصوؿ عمى الأجرة والتصرؼ

 والتداوؿ.
 تبعات كالصيانة والتمؼ واليلاؾ.يترتب عمى المالؾ مف  يتحمؿ حامؿ الصؾ ما

وثائؽ استثمارية تمثؿ ممكية حصص متساوية القيمة يتـ إصدارىا لشراء سمع المرابحة صكوك المرابحة:  -
 التي تصبح ممؾ حممة الصكوؾ ويستحقوف ثمف بيعيا.

ضاعة يجوز تداوليا بعد استلاـ المؤسسة لبضاعة المرابحة وقبؿ بيعيا لممشتري أما بعد تسمميـ الب
 مف قبؿ المشتري فلا يجوز تداوليا وتصبح مف قبؿ الاستثمارات المحتفظ بيا حتى تاريخ استحقاقيا. 

ىي وثائؽ استثمار تمثؿ ممكية حصص متساوية القيمة يتـ إصدارىا لاستخداـ صكوك السمم والاستصناع:  -
السمعة ممؾ لحممة  حصيمتيا في الحصوؿ عمى سمعة السمـ أو تصنيع سمعة الاستصناع، وتصبح ىذه

 الصكوؾ، ويستحقوف ثمف بيعيا.
وبما أف السمـ ىو بيع سمعة مؤجمة التسميـ بثمف معجؿ والاستصناع بيع سمعة مؤجمة التسميـ مؤجؿ 
ثمنيا، فالسمعة في الحالتاف مؤجمة التسميـ فيي مف الديوف العينية وبناء عميو فيذه الصكوؾ غير قابمة لمبيع 

  قبيؿ الاستثمارات المحتفظ بيا حتى تاريخ استحقاقيا.والتداوؿ بؿ تعد مف 
جرى العرؼ عمى قبوؿ الأوراؽ التجارية كػأداة وفاء مستحقة الدفع تحصيل الأوراق التجارية:  الفرع الثاني:

ئتماف ، والعمميات التي يقوـ بيا البنؾ الاسلامي عمى الاوراؽ التجارية ، فيي تستحؽ بعد مدة أو أجؿ معيفوا 
 :1ىي
ويحصؿ عمى عمولة مقابؿ ىذه  ،تحصيؿ الأوراؽ التجارية نيابة عف عملائو توفيرا لوقتيـ وجيدىـ -

 الخدمة، وىذه العممية مشروعة كونيا مف أعماؿ الإنابة.
لأوراؽ التجارية ويتسمميا مف العملاء كتأميف أو ضماف عمى تنفيذ العميؿ إلتزاـ معيف أو حصولو ايقبؿ  -

 .ختمؼ الفقياء في أخد الأجر عميياقبوؿ الأوراؽ التجارية كرىف وضماف واعمى ائتماف، ويجوز 
ثؿ حصة او جزء مف رأس مالسيـ ىو صؾ يشراء وبيع الأوراق المالية )الاسهم والسندات(:  الفرع الثالث:

ماؿ شركة مساىمة، ولممساىـ حصة غير محددة مف الأرباح كعائد يتغير مف سنة لأخرى حسب النتائج 
سيـ: السيـ الممتاز والذي يعطي صاحبو نسبة محددة مف الربح ونميز بيف نوعيف مف الأ ،الفعمية لمنشاط

وىو غير جائز ولا تتعامؿ بو البنوؾ الاسلامية، والسيـ العادي )نسبة الربح فيو غير محددة( والذي تتعامؿ 
نزير او ة الخمور او صناعة لحوـ الخبو البنوؾ الاسلامية بشرط أف لا يكوف نشاط الشركة محظورا مثؿ تجار 
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أما السند فيو صؾ يمثؿ جزء مف ديف أو قرض عمى الشركة أو الدولة يمنح بفائدة ، الملاىي والقمار وغيرىا
ثابثة ومحددة تدفع في وقت محدد بصرؼ النظر عف النتائج الفعمية لمشركة، والبنوؾ الاسلامية لا تتعامؿ 

 .1فيو
 

 لكفالة المصرفيةالمطمب الثالث: خدمات ا
  وتتمثؿ بالأساس في خطابات الضماف بمختمؼ أشكاليا والاعتمادات المستندية.

 خطاب الضمان:  الفرع الأول:
ىو تعيد كتابي غير قابؿ للإلغاء صادر عف البنؾ بناء عمى طمب عميمو يتعيد  تعريف خطاب الضمان:أ. 

 .2بمجرد أف تطمب ذلؾ مف البنؾ خلاؿ مدة محددة جية معينةلغ نقدي معيف أو قابؿ لمتعييف فيو بدفع مبم
  :3كالأتييمكف تقسيـ خطابات الضماف حسب عدة معايير  أنواع خطابات الضمان:ب. 

 : تقسـ إلى:من حيث الغرض •
وىي كفالات يطمب العميؿ مف البنؾ إصدارىا لجية مستفيدة مف أجؿ دخوؿ  خطابات ضمان العطاءات: -

 مناقصات أو مزايدات أو تعيدات.
يضمف أداء رسوـ أو غرامات قد تتحقؽ عمى طالب الكفالة مثلا الحقوؽ والرسوـ  خطابات ضمان الدفع: -

 مؤقت.الجمركية والالتزامات أماـ إدارة الجمارؾ في نظاـ العبور، الاستيراد ال
يصدرىا البنؾ بناءا عمى طمب العميؿ لصالح شركة ملاحة يتعيد فيو بالدفع  خطابات ضمان ملاحية: -

 الفوري عند الطمب لشركة الملاحة عند تسميميا البضائع لممستورد.
 :نجد من حيث الغطاء: •

 خطابات غير مغطاة: أي لا يخصـ ولا يجمد البنؾ مبمغ الخطاب في حساب العميؿ.  -
ا أو يرىف أوراؽ ئييؿ مبمغ خطاب الضماف كاملا أو جز خطابات مغطاة كميا أو جزئيا: حيث يودع العم -

  .مالية أو تجارية، ويقوـ البنؾ بتجميع وخصـ ىذا المبمغ مف حساب العميؿ وتجميده بحساب البنؾ كوديعة
 الاعتماد المستندي:  الفرع الثاني:

ـ كتابي مف بنؾ بناءا عمى طمب عميمو المستورد يتعيد فيو البنؾ ىو التزاتعريف الاعتماد المستندي: أ. 
مصدر الاعتماد بدفع مبمغ محدد لممستفيد )المصدر( لقاء تقديمو المستندات الخاصة بالبضاعة موضوع 

   4الاعتماد مطابقة لشروط فتح الاعتماد وفي المدة المحددة.
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 :1وتتمثؿ فيأطراف الاعتماد: ب. 
 طالب فتح الاعتماد: وىو المستورد يطمب فتح الاعتماد بشروط محددة.  -
 البنؾ فاتح الاعتماد: وىو بنؾ المستورد والذي يصدره الاعتماد بالشروط طالب فتح الاعتماد.  -
 البنؾ مبمغ الاعتماد: وىو البنؾ المراسؿ الذي يبمغ الاعتماد لممستفيد وىو بذلؾ المصدر عادة.  -
 دفع قيمة الاعتماد ويمجأ إليو بنؾ فاتح الاعتماد لزيادة الثقة. للاعتماد: وىو البنؾ الذي يالبنؾ المغطي  -
 المستفيد: وىو المصدر الذي يبيع بضاعة لممستورد حسب شروط الاعتماد. -

 : 2ينقسـ الاعتماد المستندي لعدة أنواع أنواع الاعتمادات المستندية:ج. 
نجد الاعتماد المعزز أي يتدخؿ بنؾ ثالث بيف البنؾ المصدر والبنؾ المبمغ زيادة في  من حيث التعزيز: -

الثقة حيث يضمف دفع قيمة الاعتماد عف طالب فتح الاعتماد في حاؿ تخمؼ عف الدفع، وتمجأ البنوؾ 
 لمتعزيز وىو اعتماد طرفاه بنكاف فقط، بنؾ مصدر وبنؾ مبمغ. 

قابمة للإلغاء مف أحد أطرافو دوف الرجوع إلى الأطراؼ الأخرى فقط نجد اعتمادات  من حيث الإلغاء: -
 بالتبميغ واعتمادات غير قابمة للإلغاء بعد التعاقد. 

ىناؾ اعتمادات قابمة لمتحويؿ وتغيير شروطيا كالمدة، أحد الأطراؼ، واعتمادات غير  من حيث التحويل: -
 قابمة لمتحويؿ. 

عتمادات قابمة لمتجزئة والتنفيذ عمى فترات وأخرى غير قابمة لمتجزئة حيث نميز بيف ا من حيث التجزئة: -
 حيث تنفيذ دفعة واحدة في مدة واحدة. 

نجد اعتمادات دوارة أو دائرية وىي اعتمادات تفتح عمى مدة محددة أو عمى كمية  من حيث الدوران: -
قط تبميغ البنؾ بموعد التنفيذ محددة لكف تنفيذىا يكوف عمى مراحؿ حسب طمب العميؿ المستورد ويكفي ف

 والكميات دوف الحاجة لفتح اعتماد كؿ مرة. 
وقد أجاز الفقياء المعاصروف ىذه المعاممة حيث اعتبروىا عقد وكالة يجوز لمبنؾ أخد أجرة عمييا 
وعقد كفالة إذا كاف الاعتماد مغطى جزئيا أو بدوف غطاء، فالبنؾ كفيؿ بالجزء الغير مغطى، ولا يجوز أخذ 
الأجر عميو ىنا، وعقد حوالة لأف العميؿ أحاؿ البائع  لاستيفاء ثمف البضاعة مف البنؾ، ولمبنؾ أخذ الأجرة 

 عمى التوكيؿ واستيفاء الحقوؽ.
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 أخرىمصرفية المطمب الرابع: خدمات 
  إضافة الى ما سبؽ تقدـ البنوؾ الاسلامية خدمات مصرفية أخرى نوجزىا فيما يمي: 

ىي بطاقات تصدرىا البنوؾ ضمف آليات معينة ووفؽ اتفاقات محددة بينيا  البطاقات المصرفية: الفرع الأول:
 :1 وبيف الشركات والمنظمات العالمية المصدرة ليذه البطاقات، ونميز بيف نوعيف مف البطاقات

ع قيمة تسمح لمعميؿ بالحصوؿ عمى خدمات سحب النقود ودفأ. بطاقات مصرفية خدماتية )غير ائتمانية(: 
مشترياتو والإطلاع عمى حسابو البنكي في حدود رصيده الدائف فقط، وىي بطاقات مجانية ولا يدفع العميؿ 

 تنقسـ بدورىا لنوعيف رئيسيف:التي و ، مى السحب مف صرافات البنؾ المصدرعمولة ع
في حدود تستخدـ داخؿ حدود دولة البنؾ مصدر البطاقة وتسمح بالسحب : ATMبطاقة الصارف الآلي  -

الرصيد الدائف بالعممة المحمية، إيداع النقود، الاستعلاـ عف الرصيد، طمب كشؼ الحساب، طمب دفتر 
 الشيكات وذلؾ مف الصراؼ الآلي التابع لمبنؾ أو لبنوؾ أخرى مشتركة في شبكة السحب.

داخؿ وخارج حدود  وىي للاستخداـ الدولي حيث تمكف مف القياـ بالعمميات السابقةبطاقة الخصم الفوري:  -
 الدولة، تصدرىا البنوؾ بالتعاوف مع مؤسسات عالمية متخصصة كشركة فيزا، ماستر كارد....الخ.

بطاقات تمنح ائتماف لمعميؿ حامؿ البطاقة يكوف شيريا أو دوريا بحيث يستطيع  ىيب. بطاقات الإئتمان: 
نظر عف رصيده دائنا أو صفرا أو حامميا سحب النقود ودفع مشترياتو في حدود سقؼ البطاقة وبغض ال

 مديف، وىي نوعاف:  
وتسمح لحامميا بدفع ثمف مشترياتو بغض النظر عف رصيده بما لا يتجاوز سقؼ بطاقة الخصم الشهري:  -

 45البطاقة الممنوح بشرط تسديد كامؿ ما استغمو العميؿ في نياية الشير أو في المدة المتفؽ عمييا )عادة 
لا احتسبت   فوائد التأخير.يوما( وا 

مثميا مثؿ بطاقات الخصـ الشيري مف حيث السحب النقدي ودفع قيمة المشتريات، فقط بطاقة ائتمان:  -
تختمؼ عنيا في المدة المسموحة التي تتجاوز الشير )مف شيريف إلى ستة أشير(، بحيث يدفع قيمة ما 

 المستعممة. استغمو العميؿ دفعة واحدة أو عمى أقساط لقاء فوائد عمى المبالغ
يجوز لمبنؾ الإسلامي إصدار البطاقات الخدمية بنوعييا وتحصيؿ أجر مقابميا عمى سبيؿ الوكالة 
فالبنؾ يمعب دور الوكيؿ عف العميؿ في دفع مشترياتو أو نقؿ النقود لو، وفي بطاقة الخصـ الفوري يشترط 

 التبادؿ بسعر الصرؼ الحاضر بيف العمميتيف.
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بنوعييا فلا يجوز لمبنؾ الإسلامي إصدارىا وتداوليا أما بطاقات الخصـ أما بطاقات الائتماف 
الشيري فاشترط بعض الفقياء إزالة شرط منح الائتماف في حالة تجاوز مدة الائتماف المجاني مف أجؿ 

 جوازىا.
يمة تقوـ البنوؾ بوضع تحت تصرؼ العميؿ خزائف حديدية لحفظ الوثائؽ المتأجير الخزائن:  الفرع الثاني:

والمجوىرات الثمينة أو النقود الذىبية والسبائؾ أو أي متعمقات خاصة بالعميؿ، ويتقاضى البنؾ أجرا سنويا 
 .1لقاء ىذه الخدمة يتحدد وفقا لحجـ الخزينة وتعريفة الخدمة وىي جائزة شرعا لأنيا عقد إجارة

لعملائيا مقابؿ أجر يزيد كمما زاد حجـ تقدـ البنوؾ خدمات متنوعة أمناء الاستثمار: أعمال  الفرع الثالث:
 :2ىذه الخدمات عمى أساس أنو وكيؿ بأجر، ىذه الخدمات تتمثؿ في

 إدارة العقارات لمعملاء سواء السكنية أو المحلات التجارية والمكاتب وغيرىا. -
دارة السمع المنقولة.  -  تسويؽ وا 
 تصفية شركات العملاء وتنفيذ الوصايا الخاصة بيـ. -
 ديـ الاستشارات.تق -
 سداد المدفوعات في أوقات استحقاقيا كالإيجار وفواتير الخدمات. -
 تحصيؿ نيابة عف العميؿ كالّإيجارات المستحقة لدى الغير. -
 

 ت التكافمية في البنوك الاسلاميةالمبحث الرابع: الخدما
تمنح البنوؾ الاسلامية مجموعة مف الخدمات الاجتماعية التكافمية تماشيا مع دورىا ومبادئيا القائمة 

صعوبات العيش، وذلؾ عبر تجميع الزكاة عمى خدمو المجتمع ومساعدة الأفراد الغير قادريف عمى مواجية 
يصاليا لمستحقييا، وتقديـ القروض الحسنة والميسرة والمساعدات العينية   والنقدية.وا 

  
نفاقها  المطمب الأول: تجميع الزكاة وا 

يتولى البنؾ ميمة تحصيؿ أمواؿ الزكاة ممف تستحؽ عمييـ مف المتعامميف معو إلى جانب الزكاة 
نفاقيا عمى مستحقييا حسب الأولوية حسب مصداقا قولو  المستحقة شرعا عمى أمواؿ البنؾ وضماف توزيعيا وا 

دَقَ ”: عز وجؿ مَا الصَّ قَابِ وَالْغَارِمٌِنَ وَفِ إنَِّ هَا وَالْمُؤَلَّفَةِ قلُوُبُهُمْ وَفًِ الرِّ ٌْ ً سَبٌِلِ اتُ للِْفقَُرَاءِ وَالْمَسَاكٌِنِ وَالْعَامِلٌِنَ عَلَ

ُ عَلٌِمٌ حَكٌِمٌ  ِ وَاللهَّ نَ اللهَّ بٌِلِ فَرٌِضَةً مِّ ِ وَابْنِ السَّ  .*”اللهَّ
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مستقمة عف أمواؿ البنؾ وحساباتو ويقوـ البنؾ لأجؿ ذلؾ تخصص ليا صناديؽ وحسابات خاصة 
بتوعية وتحفيز الأفراد وتشجيعيـ عمى دفع الزكاة المستحقة عميو شرعا عف طريؽ تبيانو أف جمعيا يتـ حسب 
ما ىو محدد شرعا وتصرؼ لمف يستحقيا شرعا، وبذلؾ يكسب ثقة المتعامميف والأفراد ويزداد الإقباؿ عمى 

 1نؾ.تقديـ أمواؿ الزكاة لمب
مف سورة التوبة، وقد بيف  60مف المعروؼ أف مصارؼ الزكاة محددة بنص صريح في الآية و 
مستحؽ التمويؿ مف ذوي المشروعات لتمويؿ المشروعات الصغيرة، وأف  و يمكف استخداـ الزكاةالفقياء أن

 الصغيرة عف طريؽ الزكاة ىـ الفقراء والمساكيف والغارميف.
ف أصحاب الحرؼ والميف الحرفية الذيف تمنح ليـ الزكاة لتمكينيـ مف فالفقراء والمساكيف يمثمو 

 الحصوؿ عمى أدوات الإنتاج وتحويميـ مف عاطميف مستحقيف لمزكاة إلى منتجيف دافعيف ليا.
انوا في غير معصية ولا يممكوف الماؿ لسداد ديونيـ، دييف كذلؾ الذيف استأما الغارموف فيـ التجار الحرف

 2أمواؿ الزكاة حفاظا عميو وعمى نشاطيـ.فيعطى ليـ مف 
 
 طمب الثاني: تقديم القروض الحسنةالم

مف أساليب التمويؿ التي لا تقوـ عمى تبادؿ المنافع بيف طرفي المعاممة إنما عمى التبرع حيث يقدـ 
نما فيو أحد الطرفيف وىو البنؾ، الماؿ عمى سبيؿ البر والإحساف ولا ينتظر مقابؿ مادي مف الطرؼ الآخ ر وا 

مَف ذَا الَّذِي يُقْرِضُ المَّوَ قَرْضاً حَسَناً " يطمع في الأجر والثوات مف الله عز وجؿ عملا بقولو عز وجؿ
فيي قروض تمنح لممحتاجيف إلييا وىي فئة الأقؿ دخلا، والتي تعجز عف  .**"فَيُضَاعِفَوُ لَوُ وَلَوُ أَجْرٌ كَرِي ٌـ

 .3الزواج، الدراسة، العلاج، الوفاة ونحوهتغطية تكاليؼ إلتزاماتيا، كتكاليؼ 
وقد أجازه الفقياء لتمويؿ المشروعات الصغيرة كأصحاب الميف الصغيرة والحرفييف لإغنائيـ عف 

 المجوء للإقتراض بالفوائد الربوية وتحقيؽ التكافؿ الإجتماعي.
 : 4القروض الحسنة تشتمؿ عمى شروط وضوابطو 

 فائدة فالمقترض يسدد أصؿ القرض فقط.لا يشتمؿ القرض الحسف عمى  -
 التسديد يكوف غالبا عمى دفعات تتناسب وقدرة المقترض عمى التسديد. -
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تشترط البنوؾ ضماف لتسديد القرض سواء كاف ضمانا شخصيا مف خلاؿ تحويؿ راتب المقترض لحساب  -
 جز المقترض عف السداد.البنؾ أو بكفالة شخص آخر أو أكثر يسمى الكفيؿ يرجع البنؾ إليو في حالة ع

 يراعي القرض مبدأ التيسير في التسديد. -
 استخدامو في تمبية حاجات ومتطمبات الأفراد الضرورية. -
 يمنح لتحقيؽ الحاجة الفعمية لمقرض. -
 ىؿ التصرؼ أي مكمفيف، عاقميف، بالغيف.ط أف يكونوا مف أيمنح لممحتاجيف والغير قادريف بشر  -
 .)التكاليؼ المرتبطة بمنحو وتسييره )إدارتوالبنؾ يتحمؿ كافة  -
 يراعي مشروعية الإستخداـ أي يستخدـ في أوجو مشروعة. -
 لا ييدؼ لتحقيؽ الأرباح أو عوائد مالية مقابمة. -
 يكوف معموـ القدر والوصؼ. -
د غير لا يجوز أخد الأجر عمى القرض إلا إذا كانت نفقة تغطي تكاليفو تأخد مرة واحدة و بمبمغ محد -

 مرتبط بقيمة القرض.
مساعدة الأفراد عمى القياـ بنشاطات إقتصادية تتيح ليـ الإنتقاؿ مف أفراد عاطميف عف العمؿ وغير  -

 منتجيف إلى أفراد منتجيف.
 تحقؽ دخولا تعيميـ وعائلاتيـ، ويكونوف قادريف عمى تسديد القرض الحسف مف الدخؿ المحقؽ. -

جتمع يذه الفئة مف الأفراد بؿ توجو عادة قروضيا محو الأفراد القادريف مف المالمصاريؼ التقميدية لا تيتـ ب
 الضمانات المالية.الذيف تتوفر لدييـ القدرة و 

القروض الحسنة تأتي مف أمواؿ المصرؼ وأمواؿ التبرعات لصندوؽ القرض الحسف ومف موارد 
 المصرؼ ومف عوائد إستثمار أمواؿ الصندوؽ بما ىو مشروع.

 
 المطمب الثالث: خدمة المجتمع بتقديم الإعانات والمساعدات الإجتماعية

  :1وـ البنوؾ الاسلامية بخدمة المجتمع وذلؾ عبرقت
تجميع أمواؿ الصدقات والتبرعات وغيرىا مف الأمواؿ التي يمنحيا أفراد المجتمع القادروف بصورة إختيارية  -

ويتـ توجيييا إلى المحتاجيف مف أفراد المجتمع, ويعد البنؾ ىنا وسيطا بيف الأفراد القادريف في المجتمع 
 والأفراد المحتاجيف فيو. 

                                                           
1
 011فلٌح حسن خلف، مرجع سابق، ص  
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ت والجمعيات التي تقوـ بأعماؿ لا تيدؼ لمربح بؿ ىدفيا أعماؿ خدمة أفراد المجتمع بتمويؿ المؤسسا -
الخير، حيث تقدـ العوف والمساعدة لأفراد المجتمع المحتاجيف سواء مؤسسات صحية أو تعميمية أو 

 إجتماعية، أو مف خلاؿ المساىمة في نشر ىذه الخدمات.
وتكوف تحت مضمتيا كما ىو معموؿ في القياـ بيذه النشاطات عبر جمعيات أو مؤسسات تنشأىا بنفسيا  -

 المؤسسات الإقتصادية الكبرى )بيؿ وأموندا الخيرية، كارتر الخيرية(.
إقامة مشروعات تخدـ المجتمع والتي تعد مف الضروريات كالسكف وذلؾ بإقامة مشاريع سكنية مف قبؿ  -

بحيث تقود ىذه ، المجاؿاونيات التي تنشط في ىذا المصرؼ وحده أو بالمشاركة مع الجمعيات و التع
المشاريع إلى تمميؾ المحتاجيف ليذه المساكف عبر التأجير المنتيي بالتمميؾ مع مراعاة الأكثر حاجة في منح 

 ىذه السكنات وليس الأكثر قدرة.
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 الأول الفصل خلاصة
 عمى المسمميف إقباؿالنجاح  ليذا يشيدو  كبيرا، نجاحا تحقؽ أف الإسلامية البنوؾ استطاعت

 وحجـ لعددىا الكبير التزايد عف إحصاؤىا تـ التي الأرقاـ وكذلؾ التقميدية، البنوؾ حساب عمى معيا التعامؿ
 .أصوليا

 لمتطورات ومسايرتيا قميمة، وخبرتيا محدودا، الإسلامية البنوؾ حجـ يبقى ذلؾ مف وبالرغـ أنو إلا 
 الكثير لجوء مع خاصة المستقبؿ، في عمييا تيديدا يشكؿ وىذا نسبيا، ضئيمة العالـ يشيدىا التي والتغيرات

 متطمبات مع تماشيا سلاميةالشريعة الإتقدـ خدمات توافؽ  فروع فتح إلى عالميا المعروفة التقميدية البنوؾ مف
 .تختفي بالربا تعامميا عدـ في تتمثؿ والتي التنافسية ميزتيا يجعؿ قد مما ،وغير المسمميف المسمميف عملائيا

 خدماتيا لتطويرجديدة  وسياسات استراتيجيات تتبنى أفى البنوؾ الاسلامية عم بد لا أنو يعني وىذا
 .المتجددة عملائيا ورغبات حاجات يمبي بما وتحسينيا

ومف ىنا تبرز أىمية اعتماد البنوؾ الاسلامية عمى مزيج ترويجي يساىـ في التعريؼ بيذه البنوؾ 
والخدمات التي تقدميا مف جية، ويرفع مف ميزتيا التنافسية بالحفاظ عمى عملائيا الحالييف وجمب عملاء 

 جدد مف جية ثانية.  
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 الفصل الثاني
لمعميل وفق  المزيج الترويجي في البنوك الاسلامية إستهداف

 يةالضوابط الشرع
 

 المبحث الأول: الترويج وعلاقته بالعميل.
 المبحث الثاني: الدعاية والاعلان وضوابطهما الشرعية.

 المبحث الثالث: التنشيط والبيع الشخصي والضوابط المنظمة لهما.
 المبحث الرابع:  العلاقات العامة وضوابطها الشرعية.
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 تمهيد
بل  الأخرى في البنك الاسلامي، التسويقي المزيج عناصر باقي عن أىمية الترويج عنصر يقل لا

 بعممية القيام إلى بحاجة مالية مؤسسة أو أي مصرف فإن عميو وبناءً  واداة تطوره، البنكي النشاط محرك يعد
 بالخدمات المستمر لمتعريف بالإضافة والمرتقبين، المصرف الحاليين عملاء مع اتصال لخمق الترويج

 ا. أشكالي بكافة المصرفية
في أربعة مباحث، بحيث يتم التطرق في ىذا الفصل سنتناول المزيج الترويجي في البنوك الاسلامية 

 لكل عنصر في مبحث مستقل كالأتي:
  .وعلاقتو بالعميل الترويجالمبحث الأول: 
  .ا الشرعيةملدعاية والاعلان وضوابطيالمبحث الثاني: ا
  .لتنشيط والبيع الشخصي والضوابط المنظمة ليما: االمبحث الثالث
 العلاقات العامة وضوابطيا الشرعية.  المبحث الرابع: 
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 الترويج وعلاقته بالعميلالمبحث الاول: 
وظيفة تسويقية في أي بنك فعال تعادل وظيفة الترويج، سواءا في الأىمية أو الخطورة أو  لا توجد

تكامل العناصر وتوافق الأداء الزماني والمكاني، فاعتبارات الوقت والجغرافيا تمقي بكامل ثقميا عمى عنصر 
  الترويج.

 
  مفاهيم حول العميل ول :المطمب الأ 

 مفاىيم العميل والمشتري والزبون لابد من التفريق بينيا.ىنالك الكثير من الخمط بين  
لاليا يمكن ىنالك العديد من التعاريف التي تطرقت إلى العميل، والتي من خ تعريف العميل: الفرع الأول:

ذلك الشخص )فرد أو منظمة( الذي يقوم بالبحث عن سمعة أو خدمة ما لشرائيا  : تعريف العميل عمى أنو
 .ات مادية ونفسية، سواءا للاستخدام الخاص أو الاستخدام العائميبيدف إشباع حاج

الشرائي بعوامل داخمية  كالشخصية والمعتقدات والأساليب والدوافع والذاكرة،  العميل ويتأثر قرار 
فان رضى بخدمتك جاء مرة اخرى  وبعوامل خارجية كالموارد وتأثيرات العائمة وجماعات التفضيل والأصدقاء،

 .1وارسل لك عملاء اخرون والا سيتركك لمن ىو افضل منك
ىناك فروق كبيرة بين مفاىيم العميل، : الفرق بين العميل، المستهمك، المشتري والزبون الفرع الثاني:

 :2المستيمك، المشتري والزبون تتمثل في
لإشباع احتياجاتو الشخصية أو العائمية أو يجري  ىو كل شخص تقدم إليو أحد المنتجات المستهمك:أ. 

