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لقد أصبح امتلبؾ مزايا تنافسية وابغفاظ عليها لأطوؿ فتًة بفكنة الغاية الأولى للمصارؼ الإسلبمية في ظل 
ابؼنافسة القوية التي أصبحت تؤطر نشاطاتها، لذلك فقد ابذو العديد من ابؼصارؼ بكو الاىتماـ ابؼكثف بتحليل 
النشاطات ابؼصرفية ابغرجة ابؼنتجة للقيمة والتي من شأنها توضيح سلوؾ التكاليف، إضافة إلى دراسة ابػيارات 

الاستًاتيجية دراسة دقيقة ومعمقة، معتمدة في ذلك على ابؼزج بتُ التحليل الإستًاتيجي والتحليل التسويقي الذي 
ابعودة والابتكار والاستجابة للعميل، والتي أصبحت تشكل ركائز استًاتيجية لبناء ابؼزايا : يتدخل بعناصر رئيسة ىي

: التنافسية في البيئات ابؼصرفية المحلية والعابؼية، وىو ما يتناولو ىذا الفصل من خلبؿ النقاط التالية
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ابؼيزة التنافسية في ابؼصارؼ الإسلبمية: المبحث الأول
 التسويق الاستًاتيجي في ابؼصارؼ الإسلبمية: المبحث الثاني
 ابؼصادر التسويقية التنافسية في ابؼصارؼ الإسلبمية: المبحث الثالث
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الميزة التنافسية في المصارف الإسلامية : المبحث الأول
 إف ابؼنافسة القوية في البيئة ابؼصرفية تفرض على ابؼصارؼ الإسلبمية أكثر فأكثر التوجو الاستًاتيجي لامتلبؾ 
مزايا تنافسية والمحافظة عليها، وىو ما يضمن بؽا البقاء والنمو وبرقيق أرباح متواصلة في الأجل                  

: الطويل، ويتناوؿ ىذا ابؼبحث النقاط التالية ذات الصلة
 
 
 
 

مداخل التنافس للمصارف الإسلامية : المطلب الأول
مدخل السيطرة :  تواجو ابؼصارؼ الإسلبمية ثلبثة مداخل رئيسة للتنافس وبرقيق ابؼزايا التنافسية ىي

. بالتكاليف ومدخل بسييز ابؼنتجات ابؼصرفية ومدخل التًكيز
مدخل الريادة بالتكلفة : الفرع الأول

 يهدؼ مدخل الريادة بالتكلفة إلى برقيق التفوؽ على ابؼنافستُ من خلبؿ تقديم منتوجات مصرفية بتكاليف 
. أقل، وىو ما بيكّن من فرض أسعار أخفض من أسعارىم ويتيح برقيق ربح أكبر

: إيرادات المصرف الإسلامي- 1
 إف عدـ التعامل بالفائدة الربوية لا بينع برصيل ابؼصارؼ الإسلبمية لعوائد وإيرادات ويتم ذلك من ثلبثة 

: (1)مصادر رئيسة ىي
        *حيث تقوـ ابؼصارؼ الإسلبمية بتقديم خدماتها ابؼصرفية مقابل أجر: إيرادات الخدمات المصرفية- 1-1

 أو رسوـ على تلك ابؼنتجات ابؼصرفية، ومصدر ىذه الإيرادات ىو رأس ابؼاؿ، العمل، الشّهرة *** أو جعالة**أو عمولة
. والاسم التجاري بؽذه ابؼصارؼ

وتتمثل ابػدمات الاستثمارية في الأنشطة ابؼتعلقة بتشغيل ابؼوارد ابؼالية : إيرادات الخدمات الاستثمارية- 1-2
للمصرؼ الإسلبمي لتحقيق الأرباح من خلبؿ تعبئة ىذه ابؼوارد وتوظيفها عن طريق ابؼشاركة، حيث يقوـ ابؼصرؼ 

بإدارة استثمارات أمواؿ الغتَ لقاء نسبة من ناتج الاستثمار على أساس عقد ابؼضاربة، ويستحق تلك النسبة بصفتو 
مضاربا في حاؿ برقق الربح فقط، وإذا لم يتحقق الربح خسر ابؼصرؼ جهده وبرمّل صاحب ابؼاؿ ابػسارة ابؼالية، 
كما بيكن للمصرؼ الإسلبمي إدارة استثمارات أمواؿ الغتَ بأجر مقطوع أو بنسبة من أمواؿ ابؼاؿ ابؼستثمر على 

                                                 
(1)

، ص 2006، قياس وتوزيع الأرباح في بنوؾ ابؼشاركة على ضوء بفارستها ابؼصرفية ومعايتَىا المحاسبية، أطروحة دكتوراه غتَ منشورة، جامعة فرحات عباس، سطيف، عبد الحليم غربي  
. 155-153؛ 146-145؛ 136-134.ص

 .(بشن ابؼنفعة) الأجر ىو ما جعلو العاقداف بدلا للمنفعة *
**
.  العمولة خلبفا للفائدة ىي عوض مقابل خدمة فعلية بؿددة سلفا في أصل العقد بدبلغ مقتطع بؿدد ابؼقدار 
***

ىي إجارة عن منفعة يظن حصوبؽا بحيث لا ينتفع ابعاعل إلا بتماـ العمل كاملب، وقد يكوف العمل معلوما أو غتَ معلوـ ولا بهوز تقديم الأجر بخلبؼ الإجارة،  (و ابُععْل)ابِععَالة  
.  فابعاعل لا بوصل على الأجر إلا إذا أدى كل العمل

. مداخل التنافس للمصارؼ الإسلبمية: المطلب الأول
. سلسلة القيمة في ابؼصرؼ الإسلبمي: المطلب الثاني
. الكفاءات المحورية في ابؼصارؼ الإسلبمية: المطلب الثالث
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إيرادات : أساس عقد الوكالة بأجر، ويستحق ىذا الأجر سواء برقق الربح أـ لا، وتتمثل مصادر إيرادات الاستثمار في
. الاستثمارات الذاتية للمصرؼ، إيرادات الاستثمارات ابؼشتًكة، وإيرادات حسابات الاستثمار ابؼقيّدة

وتتمثل ابػدمات ابػاصة في ابؼصارؼ الإسلبمية في ابػدمات الاجتماعية : إيرادات الخدمات الخاصة- 1-3
مثل بيع الأصوؿ الثابتة أو )، وابػدمات غتَ ابؼصرفية (مثل القروض ابغسنة وصندوؽ الزكاة)مقابل عمولة أو بؾانا 

، وابػدمات غتَ ابؼشروعة التي قد تقدمها ىذه ابؼصارؼ مضطرة مثل اللجوء (تأجتَ بعض العقارات ابؼملوكة بؽا 
للمصرؼ ابؼركزي أثناء ابغاجة للسيولة أو التعامل مع ابؼصارؼ التقليدية لتغطية عمليات ابؼراسلة، وتقوـ ابؼصارؼ 

أو  (دوف فائدة أخذا أو إعطاءً )الإسلبمية في ىذه ابغالة إما بالاتفاؽ ابؼسبق مع ىذه ابؼصارؼ على التعامل بابؼثل 
. *بوضع الإيرادات غتَ ابؼشروعة في صندوؽ مستقل لتصرؼ في أغراض النفع العاـ

: تكاليف المصارف الإسلامية- 2
 يتم إلغاء عنصر الفائدة من تعاملبت ابؼصرؼ الإسلبمي عموما وحسابات الاستثمار خصوصا التي تلغى 

، وىو ما يرفع الأرباح ابغقيقية (1)فيها تكلفة الاستثمار التعاقدية والتي بسثل في الغالب بُطُس تكاليف ابؼشروع
للمشروع وبالتالي أرباح ابؼصرؼ الإسلبمي وشركائو، حيث أف استبعاد التكاليف التعاقدية للبستثمارات يؤدي إلى 

توجيو ابؼوارد بكو الاستخدامات ابؼثلى بشكل رشيد وعادؿ، وعلى العموـ فإف ابؼصارؼ الإسلبمية كغتَىا من 
: ابؼنظمات تتحمل تكاليف بـتلفة نابذة عن نشاطاتها ابؼصرفية وابؼالية والاجتماعية ابؼختلفة أبنها

تكاليف استثمار الأمواؿ وىي عديدة ومتنوعة بتنوع ابؼشاريع؛  -
 ؛(...تكاليف شحن البضائع، تكاليف النقل، التأمتُ، التخزين)تكاليف ابؼتاجرات  -

 ؛(...أتعاب، أجور، عمولات)تكاليف إدارية متعلقة بإدارة العمليات ابؼصرفية والعقود  -

 .تكاليف تسويقية متعلقة بالدعاية والإعلبف وبرستُ صورة ىذه ابؼصارؼ -

وتقوـ ابؼصارؼ الإسلبمية بتحديد نتائج نشاطها ابؼصرفي وابؼالي اعتمادا على بؿاسبة التكاليف وفقا للمراحل 
: (2)التالية

؛ (مراكز الربحية ومراكز ابػدمات ابؼساعدة)برميل التكاليف غتَ ابؼباشرة على مراكز التكلفة  -
 توزيع التكاليف غتَ ابؼباشرة على مراكز التكلفة؛ -

 توزيع تكاليف مراكز ابػدمات ابؼساعدة على مراكز الربحية؛ -

 برليل الإيرادات؛ -

 توزيع الإيرادات على الأنشطة الاقتصادية الرئيسة؛ -

                                                 
*
.  وقد أقره بؾمع الفقو الإسلبمي بجدة للبنك الإسلبمي للتنمية 

(1)
. 47.، مرجع سابق، صإبراىيم عبد الحليم عباده: - راجع  

. 160-145. ، استعراض للفكر الاقتصادي الإسلبمي ابؼعاصر، مرجع سابق، ص صمحمد نجاة الله صديقي            -  
(2)

. 218.، مرجع سابق، صعبد الحليم غربي: -  راجع 
. 68-59. ، مرجع سابق، ص صمحمود بن وليد بن عبد اللطيف السويدان            - 
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 .مقابلة الإيرادات بالتكاليف -

: مصادر ميزة التكلفة في المصارف الإسلامية- 3
:  تستمد ابؼصارؼ الإسلبمية ميزة التكلفة الأقل من بؾموعة مصادر نوضحها في ابعدوؿ ابؼوالي

مصادر ميزة التكلفة في المصارف الإسلامية : (20)الجدول رقم 
 تطبيقاتها المصادر

بلوغ تكاليف منخفضة من خلبؿ التخطيط، التنظيم، العمل، التكنولوجيا؛ -  التكلفة
 .التًكيز على تكاليف التوزيع- 

 
 وفورات الإنتاج الكبتَ

زيادة ابؼوجودات الاستثمارية إلى حقوؽ ابؼلكية؛ - 
الاندماج بتُ ابؼصارؼ الإسلبمية؛ - 
 .إدارة أعباء التوسع بكفاءة- 

 
 ابػبرة

برستُ طرؽ وأساليب الأداء؛ - 
برستُ جودة ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية؛ - 
 .بزفيض التقسيم ابؼفرط للؤعماؿ وابؼهاـ- 

 
 العمليات التشغيلية

كفاءة نفقات ابؼصرؼ الإسلبمي في برصيل الإيرادات؛ - 
سرعة ابزاذ القرارات والاستفادة من تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصاؿ؛ - 
 .(فيما يتعلق بالمحاسبة والتسويق مثلب)ابؼقاولة من الباطن - 

. 140-137. إبراىيم عبد ابغليم عبادة، مرجع سابق، ص ص: راجع: المصدر
 

مدخل تمييز المنتج : الفرع الثاني
 يهدؼ ىذا ابؼدخل التنافسي في ىذه ابؼصارؼ إلى التفوؽ على ابؼنافستُ من خلبؿ تقديم منتجات مصرفية 

ومالية بـتلفة ومتفردة تؤدي إلى إشباع حاجات العملبء بطريقة لا بيكن للمصارؼ الأخرى تقليدىا، ويبدو ىذا 
ابؼدخل صعب التحقيق وذلك راجع لصعوبة ابغفاظ على حقوؽ ابؼلكية الفكرية بؼنتجات ابؼنظمات ابػدمية عموما 

التي تتشارؾ مع العملبء في صناعة وتقديم ابػدمات، ولكن ىذا الأمر ليس مستحيلب خاصة بالنسبة للمصارؼ 
الإسلبمية التي بستلك الكثتَ من أوراؽ التميز أبنها التزامها الشرعي الذي بينع الربا والظلم ويتيح خيارات مصرفية 

ومالية متميزة ومتفردة، إضافة إلى الكفاءات المحورية التي يعتبر برديدىا بدقة وتطويرىا والتًكيز عليها مفتاحا أساسيا 
للتفوؽ على ابؼنافستُ، فضلب عن الرتابة التنظيمية والتي تستمد خصوصيتها من الثقافة الإسلبمية السائدة في المحيط 

. التنظيمي بؽذه ابؼصارؼ
 والأمر لا يتوقف عند ىذا ابغد فهذه ابؼصارؼ مطالبة بتوفتَ منتجات مصرفية متميزة بعيدا عن التميز 

الشرعي وذلك على أساس ابؼعايتَ ابؼصرفية وابؼالية، والتفوؽ على منافسيها في بؾالاتهم ودوف أف بزالف فلسفتها وىو 
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ما بينحها مزايا تنافسية قوية على ابؼدى الطويل، وآخر ىذه الأوراؽ الرابحة ىو ىدؼ استًاتيجية التمييز التي تهدؼ 
في باقي ابؼنظمات إلى فرض أسعار عالية يقبل العميل بدفعها لاعتقاده أف ابعودة والتميّز وابؼنفعة المحققة من خلببؽما 

، أما ابؼصارؼ الإسلبمية فهي لا ترفع أسعار خدماتها إلا بدقدار (1)تستحق مقدار الفرؽ الزائد عن الأسعار العادية
ىامش ربح معقوؿ حتى ولو كانت تلك ابػدمات على أعلى درجة من ابعودة والتميّز والتفرد، وىذا مبدأ أخلبقي 

وبيكن توضيح أىم مصادر ميزة بسييز خدمات . (2)مستمد من الشريعة الإسلبمية يكرس عدـ استغلبؿ حاجة ابؼضطر
: ابؼصارؼ الإسلبمية في ابعدوؿ ابؼوالي

مصادر ميزة التمييز في المصارف الإسلامية : (21)الجدول رقم 
 تطبيقاتها المصادر

 

خصائص ابػدمة        
 وجودتها

التكيّف الأفضل مع احتياجات العملبء ابؼصرفية وابؼالية والشرعية؛ - 
؛ (ابؼهنية وابؼصرفية)كفاءة ابؼوظفتُ ونظاـ ابؼصرؼ وإجراءاتو - 
 .مرونة ابؼصرؼ في التعامل مع عملبئو- 

 
 العمليات

أسلوب تقديم خدمات ابؼصرؼ الإسلبمي من طرؼ ابؼوظفتُ؛ - 
القدرة على التفاعل الإبهابي مع العملبء؛ - 
 .برستُ وسائل الاتصاؿ- 

 

 العلبمة التجارية
الاقتًاب قدر الإمكاف من الصورة ابؼتوقعة من طرؼ العميل؛ - 
 .تقديم ضمانات عن جودة خدمات ابؼصرؼ وآدائو ابؼصرفي وابؼالي- 

 .98-96ىشاـ جبر، التسويق ابؼصرفي، مرجع سابق، ص ص : - راجع: المصدر
. 100-99 مرجع سابق، ص ص: إبراىيم عبد ابغليم عباده                 - 

- Jean- Marie Ducreux et Maurice Marchand- Tonel, op.cit., P220. 

 

مدخل التركيز : الفرع الثالث
 ويهدؼ ىذا ابؼدخل التنافسي إلى التفوؽ على ابؼنافستُ من خلبؿ اختيار بؾاؿ ضيق والتًكيز عليو 

واستهدافو بإستًاتيجيات خاصة وذلك بهدؼ برقيق ميزة تنافسية في ذلك ابعزء الإستًاتيجي، وابؼصارؼ الإسلبمية 
: (3)ىي أقرب بطبيعتها إلى ابؼصارؼ الشاملة، إذ تتوافر على العديد من معايتَ الشمولية مثل

حيث تستقطب ىذه ابؼصارؼ الودائع من بـتلف الأطراؼ والقطاعات، كما أنها تنوع في سلّة : المعيار النوعي- 1
. (مصرفية، مالية)خدماتها 

حيث أف ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية أصبحتا عنصرا ىاما من عناصر النشاط الوظيفي : المعيار الوظيفي- 2
. للمصارؼ الإسلبمية

                                                 
(1)

  Voir : Michael E. Porter, op.cit., P.24. 
(2)

. 36.، بحوث في النظاـ الاقتصادي الإسلبمي، مرجع سابق، صمحمد نجاة الله صديقي  
(3)

. 227-225. ، مرجع سابق، ص صسامر جلدة  



الباب الثالث                           الفصل الثالث                  البناء التسويقي للمزايا التنافسية في المصارف الإسلامية 
 

351 

 

يدّؿ على مدى توسع وانتشار ابؼصارؼ الإسلبمية وفروعها في كل أرجاء العالم، وىو معيار و: المعيار الجغرافي- 3
. بؿقق إلى حد كبتَ

 وقد ألُصق وصف الشمولية بابؼصارؼ الإسلبمية لأنها عند نشأتها الأولى منذ أكثر من ثلبثة عقود لم تكن 
بسلك خيارا إلا خيار الشمولية وذلك بهدؼ توفتَ بدائل شرعية لكل أنواع احتياجات العملبء ابؼالية           

وابؼصرفية، لكن تطور وانتشار ىذه ابؼصارؼ اليوـ في كل أبكاء العالم من جهة، وابؼنافسة القوية من طرؼ ابؼصارؼ 
التقليدية ونوافذىا الإسلبمية من جهة أخرى قد يدعو إلى إعادة التفكتَ في ىذا ابػيار، لأف التًكيز على جزء 

إستًاتيجي واستهدافو بأفضل ابػدمات وأقل الأسعار ىو فرصة بفتازة لتحقيق مزايا تنافسية على مستوى ذلك ابعزء، 
حيث بيكن أف تنشأ مصارؼ إسلبمية متخصصة في ابؼتاجرات وأخرى في ابؼشاركات وأخرى في التمويل 

... الشخصي
 

نموذج سلسلة القيمة في المصرف الإسلامي : المطلب الثاني
 إف التفستَ الوحيد وابؼنطقي للتفوؽ على منافستُ بيتلكوف ابؼوارد والإمكانيات والفرص والتهديدات ذاتها ىو 

امتلبؾ مزايا تنافسية بسنح للمصارؼ قدرة التميّز من وجهة نظر العملبء، وتعتبر سلسلة القيمة من أكثر الوسائل 
. شيوعا وبقاحا في برليل ستَورات إنتاج القيمة

مكونات سلسلة القيمة في المصرف الإسلامي : الفرع الأول
 تعتبر سلسلة القيمة من أىم وسائل برليل الأنشطة ابؼنتجة للقيمة التي بسثل مصادر حالية أو بؿتملة للميزة 

التنافسية وفي الوقت ذاتو برديد سلوؾ التكاليف، وسلسلة القيمة في ابؼصارؼ الإسلبمية ىي ذات خصوصية واضحة 
وبفيزة عن غتَىا من ابؼصارؼ، وذلك لاختلبؼ جوىر العمل ابؼصرؼ  الإسلبمي، وىي جزء من نظاـ معقّد لتحويل 
مدخلبت العملبء أصحاب الفوائض ابؼالية إلى بـرجات لعملبء يطلبوف التمويل وخدمات مصرفية أخرى، وذلك مع 

: السيولة والربحية والأماف، وبيكن توضيح نظاـ القيمة للمصرؼ الإسلبمي في الشكل ابؼوالي: مراعاة أىداؼ
 
 
 
 
 
 
 
 
 



الباب الثالث                           الفصل الثالث                  البناء التسويقي للمزايا التنافسية في المصارف الإسلامية 
 

352 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

فإف القيمة تتحدد بالفرؽ بتُ ابؼداخيل الإبصالية  (M.Porter) وحسب برليل صاحب بموذج سلسلة القيمة 
للمنظمة وتكاليفها الإبصالية، فإذا كاف ابؽامش موجبا تكوف ابؼنظمة في وضعية امتيازية، وقياسا على ذلك مع مراعاة 

