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واقع تطبيق اUفهوم الحديث للتسويق اUصرفي في اUصارف 
اaس0مية 

د. منهوم بلقاسم  

دكتوراه علوم في ا#الية الدولية - باحث في ا#الية ا1س*مية  

جامعة جي*لي ليابس – سيدي بلعباس - الجزائر 

شعيب كريمة 

ليسانس في نقود مالية وبنوك - باحثة في ا#الية ا1س*مية 

جامعة جي*لي ليابس – سيدي بلعباس - الجزائر 

 يــعــتــبــر الــعــمــيــل أســاس الــعــمــل ا2ــصــرف، لــذلــك تــســعــى الــبــنــوك /قــنــاع أكــبــر عــدد مــنــهــم، وتــلــعــب وظــيــفــة
 الـتـسـويـق دورا هـامـا ف ذلـك،إÑ أن وظـيـفـة الـتـسـويـق ف الـبـنـوك ا/سـ-مـيـة تـخـتـلـف عـن غـيـرهـا ف الـبـنـوك
 الـتـقـلـيـديـة حـيـث انـه تـوجـد قـواعـد اقـتـصـاديـة خـاصـة بـالـعـمـل ا2ـصـرف ا/سـ-مـي، وبـالـتـالـي فـان الـتـسـويق
 ا2ــصــرف ا/ســ-مــي يــتــمــيــز بــخــصــائــص مــعــيــنــة وا2ــزيــج الــتــســويــقــي ا[ــاص بــه eــكــمــه ضــوابــط شرعــيــة
 .àعله يختلف عن ا2زيج التسويقي ف البنوك التقليدية،هذا ما نسعى /برازه من خ-ل هذه ا2داخلة

التسويق ا<صرفي اáديث:  

مـفهوم الـتسويـق:عـرفـته اúـمعية اgمـريـكية لـلتسويـق AMA عـام ۱۹۸٥ هـو" تخـطيط وتـنفيذ عـمليات تـطويـر 

وتسعير وترويج وتوزيع السلع واõدمات بغية خلق عمليات التبادل التي ûقق أهداف اgفراد واVنظمات". 

ويـرى Ferrell	and	Stanton بـأن الـتسويـق هـو"نـظام كـلي gنشـطة مـنظمة اgعـمال، ويـصمم بـغرض تخـطيط 

 . "ÉرتقبVوا ÉاليMا ÉستهلكV1وتسعير وترويج وتوزيع سلع وخدمات تشبع حاجات ورغبات ا

oـا سـبق نسـتنتج أن الـتسويـق هـو نـظام مـتكامـل تـتفاعـل مـن خـ:لـه مجـموعـة مـن اgنشـطة الـفاعـلة واVـصممة ضـمن 

صــياغــات محــددة، تســتهدف الــوصــول إلــى أهــداف مــعينة،وأن »ــاح هــذا الــنظام يســتلزم قــدرا مــن التخــطيط 

 . 2واwعداد

1 - زكريا أحمد عزام وآخرون،مبادئ التسويق الحديث ب` النظرية والتطبيق،دار ا#سيرة،عمان، ط 2،2009، ص 28.
2 - بــن يــعقوب الــطاهــر، شــريــف مــراد، مــفهوم الــتسويــق ا#ــصرفــي ا,ســ*مــي فــي ا#ــصارف ا1ســ*مــية مــن وجــهة نــظر الــعم*ء، دراســة 

حالة بنك البركة الجزائري، مجلة العلوم ا1قتصادية وعلوم التسيير، العدد 13، سنة 2013، ص 145. 
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مـفهوم الـتسويـق ا<ـصرفـي اáـديـث هـو "ابـتكار وتـطويـر أداء اõـدمـات الـتي تـرضـي الـعميل وûـقق الـربـح لـلبنك فـي 

،كـما يـعرف أيـضا بـأنـه"  1الـوقـت ذاتـه مـع ا@هـتمام بـإ»ـاز اõـدمـات اVـصرفـية مـن الـبنك لـلعميل بـسهولـة وكـفاءة"

عـملية لـلتوجـيه اVـنظم للخـدمـات اVـصرفـية إلـى الـزبـائـن بـطريـقة ûـقق رضـاهـم مـن جـهة وأهـداف اVـصرف مـن جـهة 