 .، والمصطمح يستخدم في الدراسات الاقتصاديةالتعامل أو التعاقد معو بيذا الخصوص
وعن رغبة فى  تماماً  بإقتنائو اىو الشخص الذى يقوم بدفع قيمة المنتج بعد ان يكون مقتنع المشتري:ب. 

 .، والمصطمح يستخدم في العمميات المحاسبيةمقابل ذلك لدفع المال فى والحصول عمييا تدفع
مسمى غير احترافي لمعميل، والمستيمك أو المشتري لمبضاعة من دكّان أو دكاكين أو أي نوع  الزبون:ج. 

بمعنى آخر، الزبون ىو العميل الذي يطمب أو يقبل عمى شراء السمعة المعروضة  ،من أسواق ومراكز تجارية
 في السوق.

لو استخدامات عممية في عمم الاقتصاد والتجارة،  يسح زبون لا يستخدم كمصطمح عممي ولالمصطم
أصبحت  كممة زبون كذلك ،عمل عادة من قبل العاممين في أفرع البيع التجارية والدكاكينإنما الكممة تست

 شائعة عند المشترين، وىي أيضاً مستعممة من قبل الزبائن أنفسيم.

                                                           
1
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ل حيث أن العميل لديو ارتباط مع البائع في أكثر من مصمحة أو في أكثر الزبون يختمف عن العمي
من عممية بيع ويسمى بمصطمح آخر زبون دائم يتمخص الزبون في ثلاثة صلاحيات أساسية ترمز 

يممك صلاحية الشراء،  (الصلاحية)لديو المال لشراء المنتج،  (المال) :، وتعني بالعربية MANبالإنكميزية  
 احتياجو لممنتج المعروض.( الحاجة)

نميز في العادة بين أربعة اصناف من العملاء، العميل الخرجي، العميل أنواع العملاء:  الفرع الثالث:
 :1كالأتي صناف اذا أضفنا الملاك المساىمينالداخمي، الموزع، المورد، وخمس ا

 بمنتجات تتأثر أو تستفيد التيوالجيات  والمعنويين الطبيعيين الأفراد ىم مختمف العميل الخارجي: أ.
 المنظمة. وأنشطة وخدمات

 داخميا ويتأثرون أنشطتيم بممارسة ويقومون المنظمة إلى ينتمون الذين الأفراد ىم العميل الداخمي: ب.
 . تقدميا التي والخدمات والسمع بالقرارات

 الغيار وقطع الخام المواد من الإنتاج مدخلات من بالكثير المؤسسة دونو ىم الذين يز  الموردون: ج.
 .الأجل طويل شركاء تعتبرىم وأنيا خصوصا الموردين عمى تعتمد وغيرىا، المنظمات

 في تساىم والموزيعين بين المنظمة التعاونية العلاقات لأن محتممة، إستراتيجية مصدريعدون  الموزعون: د.
 السوق. إلى الجديدة الابتكارات إدخال

س المال في المنظمة باعتبارىم من يقرر التوجو العام سيم ور أصحاب الأىم  الملاك المساهمين: ه.
 لممنظمة وأصحاب القرارات الحاسمة في التمويل والانفاق.

 
 المطمب الثاني: مفهوم الترويج

 الترويج نشاط ميم لكل منظمة، يشمل عدة عناصر و لو أىداف متعددة تختمف من منظمة لأخرى. 
 يمكن تقديم عدة تعاريف لمترويج نذكر منيا: تعريف الترويج: الفرع الأول:
البنك  جميور عمى التأثير يستيدف إقناعي اتصال عممية عمى يينطو  الذي التسويقي النشاط ىو

 .   2المصرف قبل من فيو المرغوب الاتجاه في الجميور ذلك أفراد من سموكية استجابات استمالة بقصد
وما يقدمو من  مصرفالي تستيدف تعريف أفراد الجميور بالاتصالية التىو مجموعة الانشطة 

ثير عمييم بقصد استمالة استجابتيم السموكية في الاتجاه المرغوب من قبل ادارة أخدمات مصرفية والت

                                                           
 45-42، ص 2006ماجستير تخصص تسويق، جامعة بن يوسف بن خدة،  رسالة يل التوجو نحو الزبون،التسويق الالكتروني وتفع الخنساء سعدي، 1
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المصرف والتي تتجسد في شراء الخدمة المصرفية وذلك من خلال احداث سمسمة من الآثار الدىنية 
 .1المختمفة

ىو استخدام البنك لكافة الجيود والأساليب الشخصية وغير الشخصية لاخبار العميل الفعال بالخدمة أو 
التي يقدميا البنك، وشرح مزاياىا، وخصائصيا وكيفية الاستفادة منيا، واقناعو بالتعامل  الخدمات المصرفية

 .2امع البنك فيي
مع   الإسلامي البنك بيا يقوم التي تصالالا جيود مجموعةمما سبق يمكن القول أن الترويج ىو 

 لضمان، وذلك مناسبة البنك يعتبرىا التي  الاتصال وسائل من وسيمة خلال من ،والمرتقبين الحاليين العملاء
قناعيم إلييا انتباىيم ثارةوالبيانات الخاصة بالبنك وخدماتو، لإ المعمومات وصول  إشباع عمىابقدرتي وا 

 التعامل ىذا استمرارو  و،مع التعامل قرار اتخاد إلى دفعيم بيدف وذلك ،الخدمات من غيرىا عن احتياجاتيم
 .المستقبل في

 الإعلان من والمؤلف المحدد المزيج بيا يقصدف ( Promotion Mix) الترويجي عناصر المزيجأما 
 الإعلانية أىدافيا لتحقيق ةمنظمال تستخدمو الذي ،العامة والعلاقات المبيعات الشخصي وترويج والبيع

  .والتسويقية
 .3"خدماتياو  منتجاتيا لبيع المنظمة تستخدميا التي الترويجية التقنيات مجموعة "بأنيا عرفكما ت
عمى  والتعرف بالجميور، المرغوب الاتصال تحقيق في أىمية كبيرة لمترويجأهمية الترويج:  الفرع الثاني:

 :4النقاط التالية في الترويج أىمية وتكمن ،لمشركة ولائيم وزيادة عددىم، رفعو  تمبيتيا عمى والعمل حاجاتيم
 .وجميورىا المنظمة بين الحيوية الوصمة الترويج يعتبر - 
 منيا بالمعروض تذكيرىم وكذلك الجديدة والخدمات بالمنتجات الجميور إعلام عمى الترويج يعمل - 

 .الاتصال لطرفي الفائدة يحقق فيو بذلك و باستخدامو، واقناعيم
 .عندىم لما ليس باحتياجيم واقناعيم والمنظمات المؤسسات لدى والطمب الرغبة تحفيز  -

 المؤسسات مثل الربحية وغير الربحية والمنظمات لممؤسسات أيضا لكن و للأفراد فقط يوجو لا الترويج - 
 .مختمفة وسائل ترويج و رسالة إلى يحتاج منيم كل و الحكومية

 واضحا المنافسون يقدمو وما الشركة من المقدمة المنتجات بين الاختلاف انك اذا خاصة المنتجات تمييز - 
 .وجميا

                                                           
1
 57، ص 6002مروان محمد ابو عرابً، الخدمات المصرفٌة فً البنوك الاسلامٌة والتقلٌدٌة، دار تسنٌم للنشر والتوزٌع، الطبعة الاولى، عمان،   
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 921، ص 9111، محسن احمد الخضٌري، التسوٌق المصرفً، إٌتراك للنشر والتوزٌع، القاهرة مصر، الطبعة  الاولى  

3
الجامعة الاسلامٌة،  محمد عبد الرحمان أبو مندٌل، واقع استخدام المزٌج التسوٌقً وأثره على ولاء الزبائن، رسالة ماجٌستٌر فً ادارة الاعمال،  
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 في كمني مصرفيال النشاط وخصوصا نشاط لأي بالنسبة الترويج ىدف إن :الترويج أهداف الفرع الثالث:
 1:نذكرىا فيما يمي الفوائدجممة من  تحقيق عمى قدرتو

 وأنيا توفرىا وأماكن وخدماتيا منتجاتيا ائصصبوجود المنشأة وبخ الجميور تعريفالتعريف والتشهير: - 
 .الشراء عمى وتشجيعو ورغباتيم حاجاتيم تمبي
 أو المنتج عمى المبيعات زيادة وبالتالي الطمب زيادة ىو لمترويج الأساسي اليدف :الطمب تحفيزو  زيادة- 

 .الخدمة
 في يساىم سوف الذيو   نتجمال منافع إظيار إلى الترويج استراتيجيات معظم تيدف :المنتج قيمة زيادة- 

 .لممنتج مرتفع سعر وضع من المنظمة تتمكن بذلكو  المستيمك نظر وجية من المنتج قيمة زيادة
 الاختلاف كان إذا المنافسة الشركات منتجات عن الشركة منتجات الترويج يميز حيث : المنتجات تمييز- 

 .واضحا
 في التقمبات وتقميل المطموب الاستقرار تحقيق ىو الترويج استراتيجيات أىداف من :المبيعات استقرار- 

 .محسوبة غير لظروف أو موسمية أو تنافسية أسباب عن الناتجةو  المبيعات كمية
 خلال من والمحتممين الحاليين الزبائن عمى لمتأثير المنافسون يبثيا التي السمبية: الأخبار عمى الرد- 

 .العامة العلاقات
 .البيع ووكلاء المبيعات رجال دعم -

 :2ويمكن اضافة عنصرين آخرين ىما 
 البيع، بعد ما خدمة نوعية السرعة، الدقة، الصلابة، :صورتها تحسينو لمشركة مميزة ذهنية صورة بناء -

 .التكنولوجي التقدم
 .دائمين زبائن إلى المكتسبين الزبائن : تحويلالوفاء -
 

  الترويجي المزيج اختيار في المؤثرة العواملالمطمب الثالث: 
 المزيج الترويجي الفعال ىي: اختيار إلى تقود عوامل خمس ىناك
وسوق  الواسع الاستيلاك سوق سمع وخدمات بين واسع اختلاف يوجد :سوق /العلاقة سمعة الفرع الأول:
ففي سوق سمع الاستيلاك الواسع يتم استخدام ، 3الترويج وحجميا طرق في الصناعية دماتالسمع والخ

الاعلان أو الاشيار بشكل مكثف، وتنشيط المبيعات والقوة البيع بشكل أقل، ولا تعتمد المنظمات عمى 
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العلاقات العامة بشكل كبير، أما في سوق السمع الصناعية ، فتعتمد المنظمات عمى قوة البيع بشكل كبير، 
 . قو الفر ىذه والشكل التالي يوضح يار. وبشكل أقل عمى التنشيط والاش

 السمع الصناعية والاستيلاك الواسع أسواقالمزيج الترويجي المستخدم في  :(10رقم) شكلال

                      
 سوق السمع الصناعيةالترويج في 

           
 سوق الاستيلاك الواسعالترويج في 

بالاعتماد عمى ابراىيم بمحيمر، أسس التسويق، دار الخمدونية لمنشر والتوزيع، طبعة أولى، الجزائر،  من إعداد الطالب المصدر:
 .253، ص 2010

 
  :1كالتالي الاستراتيجيات تؤثر عمى طبيعة الترويجي المستخدم ىذه: والدفع الجذب إستراتيجية الفرع الثاني:

 الأسواق في الطمب عمى التأثير ومقدم الخدمة المنتج يحاول الإستراتيجية ىذه ظل : فيالجذب إستراتيجيةأ. 
 تنشيط وأساليب النطاق واسع الإعلان باستخدام الترويجي النشاط توجيو ويتم ،لمشراء زبونال واستمالة
 القناة خلال منوالخدمات  السمع جذب أو مما يؤدي لسحب النيائي، المستيمك إلى مباشرة المبيعات
 التسويقية.
 . التمفزيون في خاصة الإعلان عمى طائمة مبالغ الإستراتيجية ىذه تتبع التي اتنظمالم معظم تنفق 

 في المشاركين الأعضاء إلى (الشخصي البيع )عادة الترويجي النشاط توجيو يتم ىنا الدفع: إستراتيجيةب. 
 ينتجيا التي والخدمات  مجموعة في بالتعاملالوسطاء  إقناعومقدم الخدمة  المنتج ويحاول التسويقية، القناة

 معينة كميات عمى بالحصول إلى إقناعو ييدف عميو، فيو بالتأثير الشخصي البيع جيود ذلك في مستخدما
ويعمل عمى  المستيمك عمى بدوره بالتأثير الوسيط يقوم الأسموب لتصريفيا، وبنفس والخدماتع السم من

 لمشراء. استمالتو
عمى  عالي ربح ىامش منح ومنيا ،قناعلإل كثيرة وسائل وسطاءال عمى التأثير فيك و بنال ستخدمتو 
لموسيط عمى الخدمات التي  خصومات تقديم أو (،، السندات والاسيم)صكوك الاستثمار المباعة الخدمات

                                                           
1
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علاقات 
 عامة

 إعلان

 تنشٌط المبٌعات

 قوة البٌع

علاقات 
 عامة

 قوة البٌع

 تنشٌط المبٌعات

 إعلان



 لمعميل وفق الضوابط الشرعية المزيج الترويجي في البنوك الاسلامية إستهداف                              الفصل الثاني: 

48 
 

 في تساعد التي الوسائلب الموزعين ومد البيع رجال تدريبكما تمجئ بعض البنوك الى  ،يسوقيا لصالح البنك
  مثل تجييز نقاط البيع بقارئات البطاقات الائتمانية. ،وتوزيع خدماتيم عرض

 بينيا التكامل وتحقيق التسويقي المزيج عناصر استخدام عممية : ترتبطالزبون استجابة مستوى الفرع الثالث:
بأربعة  تمر الشراء وعممية عدمو(، أو )بالشراء النيائي قراره يتخذ حتى الزبون، بيا يمر التي بالخطوات

دراكيا  الحاجة عمى بالتعرف تبدأ ، AIDAحسب نموذج  مراحل  فترة تتبعيا )الانتباه والوعي(،وا 
  .1القرار)التصرف( اتخاذ يتم أن إلى ثم التفكير )الرغبة( لمتأثر)الاىتمام(

في المرحمة الأولي )الادراك( تركز المنظمات عمى الاعلان وبشكل أقل عمى العلاقات العامة، وفي 
( تقمل المنظمات من الاعلان وتركز عمى البيع الشخصي، أما في المرحمة الثالثة الاىتمامالقانية )المرحمة 

الأخيرة )التصرف(، فتركز )الرغبة(، فيزداد استخدام البيع الشخصي عمى حساب الاعلانن وفي المرحمة 
 والشكل التالي يوضح ىذه المراحل. المنظمات عمى تنشيط المبيعات من أجل تسويق خدماتيا.

  AIDAالمزيج الترويجي وفق نموذج : (10)رقم  الشكل

 
دياب زقاي، الاتصال التجاري وفعاليتو في المؤسسة الاقتصادية ، اطروحة دكتوراه،  عتماد عمىبالان اعداد الطالب مالمصدر: 

  79 ، ص2010جامعة ابي بكر بمقايد، تممسان، الجزائر، 
 

معينة  في كل مرحمة من مراحل حياة المنتوج يتم اعتماد استراتيجية تروجيةالمنتوج:  حياة دورة الفرع الرابع:
أجل من والبيع الشخصي ففي مرحمة التقديم يتم الاعتماد عمى الاعلان المكثف وتنشيط المبيعات والنشر 

التعريف بالمنتوج أو الخدمة، وفي مرحمة النمو تعتمد المنظمات عمى الاعلان والبيع الشخصي بشكل كبير، 
 الترويجي المزيج عناصر بين نالتواز  من نوع المنظمات لإحداث تمجئ، والتشبع وفي مرحمة النضج

                                                           
1
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)اعلان تذكيري، بيع شخصي، تاشيط المبيعات( من أجل تثبيت ولاء  لممبيعات معين مستوى عمى لممحافظة
 .1الزبون

الترويج  ضمنيا ومن التسويق وتكاليف الإنتاج تكاليف من يتم التخفيض الإنحدار مرحمة وخلال
 .والاعتماد اساسا عمى تنشيط المبيعات

 غير أو كانت احتكارية المنظمات نوع باختلاف الترويجي المزيج يختمفالتنافسي:  الوضع الخامس:الفرع 
 الإعلان استخدام يقوم عمى الكاممة المنافسة وضع في العاممة لممنظمات التسويقي فالمزيج احتكارية،

 .2المقارن، عكس المنظمات الغير احتكارية
 :3لمعناصر السابقة عنصرين آخرين يتمثلان في فنضييمكن أن  خرى:عناصر أ الفرع السادس:

النطاق الجغرافي لمسوق ودرجة تركيزه، اي مدى اتساعو وانتشاره في منطقة  ويشملطبيعة السوق:  أ.
جغرافية معينة وتركيز العملاء، فكمما اتسع النطاق الجغرافي اعتمدت المنظمة عمى الاعلان لمتعريف 

 ضاق اعتمدت عمى البيع الشخصي.بمنتجاتيا وخدماتيا، واذا 
الميزانية المخصصة لمترويج تؤثر عمى وسائل الترويج المستخدمة، فاذا كانت الميزانية حجم الميزانية:  ب.

محدودة لا يمكن استخدام الاعلان الواسع لارتفاع كمفتو، وتمجئ المنظمة لمبيع الشخصي، وفي حال توفر 
 الاعلان المكثف. الميزانية الكبيرة يمكخ الاعتماد عمى

 
  نك الاسلامي وفق الضوابط الشرعيةالدعاية والإعلان في الب المبحث الثاني:

 ياجاتيا ولتحقيق أىدافمنتليعد الإعلان من أكثر الوسائل استخداما في المنظمات لمترويج 
انفراد بنك ، كما أن خدمات البنوك تتميز بالتماثل )عمى الاقل في ذىن العميل(، ومن الناذر الاتصالية

  .البنك الاسلامي تامخدخصائص  اظيار ، ليذا يبرز دور الاعلان فيبخدمة أساسية عن البنوك الأخرى
 

  علان والدعايةالمطمب الأول: مفهوم الا
  بينيما. اختلافويرجع ذلك لوجود أوجو شبو و خمط بين الاعلان والدعاية يوجد كثير من ال 

 توجد العديد من التعاريف للاعلان اخترنا منيا ما يمي: تعريف الاعلان: الفرع الأول:
الجمعية الأمريكية للإعلان عرفتو بأنو الاتصال غير الشخصي لممعمومات، ذو طبيعة إقناعية حول 

 المنتجات والخدمات والأفكار لممول معروف يدفع ثمن إعلانو في الوسائل الإعلامية المختمفة.
                                                           

1
زائر، لٌلى كوسة، واقع وأهمٌة الاعلان فً المؤسسة الاقتصادٌة الجزائرٌة، رسالة ماجٌستٌر فً العلوم التجارٌة، جامعة منتوري، قسنطٌنة، الج  

 44، ص 6005
 80ص مرجع سابق، دياب زقاي،   2
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ل من الأشكال غير الشخصية للاتصالات وتقديم الأفكار وترويج عرفو فميب كوتمر عمى أنو: أي شك
  .1السمع والخدمات من خلال جية متخصصة ومعروفة مدفوعة الأجر

 أذىان عمى التأثير يستيدف الذي لممصرف وخدماتو الترويج خلاليا من يتم إقناعي اتصال عممية
 دائمًا يكون الذي المصرف، قبل من فيو المرغوب الاتجاه سموكية في استجابة استمالة بقصد الجميور أفراد

 .المصرف شخصية عن الإفصاح ضرورة إلى بالإضافة لتسعيرة محددة ويخضع القيمة مدفوع
وسيمة غير شخصية لتقديم أفكار وسمع وخدمات وترويجيا بواسطة كما عرفو خالد قاشي عمى أنو 

 .2جية معمومة مقابل أجر مدفوع
مدفوعة القيمة لنشر رسائل و وسيمة اتصال غير شخصية مما سبق يمكن تعريف الاعلان عمى أنو: 

ييدف للإرشاد عن منتج أو خدمة والتأثير عمى الجميور المستيدف  ،تقوم بو وكالات إعلان واتصال ،معينة
قناعو بالشراء  شخصية المعمن الذي يبحث عن زيادة المبيعات.مع الإفصاح عن  ،وا 

 دينية، أو سياسية تكون ما غالبا واتصالية إعلامية استراتيجيات مجموعةىي  تعريف الدعاية: ع الثاني:الفر 
 والأىداف يتوافق بما مطمقة، بصورة تأييدىم كسب أو الآخرين، سموك وأنماط أفكار في التأثير ىدفيا

 3والجماعات الأشخاص لأحد الخاصة
نشاط يؤدي الى التأثير عمى عقيدة الجميور سواءا لجعمو يؤمن بيذه العقيدة أو  نيابأتعرف كذلك   

 .4عكس ذلك
، وسائل الإعلام في تنشر بالبنك خاصة ةمعموم أو رسالة مما سبق يمكن القول أن الدعاية ىي أي

، نفقات أي الأخير ىذا يتحمل أن دون يقدميا التي الخدمات أو البنك عن إخباري شكل في أو يتم تداوليا
، سواء كانت ع أىداف البنكمر في العملاء وكسب تأييدىم وتعاطفيم لمبنك وخدماتو، بما يتوافق التأثي ىدفيا

 .ىذه المعمومات صحيحة أو غير صحيحة
 المتوفرة، الوسائل كل تستخدم كونيا في الإشيار عن تختمف الدعاية أن التعاريف ىذه من يتبين
 مضمونيا في ترعي ولا الآخرين، واتجاىات أفكار في التأثير سبيل في الحقائق وتشويو والمغالطات
 .المرسمة الجية لصالح الحقائق نقل في المصداقية

 :5أشكال عدة الدعاية تتخذ

                                                           

، ص2014 ،، عمان، الاردنالنظرية والتطبيق، دار المسيرة مبادئ التسويق الحديث بين وآخرون، عزام زكريا  352 1  
234، ص 2014الأردن، عمان،اتخاد القرارات(، دار اليازوري العممية لمنشر، شي، نظام المعمومات التسويقية )مدخلاخالد ق   2  

 103ص مرجع سابق، دياب زقاي،  3
4
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 شكل في يكون قد أو يقدميا، جديدة خدمة أو الإسلامي البنك بو قام معين نشاط عن يعبر صحفي خبر -
  .صور شكل في تكون قد كما معينة، جريدة في ينشر مطول مقال
 حول ممتقى معينة جامعة تنظم كأن والندوات المؤتمرات طريق عن أو وتمفزيونية إذاعية، برامجو   تقارير -

 مجانية تكون الرسائل ىذه وكل ...المساجد في والدعاة الأئمة خطب طريق عن أو الصيرفة الإسلامية،
 من البنك. إذن وبدون

نطوي عمى مجموعة من ييتميز الاعلان بجممة من الخصائص و  :علانخصائص وأهداف الإ الفرع الثالث:
 الأىداف تتمثل في:

 :1ىي تتمثل خصائص الاعلان :خصائص الإعلانأ. 
 وسيمة غير شخصية للاتصال مع المستيدفين. -
غراء العملاء لتبني سمع وخدمات إلى جانب تقديم أفكار ومعمومات. -  ييدف لاقناع وا 
 يمكن استخدام أكثر من وسيمة في الإعلان. -
 الجية التي تقوم بو معمومة ومعروفة. -
 جيد مدفوع الأجر. -

 :2فيتكمن فعلان الاأىداف أما  :علانأهداف الاب. 
قد يجيل العميل ما يعنيو المصرف خاصة المصارف الاسلامية، أو ينحصر فكره ف :التعريف بالمصرف -

 يكون مطمع عمى ما يمكنو الاستفادة من خدمات. في الخدمات التقميدية، فلا
الاعلان يحفز الطمب عمى خدمات البنوك الاسلامية، ويدفع لاقتناء خدمات جديدة أو ف :تحفيز الطمب -

الاختلاف الموجود بين خدمات  الاستفادة من خدمات قائمة عبر الاعلان التمييدي، كما يسمح باظيار
 المصرف الاسلامي والمصارف الأخرى بالاعلان المقارن.

بالخدمات المقدمة لمحفاظ عمى الحصة السوقية في مرحمة النضج بالاعلان التذكيري،  :التعريف والتذكير -
 .ولتعزيز موقع الخدمة في السوق عبر الاعلان التعزيزي

عطاء صورة واضحة عن الخدمات التي يقدميا البنك والتي قد تتأثر بأ :التصدي لاعلانات المنافسين -
 باعلانات المنافسين.

لأن ىناك تكامل بين الاعلان والبيع الشخصي، فبدون الاعلان لا  :تعزيز قوة البيع في البنك الاسلامي -
 يمكن البحث والتحري ومسائمة العملاء والرد عمى استفساراتيم عبر قوة البيع الشخصي.

                                                           

338، ص 2003سويدان نظام موسى وحداد شفيق ابراىيم، التسويق )مفاىيم معاصرة(، دار الحامد لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن،   1  
2
 679 -641، ص ص 6007تٌسٌر العجارمة، التسوٌق المصرفً، دار الحامد للنشر والتوزٌع، الطبعة الاولى، عمان، الاردن،   
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الحد من تقمبات بيع الخدمة: فالعمل المصرفي تطرأ عميو الكثير من الظواىر والحالات  التي تكون في  -
 أغمبيا غير واقعية وغير صحيحة مثل تقمب قيمة العممة، مؤشرات عامة في البمد تؤثر عمى النقود والسيولة

فالاعلان  م طمب خدمات البنك،...الخ، تدفع العميل لاتخاد مواقف معينة تجاه البنك كسحب ودائعو، عد
 المستمر يمنح الطمأنينة لمعملاء.