خصوصية ابؼصارؼ الإسلبمية فإف القيمة تتحدد بالفرؽ بتُ إيرادات ابؼصرؼ الإسلبمي والتكاليف التي يتحملها 
. إبصالا، لذلك فإف برليل تنافسية ابؼصرؼ بوتاج إلى برديد عنصرين بنا القيمة والتكاليف

داخل نظاـ القيمة فيمكن  (مصرفية ومالية وتكافلية)أما عن سلسلة قيمة ابؼصرؼ الإسلبمي ابؼركبة 
: توضيحها في الشكل ابؼوالي

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

نظام القيمة في المصرف الإسلامي : (75)الشكل رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

( M.Porter )إعداد الطالبة اعتمادا على أعماؿ: ابؼصدر

سلسلة قيمة العميل طالب  سلسلة قيمة العميل ابؼودع    
التمويل وابػدمات ابؼصرفية 

    

سلسلة القيمة ابؼصرفية 
للمصرؼ الإسلبمي 

سلسلة القيمة ابؼالية 
للمصرؼ الإسلبمي 

سلسلة القيمة التكافلية 
للمصرؼ الإسلبمي 

نظاـ الاستعماؿ  نظاـ العرض 
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: ومن خلبؿ الشكل السابق تظهر مكونات سلسلة القيمة في ابؼصرؼ الإسلبمي والتي تصنف في قسمتُ
مكوّنات رئيسة وتسمى بالأنشطة الأساسية، ومكونات ثانوية تسمى الأنشطة الداعمة، وبذدر الإشارة أف كل نشاط 
أساسي يتكوف من بؾموعة أنشطة فرعية تشكل سلسلة قيمة داخلية، لذلك فكّل سلسلة قيمة تتكوف من بؾموع من 

سلبسل القيمة الفرعية ابؼركبة، ابؼتًابطة وابؼتسلسلة، ىدفها تتبع وبرليل الأنشطة ابغرجة ابؼنتجة للقيمة والأنشطة 
: ابغرجة ابؼنتجة للتكاليف، كما يوضح الشكل ابؼوالي

 
 
 
 
 
 
 

 
 

نظام القيمة في المصرف الإسلامي : ()الشكل رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(. M.Porter)إعداد الطلبة بالاعتماد على أعماؿ : ابؼصدر
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

سلسلة قيمة العميل طالب سلسلة قيمة العميل ابؼودع 
التمويل وابػدمات ابؼصرفية 

سلسلة القيمة ابؼصرفية  
للمصرؼ الإسلبمي 

سلسلة القيمة ابؼالية 
للمصرؼ الإسلبمي 

سلسلة القيمة التكافلية 
للمصرؼ الإسلبمي 

نظاـ الاستعماؿ نظاـ العرض 

سلسلة القيمة المركبة في المصرف الإسلامي : (76)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .(M.Porter)إعداد الطالبة اعتمادا على أعماؿ : ابؼصدر

 

 
 
 
 

الإمداد         تصميم ابؼنتجات     تسويق ابػدمات  ابؼالية    خدمات مرتبطة 
الداخلي        ابؼصرفية ابؼالية         وابؼصرفية والتكافلية    بابؼنتجات ابػدمية  

العلبقات مع العملبء،  )بصع           والعمليات           والعمليات               )
...( تصميم ابؼنتجات                                إدارة التموقع        (الأمواؿ

 التكافلية من ابؼودعتُ    تقديم ابػدمات 

مش
ىا

 

عم
 الد

شطة
أن

 

 الأنشطة الأساسية

ابؽيكلة القاعدية للمصرؼ الإسلبمي 
الػػرقػػابػة الػػشرعيػة 
إدارة  ابؼػػػخػػاطػػػػر 

الػػتطػويػر التػكنػولػوجي 
إدارة الػػمػػوارد البػشػريػة 
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النشاطات الأساسية في سلسلة القيمة : الفرع الثاني
:  تتمثل النشاطات الأساسية في سلسلة قيمة ابؼصرؼ الإسلبمي، في أربعة نشاطات حرجة ىي

: جمع الأموال من المودعين- 1
 ويتمثل ىذا النشاط في الإمداد الداخلي للمصرؼ الإسلبمي بدختلف مصادر الأمواؿ سواء كانت ذاتية 

الودائع ابعارية، ودائع التوفتَ، ودائع          )أو خارجية  (رأس ابؼاؿ، الاحتياطات، الأرباح غتَ ابؼوزعة)
، ويعتمد ابؼصرؼ الإسلبمي مبدأ ابؼشاركة في الغُنم والغُرـ بدؿ التعامل الربوي أثناء إدارتو وتوظيفو (1)(الاستثمار

. لأمواؿ ابؼودعتُ
: تصميم المنتجات المصرفية والمالية- 2

 وعملب بدبدأ الشمولية والتنويع فإف ابؼصارؼ الإسلبمية تقدـ تشكيلة متنوعة من ابػدمات التي تصنف وفقا 
خدمات مرتبطة بابؼهنة ابؼصرفية وخدمات مرتبطة بابؼهنة ابؼالية أو الاستثمارية، وبهب :بؼهن ىذه ابؼصارؼ إلى نوعتُ

: (2)مراعاة العديد من العوامل أثناء تصميم ىذه ابػدمات بأنواعها ىي
الالتزاـ الشرعي بقواعد ابغلبؿ وابغراـ؛  -
 ابعودة أثناء التصميم والتقديم؛ -

                                                 
(1)

. 97.، مرجع سابق، صجمال الدين عطية: -  راجع 
. 99. ، مرجع سابق، صمحمد شيخون      - 
 .236-235. ، ص صعائشة الشرقاوي المالقي     - 

. 218-217. ، مرجع سابق، ص صسامر جلدة     - 
(2)

. 34-16. ، مرجع سابق، ص صمحمد البلتاجي: -  راجع 
. 105-102. ، التسويق ابؼصرفي، مرجع سابق، ص صىشام جبر            - 

سلاسل القيمة الداخلية للمصرف الإسلامي : (77)الشكل رقم 
 
 
 
 

 
 

 
بحوث 
 التسويق

 
تسيتَ 

 الاتصالات

إدارة 
ابعودة 
 الشاملة

إدارة 
العلبقة 
مع 

 الوسطاء

إدارة نظاـ 
اليقظة 

 الاستًاتيجية

تسيتَ        
النشاطات 

 البيعية

تسيتَ 
المحيط 
 ابؼالي

العمليات 
 وابؼوظفوف

التًويج     
والإشهار   

 والتًقية 

 
 لتوزيعا

  

 

 (.M.Porter)إعداد الطالبة اعتمادا على أعماؿ : ابؼصدر
 

 
 

               تصميم            التسويق  
            ابؼنتجات ابؼالية            
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 التجديد والابتكار وفقا لاحتياجات العملبء ابؼتجددة وابؼتطورة؛ -

 إدارة ابؼخاطر التشغيلية وابؼالية والائتمانية والتسويقية؛ -

  .إدارة نظاـ اليقظة الإستًاتيجية خاصة بالنسبة للخدمات ابؼالية -

وبذدر الإشارة إلى وجود نوع ثالث من ابػدمات يسهم في خلق القيمة داخل ىذه ابؼصارؼ وىو ابػدمات 
. التكافلية

: تسويق منتجات المصرف الإسلامي- 3
 يسمح النشاط التسويقي للمصرؼ الإسلبمي بالتحديد الدقيق لشرائح العملبء ابؼستهدفتُ واحتياجاتهم 

حاليا ومستقبلب وىو ما يتيح الاستجابة ابؼلبئمة في الوقت المحدد وبابؼقدار ابؼناسب بالنسبة لكل نوع من الاحتياجات 
ابؼصرفية وابؼالية بالنسبة للعملبء، والاحتياجات الاجتماعية بالنسبة للمستفيدين، حيث بهب على ابؼصرؼ الإسلبمي 

. في ىذا الصدد التًكيز على التسويق الاجتماعي
: الخدمات المرتبطة بمنتجات المصرف الإسلامي- 4

 تعتبر ىذه ابػدمات ابؼوجّو الأساسي لعلبقات ابؼصرؼ الإسلبمي، وىي تتعلق بوسائل الدفع وبعمليات 
ابؼكتب ابػلفي التي بزص ابؼعابعة الإدارية والمحاسبية للعمليات ابؼصرفية وابؼالية، إضافة إلى معابعة الأحداث الطارئة 

. (1)وتسيتَ ابؼخاطر، وإدارة العلبقات مع العملبء حتى بعد انتهاء تعاملهم مع ابؼصرؼ
 وابعدير بالذكر أف العلبقات بتُ النشاطات الأساسية لسلسلة القيمة ىي علبقات قوية، وثيقة          

ومتداخلة، فتصميم ابؼنتجات في ابؼصرؼ مثلب ىو جزء أساسي من الوظيفة التسويقية ولكن أبنيتو الفائقة ومشاركتو 
. في تأسيس القيمة أدت إلى اعتباره نشاطا حرجا من الأنشطة الأساسية

النشاطات الداعمة في سلسلة القيمة : الفرع الثالث
الطبيعة ابػدمية والأخلبقية :  برتل النشاطات الدّاعمة في ابؼصارؼ الإسلبمية مكانة مهمّة لعدة أسباب أبنها

للصناعة ابؼصرفية الإسلبمية، وتتمثل نشاطات دعم الأنشطة الأساسية لسلسلة القيمة في ابؼصرؼ الإسلبمي فيما 
: يلي
: الهيكلة القاعدية للمصرف الإسلامي-1

الإدارة               :  يتكوف ىذا النشاط من بؾموع النشاطات ابؼهمّة بالنسبة للمصرؼ الإسلبمي مثل
العامة، التخطيط، المحاسبة، ابؼالية، ابؼهاـ القانونية، إدارة ابعودة والعلبقات ابػارجية، وترافق ىذه الوظيفة ابؼساندة 

بصيع النشاطات الأساسية لسلسلة القيمة أثناء ستَورة خلق القيمة، وتهدؼ ىذه الوظيفة إلى برقيق التكامل والتنسيق 
. والتعاوف بتُ بصيع أفراد ابؼصرؼ الإسلبمي وموارده لبلوغ الأىداؼ ابؼسطرة

 

                                                 
(1)

   Adapté de : - Monique Zollinger et Al, op. cit., P.229. 

                  - Michael Porter, op. cit., P.57. 
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: الرقابة الشرعية- 2
 وىي وظيفة تقوـ بها ىيئة متخصصة من ذوي العلم وابؼعرفة بأصوؿ ابؼعاملبت الاقتصادية الشرعية، حيث 

تقوـ ىذه ابؽيئة بدتابعة وفحص وبرليل بصيع الأعماؿ وابؼهاـ وابؼعاملبت التي بذري داخل ابؼصرؼ الإسلبمي وخارجو 
بهدؼ رصد ابؼخالفات والأخطاء الشرعية وتصحيحها فورا، إضافة إلى القياـ بأدوار الإرشاد  (مع ابؼتعاملتُ معو)

والنصح والفتوى واقتًاح سبل التطوير ابؼلبئمة بػصوصية ابؼصرؼ، وىذه الوظيفة ترافق نشاط ابؼصرؼ منذ نشأتو 
، كما أنها ترافق بصيع الأنشطة الأساسية لسلسلة القيمة، حيث أف الرقّابة الشرعية ىي من أىم (1)وماداـ قائما

نشاطات دعم الأنشطة الأساسية في ابؼصرؼ الإسلبمي، إف لم نقل أنها تساىم فعليا في خلق القيمة للمنتجات 
. ابؼصرفية وابؼالية الإسلبمية

: إدارة المخاطر في المصرف الإسلامي- 3
بـاطر ابؼعلومات وتنشأ في :  حيث يواجو ابؼصرؼ الإسلبمي عدة أنواع من ابؼخاطر بيكن تقسيمها إلى نوعتُ

حالة عدـ دقة ابؼعلومات أو نقصها وىو ما بهرّ خيارات خاطئة، وبـاطر أخلبقية ترتبط بشكل كبتَ بعامل ابؼضاربة 
الذي يفتًض توفره على خصائص الأمانة وابػبرة والعلم بالسوؽ، وتعتبر إجراءات ابغذر وابغيطة للتقليل من حدّة 

. (2)ابؼخاطر من مقاصد التشريع ابؼالي الإسلبمي
: التطوير التكنولوجي- 4

أف مفهوـ التطوير التكنولوجي أوسع من مفهوـ البحث والتطوير ذلك لأف  (M.Porter) يؤكد الباحث 
الأوؿ يتدخل متى استدعت ابغاجة إليو في أي جزء أو نشاط أو مرحلة داخل ابؼنظمة، في حتُ أف البحث والتطوير 

، لذلك فإف نشاط التطوير التكنولوجي يرافق كل الأنشطة (3)ىو وظيفة بؽا مكاف ثابت يتواجد عادة قرب الإنتاج
الأساسية لسلسلة القيمة داخل ابؼصرؼ الإسلبمي، فهو يساعد على تطوير تكنولوجيا الاتصاؿ التي تفيد في توزيع 

ابػدمات بطرؽ بـتلفة، إضافة إلى دوره في بزفيض تكاليف العمالة ابؼصرفية وتوفتَ الراحة للعملبء وابؼوظفتُ من 
، البطاقات البلبستيكية، (Internet)ابغواسيب، الشبكات الكونية )خلبؿ إدخاؿ الأساليب التكنولوجية ابغديثة 

. (...ابؽاتف، آلات الصرؼ الآلي، الصتَفة الالكتًونية
 
 

                                                 
(1)

. 170-161. ، مرجع سابق، ص صأحمد إبراىيم أبوسن وآخرون: - راجع  
. 268-266.  بحوث في النظاـ ابؼصرفي الإسلبمي، مرجع سابق، ص صمحمد نجاة الله صديقي،     - 
. 6-5. ، الوظيفة الرقابية للبنوؾ الإسلبمية، مرجع سابق، ص صمحمد إبراىيم أبو شادي     - 

(2)
. 119-114. ، مرجع سابق، ص صإبراىيم عبد الحليم عباده: -  راجع 

. 17-16. ، مرجع سابق، صمحمد البلتاجي     - 
. 153-149. ، مرجع سابق، ص صأحمد سليمان خصاونة     - 

(3)
. 148-147. ، التسويق ابؼصرفي، مرجع سابق، ص صىشام جبر: -  راجع 

. 1886. ، مرجع سابق، صماجدة أحمد شلبي            - 
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: إدارة الموارد البشرية- 5
 تهدؼ إدارة ابؼوارد البشرية في ابؼصرؼ الإسلبمي إلى توفتَ احتياجاتو من الأفراد العاملتُ كميّا أي من حيث 

عددىم وكيفيا أي من حيث كفاءاتهم ومهاراتهم وخبراتهم، وابؼصارؼ الإسلبمية عموما تواجو إشكالية ابؼوارد البشرية 
ابؼؤىلة للعمل في بؾاؿ الصتَفة الإسلبمية، وذلك لنقص التأطتَ الأكادبيي في ىذا المجاؿ فمعظم ابؼصرفيتُ في العالم 
الإسلبمي متشبعوف بثقافة الصتَفة التقليدية الربوية، لذلك فإف عددا من الدوؿ الإسلبمية وغتَ الإسلبمية قد بدأ 

: (1)مستَة جديدة بابذاه الدراسة الأكادبيية للبقتصاد الإسلبمي ومعاملبتو، ومن أىم ىذه التجارب
؛ 1983منذ سنة  (ابؼملكة الأردنية ابؽاشمية)بذربة معهد الدراسات ابؼصرفية  -
 بذربة معهد الإمارات للدراسات ابؼصرفية وابؼالية؛ -

 ؛1993منذ سنة  (السوداف)بذربة ابؼعهد العالي للدراسات ابؼصرفية وابؼالية  -

 ؛(الأردف)بذربة الأكادبيية العربية للعلوـ ابؼالية  وابؼصرفية  -

 بذربة معهد البحرين للدراسات ابؼصرفية وابؼالية؛ -

 .2009سنة  (ابعزائر) بكلية العلوـ الاقتصادية والتسيتَ بولاية سطيف (LMD)بذربة ماستً نظاـ  -

الكفاءات المحورية في المصارف الإسلامية : المطلب الثالث
 إف برليل الكفاءات المحورية في ابؼصرؼ الإسلبمي يؤدي إلى برديد المجالات الرئيسة التي بيكن لو أف يطوّر 

. فيها مزايا تنافسية وذلك في إطار ابؼهنة أو ابؼهن التي بيارسها
مهن المصارف الإسلامية : الفرع الأول

: (2) بسثل ابؼهنة بالنسبة للمصرؼ الإسلبمي من وجهة نظر إستًاتيجية
؛ (...مصرفية، مالية، تنموية)النشاطات ابؼختلفة التي بيارسها ابؼصرؼ  -
 الطريقة التي بيارس بها ابؼصرؼ تلك النشاطات؛ -

 .التكنولوجيا التي بيتلكها ابؼصرؼ ويتحكم بها جيّدا بؼمارسة نشاطاتو -

لذلك فإنو من الضروري عدـ خلط مهن ابؼصارؼ الإسلبمية وعدـ تعريفها على أساس ابؼنتجات ابػدمية التي 
تقدمها لأف ذلك خطأ استًاتيجي، فالتعريف الصحيح للمهنة بيثل رسالة جوىرية لسياسة الاتصاؿ ابؼالي وابؼصرفي 

، والتعريف ابػاطئ للمهنة يقود ابؼصرؼ الإسلبمي إلى سوء اختيار بؾالاتو (3)تتمحور حوبؽا آفاؽ التطور ووسائلو
. المحورية التي بيكن أف يتطور فيها ومن خلببؽا

 وبيكن توضيح ابؼهن ابؼختلفة التي بسارسها ابؼصارؼ الإسلبمية في ابعدوؿ ابؼوالي، علما أف ىذه ابؼصارؼ 
. تفضل خيار التنويع والشمولية في منتجاتها ابػدمية وذلك لأسباب تنموية وإستًاتيجية

                                                 
(1)

. 238-230. ، مرجع سابق، ص صأحمد إبراىيم أبوسن وآخرون  
(2)

  Adapté de : Gérard Garibaldi, op. cit., P160. 
(3)

  Monique Zollinger, Op. Cit., P.201. 
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المهن المتاحة للمصارف الإسلامية : (22)الجدول رقم 
 نشاطاتها المهنة

 (الأفراد)مصارؼ ابػواص  -
 

بصع ابؼوارد؛  -
؛ (...مضاربة، مرابحة، إجارة)بسويل الأفراد  -
خدمات مصرفية؛  -
 خدمات تكافلية؛-  -

مصارؼ ابؼؤسسات وابؼهنيتُ  -
 

؛ (...مشاركة، مضاربة، استصناع)بسويل  -
وسائل الدفع وابػزينة؛  -
 خدمات مصرفية خاصة؛ -

مصارؼ الأعماؿ  -
 

التدخل بالأمواؿ ابػاصة؛  -
 ابؽندسة ابؼالية والتمويل ابؼهيكل؛ -

: مصارؼ مالية -
 بؿلية 

  دولية
 

تسيتَ الأصوؿ؛  -
 التدخل على مستوى السوؽ ابؼالية؛ -

منتجات التأمتُ  -
 

تأمتُ على ابغياة؛  -
التأمتُ على الضرر؛  -
 ؛ترازابغذر والاح -

بسويل متخصص  -
 

بسويل تأجتَي؛  -
 منح تشغيلية؛ -

 .خدمات تكافلية -

 (متعددة المهن)مصارف شاملة - 

. 422. ، مرجع سابق، صعائشة الشرقاوي المالقي: - راجع: المصدر
 .173-151. ، مرجع سابق، ص صمحمود حسن صوان            - 
 .200-198. ، مرجع سابق، ص صمحمود حسين الوادي وحسين محمد سمحان            - 

 .57-53.  إدارة ابؼصارؼ الإسلبمية، مرجع سابق، ص صىشام جبر،            - 
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الكفاءات المحورية والكفاءات المميزة للمصارف الإسلامية : الفرع الثاني
 إف برديد مهنة ابؼصرؼ الإسلبمي ىو نقطة انطلبؽ كل الأفعاؿ وردود الأفعاؿ                     

الاستًاتيجية، فإستًاتيجيات النمو مثلب ترتكز بشكل أساسي على مهنة أو مهن ابؼصرؼ الإسلبمي، مع اعتبار أف 
النشاطات ابؼكوّنة للمهنة تعتمد على استغلبؿ عدد بؿدود من الكفاءات المحورية، لذلك فإف برليل الكفاءات المحورية 

: (2)وبذدر الإشارة إلى وجود نوعتُ من الكفاءات ىي. (1)يندرج ضمن برليل ابؼهنة ابؼصرفية
: الكفاءات المحورية- 1

 وىي الأصوؿ غتَ ابؼلموسة التي بسثل بؾموع ابؼهارات الفارقة ذات الطابع ابػاص والتي بسنح للمصرؼ قوة 
. (مثل التكنولوجيا والرتابة التنظيمية)حقيقة للتميز أو لتخفيض التكاليف 

: الكفاءات المميزة- 2
 وىي الأصوؿ غتَ ابؼلموسة ذات الطابع ابػاص والتي تسمح بخلق ابؼزايا التنافسية من خلبؿ رفع القيمة 

. النهائية للمنتج ابؼصرفي ابؼقدـ للعميل مثل شعار ابعودة
 وبناءً على ىذا التحليل فإنو بيكن للمصارؼ الإسلبمية البحث عن الكفاءات المحورية والكفاءات ابؼميّزة بؽا 

والتي من شأنها خلق القيم بالنسبة للعملبء، وابعدوؿ ابؼوالي يوضح أىم الكفاءات التٍ بيكن للمصارؼ الإسلبمية 
: التعويل عليها تأسيس القيم وبناء ابؼزايا التنافسية

الكفاءات المنتجة للقيمة في المصارف الإسلامية : (23)الجدول رقم 
 البيان الكفاءات

. الشبكة ابؼادية والإلكتًونية للمصرؼ الإسلبمي- 1 الكفاءات المحورية
 .معرفة الأحداث ابؼستمرة بغياة العملبء- 2

السيطرة على ابؼخاطر، الانتظارات، )التجزئة الدقيقة للسوؽ اعتمادا على بؾموعة خصائص - 3
 .(...ابؼردودية، السلوؾ، ابػبرة وابؼعرفة

 .تدريب ابؼوظفتُ على البيع وعلى التفاوض الناجح- 4

 .التحكم في معرفة ابؼنتجات ابؼصرفية وابؼالية للبستجابة لانتظارات العملبء- 5

 .القدرة على امتلبؾ وتسيتَ أنظمة الإعلبـ الآلي- 6

 .السيطرة على تكنولوجيا تقديم ابػدمات وابؼنتجات- 7

 .العروض ابؼرفقة بتشكيلة من ابػدمات وابؼنتجات ابؼصرفية وابؼالية- 8

 .التحكم في تقنيات برفيز الادخار- 9

 .تصميم وتسهيل استعماؿ شبكة الوكالات- 10

 .ابعدية والاحتًاؼ والالتزاـ الشرعي: صورة العلبمة- 11

                                                 
(1)

  Adapté de : Eric Lamarque, Avantage concurrentiel et compétences clés : Expérience d’une recherche sur le 

secteur bancaire, Finance contrôle stratégique- Volume 4, N°01, Mars 2001, PP.74-77. 
(2)

 Adapté de :- Giorgio Pellicelli, op. cit., P.222. 