  . 2أخرى"

ا+دمة ا<صرفية 

تـعريـف ا+ـدمـة: عـرفـها Kotler بـأنـها: " أي عـمل أو أداء غـير مـلموس يـقدمـه طـرف إلـى طـرف آخـر مـن دون أن 

  . 3ينتج عن ذلك ملكية شيء ما فتقد™ اõدمة قد يكون أو @ يكون مرتبط iنتج مادي"

تــعريــف ا+ــدمــة ا<ــصرفــية وخــصائــصها: اõــدمــة اVــصرفــية هــي مجــموعــة مــن الــعمليات ذات اVــضمون اVــنفعي 

الـكامـن فـي مجـموعـة مـن الـعناصـر اVـلموسـة (اMـقيقية)، وغـير اVـلموسـة (غـير اMـقيقية) اVـدركـة مـن قـبل اgفـراد أو 

 . 4اVؤسسات ويتصف مضمون اõدمة اVصرفية بتغلب العناصر غير اVلموسة على العناصر اVلموسة

 : 5كما أن للخدمات اVصرفية صفات oيزة تتمثل فيما يلي

أو9: أنها غير ملموسة Intangibility: على اعتبار أن اõدمة @ Üكن رؤيتها أو Vسها،  

ثانيا: التOزمية Inseparability: فاõدمة غير منفصلة عن الشخص الذي يقوم ببيعها أو تسليمها. 

ثالثا: التنوع Variability: قد تباع نفس اõدمات، إ@ أنها @ تكون متطابقة من فرع {خر. 

رابعا: الفناء Perishability: اõدمات تكون عرضة للفناء السريع gنها غير قابلة للتخزين. 

التسويق ا<صرفي اPسOمي:  

مـفهوم الـتسويـق ا<ـصرفـي اPسـOمـي و¶ـيزاتـه: Üـكن تـعريـف الـتسويـق اVـصرفـي اwسـ:مـي فـي اVـصارف اwسـ:مـية 

بـأنـه " كـافـة اúـهود اwنـسانـية اVـبذولـة واVـتعلقة بـتصريـف وانسـياب اõـدمـات واgفـكار اVـصرفـية والـتكافـلية مـن 

1 - مــحسن أحــمد الــخضيري، الــتسويــق ا#ــصرفــي،مــدخــل مــتكامــل لــلبنوك 1مــت*ك مــنظومــة ا#ــزايــا الــتنافــسية فــي عــالــم مــا بــعد الــجات، 
أيتراك للنشر والتوزيع، القاهرة، 1999، ص. 36

2 - طلعت أسعد عبد الحمید – ا,دارة الفعالة لخدمات البنوك - مكتبة الشفري، القاهرة،1998، ص 268. 
3 - زكريا أحمد عزام وآخرون، مرجع سابق، ص 259. 

4 - شـاكـر تـركـي إسـماعـيل، الـتسويـق ا#ـصرفـي ا1لـكترونـي والـقدرة الـتنافـسية لـلمصارف اÇردنـية، مـلتقى نـحو مـناخ اسـتثماري وأعـمال 
مصرفية الكترونية، جامعة في*دلفيا، اÇردن 4-5 تموز 2007، ص6. 

5 - محــمد بــهاء الــديــن خــانــجي، ا#ــزيــج الــتسويــقي فــي ا#ــصارف ا,ســ*مــية، مشــروع مــقدم إلــى قــسم ا#ــصارف ا,ســ*مــية،اÇكــاديــمية 
العربية للعلوم ا#الية وا#صرفية،2009، ص 10- 11. 
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اVـصرف اwسـ:مـي إلـى الـعم:ء واVسـتفيديـن، wشـباع حـاجـاتـهم ومـتطلباتـهم اVـالـية وا@جـتماعـية، واVـساهـمة فـي 

ûـقيق الـتنمية ا@قـتصاديـة وا@جـتماعـية، وûـقيق اVـنافـع اVـاديـة واVـعنويـة لـلمساهـمÉ والـعامـلÉ وا£ـتمع فـي ضـوء 

 : . ويتميز التسويق اVصرفي اwس:مي باõصائص التالية 2ا@لتزام بأحكام الشريعة اwس:مية  1

- أن يحقق التسويق مقاصد الشريعة اwس:مية ومنها حفظ الدين وحفظ اVال والوسطية في التسويق واwع:م. 