 
 مب الثاني: أنواع ووسائل الإعلانالمط

ة ومتنوعة من يمكن تصنيف الاعلان لعدة أنواع، كما أن الوسائل المستخدمة في الاعلان متعدد
الى الوسائل الأكثر تطورا باستخدام الشبكات والبريد الصوتي  ،ة وممصقاتسمعية وبصرية ومقروئ

 والالكتروني. 
توجد عدة أنواع للاعلان، بحيث يمكن تقسيم الاعلان حسب معايير مختمفة،  أنواع الإعلان: الفرع الأول:

 موضوعو، وحسب الجميور الذي يستيدفو وحسب نطاق التغطية الجغرافيةتقسيم الاعلان حسب  فبالامكان
 :1كما يمي

 نجد:حسب الموضوع: أ. 
 خدمة بيدف قبول المستيمك لفكرة استخداميا.الأولي: ييدف لمترويج لمسمعة أو  إعلان -
 سماء أخرى.الااستمالو الطمب للاسم بدل بغية لاسم تجاري فيو ج يرو يتم التمختار:  إعلان -
 لاسم المنظمة وصورتيا في المجتمع.يكون ترويج الإسمي: إعلان  -

  يستيدف ىذا النوع من الترويج: حسب الجمهور المستهدف:ب. 
جميور العملاء المستيمكين: كالأفراد والعائلات ويعمل البنك الاسلامي لاستمالتيم لطمب خدماتو  -

 المتنوعة.
جميور العملاء الصناعيين: ويقوم البنك الاسلامي عبر الاعلان بتشجيعيم عمى التعمل معو والدخول في  -

 يع المشاركة.مشار 
 ين: عبر حقيم عمى طمب خدمات البنك التجارية.تجاريجحيور العملاء ال -
 .ين: ويمثمون الحرفيين وأصحاب الاعمال الحرةمينيجميور العملاء ال -

 ويكون: حسب نطاق التغطية:ج. 
الدولة التي  أو بتعديمو ليلائم، : يذاع في عدد كبير من الدول سواءا بنفس الطريقة )نمطي(دوليإعلان  -

 يذاع فييا)مكيف(.
                                                           

    1 197، ص 1996دارة التسويق، الدار الجامعية، الاسكندرية، مصر، إ محمد فريد الصحن، قراءات في 
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 : يذاع في بمد واحد. وطني نإعلا -
 .: يذاع في جية محددة ويأخد خصوصية ىذه الجيةمحميإعلان  -

 :1فنميز بين الاعلانمن  أما من حيث الغرضحسب الغرض: د. 
 ييدف لإعلام الجميور بتواجد السمعة في السوق، يستخدم عند تسويق سمع جديدة.  التعميمي:الاعلان  -
ييدف لاخبار الجميور بالمعمومات التي تيسر لو الحصول عمى الشيء المعمن عنو  الارشادي:الاعلان  -

 وبأقل ثمن. باقل جيد واقصر وقت
ذاعتيا بين الافراد الى تقوية الصمة بينيم : ىدفو تقديم بيانات لمجميور يؤدي نشرىا الاعلاميالاعلان  - وا 

وبين المنتج مما يبعث الثقة في المنظمة ويقوييا،  و يستخدم عند تطوير صناعة أو نوع معين من السمع أو 
  ظمة.الخدمات أو احدى المن

 تطوير يحاول و المنتج أو لمخدمة الشراء و التفضيل الميل، الرغبة، بناء عمى يعمل : الاقناعيالاعلان  -
 .النضج مرحمة وبداية النمو مرحمة في يستخدم ما وغالبا لممنتج، الطمب

: يستخدم في السمع والخدمات المعروفة طبيعتيا وخصائصيا لمجميور، واليدف ىو التذكيريالاعلان  -
 وبداية النضوج مرحمة من الأخيرة المرحمة في يستخدم التذكير بيا والتغمب عمى عادة النسيان لدى المستيمك،

 .الانحدار
يشترط ان يكون عمى سمع او خدمات منافسة، بمعنى متكافئة ومتساوية مع بعضيا  التنافسي:الاعلان  - 

البعض في النوع، يعتمد نجاح ىذا النوع من الاعلان عمى ما يدفعو المعمنون من أموال، الى جانب الافكار 
 ورة او المذاعة والتي تمقى قبولا أكثر من الجميور.الجديدة المبتكرة في الرسائل الاشيارية المنش

 .المنافسين خدمات وعيوب البنك خدمات مزايا بيان إلى وييدف :المقارن الاعلان - 
رسالتيا الاعلامية  : ىناك عدة وسائل اشيارية تعتمد عمييا المنظمة لايصالوسائل الاعلان الفرع الثاني:

 وتحقيق اىدفيا الاتصالية، ىذه الوسائل ىي:
 جدا، واسع بشكل تداوليا يتم حيث كبيرة، أىمية ذات إعلانية وسيمة الصحف تمثل :الصحفالجرائد و أ. 

ن حتى الزبائن كافة قبل من عمييا الحصول ويمكن  انتشارا، الوسائل أكثر فيي ضعيفة، إمكاناتيم كانت وا 
 عمى القارئ قدرة وكذا ليا، القراء اختيار وحرية بالميونة وتتميز للإعلان، مستقبمة وسيمة أو أداة، أول وىي

 ىذا يؤدي وقد أخرى، مرة يتفحصيا حين فييا الموجودة الإعلانات إلى لرجوع من يمكنو مما بيا، الاحتفاظ
تستعمل ىذه الوسيمة  المعمن إليو ييدف ما وىذا الإعلان، لمحتوى الاستجابة إلى ودفعو اىتمامة إثارة إلى

                                                           
1
الاردن، محمود حسٌن الوادي وعبد الله ابراهٌم نزال، تسوٌق الخدمات المصرفٌة الاسلامٌة، الطبعة الاولى، دار المسٌرة للنشر والتوزٌع، عمان،   

 672، ص 6096
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الاشيارية اذا كان مضمون الرسالة ىو اعلام الجميور بتنظيم المنظمة لحممة مبيعات واسعة ومنخفضة 
  .1الاسعار

 وعيوب ىذه الوسيمة. والجدول التالي يوضح ميزات
 وعيوب الصحف  تزايم :(01)جدول رقمال

 الصحف عيوب الصحف ميزات
 ومحتوى الإعلان اختيار وقت من حيث المرونة -

 .الرسالة
 .الواسع الجغرافي الانتشار  -
  .عالية مصداقيةو  واسع قبول - 
 .نسبيا المنخفضة التكمفة -
 السوق أجزاء معظم إلى والوصول الانتشار سرعة -
 يةزمن فترة في مرات عدة الإعلانية الرسالة تكرار -

 .ةمحدود

 عمرالرسالة الاعلانية لقصر  عمر قصر -
 الصحيفة.

 .وجذبا جودة أقل فني إخراج -
 .الرسالة أىمية القارئ تفقد سريعة قراءة -
 .الخبر الى نادرا لا يفكر في نقل الجميور- 
  

الترويج التجاري لمسمع والخدمات، دار زىران لمنشر والتوزيع،  ،عيسى محمود الحسن من اعداد الطالب اعتمادا عمىالمصدر: 
 87ص  ،2010عمان، الاردن، 

 
حيث أثبتت بعض البحوث ان قراء المجلات ذوي قدرة  القراء، من معينة فئة عند صدى لياالمجلات: ب. 

عالية عمى ملاحظة الاشيار وأن الافراد صغيري السن يصدقون الرسالة الاشيارية في المجلات بدرجة اعمى 
  .2منيا في التمفزيون

 وعيوب ىذه الوسيمة. والجدول التالي يوضح ميزات
 
 
 
 
 

                                                           
 86سى محمود الحسن، مرجع سابق، ص عي  1
2
 89مرجع سابق، ص   
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 وعيوب المجلات اتز يم :(00)جدول رقمال
 المجلات عيوب المجلات ميزات

 .المستيدف لمجميور دقيق اختيار -
 .الإعلان عمر طولو طويمة  بقاء فترة -
 جودلعمييا  الأفراد من كبير عدد اطلاع -

 .المتخصصة المجلات من مختمفة أنواع
 .رةثيك معمومات تقديم عمى القدرة -
 .وبتمعن ىادئ بشكل تقرأ -
  .والألوان ستخدام الأشكاللا جيد فني اخراج-

 .الإعلان لظيور طويمة فترة تحتاج - 
 .الصحف من أقل انتشار  -
 .بالصحيفة مقارنة الإعلان تكاليف ارتفاع -
 الإعلانية الرسالة تعديل في المرونة عدم -

 .المجمة اصدار دورية بسبب
 عدم إلى تؤدي بالمجمة الإعلانات كثرة -

 .لبعضيا القارئ انتباه

الترويج التجاري لمسمع والخدمات، دار زىران لمنشر والتوزيع، ، عيسى محمود الحسن من اعداد الطالب اعتمادا عمىالمصدر: 
  90ص  ،2010عمان، الاردن، 

 
جماىيري عالي نظرا لرخص ثمنو وصغر حجمو، وسيولة حممو ونقمو،  ذو إستخدام جيازىو  :داعةالاج. 

وتكمفة الاشيار في الراديو أقل من الوسائل الأخرى، وقد أثبت بعض  ،مما يسمح بسماعو في أي مكان
  .1الدراسات أن الراديو ذو تأثير نفسي جيد، حيث يسمح لممستيمك بالاحتفاظ بالرسالة الاشيارية

 وعيوب ىذه الوسيمة. ح ميزاتوالجدول التالي يوض
 الراديو وعيوب ميزات (:00الجدول رقم)

 الاداعة عيوب ات الاداعةز يم
  .الإعلانية الرسالة لإذاعة المناسب الوقت اختيار  -
 إلى يؤدي  المذاع للإعلان النفسي الجو توفير  -

 الاتصال. عممية من اليدف تحقيق
 . عديدة لمرات الإعلانية الرسالة تكرار إمكانية - 
 .جغرافيا واسعة تغطيةو  نسبيا منخفضة تكمفة -
 .البرنامج نوع حسب الجميور اختيار -
 .الرسالة تعديل أو تغيير في المرونة -

 .الإعلانية الرسالة حياة قصر -
 .المرئي الجانب لغياب الفعالية محدود -
 .التمفزة من منو أقل الإعلان عمى التركيز -
 

المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية بمحيمر، ابراىيم  ابراىيم بمحيمر،من اعداد الطالب اعتمادا عمى المصدر: 
  264ص  ،2005الاسلامية، أطروحة دكتوراه في التسيير، جامعة الجزائر، 

                                                           
1
 17عٌسى محمود الحسن، مرجع سابق، ص   



 لمعميل وفق الضوابط الشرعية المزيج الترويجي في البنوك الاسلامية إستهداف                              الفصل الثاني: 

56 
 

تعتمد عمى حجم الصورة المعروضة والصوت لمتأثير، والاشيار يتم عن طريق عرض فواصل  السينما: د.
وعيوب  . والجدول التالي يوضح ميزات1اشيارية قبل الأفلام أو أثناء الفواصل، أو في الأفلام في حد ذاتيا

 السنما في الاعلان.
 وعيوب السنما يزاتم (:01الجدول رقم)

 السنما عيوب السنما اتز يم
  .الكمفة المنخفضة نوعا ما -
  .استخدام الموسيقى والمؤثرات الصوتية -

 جميور محدود في صالات العرض -
 

  100ص  ، مرجع سابق،عيسى محمود الحسن من اعداد الطالب اعتمادا عمىالمصدر: 
 
كبيرا في ىذا التمفزيون من الوسائل الجديدة في الاتصال التسويقي، وقد شغل حيزا  يعدالتمفزيون: . ه

الميدان، وىذا لتمتعو بعدة مزايا، كجمعو بين الصورة والصوت، مما يقرب عالم الواقع لممستيمك، ويجذب 
انتباىو ويمكنو من فيم محتوى الرسالة الاشيارية، والتمفزيون يمس كل الفئات لتنوع برامجو وىذا ما يجعمو 

  .2وسيمة جماىيرية
 لتمفزة وعيوبيااوالجدول الموالي يبين أىم ميزات 

 التمفزة وعيوب ميزات (:02الجدول رقم)
 التمفزة عيوب التمفزة اتز يم

 لموصول المناسبة والقناة المناسب، الوقت اختيار إمكانية -
  ح(.الشرائ ولكل واسعة تغطية) بالمطمو  الزبون إلى
 والحركة الأشخاص) الفنية النواحي من الاستفادة -

 . الزبائن عمى رتأث التيو  ،(والصورة والصوت والمون
 .الصورة خلال من لممشاىد السمعة استخدام كيفية توضيح -
 الزبائن من مجموعة إلى الإعلانية الرسالة نقل إمكانية -

 .واحد وقت وفي واحد، مكان في مجتمعين
 .الجميور انتباه جذبل والحركة والصوت الصورة مزج -
 .الحواس كافة ستقطبت -

 .جدا عالية التمفزة في الإعلان تكمفة -
 ).ثوان بضع(  الإعلانية المدة قصر -
 المشاىدين جميور اختيار صعوبة -

 .المستيدف
 مشاىدة زمن من يقمل القنوات تعدد -

 .الإعلان
 .مرات لعدة الرسالة تكرار امكانية -
 

التطبيقات التجارية الاسلامية، أطروحة المزيج التسويقي من منظور  ابراىيم بمحيمر،من اعداد الطالب اعتمادا عمى المصدر: 
  264ص  2005دكتوراه في التسيير، جامعة الجزائر، 

                                                           
1
 675محمود حسٌن الوادي وعبد الله ابراهٌم نزال، مرجع سابق، ص   

2
 675محمود حسٌن الوادي وعبد الله ابراهٌم نزال، مرجع سابق، ص   



 لمعميل وفق الضوابط الشرعية المزيج الترويجي في البنوك الاسلامية إستهداف                              الفصل الثاني: 

57 
 

اللافتات والممصقات، وتعد من اقدم وسائل الاشيار وأىميا وذلك لتحقيقيا وتتمقل في  وسائل خارجية:. و
   موضح في الجدول. . كما ىو1كالتكمفة المنخفضة، التكرار، عزل واستبعاد المنافسين مجموعة من الميزات

 ميزات وعيوب وسائل الاعلان الخارجية (:03الجدول رقم)
 الوسائل الخارجية عيوب الوسائل الخارجية اتز يم

 . (الطرق لافتاتاليوم ) طيمة يعمل لإعلانا -
  .مشاىدتيا تكرار بسبب لمزبون المستمر التذكير -
 ذلك ويظير الجغرافية، التغطية حيث من المرونة -

 . النقل وسائل من خلال واضح بشكل
  تيا.جاذبيمن  ادز  التكنولوجية استخدام -
 .الإعلانية الوسائل من بغيرىا مقارنة التكمفة انخفاض -

سيولة تمفيا بسبب الحساسية لمعوامل الخارجية  -
 )مطر، رياح(.

الحصول عمى الأماكن الجيدة للاعلان يتطمب  -
 وقت بسبب المنافسة.

 الاعلان ونزعو.يسيل تشويو  -

المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية الاسلامية، أطروحة ابراىيم بمحيمر، من اعداد الطالب اعتمادا عمى المصدر: 
 263ص ، 2005دكتوراه في التسيير، جامعة الجزائر، 

 
من اىم وسائل الاتصال الحديثة، واستعماليا في النشاط الاشياري كان محدود قبل سنة  ت:االانترنشبكة ز. 

، حيث تم اطلاق أول اشيار عبر الانترنيت بعد دراسة بينت تقدما كبيرا في ىذا المجال، الاشيار يتم 1998
  .2بارسال رسائل لمبريد الالكتروني لمعملاء أو عمى صفحات المواقع

 والجدول التالي يبين ميزة وعيوب استخدام الانترنات في الاعلان.
 ميزات وعيوب الانترنات (:04الجدول رقم)

 الانترنات عيوب زات الانترناتمي
 .واسعة جغرافية تغطية -
 .نسبيا منخفضة تكمفة -

  الإعلانية الرسالة تعديلو  تغيير في مرونة - 
 من لمزيد الإعلان استرجاع وسرعة سيولة - 

 .المعمومات
 عالية. يةفعال - 

 .الجميور من معينة فئة في تنحصر - 
 .الأحيان من يرثك في بالاىتمام حظي لا -

 سببب المصرفية المعاملات في قةثال نقص - 
 .القرصنة الحاسبات، اختراق

 

دار زىران لمنشر والتوزيع، الترويج التجاري لمسمع والخدمات،  نقلا عن عيسى محمود الحسن،من اعداد الطالب  المصدر:
 103، ص 2010عمان، الاردن، 

                                                           
1
 16عٌسى محمود الحسن، مرجع سابق، ص   

2
 904مرجع سابق، ص   
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يقوم المعمن بالاتصال بعملائو الحاليين او المرتقبين عن طريق عناوينيم البريدية،  البريد المباشر:ح. 
. 1بواسطة الكتيبات الصغيرة، الكاتالوىات والنشرات، و ميزتو مرونة عالية في اختبار القطاعات المستيدفة

 لتالي يوضح ميزة وعيوب البريد المباشر.والجدول ا
 ميزة وعيوب البريد المباشر (:05الجدول رقم)

 البريد المباشر عيوب البريد المباشر ةز يم
 يسمح فيو العينة، انتقاءو   ختيار،ا عمى القدرة -

 . المستيدف السوقي القطاع بتحديد لممعمن
 الذي ىو المعمنف ،عميو والرقابة فيو التحكم يسيل- 

 .المستيدف الزبون يختار
 الرسالة توجيوف للاتصال، شخصي مدخل تمثل  -

 .لو شخصي إعلان بمثابة تكون لمزبون
 وردود المعمومات وتمقي الأداء وتقييم قياس يمكن - 

 .لاعف بشكل الأفعال

 كمفتو عالية نسبيا. -
 نسبة قراءة الاعلان  تكون ضعيفة. -
 

المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية الاسلامية، أطروحة ابراىيم بمحيمر، من اعداد الطالب اعتمادا عمى المصدر: 
  263ص ، 2005دكتوراه في التسيير، جامعة الجزائر، 

 
 الإسلامية البنوك في للاعلان الشرعية الضوابط :الثالث المطمب

تستخدميا المنظمات في الترويج لمنتجاتيا  التي المعاصرة النشاطات بين من الإعلان نشاط يعد
وخدماتيا، وتزداد أىميتو في البنوك الاسلامية بسبب اختلاف طبيعتيا عن البنوك التقميدية وخصوصية 

 إحاطتيا فرض الذي الأمر العممي، الواقع في التجاوزات بعض عرفت النشاطات ىذه خدماتيا المقدمة، لكن
 كل من الشرعية وخاليا لمنصوص موافقا وتجعمو الإعلاني، النشاط تقيد التي، الشرعية الضوابط من بمجموعة

 :2يمي ما الإعلاني النشاط تقيد التي الشرعية الضوابط أىم ومن ومحرم، شبية
ة الخدم عن الإعلان في ذكرت لم الإسلامي البنك يقدميا التي لمخدمات مخفية مصاريف وضع عدم -

  عنو(. معمن ىو مما أعمى الحقيقة في وىي لخدمة معينة ظاىرة تكمفة عن )الإعلان
  .الإسلامي المصرفي المنتَج ضوابط مع أساسًا يتفق وىذا شرعًا، مباح ىو لما الاعلان -
 .الشرعية الآراء حوليا تختمف الترويج التي طرق عن والابتعاد اشرعً  المباحة الاعلان وسائل استخدام -
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 الاعلانية. بالحملات القيام عند الأخرى المصارف من بالمنافسين الضرر إلحاق تجنب -
 مزايا عمى التركيز بل الأخرى، ومنتجات البنوك خدمات عيوب لإظيار استخدام الاعلان المقارن عدم -

يجابيات  .الأخرى المصارف خدمات رداءة عن النظر بغض الإسلامي يقدميا البنك التي الخدمات وا 
 حق. بغير بيم الإضرار أو وخدمات البنوك الأخرى، لسمع ذم الإعلان في يكون لا أن -
 وأن خدماتو، بمزايا الزبائن تعريف مقصده يكون بأن وذلك إعلانو، في القصد البنك الاسلامي يحسن أن - 

  معمومات، من يحتاجونو وما يعرفونو لا ما عمى يطمعيم
 تجنب الصدق ومن الخدمة، أو السمعة حقيقة يوافق بما يخبر بأن وذلك الإعلان، في الصدق إلتزام -

 .والخدمات السمع وصف في والمبالغة الإفراط
 :1ما يمي ةفيمكن اضاالى جانب ىذه الضوابط و 

 فييا ليس بما مدحيا أو إخفاء وستر عيوبيا، أو السمعة، بتزيين وذلك الإعلان، في والتدليس الغش تجنب -
 .الشرع مع يتنافى كمو ذلك فإن
 وىي الإنسان، خمق أجميا من التي الغاية تخالف أفكار عمى منطويا أو مخالفا، الإعلان يكون لا أن -

  .الغاية ليذه محققا يكون أن لابد بل لو، شريك لا وحده تعالى الله عبادة
  شكره، حق ليشكره وجل، عز الله ىو النعمة بيذه المتفضل أن بيان إلى ييدف أو الإعلان، يحث أن يجب -
 عمييا. الناس الله فطر التي السميمة الفطرة مع متناقضا الإعلان يكون لا -
 الإعلان يجوز فلا المحرمة، غير المباحة المنتجات من عنيا الإعلان المراد ةالخدم أو جو المنت يكون أن - 

 .ذلك ونحو ،سندات والخدمات التي تشمل فائدة ربويةكال المحرمة المنتجات عن
 لم ما عن الإعلان يجوز فلا ،الحصول عمييا ومقدورٌ  ممكن عنيا المعمن أو الخدمةالسمعة  تكون أن - 

 .الحصول عميو يقدر
 يكون وأن وغيرىا، والموسيقى، المحرمة الميو كآلات المحرمة، غير المباحة بالوسائل الإعلان يكون أن -

 بيم. ويؤتمن بيم، يوثق الذين الأشخاص من المعمنين الأشخاص
ظيار تبرج من ذلك في لما كان، وجو أي لمتأثير عمى كأداة المرأة لا يستخدم الإعلان  -  وطريق لمفتنة، وا 
 .محرم ىو لما
 .الشرع بيا ويعترف يقرىا التي والأعراف العادات يحارب مما الإعلان يكون لا -
  بالرجال. النساء أو بالنساء، الرجال تشبو إلى مؤديا الإعلان يكون لا -
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 بيم. التشبو سبيل عمى الكفر وتقاليد عادات الإعلان يظير لا -
خافة، ترويع الإعلان في يكون لا -  أفراد بين والخوف الرعب إفشاء من ذلك في لما الأىداف، كانت أيا وا 

  .المجتمع
  .فييا مبالغ الإعلانية الميزانية تكون لا بحيث والتبذير، الإسراف في الإعلان تسبب عدم -
  الترويج أجل من والفتيات الشباب وتيييج والإثارة، الخلاعة أشكال كل عن البعد -
 المادية الاستيلاكية حاجاتيم بذلك فيشبع الزبائن، وأذىان عقول في وترسيخيا الفاضمة النبيمة، القيم تجسيد -

 .الوقت نفس في والروحية
  والخدمات. لممنتجات الترويج في والأمانة الصدق مع تناسبيا التي الترويج وسائل اختيار - 
 ترشيد مع يتناسب بما لممنتفع حقيقيا إشباعا تحقق التي بالمنتجات التعامل نحو الترويج وسائل توجيو - 

 تحقيقو عدم رغم لممنتج بالحاجة يشعرون بحيث الناس، عواطف باستغلال الباعث بإنتاج وليس الاستيلاك
 .الحقيقي الإشباع

ن غبن أو غرر منيا يقع أن يجوز ولا تعاملاتيا كل في والأمانة بالصدق ممزمةالإسلامية  البنوك -  لم وا 
  يتلازما.

 
  يع الشخصي والضوابط المنظمة لهماالمبحث الثالث: التنشيط والب

البيع الشخصي من الميام القديمة التي مارسيا الفرد للاتصال بالآخرين، اليوم ليذه الوظيفة أىمية 
دور ترويجي من خلال تحفيز الزبائن عمى الشراء عبر المحادثات الشخصية أو بوسائل  أكثر من البيع بل

الاتصال، ومن جية اخرى شيد تنشيط المبيعات تطور ممحوظا لدوره الميم في التأثير عمى قرار الشراء 
 .زيادة الحملات الترويجية القائمةو 

 
 لمطمب الاول: مفهوم البيع الشخصيا

 يخضع لضوابط محددة. ويعن البنوك الاخرى فالبيع الشخصي مختمف في البنوك الاسلامية نشاط  
النشاط الشخصي الذي يتضمن إجراء مقابمة بين رجل  يعرف عمى أنو تعريف البيع الشخصي: الفرع الأول:

 .    1البيع والمشتري النيائي وجيا لوجو بغية تعريفو بالسمعة أو الخدمة ومحاولة إقناعو بشرائيا
التقديم الشخصي والشفيي لسمعة أو خدمة أو فكرة بيدف دفع الزبون نحو شرائيا أو كما يعرف بأنو 

 .2الاقتناع بيا
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اتصال يتم وجيا لوجو مع واحد أو أكثر من المشترين المحتممين من أجل القيام بعممية  ويعرف بأنو 
 .1البيع

 النيائي المستيمك لإقناع محاولة في شخصي بشكل البيع رجل بو يقوم ترويجي نشاطكما أنو 
 .2ليا الترويج يتم معينة خدمة عمى للإقبال) العميل(

قناعيم  مما سبق يمكن القول أن البيع الشخصي ىو اتصال شخصي بالمستيمكين بغية إخبارىم وا 
 المنظمة، ويتم وجيا لوجو. ابشراء منتوج أو خدمة تطرحي

وتزيد أىمية قوة البيع الشخصي في البنوك الاسلامية، لما ليا من خصوصية في طبيعتيا وفي 
 الخدمات التي تثدميا لعملائيا.

تصنف الى  بنوك الاسلامية عمى غرار منظمات الأعمالأىداف الأهداف البيع الشخصي:  الفرع الثاني:
العمل عمى تحقيق حيث يقومون في العادة ب ،بتنفيدىافي المنظمة البيع  قوةقوم وتكمية ونوعية،  :نوعين

 :3الأىداف الكمية والنوعية كما يمي
 :عن طريقوذلك تحقيق الأهداف النوعية:  أ.
 .خدمات البنكائن جدد يستفيدون من محتممين يكونون زب عملاءالبحث عن  -
ميزات موخصائص و  كبنرجال البيع من معمومات عن ال من خلال ما يممكو ك ومنتجاتوبنالتعريف بال -

 .منتجاتو وخدماتو
 المحتممين ليصبحوا زبائن حقيقيين. عملاءك بإقناع البنات البيع وتسويق منتج -
 .عملاء البنكقديم استشارة فنية ونصائح لت -
 ورية للإدارة.جمع كل المعمومات الضرورية عن ظروف السوق والمنافسة وتقديميا في شكل تقارير د -
  المنتجات. وطالموزعين في ترويج خطالوسطاء الحصول عمى تعاون  -
  .في البنك او عمى استراتيجية التسويق خدماتعمى الأ ورة دائمة بالتغييرات التي تطر ابلاغ العملاء و بص -

  :عن طريق: ويتم ذلك تحقيق الأهداف الكمية ب.
 الاحتفاظ بمستوى معين من المبيعات. -
  الحصول عمى حصة أو نصيب من السوق والحفاظ عميو. - 
  ة الربح.نظمة تحقق لممالاحتفاظ بمستوى المبيعات والاسعار المحددة بصور  - 

                                                           

341، ص سابقمرجع حداد شفيق ابراىيم ،  و نظام موسى سويدان  1  
 22ص مرجع سابق، الطيب بولحية،  2
  3 365، ص مرجع سابقرضوان المحمود العمر،  



 لمعميل وفق الضوابط الشرعية المزيج الترويجي في البنوك الاسلامية إستهداف                              الفصل الثاني: 

62 
 

 :1لمبيع الشخصي عدة أنواع نذكر منيا :أنواع البيع الشخصي الفرع الثالث:
التي يحتاجونيا  والخدمات وتزويدىم بالسمع (تجار الجممة والتجزئةالوسطاء )الاتصال ب البيع التجاري: أ.

 والخدمات الترويجية التي تساعد عمى زيادة كفاءة البيع.
ة لمعملاء، وىذا النوع شائع الاستخدام في السمع نظما مسؤولين عن زيادة مبيعات المرجال البيع ىن

دامو في البنوك عموما وفي ، ويمكن استخالاستيلاكية التي تتميز بالاستقرار في السوق وتتسم بالروتينية
البنوك الاسلامية خصوصا عبر استخدام وسطاء ماليين لبيع منتجات البنك )أسيم، صكوك استثمار، شيكات 

 .سفر(
وكيفية  منتوج والخدمةمعمومات عن الالب ىموذلك بتزويد ةمباشر تقديم مساعدة لمعملاء  البيع الإرشادي: ب.

 .نقاط بيعيا، في مقاط بيع المنظمة أو لدى وسطاءواقناعيم بشرائيا من  ،استخداميا
 ةالبيع تابع قوةكون ترض زيادة المبيعات، غملاء بالمساعدة الفنية اللازمة بتزويد الع البيع الفني: ج.
 لمنتجاتتخدم ىذا النوع من البيع في ات التي تستخدم ىذه المنتجات، يسنظماويبيعون مباشرة لمم نظمة،لمم

 .العاليةية التي تتميز بالفن
 يختص بالبحث عن العملاء والتعرف عمى احتياجاتيم وتعريفيم بيذه الاحتياجات البيع الابتكاري:د. 

