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مزيان عبدُ القادرِ

ةِ ةُ ل1تيارِ العملاِ$ في البنوِ� الإ�سلاميَّر ينيَّر وافعُ الدِّ الدَّر
ةٌ درا�سةٌ ميدانيَّر

الَّتي  الخدماتِ  خلالِ  من  وَذلكَ  القت�سادِ،  في  اً  هامَّ دوراً  البن�كُ  تلعبُ 

اأم  ة  �سناعيَّ هيئات  اأم  اأفراداً  كان�ا  �س�اءَ  القت�ساديين،  للاأع�انِ  مُها  تقدِّ

ةِ وفقَ اخت�سا�سِ كلٍّ منها، غيَر  تاريَّة، فهيَ تُ�سهمُ في التَّنميةِ القت�ساديَّ

اأ�سماليُّ ي�سهدُها وَب�سفةٍ مت�اليةٍ،  ظامُ الرَّ ةِ الَّتي اأ�سبحَ النِّ اأنَّ الأزماتِ الماليَّ

وَعجزُ البن�كِ عن تاوزِها اأدّى اإلى البحثِ عن البديلِ، لهذا ن�ساأَت الحاجةُ 

ةُ واقعاً ملم��ساً لي�سَ في  ةِ، فاأ�سبحَت البن�كُ الإ�سلاميَّ ةِ الإ�سلاميَّ اإلى الماليَّ

مةً  مُقدِّ العالِ،  بقاعِ  جميعِ  في  اأي�ساً  وَلكن  فَح�سب،  ةِ  الإ�سلاميَّ ةِ  الأمَّ حياةِ 

ةٍ معَ الم�سكلاتِ الَّتي  ةٍ وَالتَّعاملِ باإيجابيَّ اً ذا طبيعةٍ خا�سَّ بذلكَ فكراً اقت�ساديَّ

ي�اجهُهَا العالُ الي�مَ.

لُ  يثِّ الَّذي  الفائدةِ  لِ  معدَّ على  زُ  تركِّ تزالُ  وَل  كانَت  ةُ  التَّقليديَّ البن�كَ  اإنَّ 

اً وَجزراً في اقت�سادِ  ا خلقَ جدالً وَمدَّ بحِ مَّ ئي�سةُ في تحقيقِ الرِّ قاعدتَها الرَّ

وَوجدَ  تفطنة  وَمنها من  اأزمةٍ،  وَاأدخلَها في  اأرهقَها  فمِنها من   ، ككلٍّ ولِ  الدُّ

بت  �سبَّ لأنَّها  قرونٍ؛  منذُ  الإ�سلامُ  مَها  حرَّ المعاملاتِ  هذهِ  فمثلُ  بديلًا،  لها 

الكثيَر  منَ الإحراجِ لدى الم�سلمين عندَ تعاملِهم معَ هذهِ البن�كِ، وَكانَ ذلكَ 

ةٍ،  ةٍ تق�مُ في معاملاتِها على اأُ�س�سٍ �سرعيَّ دافعٌ مبا�سرٌ في ظه�رِ بن�كٍ اإ�سلاميَّ

البن�كُ  هذهِ  كانَت  ا  وَلـمَّ الأخيرةِ؛  بهذِهِ  ي�سُّ  ما  كلَّ  تنُّبَ  بذلكَ  محاولةٍ 

اإليها،  حاجتِهم  من  غمِ  الرُّ على  بها  ا�سِ  النَّ وَلجهلِ  الحداثةِ،  بطابعِ  زُ  تتميَّ

ةِ للعُملاءِ  ينيَّ ةِ الدِّ ل�كيَّ كان لزاماً عليها اأكثُر من غيِرها اأن تدر�سَ دوافعَ ال�سُّ

لجذبهم اإليها، وَبالتَّالي ت��سيعُ نطاقِ �س�قِها، وَتن�يعُ خدماتِها بما ي�ستجيبُ 

قِبَلِ غيِرها منَ  لِمتطلَّباتِهم المحتملةِ، هذا ف�سلًا عن م�اجهةِ المناف�سةِ من 

ةِ. البن�كِ التَّقليديَّ

: T5ا7شة Yالد Sش�لة� Sم
العميلِ  لختيارِ  ينيِّ  الدِّ افعِ  الدَّ تاأثيِر  درا�سةِ  في  را�سةِ  الدِّ م�سكلةُ  تتمثَّلُ 

اأداءٍ  لِ�ج�دِ  وَذلكَ   ، الإ�سلاميِّ اأو  التَّقليديِّ  البنكِ  لِخدماتِ  زائري  الجَّ

مُهُ مختلفُ  ةِ، وَما تقدِّ عُهُ العملاءُ منَ الخدماتِ البنكيَّ مُتعار�سٍ ح�لَ ما يت�قَّ

يك�نَ  فَحتَّى  زائري،  الجَّ القت�سادِ  داخلَ  خدماتٍ  من  ةِ  التِّجاريَّ البن�كِ 

با،  ةِ، يجبُ تفادي الرِّ ريعةِ الإ�سلاميَّ التَّعاملُ جائزاً �سرعاً من وجهةِ نظرِ ال�سَّ

�قِ، وَ�سمانِ ال�ستمرارِ،  يني لِلبقاءِ في ال�سُّ رَ العائدِ الدِّ اإذ يرى البع�سُ اأنَّ ت�فُّ

رُ  افعُ ل ي�ؤثِّ ةِ، بينما يرى البع�سُ الآخرُ اأنَّ هذا الدَّ ماتِ الماليَّ وَا�ستقرارِ المنظَّ

ل�كِ المحتملِ للعملاءِ وَالمتعاملين القت�ساديين. على ال�سُّ

را�شةِ: ®َّ 8شيا=ةُ الأ�ش_لةِ التَّاليةِ لِ�همِ م�شكلةِ الدِّ

ةِ . 1 ينيِّ في اختيارِ العملاءِ بيَن البن�كِ التَّقليديَّ افعِ الدِّ هل ي�جدٌ اأثرٌ للدَّ

ةِ؟ وَالبن�كِ الإ�سلاميَّ

ةُ للعملاءِ مثلُ المنطقةِ وَالمهنةِ وَ�سن�اتُ . 2 رُ الع�املُ الدي�غرافيَّ هل ت�ؤثِّ

، في اختيارِ البن�كِ؟ الخبرةِ وَالم�ست�ى التعليميِّ

اأهدافِها  وَتحقيقِ  را�سةِ،  الدِّ م�سكلةِ  معالجةِ  اأجلِ  من  را�سةِ:  الدِّ فر�سياتُ 

الم�ستقلَّةِ  را�سةِ  الدِّ متغيراتِ  على  ئي�سةِ  الرَّ ةِ  فريَّ ال�سِّ اتِ  الفر�سيَّ تط�يرُ  تمَّ 