                      -Minique Zollinger et Al, op.cit., P.231.  
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 .أمن ابؼعاملبت بالنسبة للؤمواؿ والأفراد- 12

 .امتلبؾ أفراد على درجة عالية من العلم وابؼعرفة الشرعية بابؼعاملبت ابؼالية وابؼصرفية- 13

 .الرتابة التنظيمية ابؼشّبعة بالثقافة الإسلبمية- 14

. لا مركزية كافية وقنوات توزيع متخصصة- 15 الكفاءات ابؼميّزة
 .قناة توزيع/ عميل/ عرض: برديد التوليفة ابؼثلى- 16

 .الأفعاؿ وردود الأفعاؿ التنافسية- 17

 .الدراسة ابؼسبقة للبحتياجات- 18

 .(نظاـ ابؼعلومات)توثيق حياة العملبء في ملفات خاصة - 19

 .(بذاوز ابؼنافستُ ببضعة أشهر)الابتكار في ابؼنتجات والعمليات والطرؽ - 20

 .(ابؼتاجرات، ابؼشاركات)التعاقد والاتصاؿ مع العملبء بطرؽ شفافة حوؿ شروط العرض - 21

 .القدرة على عرض منتجات بأفضل الشروط والتكاليف- 22

 .معرفة تكلفة العائد على الاستثمار/ ىيكلة تكاليف ابؼصرؼ- 23

 .القدرة على ضماف بمو منتظم وابغصوؿ على موقع مسيطر في السوؽ- 24

 .الإدارة ابؼلبئمة ما بتُ ابؼركزية واللبمركزية- 25

 .القدرة على النشاط وفق تغتَات المحيط- 26

الكفاءات ابؼميّزة 
ابػاصة بتجميع 

 الودائع

. مقاربة شاملة حوؿ الثروة ابؼالية وفلسفة ابؼصرؼ الإسلبمي- 27
 .قدرة التفاوض مع العملبء- 28

 .ىيكلة التشكيلبت والتنويع في ابؼنتجات ابػدمية ابؼقتًحة- 29

 . تسيتَ واستثمار الأمواؿ المجمعة - 30

الكفاءات ابؼميّزة 
 ابػاصة بالتمويل

. الصيغ ابؼناسبة لاستثمار الأمواؿ والابذار بها- 31
 .التحديد الدقيق لقواعد ابؼشاركة والغنم والغرـ بتُ ابؼصرؼ وعملبءه- 32

 .(النمو/ الربح)إبهاد أفضل فرص الاستثمار وابؼتاجرة - 33

الكفاءات ابؼميّزة 
ابػاصة بابػدمات 

 ابؼصرفية

. (...وكالة بأجر، أتعاب)التحكم في تكاليف وتسعتَ ابػدمات على أسس شرعية - 34
 .(وسائل الدفع، التأمتُ)ابعودة الفائقة للخدمات القاعدية - 35

 .التوليف بتُ ابػدمات ابؼصرفية وابؼنتجات التأمينية- 36

 ...ابؼصرؼ الإسلبمي عن بعد، الإنتًنت- 37

 Source : Adapté de : - Monique Zollinger et Al, op. cit., PP.234-235. 

                                -  Eric Lamarque, Avantage concurrentiel et compétence clés, op. cit., P.78. 

 
مجالات الكفاءات المحورية في المصرف الإسلامي : الفرع الثالث

 تعتبر أنشطة سلسلة القيمة على قدر كبتَ من الأبنية، ولكن دراسة الكفاءات ابؼصرفية تعتبر المجالات 
صورة العلبمة، نظاـ ابؼعلومات، تسيتَ ابؼخاطر وىيكلة قنوات : الرئيسية ابؼنتجة للمزايا التنافسية أربعة بؾالات ىي

: التوزيع، كما يوضح ابعدوؿ ابؼوالي
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مجالات الكفاءات المحورية في المصرف الإسلامي : (24)الجدول رقم 
 الكفاءات المحورية المجال

 
 
 

 نظاـ ابؼعلومات

. (...ابؼالية وابؼصرفية)استنفاذ قواعد ابؼعطيات والقدرة على معابعة ابؼعطيات  -
. جودة وموثوقية تقنيات التجزئة والتحليل ابؼسبق للعمليات -
وابؼساعدة على ابزاذ  (تسيتَ الاتصاؿ مع العملبء)تصميم الأنظمة ابؼساعدة على البيع  -

. القرارات
معطيات اقتصادية، مالية، شرعية، )تقاطع ابؼعلومات ابؼتعلقة بخدمات ابؼصرؼ الإسلبمي  -

. (اجتماعية
. معرفة العناصر ابؼكونة لتكلفة العائد على الاستثمار -
 .سرعة معابعة ابؼعلومات والأوامر -

القدرة على الاستثمار، ابؼتاجرة، تسيتَ أمواؿ العملبء بطرؽ )القوة ابؼالية التي تنتج الثقة  - صورة العلبمة والشهرة
. (شرعية

، (تقارب مادي، تقارب نفسي، تقارب إلكتًوني)القدرة على برقيق التقارب مع العملبء  -
. وجعلهم يلحظوف ابؼصرؼ الإسلبمي

القدرة على توفتَ ابغلوؿ لكل )القدرة على توضيح احتًافية ومهنية وخبرة ابؼصرؼ الإسلبمي  -
. (ابؼشكلبت ابؼالية وابؼصرفية

 .الالتزاـ الشرعي والأخلبقي التاـ بأصوؿ التعاملبت ابؼصرفية وابؼالية والاقتصادية -

 
 

 تسيتَ ابؼخاطر

جودة إجراءات ابغصص والنتائج، وجودة تقييم ابؼخاطر ابؼرتبطة بصيغ التمويل الإسلبمية  -
. (...مرابحة، مضاربة، مشاركة، استصناع)ابؼقتًحة 

. بماذج اختيار العملبء -
. تأمتُ ابؼعاملبت والعمليات وابؼبادلات مع العملبء -
 .بماذج الرقابة على ابؼواقع في الأسواؽ -

 
 

 ىيكلة شبكات التوزيع

. التوليف الأمثل لشبكة التوزيع -
. جودة العلبقات مع العملبء والأطراؼ ذات الصلة بابؼصرؼ الإسلبمي -
. قناة التوزيع/ العميل / العرض: ابؼلبءمة بتُ -
. (مبادلة/ علبقة : ابؼزج بتُ)برريك أبماط التوزيع  -
. التواجد على ابؼستوى الدولي -
 .فعالية فرؽ تركيب العمليات ابؼالية ابؼعقدة -

. 208 وما بعدىا؛ 132. ، التسويق ابؼصرفي، مرجع سابق، صىشام جبر: - راجع: المصدر
. 152-149.، مرجع سابق، ص صأحمد سليمان خصاونو            - 
 .33-14.، مرجع سابق، ص صمحمد البلتاجي                 - 

- Monique Zollinger et Al, op. cit., PP.236-246. 

- Eric Lamarque, Avantage concurrentiel et compétence clés, op. cit., P.81-85. 
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التسويق الإستراتيجي : المبحث الثاني
 يهدؼ التسويق الإستًاتيجي في ابؼصارؼ الإسلبمية إلى بناء ابؼزايا التنافسية وابغفاظ عليها، وبسثل 

الإستًاتيجيات التسويقية إحدى الأسس التنافسية التي تعتمد عليها ابؼصارؼ بؼمارسة نشاطاتها التشغيلية بدا يضمن 
: بؽا الاستمرار في الأجل ابؼتوسط والأجل الطويل، وىو ما بواوؿ ىذا ابؼبحث التطرؽ إليو، من خلبؿ النقاط التالية

 
 
 
 
 

الحقل الإستراتيجي للمصرف الإسلامي : المطلب الأول
 إف برديد ابغقل الإستًاتيجي للمصرؼ الإسلبمي بوتاج إلى بؾموعة معايتَ تساعد على برديد قرارات النمو 

من خلبؿ معرفة حدود النشاط ابؼصرفي وبذنب عدـ ابؼلبءمة والتشتت في النشاطات وابؼهن، وتتمثل أىم ابؼتغتَات 
: المحددة للحقل الإستًاتيجي ضمن جغرافية معينة في ثلبثة متغتَات كما يوضح الشكل ابؼوالي

 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

مصفوفة الحقل الإستراتيجي المصرفي : (78)الشكل رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source: Adapté de : Abell (1980). 

 

 

(A) 

(B) 

(C) 
 العملبء

 التكنولوجيا

 ابؼنتجات
(A) ،(C ) يتعلقاف بابؼنتج نفسو

. والتكنولوجيا ذاتها وبأجزاء سوقية بـتلفة
(A) و(B)  يتعلقاف بابؼنتج ذاتو وبابعزء

 السوقي ذاتو وبكن بتكنولوجيا بـتلفة

. ابغقل الإستًاتيجي للمصرؼ الإسلبمي: المطلب الأول
.  صياغة الإستًاتيجية التسويقية في ابؼصرؼ الإسلبمي:المطلب الثاني
. ابػيارات الإستًاتيجية التسويقية للمصارؼ الإسلبمية: المطلب الثالث
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عملاء المصرف الإسلامي : الفرع الأول
 يتطلب توسيع ابغقل الإستًاتيجي للمصرؼ الإسلبمي التًكيز على متغتَ العملبء الذين بيثلوف مصدرا ىاما 

العملبء ابؼودعوف : من مصادر التمويل والتدفق النقدي داخل ابؼصرؼ، وينقسم العملبء الإستًاتيجيوف إلى صنفتُ
لأموابؽم، والعملبء طالبو التمويل وابػدمات ابؼصرفية، لذلك فالأمر بوتاج إلى استًاتيجيات تهدؼ إلى استقطاب 

. العملبء على أنواعهم
: تنمية الودائع- 1

الودائع الاستثمارية والودائع الادخارية والودائع :  يتوفر ابؼصرؼ الإسلبمي على ثلبث صيغ للودائع ىي
: (1)ابعارية، وحتى بوقق بموا في حجم ودائعو بشكل مستمر لابد من توافر عوامل أبنها

التعامل على أساس الشريعة الإسلبمية، وىو جوىر عمل ابؼصرؼ الإسلبمي وفي الوقت ذاتو ىو سبب  -
مباشر في ازدياد الطلب على التعاملبت ابؼالية الإسلبمية؛ 

انتشار الوعي ابؼصرفي الإسلبمي، ويعد نشر الوعي ابؼصرفي سببا رئيسا في زيادة ودائع ىذا النوع من  -
 ابؼصارؼ الذي يعتمد بشكل كبتَ على العامل الشرعي؛

تعظيم العائد الاقتصادي، إضافة إلى تسويق الأفكار الاجتماعية والثقافية والتًبوية فضلب عن ابػدمات  -
 ابؼصرفية ابؼتميزة، وىي كلها تساىم في رفع وتوسيع قاعدة العملبء ابؼودعتُ لأموابؽم؛

 قوة ابؼركز ابؼالي للمصرؼ الإسلبمي وابؼعبّر عنو بالقوائم ابؼالية ابػتامية؛ -

 .الانتشار ابعغرافي لفروع ابؼصرؼ الإسلبمي، وىو ما ييُسر اتصاؿ العملبء بو وإقبابؽم عليو -

: توظيف الأموال- 2
 لقد عمل ابؼؤسسوف الأوائل للمصارؼ الإسلبمية على إحياء صيغ الاستثمار والتمويل الإسلبمي وبعثها من 

التًاث، حيث عمل ىؤلاء الرواد على انتقاء أكثر ىذه الأدوات ملبءمة لتمويل الأنشطة  الاقتصادية ابؼعاصرة مع 
إدخاؿ التعديلبت ابؼناسبة عليها حتى تتماشى مع النشاط ابؼصرفي ابغديث ودوف التعارض مع الفكر الاقتصادي 

، وحتى يتمكن ابؼصرؼ الإسلبمي من توظيف أموالو وأمواؿ عملبئو بالشكل الأمثل الذي يوسِّع من (2)الإسلبمي
: قاعدة طالبي التمويل لابد أف ينتهج إستًاتيجية متكاملة تراعي العوامل التالية

الالتزاـ الشرعي بأصوؿ ابؼعاملبت ابؼالية والتجارية؛  -
 الكفاءة الاقتصادية في توظيف الأمواؿ في ابؼشاركات وابؼتاجرات؛ -

 .الكفاءة التسويقية في الدعاية وبناء صورة ابؼصرؼ الإسلبمي -

 
 

                                                 
(1)

. 107-104. ، مرجع سابق، ص صإبراىيم عبد الحليم عبادة  
(2)

. 80. ، مرجع سابق، صأحمد سليمان خصاونو  
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: تحسين الخدمات- 3
 يساعد برستُ ابػدمات ابؼصرفية ابؼصارؼ الإسلبمية على اجتذاب شرائح واسعة من العملبء وخاصة أولئك 

الذين يفضلوف التعامل على أسس عقيدية، كما يساىم توفتَ ابػدمات الإنسانية والاجتماعية على برستُ صورة 
. العلبمة وبناء التموقع ابؼلبئم في أذىاف العملبء

منتجات المصرف الإسلامي : الفرع الثاني
 يقوـ ابؼصرؼ الإسلبمي بتوسيع حقلو الإستًاتيجي من خلبؿ توسيع قاعدة منتجاتو وخدماتو ابؼصرفية 

وابؼالية، والتنويع في ابؼصرؼ الإسلبمي بؿكوـ بأسس شرعية وأخلبقية على خلبؼ التنويع في ابؼصارؼ التقليدية الذي 
: (1)يستند إلى بؾموعة أسس وضعية ىي

سلعية النقود أي إمكانية الابذار بها؛  -
 بذميع الودائع وابؼدخرات استنادا إلى قاعدة الدائنية وابؼديونية؛ -

 توظيف ابؼوارد اعتمادا على منح القروض والتسهيلبت الائتمانية؛ -

 الفائدة ابؼصرفية على القروض والتسهيلبت الائتمانية؛ -

 .التنويع ابؼالي في مصادر الأمواؿ وتوزيع آجابؽا -

: (2)بينما يستند التنويع في ابؼصرؼ الإسلبمي على أسس ىي
ابؼنهج الإسلبمي في التعامل ابؼصرفي وابؼالي؛  -
 اقتًاف رأس ابؼاؿ بالعمل حيث بينع الابذار بالنقود؛ -

 استبداؿ نظاـ الفائدة الثابتة بابؼشاركة بؼزج عنصري النقود والعمل؛ -

 .التجارة والاستثمار بنا بؿور نشاط ابؼصرؼ الإسلبمي -

التي تتشابو )واعتمادا على ىذه الأسس تقوـ ابؼصارؼ الإسلبمية بتقديم تشكيلة واسعة من ابػدمات ابؼصرفية 
التي بزتلف في معظمها عن ابػدمات ابؼالية               )وابػدمات ابؼالية  (أحيانا مع ابػدمات ابؼصرفية التقليدية

، وىو ما بهعل اسم ابؼصارؼ الشاملة ينطبق بساما على ىذه ابؼصارؼ وذلك لتعدد نشاطاتها التي لم تبق (التقليدية
. بؿصورة في المجاؿ ابؼصرفي بل تعدتو إلى المجاؿ ابؼالي وبؾالات أخرى

التكنولوجيا في المصارف الإسلامية : الفرع الثالث
 لقد أثر التطور ابؽائل في المجاؿ التكنولوجي على البيئة ابؼصرفية عموما وابؼصارؼ الإسلبمية بشكل خاص 

: (3)والتي تأثرت كما يلي
 

                                                 
(1)

. 52-50. ، مرجع سابق، ص صيزن خلف سالم العطيات  
(2)

. 62-60.  ابؼرجع السابق، ص ص 
(3)

. 189. ، مرجع سابق، صأحمد سليمان خصاونو: -  راجع 
. 1887-1886. ، مرجع سابق، ص صأحمد شلبيماجدة -             
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 من التكلفة الأصلية التي تتم بالطرؽ التقليدية؛ %10الابلفاض ابؽائل في تكاليف العمليات الذي وصل حد  -
تسهيل التعامل عبر ابغدود، وتقديم تشكيلبت متنوعة من ابػدمات للعملبء حيث أصبحت ابغواجز  -

 ابغدودية غتَ موجودة؛

 زيادة التحديات ابؼتعلقة بدواضيع الأمن والسريّة وبضاية العملبء من خلبؿ تعديل الأنظمة التقليدية؛ -

ابػيارات الأوسع التي توفرىا الإنتًنت للتعامل معها دوف الذىاب إلى فروعها وىو ما يؤدي إلى التوجو أكثر  -
 .بكو الصتَفة الافتًاضية بدؿ الصتَفة التقليدية، ويؤثر على علبقة ابؼصرؼ بعملبئو

ومن أجل توسيع ابغقل الإستًاتيجي للمصرؼ الإسلبمي بابذاه متغتَ التكنولوجيا بهب التًكيز على عنصرين 
: (1)بنا

إدارة ابؼعلومات ضمن نظاـ معلومات متكامل يضمن الاستفادة القصوى من علم ابغاسوب ىندسة  -
الاتصالات، حيث أف العديد من ابػدمات لا بيكن تقدبيو إلا من خلبؿ أنظمة ابغاسوب والشبكات 

الإلكتًونية مثل الصراؼ الآلي وبرويل الأمواؿ إلكتًونيا؛ 
تعظيم استفادة ابؼصرؼ الإسلبمي من التكنولوجيا ابغديثة من خلبؿ زيادة الإنفاؽ الاستثماري في بؾاؿ  -