شباعيا عن طريق التحفيز عمى شراء منتجات الم  منتجاتا، ىذا النوع من البيع يصمح لمة والتعامل معينظموا 
منتجات عمى إشباع حاجاتيم مقارنة بال والخدمات غير المعروفة لمعملاء والتي لا يدركون أىميتيا  وقدرتيا

 .، مثل صيغ التمويل في البنوك الاسلامية مالنرابحة والاستصناع وغيرىاالتي يستخدمونيا حاليا والخدمات
 :2الصفات التالية في رجل البيع الناجح وجب توفرهما يتمن أىم خصائص رجل البيع الناجح:  الفرع الرابع:

كمما زادت النواحي الفنية المرتبطة بخط المنتج أو الخدمة وكمما كان العملاء عمى درجة عالية من  الذكاء: أ.
 الخبرة والحنكة كمما زادت الحاجة لمستوى عالي من الذكاء لدى رجل البيع.

مقدار ونوع المعرفة المطموبة من رجل البيع مرتبطة بالطبيعة الفنية لممنتج ومستوى خبرة وحنكة  المعرفة: ب.
العملاء، تقسم المعرفة إلى معرفة عامة وتشمل معرفة أحوال السوق والمنافسة، معرفة الأعمال التجارية 

فة فنية بخصائص المنتج ترتبط بطبيعة العملاء، ووجية نظرىم لمنتج المؤسسة والمنتجات المشابية، معر 
 والفرق بينو وبين المنتجات المماثمة.

ميارة رجل البيع تعتمد عمى قدرتو في اختيار الكممات المناسبة والأسموب المناسب لمتعبير عن  التخاطب: ج.
 أفكاره، واستخدام التخاطب غير المفظي لنقل الرسالة لمعميل بوضوح وصدق وأمانة.
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الحصول عمى المعمومات الضرورية من العملاء يعتمد عمى قدرة رجل البيع  ال:التعرف عمى ردود الأفع د.
عمى فيم ردود أفعاليم، يمكن التعرف عمى ردود أفعال العملاء بطرح أسئمة مناسبة والإنصات الجيد 

 وملاحظة التصرفات وحركات العميل، قوة الملاحظة.
يع، ويختمف مقداره وأىميتو حسب درجة اللامركزية ىو أحد الميارات الأساسية لنجاح رجل الب التخطيط: ج.

في المؤسسة، كمما زادت اللامركزية، زادت أىمية رجل البيع أن يكون مخطط جيدا وقل الإشراف المباشر 
 عميو في إدارة وتنظيم وحسن استغلال الوقت.

 :تتمثل في إلى جانب ما سبق يمكن إضافة خصائص
 وتحسين المستوى.الطموح والتطمع لزيادة الدخل  -
 الأمانة والصدق في التعامل )التوازن العاطفي(. -
 الثقة بالنفس والاىتمام بالمظير العام. -
 الإخلاص والولاء لممؤسسة. -
 قوة التحمل والصبر والمباقة. -
 

 مب الثاني: مفهوم تنشيط المبيعاتالمط
التنشيط من الأنشطة الضرورية في البنوك الاسلامية، ومثمو مثل البيع الشخصي يخضع لظوابط  
 محددة.

عرف عمى أنو انشطة ترويجية  غير الاعلان والبيع الشخصي  تعريف تنشيط المبيعات: الفرع الأول:
 .1والنشر، تيدف لزيادة مشتريات العميل وىي انشطة مؤقتة وغير منتظمة

موضوع أو كلاىما موجو بشكل مباشر لاستعمالو تجار التجزئة أو رجال البيع أو نشاط أو وىو 
 .2المستيمكين بإضافة قيمة أو حافز لممنتوج

كافة النشاط التسويقي الذي ييدف لإثارة اىتمام المستيمك الأخير أو المشتري  وكما يعرف عمى أن
قناعو بشرائيا  .3الصناعي أو الموزع بسمعة أو خدمة معينة وا 
تمك النشاطات الترويجية، عدا البيع الشخصي،  ومما سبق يمكن القول أن تنشيط المبيعات ى

ثارت طمب  الإعلان والدعاية والعلاقات العامة، التي تستخدم خلال فترة زمنية ومكانية محددة بغية تحفيز وا 
 من جية ثانية.الزبائن )مستيمكين، وكلاء، أو تجار( من جية وتحسين الأداء التسويقي لممنظمة 
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 :1في واحدة أو أكثر من الأىداف التاليةأىداف التنشيط تتمثل أهداف تنشيط المبيعات:  الفرع الثاني:
 بالنسبة لممستهمك: أ.
 تشجيع المستيمك الحالي عمى الشراء بكميات كبيرة وتحفيزه عمى إعادة الشراء. -
 الحيمولة دون تحول الزبائن لممنظمات المنافسة. -
 علاقات مع أشخاص لا يتعاممون مع المنظمة ومنتجيا وتحفيزىم عمى التعامل معيا مستقبلا. بناء -

 بالنسبة لموسيط: ب.
 التشجيع عمى الشراء خلال فترة التصفية الموسمية لمتخمص من البضاعة الراكدة. -
 التحفيز عمى شراء أصناف متقادمة يتوجب تصريفيا. -
 ين بالتعاون مع الوسيط لمترويج لممنظمة في منطقتو.مواجية نشاطات الترويج لممنافس -
 تكوين علاقات ومنافذ جديدة مع الوسيط في الأسواق الحالية أو الجديدة. -

 بالنسبة لقوى البيع: ج.
   التشجيع عمى دعم المنتجات والنماذج الجديدة التي تطمقيا المنظمة في السوق. -
 تي تمنحيا المنظمة.إثارة انتباه الزبائن نحو التخفيضات ال -
 إعطاء مصداقية أكبر لمقوة البيعية. -

وسائل أو تقنيات التنشيط توجو لثلاث فئات: المستيمك، الوسطاء  وسائل تنشيط المبيعات: الفرع الثالث:
 ورجال البيع.

 :2تتمثل فيأدوات موجهة لممستهمك: أ. 
قصاصات ورقية بقيمة محددة تسمح لمزبون بالشراء في حدود المبمغ المحدد وفي  :couponsالقسائم  •

 مدة زمنية أو فترة محددة، تستخدم القسيمة ل:
 .ةأو قائم ةجديدأو خدمة تحفيز المستيمكين عمى تجريب منتوج  -
 زيادة حجم المبيعات بسرعة. -
 استيلاك أواستعمال المنتوج لمعاودة الشراء. -
 جام أو خصائص مختمفة أو جديدة.تقديم أح -

 طبيعة المنتوج، موسميتو، دورة حياتو وتكرار الشراء يأخذ في الاعتبار عند استخدام القسائم.

                                                           

  1    33عيسى محمود الحسن، مرجع سابق، ص   
338ص ، مرجع سابق،موسى وشفيق ابراىيم حدادسويدان نظام   2  
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وسيمة فعالة لجذب الانتباه، يستخدميا المصنعون لتشجيع تجريب منتوج  :Demonstrationالتوضيحات  •
 ما لإظيار كيفية استخدامو أو عممو، ومن ثم شرائو.

يستخدم ىذا الأسموب في المعارض والصالونات ومساحات البيع الكبيرة حيث يطمب من الجميور 
 تجريب منتوج ما ثم يحثيم عمى شراءه.

الذين يتكرر شراءىم لمنتوج أو خدمة ما أو الذين يشترون  عملاءمكافئة ال حوافز المستخدمين الدائمين: •
 من نفس نقطة البيع مثلا ببطاقات الوفاء، ىدايا عند شراء كمية معينة....إلخ.

تقديم عينات من المنتوج وتوزيعيا عمى المستيمكين أو دعوتيم إلى تذوق ىذا المنتوج  العينات المجانية: •
 سواء في نقطة البيع أو في مكان آخر )ترفق مع سمعة أخرى أو ترسل بالبريد( تيدف ىذه الطريقة إلى:

 التحفيز عمى تجريب منتوج -
 زيادة حجم المبيعات في مرحمة التقديم -
 التعريف بمنتوج جديد -
 الحصول عمى منافد توزيع مرغوبة  -

 لكن ىذه الطريقة جد مكمفة.
بإعادة مبمغ معين،  نظمةمتزم المتمك يقدم دليل عمى شراء المنتوج و في ىذه الحالة المستي التعويض المالي: •

 تستخدم في المنتجات ذات الكمفة المنخفضة.
فنادق بإرضاء الزبون وفي الحالة تستخدم ىذه الطريقة في الخدمات حيث تتكفل بعض المطاعم وال

 مبدأ راضي أو معوض.حسب العكسية فيو غير ممزم بدفع الكمفة 
 عملاءما، تستخدم لجمب أو خدمة مواد تقدم مجانا أو بسعر منخفض كعلاوة لشراء منتوج  العلاوة: •

 المنافسين أو لتحفيز شراء أحجام مختمفة لمنتوج.
وائز نقدية أو عينية يقترحيا المنتج اعتمادا عمى قدرتيم التحميمية، يتنافس الأفراد عمى ج المسابقات: •

تستخدم ىذه الطريقة للاستقطاب في أماكن بيع تقام فييا المسابقات أو عبر وسائل اتصال أو اعتمادا عمى 
 الحض، شراء منتوج والحصول عمى قيمة أو رقم ويتم السحب في تاريخ أو مكان محدد.

الجممة والتجزئة  موزعالوسطاء )المنتجون يستخدمون عدة أساليب لتشجيع  لموسطاء:أدوات موجهة ب. 
 :1وىذه الوسائل ىي، وخدماتيملشراء منتجاتيم  (والوكلاء

 يتم الخصم بطريقتين:الخصم:  •
  تستخدميا البنوك عند بيع الحزمة أي حزمة من الخدمات مع بعضيا. الخصم عمى الكمية: -

                                                           
1
  Philippe Ingold,  promotion des ventes et action commerciale, édition Librairie Vuibert, Paris, 1995, p 26 
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 .بنكالخدمات ، بعرض وترويج الوسطاءالخصم عمى السعر: لإغراء واستمالة  -
 وتتم ب:التدريب والمساعدة:  •
 صرافات وقارئات البطاقات بالنسبة لمبنوك.تقديم وسائل بيع مساعدة توضع في نقاط البيع كال -
 تدريب البائعين عبر برامج تدريب خاصة. -
 قات لتشجيع الموزعين عمى زيادة المبيعات مقابل حوافز مالية مغرية.:  ىي مسابمسابقات بين الموزعين •
، عمى طمب خدمات البنك : تقديم منتجات مجانية أو ىدايا لموسطاء لتحفيزىمالمنتجات المجانية والهدايا •

  ، خدمة مجانية.الرزناماتمثلا تقديم 
العملاء تيدف لتشجيع رجال البيع عمى بذل مجيودات أكبر لإقناع واستمالة البيع:  قوةأدوات موجهة لج. 

 :1ة، من ىذه الأساليبات التي تطرحيا المنظمأو الاستفادة من الخدم اتجتلشراء المنوالوسطاء 
 زيادة الرواتب. -
 المباعة. الخدماتزيادة نسبة العمولات عمى  -
 

 الشخصي وتنشيط المبيعاتية لمبيع المطمب الثالث: الضوابط الشرع
 تطرف أو انحرافا ولا تفريط، ولا إفراطا يعرف لا الذي القويم السوي السموك التزام إلى الإسلام يدعو

 ضوابط وفق الخصائص من مجموعة وضع يقتضي مما التسويقية، المعاملات ومنيا المعاملات، مجال في
 :2في مصرف الاسلامي تتمثلال في البيع رجال بيا يمتزم  شرعية محددة ومعايير

  .ةالخدم تقديم أو العقد توقيع عند وضوحبو  الخدمة تكاليف ومصاريف كلب لعميلاعلام إ -
 بين المصرف الثقة بناء متطمبات أبسط من وىذا المصرفي بالمنتج التعريف في والأمانة الصدق توخي -

  .والعميل
 و.ب والوعد عميو التعاقد تم بما الوفاء -
 ىي مما أكثر ىو بما أو فييا، ليس أو الخدمة بما السمعة وصف طريق عن التغرير، أو الكذب عدم  -

 .عميو
 :3ليذه الظوابط ما يمي ن نضيفأ يمكنو 

  السمعة أو الخدمة. عن استعمم أو استشار إذا بالزبون التغرير يجوز فلا النصيحة بواجب القيام -

                                                           
1
 Philippe Ingold, op.cit, p 27 

2
 56ص  مرجع سابق، محمد بياء الدين خانجي،  
 283 -268ص المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية الاسلامية، مرجع سابق، ص بمحيمر، ابراىيم   3
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 وبيوع بالمساومة التعامل يتم بحيث الشريعة، أحكام الشباك موظفي أو المندوبين بواسطة الترويج يراعي -
 .والغبن والخداع لمتغرير المؤدية الوساطات وتدخل احتكار عمى الاعتماد دون الأمانات

 يطمئن حتى دينو في متفقيا يكون في البنك الاسلامي أن البيع لمندوب بحيث يستحسن الدين في التفقو -
 .والمحذورات الشبيات في يقع فلا المعاملات، وعقود البيع أحكام فيعرف معو، لمتعامل الزبون

 عيوب جميع اظيار بميامو قيامو أثناء موظف البنك الاسلامي عمى ينبغيف ةالسمع عيوب جميع إظيار -
 .شيء منيا يكتم ولا جمية، أو خفية العيوب ىذه كانت سواء المعروضة، السمع والخدمات

 ووصفيا وخدمات البنك، سمع عمى الثناء موظف البنك عمى فييا فيحرم ليس بما السمعة عمى الثناء عدم -
سمعة ال ومميزات وخصائص محاسن ليم يبين أن لو ويجوز لمزبون، ظالما يكون ىذا بفعمو لأنو فييا، ليس بما

 إطناب. ولا مبالغة غير من الزبون يعرفيا ولا بارزة تكن لم إذا أو الخدمة
 في المشتري ليرغب سمعة أو خدمة عمى يحمف أن لموظف البنك ينبغي السمعة فلا عمى الحمف عدم -

 .اقتنائيا
 البيع.  رجل يممكيا لا فعميا في البنك والتي الموجودة أو الخدمات غير السمع بيع عدم -
 والمخدرات المسكرات في كتمويل الاتجار خبيث، كسب فيو فييا، المنتجات المحرمة والتعامل بيع عدم -
 وشراء وتداول أسيم شركات تنشط في ما حرم الله. بالناس، يضر وما
 يروجو. أو ينتجو ما قدر من تنقيص أو بالغير، تشيير فيو ما كل عن بالبعد الفاضمة، بالأخلاق الالتزام -
 ومن بالباطل، الزبون مال يأخذ لا ولأن لمناس، وظمما إضرار من فييا لما المحرمة البيوع في التعامل عدم -

 مما بأقل أو تستحق، مما بأكثر ةخدمال بيع) الخداعو  الغبن (،تسميمو يمكن لاما  بيع وىو) الغرر: البيوع ىذه
 (.العيب بيذا ا عممال ةمنتج او الخدمال في العيب كتمان وىو) يسالتدل(، تساوي

 عمل أي يصمح لا التي الأساسية الصفة لأنيا البيع مندوب في توفرىا من التي لابد والتقوى الإيمان -
 بدونيا.

 والمعرفة العمم صاحب البيع فرجل البيعي، بالنشاط يتعمق ما كلو  العمل شؤون في والخبرة والمعرفة العمم- 
 التي المنتجات طبيعة بسرعة يفيم أن ويستطيع العملاء، مختمف مع التعامل في صعوبة يجد لا والخبرة

  يحتاجونيا.
 ىو ما وكل السوء عن والبعد لمغير، ظمم ولا ميانة غير من بالاكتساب مندوب البنك وذلك وعفة نزاىة -

  . الرشوة أو بالربا التعامل أو المحرمات كبيع قبيح،
 شرعية، غير بطرق عميو الاستحواذ عمى فيعمل المشتري يممكو ما يغريو لا الذي ذلك ىو النزيو البيع ورجل
نما ن حتى شرعية بطرق لمسمع بيعو جراء من عميو يتحصل بما يقتنع وا    .قميلا كان وا 
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 ورفض ومميزاتيا، خصائصيا مع يتوافق الذي بالسعر السمعة بيع يعني فالعدل :الظمم ورفض العدل - 
 .الصفقة حقيقة جيمو حالة في العميل استغلال عدم يعني الظمم
 أن عميو ويتوجب العملاء ، عمى البنك مندوب تكبر ولا تجبر بعدم الوجو وطلاقة القول في والمين الرفق - 
 .وجيو عمى مستمرة وبشاشة عريضة، ابتسامة ذو الوجو، طميق يكون
خلاص صدق -   القول في وتحرييا الحقيقة التزام يعني والصدق العملاء، مع معاملاتيم في البيع رجال وا 

 المعمومات. من يقدم ما ودقة البيانات صحة إلى يؤدي ما وىو والفعل،
 بنكلم يجوز لاكما يمكن إضافة ظابط شرعي ميم لا ينبغي لقوة البيع في البنك الاسلامي إغفالو ف

 خلال فترات في المحددة الجوائز عمى بالحصول المسابقات خلال من الترويج وسائل استخدام الاسلامي
 . 1العام خلال محددة فترات في وليس المساىمين حصة من توزع الجوائز لأن السنة،

 
  لعلاقات العامة وضوابطها الشرعيةالمبحث الرابع: ا

تعد فن بقدر ما ىي عمم حيث تحتاج لخبرة وخطة وذكاء ولميارات لمتكيف مع العلاقات العامة 
 الأوضاع المختمفة المحيطة بالمنظمة.

 
 المطمب الاول: مفهوم العلاقات العامة

 البنوك الاسلامية وىي أىم عنصر في المزيج الترويجي.العلاقات العامة ركيزة أساسية في نشاط  
  توجد العديد من التعاريف لمعلاقات العامة نورد منيا: تعريف العلاقات العامة: الفرع الأول:

ىي جيود إدارية مخططة ومستمرة تيدف لتعزيز التفاىم بين المنشأة والمنتفعين في البيئة الخارجية، 
مين في البيئة الداخمية، وتتصدى لمشائعات حول المنشأة التي تيدف لتشويو والمنشأة والموظفين والمساى

 . 2علاقاتيا مع المتعاممين معيا داخميا وخارجيا صورتيا أو التأثير عمى
جية و العلاقات العامة تشمل كل العمميات الاتصالية غير الاشيارية التي تقوم بيا المنظمة، والم

 .3مؤثرين بغرض ربح جميور واسعع أشخاص لنسج علاقات مباشرة م
وخدماتو لمعملاء  يقدم حقائق عن البنك وتعرف عمى أنيا اتصال غير شخصي وغير مدفوع الأجر

 .4عبر ايصال المعمومات في شكل خبري من خلال وسائل النشر واسعة الانتشار بواسطة جية محايدة

                                                           
 267ص مرجع سابق، ، محمود حسين الوادي وعبد الله ابراىيم نزال 1

2
 624مرجع سابق، ص   

3
 Jean Pierre Bernadet et autre, précis de marketing, nathan, paris, 1996, p 144 

4
 910، ص 6004نعٌم حافظ أبو جمعة، التسوٌق الابتكاري، المنظمة العربٌة للتنمٌة الادارٌة، القاهرة، مصر،   
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مما سبق يمكن القول أن العلاقات العامة ىي كل النشاطات التي يقوم بيا البنك الاسلامي لاستمالة 
 الرأي العام وجذب تعاطفو بايصال معمومات وأخبار عن البنك عبر جية محايدة.

ومن بينيا البنوك تسعى المنظمات من خلال العلاقات العامة  أهداف العلاقات العامة: الفرع الثاني:
 وصول إلى ىدفين أساسيين:لم سلاميةالا
 :1ويتمثل في هدف داخمي: أ.
                       داخل البنك.تقوية التحام أعضاء المجموعة  -
                                                                                                  في البنك. تحفيز الموظفين -
شاعة روح الإبداع والتواصل معو  ة،الاجتماعي المشاركة في التنمية -   .المجتمع ا 
 .)العملاء والمجتمع( محيطو الداخمي والخارجيو  بنكلوارتباط بين ابناء سمعة طيبة  -
 تخطيط وتصميم حملات الاعلان. -

 :2الوصول والتأثير في ويتمثل فيهدف خارجي:  ب.
التي تساعد وتمكن البنك من النشاط والنمو  وضع التنظيمات والتشريعات من أجلالسمطات العمومية  -

                  بشكل أفضل.
                                                                     .محصول عمى دعم ماليل الأوساط المالية -
المختمفة كونيا مصدر ميم لمترويج )الإشيار  بناء علاقة متينة وقوية مع وسائل الإعلام و الصحافة  -

                                                                        .المجاني(
تنعكس عمى المبيعات )زيادة المبيعات  بنكبناء صورة إيجابة لمو تغيير اتجاىات الأفراد لالرأي العام   -

 .بنك الاسلاميإدراكا واىتماما بمنتجات ال ثرمستقبلا(، وجعل الأفراد أو الجميور أك
من أجل الدعاية لمبنك وخدماتو، والأشخاص الذين يستيدفيم البنك الاسلامي ىم الدعاة  جماعات الضغط -

استغلال المشاىير من المسممين الذين لا يمارسون نشاطات منافية والائمة والعمماء المسممين، كما يمكنو 
 لتزاميم الديني.لمشريعة، ومعروف عنيم إ

بنك وازالة سوء التفاىم حسين صورة التمن البنوك الأخرى سواء كانت إسلامية أو تقميدية لالمنافسين  -
 والصور السمبية عن البنك قبل أن يزيد ويتفاقم خطرىا.

 

                                                           
 264م نزال، مرجع سابق، ص محمود حسين الوادي وعبد الله ابراىي 1

2 Abdellah El mzem et Autre, Vocabulaire des relations publiques, 2e édition, Faculté de l’éducation permanente, 

université de Montréal, 2014, p 82 
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 :1استخدام العلاقات العامة بشكل جيد ينتج عنو :استخدام العلاقات العامة نتائج الفرع الثالث:
ا تكون بصفة عامة العلاقات العامة تبقى نسبيا غير باىظة، وبالتالي تكون مفيدة عندمفالكمفة: تخفيض  -

 .محدودةميزانية الاتصال 
 بنكوسيمة لتطوير صورة التشكل و العلاقات العامة تدمج في سياسة اتصال متناسقة،  :بنكتطوير صورة ال -

 عمى فترات طويمة.يجب أن تستمر  بنكعمى المدى الطويل، وجيود ال
دائمة،  إستراتيجية بنكمقالات المجلات مثلا أكثر مصداقية من الإشيار، بشرط أن تكون لم نجاعة أكيدة: -

لكن الأثر عمى المبيعات  من الصعب تحديده، فالعلاقات العامة تيدف أكثر لبناء صورة علامة، عمى إثارة 
 الشراء الفوري، فيي بالتالي وسيمة مكممة  تساند عمميات اتصال أخرى.

 
  وسائل العلاقات العامةالمطمب الثاني: 

 وسائل تتمثل في:لتحقيق أىداف العلاقات العامة تستخدم مجموعة من ال
يتكفل بيا في العادة ممحق صحفي، وتأخذ عدة أشكال، كالممف الصحفي، العلاقات الصحفية:  الفرع الأول:

المقابمة الصحفية، تنظيم زيارة لممؤسسة لمصحفيين، دعوتيم لتجريب المنتوج، الندوة الصحفية، اجتماع يتناول 
قدير ايجابي لممؤسسة في وسائل الاتصال الجماىيري فيو مشروبات ...الخ، الغاية ىي إحداث مقالات وت

صابة الجميور العريض.  لموصول وا 
 :2ىناك طرق مبتكرة يمكن لمبنك الاسلامي استخداميا لاثارة النشر في الصحافة ومنيا

 الاىتمام بالقضايا الاجتماعية التي لا ييتم بيا المنافسون كمساعدة الفقراء وخمق مناصب شغل لممعوزين. -
 إثارة النشر المضاد والذي يتم بيان كذبو وبالتالي استمالة الرأي العام. -
ذاعية حول المعاملات  - تقديم النصح لمعملاء عبر وكالات البنك أو المقالات الصحفية او حصص تمفزية وا 

 المالية وغيرىا من النشاطات التي تيم العميل.
 لونيم أو جيتيم أو عرقيم يحسن صورة البنك.فتح البنك أبوابو لتوظيف الكفاءات بغض المظر عن  -
استقطاب شخصيات بارزة لمعمل في البنك كموظفين أو متعاقدين مثلا فقيو بارز يتم التعاقد معو ليكون  -

 مدقق شرعي لمبنك.
 دعوة الشخصيات المشيورة لاثارة وسائل الاعلام. -
 التبرع لمجيات الخيرية الناشطة في المجتمع، والمساىمة في التخفيف عن المتضررين من الكوارث مثلا.  -

                                                           
1
 Abdellah El mzem et Autre, Op.cit, p 112  

2
 695 -694 نعٌم حافظ أبو جمعة، مرجع سابق، ص ص  
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 الاسلامي ينظم أو يشارك في أحداث ميمة وينشرىا عمى نطاق واسع. البنكالفرع الثاني: النشر والحدث: 
ة، صلاة جماعية أيام أبواب مفتوحيمثل شكل العلاقات العامة الأكثر إثارة لمجميور، قد يكون الحدث:  أ.

 .1ياتأو أيام دراسية وممتق تنظيم مسابقة رياضية ،تجمع كل الموظفين
يستطيع أعضاء المؤسسة إعطاء صورة معينة لممؤسسة بالمشاركة في حصص تمفزيونية أو الخطابات: ب. 

مثل الندوات المخصصة  2إذاعية، بكتابة مقالات أو كتب، أو بالمشاركة والتدخل في المؤتمرات والندوات
 لمتمويل الاسلامي، أو الاقتصاد الاسلامي. 

المؤسسة تنشر عدة وثائق لموصول إلى الجماىير المختمفة، تقارير النشاط السنوية موجية النشر:  .ج
لممؤسسات المالية والمقرضين والمساىمين، الكتيبات الجذابة، الجريدة الداخمية لممؤسسة موجية لمموظفين، 

يدة الموجية لمجميور الخارجي، التركيبات بالصورة والصوت لإبراز مكانة وانجازات المؤسسة مثل الجر 
 .3التقارير السنوية لبنك البركة الجزائري والتي تقدم لمصحافة وتنشر عمى الموقع الرسمي لمبنك

  .4: تسمى كذلك العرّابة من العرّاب Sponsorالكفالة  الفرع الثالث:
مساعدة مادية أو عينية لجية معمومة واستغلال ىذه الجية في المنظمة ليقصد بيا تقديم و تعريف الكفالة:  أ.