ةِ  ةِ لختبارِ العلاقاتِ الرتباطيَّ فريَّ ريقةِ ال�سِّ ت �سياغتُها بِالطَّ وَالتَّابعةِ، وَتَّ

اتِ الم�ستقلَّةِ ا�ستجابةً  ةِ للمتغيرِّ التَّف�سيريَّ اتِ وَتحليلِ القدرةِ  بيَن تلكَ المتغيرِّ

را�سة. ةِ لِمعالجةِ م�سكلةِ الدِّ ةِ وَالتَّحليليَّ تِها ال��سفيَّ را�سةِ وَمنهجيَّ لأهدافِ الدِّ

في  يني  الدِّ افعِ  للدَّ ةٍ  اإح�سائيَّ دللةٍ  ذاتُ  علاقةٌ  ت�جدُ  ل  الأولى:  ةُ  الفر�سيَّ

ةِ. ةِ التقليديَّ اختيارِ العملاءِ بيَن البن�كِ الإ�سلاميَّ

ةٍ لختيارِ العملاءِ بيَن  ةُ الثَّانيةُ: ل ت�جدُ علاقةٌ ذاتُ دللةٍ اإح�سائيَّ الفر�سيَّ

ةِ. اتِ الدي�غرافيَّ ةِ تُعزى بالمتغيرِّ ةِ وَالتَّقليديَّ البن�كِ الإ�سلاميَّ

: انdُ النَّظريُّ �� ا±َّ

البن�كِ  م�سطلحَ  اأنَّ  الق�لُ  يكنُ  وَاأهدافُها:  ةِ  الإ�سلاميَّ البن�كِ  تعريفُ 

�ساأةِ، وَلكنَّ العملَ الم�سرفيَّ الإ�سلاميَّ كانَ قائماً منذُ  ةِ حديثُ النَّ الإ�سلاميَّ

ةِ  نَّ القِدَمِ، فقد التزمَ الم�سلم�نَ القُدامى بت�جيهاتِ الِله �سبحانَهُ وَتَعالى وَال�سُّ

رُ اإلى  ةِ تتط�َّ ب�يَّ ريفةِ، وَبداأَت فكرةُ اإن�ساءِ بنكٍ اإ�سلاميٍّ كبديلٍ للبن�كِ الرَّ ال�سَّ

ةُ  �ساتُ الم�سرفيَّ ةُ على اأنَّها تلكَ الم�ؤ�سَّ فُ البن�كُ الإ�سلاميَّ حيِن التَّطبيقِ. وَتُعرَّ

وَتلتزمُ في ن�احي ن�ساطِها وَمعاملاتِها  اأخذاً وَعطاءً،  با  الَّتي ل تتعاملُ بالرِّ

هُ:  باأنَّ الإ�سلاميُّ  البنكُ  فَ  وَعُرِّ ةِ.  الإ�سلاميَّ ريعةِ  ال�سَّ بق�اعدِ  المختلفةِ 

ةِ  الم�سرفيَّ الخدماتِ  باأداءِ  تق�مُ   ، اإ�سلاميٍّ اإطارٍ  في  تعملُ  ةٌ  ماليَّ �سةٌ  "م�ؤ�سَّ
ةِ، كما تبا�سرُ اأعمالَ التَّم�يلِ وَال�ستثمارِ في المجالتِ المختلفةِ في �س�ءِ  وَالماليَّ

ةِ، بِهدفِ غر�سِ القيمِ وَالمثُلِ في الأخلاقِ  ريعةِ الإ�سلاميَّ وَاأحكامِ ال�سَّ ق�اعدِ 

ةِ  التَّنميَّ تحقيقِ  في  وَالم�ساعدةِ  ةِ،  الماليَّ المعاملاتِ  مجالِ  في  ةِ  الإ�سلاميَّ

تحقيقِ  في  الم�ساهمةِ  بق�سدِ  الأم�الِ  ت�سغيلِ  من  ةِ  وَالقت�ساديَّ ةِ  الجتماعيَّ

ةٌ  �سةٌ ماليَّ ة ، وَالبنكُ الإ�سلاميُّ هَ�: "م�ؤ�سَّ ع�بِ الإ�سلاميَّ الحياةِ الكريةِ لل�سُّ

الً  ةِ من اأفرادِ المجتمعِ، وَت�ظيفِها ت�ظيفاً فعَّ قديَّ تعملُ على جذبِ الم�اردِ النَّ

ةِ، وَبما  ريعةِ الإ�سلاميَّ ةِ لل�سَّ ها، في اإطارِ الق�اعدِ الم�ستقرَّ يكفلُ تعظيمَها وَن�َّ

ةِ، وَيعملُ على تنميةِ اقت�سادِها" . يخدمُ �سع�بَ الأمَّ
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، تق�مُ باأداءِ  ةٌ، تعملُ في اإطارٍ اإ�سلاميٍّ �سةٌ ماليَّ الم�سرفُ الإ�سلاميُّ هَ� م�ؤ�سَّ

المجالتِ  في  وَال�ستثمارَ  التَّم�يلَ  تبا�سرُ  كما  ةِ،  وَالماليَّ ةِ  الم�سرفيَّ الخدماتِ 

فُ اأحمد النَّجار  ةِ ، وَيعرِّ ريعةِ الإ�سلاميَّ المختلفةِ في �س�ءِ ق�اعدِ وَاأحكامِ ال�سَّ

الأم�الِ  لتجميعِ  ةٌ  م�سرفيَّ ةٌ  ماليَّ �ساتٌ  م�ؤ�سَّ اأنَّها  على  ةَ  الإ�سلاميَّ البن�كَ 

، وَتحقيقِ عدالةِ التَّ�زيعِ،  وَت�ظيفِها بما يخدمُ بناءَ مجتمعِ التَّكاملِ الإ�سلاميِّ

هُ  ، وَيُلاحظُ من خلالِ هذا التَّعريفِ على اأنَّ وَو�سعِ المالِ في الم�سارِ الإ�سلاميِّ

با اأخذًا  ةً تتمثَّلُ في عدمِ التَّعاملِ بالرِّ ةً ج�هريَّ ن ق�سيَّ تعريفٌ عامٌّ ل يت�سمَّ

وَعطاءً .

الم�سارفِ  اأهدافِ  اأهمِّ  على  ال�ق�فُ  يكنُ  ابقةِ  ال�سَّ التَّعاريفِ  وَمنَ 

ةِ، وَهيَ :  الإ�سلاميَّ

� t ِةِ لرفعِ الحرج ةِ التَّقليديَّ تقديُم البديلِ الإ�سلاميِّ للمعاملاتِ البنكيَّ

عنِ الم�سلمين.