تكنولوجيا ابؼعلومات وإنشاء الشبكات الإلكتًونية بتُ ابؼصرؼ وفروعو وابؼصارؼ الأخرى            
والعملبء، وإعداد الإطارات اللبزمة بؼتابعة الأعماؿ الإلكتًونية والآلية، والتوسع في استخداـ شبكات 

 .الأنتًنت، إضافة إلى ضرورة إبهاد الإطار التشريعي للؤوضاع التكنولوجية في كل مرحلة تطور

صياغة الإستراتيجية التسويقية في المصرف الإسلامي : المطلب الثاني
 إف تنوع العملبء وتعددىم واختلبؼ احتياجاتهم وتطورىا بهعل بناء الإستًاتيجيات التسويقية في غاية 

الصعوبة وذلك بسبب عدـ بذانس السوؽ ابؼصرفية وابؼالية، لذلك بوتاج ابؼصرؼ الإسلبمي إلى تدرج مرحلي مدروس 
ومتأني أثناء صياغة تلك الاستًاتيجيات، يبدأ بالتجزئة التسويقية الدقيقة وابؼلبئمة للعملبء مرورا باستهداؼ شربوة أو 

. شرائح معينة وينتهي بالتموقع ابؼناسب في أذىاف العملبء
التجزئة التسويقية في المصرف الإسلامي : الفرع الأول

يأخذ التعامل مع السوؽ ابؼصرفية من طرؼ ابؼصارؼ عموما وابؼصارؼ الإسلبمية بشكل خاص إحدى 
: (2)الاستًاتيجيات التسويقية التالية

. إستًاتيجية التسويق الكلي أو التعميمي الذي يهتم بتقديم منتجات مصرفية واحدة بعميع العملبء دوف بسييز -
إستًاتيجية التسويق التميّيزي الذي يقوـ على التمييز بتُ ابؼنتجات ابؼصرفية التي تؤصّل الطبيعة ابؼختلفة  -

. للعملبء
. إستًاتيجية التًكيز على جزء مستهدؼ وتوجيو ابؼنتجات ابؼصرفية ابؼناسبة لو -

                                                 
(1)

. 308-306. ، مرجع سابق،  ص صأحمد سليمان خصاونو  
(2)

. 111-109. ، مرجع سابق، ص صكاثرين فيو:  راجع 
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وبرتاج كل من الإستًاتيجية التميّيزية وإستًاتيجية التًكيز إلى القياـ بخطوة أساسية وضرورية ىي بذزئة السوؽ 
ابؼصرفية إلى أجزاء بيثل كل جزء منها بؾموعا من العملبء ابؼتشابهتُ من حيث معايتَ وخصائص بوددىا ابؼصرؼ أو 

تفرضها ظروؼ طبيعة البيئة ابؼصرفية، وفي النهاية يتعتُ اختيار ابعزء أو الأجزاء ابؼناسبة لاستهدافها بدجموعة من 
. ابؼنتجات ابؼصرفية وابؼالية

: (1) وتهدؼ التجزئة السوقية في ابؼصرؼ الإسلبمي إلى برقيق ابؼزايا التالية
تعَرّؼ ابؼصرؼ الإسلبمي على الفرص التسويقية ابؼتاحة في السوؽ واستغلببؽا لصابغو؛  -
إحداث التكيف ابؼطلوب للمنتجات ابؼصرفية وابؼالية الإسلبمية مع احتياجات العملبء ابؼتنوعة وابؼتطورة  -

. باستمرار
. القياـ بالتعديلبت الدقيقة ابؼطلوبة في الأسعار ونظم التوزيع وأساليب التًويج -

وبيكن للمصارؼ الإسلبمية الاعتماد على ثلبثة أسس للقياـ بالتجزئة السوقية وابغصوؿ على أجزاء بيكن 
: (2)استهدافها، ىي

 :أساس الجغرافيا- 1
ويعتمد على أماكن تواجد ابؼصارؼ الإسلبمية وفروعها، حيث بذدر دراسة الظروؼ وابؼتغتَات والعوامل التي بسيز 

. كل منطقة تتواجد بها ىذه ابؼصارؼ من خلبؿ فروعها
  :أساس المنتجات- 2

ويعتمد على مزيج ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية والتكافلية الذي تقدمو ىذه ابؼصارؼ في السوؽ، وذلك من حيث 
. أنواعها ومن حيث جودتها

: أساس العملاء- 3
وىم مستهلكو خدمات ابؼصارؼ الإسلبمية ويعتبر ىذا ابؼعيار من أىم ابؼعايتَ وذلك لسببتُ أوبؽما الابذاه 

ابغديث للتسويق الذي أصبح يعتبر العميل نقطة البداية والنهاية لكل نشاطات  ابؼصرؼ، وثانيهما انقساـ ىذا ابؼعيار 
بدوره إلى جزأين اعتمادا على السلوؾ الشرائي العاـ لأنواع العملبء، الذين ينقسموف إلى عملبء أفراد وعملبء 

. منظمات
يوضح الشكل ابؼوالي معظم الأسس التي تؤثر على السلوؾ الشرائي : أسس تجزئة سوق العملاء الأفراد- 3-1

: للؤفراد بذاه منتجات ابؼصارؼ الإسلبمية
 
 
 

                                                 
. 15.، ص2004، تسويق ابػدمات ابؼصرفية العادية والإسلبمية، مطابع الولاء، القاىرة، محمد محمد إبراىيم (1)
. 117-113. ، ص ص2007، 1 تفعيل التسويق ابؼصرفي بؼواجهة آثار ابعاتس، ابؼكتب العربي  للمعارؼ، مصر ابعديدة، طسامي أحمد مراد،:  راجع(2)
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 تستخدـ ابؼصارؼ الإسلبمية بؾموعة معايتَ لتجزئة السوؽ ابػاصة :أسس تجزئة العملاء المنظمات- 3-2

: بابؼنظمات التي تتعامل معها، وأىم ىذه ابؼعايتَ يبينها ابعدوؿ ابؼوالي
. معايير تجزئة سوق المنظمات: (25)الجدول رقم 

 البيان معايير التجزئة

حجم النشاط  -
 نطاؽ السوؽ -

 نوع النشاط -

 الاستغلبؿ -

 خصائص أخرى -

. الاحتياجات ابؼالية، موبظية التدفقات النقدية للمنظمات الكبتَة، الصغتَة -
. السوؽ المحلي، السوؽ الإقليمي، السوؽ الدولي -
 .صناعة، بذارة، خدمات، زراعة -

 .العلبمة، قدرة ابؼنظمة/ التكنولوجيا، ابؼنتج -

إلى الابتكار، العلبقة مصرؼ  (ابؼنظمة)موقف ابؼصرؼ من العميل، ميل العميل  -
 ...منظمة، سنوات التعامل/ 

. 118. ، مرجع سابق، صكاثرين فيو: - راجع: المصدر
 .117، مرجع سابق، ص سامي أحمد مراد                  - 

أسس تجزئة سوق العملاء المصرفيين الأفراد : (79)الشكل رقم 
: الأساس السكاني

الدين * 
السن * 
ابعنس * 
ابعنسية * 
 الدخل* 

 
مستوى التعليم * 
ابؼهنة * 
حجم الأسرة * 
الطبقة الاجتماعية * 
... ابعيل* 

 

 :الأساس الجغرافي
الإقليم أو ابؼنطقة ابعغرافية * 
حجم الدولة أو الإقليم * 
كثافة السكاف * 
ابؼناخ  * 
 نوع السكاف* 

: الأساس النفسي
خصائص الشخصية * 
بمط ابغياة * 
درجة الالتزاـ الشرعي في ابؼعاملبت * 
 الدوافع* 

.....*  

: الأسس المتصلة بالخدمة
ابؽدؼ من استعماؿ ابػدمة * 
ابؼنافع ابؼتوقعة * 
الولاء * 
ابغساسية للسعر والتكلفة * 
 حجم الاستعماؿ * 

 

، 1سامي أبضد مراد، تفعيل التسويق ابؼصرفي بؼواجهة آثار ابعاتس، ابؼكتب العربي للمعارؼ، مصر ابعديدة، ط:راجع: المصدر
. 115.، ص2007
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استهداف جزء مصرفي : الفرع الثاني
باختيار - بعد بذزئة السوؽ ابؼصرفية إلى أجزاء اعتمادا على أسس ومعايتَ معينة- يقوـ ابؼصرؼ الإسلبمي 

جزء أو أجزاء منها واستهدافها بدجموعة من ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية والتكافلية، وحتى تكوف عملية الاستهداؼ 
: (1)ناجحة بهب أف تتوفر على شروط بهب مراعاتها أثناء التجزئة ىي

إذ بهب أف يكوف ابعزء قابلب للقياس من طرؼ ابؼصرؼ الإسلبمي وذلك من : قابلية الجزء السوقي للقياس- 1
. حيث ابغجم والقوة ابؼالية للعملبء ابؼوجودين في كل جزء

تعتٍ قدرة ابؼصرؼ الإسلبمي على الوصوؿ للجزء الذي تم اختياره من و: إمكانية الوصول للجزء المستهدف- 2
. خلبؿ تقديم خدمات ملبئمة بؼتطلبات واحتياجات العملبء وقادرة على برقيق رضاىم وولائهم

إذ بهب أف يكوف ابعزء ابؼصرفي ابؼختار قادرا على البقاء والاستمرار بخصائصو     : استمرارية الجزء المستهدف- 3
. ومتطلباتو لفتًة طويلة، وىو ما بيكن أف يبرر توجيو جهود ابؼصرؼ الإسلبمي ابؼالية والتسويقية بكو خدمتو

بحيث لا بهب أف يكوف استهداؼ ابعزء ناجحا نظريا في حتُ أف : إمكانية خدمة الجزء المستهدف عمليا- 4
الواقع يفرض العديد من العقبات التي بروؿ دوف تصميم ابؼزيج التسويق الفعاؿ الذي يؤثر على العملبء ويلبي 

. احتياجاتهم بطريقة مقبولة وواقعية
إذ بهب أف تكوف الأجزاء ابؼصرفية بـتلفة عن بعضها البعض من خلبؿ خصائصها وىو ما : ملاءمة التجزئة- 5

. تؤكده استجاباتها ابؼختلفة ابذاه عمليات ابؼصرؼ الإسلبمي، فالاختلبؼ ىو مبرر التجزئة
معيار ابؼنتج : وتوجد بطسة خيارات لاستهداؼ جزء أو أجزاء سوقية مصرفية وذلك اعتمادا على معيارين بنا

: كما يوضح الشكل ابؼوالي (العملبء)ابؼصرفي ومعيار السوؽ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
(1)

. 118.  ابؼرجع السابق، ص 
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كما ذكرنا سابقا فإف ابؼصارؼ الإسلبمية تفضل خيار التنويع الكبتَ في منتجاتها وأسواقها وىو ما بهعلها 
مصارؼ شاملة، وبزضع قرارات التغطية الشاملة أثناء استهداؼ الأجزاء السوقية في ىذه ابؼصارؼ لاعتبارات أخلبقية 

: (1)وتنموية إضافة إلى اعتبارات الربح، أما العوامل ابؼؤثرة على اختيار ابعزء ابؼستهدؼ فهي
إمكانات وموارد ابؼصرؼ الإسلبمي ابؼادية وابؼعنوية؛  -
درجة بمطية ابؼنتجات ابؼصرفية وابؼالية الإسلبمية؛  -
؛ (ابػدمة ابؼصرفية وابؼالية)دورة حياة ابؼنتج  -
درجة بذانس الأجزاء السوقية المحصل عليها؛  -
 .إستًاتيجيات ابؼصارؼ ابؼنافسة -

 
                                                 

(1)
. 122.  ابؼرجع السابق، ص 

خيارات استهداف السوق المصرفية الإسلامية : (80)الشكل رقم 
 1M M2 M3 M4  1M M2 M3 M4  1M M2 M3 M4 

S1     S1   
 

 
ابؼرابحة مع  

 الأفراد
 S1     

S2   
 

ابؼضاربة مع  
 اللؤفراد

 S2   
 

ابؼضاربة مع  
 الأفراد

 S2     

S3     S3  
 

ابؼشاركة مع 
ابؼؤسسات 

 الصناعية

  S3 
ابؼشاركة على 

ابؼستوى 
 الدولي

 
ابؼشاركة مع 
ابؼؤسسات 

 الصناعية

 
ابؼشاركة مع 

 الأفراد

 
ابؼشاركة مع 
ابؼؤسسات 

 ابػدمية

S4     S4 
إيداع 

ابؼؤسسات 
 الدولية

   S4     

سوؽ              التخصص الانتقائي            التخصص عن طريق ابؼنتج /التًكيز على ثنائية منتج 
 

 M1 M2 M3 M4  M1 M2 M3 M4 

S1   
 

مرابحة مع 
 الأفراد

 S1 
 

 مرابحة دولية

مرابحة مع 
مؤسسات 

 صناعية

 
مرابحة مع 

 الأفراد

 

S2   
 

مضاربة مع 
 الأفراد

 S2 
 

 ةمضاربة دولي
مضاربة مع 
مؤسسات 

 صناعية

 
مضاربة مع 

 الأفراد

مضاربة مع 
مؤسسات 

 خدمية

S3   
 

مشاركة مع 
 الأفراد

 S3 
 

 مشاركة دولية
مشاركة  مع 
مؤسسات 

 صناعية

 
مشاركة مع 

 الأفراد

مشاركة مع 
ابؼؤسسات 

 ميةدخ

S4   
 

 S4  ودائع الأفراد
ودائع 

مؤسسات 
 دولية

ودائع 
مؤسسات 

 صناعية

 
 ودائع الأفراد

ودائع 
مؤسسات 

 خدمية

                 التخصص عن طريق السوؽ            التغطية الشاملة 
 

 (Philip Kotler)إعداد الطالبة اعتمادا على أعماؿ : ابؼصدر

S :خدمة ابؼصرؼ الإسلبمي 

M : (العملبء)السوؽ ابؼصرفية 
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تموقع المصرف الإسلامي : الفرع الثالث
وبعد بذزئة السوؽ ابؼصرفية واختيار ابعزء ابؼستهدؼ يقوـ ابؼصرؼ الإسلبمي بتأمتُ التموقع الذي يتعلق بدفهوـ 
ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية والتكافلية وصورتها في أذىاف العملبء وىو ما بينحها مكانة بؿدّدة بسيزىا لديهم، لذلك فإف 

خدمات ابؼصرؼ الإسلبمي وعلبمتها ىي بؿور إستًاتيجية التموقع، ومن أىم نقاط الاختلبؼ التي تركز عليها 
: ابؼصارؼ الإسلبمية لإحداث بسوقع فعّاؿ في أذىاف عملبئها

العامل الشرعي الذي يؤطر بصيع عملياتها ومنتجاتها وبينعها من بـالفة قواعد ابغلبؿ وابغراـ؛  -
قدرة معيار الربح على تلبية احتياجات العملبء بدستويات أفضل من مستويات معيار الفائدة؛  -
اقتًاف خدمات التكافل الاجتماعي بابػدمات ابؼصرفية وابؼالية بؽذه ابؼصارؼ، وىو اقتًاف غتَ مقصود ولكنو  -

 .يؤسس مزايا بسيّز ابؼنتجات في أذىاف العملبء وبرسن صورة ىذه ابؼصارؼ

وفي ىذا الصدد بيكن للمصارؼ الإسلبمية دعم وتعزيز بسوقعها في أذىاف عملبئها ابغاليتُ والمحتملتُ من خلبؿ 
، مع التًكيز على (...إجتماعية، ثقافية وعلمية)إرفاؽ خدماتها ببعض السلع ابؼادية مثلب أو ببعض ابػدمات الإضافية 

مفهوـ التموقع ابؼتطوّر الذي تفُتح فيو كل الاحتمالات لإضافة أو إلغاء بعض ابػدمات حسب تطور احتياجات 
العملبء وظروؼ البيئة ابؼصرفية المحلية والعابؼية، خاصة إذا أخذنا التقدـ التكنولوجي ابؼتسارع والتنويع في بؾاؿ 

ابػدمات والتمويل، وفي الأختَ لا بيكن إغفاؿ دور ابؼزيج التسويقي للمصارؼ الإسلبمية في ترسيخ صورة منتجاتها 
. بعد برديد التموقع ابؼلبئم بؽا

: والشكل ابؼوالي يوضح مراحل بسوقع ابؼصرؼ الإسلبمي في الأسواؽ 
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: عناصر احتكار القيمة في المصارف الإسلامية- 1
إف أىم ما بيكن أف بوقق بسوقعا جيدا ومستمرا للمصارؼ الإسلبمية في أذىاف عملبئها ابغاليتُ والمحتملتُ،  

ىو التًكيز على بؾموعة متكاملة من العناصر التي تضمن بؽذه ابؼصارؼ تأسيس قيم متميزة واحتكارىا على ابؼدى 
: (1)ابؼتوسط والطويل دوف أف يتمكن ابؼنافسوف من اختًاؽ ىذا الاحتكار، و أىم ىذه العناصر ما يلي

رغم أف التكنولوجيا تتحوؿ بسرعة إلى منتجات رائجة بسبب التطور العلمي الكبتَ : التفرد التكنولوجي- 1-1
وابؼستمر، إلا أف تأسيس التفرد التكنولوجي وابغفاظ عليو ليس أمرا مستحيلب، وبيكن بغقوؽ ابؼلكية الفكرية وبراءات 

                                                 
 .128-116.  مرجع سابق، ص صإدوارد دي بونو،:  راجع(1)

مراحل تطوير إستراتيجية تموقع في سوق الخدمات المالية و المصرفية الإسلامية : (81)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source :compare : Christopher Lovelock et Al, Marketing des services, op.cit,. P.70. 