 الترويج لممنظمة ومنتجاتيا.
لتنجح عممية الكفالة لابد من أن تدمج في سياسة عامة متناسقة لممنظمة وتكون  ب. طرق انجاح الكفالة:
 في:  لكفالة اعممية ب ر مميا قبل القيامذات مردود، ويجب التفكي

 .ت المختارة مع الفئة المستيدفةيجب اختيار المستيدفين بعناية ويجب أن تتوافق الإمكانيا المستهدف: -
 الانعكاسات والنتائج الصحفية تقاس بعناية لتستغل.المقالات الصحفية:  -
 دولارالعممية يجب أن تستغل تجاريا بشكل واسع، فالمبدأ العام في الكفالة أن كل  الاستغلال التجاري: -

 .في الإعلان )إشيار، ندوات صحفية، استقبال زبائن ....الخ( دولارانيقابمو مثلا يصرف في الكفالة 
 تتخذ ثلاث أشكال: اتأو الإعان اتالمساعدمن  في الكفالة تقدم مجموعة :كفالةأشكال الاعانة في ال. ج
 .لأشخاص أو ىيئاة مكفولة من قبل البنك كتقديم بدلات وعتاد إعانة مادية: -
فتح قاعات البنك لاجراء لقاء أو ندوة،  في خدمة المكفول مجانا، مثل بنكبوضع كفاءات ال إعانة مهنية: -

 .              مساعدة موظفوا البنك لممكفولين في نشاطيم

                                                           
1
 Abdellah El mzem et Autre, Op.cit, p 55 

2
 Op.cit, p 102 

3
 Jean Pierre Bernadet et autre, op.cit, p 144 

4
 op.cit, p 146 
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ثل مبالغ مالية لتنظيم مسابقة حفظ القرآن وجوائز لحفظة القرآن مالية، م تقديم مساعداتإعانة مالية:  -
 .الفائزين

ير من الأحيان عمى قرارات أكثر تحفظا من الكفالة وتبنى في كث ىي: Mécénat الرعاية الفرع الرابع:
  .1المسيرين من عاطفية

تقديم دعم ومساعدة لجية معمومة لكن دون استغلال ىذا تقوم المنظمة بالكفالة  يا مثلمثمأ. تعريف الرعاية: 
 .في الاعلان والدعاية لممنظمة، أي لا يستغل تجاريا والدعم العمل

 :ما يميتتميز بالرعاية  ميزة الرعاية:. ب
ة والمنظمة إلى الصورة المستيدفة لا يستغل تجاريا بشكل مكثف  إلى نادرا، نظمالوصول بالمالتحفظ:  -

 متكتمة عمى ىذا النجاح. تبقى عموما
 الرعاية لا تكون ناجعة إلى عمى المدى الطويل. الأمد الطويل: -
 % .03̦و 0̦2فنفقات الرعاية تطرح من الجباية ولا تشمميا الضرائب وتمثل ما بين  النفقات تسترجع: -

 أو بواسطة ىيئة أو جمعية تابعة ليا. بنكيقتين: إما بشكل مباشر من التتم بطر الرعاية ج. أشكال الرعاية: 
شخصية دينية تختار المؤسسة رعاية شخصية أو حدث بصفة مباشرة، مثلا رعاية  الرعاية المباشرة: -

ممتقيات الفكر الاسلامي، ندوات الاقتصاد ، رعاية حدث مثل والتكفل بمصاريف تنقلاتو ومحاظراتو
جمعية مساعدة ، كفالة اليتامىاية جمعية مثل جمعية ، أو رعمركز إسلامي، رعاية مكان مثل الاسلامي
 .المرضى

ىيئة كارتي التابعة لعلامة ما تفعل مثل  ختار الرعاية عبر ىيئة تابعة لوي بنكالالرعاية عبر هيئة:  -
 كارتي.

 
  لمعلاقات العامة الشرعية الضوابطالثالث:  طمبالم

 :2نذكرىا فيما يميتخضع العلاقات العامة لمجموعة من الضوابط الشرعية 
من  أنشطتو كافة لاستخدام البنك الاسلامييسعى  ىذا المنطمق منو  الدين لخدمة العلاقات العامة تسخير -

 .الزبون سموك في لمتأثير الحنيف الإسلامي الدين من النابعة القيم وترسيخ ونشر تقديم أجل

                                                           
1
 Jean Pierre Bernadet et autre, op.cit, p 147 

2
 مقال لسلمان يوسف  منشور على موقع: 

www.researchgate.net/publication/271928759_Promotion_mix_management_A_consumer_focused_Isla

mic_perspective, 10/02/2016,  22.30h 

  

http://www.researchgate.net/publication/271928759_Promotion_mix_management_A_consumer_focused_Islamic_perspective%2010/02/2016
http://www.researchgate.net/publication/271928759_Promotion_mix_management_A_consumer_focused_Islamic_perspective%2010/02/2016
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، وعدم تظخيم نتائج الدورة لمصحافة البنك الاسلامي طاتنتائج وبيانات نشمانة في اعلان الصدق والأ -
 لاظيار نتائج إيجابية لمنشاطات.

 عدم استخدام النشر والمقابلات الصحفية من أجل الدعاية الكاذبة والتضميل. -
ثارت المقالات الصحفية والدعاية لأن الاموال ممك الشركاء، كما أن ىذا العمل إعدم دفع أموال من أجل  -

 وع.غير مشر 
أو  ة الاسلاميةعيلشر ا ات لتعاليمفييا مخالفمخالفة أو تجنب المشاركة أو تنظيم معارض أو أحداث  -

 العادات والتقاليد الاسلامية مثل معارض وممتقيات مؤسسات التمويل الربوية.
ة عدم رعاية أو كفالة احداث أو أشخاص أو منظمات تعمل عمى تغيير ىوية وثقافة المجتمع الاسلامي -

التي فييا دعاية لعادات غير المسممين، والجمعيات تمفزيون الكحصص  ،وتبرز عادات وتقاليد غير اسلامية
 وغيرىا.  الخيرية التي تتبنى مبادئ غير المسممين، 

عند استخدام العلاقات الصحفية يمتنع البنك الاسلامي عن خمق خمط متعمد في ذىن العملاء عبر  -
أو غير كافية، بل يمد العملاء بكل المعمومات التي تساعدىم عمى اتخاذ  معمومات غامضة أو مضممة

 القرارات السميمة.
الابتعاد عن أسموب الاغراء في الرسائل الاتصالية المنشورة والموجية لمعملاء من أجل دفعيم للاقبال  -

 وشراء خدمات البنك بطريقة قسرية.
استخدام الرموز والاشارات الاسلامية في حملات العلاقات العامة مثل كممة "بسم الله" والتي  بالامكان  -

يستخدميا المسممون قبل البدأ بأي عمل، أو استخدام الآيات القرآنية، وكذلك حجاب المرأة المسممة، لكن 
 بشرط عدم استغلال المشاعر الدينية لممسممين. 

الرموز والاشارات إلا إذا كان البنك الاسلامي ممتزم ومتقيد بجميع الموائح كما أنو لا يجب استخدام ىذه  -
والقواعد الاسلامية في عممياتو، فلا ينبغي لبنك اسلامي لا يتقيد موظفوه من النساء بالحجاب، أن يستخدم 

 ، لأن الأثر الذي يتولد عن ىذا العمل يكون عكسيا.ىذا الرمز في حملاتو الدعائية
الاسلامي استخدام المشاىير وقادة الرأي الذين يعتبر رأييم حاسما في اتخادالعملاء لقراراتيم  كيمكن لمبن -

بشراء خدمات ومنتجات البنك الاسلامي، لكن يجب أن يكون ىؤلاء المشاىير ليم مصداقية ومعموم 
 استقامتيم والتزاميم الديني والخمقي.

البنك الاسلامي لا يكون من اجل اغراء العملاء للاقبال  كما أن استخدام المشاىير وقادة الرأي من قبل -
عمى طمب خدمات البنك، ولكن لمساعدتيم في عممية الاختيار، وكذلك لمدفاع عن البنك ضد حملات 

 التشكيك في معاملاتو وخدماتو من قبل المنافسين.
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بل تستند عمى العمل من أجل  عمى تحقيق الربح وتعظيمو،أن لا تستند القرارات والدافع لمعلاقات العامة  -
 رفاه المجتمع.

كما يتوجب عمى البنوك الاسلامية في حملاتيا الدعائية، التسويق لمبادئ الشريعة الاسلامية في طريقة  -
الحياة والعمل والتعامل، وليس لمبادئ ومفاىيم غربية حتى وان بدى أنيا صالحة وحسنة كمفاىيم التسويق 

      الأخلاقي.
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  خلاصة الفصل
 مزيج تبني ضرورة يياعم حتمالاسلامية ت البنوك بيئة تشيدىا التي والخارجية الداخمية التغيرات إن

 والتتطورات. التغيرات مع تمك تتكيف أن خلالو من يمكنيامتكامل،  يرويجت
 لزوم عمى التأكيد بمكان الضرورة من فإنو المستخدمة، يرويجالت المزيج عناصر عدد كان وميما

 في لو مكانة قيحقت أن منالاسلامي  البنك تمكني حتى بينيا فيما المزيج الترويجي عناصركل  تكامل
 .المستيدف المصرفي السوق

البنك  الا من خلال تبني ضوابط توافق الشريعة الاسلامية لاعطاء تحقيق ىذه المكانةولا يتسنى 
 ميزة تنافسية من جية، وابراز ىذه الميزة بشكل واضح لمعملاء من جية ثانية.
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 الفصل الثالث
مدى تأثير المزيج الترويجي المعتمد في بنك البركة الجزائري في 

 توجيه العملاء نحو خدماته
 

 والخدمات التي يقدمها الجزائري بنك البركة المبحث الأول3 
 الميدانية الإجراءات المنهجية لمدراسة  :المبحث الثاني
 حول محاور الاستبيان الدراسة اجابات عينةعرض وتحميل  :المبحث الثالث

 اختبار الفرضيات وتحميل الفروق الرابع3 المبحث
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 تمهيد
بعد استيفائنا لمجانب النظري من البحث، والذي تطرقنا من خلالو إلى الخمفية النظرية لموضوع   

واستعمال وسائل البحث العممي الدراسة سنحاول في ىذا الفصل إسقاط الجانب النظري عمى أرض الواقع 
 .يانلجمع البيانات والمتمثمة في الإستب

وىذا لمتمكن من الحكم  عملاء بنك البركة الجزائريخص يان يولتحقيق ىدف الدراسة قمنا بتصميم استب    
 . أثر المزيج الترويجي في توجيو العملاء نحو خدمات البنكعمى 
 ميدانية من خلال التعريالتطبيقي لمدراسة الوسنتطرق في ىذا الفصل إلى الإطار  

 والخدمات التي يقدميا الجزائري بنك البركة المبحث الأول: 
 الميدانية الإجراءات المنيجية لمدراسة  :المبحث الثاني
 حول محاور الاستبيان الدراسة اجابات عينةض وتحميل عر  :المبحث الثالث

 الفروقاختبار الفرضيات وتحميل  الرابع: المبحث
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 الجزائري والخدمات التي يقدمها البركة بنك3 الأول المبحث
يعد بنك البركة الجزائري أحد البنوك الاسلامية التي جمعت العديد من الخصوصيات، فيو فرع من 

فروع مجموعة البركة المصرفية أكبر مجموعة مصرفية تمارس الصيرفة الاسلامية اليوم، وىو أول بنك 
إسلامي يفتح فرعا لو في الجزائر، كما أنو البنك الاسلامي الوحيد في العالم برأس مال مختمط )خاص 

 وعمومي(.
  البركة الجزائري بنك المطمب الأول3 نشأة

 ممثمة بين الجزائر تم الذي الاتصال خلال من 1984 سنة إلى الجزائري البركة بنك إنشاء فكرةتعود 
 تقدم الاتصال ليذا وكنتيجة الدولية، القابضة البركة دلة وشركة (BADR)الريفية  والتنمية الفلاحة بنك في

 فيو الخارجية،  التجارة لتدعيم دولار مميون 30 قيمةبالجزائرية  القابضة قرض لمحكومة البركة دلة مجموعة
 العاصمة، بالجزائر الأوراسي فندق في الرابعة ندوتيا بعقد المصرفية البركة دلة مجموعة قامت 1986 سنة
  .الجزائر في إسلامي بنك إنشاء فكرة مناقشة ىو الندوة ىذه محور وكان

 والى اصدار 1986 سنة ذالجزائرية من المصرفية المنظومة عرفتيا التي الإصلاحات بعد سمسمةو 
 أمام المجال فتح، 1990أفريل 14 ل والموافق 1410 رمضان 19 في المؤرخ 10/90 القرض والنقد قانون

 20الجزائري الذي تأسس في  البركة بنك ومنيا بالجزائر المصرفي المجال في للاستثمار الأجنبية الشركات
 مال وبرأس أسيم، ذات شركةك م1991 سبتمبر شير في فعمي بشكل لنشاطو ممارستو بدأ و 1991ماي 

 تعود ،) سيم لكل دج 1000 سيم بقيمة 500000 مقسم إلى(  دج  200.000.000 ب يقدر اجتماعي
 برأس بنك أول يُعد القابضة، حيث البركة دلة الريفية، وشركة والتنمية الفلاحة بنك من مناصفة لكل ممكيتو
 .1الإسلامية الشريعة قواعد وفق والتمويل الخدمات المصرفية لتقديم مخول وىو مختمط، مال

بمدا  وموزعة عمى  12 تتواجد في والتي المصرفية البركة مجموعة إلى الجزائري البركة بنك ينتمي
الجزائر، تونس، مصر، السودان، ليبيا وجنوب افريقيا، البحرين، الاردن، لبنان، إندونيسيا،  ثلاث قارات )

 .فرعا 300 من أكثر عن لعملائيا خدماتيا تقدم أمريكي، دولار مميار 1.5 رأسماليا يبمغ  باكستان وتركيا(،
 بن ،01 رقم فيلا ىويدف، بوثميجة بحي العاصمة، بالجزائر الجزائري البركة لبنك الرئيسي المقر يقع
 دج (1000 سيم، 500000 عمى بالتساوي مقسمة دج، مميون 500 الإنشاء عند البنك رأسمال عكنون، بمغ

 .الدولية القابضة البركة دلة ومجموعة الريفية والتنمية الفلاحة بنك مناصفة فيو يشترك ،(الواحد لمسيم

                                                           
1
 16 -85عٌشوش عبدو، مرجع سابق، ص   
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دج، ثم الى  مميار 2.5 أضعاف، الى أربعة بمقدار 2006 سنة مالو رأس قيمة برفع البنك قام وقد
 حيث المساىمين عمى المال رأس حصص توزيع في تغيير عنو نتج والذي 2009في مميار دج  10

 56%.   القابضة البركة دلة مشاركة نسبةو 44% الريفية  والتنمية الفلاحة بنك أصبحت نسبة مشاركة
 572عمى مستوى اليياكل المركزية و 356 موظف، 928، 2014موظفيو في نياية  عدد بمغ
 : 1فرعا موزعين كالتالي 2014 30 في عددىا والتي بمغ) الاستغلال )الفروع شبكة عمى يتوزعون
 تيزي وزو.فروع: القبة، الشراقة، الخطابي، الحراش، بئر خادم، باب الزوار، الرويبة، البميدة،  09الوسط 
 .2و 1، قسنطينة2و 1فروع: باتنة، عنابة، سكيكدة، بجاية، عين مميمة، برج بوعريريج، سطيف 10الشرق 
 .2و 1فروع: تممسان، مستغانم، الشمف، سيدي بمعباس، وىران 06الغرب 
 .2و 1فروع: بسكرة، الواد، الأغواط، غرداية 05الجنوب 

 
  الجزائري البركة بنك المطمب الثاني3 تطور
  :2الجزائري من خلال التواريخ التالية البركة بنك تاريخ بو اتسم ما أىميمكن رصد 

 الجزائري البركة بنك إنشاء -1991 
 لمبنك المالي والاستقرار التوازن- 1994 
 والأمان التأمين البركة شركة إنشاء في والمشاركة صحيحة، مالية نتائج إظيار - 1999
 الأصول بمجموع يتعمق فيما الخاص المال رأس ذات البنوك بين من الأولى المرتبة- 2000 
 عمى وعائد قياسية نتيجة مالية تحقيقو  والأفراد(، )المينيين جديدة سوقية أجزاء إلى البنك انتقال- 2002 

 %.16تجاوز   (ROE)المساىمين حقوق
 وكالات(.10 ) الجزائرية المدن لأىم البنكاستغلال توسيع شبكة – 2003 

 وأصبح البركة المصرفية مجموعة باسم القابضة البركة دلة لشركة المكتتبة الأسيم كافة تحويل 4002 -
 ."الإنجاز في شركاء"شعارىا: 

 دينار مميار 2.5 إلى البنك رأسمال جديدة، زيادة وكالات 05 بفتح البنك استغلال شبكة تدعيم- 2006 
 التوالي عمى الثانية ولمسنة الأولى المرتبة في البنك تمركز ،60%قاربت  بنسبة صافي جزائري؛ تحقيق نمو

 الأفراد. تمويل مجال في
 جزائري دينار مميار 10 إلى البنك رأسمال رفع 4002 -

                                                           
1
 www.albarak-abank.com, 14/04/2016, 21:30 

2
 (0262الى  0262تقارٌر النشاط الخاصة بالبنك )  
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 جائزة أفضل بنك اسلامي منحت من قبل غموبل فايننشل 4004 -
ولاية، جائزة أفضل بنك اسلامي لمعام الثالث عمى  20وكالة في  30بمغ عدد وكالات البنك  4002 -

 التوالي.   
 المطمب الثالث3 خدمات بنك البركة الجزائري

 :1يقدم بنك البركة الجزائري توليفة من الخدمات تتمثل في
 التالية:  التمويل أنواع البنك يقدم 3التمويل خدمات الفرع الأول3

 يبيعيا ثم يشترييا طالبا منو شرائيا، ىذا الأخير البنك إلى ويتقدم السمع بتقويم الزبون يقوم  :المرابحة -
 .السداد شروط عمى يتفقان كما الطرفان، عميو يتفق معقول وربح التكاليف إلى إضافة بثمنيا لمزبون

 ىذه استحداث وتم السمع، شراء بثمن العميل إخبار فييا يتم لا لكن المرابحة، أشكال من وىي  :المساومة -
 .الصرف سعر يشيدىا التي التقمبات بسبب الصيغة

 معتجارية،  عمميات أو مشاريع تمويل في مؤقتة أو نيائية بصفة البنك في مساىمة وتتمثل : المشاركة -
 .المشاركة نسبة النتائج حسب اقتسامو  خسرةوال لمربح تحمل الطرفين

 يتفق شروط وتأجيرىا لمزبائن وفق عقارية أملاك أو الأجيزة أو المعدات شراء بتمويل البنك يقوم الإيجار: -
 .الطرفان عمييا

 البنك يوكل التسميم وعند متفق عميو، تاريخ في السمع تسميم مقابل مؤسسة لنشاط مسبق تمويل السمم: وىو -
 .الربح ىامش زائد الشراء بسعر لحسابو السمع تسويق أجل من المستفيد

 حسب النتائج توزعو  ما،  مشروع إنجاز فيوميارتيم  بعمميم يشاركون الذين تمويل الحرفيين :المضاربة -
 .عمييا المتفق النسب

 .الربح وىامشدعوائ مقابل عقارات، إنجازكالزبون  لصالح منشئة انجاز تمويل :الاستصناع -
 مثل: متنوعةيقدم البنك خدمات مصرفية  المصرفية3 الخدمات الفرع الثاني3

 المسحوبة الشيكات قيم وتأدية المختمفة الإيداع وحسابات الجارية الحسابات وفتح النقدية الودائع قبول -
 .التجارية الأوراق وتحصيل وتقاصيا،

 .وتبميغيا المستندية الاعتمادات وفتح والخارج الداخل في الأموال تحويل -
  .الائتمان وبطاقات الشخصي الاعتماد وكتب الضمان وخطابات المصرفية الكفالات إصدار- 
 الصرف الحاظر. السعر أساس عمى الأجنبية وشراء العملات بيع -
 .بالأجر الوكالة أساس عمى المصرفية للإدارة القابمة والموجودات الممتمكات إدارة- 

                                                           
1
 0262تقرٌر البنك السنوي   
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 الوضعية والقوانين الشرعية الأحكام وفق الوصايا، وتنفيذ الشركات لإدارة المختار الوصي بدور القيام- 
 .المختصة الجيات مع بالتعاون

 لممصمحة اليادفة الاجتماعية من الخدمات بتقديم مجموعة البنك يقوم :الاجتماعية الخدمات الفرع الثالث3
 :ة فيمثمالنتالعامة 

 من المستفيد تمكين عمى المساعدة المجالات مختمف في الإنتاجية الغايات حسب الحسن القروض تقديم  -
 .المعيشي مستواه وتحسين مشروعو ببدء القرض

دارة إنشاء -    الأىداف لمختمف المخصصة المختمفة الصناديق وا 
 جمع وتوزيع الزكاة لصالح صندوق الزكاة. -
 إنشاء شركات وقفية لمتكوين الميني. -
 التمويل المصغر: إعطاء فرصة الإسثمار لممؤسسات الصغيرة والمتوسطة. -
 الشؤون الدينية والأوقاف. قروض حسنة بالزكاة لحساب وزارةير تعبئة وتسي -
ىيئات تنشط في المجال التربوي )أنشطة مدعمة من قبل وزارة الشؤون الدينية،  33لتقديم مساندة وىبة  -

 المساجد، الزوايا والمدارس القرآنية(.
 في إطار الإطعام وقفة رمضان. تقديم ىبات للأشخاص المعوزين وىبات -
تأطير إطارات البنك لعدة متربصين جامعيين لمختمف الجامعات والمدارس لتحضير رسائل جامعية  -

 لإدماجيم في الحياة المينية والعممية.
 تمويل نشاطات دينية وتربوية أخرى. -
 

 الميدانية ات المنهجية لمدراسةالاجراءالمبحث الثاني3 
، ونختبر صدق حصائية المستخدمةالاالمعالجة اول منيجية الدراسة وأساليب تننىذا المبحث  في

 وثباث الاستبيان.
 المطمب الأول3 منهجية الدراسة

 إلى بالإضافة فييا، المستعممة والأدوات الدراسة، وعينة مجتمع وصف المطمب ىذا في نحاول
 .المستعممة الإحصائية والأساليب الدراسة إجراءات

عمى مستوى  الجزائري البركة بنك زبائن في الدراسة مجتمع يتمثل3 الدراسة مجتمع وعينة الفرع الأول3
 اثنان وسبعون منيا استرجاع تمحيث تم توزيع خمسة وسبعون استبيانا، وكالة الشراقة بالجزائر العاصمة، 

 ىي لمدراسة القابمة الاستبيانات عدد أن يعني ما وىو لمدراسة، صالحة غير منيا ستة أن بعد فيما ( تبين72)
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 إلى معبرة نسبة وىي لمزبائن المستجوبين الإجمالي العدد من %88 بنسبة أي( استبيانا 66ستة وستون ) 
 الدراسة مجتمع عمى الموزعة الاستبيانات يوضح الموالي والجدول  .الدراسة مجتمع عن ما حد

 .الدراسة عينة من والمسترجعة الموزعة اناتيالاستب 3(01) رقم جدول
 
 
 
 
 
 

 المصدر: من اعداد الطالب 
 

وجمعيا  الاستمارات بتوزيع يقوم بأن جاىدا الطالب سعى فقد والوقت، كمفةال قيدي من وبالرغم
 من لمبحث الضرورية المعمومات بعض الطالب جمع وقد الأخرى الوسائل استخدام إلى المجوء دون بنفسو،
 .لمبنك المتكررة الزيارات خلال

  :حددت ىذه الدراسة بحدود مكانية وزمانيةحدود الدراسة3  الفرع الثاني3
ويقصد بو مكان إجراء الدراسة الميدانية وتوزيع الاستبيان، وىنا نشير إلى أن الدراسة الحدود المكانية3 أ. 

اقتصرت عمى مجموعة من زبائن بنك البركة الجزائري الذين تم توزيع الاستبيان عمييم في وكالة البنك 
 بالشراقة في ولاية الجزائر العاصمة. 

( وىو الوقت الذي 2016مارس  11و 10نية في يومين )تم إجراء ىذه الدراسة الميداالحدود الزمنية3 ب. 
 منح لنا من قبل الادارة المركزية لمبنك. 

قصد إكمال الجانب التطبيقي من الدراسة تم وضع الاستبيان لجمع 3 أدوات الدراسة الميدانية الفرع الثالث3
دراسة و فرضياتيا، ولقد مرت ىذه البيانات الأولية عن متغيرات الدراسة، وقمنا بإعداده بناءا عمى إشكالية ال

 الخطوة بمجموعة من المراحل تتمثل أساسا في:
تصميم الاستبيان: في ىذه المرحمة حاولنا إعداد أسئمة الاستبيان بصيغة بسيطة والابتعاد عن التعـــقيد أ.  

 تقسيمـــو إلى أربعة محاور ىي:حتى تكون الأسئمة قابمة لمفيم من قــــبل جمـــيع أفراد عينة الدراســــة، وتم 
ويتضمن البيانات الشخصية لأفراد عينة الدراسة من حيث الجنس، العمر، مكان  المحور الأول3  

 الاقامة، المينة والمستوى التعميمي.

 النسبة %   التكراري   عدد الاستبيانات
 %100 75 الموزعة
 %96 72 المستردة

 %08 06 المستبعدة
 %88 66 الصالحة
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 .أنثى ذكر، :مستويين عمى وىو :الجنس -
سنة، وأكثر  60إلى  51سنة، من 50إلى 41من  سنة، 40 من أقل :مستويات أربعة عمى وىو : العمر -

 سنة. 61من 
 مكان الاقامة: داخل الولاية وخارجيا. -
 : موظف، تاجر، ميني، متقاعد وأخرى.مستويات بخمسة وىوالمينة العميل:  -
 .عميا دراسات جامعي، ثانوي أو أقل، تكوين ميني، :مستويات أربعة وىو :التعميمي المستوى -

تناول ىذا المحور أسئمة موجية لأفراد العينة حول عدد مرات زيارة الوكالة ونوع  المحور الثاني3  
 المعاملات التي أجروىا )الخدمات المطموبة(.