� t ِات وَالعمليَّ �ساطِ  النَّ اأوجهِ  ةِ في  الإ�سلاميَّ ريعةِ  ال�سَّ باأحكامِ  اللتزامُ 

باعُ قاعدةِ الحلالِ وَالحرامِ في ذلِكَ. المختلفةِ الَّتي تق�مُ بها ، وَاتِّ

� t ِةِ بغر�س رعيَّ رُقِ ال�سَّ زمةِ لأ�سحابِ الأعمالِ بالطُّ ت�فيُر الأم�الِ اللاَّ

افعةِ. ةِ النَّ ةِ وَالجتماعيَّ دعمِ الم�سروعاتِ القت�ساديَّ

� t ٍت�سجيعُ ال�ستثمارِ وَمحاربةُ الكتنازِ من خلالِ اإيجادِ فر�سٍ وَ�سيغ

ركاتِ. عديدةٍ للا�ستثمارِ تتنا�سبُ معَ الأفرادِ وَال�سَّ

� t ِوَاأ�سحاب ةِ  الماليَّ الف�ائ�سِ  اأ�سحابِ  بيَن  فعليٍّ  ت�سامنٍ  تحقيقُ 

عائدِ  بربطِ  وَذلكَ  الف�ائ�سِ،  لتلكَ  الم�ستخدمين  الم�سروعاتِ 

اأو  ربحاً  الم�ستخدمين  لدى ه�ؤلءِ  الأم�الِ  ت�ظيفِ  بِنتائجِ  الم�دعين 

خ�سارةً، وَعدمِ قطعِ المخاطرةِ، وَاإلقائِها على طرفٍ دونَ الآخرِ.

� t لدى وَتثبيتِها  المعاملاتِ  في  ةِ  وَالأخلاقيَّ ةِ  العقائديَّ القيمِ  تنميةُ 

العاملين وَالمتعاملين معَها.

� t ، اأم�الِهم  على  كاةِ  الزَّ فري�سةِ  اأداءِ  في  معَها  المتعاملين  م�ساعدةُ 

ةِ. ةِ وَالجتماعيَّ وَالقيامِ بدورِها في الم�ساركةِ في التَّنميةِ القت�ساديَّ

ةِ، وَطبيعةِ العملِ  ةُ بيَن طبيعةِ العملِ في الم�سارفِ الإ�سلاميَّ �هريَّ الفروقُ الجَّ

ةِ : في الم�سارفِ التَّقليديَّ

ةِ  الإ�سلاميَّ الم�سارفِ  في  العملِ  طبيعةِ  بيَن  الفروقِ  منَ  مجم�عةٌ  هناكَ 

ها ما ياأتي: ةِ، من اأهمِّ وَطبيعةِ العملِ في الم�سارفِ التَّقليديَّ

وَ�سراوؤها، . 1 الثَّابتةِ  الأ�س�لِ  وَبيعُ  المبا�سرُ  وَال�ستثمارُ  المبا�سرُ  ارُ  التِّ

�سراءِ  اتِ  بعمليَّ القيامَ  ت�ستطيعُ  ل  ةُ  التَّقليديَّ ةُ  التِّجاريَّ فَالم�سارفُ 

�سراءِ  اأو  ةٍ  خا�سَّ ب�س�ابطَ  اإلَّ  بِها  الحتفاظَ  حتَّى  اأو  وَبيعِها  الب�سائعِ 

الم�سارفِ  بعك�سِ  ذاتِهِ،  الم�سرفِ  ا�ستخدامِ  لغيِر  ثابتةٍ  اأ�س�لٍ 

ةِ. الإ�سلاميَّ

ةِ وَالإ�سلاميَّة، فالم�سارفُ . 2 رعيُّ ل�ظيفةِ الم�سارفِ التِّجاريَّ التَّكييفُ ال�سَّ

ا  اأمَّ ال�دائعِ،  وَقب�لَ  للغيِر  القرو�سَ  معتادةٍ  ب�سفةٍ  مُ  تقدِّ ةُ  التِّجاريَّ

ةُ فتعدُّ م�سارفٌ م�ساربةٌ، وَالم�دع�ن هم اأ�سحابُ  الم�سارفُ الإ�سلاميَّ

المالِ، وَالم�سارفُ هيَ الم�سارِبةُ.

ةُ تق�مُ . 3 التِّجاريَّ اأو عدمُ �سمانِها، فَالم�سارفُ  بحِ وَالخ�سارةِ  �سمانُ الرِّ

الم�سارفُ  ا  اأمَّ �سابقٍ،  وَباإخطارٍ  لأجلٍ  ال�دائعِ  على  ثابتةٍ  ف�ائدٍ  بدفعِ 

دةً  محدَّ ن�سبةً  ت�سمنُ  وَل  ال�دائعِ،  اأ�سلِ  ردَّ  ت�سمنُ  فلا  ةُ  الإ�سلاميَّ

من�س�بةً اإلى راأ�سِ المالِ.

الم�سارفُ . 4 ت�ستطيعُ  ةِ،  وَالإ�سلاميَّ ةِ  التِّجاريَّ للم�سارفِ  ةُ  اتيَّ الذَّ الم�اردُ 

ةُ فلا ت�ستطيعُ  ا الم�سارفُ الإ�سلاميَّ ةُ اإ�سدارَ اأ�سهمٍ متازةٍ، اأمَّ التِّجاريَّ

دةٌ م�سبقاً. ذلكَ، لأنَّ فائدتها محدَّ

ح�سابُ . 5 هما  للا�ستثمارِ،  ح�سابانِ  هناكَ  ةِ  الإ�سلاميَّ الم�سارفِ  في 

في  لُ  الأوَّ �سُ  ي�ؤ�سَّ حيثُ   ، الخا�سِّ ال�ستثمارِ  وَح�سابُ  العامِّ  ال�ستثمارِ 

الم�ساربةِ  �س�ءِ  في  �سُ  يُ�ؤ�سَّ وَالثَّاني  المطلقةِ،  الم�ساربةِ  ق�اعدِ  �س�ءِ 

غيُر  �عيِن  النَّ بيَن  وَالف�سلُ  بعينِها(،  �سةٌ  مخ�سَّ )م�سروعاتٌ  دَةِ  المقيَّ

ةِ. ةِ التَّقليديَّ معروفٍ في الم�سارفِ التِّجاريَّ

اإلى . 6 هُ  ت�جَّ ةِ  التِّجاريَّ الم�سارفِ  في  المتاحةِ  الأم�الِ  من  جزءاً  اإنَّ 

للتَّ�ظيفِ في  اأنَّ الجزءَ الأكبُر منَ الأم�الِ المتاحةِ  القرو�سِ، في حيِن 

هٌ للتَّم�يلِ بالم�ساركةِ اأو التَّم�يلِ بالم�ساربةِ اأو  ةِ م�جَّ الم�سارفِ الإ�سلاميَّ

المرابحةِ .