ابغجم - 
التًكيبة - 
ابؼوقع - 
 الامتدادات- 

ابؼوارد - 
السمعة - 
العوائق - 
 القيم- 

نقاط القوة - 
نقاط الضعف - 
 التموقع ابغالي- 

تعريف و برليل أجزاء 
 السوؽ

اختيار الأجزاء ابؼستهدفة 
 بػدمتها

 

 برليل إمكانيات التميز

اختيار ابؼزايا الواجب 
 وضعها برت تقييم العملبء

 التموقع المحرر في السوؽ
ابؼخطط 
التسويقي 
 ابػدمي

برليل 
 السوؽ

التحليل 
 الداخلي

برليل 
 ابؼنافستُ
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الاختًاع أف يساعدا على ذلك، حيث بيكن للمصارؼ الإسلبمية في ىذا السياؽ التًكيز على الابتكار في قنوات 
. التوزيع وشبكات الاتصاؿ وبضايتها قانونيا، و ىو ما قد يتيح بؽا إمكانية التفرد التكنولوجي عن ابؼنافستُ

إف وصوؿ ابؼصارؼ الإسلبمية إلى وضع السيطرة في أسواقها بينحها قيمة أساسية يصعب على : السيطرة- 1-2
ابؼنافستُ اختًاقها في أذىاف العملبء، فالوصوؿ إلى ىذا الوضع يضمن أرباحا مستقبلية أكيدة بؽذه ابؼصارؼ مصدرىا 

. الرئيس ىو ابؼكانة التي برتلها والسمعة ابؼرتبطة بها
وىي من أىم الطرؽ التقليدية للحصوؿ على احتكار القيمة، فالعلبمة التجارية ذات أبنية : العلامة التجارية- 1-3

بالغة في ظل تشابو ظروؼ وإمكانات وإستًاتيجيات ابؼنافستُ، وبذدر الإشارة ىنا إلى ضرورة أف تتًافق العلبمة 
التجارية ابعيدة مع النوعية الرفيعة لأف وعي العملبء و إدراكهم للقيم ابغقيقية ىو في ازدياد مستمر، وبيكن للمصارؼ 
الإسلبمية احتكار القيمة وبرستُ بسوقعها في نظر عملبئها من خلبؿ استغلبؿ علبماتها التجارية التي أصبحت شعارا 

. أساسيا للجودة و ابؼسؤولية و الأخلبؽ في ابؼعاملبت ابؼصرفية وابؼالية
بيكن للمصارؼ الإسلبمية الاستفادة من مزايا التخصص ابؼتعلقة بالانطلبقة القوية : التنويع/ التخصص- 1-4

والثابتة في أسواؽ معينة شرط المحافظة على ابعودة الفائقة بؼنتجاتها، وفي ابؼقابل بيكن بؽذه ابؼصارؼ في مراحل لاحقة 
. الاستفادة من مزايا التنويع ابؼتعلقة بدضاعفة التفاعل بتُ النشاطات ابؼتجاورة للحصوؿ على قيم أكبر

: دور المسؤولية الاجتماعية في دعم تموقع المصرف الإسلامي- 2
تشتَ ابؼسؤولية الاجتماعية للمصرؼ الإسلبمي إلى التزامو بابؼشاركة في بعض الأنشطة والبرامج والأفكار لتلبية 

ابؼتطلبات الاجتماعية للؤطراؼ ابؼتًابطة معو وابؼتأثرة بنشاطو سواء كانت داخلية أو خارجية، بهدؼ إرضاء الله تعالى، 
، (1)والعمل على برقيق التقدّـ والوعي الاجتماعي للؤفراد مع مراعاة التوازف وعدالة الاىتماـ بدصالح بـتلف الفئات

ويرتبط بسوقع ابؼصرؼ الإسلبمي في أذىاف عملبئو بابؼسؤولية الاجتماعية في شقها ابػارجي ابؼتعلق بالاىتماـ بقضايا 
: (2)المجتمع ومشكلبتو وذلك بهدؼ

إحياء ابؼنهج الإسلبمي في ابؼعاملبت ابؼالية وابؼصرفية؛  -
برقيق أىداؼ أصحاب ابؼصرؼ الإسلبمي والعاملتُ بو؛  -
إشباع ابغاجات ابؼالية للعملبء؛  -
. مراعاة مصالح المجتمع -

لذلك ومن خلبؿ ما سبق  يتضح جليا دور ابؼسؤولية الاجتماعية للمصرؼ الإسلبمي والتي بزتلف عن نظريتها 
في ابؼصارؼ التقليدية، في تأسيس التموقع  ابؼناسب بؼنتجاتو في أذىاف العملبء، حيث بسثل ابؼسؤولية الاجتماعية أولى 

. مراحل بناء مكانة بفيّزة للمنتجات ابؼصرفية الإسلبمية وصورتها لدى العملبء
 

                                                 
(1)

. 421. ، مرجع سابق، صعبد الحميد عبد الفتاح المغربي  
(2)

. 435.  ابؼرجع السابق، ص 



الباب الثالث                           الفصل الثالث                  البناء التسويقي للمزايا التنافسية في المصارف الإسلامية 
 

373 

 

 
الخيارات الإستراتيجية التسويقية للمصارف الإسلامية : المطلب الثالث

 تواجو ابؼصارؼ الإسلبمية العديد من ابػيارات الإستًاتيجية التي يعتمد بعضها اعتمادا كاملب على معطيات 
. النشاط التسويقي لذلك تعرؼ بابػيارات الإستًاتيجية التسويقية

 
الإستراتيجيات العامة للمصارف الإسلامية : الفرع الأول

قبل التطرؽ إلى الإستًاتيجيات التسويقية نعرجّ على ابػيارات الإستًاتيجية العامة التي تواجهها ابؼصارؼ 
. الإسلبمية في إطار بيئة تنافسية غنية بالفرص والتهديدات وفي ظل نقاط القوة ونقاط الضعف التي تشوب نشاطها

: لتحليل ابػيارات في ىذه ابؼواقف كما يوضح الشكل ابؼوالي (SWOT)       وبيكن اعتماد بموذج 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

       
       

 
 

     
: وبيكن توضيح ىذه ابػيارات فيما يلي

:  إستراتيجية إعادة التوجو- 1
فابؼصارؼ الإسلبمية كغتَىا من ابؼصارؼ تتطوّر من خلبؿ دورة تتكوف من بؾموعة مراحل، وتتخلل تلك 

ابؼراحل فتًات من الانقطاعات التي تفرض تغيتَات على مستوى القدرات والإمكانيات حيث يؤدي عدـ تكيفها إلى 

في المصرف الإسلامي  (SWOT)إستراتيجيات تحليل : (82)الشكل رقم 
 

 
 نقاط القوة

إعادة )إستًاتيجية التقوية والدعم 
 (التوجو في الغالب

إستًاتيجيات )إستًاتيجية ىجومية 
 (الفتوحات

 
 نقاط الضعف

إيقاؼ النشاط ابؼصرفي أو ابؼالي 
 (إعادة التوجو)ابؼعتٍ 

 إستًاتيجية إعادة التوجو

الػفػػرص التهديدات  
Source : Adapté de : Monique Zollinger et Al, op. cit., P.209. 
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استمرار عشوائي، لذلك بهب على ىذه ابؼصارؼ التفكتَ الدائم بدجموعة بدائل احتمالية، وتتطلب إستًاتيجية إعادة 
. (1)التوجو الإحاطة بالظروؼ ابعديدة بؼمارسة النشاطات ابؼصرفية وابؼالية بدزاياىا والتًكيز على ىذه الأختَة

:  إستراتيجية التقوية- 2
تلجأ ابؼصارؼ الإسلبمية إلى مثل ىذه الإستًاتيجية إذا كانت بستلك نقاط قوة وتواجو تهديدات في الوقت 
ذاتو، وفي ىذه ابغالة بيكن الانتقاؿ إلى خانة ابؽجوـ بفتوحات جديدة أو القياـ بتوسيع حقل نشاطاتها أو البقاء في 

وضعها ولكن مع دعم وتقوية نقاط قوتها، فإستًاتيجية التقوية تقع بتُ إستًاتيجية إعادة التوجو وإستًاتيجية 
. الفتوحات

: إستراتيجية الفتوحات- 3
تعبّر إستًاتيجية الفتوحات عن إرادة وقوة مستمرة مع الزمن، وىي برتاج إلى دعم بؾلس الإدارة والالتزاـ التاـ 

للئدارة العامة بالتطبيق وىو ما ينعكس على كل مستويات ابؼصرؼ الإسلبمي، وبيكن أف تكوف الفتوحات في عدة 
: (2)بؾالات أبنها

حيث بيكن للمصرؼ الإسلبمي أف ينشئ فروعا في مناطق جغرافية جديدة بؿلية : مناطق جغرافية جديدة- 3-1
كانت أـ دولية، وىذه الاستًاتيجية متبعة بكثرة من طرؼ ابؼصارؼ الإسلبمية التي أصبحت متواجدة في كل أبكاء 

السوداف، السعودية، فلسطتُ، إيراف، باكستاف، ماليزيا، فرنسا، إبقلتًا، أبؼانيا، روسيا، سويسرا، )العالم، بقاراتو ابػمس 
. ، فضلب عن فتح النوافذ الإسلبمية في ابؼصارؼ التقليدية(...الولايات ابؼتحدة الأمريكية

يقوـ ابؼصرؼ الإسلبمي من خلبؿ ىذه الإستًاتيجية بإدخاؿ منتجات جديدة وذلك و: منتجات جديدة- 3-2
بهدؼ برقيق استقرار حركة الودائع وابلفاض بـاطر الاستثمار والتمويل، وىذه الإستًاتيجية أيضا متبعة من طرؼ 
ابؼصارؼ الإسلبمية التي يرى فيها المحللوف معتٌ ابؼصارؼ الشاملة التي تستطيع تقديم كل ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية 

إيداع الأمواؿ، التمويل والاستثمار، خدمات الأوراؽ ابؼالية، )والتكافلية ما لم بزالف مقتضيات الشريعة الإسلبمية 
. (...أنشطة أمناء الاستثمار

وبيكن للمصرؼ الإسلبمي من خلبؿ إستًاتيجية الفتوحات فتح أجزاء سوقية جديدة أي : عملاء جدد- 3-3
أفراد، منظمات صغتَة ومتوسطة، منظمات مصغرة، منظمات                )استهداؼ شرائح جديدة من العملبء 

. (...دولية، شباب، نساء، حكومات
 
 
 

                                                 
(1)

. 30. ، مرجع سابق، صشارلز ىل وجاريث جونز: -  راجع 
- Monique Zollinger et Al, op. cit., PP. 209-213. 

(2)
. 78-70. ، مرجع سابق، ص صيزن خلف سالم العطيات: -  راجع 

. 144-133. ، التسويق ابؼصرفي، ص صىشام جبر            - 
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إستراتيجيات دورة حياة الخدمات في المصارف الإسلامية : الفرع الثاني
 تفرض مراحل دورة حياة ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية على ابؼصارؼ الإسلبمية تبتٍ إستًاتيجيات بـتلفة تبعا 

لكل مرحلة من مراحل دورة ابغياة ، فابػدمات في ىذه ابؼصارؼ كباقي ابؼنتجات تتميز بدورة حياة مكونة من أربع 
: مراحل رئيسة يوضحها الشكل ابؼوالي

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

: (1)وبيكن تلخيص خصائص كل مرحلة من ابؼراحل الأربع فيما يلي
: مرحلة التقديم- 1

 وىي مرحلة بطيئة تتميز بنمو ضعيف للمبيعات نظرا بغداثة ابػدمة التي بذعل تعرّؼ العملبء عليها تدربهيا، 
بسبب النفقات الكبتَة للتًويج والتوزيع والأبحاث والتطوير ونظم  (خسارة)ويكوف الربح في ىذه ابؼرحلة سالبا 

ابؼعلومات، ويعتمد طوؿ مرحلة التقديم في ابؼصارؼ الإسلبمية على درجة قبوؿ العملبء للخدمة ابعديدة أي على 
. قدرتها على اختًاؽ الأسواؽ ابؼصرفية وابؼالية

: مرحلة النمو- 2
 وتتميز ىذه  ابؼرحلة  بازدياد ابؼبيعات حيث يتعرؼ عدد أكبر من العملبء على ابػدمة ابعديدة ويقدموف 

على الاستفادة منها، ويؤدي الارتفاع النسبي للؤرباح إلى دخوؿ بعض ابؼنافستُ من ابؼصارؼ الأخرى التي تقوـ 
. بتقديم خدمات بفاثلة، وتكوف ابػدمة في ىذه ابؼرحلة مربحة بسبب ابؼنافسة المحدودة وارتفاع ابؼبيعات

 
                                                 

(1)
. 23-21. ، مرجع سابق، ص صمحمد بهاء الدين خانجي  

دورة حياة الخدمة في المصارف الإسلامية : (83)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

. 20. بؿمد بهاء الدين خابقي، مرجع سابق، ص: راجع: ابؼصدر

ابؼبيعات الكلية 

الأرباح الكلية 

مرحلة 
الابكدار 

مرحلة 
النضج 

مرحلة 
النمو 

مرحلة تقديم 
ابػدمات 
للسوؽ 

الزمن 

ابؼبيعات 

0 
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: مرحلة النضج- 3
 تستقطب ربحية ابػدمة في مرحلة النمو منافسة كثيفة لعدد كبتَ من ابؼنافستُ، وتتميز مرحلة النضج بتباطؤ 

أوؿ مصرؼ عرض )معدؿ بمو ابؼبيعات وذلك راجع لتقلص ابغصص السوقية لكل منافس حتى الداخل الأوؿ للسوؽ 
، لذلك يلجأ ابؼنافسوف إلى تكثيف الأساليب التًوبهية لرفع الطلب وىو ما بىفض الأرباح أكثر بسبب ارتفاع (ابػدمة

. التكاليف وابلفاض الأسعار
: مرحلة الانحدار- 4

 وتبدأ ىذه ابؼرحلة عند الابكسار ابؼلحوظ للمبيعات الكلية للخدمة ابؼصرفية أو ابؼالية، وترجع أسباب ذلك 
... الابكسار إلى تقديم خدمات جديدة بديلة للخدمة ابغالية أو إلى بعض العوائق التشريعية والقانونية والاجتماعية
 ويتعتُ على ابؼصارؼ الإسلبمية أف تكوف سباقة ومبتكرة في إبهاد أساليب إطالة مدة حياة خدماتها ابؼصرفية 

وابؼالية وذلك من خلبؿ التًكيز على عوائق الدخوؿ بالنسبة للمنافستُ المحتملتُ أو من خلبؿ تعديل وتطوير خدماتها 
باستمرار أو من خلبؿ التًكيز على العملبء وتشجيعهم على زيادة استخدامهم بػدماتها، وذلك اعتمادا على 
: إستًاتيجيات متكاملة مكيّفة مع كل مرحلة من مراحل دورة حياة تلك ابػدمات، نوضحها في ابعدوؿ ابؼوالي

إستراتيجيات دورة حياة الخدمة في المصرف الإسلامي : (26)الجدول رقم 
 مراحل دورة الحياة البيان

 الانحدار النضج النمو التقديم

ترتفع بدعدؿ بطيء     ترتفع بدعدؿ كبتَ منخفضة ابؼبيعات
 وتصل للقمة

 تنخفض ابؼبيعات

متوسطة للعميل  مرتفعة للعميل الواحد التكاليف
 الواحد

 منخفضة للعميل منخفضة للعميل

 منخفضة مرتفعة ترتفع سالبة الأرباح

 ابؼتأخروف الأغلبية أوائل ابؼتبنتُ الابتكاريوف العملبء

 ينخفض يرتفع أكثر يرتفع العدد نسبيا عدد بؿدود ابؼنافسوف

الأىداؼ 
 التسويقية

التعريف بابػدمة 
ابؼصرفية أو ابؼالية 

 لتجريبها

زيادة الأرباح         بناء ابؼركز التنافسي
وابغفاظ على ابؼركز 

 التنافسي

تقليل التكاليف       
ودراسة احتماؿ 

 الاستغناء عن ابػدمة

إستًاتيجيات 
ابػدمة 

ابؼصرفية أو 
 ابؼالية

تقديم أشكاؿ من  تقديم خدمة رئيسية
 ابػدمة

التًكيز على العلبمة 
التجارية وأشكاؿ 

 متعددة للخدمة

الاستغناء عن الأشكاؿ 
 الضعيفة للخدمة
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إستًاتيجيات 
 التسعتَ

التمكن من السوؽ  الربح+ التكلفة 
 والسيطرة التامة

التًكيز على السعر 
 بؼواجهة ابؼنافسة

بزفيض السعر بغماية 
 ابغصص السوقية

إستًاتيجيات 
 التوزيع

توزيع انتقائي في ابؼركز 
 الرئيسي أو بعض الفروع

 توزيع انتقائي توزيع شامل توزيع واسع

إستًاتيجيات 
 التًويج

إعلبف ىادؼ للتعريف 
بابػدمة أماـ العملبء 

 الابتكاريتُ

الاىتماـ بكل شرائح 
 العملبء

التًكيز على الفروقات 
وابؼنافع التي يقدمها 
 ابؼصرؼ الإسلبمي

ابلفاض نسبي بؼعدؿ 
 الإعلبف

استخداـ مكثف 
لتنشيط ابؼبيعات 

وتشجيع ابػدمة ابؼصرفية 
 أو ابؼالية

ابلفاض معدؿ تنشيط 
 ابؼبيعات

ارتفاع معدؿ تنشيط 
ابؼبيعات لتشجيع 

بروؿ العملبء 
 للمصرؼ الإسلبمي

ابلفاض تنشيط 
 ابؼبيعات

 .139-137. سامي أبضد مراد، مرجع سابق، ص ص: راجع: ابؼصدر
الخدمة في المصارف الإسلامية / إستراتيجيات تطوير السوق : الفرع الثالث

التجديد في الأسواؽ :  وبيكن أف تواجو ابؼصارؼ الإسلبمية خيارات إستًاتيجية أخرى اعتمادا على معياري
: ابؼصرفية، التجديد في ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية وىو ما ينتج أربع خيارات توضحها ابؼصفوفة التالية

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

الخدمة في المصرف الإسلامي /إستراتيجيات تطوير السوق: (84)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .130. سامي أبضد مراد، مرجع سابق، ص: لمصدرا

التػنويػع تطوير ابػدمات 

تنمية السوؽ التغلغل في السوؽ 

ابػدمات ابؼصرفية 
وابؼالية 

خدمة جديدة 

خدمة حالية 

سوؽ جديد  سوؽ حالي 

الأسواؽ ابؼصرفية 
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: (1)ونوضح ىذه الإستًاتيجيات فيما يلي
: إستراتيجية التغلغل في السوق- 1

:  حيث يبحث ابؼصرؼ الإسلبمي عن طرؽ زيادة حصتو السوقية في أسواقو ابغالية ويكوف ذلك من خلبؿ
برفيز العملبء على رفع حجم تعاملبتهم مع ابؼصرؼ الإسلبمي؛  -
. جذب عملبء ابؼصارؼ التقليدية -

: إستراتيجية تنمية السوق- 2
 حيث ينبغي على ابؼصرؼ الإسلبمي البحث عن أسواؽ جديدة وعملبء جدد بيكن الوفاء باحتياجاتهم 

. ابؼالية وابؼصرفية عن طريق خدماتو ابغالية، ويتم ذلك من خلبؿ فتح فروع جديدة في مناطق أخرى
: إستراتيجية تطوير الخدمات- 3

 ويلجأ ابؼصرؼ الإسلبمي بؽذه الإستًاتيجية للتقدـ على منافسيو والاستفادة من مزايا ابؼتحرؾ                
: الأوؿ، ويأخذ تطوير ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية، الأشكاؿ التالية

تطوير جودة ابػدمات ابؼقدمة للعملبء لدعم الثقة ابؼتبادلة؛  -
برستُ مواصفات ابػدمة لزيادة ابؼنافع ابؼتوقعة منها؛  -
. تعديل أساليب تقديم ابػدمات باستخداـ التكنولوجيا ابغديثة أو باستخداـ إدارة العلبقة مع العملبء -

: إستراتيجية التنويع في الخدمات- 4
 حيث يركّز ابؼصرؼ الإسلبمي على التعامل مع خدمات جديدة وعملبء جدد بالنسبة لو، كتحولو بؼمارسة 

، وتهدؼ ىذه الإستًاتيجية إلى برقيق اقتصاديات ابغجم، ...نشاط التأمتُ، أو دخولو بؾاؿ العقارات، السفر
. وبزفيض ابؼخاطر المحتملة من خلبؿ توزيعها على بؾالات عدة

 
المصادر التسويقية التنافسية في المصارف الإسلامية : المبحث الثالث

الاستجابة لاحتياجات العملبء، جودة            :  إف مصادر برقيق ابؼزايا التنافسية في ابؼصارؼ ىي أربعة
ابػدمات، كفاءة الأداء ابؼصرفي، الابتكار والتجديد في ابػدمات ابؼصرفية، وكلّها تنطبق على ابؼصارؼ الإسلبمية وىو 

. ما يتناولو ىذا ابؼبحث لكن مع التًكيز على ابؼصادر ذات الطبيعة التسويقية
 
 
 
 
 

                                                 
(1)

. 133-131. ، مرجع سابق، ص صسامي أحمد مراد:  راجع 

 الاستجابة لاحتياجات العميل: المطلب الأول
 جودة ابػدمات في ابؼصرؼ الإسلبمي: المطلب الثاني
 الابتكار في ابؼصارؼ الإسلبمية: المطلب الثالث
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الاستجابة لاحتياجات العميل : المطلب الأول
 بيثل العميل بؿور نشاط ابؼصارؼ الإسلبمية وابؼؤشر الأوؿ بغساب احتمالات البقاء والنمو، لذلك فهو 

. بوتاج إلى عناية خاصة واىتماـ متواصل من طرؼ ىذه ابؼصارؼ
مصفوفة عملاء المصارف الإسلامية : الفرع الأول

 على اعتبار توافر الكفاءة الشرعية في ابؼصارؼ الإسلبمية، ينقسم عملبء ىذه ابؼصارؼ إلى عدّة أنواع تبعا 
: بؼتغتَين أساسيتُ بنا

العامل ابؼصرفي الذي يتضمن درجة كفاءة أداء كل العمليات ابؼصرفية وابؼالية في ىذه ابؼصارؼ ويأخذ قيما  -
؛ 10 إلى 1تقديرية من 

العامل العاطفي الذي يتضمن درجة إبياف العملبء برسالة ابؼصرؼ الإسلبمي وخصوصيتو الشرعية ويأخذ  -
. 10 إلى 1قيما تقديرية من 

: وابؼصفوفة ابؼوالية توضح أنواع العملبء تبعا بؽذين العاملتُ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

مصفوفة أنواع عملاء المصرف الإسلامي : (85)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