 عدد مرات الزيارة: بمستويين: أول مرة، عدة مرات. -
 نوع الخدمات الحاصل عمييا: وىو بأربعة مستويات: خدمات تمويل، خدمات مصرفية، خدمات إجتماعية -

 وأخرى.
طرق تعرف العميل عمى خدمات البنك: وىو بثماني مستويات: من الاعلانات، اتصال مندوب البنك،  -

 رسالة من البنك، أخبار منشورة في الصحف، معرض، رعاية حدث، من الاصدقاء وأخرى.
 سؤالا موجية لأفراد عينة الدراسة من أجل معرفة  13تناول ىذا المحور المحور الثالث3  
 دى استخدام البنك للاعلانات في التعريف بخدماتو ووضوحيا.م -
 مدى كفائة قوى البيع في البنك. -
 مدى تقديم البنك لمتحفيزات والحوافز لمعملاء. -
 عامة في الترويج لمبنك وخدماتو. مدى استخدام وفعالية العلاقات ال -

الخماسي" )غير موافق تماما، غير موافق،  likert)تم استخدام مقياس" ليكرت )المقياس المستخدم3 ب. 
 شيوعا المقاييس أكثر ىو من المقياس ىذا أن إذ استخدامو، لسيولة نظرامحايد  موافق، موافق تماما( 

 من مجموعة العينة مفردات إعطاء عمى يقوم وىو الاستخدام، وسيل والتفسير الإعداد سيل لأنو واستخداما
 أوافق لا عن يعبر (1)من  متدرج سمم عمى عدميا من موافقتيم درجة عمى التعبير منيم ويطمب العبارات
 المعطاة، العبارات من عبارة كل عمى وذلك تماما، أو بشدة موافق عن تعبر التي  (5إلى ) أو تماما،  بشدة
كما ىو موضح في الجدول  ،تالبيانا تجميع عممية ويسيل الاستمارات ممئ العينة يسيل لمفردات وىذا

 .الموالي
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 درجات مقياس" ليكرت الخماسي" (023الجدول رقم )
00 0 4 3 2 5 

 موافق تماما موافق محايد غير موافق غير موافق تماما
 من إعداد الطالب. المصدر3

 
تمثل  4( حيث أن 4= 1ـ  5حساب المدى بين أكبر وأصغر قيمة لدرجات مقياس ليكرت الخماسي )

إلى  3( المسافة الثالثة من )3إلى  2(، المسافة الثانية من )2إلى  1عدد المسافات، المسافة الأولى من )
الأخير عمى طول  (. ثم تقسيمو عمى عدد درجات المقياس لمحصول في5إلى  4( والمسافة الرابعة من )4

( وذلك لتحديد 1(، ثم إضافة ىذه القيمة إلى أقل قيمة في المقياس )+0.8=  5÷  4الخمية الصحيحة إي )
 (. 1.8=  1+  0.8الحد الأعمى لأول خمية أو فئة )

 التوزيع لمقياس ليكرت (403الجدول رقم )
 [5ــ  4820]  [4820ــ  3840]  [3840ــ 2860] [ 2860ــ  1880] [1880ــ  1] مجال الفئة

 موافق تماما موافق محايد غير موافق غير موافق تماما درجة الموافقة
 من إعداد الطالب. المصدر3

 
 الإحصائية المعالجة المطمب الثاني3 أساليب

 الإحصائية الأساليب من العديد استخدام تم تجميعيا تم التي البيانات وتحميل الدراسة أىداف لتحقيق
 Statistical Package For Social)الاجتماعية  لمعموم الإحصائية الحزم باستخدام المناسبة

Sciences) بالرمز  ليا يرمز والتيspss استخداميا تم التي الإحصائية الأساليب مجموع يمي وفيما :  
  دراسة.ال محاور إزاء أفرادىا إجابات وتحديد الدراسة، عينة خصائص لوصف المئوية والنسب التكرارات -
 .الدراسة أداة ثبات من لمتأكد كرونباخ ألفا الثبات معامل -
 عبارات نحو الدراسة أفراد لإجابات النسبية الأىمية ترتيب لتحديد المعيارية والانحرافات المتوسطات -

 الاستبيانة ومحاور
 .عدميا من الفرضيات صحة لاختبار(T-Testاختبار ) -
 الانحدار  -
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 صدق وثباث الاستبيانالمطمب الثالث3 
 متطابقة نتائج توليد عمى المستخدم المقياس مقدرة الاعتمادية أو بالثبات يقصدثباث المقياس3  الفرع الأول3

 نتائج توفير في المستخدم المقياس بيا يتمتع التي الدرجة ىي أو  استخدامو، يتم مرة كل في نسبيا متقاربة أو
 الدراسة محل الموضوع أو الخاصية نفس لقياس ولكن متعددة، لأسئمة متنوعة ظروف ظل في متسقة

 .منيم المستقصى مجموعة نفس وباستخدام
 معامل طريقة المستخدم المقياس محتويات بين الاتساق درجة لتحديد شيوعا المقاييس أكثر من

 درجة تحديد في الدقة من عالية بدرجة والذي يتسم، (ALPHA_ CRONBACH) كرونباخ ألفا الارتباط
 المستخدم، المقياس بنود جميع بين للارتباط الكمي المعامل حساب عمى اعتماده خلال من المقياس ثبات

 المنخفض الارتباط معامل أن ىنا والقاعدة للارتباط، الكمي المعامل مع بند كل ارتباط درجة إلى بالإضافة
 الخاصية قياس عمى قدرتو حيث من ضعيفا يعتبر المقياس في المستخدمة العبارة أو السؤال أن إلى يشير

 .صحيح والعكس البحث موضوع
 أكبر قيما تقبل والتي المتصمة المقاييس حالة في المستخدمة الأدوات أنسب ىو المقياس ىذا أن كما

 والثبات الثقة لتقييم كرونباخ ألفا معامل أن عمى الباحثين بين اتفاق شبو والواحد، وىناك الصفر مجرد من
 ذو يعتبر 0,80 إلى قيمتو تصل الذي ألفا معامل وأن ومقبولا، كافيا يعتبر 0,60 من أكبر قيمتو تكون الذي

 الدراسة. أداة ثبات معامل يوضح الموالي والجدول .والثبات الثقة من ممتاز مستوى
 الدراسة أداة ثبات معامل (403)رقم الجدول

 كرونباخ ألفا ثبات معامل عدد فقرات المحور 
03 0,792 

 spssواستعمال برنامج  الاستبيان، نتائج عمى بالاعتماد الطالب إعداد من :المصدر
 

 لأغراض فاق النسبة المقبولة  ألفاكرونباخ( أن إجمالي معامل الثبات 21يتضح من الجدول رقم )
 ، 0,792، فقد بمغ معامل الثبات الإجمالي  0860 عميو لمثبات المتفق الأدنى الحد تتجاوز بحيث التحميل

مرتفعة ومناسبة لأغراض الدراسة  تمثل نسبة ويدل عمى أن ىذه المعاملات القياس أداة ثبات يعكس مما
 الاتساق الداخمي لأسئمة الاستبيان. ثبات لأغراض مقبولة نسبةو 

يعني التأكد من أن الاستبيان سوف يقيس ما أعد لقياسو، وشمولو لكل  صدق المقياس3 الفرع الثاني3
العناصر التي يجب أن تدخل في التحميل من ناحية و وضوح فقراتو ومفرداتو من ناحية أخرى، بحيث تكون 

 تم قدف  صدق المحكمينتم التأكد من صدق فقرات الاستبيان من خلال مفيومة لكل من يستخدميا، وقد 
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 الأساتذة المحكمين من من مجموعة عمى الاستبيان عرض خلال من لممقياس الظاىري دقالص اختبار
 صياغتو وكيفية فقراتو دقة عمى لمحكم  من قسم العموم التجارية وقسم عموم التسيير، المختصين الأكاديميين

 في البناءة اقتراحاتيم من الاستفادة وتمت الدراسة، أىداف مع توافقو ومدى وضوحو وموضوعيتو ومدى
 .الحالية بو بصورتو والخروج الاستبيان تعديل

يقصد بصدق الاتساق الداخمي مدى اتساق كل فقرة صدق الاتساق الداخمي لفقرات الاستبيان3  الفرع الثالث3
تم التأكد من الاتساق الداخمي لفقرات الاستبيان من فقرات الاستبيان مع المجال الذي تنتمي إليو ىذه الفقرة، و 

مفردة، وذلك بحساب معاملات الارتباط بين كل فقرة  والدرجة الكمية لممحور التابع  66ينة الدراسة البالغة لع
   لو كالتالي:

 3الصدق الداخمي لفقرات الجزء الاول من المحور الثالث )توفر معمومات عن البنك وخدماته( -
 المحور الثالثالصدق الداخمي لفقرات الجزء الاول من (3 44الجدول رقم )

رقم 
 الفقرة

معامل  الفقرة
 الارتباط

مستوى 
 الدلالة

 08000 0,716 عن الوكالة وخدماتيا تتوفر لدي معمومات 1
 08000 0,821 راضي عمى الطرق المستخدمة لمتعريف بالبنك وخدماتوانا  2

 SPSSمن اعداد الطالب بناءا عمى تحميل المصدر3 
 

( معاملات الارتباط بين كــــل فقرة من فقرات الجزء الأول من المحور الثالث  22يبين الجـــــدول رقــم )
، حيث أن 0805والمعدل الكــمي لفقراتو، والذي يبين أن معامـلات الارتباط المبينة دالة عند مستوى دلالـــــة 

ذلك تعد كل فقرات الجزء الاول من المحسوبـــــة موجبـــــة وب rوقيمــــة  0805مستوى الدلالـــــة لكل فقرة أقل من 
 المحور الثالث صالحة لما وضعت لقياسو.

  :في البنك( )فعالية الاعلانالصدق الداخمي لفقرات الجزء الثاني من المحور الثالث  -
 الصدق الداخمي لفقرات الجزء الثاني من المحور الثالث. (433الجدول رقم  )

رقم 
 الفقرة

معامل  الفقرة
 الارتباط

مستوى 
 الدلالة

 08000 0,770 سيل اتصالي بالبنك استخدامو للاعلانات في التعريف بخدماتو 1
 08000 0,834 تعتبر اعلانات البنك مفيومة وواضحة 2
 08000 0,702 يراعي البنك في محتوى الاعلان مبادئ الشريعة الاسلامية 3
       spss من اعداد الطالب بناءا عمى تحميلالمصدر3  
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 ( معاملات الارتباط بين كــــل فقرة من فقرات الجزء الثاني من المحور الثالث23يبين الجـــــدول رقــم )     
، حيث أن 0805والمعدل الكــمي لفقراتو، والذي يبين أن معامـلات الارتباط المبينة دالة عند مستوى دلالـــــة 

المحسوبـــــة موجبـــــة وبذلك تعد كل فقرات الجزء الثاني من  rوقيمــــة  0805مستوى الدلالـــــة لكل فقرة أقل من 
 المحور الثالث صالحة لما وضعت لقياسو.

  :في البنك( )فعالية البيع الشخصيلصدق الداخمي لفقرات الجزء الثالث من المحور الثالث ا -
 الصدق الداخمي لفقرات الجزء الثالث من المحور الثالث. (423الجدول رقم )

رقم 
 الفقرة

معامل   الفقرة
 الارتباط

مستوى 
 الدلالة

 08000 0,892 شجعني الاستقبال الجيد لموظفي البنك لطمب خدماتو 1
 08000 0,925 يساىم الاىتمام الشخصي لموظفي البنك بالعملاء في طمب خدماتو 2

   spss: من إعداد الطالبة بالاعتماد عمى نتائج المصدر
 
( معاملات الارتباط بين كل فقرة من فقرات الجزء الثالث من المحور الثالث 24يبين الجدول رقم )        

، حيث أن 0805والمعدل الكمي لفقراتو، والذي يبين أن معاملات الارتباط المبينة دالة عند مستوى دلالة 
لثالث المحسوبة موجبة وبذلك تعد أغمب فقرات الجزء ا rوأغمب قيم  0805مستوى الدلالة لكل فقرة أقل من 

  من المحور الثالث صالحة لما وضعت لقياسو.
 :)استخدام البنك لتنشيط المبيعات(الصدق الداخمي لفقرات الجزء الرابع من المحور الثالث  -

  الصدق الداخمي لفقرات الجزء الرابع من المحور الثالث. (453الجدول رقم )
رقم 

 الفقرة
معامل  الفقرة

 الارتباط
مستوى 
 الدلالة

 0,000 0,836 تشجع عروض البنك التنافسية عمى طمب خدماتو 1
 0,000 0,700 يدفع تقديم البنك لحوافزعينية ونقدية لمعملاء لمتعامل معو 2

 spss: من إعداد الطالبة بالاعتماد عمى نتائج المصدر
 

( معاملات الارتباط بين كل فقرة من فقرات الجزء الرابع من المحور الثالث 25يبين الجدول رقم )       
حيث أن  0805والمعدل الكمي لفقراتو، والذي يبين أن معاملات الارتباط المبينة دالة عند مستوى دلالة 
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من المحسوبة موجبة وبذلك تعد كل فقرات الجزء الرابع   rوقيمة  0805مستوى الدلالة لكل فقرة أقل من 
  المحور الثالث صالحة لما وضعت لقياسو

 :الصدق الداخمي لفقرات الجزء الخامس من المحور الثالث -
 الصدق الداخمي لفقرات الجزء الخامس من المحور الثالث. (423الجدول رقم )

رقم 
 الفقرة

معامل  الفقرة
 الارتباط

مستوى 
 الدلالة

 0,000 0,701 الصحفتتوفر معمومات كافية عن البنك وخدماتو في  1
 0,001 0,391 يعتبر الكلام بايجابية عن البنك وخدماتو دافعا لمتعامل معو 2
 0,000 0,774 تجيب المطبوعات التي تنشرىا المؤسسة عمى تسائلاتي 3
 0,000 0,690 شجعني  اتصال البنك المباشر معي عمى زيارتو 4

 spss: من إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج المصدر
 

( معاملات الارتباط بين كل فقرة من فقرات الجزء الخامس من المحور الثالث  26يبين الجدول رقم )     
، حيث أن 0805والمعدل الكمي لفقراتو، والذي يبين أن معاملات الارتباط المبينة دالة عند مستوى دلالــــــــــة 

ك تعد أغمب  فقرات الجزء الخامس المحسوبــــة موجبــــة وبذل rوقيمة  0805مستوى الدلالــــــــــة لكل فقرة أقل من
 من المحور الثالث صالحة لما وضعت لقياسو.

  3صدق الاتساق البنائي لمحور الدراسة -
 معامل الارتباط بين معدل كل جزء مع المعدل الكمي لممحور الرابع. (423الجدول رقم )

 الجزء
 

معامل  محتوى الفرع
 الارتباط

مستوى 
 الدلالة

 0,000 0,698 عن البنك وخدماتوتوفر معمومات  الأول
 0,000 0,807 الاعلان الثاني
 0,000 0,555 البيع الشخصي الثالث
 0,000 0,591 تنشيط المبيعات الرابع

 0,000 0,814 العلاقات العامة الخامس
 spss: من إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج المصدر
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( معاملات الارتباط بين معدل كل جزء مع المعدل الكمي لممحور الثالث والذي 27يبين الجدول رقم )
حيث أن مستوى الدلالة لكل فرع ىو  0805يبين أن معاملات الارتباط المبينة دالة عند مستوى دلالة 

المحسوبة موجبة، وبذلك تعد كل أجزاء المحور الثالث صالحة لما  rوقيمة  0805وىو أقل من  08000
 لقياسو.وضعت 
 

 الدراسة حول محاور الاستبيان عينةثالث3 عرض وتحميل اجابات افراض المبحث ال
في ىذا المبحث تم تحميل وعرض خصائص عينة الدراسة، وتحميل اجابات أفراد العينة 

 خول محاور الاستبيام.
 الدراسة عينة خصائص عرضتحميل و  المطمب الأول3

 أىم وكانت المئوية، والنسب التكرارات استخراج اجل من الوصفي الإحصاء أساليب استخدام تم
 :يمي ما وفق ممخصة الخصائص

 ما وفق الجنس حيث من الدراسة عينة خصائص توضيح يمكن 3الجنسالتحميل الإحصائي لمتغير  أ.
 :الموالي الجدول يوضحو

 
  الجنس متغير توزيعنسبة 3 03الشكل رقم توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس (413الجدول رقم )

 النسبة المئوي التكرار العمر
 % 86,36 57 ذكر
 % 13,64 09 أنثى

 % 000 22 المجموع
 

 Excel : من إعداد الطالب بالاعتماد عمىالمصدر spss: من إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج المصدر
 
 أي ذكرا 57 عددىم بمغ حيث الذكور من ىي العينة أفراد من عالية نسبة أن الجدول من نلاحظ  

   13,64 %مقدارىا وبنسبة أنثى 09 الإناث عدد بمغ حين في ، 86,36 %يعادل ما
 

 ما وفق عمرال حيث من الدراسة عينة خصائص توضيح يمكن 3. التحميل الإحصائي لمتغير العمرب
 :الموالي الجدول يوضحو

86% 

 الجنس 14%

 رجال

 نساء
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توزيع عينة الدراسة حسب متغير  (423الجدول رقم )
 العمر

 : نسبة توزيع متغير العمر(02الشكل )

 
 النسبة المئوية التكرار العمر

 40,91 % 27 سنة 40اقل من 
 34,85 % 23  50الى  41من 
 18,18 % 12  60الى  51من 

 06,06  % 04 سنة 60اكبر من 
  100 % 66 المجموع
 Excel : من إعداد الطالب بالاعتماد عمىالمصدر   spss: من إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج المصدر

 وبنسبةسنة  40أقل من  العمرية الفئة من ىم العينة أفراد معظم ن أ أعلاه، الجدول من يلاحظ
 وبنسبة مقدارىا  فردا 23 عددىم والبالغ سنة، 50 إلى 41 من العمرية الفئة تمييا ثم ،40,91 % مقدارىا 

 حين ، في18,18 %فردا وبنسبة مقدارىا  12سنة ب  60إلى  51تمييا الفئة العمرية من  ،34,85 %
 %.أفراد وبنسبة مقدارىا  04 ب عددىم قدر حيث سنة 60 من اكبر العمرية الفئة الأخيرة المرتبة في جاءت

 06,06 
 ما وفق الاقامة حيث من الدراسة عينة خصائص توضيح يمكن :. التحميل الإحصائي لمتغير الاقامةج

 :الموالي الجدول يوضحو
زيع عينة الدراسة حسب متغير تو  (303الجدول رقم )

 قامةالا
 الاقامة : نسبة توزيع متغير(05الشكل )

 
 النسبة المئوية التكرار مكان الاقامة
 90,91 % 60 داخل الولاية 
 09,09 % 06 خارج الولاية

 100 % 66 المجموع
 

 Excel : من إعداد الطالب بالاعتماد عمىالمصدر  spss  : من إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج المصدر
 

 بمغ حيث المقيمين داخل ولاية الجزائر من ىي العينة أفراد من عالية نسبة أن الجدول من نلاحظ
 %.مقدارىا وبنسبة أفراد 06 المقيمينعدد غير  بمغ حين في ، 90,91 %يعادل ما أي فردا 60 عددىم

09,09   

41% 

35% 

18% 
6% 

 السن

 40اقل من 

50- 41

60- 51

 60اكبر من 

91% 

 الاقامة 9%

 داخل الولاٌة

 خارج الولاٌة
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 : يتوزع أفراد عينة الدراسة حسب متغير الوظيفة كمايمي:الوظيفة. التحميل الإحصائي لمتغير د
توزيع عينة الدراسة حسب  (303الجدول رقم )
 متغير الوظيفة

 الوظيفة : نسبة توزيع متغير(02الشكل )

 
 النسبة المئوية التكرار الوظيفة
 %  34,85 23 موظف
 %28,79  19 تاجر
 %24,24  16 مهني

 %07,58  05 متقاعد
 %04,55  03 أخرى

 % 000 22 المجموع
 

 Excel : من إعداد الطالب بالاعتماد عمىالمصدر spssبالاعتماد عمى نتائج  من إعداد الطالب المصدر3
 أي فردا 23 عددىم بمغ الموظفين حيث من ىي العينة أفراد من عالية نسبة أن الجدول من نلاحظ   
، والمينيون بمغ عددىم  28,79 %مقدارىا وبنسبة فردا 19التجار  عدد بمغ حين في ، 34,85 %يعادل ما
، والنسبة الباقية مثمت الفئات % 07,58أفراد وبنسبة  05، والمتقاعدون  ب % 24,24فردا بنسبة  16

 04,55%. أفراد وبنسبة مئوية بمغت  03الأخرى ب 
 المستوى حيث من الدراسة عينة خصائص توضيح يمكن: التعميمي . التحميل الإحصائي لمتغير المستوىه

 :الموالي الجدول يوضحو ما وفق التعميمي
توزيع عينة الدراسة حسب متغير  (343الجدول رقم )

 المستوى التعميمي
: نسبة توزيع متغير المستوى (02الشكل )
  التعميمي

المستوى 
 الدراسي

النسبة  التكرار
 المئوية

 %34,85  23 ثانوي او اقل
 %03,03  02 تكوين ميني

 %46,97  31 جامعي
 % 15,15 10 دراسات عميا

  % 000  66  المجموع
 Excel : من إعداد الطالب بالاعتماد عمىالمصدر spssمن إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج  المصدر3

 

35% 

29% 

24% 

8% 4% 

 المهنة

 موظف

 تاجر

 مهنً

 متقاعد

 أخرى

35% 

3% 47% 

15% 

 المستوى التعليمي

 ثانوي واقل

 تكوٌن

 جامعً

 دراسات علٌا
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 31 عددىم بمغ المستوى الجامعي حيث من ىي العينة أفراد من عالية نسبة أن الجدول من نلاحظ
،  34,85 %مقدارىا وبنسبة فردا 23 عدد الثانويين وأقل بمغ حين في ، 46,97 %يعادل ما أي فردا

فردين  حاممي شيادات التكوين الميني، و % 15,15فردا بنسبة  10واصحاب الدراسات العميا بمغ عددىم 
 .% 03,03وبنسبة 

عدد مرات  حيث من الدراسة عينة خصائص توضيح يمكن. التحميل الإحصائي لمتغير عدد مرات الزيارة3 و
 :الموالي الجدول يوضحو ما وفق الزيارة

دراسة حسب متغير توزيع عينة ال (333الجدول رقم )
 عدد مرات الزيارة

 : نسبة توزيع متغير عدد مرات الزيارة(01الشكل )

 
 النسبة المئوية التكرار الزيارةعدد مرات 
 %98,48  65 أكثر من مرة

 %1,52  01 أول مرة
 % 000 66 المجموع

 
 Excel : من إعداد الطالب بالاعتماد عمىالمصدر spssمن إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج  المصدر3

 حيث زارو وكالة البنك أكثر من مرةالذين  من ىي العينة أفراد من عالية نسبة أن الجدول من نلاحظ    
 فرد واحد لذين زارو الوكالة لأول مرةا عدد بمغ حين في ، 98,48 %يعادل ما أي فردا 65 عددىم بمغ

 .  01,52 %مقدارىا وبنسبة
 ما وفق المعاممة حيث من الدراسة عينة خصائص توضيح يمكن: . التحميل الإحصائي لمتغير المعاممةز

 :الموالي الجدول يوضحو
توزيع عينة الدراسة حسب متغير  (323الجدول رقم )

 نوع المعاممة مع البنك
نوع المعاممة مع  : نسبة توزيع متغير(02الشكل )
  البنك

 النسبة المئوية التكرار نوع المعاممة
 %24,24  16 خدمات تمويل

 %66,67  44 خدمات مصرفية
 %03,03  02 خدمات اجتماعية

 %06,06  04 أخرى
  % 000 66 المجموع

 Excel : من إعداد الطالب بالاعتماد عمىالمصدر spssمن إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج  المصدر3

2% 

98% 

 عدد مرات الزيارة

 أول مرة

 أكثر من مرة

24% 

67% 

3% 6% 

 نوع المعاملة مع البنك

 خدمات مصرفٌة خدمات تموٌل

 اخرى خدمات اجتماعٌة
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 عددىم بمغ الخدمات المصرفية حيث من استفادت العينة أفراد من عالية نسبة أن الجدول من نلاحظ     
 وبنسبة فردا 16 المذين استفادوا من خدمات التمويلعدد  بمغ حين في ، 66,67 %يعادل ما أي فردا 44

حسابات توفير( بنسبة  03أفراد ) 04، والمستفيدين من الخدمات الأخرى بمغ عددىم  24,24 %مقدارىا
 .% 03,03، والمستفيدين من الخدمات الاجتماعية فردين وبنسبة  % 06,06

 حيث من الدراسة عينة خصائص توضيح يمكن: . التحميل الإحصائي لمتغير طريقة التعرف عمى البنكح
 :الموالي الجدول يوضحو ما وفق طرق التعرف عمى البنك

توزيع عينة الدراسة حسب  (353الجدول رقم )
 متغير طرق التعرف عمى البنك

طرق التعرف عمى  : نسبة توزيع متغير(00الشكل )
  البنك

النسبة  التكرار طرق التعرف عمى البنك
 المئوية

 % 15 10 الاعلانات
 % 05 03 اتصال مندوب البنك

 % 01 01 رسالة من البنك
 % 05 03 أخبار منشورة في الصحف

 % 00 00 معرض
 % 01 01 رعاية حدث
 % 50 33 الاصدقاء

 % 23 15 أخرى
  % 000 66 المجموع

 Excel الطالب بالاعتماد عمى: من إعداد المصدر spssمن إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج  المصدر3
      

 بمغ تعرفت عمى البنك من خلال الاصدقاء حيث العينة أفراد من عالية نسبة أن الجدول من نلاحظ
توجيو من  04موظفين سابقين بالبنك،  03) فردا 15 وبطرق أخرى ، %50 يعادل ما أي فردا 33 عددىم

أفراد بنسبة  10، ومن خلال الاعلانات  23%مقدارىا السمعة الحسنة لمبنك(وبنسبة 08مدير الشركة، 
، %05أفراد لكل منيما وبنسبة  03، ومن الاخبار المنشورة في الصحف ومن اتصال مندوب البنك 15%

 .%1وعبر رسالة من البنك ورعاية حدث فرد واحد لكل منيما وبنسبة 
 

15% 
5% 

1% 

5% 

0% 

1% 

50% 

23% 

 طرق التعرف على البنك

 اعلانات

 اتصال منذوب البنك

 رسالة من البنك

 اخبار فً الصحف

 معرض

 رعاٌة حدث

 اصدقاء

 اخرى
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 ن3حول محاور الاستبيا تحميل إجابات أفراد العينة المطمب الثاني3
 تم تحميل عبارات المحور الثالث من الاستبيان وجاءت النتائج موضحة في الجدول التالي:

 المحور الثالث  عباراتتحميل  (323الجدول رقم )
المتوسط  عباراتال رقم ال

 الحسابي
الإنحراف 
 المعياري

مستوى  Tقيمة 
 الدلالة

 0,000 6,167 0,81835 3,6212 عن الوكالة وخدماتيا تتوفر لدي معمومات 1
راضي عمى الطرق المستخدمة لمتعريف بالبنك انا  2

 وخدماتو
3,3636 1,00210 2,948 0,004 

سيل اتصالي بالبنك استخدامو للاعلانات في  3
 التعريف بخدماتو

3,0909 0,98804 0,747 0,457 

 0,002 3,216 0,95700 3,3788 تعتبر اعلانات البنك مفيومة وواضحة 4
البنك في محتوى الاعلان مبادئ الشريعة يراعي  5

 الاسلامية
3,3030 0,92769 2,654 0,010 

شجعني الاستقبال الجيد لموظفي البنك لطمب  6
 خدماتو

4,1970 0,82685 11,761 0,000 

يساىم الاىتمام الشخصي لموظفي البنك بالعملاء  7
 في طمب خدماتو

3,9545 0,98343 7,885 0,000 

 0,084 1,752 1,12401 3,2424 البنك التنافسية عمى طمب خدماتوتشجع عروض  8
يدفع تقديم البنك لحوافزعينية ونقدية لمعملاء  9

 لمتعامل معو
2,8030 0,86326 -1,854 0,068 

تتوفر معمومات كافية عن البنك وخدماتو في  10
 الصحف

2,5455 0,91453 -4,038 0,000 

البنك وخدماتو دافعا يعتبر الكلام بايجابية عن  11
 لمتعامل معو

3,8030 0,63778 10,229 0,000 

تجيب المطبوعات التي تنشرىا المؤسسة عمى  12
 تسائلاتي

3,2727 0,85116 2,603 0,011 
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 0,296 1,054 1,05081 3,1364 شجعني  اتصال البنك المباشر معي عمى زيارتو 13
 ".25" ودرجة حرية "0005" عند مستوى دلالة "4000الجدولية تساوي " tقيمة 
 spss: من إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج المصدر

 ضح أن:( والذي يبين آراء أفراد عينة الدراسة يت36من خلال الجدول رقم )
 tوقيمة   [4820ـ  3840وىو ينتمي إلى المجال ] 3.6212المتوسط الحسابي لمفقرة يساوي  ة الأولى3عبار ال

، كما أن مستوى الدلالة يساوي 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  6 167,المحسوبة تساوي 
 وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08000

 tقيمة [ و  3,40ـ 2860وىو ينتمي إلى المجال ] 3,3636بمغ المتوسط الحسابي ليذه الفقرة  ة الثانية3عبار ال 
، ومستوى الدلالة يساوي 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  2,948المحسوبة تساوي 

 وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08004
 tقيمة و  [ 3,40ـ 2860]وىو ينتمي إلى المجال  3,0909المتوسط الحسابي لمفقرة يساوي  رة الثالثة3عباال

 08457، ومستوى الدلالة يساوي 2800الجدولية والتي تساوي  tمن قيمة  وىي أقل 0,747المحسوبة تساوي 
 ىذه الفقرة. وبالتالي ترفض 0805وىو أكبر من 

 tقيمة و  [ 3,40ـ 2860]وىو ينتمي إلى المجال  3,3788بمغ المتوسط الحسابي ليذه الفقرة رة الرابعة3 عبالا
 08002ومستوى الدلالة يساوي  2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  3,216المحسوبة تساوي 

 وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من 
 t قيمةو  [ 3,40ـ 2860] وىو ينتمي إلى المجال  3,3030المتوسط الحسابي لمفقرة يساوي رة الخامسة3 عباال

الدلالة ليذه الفقرة  ، ومستوى2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  2,654 المحسوبة تساوي
 ، وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08010يساوي 

 t[  وقيمة 4820ـ  3840وىو ينتمي إلى المجال ] 4,1970المتوسط الحسابي لمفقرة يساوي  رة السادسة3عباال
، كما أن مستوى الدلالة 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة   11,761المحسوبة تساوي 

 وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08000يساوي 
 tقيمة [ و 4820ـ  3840وىو ينتمي إلى المجال ] 3,9545بمغ المتوسط الحسابي ليذه الفقرة  رة السابعة3عباال

، ومستوى الدلالة يساوي 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  7,885المحسوبة تساوي 
 وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08000
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 tقيمة [ و  3,40ـ 2860وىو ينتمي إلى المجال ] 3,2424رة يساوي المتوسط الحسابي لمفق رة الثامنة3عباال
 08084، ومستوى الدلالة يساوي 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أقل من قيمة  1,752المحسوبة تساوي 
 وبالتالي ترفض ىذه الفقرة. 0805وىو أكبر من 

 tقيمة [ و  3,40ـ 2860ينتمي إلى المجال ]وىو  2,8030بمغ المتوسط الحسابي ليذه الفقرة ة3 رة التاسععباال
ومستوى الدلالة يساوي  2800الجدولية والتي تساوي  tمن قيمة  وىي أقل - 1,854المحسوبة تساوي 

 ىذه الفقرة. وبالتالي ترفض 0805وىو أكبر من  08068
 t قيمة[ و  3,40ـ 2860] وىو ينتمي إلى المجال  2,5455المتوسط الحسابي لمفقرة يساوي ة3 رة العاشر عباال

، ومستوى الدلالة ليذه الفقرة 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  4,038 - المحسوبة تساوي
 ، وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08000يساوي 

[  4820ـ  3840وىو ينتمي إلى المجال ] 3,8030المتوسط الحسابي لمفقرة يساوي  رة الحادية عشر3عباال
، كما أن مستوى 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  10 229,المحسوبة تساوي  tوقيمة 

 وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08000الدلالة يساوي 
[  3,40ـ 2860ينتمي إلى المجال ]وىو  3,2727بمغ المتوسط الحسابي ليذه الفقرة  رة الثانية عشر3عباال 
، ومستوى الدلالة 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أكبر من قيمة  2,603المحسوبة تساوي  tقيمة و 

 وبالتالي تقبل ىذه الفقرة. 0805وىو أقل من  08011يساوي 
[  3,40ـ 2860وىو ينتمي إلى المجال ] 3,1364المتوسط الحسابي لمفقرة يساوي  رة الثالثة عشر3عباال
، ومستوى الدلالة يساوي 2800الجدولية والتي تساوي  tوىي أقل من قيمة  1,054المحسوبة تساوي  tقيمة و 

 وبالتالي ترفض ىذه الفقرة. 0805وىو أكبر من  08296
 

 المبحث الرابع3 اختبار الفرضيات وتحميل الفروق
الفرضيات، حيث يتم اختبار وجود المزيج الترويجي، والتوجو  سيتم في ىذا المبحث اختبار صحة 

نحو خدمات بنك البركة الجزائري، ثم اختبار الأثر وفي الاخير اختبار أثر كل متغير عمى حدى، وذلك 
 .ANOVAلمعينة، واختبار الانحدار  Tباستخدام اختبار 

 
 اختبار الفرضيات المطمب الأول3

قبل اختبار الفرضية الرئيسية )أثر المزيج الترويجي عمى عملاء بنك البركة الجزائري( والفرضيات 
الجزئية )أثر الاعلان، البيع الشخصي، التنشيط والعلاقات العامة(، نختبر أولا وجود توجو لمعملاء نحو 
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 Tاختبارية، وذلك باستخدام خدمات بنك البركة من جية ووجود المزيج الترويجي في بنك البركة من جية ثان
   لمعينة الواحدة.