مَ . 7 ةِ، لأنَّ الإ�سلامَ حرَّ ا�ستبعادُ التَّعاملِ بِالفائدةِ في الم�سارفِ الإ�سلاميَّ

اأ�سا�سُ  هَ�  وَهذا  با(،  الرِّ مَ  وَحرَّ البيعَ  الُله  )اأحلَّ  تعالى:  لق�لهِ  با  الرِّ

ةِ. ةِ التَّقليديَّ ةِ وَالم�سارفِ التِّجاريَّ الفرقِ بيَن الم�سارفِ الإ�سلاميَّ

لٍ . 8 ةُ اإلى اأق�سى معدَّ الفرقُ في الأهدافِ، حيثُ تهدفُ الم�سارفُ التِّجاريَّ

ةِ في ا�ستثماراتِها،  �احي الجتماعيَّ بحِ، كما ل تهتمُّ كثيراً بالنَّ الرِّ منَ 

اأخرى  اأهدافاً  اأمامَها  ت�سعُ  الَّتي  ةِ  الإ�سلاميَّ الم�سارفِ  بخلافِ 

بحِ. ةً، ف�سلًا عن هدفِ الرِّ ةً وَاإن�سانيَّ اجتماعيَّ

 TةGÍال  Sبن�
  Tة WN}*ا� Wºا  TةWميÒا¹(7ش  Tنو�hال  T2دمات  X K'ا
�ا*{­�: Wºا

وَحرفيِّين  وَمهنيِّين  اأفرادٍ  من  لزبائنِهِ  زائري  الجَّ البركةِ  بنكُ  مُ  يقدِّ

ها فيما يلي : �سُ �ساتٍ، ت�سكيلَةً وا�سعةً منَ الخدماتِ، نلخِّ وَم�ؤ�سَّ

� t ِبالعملة ح�سابٍ   ، �سيكيٍّ ح�سابٍ  فتحِ  خدماتُ  ال�دائعِ،  خدماتُ 

اتِ. يكَّ عبةِ، وَاإ�سدارُ ال�سِّ ال�سَّ

� t ِبالعملة اأو  ينارِ  بالدِّ وَالتَّح�يلِ  فعِ  الدَّ حبِ،  ال�سَّ الإيداعِ،  خدماتُ   

عبةِ. ال�سَّ

� t ِف ت�سرُّ تحتَ  زائري  الجَّ البركةِ  بنكُ  و�سعَ  ةُ:  قديَّ النَّ خدماتُ 

حبِ البركةِ، وَالَّتي  اً، بطاقةَ ال�سَّ زبائنِهِ، الَّذين يلك�نَ ح�ساباً �سيكيَّ

ت�سمحُ لهم بالقيامِ ب�سحبِ النُّق�دِ في اأي وقتٍ، وَذلكَ على م�ست�ى 

رفِ الآلي. كلِّ م�زعاتِ ال�سَّ
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� t زائري باإ�سداءِ النُّ�سحِ وَال�ست�سارةِ لزبائنِهِ، عن طريقِ اأ�سخا�سٍ مكلَّفين بذلكَ على خدماتُ الم�ساعدةِ: يق�مُ بنكُ البركةِ الجَّ

م�ست�ى كلِّ فرعٍ من فروعِهِ، وَذلكَ بتقديِم حل�لٍ مكيَّفةٍ ح�سبَ حاجةِ كلِّ زب�نٍ.

� t ِات خارِ اأي�ساً، وَذلكَ لت�سهيلِ عمليَّ فِ زبائنِهِ دفتراً للادِّ زائري تحتَ ت�سرُّ خارِ وَالتَّ�ظيفِ: و�سعَ بنكُ البركةِ الجَّ خدماتُ الدِّ

ةِ . ريعةِ الإ�سلاميَّ �سحبِ وَاإيداعِ النُّق�دِ، كما يق�مُ بت�ظيفِ اأم�الِ زبائنِهِ في م�ساريعٍ وَتنميتِها، وَذلكَ وفقاً لمبادئِ ال�سَّ

� t ٍزائري �سنةَ 2006 بعر�سِ منت�جٍ جديدٍ يخ�سُّ ت�يلَ العقاراتِ )�سكناتٍ جديدةٍ، �سكنات ت�يلُ العقاراتِ: بداأَ بنكُ البركةِ الجَّ

.) قديةٍ، ت��سيعٍ، البيئةِ، بناءٍ ذاتيٍّ

� t َبنك اأنَّ  اإلى  الإ�سارةُ  هةِ للاأفرادِ. وَتدرُ  الم�جَّ ةِ  ياحيَّ ال�سِّ اراتِ  يَّ ال�سَّ بتم�يلِ  زائري  البركةِ الجَّ بنكُ  يق�مُ   : ياراتِ  ال�سَّ ت�يلُ 

نةِ الثَّانيةِ على التَّ�الي في مجالِ ت�يلِ الأفرادِ. زائري تركزَ �سنةَ 2006 في المرتبةِ الأولى وَلل�سَّ البركةِ الجَّ

ةِ: ةِ اإلى البن�كِ الإ�سلاميَّ ةُ لتح�ُّلِ العملاءِ منَ البن�كِ التَّقليديَّ ينيَّ وافعُ الدِّ الدَّ

، بيَن الم�ستثمرين  انبُ القت�ساديُّ ةِ ج�انبِ الحياةِ، بما فيها الجَّ ةِ في كافَّ ريعةِ الإ�سلاميَّ غبةِ في اللتزامِ باأحكامِ ال�سَّ تتمثَّلُ بتزايدِ الرَّ

ةِ. ريعةِ الإ�سلاميَّ وَالعملاءِ على حدٍّ �س�اءٍ، من وجهةِ نظرِ ال�سَّ

: T%Òبا لل�� Y}اد­ ال�.
با وَيعتبرونَهُ  با) البقرة: 275، وَللَّذينَ ي�ستحلُّ�نَ الرِّ مَ الرِّ مٌ بالإجماعِ في ق�لِهِ �سبحانَهُ وَتَعالى: (وَاأحلَّ الُله البيعَ وَحرَّ با محرَّ اإنَّ الرِّ

ن�عاً من اأن�اعِ البي�عِ، قالَ الُله �سبحانَهُ وَتعالى: (الذين ياأكل�ن الربا ل يق�م�ن اإل كما يق�م الذي يتخبطه ال�سيطان من الم�س ذلك 