. إعداد الطالبة: المصدر

العميل الداعم للمصرؼ 
الإسلبمي لأسباب شرعية 

بحتة 

العميل الداعم للمصرؼ 
الإسلبمي لأسباب نفعية         

وأسباب شرعية  

العميل ابؼتًبص لأسباب 
شخصية وأسباب حكومية 

العميل النفعي ابؼتعامل مع 
ابؼصرؼ الإسلبمي لأسباب 

مادية بحتة 

درجة الالتزاـ الشرعي للعميل 

سوؽ جديد 

        بروّؿ  للمصارؼ  
التقليدية 

درجة كفاءة العمل ابؼصرفي وابؼالي الإسلبمي 

1

4 
4

4 

3

4 

2

4 

10 

5 

0 
5 10 
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:          ومن خلبؿ ابؼصفوفة السابقة فإننا بميز بتُ أربعة أنواع من عملبء ابؼصارؼ الإسلبمية ىي
: العملاء الداعمون للمصارف الإسلامية لأسباب شرعية- 1

 وىم الفئة التي تتميّز بالتزاـ شرعي تاـ بقواعد ابغلبؿ وابغراـ في معاملبتها ابؼصرفية وابؼالية وىي تتعامل مع 
ابؼصارؼ الإسلبمية لإشباع ىذه ابغاجات الشرعية بالدرجة الأولى وتستمر في التعامل حتى لو كاف أداء ىذه 

أي التحوّؿ إلى عملبء متًبصتُ وذلك في  (2)ابؼصارؼ أقل من ابؼستوى ابؼرضي، وىذه الفئة معرضّة للتحوّؿ للفئة 
إذا كاف الأداء ابؼصرفي بؽذه  (4)حالة ابلفاض درجة التزامها الشرعي وغياب البدائل كما بيكن أف تتواجد في ابػانة 

. ابؼصارؼ بفتازا ولكن مع عدـ الاىتماـ كثتَا بهذا ابعانب
: العملاء الداعمون للمصارف الإسلامية لأسباب شرعية وأخرى نفعية- 2

 وىم بيثلوف الفئة التي تتميز بالتزاـ شرعي بقواعد ابغلبؿ وابغراـ في معاملبتها ولكن مع مراعاة الكفاءة 
إذا بزلت عن نظرتها النفعية على  (1)ابؼصرفية وابؼالية للمصارؼ الإسلبمية، وىذه الفئة بيكن أف تتحوّؿ إلى الفئة 

إذا تراجع التزامها الشرعي وطغت عليها النظرة  (3)افتًاض تراجع أداء ىذه ابؼصارؼ، كما بيكن أف تتحوّؿ إلى الفئة 
. النفعية في ابؼعاملبت

: العملاء النفعيون- 3
 وىم بيثلوف الفئة التي تتعامل مع ابؼصارؼ الإسلبمية لأسباب مادية بحتة أي أنها تتعامل على أساس الكفاءة 

ابؼصرفية وابؼالية دوف الاىتماـ بابعانب الشرعي، لذلك فإف ىذه الفئة معرضة للتحوّؿ عن ابؼصارؼ الإسلبمية بساما 
والتعامل مع ابؼصارؼ التقليدية إذا كانت أكثر كفاءة حيث أف ىذه الفئة قد تضم الأفراد ابؼسلمتُ غتَ ابؼطبقتُ كما 

إذا ارتفع لديها الوازع الشرعي، كما بيكن أف  (4)قد تضم غتَ ابؼسلمتُ، وبيكن أيضا بؽذه الفئة أف تتحوّؿ إلى الفئة 
حالة أسلمة النظاـ ابؼصرفي مثل )إذا لم تتواجد لديها بدائل للتعامل مع ابؼصارؼ التقليدية مثلب  (2)تتحوّؿ إلى الفئة 

. (السوداف، إيراف وباكستاف
: العملاء المتربصون- 4

 وىم بيثلوف الفئة التي لا بذد خيارات إلا أف تتعامل مع ابؼصارؼ الإسلبمية أو أنها تنتظر الفرص ابؼلبئمة 
إذا ارتفعت كفاءة الأداء ابؼصرفي وابؼالي  (3)إذا ارتفع لديها الوازع الشرعي، أو التحوّؿ إلى الفئة  (1)للتحوّؿ إلى الفئة 

إما لعدـ وجود مصارؼ  (2)في ابؼصارؼ الإسلبمية أو التوقف عن التعامل مع ىذه ابؼصارؼ بساما أو البقاء في ابػانة
أو استجابة لعامل الوفاء والولاء لديها رغم انعداـ  (حالة أسلمة النظاـ ابؼصرفي وابؼالي)أخرى بيكن التعامل معها 

. الأسباب ابؼوضوعية والعاطفية، وىو عامل راجع لطبيعة الشخصية
 وبهب على ابؼصارؼ الإسلبمية أف تستخدـ مزبها متكاملب من السياسات والاستًاتيجيات بعذب كافة أنواع 

العملبء من بصيع الفئات مع ابغفاظ على العملبء ابؼوجودين، لذلك فهي مطالبة بالاستمرار في مسارىا الشرعي لأنو 
إضافة إلى برستُ كفاءة أدائها  (4)والفئة  (1)لا يعتبر عاملب منفٍّرا للعملبء بل بالعكس فهو يعمل على جذب الفئة 

 .من العملبء (2)وحل مشكلبت الفئة  (4)والمحافظة على الفئة  (3)ابؼصرفي وابؼالي التي تعمل على جذب الفئة 
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 :وتوجد أربع إستًاتيجيات بؿتملة بيكن ترتيبها أولويا بعذب الفئات الأربع من العملبء ىي
 إستًاتيجية التوحيد الفقهي وبذنب ابػلبفات بالنسبة للببتكارات على بصيع أشكابؽا؛ -

 إستًاتيجية دعم ابعودة الشرعية بؼنتجات ابؼصرؼ الإسلبمي؛ -

 إستًاتيجية دعم التموقع الأخلبقي في أذىاف العملبء؛ -

 .إستًاتيجية تطوير الكفاءة ابؼصرفية وابؼالية والإدارية لتأكيد الكفاءة الشرعية -

علاقة المصرف الإسلامي بالعملاء : الفرع الثاني
 تقوـ ابؼصارؼ التقليدية بتجميع الودائع وابؼدخرات وتوظيفها في عمليات الاقتًاض أو عمليات أخرى مقابل 

معدلات فائدة معينة، لكن عدـ استخداـ الفائدة من طرؼ ابؼصارؼ الإسلبمية جعلها تتجو بكو خيار آخر ىو 
خيار ابؼشاركة مع العملبء في الأرباح وابػسائر حسب قاعدتي الغُنم بالغُرـ وابػراج بالضماف في شق الودائع وشق 
توظيف الأمواؿ، فالعميل بالنسبة للمصرؼ الإسلبمي ىو شريك بوصل على الأرباح بقدر استعداده على برمل 

ابؼخاطر وابػسائر، حيث تنشأ عن ىذه العلبقة التعاقدية ابؼزدوجة صراعات بتُ الطرفتُ حوؿ ابؼنافع المحصّلة يكوف 
، وىو في ابؼقابل أيضا يساىم من خلبؿ (1)فيها ابؼصرؼ الإسلبمي الأكثر استفادة لأنو لا يضمن عوائد ثابتة لعملبئو

إدارتو الفعالة وتوظيفو الكفء للؤمواؿ في برقيق منافع معتبرة لعملبئو وىو ما بهعلهم في الغالب يستمروف في التعامل 
: (2)وبيكن للمصرؼ الإسلبمي إتباع العديد من السياسات لتشجيع تعامل عملبئو معو أبنها. معو
 :وبيكن في ىذا السياؽ القياـ بدا يلي: على المستوى التعاقدي- 1

بزفيض أجور وعمولات ابؼعاملبت ابؼصرفية وابؼالية؛  -
رفع نسبة مشاركة الودائع الاستثمارية لديو في الأرباح؛  -
رفع نسبة الأرباح على الودائع الاستثمارية ابؼرغوب بزيادتها؛  -
زيادة عمليات منح ابعوائز التشجيعية لكل أنواع ابغسابات ابؼفتوحة لديو وذلك ضمن الضوابط الشرعية؛  -
. تسهيل إجراءات التعامل مع ابؼصرؼ وتقديم خدمات متميزة -

وبيكن في ىذا السياؽ الاعتماد على الدور الدعوي والإعلبمي وذلك لكوف العمل : على المستوى الترويجي- 2
ابؼصرفي الإسلبمي مؤسسا على ابؽوية الإسلبمية، وىو ما بهعل ابؼصرؼ الإسلبمي يستمد قوتو من ابؼتعاملتُ ابؼؤمنتُ 

برسالتو وفلسفتو، وىو ما يفسر ضرورة اىتماـ ابؼصارؼ الإسلبمية بالندوات والدورات التثقيفية والبرامج التلفزية، 
وإصدار المجلبت ابؼتخصصة والدوريات في ىذا المجاؿ وابؽدؼ ىو نشر الوعي بتُ أوساط ابؼسلمتُ والتعريف بهذه 

. ابؼصارؼ ونشاطاتها لغتَ ابؼسلمتُ
 
 

                                                 
(1)

  Lachemi Siagh, op.cit., PP. 190-191. 
(2)

. 38. ، مرجع سابق، صمحمد بهاء الدين خانجي: -  راجع 
. 297. ، مرجع سابق، صأحمد سليمان خصاونو            - 
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نموذج رضا عميل المصرف الإسلامي :  الفرع الثالث
 بيثل رضا العميل ابؼصرفي سرّ استمرار نشاط ابؼصارؼ الإسلبمية، لذلك يتعتُ على ىذه الأختَة الاىتماـ 

بشكل خاص بهذه النقطة ابؼفصلية وذلك في إطار ستَورة مستمرة من ابعهود الرامية إلى توفتَ أقصى إشباع بغاجات 
عملبئها من جهة وتدارؾ الإخفاقات ومعابعتها بسرعة من جهة أخرى، وذلك من خلبؿ التًكيز على النقاط 

: (3)التالية
: توقعات العملاء- 1

 بذد ابؼصارؼ الإسلبمية نفسها أماـ مزيج معقد من الانتظارات التي يأمل العملبء أف تتحقق عن طريق 
: التعامل معها، وإشكالية انتظارات العملبء تزداد تعقيدا بالنسبة بؽذه ابؼصارؼ بسبب عدة عوامل ىي

 الذي بهعل العملبء يتوقعوف ابغصوؿ على منافع مصرفية ومالية وتكافلية تكوف أقرب ما :العامل الشرعي- 1-1
يكوف للعدالة وأبعد ما يكوف عن الظلم، والواقع أف العملبء لا يشعروف دائما ببلوغ توقعاتهم وانتظاراتهم وذلك 

. لأسباب شخصية أو بسبب تقصتَ ىيئة الرقابة الشرعية
الذي بهعل العملبء ينتظروف كفاءة عالية للمصرؼ الإسلبمي في عملياتو            : العامل المصرفي والمالي- 1-2

الإدارية، ابؼصرفية والاستثمارية، وىو ما ينعكس على العوائد وابؼنافع التي يتحصلوف عليها مقابل التعامل معو، 
والعملبء ىنا أيضا لا يشعروف دائما ببلوغ توقعاتهم وانتظاراتهم خاصة في ظل تعقد الظروؼ وابؼتغتَات وتعدد 

. التأثتَات ابؼتبادلة بتُ ابؼصرؼ وبيئتو، وتنوع ابؼخاطر وىو ما يصعب على العملبء فهمو وتقديره بالشكل ابؼناسب
: أداء المصرف الإسلامي- 2

 وفي ظل تعقد البيئة ابؼصرفية واضطرابها وتعدّد النشاطات ابؼصرفية وابؼالية والتكافلية وتنوعها، بهد ابؼصرؼ 
الإسلبمي نفسو مضطرا للتعامل مع كم ىائل من ابؼتغتَات التي تعمل في غالب الأحياف على التأثتَ السلبي على أدائو 

العاـ، وىو ما قد يؤثر على علبقاتو مع عملبئو بصورة خاصة، لذلك يقع على عاتق الإدارة في ابؼصرؼ أعباء كثتَة 
مسابنوف، إداريوف، عملبء، موظفوف، ابؼصرؼ ابؼركزي، )نابذة عن بؿاولات التوليف بتُ مصالح كل الأطراؼ الفاعلة 

. حيث يؤثر بذاذب ابؼصالح على عدـ تطابق أداء ابؼصرؼ بذاه عملبئو مع انتظاراتهم منو (...ابغكومة
: القيم المدركة- 3

  بواوؿ العملبء برسّس القيم وابؼنافع التي حققوىا من جراء تعاملهم مع ابؼصرؼ الإسلبمي، فكلما توفرت 
مزايا ملموسة وغتَ ملموسة أدرؾ العملبء مكانة ابػدمة وارتفعت القيمة ابؼدركة بؽا من قبَلهم، وفي ىذا السياؽ بيكن 

                                                 
(3)

. 37.  مرجع سابق، صمحمد بهاء الدين خانجي،: -  راجع 
 .246-244. ، مرجع سابق، ص صسامي أحمد مراد           - 

. 122-120. ، ص ص1997سياسة التسويق ابؼصرفي في ابؼصرؼ الإسلبمي الأردني، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة، جامعة التَموؾ، إبراىيم عبد الله عبد الرحمان،  عبد الله       - 
- Monique Zollinger et Al, op. cit., PP.85-86. 

- Alexandre Kamyab Samii, op. cit., P. 133 ; 150. 
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للمصرؼ أف يقلّل من حساسية العميل للسعر والتكاليف وذلك من خلبؿ بسييز منتجاتو ابػدمية وربطها بدنتجات 
... أخرى، أو إضافة منافع أخرى غتَ مسعرة

: أنظمة الرصد- 4
 ونظرا للطبيعة البشرية ابؼعقدة بؼتغتَ العملبء، بهد ابؼصرؼ الإسلبمي نفسو مضطرا إلى توفتَ نظاـ مرف بيكّنو 
من الاستجابات السريعة بغالات الاستياء وعدـ الرضا على ابػدمات ابؼقدمة وابؼنافع المحصلة وذلك بالشكل 

التغذية الراجعة وأنظمة معابعة )ابؼناسب، ويتم من خلبؿ تبتٍ مفهوـ اليقظة التسويقية ابؼدعمة بأنظمة الرصد 
. ، وىو ما من شأنو توجيو العمل بكو الاستجابات الصحيحية التي برقق رضا العملبء(الشكاوي

: والنموذج ابؼوالي يوضح ستَورة رضا العميل في ابؼصارؼ الإسلبمية
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

إف قياـ ابؼصارؼ الإسلبمية بأداء جيد منذ البداية وابؼعرفة ابؼسبقة والدقيقة لانتظارت العملبء وامتلبؾ أنظمة 
رصد الابكرافات والاستياءات بشكل فعاؿ، كلها عوامل تساىم في بقاح ستَورة برقيق رضا العميل وىو ما يؤدي 

استمراره في الأجل ابؼتوسط والطويل إلى بناء مزايا تنافسية قد يصعب على ابؼنافستُ بؾاراتها بذات النجاعة خاصة إذا 
. ارتبطت بعنصر الولاء

 

نموذج رضا عميل المصرف الإسلامي : (86)الشكل رقم
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

إعداد الطالبة : المصدر
 

: توقعات العملاء
شرعية - 
اقتصادية - 
اجتماعية - 

أداء المصرف 
: الإسلامي

إداري - 
 مصرفي- 

 مالي- 

تكافلي - 

 :قيم مدركة

مزايا ملموسة وغتَ 
 0 ≥السعر - ملموسة 

 :قيم مدركة

 0 ≥(التكاليف- ابؼنافع  )

خدمات 
مطلوبة 

خدمات 
معروضة 

تطابق 
 

عدـ التطابق 
 (ابكراؼ سلبي)

 

أنظمة الرصد 
 

عدـ التطابق 
 (ابكراؼ إبهابي)

 

 الرضا

 الولاء

الاستجابة 
لعدـ الرضا 
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جودة الخدمات في المصارف الإسلامية : المطلب الثاني
 بسثل ابعودة إحدى أىم ابؼصادر التي تراىن عليها ابؼنظمات ابػدمية ومنها ابؼصارؼ الإسلبمية، حيث بيكن 

. اعتبار ابعودة من أكثر ابؼصادر قدرة على بناء ابؼزايا التنافسية والمحافظة عليها
أبعاد الجودة في المصارف الإسلامية : الفرع الأول

 بسيل أغلب تعاريف ابعودة إلى أنها معيار لدرجة تطابق الأداء الفعلي للخدمة مع توقعات العملبء، وتتمثل 
الإتقاف والإحساف أثناء : أىم أبعاد جودة خدمات ابؼصارؼ الإسلبمية التي تَستلهِم من بوصلة الشريعة مبدأي

: (2)، فيما يلي(1)العمل
تعتٍ التلبؤـ في الأداء وإبقاز ابػدمات كما تم الوعد بها، بالطريقة و: درجة الثقة والمصداقية في الأداء- 1

. الصحيحية ومن أوؿ مرة
. ويعتٍ موافقة ابػدمة ابؼقدمة في مضمونها وأسبابها ونتائجها بؼقتضيات الشريعة الإسلبمية: الإشباع الروحي- 2
وتعتٍ الرّد السريع على احتياجات العملبء وابغساسية العالية بذاه رغباتهم إضافة إلى سرعة : سرعة الاستجابة- 3

. تصحيح الأخطاء
وتعكس القدرة على أداء ابػدمة والتي تستمّد من توفر ابؼعلومات والإبؼاـ بظروؼ وطبيعة العمل وامتلبؾ : القدرة- 4

... كافة ابؼهارات الضرورية لأداء ابػدمات بشكل سليم
ملبءمة ساعات العمل، عدد كاؼ )ويشتَ إلى كل ما من شأنو تيستَ ابغصوؿ على ابػدمة : الوصول للخدمة- 5

. (...من منافذ توزيع ابػدمات ابؼصرفية، موقع ابؼصرؼ الإسلبمي، عدد آلات الصرؼ الآلي
ويعتٍ دواـ واستمرار إمداد العملبء بابؼعلومات الضرورية بؽم والتفاعل الإبهابي معهم                : الاتصال- 6
. (...ابغوار، الإنصات، الإرشاد، الإقناع)
ويعكس جهود التعرؼ على احتياجات العملبء ودرجة ملبءمة ابػدمة بؽم، إضافة إلى الاىتماـ : الفهم- 7

. الشخصي بالعميل
. وتعتٍ قدرة مقدـ ابػدمة على احتًاـ الآخرين ومعاملتهم بود: اللباقة- 8
...  وتشتَ إلى التسهيلبت ابؼادية، ابؼعدات، العاملتُ، التكنولوجيا، تصميم ابؼباني:النواحي المادية الملموسة- 9
 
 
 
 
 

                                                 
(1)

.  وما بعدىا67. ، ص2007، 1، إدارة ابعودة الشاملة في الإسلبـ، دار الوفاء، ابؼنصورة، طأشرف عبد السلام عبد المجيد:  راجع 
(2)

. 236-235. ، مرجع سابق، ص صسامي أحمد مراد   
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قياس جودة الخدمات في المصارف الإسلامية : الفرع الثاني
: (1)توجد على العموـ بطسة أبعاد رئيسة لقياس جودة ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية الإسلبمية ىي

مباني ابؼصارؼ والتقنيات ابغديثة ابؼستخدمة فيها : وبسثل ابعوانب ابؼلموسة ابؼتعلقة بابػدمة مثل: الملموسية- 
... والتسهيلبت الداخلية والتجهيزات ومظهر ابؼوظفتُ

وتعبّر عن قدرة ابؼصرؼ من وجهة نظر العملبء على تقديم ابػدمات في الوقت الذي يطلبونها فيو : الاعتمادية-
. وبدقة ترضي توقعاتهم، كما تعبّر عن مدى وفاء ابؼصرؼ بالتزاماتو ابذاه العملبء

. وبسثل القدرة على التعامل الفعّاؿ مع كل متطلبات العملبء وشكاويهم وحلها بسرعة وكفاءة: الاستجابة- 
. ويشتَ إلى خلو ابػدمة من ابػطأ والاطمئناف بؽا نفسيا وماديا:الأمان

. ويشتَ إلى إبداء روح الصداقة وإشعار العميل بأبنيتو: التعاطف- 
وحتى يتستٌ معرفة مستوى جودة ابػدمة ابؼصرفية، بذدر معرفة ابؼستويات ابػمسة للجودة في ابؼصارؼ 