 يوجد توجه لمعملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري. اختبار فرضية -
H0 :.لا يوجد توجو لمعملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري 
H1: .يوجد توجو لمعملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري 

محور جزء الأول من الوالمتعمقة بال ة الواحدة لاختبار الفرضيةلمعين Tيوضح الجدول الموالي نتائج اختبار
 من الاستبيان: الثالث

 لأولىلاختبار الفرضية ا T_test(3نتائج اختبار32الجدول رقم )

 الجدولية tة مقي المحسوبة tقيمة الفرضية
القيمة 

 (sig-t)الاحتمالية
 القرار

H1 5,680 2,00 0,000 مقبول 
 α DF= 65 = 0.05المعتمدة: درجة المعنوية 

 spssمن إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج  المصدر3

 .المزيج الترويجي بنك البركة الجزائرييستخدم فرضية اختبار  -
H0 :.لا يستخدم بنك البركة الجزائري المزيج الترويجي 
H1: .يستخدم بنك البركة الجزائري المزيج الترويجي 

محور جزء الثاني من الوالمتعمقة بال ة الواحدة لاختبار الفرضيةلمعين Tنتائج اختباريوضح الجدول الموالي 
 :يانمن الاستب ثالثال

 ثانيةلاختبار الفرضية ال T_testنتائج اختبار (313الجدول رقم )

 الجدولية tة مقي المحسوبة tقيمة الفرضية
القيمة 

 (sig-t)الاحتمالية
 القرار

H1 5,452 2,00 0,000 مقبول 
 α DF= 65 = 0.05درجة المعنوية المعتمدة: 

 spssمن إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج  المصدر3
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  ة الاساسية للانحدارفرضيالإختبار  المطمب الثاني3
يتم في ىذا الجزء إختبار الفرضيات التي تدرس الأثر بين المتغيرات المستقمة والمتغيرات التابعة     

 ج الإنحدار الخطي البسيط كما يمي:إختبارىا عن طريق نموذوالتي ينتج 
من المعروف إحصائيا أن الطرق المعممية تستمزم توفر بعض الشروط، لذا قبل تطبيق تحميل    

الإنحدار لإختبار فرضيات الدراسة يجب إجراء بعض الإختبارات، وذلك من أجل ضمان ملائمة البيانات 
 ذلك عمى النحو التالي:لإفتراضات تحميل الإنحدار، و 

لمتحقق من خطية العلاقة بين  ANOVAتم إستخدام أسموب التباين   إختبار الملاءمة وخطية العلاقات 3 -
المتغيرات المستقمة والمتغير التابع، أي ىناك علاقة خطية بين المتغير التابع والمتغيرات المستقمة تفسرىا 

تم الحصول عمى النتائج التالية والخاصة بالعلاقات التي  SPSSمعادلة الإنحدار جيدا، ومن خلال برنامج 
 تعكس إختبار فرضيات الدراسة.

 نتائج تحميل التباين للإنحدار لمتأكد من صلاحية النمودج لإختبار فرضيات الدراسة (32الجدول رقم )
المتغير 

 التابع
المتغيرات 
 المستقمة

مجموع  المصدر
 المربعات

درجات 
 الحرية

متوسط 
 المربعات

مستوى  (Fقيمة)
 المعنوية

التوجو 
لخدمات 
البنك 

 الاسلامي

 SSR 6,064 1 6,064 14,824 0.000الإنحدار الاعلان
 SSE 26,182 22 0,409البواقي
 - SST 32,246 25الكمي

البيع 
 الشخصي

 SSR 1,955 0 1,955 4,131 0,046الإنحدار
 SSE 30,291 22 0,473البواقي
 - SST 32,246 25الكمي

تنشيط 
 المبيعات

 SSR 4,542 0 4,542 10,494 0,002الإنحدار
 SSE 27,704 22 0,433البواقي
 - SST 32,246 25الكمي

 SSR 8,162 0 8,162 21,690 0,000الإنحدار العلاقات 
   SSE 24,084 22 0,376البواقي العامة 
   - SST 32,246 25الكمي  

 spssمن إعداد الطالب بالاعتماد عمى نتائج  المصدر3
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H0.خط الإنحدار لا يلائم البيانات المعطات : 
H1.خط الإنحدار يلائم البيانات المعطات : 
يقدم الجدول السابق إختبارا لمدى صلاحية النمودج لإختبار فرضيات الدراسة، وتبعا لكون مستوى    

أقل من مستوى دلالة  F ، ويذل عمى ذلك كون مستوى معنوية الإختبار0805أقل من   Fالدلالة لقيمة
في كل العلاقات، مما يجعمنا نرفض الفرضية الصفرية التي تنص عمى أن "خط  0.05الفرضية الصفرية 

وبالتالي  ج وكون خط الإنحدار يلائم البيانات،المعطاة "، وىذا يظير خطية النماذالإنحدار لا يلائم البيانات 
نموذج الإنحدار معنوي. وبيذا يكون فرض تحميل الإنحدار والخاص بخطية العلاقة بين المتغيرات قد تحقق، 

 وىذا يمكننا من الإنتقال إلى اختبار الفرضيات.
 

  إختبار فرضيات الأثر المطمب الثالث3
سيتم إختبار فرضيات الأثر كما التأكد من إمكانية تطبيق الإختبارات المعممية وأسموب الإنحدار  بعد   

 يمي:
   α = 0.05إختبار الفرضية الرئيسية3 هناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  أ.
المزيج  α = 0.05تنص الفرضية عمى أن: ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    

البركة الجزائري، وسيتم إختبار ىذه الفرضية الترويجي يؤثر بشكل كبير عمى توجو العملاء نحو خدمات بنك 
بإستخدام أسموب الإنحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير المزيج الترويجي عمى توجو العملاء لخدمات بنك 

 البركة الجزائري، ويمكن كتابة ىذه الفرضية عمى النحو التالي :
H0 ليس ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05  المزيج الترويجي لا يؤثر عمى توجو

  العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

H1 ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05  المزيج الترويجي يؤثر عمى توجو العملاء
 نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

المستقل)التوجو لخدمات البنك وقد كانت نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير    
 ( متضمنة في الجدول التالي:المزيج الترويجيالاسلامي(، والمتغير التابع)
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 نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل والمتغير التابع3 (20الجدول رقم)
 r معامل الإرتباط 
 R2معامل التحديد

 (Fقيمة )

0,382 
0,146 

 α  0.05=عند            40.00مستوى المعنوية                    10,906
المتغير الثابث 

constant 
 t  معنوية (tقيمة ) معاملات موحدة معاملات غير موحدة

B SEb بيثا β 
 

 المزيج الترويجي
1,503 
0,630 

0,648 
0,191 

0,382 2,319 
3,302 

0,024 
0,002 

 spssمن اعداد الطالب اعتمادا عمى نتائج برنامج المصدر3 

قد بمغت  (R2)يظير من الجدول أن القدرة التفسيرية لنموذج الإنحدار والمتمثمة في معامل التحديد  
( في سموك المتغير التابع )التوجو مزيج الترويجيوىو يشير إلى مساىمة المتغير المستقل )ال 0,146قيمتو 

من التأثير في المتغير  %85 40,وأن باقي النسبة والمقدرة بنسبة 14,60%لخدمات البنك الاسلامي( بنسبة 
مما يدل عمى  0,382( القيمة rالتابع ترجع إلى عوامل أخرى غير العلاقات العامة، وبمغ معامل الإرتباط )

إلى ملائمة خط  %95التي ظيرت معنوية بمستوى ثقة  F وجود علاقة موجبة بين المتغيرين كما تشير قيمة
الإنحدار لمعلاقة بين المتغيرين، في حين بمغت قيمة معممة الميل )معامل الإنحدار( والتي تمثل المتغير 

ن المتغيرين إحصائيا، وقد ظير مستوى المعنوية ، مما يشير أيضا إلى العلاقة الايجابية بي0,630المستقل 
مما يشير إلى معنوية معممة الميل، أما بالنسبة إلى معممة التقاطع )الحد  0805وىو أقل من  08002

ما يشير الى معنويتيا إحصائيا،  0805وىي أقل من  08024بمستوى معنوي   1,503الثابث( فقد بمغت 
نحدار يشير إلى أىمية ىذا المتغير في تفسير التباينات في المتغير وبذلك فإن ظيور معنوية معممتي الإ

 التابع.
وبالتالي فإنو مما سبق من التحميل لنتائج الإختبار التي يعرضيا الجدول يؤدي إلى قبول الفرضية    

 مزيج الترويجيال α = 0.05ة التي تنص عمى أن ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ئيسيالر 
  ؤثر بشكل كبير عمى توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.ي

   α = 0.05الأولى3 هناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية الجزئية إختبار الفرضية  ب.
الاعلان يؤثر  α = 0.05تنص الفرضية عمى أن: ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    

بشكل كبير  عمى توجو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري، وسيتم إختبار ىذه الفرضية بإستخدام 
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أسموب الإنحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير الاعلان عمى توجو المستيمك لخدمات بنك البركة الجزائري، 
 ويمكن كتابة ىذه الفرضية عمى النحو التالي :

H0أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  : ليس ىناكα = 0.05  الاعلان لا يؤثر عمى توجو العملاء
  نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

H1 ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05  الاعلان يؤثر عمى توجو العملاء نحو
 خدمات بنك البركة الجزائري.

نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل)التوجو لخدمات البنك  وقد كانت   
 الاسلامي(، والمتغير التابع)الاعلان( متضمنة في الجدول التالي:

 نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل والمتغير التابع 3(20الجدول رقم)
 r معامل الإرتباط 
 R2معامل التحديد

 (Fقيمة )

0,434 
0,188 

 α  0.05=عند            0.000مستوى المعنوية                     14,824
المتغير الثابث 

constant 
 t  معنوية (tقيمة ) معاملات موحدة معاملات غير موحدة

B SEb بيثا β 
 

 الاعلان
2,142 
0,415 

0,359 
0,108 

0,434 5,959 
3,850 

0,000 
0,000 

 spssمن اعداد الطالب اعتمادا عمى نتائج برنامج المصدر3 

قد بمغت  (R2)يظير من الجدول أن القدرة التفسيرية لنمودج الإنحدار والمتمثمة في معامل التحديد  
وىو يشير إلى مساىمة المتغير المستقل )الاعلان( في سموك المتغير التابع )التوجو لخدمات  0,188قيمتو 

من التأثير في المتغير التابع  %81 20,وأن باقي النسبة والمقدرة بنسبة 18,80%البنك الاسلامي( بنسبة 
مما يدل عمى وجود علاقة  0,434( القيمة rترجع إلى عوامل أخرى غير الاعلان ، وبمغ معامل الإرتباط )

إلى ملائمة خط الإنحدار  %95التي ظيرت معنوية بمستوى ثقة  F موجبة بين المتغيرين كما تشير قيمة
لمعلاقة بين المتغيرين، في حين بمغت قيمة معممة الميل )معامل الإنحدار( والتي تمثل المتغير المستقل 

 08000ن المتغيرين إحصائيا، وقد ظير مستوى المعنوية ، مما يشير أيضا إلى العلاقة الايجابية بي0,415
مما يشير إلى معنوية معممة الميل، أما بالنسبة إلى معممة التقاطع )الحد الثابث( فقد  0805وىو أقل من 

ما يشير الى معنويتيا إحصائيا، وبذلك فإن  0805وىي أقل من  08000بمستوى معنوي  2,142بمغت 
 تفسير التباينات في المتغير التابع.في حدار يشير إلى أىمية ىذا المتغير ظيور معنوية معممتي الإن
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ا سبق من التحميل لنتائج الإختبار التي يعرضيا الجدول يؤدي إلى قبول الفرضية مم ووبالتالي فإن   
الاعلان يؤثر  α = 0.05الأولى التي تنص عمى أن ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 

  .الجزائري ةر عمى توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركبشكل كبي
   α = 0.05   إختبار الفرضية الجزئية الثانية3 هناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ج.

البيع  α = 0.05تنص الفرضية عمى أن: ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    
يؤثر بشكل كبير  عمى توجو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري، وسيتم إختبار ىذه الشخصي  

الفرضية بإستخدام أسموب الإنحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير البيع الشخصي عمى توجو العملاء لخدمات 
 بنك البركة الجزائري، ويمكن كتابة ىذه الفرضية عمى النحو التالي :

H0دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  : ليس ىناك أثرα = 0.05  البيع الشخصي لا يؤثر عمى توجو
  العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

H1 ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05  البيع الشخصي  يؤثر عمى توجو العملاء
 نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل)التوجو لخدمات البنك  وقد كانت   
 ( متضمنة في الجدول التالي:بيع الشخصيالاسلامي(، والمتغير التابع)ال

 نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل والمتغير التابع3 (24الجدول رقم)
 r معامل الإرتباط 

 R2التحديدمعامل 
 (Fقيمة )

0,246 
0,061 
 α  0.05=عند            0.046مستوى المعنوية                     4,131

المتغير الثابث 
constant 

 t  معنوية (tقيمة ) معاملات موحدة معاملات غير موحدة
B SEb بيثا β 

 
 البيع الشخصي

2,634 
0,211 

0,431 
0,104 

0,246 6,119 
2,032 

0,000 
0,046 

 spssمن اعداد الطالب اعتمادا عمى نتائج برنامج المصدر3 

قد بمغت  (R2)يظير من الجدول أن القدرة التفسيرية لنمودج الإنحدار والمتمثمة في معامل التحديد  
( في سموك المتغير التابع )التوجو مساىمة المتغير المستقل )البيع الشخصي وىو يشير إلى 0,061قيمتو 

من التأثير في المتغير  %93 90,وأن باقي النسبة والمقدرة بنسبة 06,10%لخدمات البنك الاسلامي( بنسبة 
مما يدل عمى  0,246( القيمة r، وبمغ معامل الإرتباط ) ترجع إلى عوامل أخرى غير البيع الشخصي التابع
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إلى ملائمة خط  %95التي ظيرت معنوية بمستوى ثقة  F كما تشير قيمةوجود علاقة موجبة بين المتغيرين 
الإنحدار لمعلاقة بين المتغيرين، في حين بمغت قيمة معممة الميل )معامل الإنحدار( والتي تمثل المتغير 

ئيا، وقد ظير مستوى المعنوية ، مما يشير أيضا إلى العلاقة الايجابية بين المتغيرين إحصا0,211المستقل 
مما يشير إلى معنوية معممة الميل، أما بالنسبة إلى معممة التقاطع )الحد  0805وىو أقل من  08046

ما يشير الى معنويتيا إحصائيا،  0805وىي أقل من  08000بمستوى معنوي   2,634الثابث( فقد بمغت 
تباينات في المتغير وبذلك فإن ظيور معنوية معممتي الإنحدار يشير إلى أىمية ىذا المتغير في تفسير ال

 التابع.
ضية ا سبق من التحميل لنتائج الإختبار التي يعرضيا الجدول يؤدي إلى قبول الفر مم ووبالتالي فإن   

 البيع الشخصي α = 0.05التي تنص عمى أن ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  الثانية
  .الجزائري ةالبركر عمى توجيو العملاء نحو خدمات بنك يؤثر بشكل كبي

   α = 0.05ة3 هناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية لث. إختبار الفرضية الجزئية الثاد
تنشيط  α = 0.05تنص الفرضية عمى أن: ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    

الجزائري، وسيتم إختبار ىذه الفرضية عمى توجو العملاء نحو خدمات بنك البركة كبير  يؤثر بشكل المبيعات
عمى توجو العملاء لخدمات بنك  نحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير تنشيط المبيعاتبإستخدام أسموب الإ

 البركة الجزائري، ويمكن كتابة ىذه الفرضية عمى النحو التالي :
H0 ليس ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05 لا يؤثر عمى توجو  تنشيط المبيعات

  العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

H1 ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05 يؤثر عمى توجو العملاء  تنشيط المبيعات
 نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل)التوجو لخدمات البنك  وقد كانت   
 ( متضمنة في الجدول التالي:تنشيط المبيعات) الاسلامي(، والمتغير التابع
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 نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل والمتغير التابع3 (23الجدول رقم)
 r معامل الإرتباط 
 R2معامل التحديد

 (Fقيمة )

0,375 
0,141 

 α  0.05=عند             0.002مستوى المعنوية                   10,494
المتغير الثابث 

constant 
 t  معنوية (tقيمة ) معاملات موحدة معاملات غير موحدة

B SEb بيثا β 
 

 تنشيط المبيعات
2,457 
0,343 

0,330 
0,106 

0,375 7,452 
3,239 

0,000 
0,002 

 spssمن اعداد الطالب اعتمادا عمى نتائج برنامج المصدر3 

قد بمغت  (R2)يظير من الجدول أن القدرة التفسيرية لنمودج الإنحدار والمتمثمة في معامل التحديد  
)التوجو تغير التابع ( في سموك الممساىمة المتغير المستقل )تنشيط المبيعات وىو يشير إلى 0,141قيمتو 

من التأثير في المتغير  %85 90,وأن باقي النسبة والمقدرة بنسبة 14,10%بنك الاسلامي( بنسبة لخدمات ال
مما يدل عمى  0,375( القيمة r، وبمغ معامل الإرتباط )ترجع إلى عوامل أخرى غير تنشيط المبيعات التابع

إلى ملائمة خط  %95معنوية بمستوى ثقة  التي ظيرت F وجود علاقة موجبة بين المتغيرين كما تشير قيمة
الإنحدار لمعلاقة بين المتغيرين، في حين بمغت قيمة معممة الميل )معامل الإنحدار( والتي تمثل المتغير 

، مما يشير أيضا إلى العلاقة الايجابية بين المتغيرين إحصائيا، وقد ظير مستوى المعنوية 0,343المستقل 
يشير إلى معنوية معممة الميل، أما بالنسبة إلى معممة التقاطع )الحد  مما 0805وىو أقل من  08002

ما يشير الى معنويتيا إحصائيا،  0805وىي أقل من  08000بمستوى معنوي   2,457الثابث( فقد بمغت 
وبذلك فإن ظيور معنوية معممتي الإنحدار يشير إلى أىمية ىذا المتغير في تفسير التباينات في المتغير 

 .التابع
وبالتالي فإنو مما سبق من التحميل لنتائج الإختبار التي يعرضيا الجدول يؤدي إلى قبول الفرضية    
تنشيط المبيعات  α = 0.05ة التي تنص عمى أن ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ثالثال

  يؤثر بشكل كبير عمى توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

   α = 0.05. إختبار الفرضية الجزئية الرابعة3 هناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية ه
العلاقات  α = 0.05تنص الفرضية عمى أن: ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية    

العامة تؤثر بشكل كبير عمى توجو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري، وسيتم إختبار ىذه الفرضية 
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بإستخدام أسموب الإنحدار الخطي البسيط لمعرفة تأثير العلاقات العامة عمى توجو العملاء لخدمات بنك 
 :البركة الجزائري، ويمكن كتابة ىذه الفرضية عمى النحو التالي 

H0 ليس ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05  العلاقات العامة لا تؤثر عمى توجو
  العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.

H1 ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية :α = 0.05  العلاقات العامة تؤثر عمى توجو العملاء
 ري.نحو خدمات بنك البركة الجزائ

نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل)التوجو لخدمات البنك  وقد كانت   
 الاسلامي(، والمتغير التابع)العلاقات العامة( متضمنة في الجدول التالي:

 نتائج تحميل الإنحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل والمتغير التابع 3(22الجدول رقم)
 r معامل الإرتباط 
 R2معامل التحديد

 (Fقيمة )

0,503 
0,253 

 α  0.05=عند            0.000مستوى المعنوية                     21,690
المتغير الثابث 

constant 
 t  معنوية (tقيمة ) معاملات موحدة معاملات غير موحدة

B SEb بيثا β 
 1,504 العلاقات العامة

0,623 
0,433 
0,134 

0,503 4,470 
4,657 

0,001 
0,000 

 spssمن اعداد الطالب اعتمادا عمى نتائج برنامج المصدر3 

قد بمغت  (R2)يظير من الجدول أن القدرة التفسيرية لنموذج الإنحدار والمتمثمة في معامل التحديد  
وىو يشير إلى مساىمة المتغير المستقل )العلاقات العامة( في سموك المتغير التابع )التوجو  0,253قيمتو 

من التأثير في المتغير  %74 90,وأن باقي النسبة والمقدرة بنسبة 25,30%لخدمات البنك الاسلامي( بنسبة 
مما يدل عمى  0,503قيمة ( الrالتابع ترجع إلى عوامل أخرى غير العلاقات العامة، وبمغ معامل الإرتباط )

إلى ملائمة خط  %95التي ظيرت معنوية بمستوى ثقة  F وجود علاقة موجبة بين المتغيرين كما تشير قيمة
الإنحدار لمعلاقة بين المتغيرين، في حين بمغت قيمة معممة الميل )معامل الإنحدار( والتي تمثل المتغير 

يجابية بين المتغيرين إحصائيا، وقد ظير مستوى المعنوية ، مما يشير أيضا إلى العلاقة الا0,623المستقل 
مما يشير إلى معنوية معممة الميل، أما بالنسبة إلى معممة التقاطع )الحد  0805وىو أقل من  08000

ما يشير الى معنويتيا إحصائيا،  0805وىي أقل من  08001بمستوى معنوي   1,504الثابث( فقد بمغت 
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معممتي الإنحدار يشير إلى أىمية ىذا المتغير في تفسير التباينات في المتغير وبذلك فإن ظيور معنوية 
 التابع.

وبالتالي فإنو مما سبق من التحميل لنتائج الإختبار التي يعرضيا الجدول يؤدي إلى قبول الفرضية    
 ات العامةالعلاق α = 0.05ة التي تنص عمى أن ىناك أثر دو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية رابعال
  ؤثر بشكل كبير عمى توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة الجزائري.ت
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 الفصل خلاصة
 باعتباره الجزائري، البركة بنك في المصرفي الترويج واقع عمى الوقوف الفصل ىذا في حاولنا لقد

البنك لممزيج الترويجي في  إستخدام مدى ومعرفة ، )1991منذ ( الجزائر في إسلامي ناشط بنك أول
 لنا تبين وقد التعريف بو وبخدماتو، وكذلك مدى ثأثير ىذا المزيج الترويجي في توجيو العملاء نحو خدماتو،

، وأن المزيج الترويجي البنك يستخدم الترويج في التعريف بو وبخدماتو أنخلال الدراسة الميدانية   من
عدم  أيضا لنا تبين كما ،توجو العملاء نحو خدمات البنك ىذا من جية المعتمد من قبل البنك يأثر عمى

كفاية الجيود الترويجية المبذولة من قبل بنك البركة الجزائري من أجل التأثير عمى العملاء من جية ثانية، 
 الى جانب عدم مساىمة عناصر المزيج الترويجي في التأثير عمى العملاء بنفس النسبة من جية ثالثة.