بع الم�بقات...(، وَذكرَ منهنَّ اأكلُ  اأنهم قال�ا اإنا البيع مثل الربا) البقرة: 275، وَلق�لِ ر�س�لِ الِله �سلَّى الُله عليهِ وَ�سلَّمَ)اجتنبُ�ا ال�سَّ

با في القر�سِ متى ردَّ المقتر�سُ زيادةً م�سروطةً اأو مق�س�دةً من المقر�سِ، اأَو جرى بذلكَ عرفٌ اأو قان�نٌ. با  ، وَيقعُ الرِّ الرِّ

: Tنو�hلل S5 R} Rاد­ ال��.
ا روى اأب� هريرة  الغررُ في اللُّغةِ: هَ� الخطرُ الَّذي ل يدري اأيك�نُ اأم ل يك�ن، وَالغرَرُ في المعاملاتِ من�عٌ خ�س��ساً في المعاو�ساتِ، لـمَّ

ةِ. لُ الغَرَرُ في البن�كِ في مدى ناحِ المعاملاتِ القت�ساديَّ ر�سيَ الُله عنهُ قالَ: نهى ر�س�لُ الِله عن بيعِ الح�ساةِ وَبيعِ الغَرَرِ ، يتمثَّ

: انبُ التَّطبيقيُّ 2.الجَّ

: Tنة Yال�ي RL T5ا7شة Yالد Sت��Á
، فقد  زائري لخدماتِ البنكِ التَّقليدي اأو الإ�سلاميِّ ينيِّ لختيارِ العميلِ الجَّ افعِ الدِّ بما اأنَّ الهدفَ من ال�ستق�ساءِ درا�سةُ تاأثيِر الدَّ

زائرِ. حيثُ تمَّ  �ساتٍ، اأي كلُّ م�اطنٍ لهُ علاقةٌ معَ البنكِ في مختلفِ ولياتِ الجَّ ا�ستهدفَت درا�ستُنا م�اطنيَن عملاءَ وَاأ�سحابَ م�ؤ�سَّ

نةٍ منَ العملاءِ، وَهذا نظراً ل�سخامةِ حجمِ المجتمعِ المدرو�سِ. كما تمَّ العتمادُ  را�سةِ على عيِّ مَ لغر�سِ هذهِ الدِّ ت�زيعُ ا�ستبيانٍ �سمِّ

SKYPE وَ FACEBOOK، وَارتاأى الباحثُ ا�ستخدامَ  على طريقةِ ت�زيعِ ال�ستمارةِ بالمقابلةِ وَعن طريقِ م�اقعِ التَّ�ا�سلِ الجتماعيِّ

ةً، كذلكَ لِم�ساعدةِ المبح�ثِ في الإجابةِ على مختلفِ محاورِ ال�ستبيانِ اإن تطلَّبَ  ريقةِ لتك�نَ اإجاباتُ المبح�ثِين اأكثُر م�سداقيَّ هذهِ الطَّ

ذلكَ.

ةُ البحثِ وَم�سادرُ البياناتِ: منهجيَّ

افعِ  را�سةِ، بغر�سِ معرفةِ اآراءِ العملاءِ ح�لَ تاأثيِر الدَّ ةِ على اأ�سل�بِ ال�ستبانةِ كاإطارٍ عمليٍّ للدِّ ليَّ يعتمدُ هذا البحثُ في جمعِ بياناتِه الأوَّ

نُ ال�ستبانةُ من ق�سمَين، كلُّ ق�سمٍ ي�سمُّ مجم�عةً منَ  . وَتتك�َّ زائري لخدماتِ البنكِ التَّقليدي اأو الإ�سلاميِّ ينيِّ لختيارِ العميلِ الجَّ الدِّ

ةِ  ي�غرافيَّ ل منَ ال�ستبيانِ ح�لَ المعل�ماتِ الدِّ را�سةِ، تدورُ اأ�سئلةُ الق�سمِ الأوَّ نةِ الدِّ لةِ من عيِّ الأ�سئلةِ ل�ستخلا�سِ المعل�ماتِ ذاتِ ال�سِّ

ا اأ�سئلةُ الق�سمِ الثَّاني، فتدورُ ح�لَ  خلِ. اأمَّ ن�سِ، وَالمهنةِ، وَم�ست�ى الدَّ ةِ، وَالجِّ ةِ كالفئةِ العمريَّ خ�سيَّ للعملاءِ، وَالمتعلِّقةِ بالع�املِ ال�سَّ

ةِ، حيثُ يُطلبُ منَ العميلِ  ةِ اإلى البن�كِ الإ�سلاميَّ ةُ تح�ُّلِ العملاءِ منَ البن�كِ التَّقليديَّ ، وَمدى اإمكانيَّ ينيِّ افعِ الدِّ اأراءِ العملاءِ ح�لَ الدَّ

و�سعُ علامةٍ اأو دائرةٍ ح�لَ الإجابةِ الَّتي يراها منا�سبةً من بين الأج�بةِ الخم�سةِ المقترحةِ على مقيا�سِ )ليكرت(.

دِ من �سدقِ وَ�سلامةِ  اأكُّ اخلي، وَثباتِ ال�ستبانةِ. وَبعدَ التَّ �ساقِ الدَّ ةٌ تتاألَّفُ من ثلاثين ا�ستبانةٍ لختبارِ التِّ نة اٌ�ستطلاعيَّ عت عيِّ وَقد وزِّ

را�سةِ، حيثُ تمَّ الح�س�لُ على 380 ا�ستبانةٍ، وَا�ستبعادُ 40 ا�ستبانةٍ لعدمِ  نةِ الدِّ ال�ستبانةِ للاختبارِ، تمَّ ت�زيعُ 458 ا�ستبانةٍ على عيِّ

ةِ 340 ا�ستبانةٍ بن�سبةِ ا�سترداد٪89ٍ. هائيَّ ةِ الإجابةِ من قبلِ المبح�ثِين، لي�سبحَ عددُ ال�ستبياناتِ النِّ يَّ جدِّ
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: TةJاhا7¹شت Sاتh/
ةِ من حيثُ  قَّ قةِ وَالثَّباتِ في القيا�سِ، وَتتَّ�سمُ بدرجةٍ عاليةٍ منَ الدِّ رُقِ الم�ستخدمةِ لتقييمِ الثِّ اإنَّ معاملَ الرتباطِ )األفا( من بيِن الطُّ

حةِ اأنَّ  تائجِ الم��سَّ دةِ للمقيا�سِ الم�ستخدمِ. وَاتَّ�سحَ منَ النَّ �ساقِ فيما بيَن المحت�يات المتعدِّ قدرتِها على قيا�سِ درجةِ التَّ�افُقِ اأو التِّ

)األفا( لجميعِ  وَكانَت قيمةُ معاملِ  اتِ  المتغيرِّ لكلِّ  وَ 0،91(  بيَن )0،87  وَتراوحَت  )األفا كرونباخ( كانَت مرتفعةً،  قيمةَ معاملِ 

الفقراتِ )0،9(.