: (2)الإسلبمية وىي
. وىي ابؼستوى الذي يتوقع العملبء ابغصوؿ عليو أثناء تعاملهم مع ابؼصرؼ الإسلبمي: الجودة المتوقعة- 1
وىي ما تدركو إدارة ابؼصرؼ الإسلبمي في نوعية ابػدمات التي تقدمها لعملبئها وىي تعتقد : الجودة المدركة- 2

. أنها تشبع احتياجاتهم بشكل ملبئم
وىي الطريقة التي تؤدى بها ابػدمة ابؼصرفية من قبل ابؼوظفتُ وىي مقيّدة بابؼواصفات النوعية : الجودة الفنية- 3

. للخدمات ابؼقدمة
وىي ابعودة التي تؤدّى بها ابػدمة وىي تعبر عن مدى قدرة ابؼصرؼ على استخداـ أساليب : الجودة الفعلية- 4

. تقديم ابػدمة بشكل مرض للعملبء
. وتعبّر عن مدى رضا العملبء ابؼمكن عند تلقيهم بػدمات ابؼصرؼ الإسلبمي: الجودة المرجوة- 5

 ويرافق ىذه ابؼستويات ابػمسة للجودة مفهوـ مهم ىو ابعودة الشرعية التي تهتم بدرجة توافق ابؼنتجات 
. وابؼفاىيم مع مقاصد الشريعة الإسلبمية

 لتحليل مصادر 1985وزملبؤه عاـ  (Berry)وبيكن للمصارؼ الإسلبمية استخداـ النموذج الذي طوره 
ابػلّل في ابػدمات والتي تؤثر على مستوى جودتها، حيث حدد النموذج بطسة مصادر للخلّل عرفت بالفجوات كما 

: يوضح الشكل ابؼوالي
 
 

                                                 
: ، قياس جودة ابػدمات ابؼصرفية الإسلبمية في ابؼملكة الأردنية ابؽاشمية، جامعة جرش الأىلية، في ابؼوقع الإلكتًونيصلاح عبد الرحمان مصطفى الطالب (1)

http://www.Kantakji.com/Fiqh/Files/Banks/33Swf22/12/2009بتاريخ.  
(2)

.  ابؼرجع السابق 
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ومن خلبؿ برديد مواطن ابػلل في ابػدمات بيكن للمصرؼ الإسلبمي القياـ بالاستجابات التصحيحية 
اللبزمة على مستوى الفجوة ابؼعنية للوصوؿ في النهاية إلى التطابق التاـ بتُ ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية ابؼقدمة من طرفو 

. وتلك ابؼتوقعة من طرؼ عملبئو
 
 
 

نموذج مراقبة جودة الخدمة المصرفية : (87)الشكل رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

. 363ىاني حامد الضمور، تسويق ابػدمات، مرجع سابق، ص : راجع: المصدر
 

 

الاستفادة من خدمات سابقة 
من ابؼصرؼ الإسلبمي         

 أو مصارؼ أخرى

 

الاتصاؿ بتُ العملبء بالكلمة 
ابؼنقولة 

ابغاجات الشخصية 

ابػدمة ابؼتوقعة 

ابػدمة ابؼدركة 

الأداء الفعلي 
 (تقديم ابػدمة للعميل) 

تربصة الإدراكات إلى 
مواصفات 

الإدراؾ ابغسي لتوقعات 
العميل حوؿ ابػدمة 
ابؼصرفية أو ابؼالية 

اتصالات خارجية 
بالسوؽ ابؼصرفية 

( 5)الفجوة ( 4)الفجوة 

( 3)الفجوة 

( 2)الفجوة 
( 1)الفجوة 

موظف المصرف 
الإسلامي 

 
العميل 

 ≠ الإدراؾ ابغسي للتوقعات (:1)الفجوة 
ابػدمة ابؼتوقعة 

   ≠ الإدراؾ ابغسي للتوقعات (:2)الفجوة 
تربصتو للمواصفات 

  الأداء  ≠ تربصة الإدراكات (:3)الفجوة 
الفعلي 
   ابػدمة ابؼدركة ≠ الأداء الفعلي (:4)الفجوة 
 ابػدمة ابؼتوقعة  ≠ ابػدمة ابؼدركة (:5)الفجوة 
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واقع جودة الخدمات في المصارف الإسلامية : الفرع الثالث
: (1) تواجو ابؼصارؼ الإسلبمية بعض العقبات التي قد بروؿ دوف تقديم خدمات عالية ابعودة، نذكر منها

نقص ابؼوارد البشرية ابؼؤىلة التي تؤمن برسالة ابؼصارؼ الإسلبمية؛  -
سوء الفهم واسع الانتشار بتُ ابعمهور حوؿ بعض ابػدمات ابؼصرفية الإسلبمية مثل عمليات ابؼرابحة،  -

؛ ...القرض ابغسن
الشكوؾ ابؼوجودة حوؿ قياـ ابؼصارؼ الإسلبمية بالتعامل مع ابؼصارؼ التقليدية والتخوؼ من انطواء تلك  -

العمليات على فوائد؛ 
نقص ابؼوارد التكنولوجية، حيث وجدت ابؼصارؼ الإسلبمية نفسها أماـ طلب كبتَ غتَ متوقع لم تكن قادرة  -

. (...آلات، فروع، وسائل الاتصاؿ)على مواكبتو تكنولوجيا 
افتقار ابؼصرفية الإسلبمية إلى النضج الذي يوّفر مزايا عديدة على مستوى التكاليف، ابعودة، الرتابة التنظيمية  -

والثقافة ابؼؤسسية، وذلك لكونها منظمات حديثة النشأة على عكس ابؼصارؼ التقليدية التي وصلت إلى 
. مرحلة النضج منذ زمن طويل

وحتى تتمكن ابؼصارؼ الإسلبمية من الارتقاء بجودة خدماتها ابؼصرفية وابؼالية، يتعتُ عليها الاىتماـ ابعاد 
: (2)بدجموعة مداخل وأساليب ضرورية أبنها

العمل على استقطاب أفضل الكفاءات البشرية ابؼؤىلة شرعيا ومصرفيا وإداريا؛  -
تطبيق التسويق الداخلي الذي يعتبر العامل داخل ابؼصرؼ بدثابة عميل، ويؤدي تبتٍ ىذا ابؼفهوـ إلى زيادة  -

درجة الرضا والتحفيز لدى العاملتُ بابؼصرؼ الإسلبمي؛ 
سرعة الاستجابة بؼشكلبت العملبء وىو ما يرفع درجة ولائهم للمصرؼ الإسلبمي وبهندىم كوسائل دعاية  -

بؾانية لو؛ 
توفتَ كافة ابؼعلومات الضرورية عن ابػدمات ابؼقدمة وأساليب أدائها وىو ما بىفف من درجة الغموض  -

بالنسبة للعميل ويساعده على ابزاذ القرارات ابؼلبئمة؛ 
تنمية ثقافة ابعودة، حيث بهب أف تصبح ابعودة شعارا يؤمن بو بصيع موظفي ابؼصرؼ الإسلبمي ويسعوف  -

لتطبيقها والالتزاـ بها كقيمة تنظيمية بؿفِزة؛ 
الاعتماد على فرؽ ابعودة التي بسثل بؾموعة من العاملتُ الذين يتوفروف على قدرة عالية على العمل ابؼشتًؾ  -

والتنسيق لتحقيق الأداء ابؼتميز الذي بووز على رضا العملبء؛ 

                                                 
(1)

. 196.، التسويق ابؼصرفي، مرجع سابق، صىشام جبر:  راجع 
(2)

. 238-236.، مرجع سابق، ص صسامي أحمد مراد  



الباب الثالث                           الفصل الثالث                  البناء التسويقي للمزايا التنافسية في المصارف الإسلامية 
 

388 

 

دعم الإدارة العليا لأنظمة ابعودة لأف الالتزاـ الإداري ىو الضماف الوحيد لاستمرار مستَة ابعودة داخل  -
ابؼصرؼ الإسلبمي وبناء ثقافة خاصة بها وابغفاظ عليها، ويتطلب الأمر ىنا توفر أبماط قيادية بفيّزة في بصيع 

. مستويات ابؼصرؼ لقيادة مثل ىذا ابػيار
الابتكار في المصارف الإسلامية : المطلب الثالث

 تنشط ابؼصارؼ الإسلبمية اليوـ في بيئات شديدة التعقيد والتغتَّ، الأمر الذي يستدعي آليات جديدة 
للتكيف مع التقلبات ابغاصلة، إذ أف بناء مزايا تنافسية وابغفاظ عليها في ظل ىذه الظروؼ قد أصبح أمرا بالغ 

. الصعوبة لذلك توجهت أنظار لكل ابؼنظمات ومنها ابؼصارؼ الإسلبمية إلى حل إستًاتيجي ىجومي ىو الابتكار
الابتكار في المصارف الإسلامية بين النظرية والتطبيق : الفرع الأول

: أىمية الابتكار في المصارف الإسلامية- 1
من ابؼوجودات ابؼادية للعملبء تتواجد خارج ابؼصارؼ التي %90- %80لقد دلّت دراسات عديدة على أف 

، لذلك فقد أصبحت ابغاجة ملّحة لتقديم مزيج واسع من ابػدمات ابؼصرفية وابؼالية            (1)يتعاملوف معها
للعملبء، وبوتاج الأمر إلى اىتماـ بإستًاتيجيتي التنويع والتميز في ابؼصارؼ الإسلبمية اعتمادا على الابتكار الذي من 
شأنو أف يتيح بؽا ذلك، فابؼصارؼ العابؼية اليوـ  تقدـ تشكيلبت واسعة من ابػيارات ابػدمية لعملبئها تقدر بدئات 

: ابػدمات بالنسبة للمصرؼ الواحد، والابتكار في ابؼصارؼ الإسلبمية يفرض نفسو أكثر لسببتُ رئيستُ بنا
الاستجابة لاحتياجات العملبء ابؼتطورة وابؼتجددة وبالتالي مواكبة ابؼنافسة؛  -
. الاستفادة من مزايا التنويع ابؼصرفي وابؼالي -

: (2)وتكمن أبنية الابتكار والتجديد في ىذه ابؼصارؼ في النقاط التالية
توفتَ التكاليف نتيجة لوفورات ابغجم الكبتَ التي بزفض التكاليف الثابتة الوحدوية؛  -
دعم استقطاب الودائع ورفع قدرة التمويل من خلبؿ تقديم منتجات مصرفية إسلبمية جديدة تلبي  -

احتياجات العملبء ابغالية وابؼستقبلية؛ 
توزيع ابؼخاطر نظرا لتنوع أشكاؿ الاستثمارات وآجابؽا، وبيكن الاستفادة في ىذا المجاؿ من التوريق الذي  -

يقوـ على ابتكار أوراؽ مالية قابلة للتداوؿ وبآجاؿ بـتلفة حسب حاجة ابؼستثمرين، وىو ما يؤدي إلى 
التخلص من تركّز التمويل قصتَ الأجل ابؼسيطر على أعماؿ ابؼصارؼ الإسلبمية؛ 

الاستفادة من شبكة الفروع ابؼنتشرة في تنويع الاستثمارات وابػدمات ابؼصرفية والاستثمارية وىو ما يسهل  -
نشر ابؼبتكرات وإدخابؽا حيّز التطبيق؛ 

القياـ بالأبحاث والتنبؤات السوقية والإفصاح الدوري لدعم شفافية السوؽ ومعرفة حاجات                 -
العملبء، وإمداد ابعهات ابؼعنية بالبيانات ابؼطلوبة وبالتالي تنقية ابؼناخ الاستثماري وتنشيطو؛ 

                                                 
(1)

. 110. ، مرجع سابق، صإبراىيم عبد الحليم عباده  
(2)

. 113-112.  ابؼرجع السابق، ص ص 
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. ابؼسابنة في التنمية الاقتصادية والاجتماعية على حد سواء -
: واقع الابتكار في المصارف الإسلامية- 2
رغم الأبنية النظرية الفائقة للببتكار بالنسبة للمصارؼ الإسلبمية، إلا أف الواقع يبتُ الاىتماـ ابؼتواضع بؽذه .

 :(1)ابؼصارؼ بهذا ابؼفهوـ الاستًاتيجي، وتتمثل مظاىر ذلك في النقاط التالية
حيث أف حجم الإنفاؽ ابؼخصص للبحث والتطوير للمنتجات ابؼالية وابؼصرفية : مخصصات التطوير- 2-1

 .الإسلبمية لدى ىذه ابؼصارؼ يكاد يكوف معدوما مقارنة بربحيتها
 حيث أف عددا قليلب من ابؼصارؼ الإسلبمية فقط ينشئ إدارات متخصصة في تطوير :التنظيم الإداري- 2-2

 .ابؼنتجات، وتتوزع ىذه ابؼهمة في الغالب بتُ ابؽيئات الشرعية وإدارة التسويق والإدارات ابؼختلفة
 .التي تفتقر بشكل واضح إلى إدراج تطوير ابؼنتجات في خططها لدى ىذه ابؼصارؼ: الرؤية الإستراتيجية- 2-3
تقدـ ابؼصارؼ الإسلبمية الكثتَ من ابؼنتجات ابؼقلدة اعتمادا على منتجات ابؼصارؼ : الواقع العملي- 2-4

 .التقليدية
 حيث يوجد ضعف واضح إف لم يكن معدوما أحيانا فيما يتعلق بثقافة الإبداع         :الثقافة المؤسسية- 2-5

 .والابتكار لدى إدارات وموظفي ىذه ابؼصارؼ
تعاني ابؼصارؼ الإسلبمية من نقص في دراسات السوؽ التي تتيح برديد وفهم و: دراسات السوق- 2-6

 .الاحتياجات ابغقيقية ابؼعلنة وابػفية للعملبء والأفراد
حيث تعاني ابؼصارؼ الإسلبمية من إشكالية ابغكم ابؼزدوج لنشاطاتها التي بزضع : الحكم المزدوج- 2-7

السلطة الإدارية والسلطة الشرعية، ويؤدي التداخل بتُ ىاتتُ السلطتتُ في الغالب غلى صراعات تؤثر في : لسلطتتُ
النهاية على الشكل النهائي للمنتج ابعديد خاصة من الناحية الشرعية وذلك بسبب عدـ النضوج ابعيد للسلطات 

 .وابؼسؤوليات وإعاقة إحدى السلطتتُ لعمل السلطة الأخرى
مجالات الابتكار في المصارف الإسلامية : الفرع الثاني

:  يأخذ الابتكار في ابؼصارؼ الإسلبمية أشكالا وبؾالات عديدة أبنها
:  الابتكار الإداري- 1

التنظيم، الرقابة، القيادة، : ويتعلق بالتطوير والتجديد على مستوى الأساليب الإدارية والتنظيمية مثل
ونظرا بػصوصية نشاط ابؼصارؼ الإسلبمية واتسامو بالبعد الشرعي، فإف ىذه ابؼصارؼ تعتبر ... الاتصاؿ، التحفيز،

بؾالا خصبا لابتكار العديد من النماذج والأنظمة الإدارية خاصة على مستوى ابؽياكل التنظيمية ودور ىيئة الرقابة 
. الشرعية وطبيعة عملها وأساليب الاستفادة من مزاياىا والتقليل من آثار تداخلها مع مهاـ الوحدات الإدارية الأخرى

 
 

                                                 
(1)

. 229-227.، ص ص2009، 09، الابتكار ابؼالي في البنوؾ الإسلبمية واقع وآفاؽ، بؾلة العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ، جامعة سطيف، العددعبد الحليم غربي:  راجع 
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:  ابتكار الخدمات المصرفية والمالية- 2
لقد قاـ الرواد الأوائل للمصارؼ الإسلبمية على إحياء وبذديد وسائل التمويل الإسلبمية التقليدية، وقد 

أوبؽما بىص انتقاء أكثر ىذه الأدوات ملبءمة لتمويل الأنشطة الاقتصادية               : واجهوا مشكلتُ أساسيتُ
، وىو ما أثر في (1)ابؼعاصرة، وثانيهما بىص بذديد ىذه الأدوات وتعديلها دوف التأثتَ على ابعانب الشرعي بؽا

بشانينيات القرف ابؼاضي على حالة الركود التي عاشتها ابؼصارؼ الإسلبمية لأنها لم تستجب بالشكل ابؼلبئم بؼتطلبات 
صتَفة التجزئة : التجديد والابتكار، ولكنها بعد ذلك قامت بخطوات مهمة في ىذا المجاؿ وذلك على مستوى

، التأجتَ               (...البطاقات البلبستيكية، التمويل الشخصي، التوسع في بسويل ابؼشروعات الصغتَة)
... التمويلي، التمويل ابؼشتًؾ، شركات رأس ابؼاؿ ابؼخاطر، ابػدمات الاستثمارية وخدمات أمناء الاستثمار

 :وبيكن توضيح مراحل ابتكار ابؼنتج ابػدمي في ابؼصارؼ الإسلبمية في الشكل ابؼوالي
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

من خلبؿ الشكل يتحدد تسلسل مراحل العملية الابتكارية للمنتجات ابػدمية في ابؼصارؼ الإسلبمية كما 
 :يلي
 .وتضم ابؼفهوـ ابعديد للمنتج ابؼصرفي أو ابؼالي أو التكافلي: الفكرة الإبداعية- 2-1
وتتضمن التحديد الدقيق بؼوقف الشرع من ابؼفهوـ ابعديد وإمكانيات وكيفيات التكييف : الفتوى الشرعية- 2-2

 .الشرعي لو في حالة تعقد أبعاده وحيثياتو
                                                 

(1)
. 264. ، مرجع سابق، صأحمد سليمان خصاونو   

مراحل ابتكار المنتج في المصارف الإسلامية : (88)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
عز الدين خوجة، ابؼصرفية الإسلبمية، المجلس العاـ للبنوؾ وابؼؤسسات ابؼالية الإسلبمية وابؽيئة الإسلبمية : قارف :المصدر

 .64.، ص2007العابؼية للبقتصاد والتمويل، 
 

ابؼنتج ابػدمي في  
ابؼصارؼ 
الإسلبمية 

 

الفكرة 
الإبداعية 

العلبمة 
التجارية 

الفتوى 
الشرعية 

التقنية 

طريقة العمل   
والتوزيع  2 

1 

3 

4 

5 



الباب الثالث                           الفصل الثالث                  البناء التسويقي للمزايا التنافسية في المصارف الإسلامية 
 

391 

 

 .وتعتٍ ابؼعرفة التطبيقية التي سوؼ يعتمد عليها ابؼنتج ابعديد أثناء تصميمو: التقنية- 2-3
تتضمن النمط الذي تتحدد وفقو إجراءات تقديم ابؼنتج ابعديد وتوزيعو عبر و: طريقة العمل  والتوزيع- 2-4

 .القنوات ابؼباشرة وغتَ ابؼباشرة
 . وتضم الاسم التجاري للمنتج والقيمة التي ترافقو في أذىاف العملبء:العلامة التجارية- 2-5
:  الابتكار في النشاط التسويقي- 3

ويعتبر المجاؿ التسويقي بؾالا ثريا بالفرص الابتكارية التي من شأنها تنمية ابغصص السوقية للمصارؼ 
الإسلبمية وحصص بؿافظ العملبء في الوقت ذاتو، إذ أف التجديد في عناصر ابؼزيج التسويقي يعدّ من أكثر قضايا 

على مستوى - إضافة إلى ابتكار ابؼنتجات ابؼصرفية وابؼالية–ابؼنافسة ابؼصرفية الراىنة أبنيةً، حيث بيكن الابتكار 
 .(1)التسعتَ، التًويج، التوزيع، العمليات والمحيط ابؼادي للمصرؼ الإسلبمي

:  ابتكار معايير إسلامية دولية- 4
إف ابؼصارؼ الإسلبمية مطالبة بدراعاة القواعد وابؼعايتَ الدولية التي بركم النشاط ابؼصرفي وابؼالي، وىي مدعوة 

أيضا لتطوير معايتَ إسلبمية في إطار سعيها إلى تنويع خدماتها والارتقاء بها في السوؽ ابؼصرفي              
الإسلبمي، فبالنسبة للمعايتَ الدولية ينبغي على ىذه ابؼصارؼ مواكبة معايتَ ابؼلبءة ابؼالية للمصارؼ، السياسات 
الائتمانية، إدارة ابؼخاطر، نظم الإدارة والرقابة الداخلية، مكافحة عمليات غسيل الأمواؿ، وعليها في الوقت ذاتو 