 الإدارية والقيود الجزائري، المصرفي الحقل في المنافسة غياب إلى ىذا في السبب يعود قدو 
إدارة  لدى بدور الترويج المصرفي الوعي وغياب ،)الجزائر بنك( المركزي البنك قبل من المفروضة والتنظيمية

 ومسيري البنك.
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رويج  المستخدمة في ىذه البنوك وتكييفيا مع التوأدوات  خدمات البنوك الاسلاميةتطوير 
، ولكن مراجعة باحثينفكرة بعيدة المنال لكثير من الا بدو وكأنيتقد خصوصيات الخدمات التي تقدميا، 

ر يو طتتستخدم لالأدبيات ذات الصمة تكشف أن الإسلام يقدم مجموعة مميزة من المبادئ التي يمكن أن 
 .صلخاسلامي إ  وانتاج مزيج خدمي وترويجي

بدلا من حراسة  ،التعاليم الإسلامية تؤكد عمى أىمية الرعاية الاجتماعية وتعزيز رفاه المجتمع كموف
ولكن  يةمسلاالاالأسواق  فقطناسب ينموذج مواز لإدارة الأعمال، لا كما انيا تقدم  ،مصالح القمةوحماية 

 ر المسممين، ومبادئ تعظيم القيمة والعدالة ىي الأسس لبناء مجتمع الرفاىية.أيضا أسواق غي

 زيادةن وتغمرىم الرغبات ليطماعلأنو يجعل الناس  ،الاستيلاك المفرط بالبعد عننصح كما ت
ىي أكثر روحانية في طبيعتيا،  وفق ىذه التعاليم المنظمات والعملاء الصمة بين كما أن  ،الممتمكات المادية

، افراد المجتمع كما أنيا تركز عمى جمب التغيير داخل ،عن النصوص الأخلاقية الأخرى ةمختمف امما يجعمي
تسويق ستخداميا كأداة لتعزيز ممارسات النظر، ويمكن افي النموذج الحقيقي لمسموك الذي لديو بعد تمنح  و

أخلاقيات العمل يشمل ويغطي الإسلامي  جوير نتج أن التوسوف يكون من الإنصاف أن نست ،عادلة
 ات. ممنظموالمسؤولية الاجتماعية ل

 
 :الدراسة نتائج

 :يمي كما تطبيقية وأخرى نظرية نتائج إلى إلييا المتوصل النتائج تقسيم يمكن
 

 :الآتي في وتتمثل :النظرية النتائج. أ
 التنمية الاقتصادية والاجتماعية.البنوك الاسلامية تمثل وسيمة فعالة لتحقيق  -
 تعد البنوك الاسلامية البديل الوحيد لمبنوك الربوية. -
اعتماد وتطوير البنوك الاسلامية يسمح لمبمدان والمجتمعات الاسلامية بالخروج من التبعية المالية  -

 والاقتصادية لمبنوك الربوية الرأسمالية.  
 التكيف في بيئات اقتصادية اسلامية وغير اسلامية.أثبتث البنوك الاسلامية قدرتيا عمى  -
 معدل نمو البنوك الاسلامية ىو الأعمى خلال السنوات العشر الأخيرة مقارنة بالبنوك التقميدية. -
لا تزال البنوك الاسلامية بعيدة عن استقطاب رؤوس الاموال الاسلامية وغير الاسلامية، ومساىمتيا  -

 ضعيفة.
 .وك الاسلامية بخصائص تختمف عن البنوك التقميديةتتميز خدمات البن -
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 الخدمات المقدمة عمى مستوى البنوك الاسلامية لا تزال تقميدية ولم يتم تطويرىا. -
 مية مزيج ترويجي تحكمو ضوابط شرعية.لاتعتمد البنوك الاس -
 لا ييتم مسيروا البنوك الاسلامية بنشاط الترويج بشكل كبير. -
 خصصة لمترويج ضعيفة في البنوك الاسلامية.الميزانيات الم -
 

 ميدان في الجزائري البركة بنك تجربة دراسة من إلييا المتوصل النتائج أىم تتمثل :التطبيقية ب. النتائج
 الترويج

 :يمي فيما المصرفي
 الكثير من العملاء لا يفرقون بين بنك البركة الجزائري والبنوك الأخرى التقميدية. -
 الخدمات المقدمة من طرف بنك البركة الجزائري مجيولة لدى كثير من العملاء.لا تزال  -
 العديد من العملاء لا يعتقدون أن بنك البركة يمتزم بالقواعد الشرعية في معاملاتو.  -
 يرى كثير من عملاء البنك أن الخدمات التي يقدميا لا تمبي احتياجاتيم وطموحاتيم. -
 الجزائري لا تزال بعيدة مقارنة بالبنوك التقميدية حسب العملاء.جودة خدمات بنك البركة  -
 .4102المصرف الالكتروني غير مفعل في بنك البركة الجزائري رغم إطلاق ىذا المشروع في  -
 يتم إدارة ومسيري البنك النشاط الترويجي.تلا  -
 .في جيود الاعلان المستخدمة في بنك البركة الجزائريكتلا  -
 .الشخصي في بنك البركة الجزائري يمثل نقطة قوة البنك لكنيا غير مثمنةالبيع  -
 .تنشيط المبيعاتل يولي بنك البركة اىتماما كبير لا -
 يستخدم بنك البركة الجزائري العلاقات العامة والعلاقات مع الصحافة لكن بشكل محدود. -
 لا يستخدم البنك طرق ووسائل الترويج الحديثة. -
 ة المخصصة لمترويج في البنك ضعيفة.الميزاني -
 

 :الاقتراحات
 البركة بنك عمى لمقائمين الاقترحات من ممةج تقديم يمكن إلييا المتوصل والنتائج الدراسة ىذه خلال من

 :يمي ما خلال من لمبنك التراويجي النشاط وذلك بتفعيل الدراسة، محل المؤسسة باعتباره الجزائري
البنك عمى أىمية الترويج في البنك من أجل نقل صورة إيجابية عن البنك تحسيس وتدريب موظفي  -

يصال فمسفة البنك الجديدة "شركاء في النماء" لمعملاء.  وخدماتو وا 
 ناف وخصائص وفمسفة البنك، والاعلازيادة استخدام وسائل الاعلان الجماىيري من أجل التذكير بأىد -

لا أثر ليذا المنتوج في لكن  4102رات إنطمق في شير مارس عن منتجاتو الجديدة، مثلا تمويل شراء السيا
 وسائل الاعلام، عكس بنك السلام الذي تممئ إعلاناتو الصحف.
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تحفيز الموظفين في البنك خاصة موظفوا الشباك الأمامي، من أجل التكفل الجيد بالعملاء وجمب عملاء  -
 رج أوقات الدوام الرسمي، لأن ىذا العنصر ىو نقطة قوة البنك ويجب تثمينو.جدد حتى خا

تقديم العروض التنافسية لمعملاء من أجل الحفاظ عمى العملاء الحاليين وكسب ولائيم، وجمب عملاء  -
 جدد، وذلك بتخفيض رسوم وتكاليف الخدمات، وتقديم حزمة خدمات بأسعار مناسبة.

والمرئية بدعوتيا لمنشاطات التي ينظميا  والمسموعة المقروئة الإعلام وسائل مع متينة علاقات إقامة - 
 .البنك وتزويدىا بالتقارير الدورية عن النشاط

اقتصادية واجتماعية والمشاركة فيو وابرازىا في الاعلام مثل ممتقيات الصيرفة  وممتقيات ندوات تنظيم -
 من شخصيات واستضافة في البنك، المسؤولين مع ة،الشريع وعمماء متخصصون فييا يشاركالاسلامية 
 .العام الرأي عمى التأثير ذات والإعلامية والاجتماعية الاقتصادية الفعاليات

رعاية أحداث، أشخاص وجمعيات ذات طابع اجتماعي أو ديني تخدم المجتمع، مثل جمعيات مساعدة  -
 المرضى، اليتامى، حفظة القرآن الكريم.

 .المحمي المجتمع خدمة وفي الاجتماعية التنمية إسيامو في ومدى الاقتصادية التنمية في البنك ابراز دور -
 وحول خاصة، بصفة البنك نشاط حول وأراء مقالات وتحميلات من الإعلام وسائل مخرجات متابعة ورصد -

عداد العميا للإدارة وتمخيصيا في الجزائر وحول العالم، الإسلامي المصرفي العمل  المناسبة إذا الردود وا 
 الأمر. اقتضى

مشاركة اطارات البنك في ندوات ومداخلات ومحاظرات لصالح طمبة الجامعات الجزائرية باعتبارىم عملاء  -
 واطارات البنك في المستقبل.

 
 حدود الدراسة

 يمكن جوانبوىناك عدة دراسة ليا حدودىا، لا ندعي أننا أحطنا بكل حيثيات ىذا الموضوع فيذه ال
 وتعتبر مكممة ليذا البحث، ومن أمثمتيا:  الدراسةتناوليا ب

 أثر المزيج الخدمي في توجيو العملاء نحو البنوك الاسلامية. -
 التسعير وأثره عمى طمب خدمات البنوك الاسلامية. -
 أثر التوزيع عمى التوجو نحو خدمات البنوك الاسلامية. -
 ء البنوك الاسلامية.المزيج التسويقي الموسع وأثره عمى عملا -
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 الاستبيان :10الملحق
 

 العلوي والبحث العالي التعلين وزارة

 جيجل جاهعت

 التسيير وعلوم والتجاريت الالتصاديت العلوم كليت
 

 :تعُىاٌذسىَك انخذياخ  ذخصص: شهادج انًاسرش نُُم دساسح تئعذاد انثاحس َمىو
 

 أثر المزيج الترويجي في توجيه العملاء نحو خدمات البنوك الاسلامية
 الجسائري البركت بٌك حالت دراست

 
 استبانة يديك بين نضع الموضوع، هذا عن حقيقية صورة إعطاءنا تستطيع  أنك نشعر ولأننا

 أمام ((xالعلامة  بوضع رأيكم وبيان عميها بالإطلاع التفضل راجين البحث، في المهمة الجوانب أحد تمثل
 الإجابة في والدقة الاستمارة عبارات كافة عن الإجابة استكمال أن حيث نظركم، وجهة من المناسبة الإجابة

 .لها التوصل سيتم التي النتائج دقة عمى بالتأكيد ستنعكس
 

 المسجمة آراءكم عن الكشف عدم يكفل بما العممية والأمانة السرية بالتزام الباحث يتعهد كما
 .العممي البحث نطاق في ايحصر  واستخدامها

  الباحث
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 . جُس انعًُم:1             

 

 

 . عًش انعًُم: 2             

 

                

   

 

                          . يكاٌ الالايح:3             

 

 

 . يهُح انعًُم: 4             

 

  يىظف   ذاجش  ٍُيه   يرماعذ                    أخشي 

 

 

 انرعهًٍُ:  . انًسرىي5              

 

 

 

 . عذد يشاخ انضَاسج:6              

 

 

 

 . َـــىع انًعايهـــح:7             

 

              

 

 

 . كُف ذعشفد عهً تُك انثشكح:8              

 يٍ الاعلاَاخ 
   اذصم تك يُذوب

 ثُكان
  ثُكسسانح يٍ ان  اخثاس يُشىسج فٍ انصحف 

 يعشض   سعاَح حذز   يٍ الاصذلاء 
أخشي 

................................. 

   

 

 

         ًأَص       ركش 

   ٍ44الم ي   ٍ54إنً  41ي   ٍ64إنً  51ي    64فىق               

 داخم انىلاَح  انىلاَح خاسض 

  شاَىٌ او الم  ٍُذكىٍَ يه  ٍجايع   فًا فىق               ياسرش 

  أول يشج                        ٍحذد ،يشجأكصش ي .................. 

 خذياخ ذًىَم  خذياخ يصشفُح  خذياخ إجرًاعُح  أخشي 



اياو كم ˟  حفًُا َهٍ َص الاسرثُاٌ انزٌ َثًٍُُ يٍ خلانها انعًُم يذي يىافمره يع انعثاساخ انرانُح يع إعطاء علاي

 سؤال:

 

 السـؤال 

غير 

 هوافك

       بشذة

غير 

 هوافك
 هوافك هحايذ

هوافك 

 بشذة

      ذرىفش نذٌ يعهىياخ كافُح عٍ انىكانح وخذياذها .9

      اَا ساضٍ عهً انطشق انًسرخذيح نهرعشَف تانثُك وخذياذه 14

      سهم اذصانٍ تانثُك اسرخذايه نلاعلاَاخ فٍ انرعشَف تخذياذه 11

      وواضححذعرثش اعلاَاخ انثُك يفهىيح  12

      َشاعٍ انثُك فٍ يحرىي الاعلاٌ يثادا انششَعح الاسلايُح 13

      شجعٍُ الاسرمثال انجُذ نًىظفٍ انثُك نطهة خذياذه 14

      ًىظفٍ انثُك تانعًلاء فٍ طهة خذياذهنساهى الاهرًاو انشخصٍ َ 15

      ذشجع عشوض انثُك انرُافسُح عهً طهة خذياذه 16

      ذمذَى انثُك نحىافضعُُُح وَمذَح نهعًلاء نهرعايم يعه ذفعَ 17

      ذرىفش يعهىياخ كافُح عٍ انثُك وخذياذه فٍ انصحف 18

      َعرثش انكلاو تاَجاتُح عٍ انثُك وخذياذه دافعا نهرعايم يعه 19

      ذجُة انًطثىعاخ انرٍ ذُششها انًؤسسح عهً ذسائلاذٍ 24

      انثُك انًثاشش يعٍ عهً صَاسذهشجعٍُ  اذصال  21

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 لصذق الذاخلي لفمراث الوحور الثالثا: 20الولحك 

 

 

الوحور الثالثهي  الاوللصذق الذاخلي لفمراث الجسء ا  
Corrélations 

 a1 a2 TA 

a1 Corrélation de Pearson 1 .189 .716
**
 

Sig. (bilatérale)  .128 .000 

N 66 66 66 

a2 Corrélation de Pearson .189 1 .821
**
 

Sig. (bilatérale) .128  .000 

N 66 66 66 

TA Corrélation de Pearson .716
**
 .821

**
 1 

Sig. (bilatérale) .000 .000  
N 66 66 66 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

 الصذق الذاخلي لفمراث الجسء الثاًي هي هي الوحور الثالث 
Corrélations 

 a3 a4 a5 totala 

a3 Corrélation de Pearson 1 .516
**
 .238 .770

**
 

Sig. (bilatérale)  .000 .054 .000 

N 66 66 66 66 

a4 Corrélation de Pearson .516
**
 1 .406

**
 .834

**
 

Sig. (bilatérale) .000  .001 .000 

N 66 66 66 66 

a5 Corrélation de Pearson .238 .406
**
 1 .702

**
 

Sig. (bilatérale) .054 .001  .000 

N 66 66 66 66 

totala Corrélation de Pearson .770
**
 .834

**
 .702

**
 1 

Sig. (bilatérale) .000 .000 .000  
N 66 66 66 66 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

هي الوحور الثالثهي  الثالث الصذق الذاخلي لفمراث الجسء  
Corrélations 

 a6 a7 totalb 

a6 Corrélation de Pearson 1 .654
**
 .892

**
 

Sig. (bilatérale)  .000 .000 

N 66 66 66 

a7 Corrélation de Pearson .654
**
 1 .925

**
 

Sig. (bilatérale) .000  .000 

N 66 66 66 

totalb Corrélation de Pearson .892
**
 .925

**
 1 

Sig. (bilatérale) .000 .000  
N 66 66 66 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 

 

 

 



 

الثالثهي  الرابعالصذق الذاخلي لفمراث الجسء   
Corrélations 

 a8 a9 totalc 

a8 Corrélation de Pearson 1 .193 .836
**
 

Sig. (bilatérale)  .121 .000 

N 66 66 66 

a9 Corrélation de Pearson .193 1 .700
**
 

Sig. (bilatérale) .121  .000 

N 66 66 66 

totalc Corrélation de Pearson .836
**
 .700

**
 1 

Sig. (bilatérale) .000 .000  
N 66 66 66 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
 

  الوحور الثالث هي الخاهسالصذق الذاخلي لفمراث الجسء 
Corrélations 

 a10 a11 a12 a13 totald 

a10 Corrélation de Pearson 1 .108 .438
**
 .226 .701

**
 

Sig. (bilatérale)  .388 .000 .069 .000 

N 66 66 66 66 66 

a11 Corrélation de Pearson .108 1 .186 -.005- .391
**
 

Sig. (bilatérale) .388  .136 .967 .001 

N 66 66 66 66 66 

a12 Corrélation de Pearson .438
**
 .186 1 .371

**
 .774

**
 

Sig. (bilatérale) .000 .136  .002 .000 

N 66 66 66 66 66 

a13 Corrélation de Pearson .226 -.005- .371
**
 1 .690

**
 

Sig. (bilatérale) .069 .967 .002  .000 

N 66 66 66 66 66 

totald Corrélation de Pearson .701
**
 .391

**
 .774

**
 .690

**
 1 

Sig. (bilatérale) .000 .001 .000 .000  
N 66 66 66 66 66 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
 

 

 صذق الاتساق البٌائي للذراست :03ولحك ال
Corrélations 

 totala totalb totalc totald totalt 

totala Corrélation de Pearson 1 .369
**
 .341

**
 .549

**
 .807

**
 

Sig. (bilatérale)  .002 .005 .000 .000 

N 66 66 66 66 66 

totalb Corrélation de Pearson .369
**
 1 .076 .285

*
 .555

**
 

Sig. (bilatérale) .002  .545 .020 .000 

N 66 66 66 66 66 

totalc Corrélation de Pearson .341
**
 .076 1 .376

**
 .591

**
 

Sig. (bilatérale) .005 .545  .002 .000 

N 66 66 66 66 66 

totald Corrélation de Pearson .549
**
 .285

*
 .376

**
 1 .814

**
 

Sig. (bilatérale) .000 .020 .002  .000 

N 66 66 66 66 66 

totalt Corrélation de Pearson .807
**
 .555

**
 .591

**
 .814

**
 1 

Sig. (bilatérale) .000 .000 .000 .000  
N 66 66 66 66 66 



Corrélations 

 totala totalb totalc totald totalt 

totala Corrélation de Pearson 1 .369
**
 .341

**
 .549

**
 .807

**
 

Sig. (bilatérale)  .002 .005 .000 .000 

N 66 66 66 66 66 

totalb Corrélation de Pearson .369
**
 1 .076 .285

*
 .555

**
 

Sig. (bilatérale) .002  .545 .020 .000 

N 66 66 66 66 66 

totalc Corrélation de Pearson .341
**
 .076 1 .376

**
 .591

**
 

Sig. (bilatérale) .005 .545  .002 .000 

N 66 66 66 66 66 

totald Corrélation de Pearson .549
**
 .285

*
 .376

**
 1 .814

**
 

Sig. (bilatérale) .000 .020 .002  .000 

N 66 66 66 66 66 

totalt Corrélation de Pearson .807
**
 .555

**
 .591

**
 .814

**
 1 

Sig. (bilatérale) .000 .000 .000 .000  
N 66 66 66 66 66 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
*. La corrélation est significative au niveau 0.05 (bilatéral). 
 

 
 تحليل العبارات: :40ملحق ال

 
Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 
moyenne 

a1 66 3.6212 .81835 .10073 
a2 66 3.3636 1.00210 .12335 
a3 66 3.0909 .98804 .12162 
a4 66 3.3788 .95700 .11780 
a5 66 3.3030 .92769 .11419 
a6 66 4.1970 .82685 .10178 
a7 66 3.9545 .98343 .12105 
a8 66 3.2424 1.12401 .13836 
a9 66 2.8030 .86326 .10626 
a10 66 2.5455 .91453 .11257 
a11 66 3.8030 .63778 .07850 
a12 66 3.2727 .85116 .10477 
a13 66 3.1364 1.05081 .12935 

 

 
Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 
Différence 
moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 
différence 

Inférieure Supérieure 

a1 6.167 65 .000 .62121 .4200 .8224 
a2 2.948 65 .004 .36364 .1173 .6100 
a3 .747 65 .457 .09091 -.1520- .3338 
a4 3.216 65 .002 .37879 .1435 .6140 
a5 2.654 65 .010 .30303 .0750 .5311 
a6 11.761 65 .000 1.19697 .9937 1.4002 
a7 7.885 65 .000 .95455 .7128 1.1963 
a8 1.752 65 .084 .24242 -.0339- .5187 
a9 -1.854- 65 .068 -.19697- -.4092- .0152 
a10 -4.038- 65 .000 -.45455- -.6794- -.2297- 
a11 10.229 65 .000 .80303 .6462 .9598 
a12 2.603 65 .011 .27273 .0635 .4820 
a13 1.054 65 .296 .13636 -.1220- .3947 

 
 



 

 للفرضياث Tاختبار  :05الولحك 
Statistiques sur échantillon unique 

 
N Moyenne Ecart-type 

Erreur standard 
moyenne 

TA 66 3.4924 .70434 .08670 
tmazij 66 3.3388 .50491 .06215 

 

 
Test sur échantillon unique 

 

Valeur du test = 3                                        

t ddl Sig. (bilatérale) 
Différence 
moyenne 

Intervalle de confiance 95% de la 
différence 

Inférieure Supérieure 

TA 5.680 65 .000 .49242 .3193 .6656 
tmazij 5.452 65 .000 .33884 .2147 .4630 

 
 

 test ANOVAتحليل التباين للانحدار  :40الملحق 

 :الوسيج الترويجي. 1
ANOVA

b
 

Modèle 
Somme des 

carrés ddl 
Moyenne des 

carrés D Sig. 

1 Régression 6.338 1 6.338 10.906 .002
a
 

Résidu 37.192 64 .581   
Total 43.530 65    

a. Valeurs prédites : (constantes), totalt 
b. Variable dépendante : a1 
 

 . الاعلاى:2
ANOVA

b
 

Modèle 
Somme des 

carrés ddl 
Moyenne des 

carrés D Sig. 

1 Régression 6.064 1 6.064 14.824 .000
a
 

Résidu 26.182 64 .409   
Total 32.246 65    

a. Valeurs prédites : (constantes), totala 
b. Variable dépendante : TA 
 

 

 . البيع الشخصي:3
ANOVA

b
 

Modèle 
Somme des 

carrés ddl 
Moyenne des 

carrés D Sig. 

1 Régression 1.955 1 1.955 4.131 .046
a
 

Résidu 30.291 64 .473   
Total 32.246 65    

a. Valeurs prédites : (constantes), totalb 
b. Variable dépendante : TA 
 

 : تٌشيط الوبيعاث. 4

 



ANOVA
b
 

Modèle 
Somme des 

carrés ddl 
Moyenne des 

carrés D Sig. 

1 Régression 4.542 1 4.542 10.494 .002
a
 

Résidu 27.704 64 .433   
Total 32.246 65    

a. Valeurs prédites : (constantes), totalc 
b. Variable dépendante : TA 
 

 . العلالاث العاهت: 5
ANOVA

b
 

Modèle 
Somme des 

carrés ddl 
Moyenne des 

carrés D Sig. 

1 Régression 8.162 1 8.162 21.690 .000
a
 

Résidu 24.084 64 .376   
Total 32.246 65    

a. Valeurs prédites : (constantes), totald 
b. Variable dépendante : TA 
 

:الفرعيت : ًتيجت اختبار الفرضياث00الولحك   

 الوسيج الترويجي:. 1

 
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 
Erreur standard 
de l'estimation 

1 .382
a
 .146 .132 .76232 

a. Valeurs prédites : (constantes), totalt 
 
Coefficients

a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 
Coefficients 
standardisés 

t Sig. A Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1.503 .648  2.319 .024 

totalt .630 .191 .382 3.302 .002 

a. Variable dépendante : a1 
 

 الاعلاى:. 2
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 
Erreur standard 
de l'estimation 

1 .434
a
 .188 .175 .63960 

a. Valeurs prédites : (constantes), totala 
 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 
Coefficients 
standardisés 

t Sig. A Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 2.142 .359  5.959 .000 

totala .415 .108 .434 3.850 .000 

a. Variable dépendante : TA 
 

 . البيع الشخصي:2
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 
Erreur standard 
de l'estimation 



1 .246
a
 .061 .046 .68797 

a. Valeurs prédites : (constantes), totalb 
 

 
Coefficients

a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 
Coefficients 
standardisés 

t Sig. A Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 2.634 .431  6.119 .000 

totalb .211 .104 .246 2.032 .046 

a. Variable dépendante : TA 
 

 

 

 

 

 

 . تٌشيط الوبيعاث: 3

 
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 
Erreur standard 
de l'estimation 

1 .375
a
 .141 .127 .65793 

a. Valeurs prédites : (constantes), totalc 
 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 
Coefficients 
standardisés 

t Sig. A Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 2.457 .330  7.452 .000 

totalc .343 .106 .375 3.239 .002 

a. Variable dépendante : TA 
 

  . العلالاث العاهت:5
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 
Erreur standard 
de l'estimation 

1 .503
a
 .253 .241 .61344 

a. Valeurs prédites : (constantes), totald 
 

 
Coefficients

a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 
Coefficients 
standardisés 

t Sig. A Erreur standard Bêta 

1 (Constante) 1.504 .433  3.470 .001 

totald .623 .134 .503 4.657 .000 

a. Variable dépendante : TA 
 

 

 

 

 
 



 الممخص
 لا الآن إلى الإسلامية المصارف أن من بالرغم ،العصر ىذا في المصرفي الترويج أىمية أحد عمى يخفى لا

 .الإدارة وتصور فكر أىميا عدة لأسباب الكافي الاىتمام المصرفي رويجالت عممية تعطي
 مختمف استعراض خلال من الإسلامية البنوك خدمات رويجت كيفية إبراز محاولة إلى الدراسة ىذه تيدف

برازو  خصوصيتيا، إلى ةالإشار  مع البنوك تقدميا ىذه التي والاجتماعية والمصرفية التمويمية الخدمات  خصائص ا 
 المزيج عن مختمفا دهتج الذي الشرعية ضوابطو وتوضيح الإسلامية البنوك لخدمات يالترويج المزيج ومميزات
 خدمات عمى ذلك إسقاط ومحاولة الإسلامي المصرفي رويجالت خصوصية توضيح ثم ومن ،التقميدية لمبنوك يالترويج

  .الأخيرىذا  في المصرفي رويجالت واقع عمى والوقوف الجزائري البركة بنك
لدى كان محور ىذه الدراسة، التي حاولت وبمنيجية عممية الوصول إلى مدى تأثير المزيج الترويجي في 

  .الجزائري وكالة الشراقة بيدف تحسينيا توجيو العملاء نحو خدمات بنك البركة
 لمحصول عمى اجابات افراد العينة بكل صدق وموضوعية. استخدمنا اسموب الاستبيانغرض ليذا الو 

 المنضبط المصرفي رويجلمت الحديثة الاتجاىات تطبيقضرورة  ىمياأ نتائج ةعد إلى الدراسة خمصت وقد
 الدراسة وصتأ فقد ثم ومن مكاسبيا ظيموتعتحسين أدائيا  شأنو منما  الإسلامية ةالشريع بقواعد

السوق  عدم استقرار ظل في خاصة الواقع رضأ في وتطبيقو المصرفي بالترويج الإسلامية البنوك اىتمام بضرور
 المصرفي.
 .الشرعية الضوابط الترويجي، المزيج الخدمات البنكية الاسلامية، الإسلامية، البنوك :المفتاح الكممات

 
Abstract 

It is no secret that banking promotion has become so important of these days.  

Islamic banks to day do not give enough attention to the banking promotion for several 

reasons; the most important is the thought process and perception management. 

This study aims to try to highlight how to promote Islamic banking services through 

various financial, banking and social services provided by these banks with reference to 

the privacy review, and highlight the characteristics and advantages of mix promotion for 

the services of Islamic banks and to clarify the legal controls that get a different mix 

promotion than traditional banks.  

And then clarify the privacy of the Islamic banking promotion and try to reflect it on the 

Al Baraka Bank Algeria services and stand on the reality of the banking promotion in the 

latter. 

It has been the focus of this study, which tried with scientific methodology to reach the 

extent of the impact of promotional mix in customer directed towards the Al Baraka 

Bank Algeria Services Agency Cheraga in order to improve it. For this purpose we used 

the style of the questionnaire to get answers to the sample honestly and objectively. 

The study concluded that the following findings need to apply modern trends to promote 

banking uncontrolled rules of Islamic law that would improve performance and maximize 

their gains 

Thus, the study has recommended Bdharor Islamic banks' interest in promoting banking 

and applies it in the ground, especially in the absence of the banking market stability. 

 

Key words: Islamic banks, Islamic banking services, mix promotion, Sharia. 
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