: TةWشي�x Wال�ش Tات� Yال�ش RL T��*ا¼�شا R�E TL T5ا7شة Yالد Tنة Yي�Tل Xا¹(�1شا*ي Sالو9ش�
نةِ  ةِ لأفرادِ عيِّ فِ على الخ�سائ�سِ البيانيَّ نةِ، بهدفِ التَّعرُّ ةِ لأفرادِ العيِّ خ�سيَّ لُ من ال�ستبيانِ بع�سَ البياناتِ ال�سَّ زءُ الأوَّ تناولَ الجُّ

خلُ. ، ال�ظيفةُ الدَّ را�سةِ، وَهيَ: العمرُ، الم�ست�ى العلميُّ الدِّ

ةِ 22-40 �سنةٍ، حيثُ بلغَ عددُهُم 243، ثمَّ تليها الفئةُ الَّتي تتراوحُ  نةِ هم منِ الفئةِ العمريَّ َ من خلالِهِ اأنَّ معظمَ اأفرادِ العيِّ وَتبينَّ

ةُ من 40 وَاأكثَر فبلَغَ عددُهم 46. ا الفئةُ العمريَّ اأعمارَهم بيَن 22-30 �سنةٍ بعددٍ قدرُهُ 196، اأمَّ

، ثُمَّ يليها الأفراد دونَ الم�ست�ى الثَّان�ي بن�سبةِ  نةِ ذاتُ م�ست�ىً تعليميٍّ ثان�يٍّ ا م�ست�ى التَّعليمِ، فاإنَّ ما ن�سبتُهُ 17٪ من اأفرادِ العيِّ اأمَّ

ليِن ل�سهادةِ بكال�ريا فما فَ�ق، فبلغَت ن�سبتُهم ٪51. 32 ٪، بينَما ن�سبةُ الأفرادِ المح�سِّ

اعِ الخا�سِّ بن�سبةِ ٪28،  ا الم�ظف�نَ في القطَّ ، اأمَّ اعِ الحك�ميِّ نةِ م�ظف�نَ في القطَّ �سبةِ للمهنةِ، فاإنَّ ن�سبةَ 63٪ من اأفرادِ العيِّ وَبالنِّ

اعيِن الخا�سِّ وَالحك�ميِّ  ً منَ العينتيِن في القطَّ ا ي�سيُر اأنَّ كلاَّ ،...( بلغت ن�سبتهمَ 9٪، مَّ وَفي وظائفٍ اأخرى مثلُ )بطال، جامعيٍّ

مت�ساويتَيِن تقريباً.

اً يف�قُ  نةِ راتباً 15000-50،000 دج بن�سبةِ 94 ٪، وَبن�سبةِ 6٪ يتقا�س�نَ دخلًا �سهريَّ ةُ اأفرادِ العيِّ خلِ، يتقا�سى غالبيَّ من حيثُ الدَّ

ائدةِ في ال�ليةِ. ةِ ال�سَّ هريَّ خ�لِ ال�سَّ لُ مت��سطَ الدُّ 50،000 دج، وَتثِّ

: XنيN Yالد S�Eا Wالد
اأعلى  ةِ حيثُ ندُ  الإ�سلاميَّ البن�كِ  بخدماتِ  نةِ  العيِّ اأفرادِ  رغبةِ جميعِ  على  يدلُّ  ا  مرتفعةٌ، مَّ الفقراتِ  طاتَ جميعِ  مت��سِّ اإنَّ 

ةِ ب�سببِ البركةِ الَّتي اأجنيها من  ةِ في التَّعاملِ معَ البن�كِ الإ�سلاميَّ ينيَّ لُ الفقرةَ )تزدادُ رغبتي الدِّ طٍ ه� )4،3( الَّذي يثِّ مت��سِّ

د وَاأ�سعفُ  لُ درجةً قريبةً منَ الجيِّ ، وَالَّتي تثِّ ينيِّ افعِ الدِّ �سبةِ اإلى الفقراتِ الَّتي تحت�ي على الدَّ هذا التَّعاملِ( وَه� اأعلى درجةٍ بالنِّ

لِ العامِّ  ةِ(. وَفيمَا يتعلَّقُ بالمعدَّ لُ الفقرةَ )يجبُ اأن تك�نَ فتاوي لترويجِ خدماتِ البن�كِ الإ�سلاميَّ طٍ ه� )3،47( الَّذي يثِّ مت��سِّ

دولِ  ُ منَ الجَّ ةِ، فيتبينَّ دُ دوافعَ اختيارِ البن�كِ الإ�سلاميَّ ةِ الفقراتِ الَّتي تحدِّ ةِ لكافَّ ةِ وَالنحرافاتِ المعياريَّ للمت��سطاتِ الح�سابيَّ

ةِ، كما اأنَّ )26،3٪( تتَّفقُ على ذلكَ، وَبالمقابلِ كانَت  رعيَّ ةٍ على الخدماتِ ال�سَّ اأنَّ )62،79٪( من اإجاباتِ العملاءِ م�افقين ب�سدَّ

زَ ذلكَ قيمةُ ال��سطِ الح�سابيِّ الكُلِّيِّ ن  ةٍ، وَعزَّ تائجُ )3،01٪( محايدين، وَ)5،6٪( ل تتَّفقُ على ذلكَ وَ)2،3٪( ل تتَّفقُ ب�سدَّ النَّ

را�سةِ كانَ هنالكَ تدنيِّ في النحرافِ المعياريِّ بقيمةِ 1،09. نةِ الدِّ دِ، باإجماعِ اأفرادِ عيِّ 3،83، اأي قريبٌ منَ الجيِّ

ةِ ينيَّ ةِ تت�افقُ معَ المبادئِ الدِّ 1.054.1خدماتُ البن�كِ الإ�سلاميَّ

ئي�س لتعاملي معَهُ افعُ الرَّ ةِ ه� الدَّ ب�يَّ ةِ بالف�ائدِ الرَّ 1،073،7عدمُ تعاملِ البن�كِ الإ�سلاميَّ

ةِ ةِ اأف�سلُ منَ البن�كِ التَّقليديَّ 1،33،5نظامُ البن�كِ الإ�سلاميَّ

ةِ ةُ في تعاملِي معَ البن�كِ الإ�سلاميَّ 1،073،9ثقتي التَّامَّ

ةٍ ةِ ب�س�ابطَ �سرعيَّ ةُ تراعي اأ�سعارَ الخدماتِ الماليَّ 1،033،9البن�كُ الإ�سلاميَّ