، وذلك مع عدـ (2)تطوير معايتَ جديدة خاصة بنشاطاتها ابؼتميزة خاصة فيما يتعلق بابؼلبءة ابؼالية وبـاطر التمويل
 .بـالفة مقتضيات الشريعة الإسلبمية في ابؼعاملبت

الهندسة المالية الإسلامية : الفرع الثالث
تعرّؼ ابؽندسة ابؼالية الإسلبمية على أنها بؾموعة الأنشطة التي تتضمن عمليات التصميم والتطوير والتنفيذ 
لكل من الأدوات والعمليات ابؼالية ابؼبتكرة إضافة إلى صياغة حلوؿ إبداعية بؼشكلبت التمويل وكل ذلك في إطار 

. (3)توجيهات الشريعة الإسلبمية
: ومن خلبؿ ىذا التعريف فإف ابؽندسة ابؼالية الإسلبمية تضم العناصر التالية

ابتكار أدوات مالية جديدة؛  -
ابتكار آليات بسويل جديدة؛  -
. (...إدارة السيولة، صيغ بسويل معينة)ابتكار حلوؿ جديدة للئدارة التمويلية  -

 
 

                                                 
، دور الابتكار والإبداع التسويقي في برقيق ابؼيزة التنافسية للبنوؾ التجارية الأردنية، أطروحة دكتوراه في فلسفة التسويق غتَ منشورة، جامعة عماف العربية عطا الله فهد السرحان (1)

. 11-9. ، ص ص2005للدراسات العليا، 
(2)

. 283-276.، مرجع سابق، ص صأحمد سليمان خصاونو  
(3)

. 43. ، ص2007، 2، ع20، ابؽندسة ابؼالية الإسلبمية، بؾلة الاقتصاد الإسلبمي، جامعة ابؼلك عبد العزيز، ـعبد الكريم قندوز  
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:  أىمية الهندسة المالية في المصارف الإسلامية- 1
تعتبر ابؽندسة ابؼالية في ابؼصارؼ الإسلبمية أكثر الأشكاؿ ابؼعاصرة للببتكار، وىي تكتسي أبنية عملية كبتَة 

: (1)نوجزىا فيما يلي
إف معظم الأدوات التي تتوفر عليها ابؼصارؼ الإسلبمية قد تم تطويرىا منذ قروف، وقد كانت فعالة آنذاؾ،  -

لكن الأمر تغتَ اليوـ حيث تزايدت ابغاجات التمويلية للؤفراد وتطورت، وىو ما يستدعي إبهاد ابغلوؿ 
ابؼناسبة وفي إطار الالتزاـ بابغلبؿ؛ 

الاستفادة من التطورات التي تشهدىا الأسواؽ العابؼية بدلا من ابزاذ ابؼواقف ابغيادية ابذاه مستجدات العصر  -
ابؼالية؛ 

ضماف استمرارية النظاـ ابؼالي الإسلبمي ككل مع ابغفاظ في الوقت ذاتو على أصالتو والتزامو الشرعي؛  -
رفع ابغرج وابؼشقة عن بصهور ابؼتعاملتُ من ابؼسلمتُ الذين يتعاملوف بالعقود ابؼالية بدستجداتها               -

. ابغديثة، وذلك من خلبؿ فتح باب الاجتهاد والتكييف الشرعي
:  خصائص الهندسة المالية الإسلامية- 2

تهدؼ الصناعة ابؼالية الإسلبمية إلى إبهاد منتجات وأدوات مالية بذمع بتُ ابؼصداقية الشرعية والكفاءة 
: (2)الاقتصادية

وتعتٍ أف تكوف ابؼنتجات الإسلبمية موافقة للشرع، وىذا يتضمن ابػروج عن دائرة : المصداقية الشرعية- 2-1
ابػلبؼ الفقهي قدر ابؼستطاع، إذ ليس ابؽدؼ الأساسي من الصناعة ابؼالية الإسلبمية ترجيح رأي فقهي على   
آخر، وإبما التوصل إلى حلوؿ مبتكرة تكوف بؿل اتفاؽ، والضوابط الشرعية ىي بنزة الوصل بتُ مبادئ الاقتصاد 

. الإسلبمي من جهة  وبتُ ابؼمارسات اليومية للحياة الاقتصادية من خلبؿ ابؼنتجات ابؼالية من جهة أخرى
وبيكن بؼنتجات ابؽندسة ابؼالية زيادة الكفاءة الاقتصادية عن طريق توسيع الفرص : الكفاءة الاقتصادية- 2-2

. الاستثمارية في مشاركة ابؼخاطر وبزفيض تكاليف ابؼعاملبت وتكاليف ابغصوؿ على معلومات وعمولات الوساطة
وبذدر الإشارة إلى وجود علبقة بتُ ابؼصداقية الشرعية والكفاءة الاقتصادية، حيث بقد في غالب الأحياف 
البحث عن الكفاءة الاقتصادية يؤدي إلى حلوؿ أكثر مصداقية، فالسَلَّم يعد بديلب للتورّؽ في حالة ابغاجة للسيولة 

. مثلب
إف الابتكار والتجديد في منتجات ابؼصارؼ الإسلبمية يعتبر أداة مفصلية بيكن أف تراىن عليها ىذه 

ابؼصارؼ لبناء مزايا تنافسية متفردة لا بيكن بؼنافسيها بؾاراتها أو أداؤىا بنفس الطريقة الاحتًافية التي تقوـ بها ىذه 
. ابؼصارؼ التي بستزج فيها الكفاءة الاقتصادية بالكفاءة الشرعية بطريقة لا بيكن لغتَ ابؼسلمتُ تقليدبنا

 
                                                 

(1)
.  ابؼرجع نفسو: -  راجع 

. 1893-1891. ، مرجع سابق، ص صماجدة أحمد شلبي            - 
(2)

. 46-45. ، مرجع سابق، ص صعبد الكريم قندوز  
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 :مداخل الهندسة المالية- 3

بدا أف ابؽندسة ابؼالية بسثل أىم أنواع الابتكار في ابؼصارؼ الإسلبمية فإف ىذه الأختَة بيكن أف تستعتُ في 
 :(1)ذلك بددخلتُ أساسيتُ بنا

حيث يتم التحديد ابؼسبق للنتيجة ابؼطلوبة من منتجات صناعة ابؽندسة ابؼالية               : مدخل المحاكاة- 3-1
الإسلبمية، وىي لا بزرج في العادة عن النتائج المحققة في صناعة ابؽندسة ابؼالية التقليدية، وىو ما أثار حفيظة الكثتَ 
من الباحثتُ والفقهاء، وقد صدر بشأنو الكثتَ من القرارات المجمَعية التي رأت أف منهج التقليد للمنتجات التقليدية 

يؤدي إلى استسهاؿ تكييف الضوابط الشرعية تكييفات خاطئة وىو ما يهدـ ثقة العملبء بابؼنتجات ابؼالية الإسلبمية، 
إضافة إلى كوف ابؼنتجات التقليدية جزءا من نظاـ كامل قائم على أساس الربا و بالتالي فإف تقليدىا يؤدي إلى التورط 

 .أكثر في تقليد آليات وأدوات ىذا النظاـ وىو ما يضعف قدرة التمييز الشرعي للمنتجات ابؼالية الإسلبمية
يهتم ىذا ابؼدخل بتتبع وبرليل الاحتياجات الفعلية وابغقيقية للعملبء     و: مدخل التجديد والابتكار- 3-2

والأفراد وتصميم منتجات مالية مناسبة بؽا اقتصاديا وشرعيا دوف اللجوء إلى ابؼنتجات التقليدية كمصدر للؤفكار 
الإبداعية، فهذا ابؼدخل قائم على  الابتكار ابعذري وليس التحستُ أو البناء على الأفكار التقليدية الربوية، وىو 

 .يعمل على بسييز ابؽندسة ابؼالية الإسلبمية بسييزا جذريا وجوىريا عن ابؽندسة ابؼالية التقليدية
واستحساف ابؼدخل الثاني لا يعتٍ الاستغناء النهائي عن ابؼدخل الأوؿ، فبعض ابؼنتجات ابؼالية التقليدية 
جاءت موافقة بؼقاصد الشريعة الإسلبمية، وبالتالي فإف اقتباسها واستعارتها من ذلك النظاـ التقليدي أمر سليم ما 

 .دامت غتَ بـالفة لتلك ابؼقاصد
 :تطبيقات الهندسة المالية في المصارف الإسلامية- 4

منذ بضع سنوات قاـ ابؼعهد الإسلبمي للبحوث والتدريب التابع للبنك الإسلبمي للتنمية بتكليف فريق 
 3000متخصص بهدؼ ابػروج  بابتكارات مالية إسلبمية، وقد بسكن ىذا الفريق من ذلك حيث قاـ باستخراج 

 مرجعا فقهيا من ابؼذاىب الأربعة، وبعد دراسة تلك ابؼنتجات وبرديد الأبنية النسبية للحاجة إليها 14منتجا ماليا من 
، وعلى العموـ نذكر أىم إبقازات ابؽندسة ابؼالية في ابؼصارؼ الإسلبمية في النقاط (2) منتجا1357تم تقليصها إلى 

 :(3)التالية
  (نموذج سامي السويلم)نموذج المرابحة: 

 :يقوـ ىذا النموذج على إعادة ىندسة بيع ابؼرابحة للآمر بالشراء من خلبؿ عقد ابؼشاركة كما يلي

                                                 
(1)

. 235-234.، الابتكار ابؼالي في البنوؾ الإسلبمية واقع وآفاؽ، مرجع سابق، ص صعبد الحليم غربي: -  راجع 
 بتاريخ http//:www.badlah.comمن ابؼوقع الإلكتًوني . 2. دور ابؽندسة ابؼالية في تطوير الصتَفة الإسلبمية، مركز أخبار الصناعة ابؼالية الإسلبمية، ص            - 

23/4/2010. 
(2)

. 226.، الابتكار ابؼالي في البنوؾ الإسلبمية واقع وآفاؽ، مرجع سابق، صعبد الحليم غربي  
(3)

. 7-3.  دور ابؽندسة ابؼالية في تطوير الصتَفة الإسلبمية، مركز أخبار الصناعة ابؼالية الإسلبمية، مرجع سابق، ص ص 
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يقوـ التاجر الذي ينوي بزصيص جزء من مبيعاتو لتكوف بالتقسيط بفتح حساب لدى ابؼصرؼ الإسلبمي  -
كحصتو في حساب ابؼشاركة، ويقوـ ابؼصرؼ كذلك بإيداع مبلغ بفاثل أو يزيد كحصة ابؼصرؼ في حساب 

 .ابؼشاركة
يقوـ التاجر بعملية البيع بالتقسيط ونقل ابؼلكية وكل ما يتعلق بالأمور الفنية لبضاعتو، ويتولى ابؼصرؼ متابعة  -

 .الأقساط والتسديد وكافة الأمور ابؼالية

 .الأرباح التي بهنيها ىذا ابغساب ابؼشتًؾ توزع بتُ التاجر وابؼصرؼ بالاتفاؽ -

وبهذه الطريقة بوقق ابؼصرؼ عدة أىداؼ، فهو أولا يقلل التكاليف الإجرائية التي تتسم بها عمليات ابؼرابحة 
بابؼقارنة مع البنوؾ التقليدية، ومن ثم يبتعد عن الشبهات الشرعية ابؼتعلقة بالقبض وابغيازة، ويكوف أيضا مكملب لعمل 

 .التجار وليس منافسا بؽم
  (نموذج جمال الدين عطية)نموذج الوكالة بأجر: 

ويقوـ ىذا النموذج على إعادة ىندسة علبقة ابؼودعتُ مع ابؼصرؼ الإسلبمي، من علبقة ابؼضاربة ابؼشتًكة 
التي تثتَ مشكلة تطبيقية وىي مشكلة التداخل الزمتٍ، وىي اختلبؼ مواعيد السحب والإيداع بتُ ابؼودعتُ ومواعيد 
بدء تصفية الاستثمارات التي استخدمت فيها أمواؿ ابؼودعتُ، وىو بووؿ دوف برديد الربح أو ابػسارة الفعلية العائدة 

 .لأي وديعة بعينها
ويقتًح بصاؿ الدين عطية أف تكوف علبقة ابؼصرؼ بابؼودعتُ قائمة على أساس الوكالة بأجر بدلا من 

ابؼضاربة، حيث يعتبر ابؼصرؼ وكيلب عن ابؼودعتُ في استثمار أموابؽم لقاء أجر ثابت أو نسبة من مبلغ الوديعة ذاتها، 
 .وىذا ابؼقتًح بهعل دخل ابؼصرؼ مستقلب عن مواعيد ونتائج عمليات الاستثمار الفعلية

  (نموذج منذر قحف)نموذج سندات الإجارة الموصوفة في الذمة: 
سندات الإجارة ىي نوع مبتكر من السندات الإسلبمية، وىي بصع بتُ السند كأداة مالية وعقد الإجارة 

وعقد السلم، وآليتها أف تكوف ىناؾ ابػدمة موصوفة في الذمة مثل التعليم ابعامعي مثلب بحيث يكوف الوصف تفصيلب 
ولا يدع بؾالا للخلبؼ كأف يكوف تعليم طالب جامعي تتوفر فيو شروط معينة وبودد لو مساؽ دراسي معلوـ بزمنو 

ومدتو ووصفو، بعد ذلك تقوـ ابعامعة وىي مقدمة خدمة التعليم ابعامعي بإصدار سندات خدمة موصوفة في الذمة 
 .بسثل تعليم طالب في ابعامعة على أف تقدـ ىذه ابػدمة ابؼوصوفة في الذمة بعد عشر سنوات مثلب

وبيثل السند حصة ساعية واحدة، وبغامل ىذا السند ابغق في ابغصوؿ على ابػدمة ابؼوصوفة مقابل ما يدفعو 
الآف من بشن السند الذي بيثل ملكيتو للمنفعة، فهذا ابؼبتكر بوقق ميزة الكفاءة في تعبئة ابؼدخرات وميزة التخصيص 
 .الكفء للموارد، وبرقيق السيولة والربحية والضماف لكافة أطراؼ العلبقة بشكل كفأ وىو ما تهدؼ إليو ابؽندسة ابؼالية

 الكتابة والإشهاد والرىن بغل مشكلبت التوثيق الذي يستلزمو الائتماف؛ 

  لتحل مشكلة ابغاجة إلى حجم التمويل الكبتَ؛ (عناف ومفارضة)شركات الأمواؿ 

 شركة ابؼضاربة لتحل مشكلة ابغاجة ابؼتبادلة بتُ العمل وابؼاؿ؛ 



الباب الثالث                           الفصل الثالث                  البناء التسويقي للمزايا التنافسية في المصارف الإسلامية 
 

395 

 

             عقد البيع الذي ارتضاه ابؼولى تعالى حلب لانتقاؿ الأعواض استجابة بغاجة ابؼتبادلتُ إلى الأعياف
والأبشاف، ويسجل للئسلبـ اىتمامو بعقد البيع وضبطو لو على بكو تتصاغر عنده كل معطيات الفكر 

 الوضعي؛

 البيع الآجل والبيع منجم الثمن بغل مشكلة نقص السيولة الآنية؛ 

  بيع السّلم ليحل ابؼشكلبت التمويلية والتسويقية بتعجيل ابؼثمن، وتلبه السلم ابؼوازي ليؤمن كفاءة ذلك عند
 وجود الطرؼ الثالث؛

  بغل مشكلبت حجم التمويل الكبتَ، وحل مشكلة السيولة بتأمتُ التداوؿ  (بذزئتو)قبوبؽا بؼبدأ تسهيم ابؼاؿ
 في الأسواؽ ابؼالية؛

  برويل جهة الالتزاـ ومكاف إبرائو بواسطة ابغوالات أو السفاتج والكمبيالات، فالدين في الإسلبـ علبقة مالية
 لا شخصية؛

 الوكالة التي تقيم الوكيل ابؼلتزـ بؿل الأصيل الذي يوكلو في ابغدود التي يرتضيانها بفا أقره الشارع؛ 

 الكفالة التي تضم ذمة الغتَ ابػالية من الالتزاـ إلى ذمة ابؼلتزـ تعضيدا بؽا وتدعيما للمعاملبت ابؼالية؛ 

  رقاع الصيارفة أو السندات الإذنية، التي توثق إقرارا بدديونية بؿددة وتعهدا بسدادىا بغامل الرقعة أو السند في
 ؛(بؿررىا)وابؼدين  (حامل الرقعة)تنميط علبقة ثنائية بتُ الدائن 

  الصك أو ما صار يعرؼ اليوـ بالشيك، وىو أمر من ابؼالك إلى ابؼستودع بدفع مبلغ للمستفيد، في تنميط
، ومثاؿ ما تقدـ ما تعامل بو (المحاؿ عليو)وابؼكلف  (المحاؿ)وابؼستفيد  (المحيل)لعلبقة ثلبثية أطرافها المحرر 

عبد الله بن الزبتَ وأخوه مصعب رضي الله عنهما من رقاع وصكوؾ، وىذا يلبحظ أف ىذه الأدوات بدثابة 
ابتكارات في عالم الفيزياء ابغركية وظيفتها توفتَ ابؼرونة الكافية للتعامل مع الالتزامات ضمن القواعد العامة 

 للمعاملبت الإسلبمية بعهة ضبط ذمة الالتزاـ أو تاربىو أو مكاف إبرائو؛

 ُالكوبونات الأجرية أو صكوؾ الطعاـ التي عرفتها الدولة الإسلبمية إذ كانت بزصص بؼوظفيها العموميت :
 أجورىم معرفة بكميات معلومة من صنوؼ معلومة من الطعاـ تغلبا على مشكلة نقص السيولة؛

  َومن ابغلوؿ ابؼالية العملية التي تبنتها كل ابؼصارؼ التقليدية والإسلبمية، ما كاف يفعلو عبد الله بن الزبت
رضي الله عنو إذ كاف يقبل ابؼاؿ من الناس على أنو قرض لا وديعة برقيقا بؼشروعية الضماف وبؼشرعية الربح 

 الذي يتولد عن التصرؼ بو؛

 استحداث ابغنفية عقد الاستصناع وإفراده عن السلم وخصّو بشروط وقيود برقيقا بؼقاصد إنتاجية وبسويلية؛ 

  كما عرفت ابؽندسة ابؼالية ابؼعاصرة صناديق الاستثمار والصكوؾ الاستثمارية، ومشروعيتها تقيّد بالأبعاد
العقيدية التي بركم أطرافها أولا، وبطبيعة نشاطها ثانيا وبدآلات التعامل بها ثالثا، ولا شك أف وجودىا بيكن 

 ابؼستثمر من خفض ابؼخاطر بتنويع بؿفظة أصولو؛
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  ومن الأدوات ابؼستحدثة التي تبنتها ابؽندسة ابؼالية الإسلبمية ابؼعاصرة، عقود الإجارة التمويلية والإجارة
ابؼنتهية بالتمليك وصكوؾ الإجارة ابؼوصوفة في الذمة، وىي أدوات ينبغي أف بسحص مبانيها العقيدية أولا ثم 

 .ينظر في مآلات تطبيقها ثانيا

 
 

: خلاصة الفصل الثالث
 إف تعقد البيئة ابؼصرفية وحركيتها قد أفرزا منافسة قوية وعنيفة بتُ ابؼصارؼ، لذلك بعأت ابؼصارؼ 

الإسلبمية باعتبارىا منظمات حديثة النشأة متميزة النشاط إلى البحث عن أساليب البقاء وآليات تطوريها، وقد 
اىتدت إلى أف ابؼزايا التنافسية ىي أفضل ابغلوؿ الراىنة، حيث أف امتلبكها بينح قدرة التفوؽ على ابؼنافستُ من 

ابؼصارؼ الأخرى التي بستلك أفضلية الأسبقية في النشاط ابؼصرفي، ولعلّ أىم بؾالات بناء ابؼزايا التنافسية وتطويرىا ىو 
المجاؿ التسويقي حيث أصبح التسويق الاستًاتيجي أحد أىم القنوات ابؼؤدية إلى تلك الغاية وذلك من خلبؿ التًكيز 

مدخل الاستجابة لاحتياجات العملبء، مدخل ابعودة في الأداء ومدخل : على ثلبثة مداخل بؿورية متداخلة ىي
الابتكار والتجديد ابؼصرفي، ابؼالي والإداري وكل ذلك في إطار الالتزاـ بدقتضيات الشريعة الإسلبمية، كما يلخص 

: ذلك الشكل ابؼوالي
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