ةِ ب�سببِ البركةِ الَّتي اأجنيها  ةُ في التَّعاملِ معَ البن�كِ الإ�سلاميَّ ينيَّ تزدادُ رغبتي الدِّ

من هذا التَّعاملِ
0.994،3

ةِ ب�يَّ ةِ محلَّ المعاملاتِ الرَّ ريعةِ الإ�سلاميَّ 0.693،8تحلُّ مبادئُ ال�سَّ

ةُ بمنت�جاتِ البن�كِ دوماً ينيَّ 2.63،85ترتبطُ ثقافتِي الدِّ

ةِ 1.453،47يجبُ اأن تت�اجد فتاوي لترويجِ خدماتِ البن�كِ الإ�سلاميَّ
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اً منَ ال�ستبيانِ ما يلي: اتَّ�سحَ �سمنيَّ

ةِ  الإ�سلاميَّ البن�كِ  اإلى  ةِ  التَّقليديَّ البن�كِ  معَ  التَّعاملِ  منَ  التَّح�ُّلِ  ةُ  اإمكانيَّ

ط  ةِ بمت��سِّ التَّقليديَّ اأف�سلُ منَ البن�كِ  ةُ  وَالبن�كُ الإ�سلاميَّ طِ 4،68،  بمت��سِّ

ط  ةِ بمت��سِّ 3،9، كمَا ن�سحَ اأ�سدقَائي وَعائِلتي بالتَّعاملِ معَ البن�كِ الإ�سلاميَّ

.3،6

ةِ وَوكالتِ  نةِ نحَ� اختيارِ خدماتِ البن�كِ الإ�سلاميَّ اأفرادِ العيِّ اإنَّ اتاهات 

اأميِن الَّتي تتعاملُ بنظامٍ اإ�سلاميٍّ لـكلِّ الفقراتِ، كانَت �سمنَ 4،06، اأي  التَّ

ريعةِ  نةِ اإلى بن�كِ ال�سَّ ةِ اأفرادِ العيِّ ةِ تح�ُّلِ غالبيَّ ا يدلُّ على اإمكانيَّ جيِّدة مَّ

ةِ. الإ�سلاميَّ

تائجِ وَتحليلُها: اتِ وَعر�سُ النَّ اختبارُ الفر�سيِّ

ابقةِ تمَّ �سياغةُ الفرو�سِ التَّاليةِ: را�ساتِ ال�سَّ من خلالِ مراجعةِ الدِّ

� t ِاختيار في  ينيِّ  الدِّ افعِ  للدَّ ةٍ  اإح�سائيَّ دللةٍ  ذاتُ  علاقةٌ  ت�جدُ  ل 

ةِ. ةِ وَالتَّقليديَّ العملاءِ بيَن البن�كِ الإ�سلاميَّ

� t ِةٍ لختيارِ العملاءِ بيَن البن�ك ل ت�جدُ علاقةٌ ذاتُ دللةٍ اإح�سائيَّ

ةِ. يغرافيَّ اتِ الدِّ ةِ تُعزى بالمتغيرِّ ةِ وَالتَّقليديَّ الإ�سلاميَّ

:¿L'¹ا SةWال�{:شي S5اhا2ت
ينيِّ في اختيارِ العملاءِ بيَن  افعِ الدِّ ةٍ للدَّ ل ت�جدُ علاقةٌ ذاتُ دللةٍ اإح�سائيَّ

ةِ. ةِ وَالتَّقليديَّ البن�كِ الإ�سلاميَّ

العملاءِ  داتِ اختيارِ  بيَن مُحدِّ العلاقةِ  الفر�سِ، قمنَا بدرا�سةِ  لختبارِ هذا 

لنا  تابعٍ، وَتح�سَّ  ٍ ينيِّ كمتغيرِّ الدِّ افعِ  الدَّ دِ  وَمُحدَّ ٍ م�ستقلٍّ  البنكِ كمتغيرِّ لن�عِ 

تائجِ التالية: على النَّ

: حيثُ اأنَّ

 RELG 0.45 = CBank 

 0.078 )SE( اأميِن التَّكافلي ؛ CBank: اختيارُ العملاءِ ل�كالتِ التَّ

18.96 T

 0.77 =  0.88 = R . ينيُّ افعُ الدِّ RELG: الدَّ

ةٍ، حيثُ اأنَّ  ةِ ارتباطٍ ق�يَّ ُ عن ق�َّ ملاحظة: قيمةُ معاملِ الرتباط0.88ِ تعبرِّ

 296.71 = Fc : ةِ الرتباطِ، حيثُ اأنَّ دُ ق�َّ قيمةَ R تحدِّ

وً�سعيفةٌ. م�جبةٌ  فالعلاقةُ   0.3>R َاإذا كان

طةٌ. وَمت��سِّ م�جبةٌ  فالعلاقةُ   0.3<R<0.7 َاإذا كان

ةٌ. اإذا كانَ R>0.7 فالعلاقةُ م�جبةٌ وَق�يَّ

حيحِ.  هُ قريبٌ منَ ال�احدِ ال�سَّ ؛ لأنَّ ؛ لأنَّ الإ�سارةَ م�جبةٌ، وَق�يٌّ ارتباطٍ طرديٍّ

ينيِّ وَاختيارِ البن�كِ  افعِ الدِّ دِ الدَّ ةٌ بيَن محدِّ بمعنى اآخر، هناكَ علاقةٌ طرديَّ

اختيارُ  يزدادُ  ينيِّ  الدِّ افعِ  الدَّ دِ  محدِّ زيادةِ  فمعَ   ،٪88 مقدارُها  ةِ  الإ�سلاميَّ

،وَالعك�سُ �سحيحٌ. العملاءِ للبنكِ الإ�سلاميِّ

ةِ الأولى: نتيجةُ اختبارِ الفر�سيَّ

اختبارُ معاملِ التَّحديدِ:

٪88 =R

٪77 =R2

العملاءِ  اختيارِ  م�ست�ياتِ  على  الحا�سلةِ  اتِ  التَّغيرُّ منَ   ٪88 اأنَّ  نلاحظُ 

اتٍ  ، وَالباقي يع�دُ لمتغيرِّ ينيِّ افعِ الدِّ دِ الدَّ ةِ ناتةٌ عن محدِّ للبن�كِ الإ�سلاميَّ

م�ذجُ. ل ي�سملها النَّ

:hارُ �شتودنcاخت

1Ho: Q1 = 0 اأي ل ت�جدُ علاقةٌ. 

1H1 : Q1 ≠ 0 اأي ت�جدُ علاقةٌ. 

ةٍ 0.05 اإذا كانَ T> t0.05، اأي اإذا كانَ   نرف�سُ          بم�ست�ى معن�يَّ

ةِ  دوليَّ الجَّ القيمةِ  منَ  اأكبُر  وَهيَ   T=0.8 6، 0.4 2، 0.52، 0.24 اأنَّ  وَحيثُ 

الم�ساويةِ لـ1.960 فÊف�سُ         وَنقبلُ        اأنَّ عدمَ وج�دِ علاقةِ ارتباطٍ 

ةِ. ي�غرافيَّ ةِ يُعزى للع�املِ الدِّ وَتاأثيٍر في اختيارِ العملاءِ للبن�كِ الإ�سلاميَّ

� t:اختبار الفر�سية الثانية

البن�كِ  بيَن  العملاءِ  لختيارِ  ةٍ  اإح�سائيَّ دللةٍ  ذاتُ  علاقةٌ  ت�جدُ  ل 

ةِ. يغرافيَّ اتِ الدِّ ةِ تُعزى بالمتغيرِّ ةِ وَالتَّقليديَّ الإ�سلاميَّ

اإجاباتِ  بيَن  الفروقِ  لختبارِ  الأُحادي  التَّباينِ  تحليلِ  اختبارِ  ا�ستخدامُ  تمَّ 

ةِ  التَّقليديَّ البن�كِ  بيَن  للاختيارِ  ينيِّ  الدِّ افعِ  الدَّ تاأثيِر  ح�لَ  المبح�ثين 

 ، التَّعليميُّ الم�ست�ى  )العمرُ،  ةِ  العامَّ ةِ  البيانيَّ اتِ  للمتغيرِّ تُعزى  ةِ،  وَالإ�سلاميَّ

البياناتِ  تحليلِ  جدولِ  في  تائجِ  النَّ جمعُ  وَتمَّ  ال�ظيفةُ(،   ، هريُّ ال�سَّ خلُ  الدَّ

للةِ للبياناتِ التَّاليةِ: )العمرُ،  َ اأنَّ قيمةَ م�ست�ى الدَّ ةِ للعملاءِ، الَّذي بينِّ العامَّ

، ال�ظيفةُ(، ت�ساوي على التَّ�الي "0.86،  هريُّ خلُ ال�سَّ ، الدَّ الم�ست�ى التَّعليميُّ

تيبِ، وَهيَ اأكبُر من 0.05. 0.42، 0.52، 0.24" على الترَّ

َ اأنَّ قيمةَ F المح�س�بةُ ت�ساوي "0.49، 1.01، 0.89، 1.29" على   كما بينَّ

ا يدلُّ على عدمِ وج�دِ فروقٍ في  ةِ، مَّ دوليَّ تيب، وَهيَ اأقلُّ من قيمةِ F الجَّ الترَّ

اإجاباتِ العملاءِ ح�لَ هذهِ البياناتِ.

tc = 18.96 tT
(380.0.05) = 1.960

Ho۱ 

T>1.96  أو)tc > tT(

1H1



مقالت في الم�سار� الإ�سلامية

57    www.giem.info  

Tة Wشي�x Wال�ش TاتJياhلل Xا¹(�1شا*ي Sلي�uWالت

طُ المربَّعاتِدرجةُ الحريَّةِمجم�عُ المربَّعاتِم�سدرُ التَّباينِعن�انُ المح�رِ للةِقيمةFُ مت��سِّ م�ست�ى الدَّ

الم�ست�ى التَّعليميُّ

4،21880،527بيَن المجم�عاتِ

0،4930،861 434،2164061،069داخلَ المجم�عاتِ

438،434414المجم�عُ

خلُ ال�سهريُّ الدَّ

10،73281،342بيَن المجم�عاتِ

1،0160،423 536،1694061،321داخلَ المجم�عاتِ

546،901414المجم�عُ

العمرُ

1،74980،219بيَن المجم�عاتِ

0،8940،521 ،99،296406245داخلَ المجم�عاتِ

101،046414المجم�عُ

ال�ظيفةُ

2،53880،317بيَن المجم�عاتِ

1،2930،245 ،99،645406245داخلَ المجم�عاتِ

102،183414المجم�عُ

ةٍ "8، 380" وَم�ست�ى دللةٍ 0.05 تُ�ساوي1.94  ةُ عندَ درجةِ حريَّ دوليَّ قيمةُ F الجَّ

دولُ بالعتمادِ على نتائجِ ال�ستبيانِ الم�سدرُ: اأعُِدَّ الجَّ

:hارُ �شتودنcاخت

1Ho: Q1 = 0 اأي ل ت�جد علاقة 

1H1 : Q1 ≠ 0 اأي ت�جد علاقة

T=0.8 وَهيَ اأكبُر  6، 0.4 2، 0.52، 0.24 ةٍ 0.05 اإذا كانَ T> t0.05، اأي اإذا كانَ                                           وَحيثُ اأنَّ   نرف�سُ           بم�ست�ى معن�يَّ

ةِ يُعزى  ةِ الم�ساويةِ لـ1.960 فÊف�سُ         وَنقبلُ        اأنَّ عدمَ وج�دِ علاقةِ ارتباطٍ وَتاأثيٍر في اختيارِ العملاءِ للبن�كِ الإ�سلاميَّ دوليَّ منَ القيمةِ الجَّ

ةِ. ي�غرافيَّ للع�املِ الدِّ

، اإذ تق�مُ التَّعاملاتُ في هذهِ البن�كِ  ينيِّ افعِ الدِّ ةِ  انطلاقاً منَ الدَّ تائجُ: اإنَّ العديدَ منَ الأفرادِ ييل�نُ للتَّعاملِ معَ البن�كِ الإ�سلاميَّ الخاتةُ وَالنَّ

ينيُّ  افعُ الدِّ با، كما اأنَّ الدَّ رُ �سماناتً اأكيدةً للمتعاملين معَ هذهِ البن�كِ بالبتعادِ عن اأيِّ �سبهةٍ تتَّ�سلُ بالرِّ ، بما ي�فِّ با،  وَفي اإطارٍ  �سرعيٍّ بعيداً عنِ الرِّ

ةِ رغبةٌ اأكيدةٌ بالح�س�لِ  ةِ بعيداً عن التَّعاملِ غيِر الم�سروعِ،  فلدى عملاءِ البن�كِ الإ�سلاميَّ هَ� �سل�كٌ يعبرِّ بهِ الأفرادُ عنِ اختيارِهم للبن�كِ الإ�سلاميَّ

رُ على قراراتِ اختيارِ العملاءِ. ةُ ل تُ�ؤثِّ يغرافيَّ اتَ الدِّ ةِ الثَّانيةِ فاإنَّ المتغيرِّ �سبةِ للفر�سيَّ ا بالنِّ على الأرباحِ بعيداً عن مفه�مِ الفائدةِ. اأمَّ
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tc = 18.96 tT
(380.0.05) = 1.960

T>1.96  أو)tc > tT(