- ا@لـتزام بـالـقيم اgخـ:قـية مـثل اgمـانـة، الـصدق، الـعدل، اMـق، اVـوضـوعـية،الـيقÉ، اwتـقان،الـكفاءة، الـعفة، الـوفـاء، 

التواضع،أي ا@لتزام باgصالة اwس:مية في تقد™ اõدمات واVنتجات اVصرفية ا@س:مية. 
- اVــقدامــية فــي اســتخدام وســائــل الــتسويــق اVــعاصــرة مــتى كــانــت تــتفق مــع أحــكام ومــبادئ الشــريــعة اwســ:مــية، 

فاMكمة ضالة اVؤمن أينما وجدها فهو أحق الناس بها. 

- يجب أن يكون من يقومون بالتسويق قدوة حسنة من حيث ا@لتزام برسالة اVصارف اwس:مية. 

 : 3الضوابط الشرعية للتسويق ا<صرفي اPسOمي: من أهم هذه الضوابط ما يلي

- ا<شروعية:هي توافق مفاهيم ومضامÉ ووسائل وأساليب التسويق مع أحكام الشريعة اwس:مية. 

- اVخــOق والســلوك اáــسن: الــتزام رجــل الــتسويــق بــالســلوك اMــسن الــطيب، وñــنب ســوء اõــلق وانحــراف 

السلوك. 

- Çقيق ا<نفعة ا<عتبرة شرعا: ûقيق النفع اVشروع للفرد وللمجتمع وللدولة ول´مة اwس:مية. 

- Çـرµ عـمليات الـتسويـق الـتي °ـس حـقوق اPنـسان: ويـقصد بـذلـك أن تـكون مـفاهـيم ومـضامـÉ الـرسـا@ت 

التسويقية ليس فيها اعتداء على العقيدة أو الفكر أو العرض أو اVال. 

- سـد الـذرائـع مـقدم عـلى جـلب ا<ـنافـع: أي ñـنب اخـتيار الـوسـائـل واgدوات الـتسويـقية الـتي فـيها مفسـدة شـرعـية 

مهما كانت اVغريات، وتطبيق قاعدة ñنب اVفاسد مقدم على جلب اVنافع. 

- ßـنب ا<ـتاجـرة بـالـديـن: أي عـدم ûـميل الـنصوص الـقرآنـية واgحـاديـث الـنبويـة مـا @ ûـتمل أو تـطويـعها لـتتفق مـع 

اgعراف السائد ة في اVصرفية التقليدية، أي التحايل على شرع ا¥. 

1 - محمد بهاء الدين خانجي، مرجع سابق، ص 8. 
2 - أحــــمد بــــوشــــنافــــة، حــــاجــــي كــــريــــمة، الــــضوابــــط الشــــرعــــية لــــلمزيــــج الــــتسويــــقي ا#ــــصرفــــي ا,ســــ*مــــي، مــــلتقى دولــــي حــــول ا1قــــتصاد 

ا,س*مي-الواقع ورهانات ا#ستقبل- جامعة غرداية، 23-24 فيفري 2011، ص 8.

3 - أحمد بوشنافة، حاجي كريمة، مرجع سابق، ص 11. 
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- ا<ـعاصـرة فـي وسـائـل الـتسويـق: ويـقصد بـذلـك اVـبادرة فـي اسـتخدام أسـالـيب الـتقنية اMـديـثة فـي الـتسويـق 

اVصرفي اwس:مي متى كانت @ تتعارض مع أحكام ومبادئ الشريعة اwس:مية. 

- التحقق والتوثيق:استخدام اgدلة wثبات صحة اVعلومات التسويقية عن اVصرفية اwس:مية لدعم الثقة. 

ا+ـصائـص <ـن يـقوم بـتسويـق ا+ـدمـات ا<ـصرفـية اPسـOمـية: يـلتزم مـن يـقوم بـتسويـق اõـدمـات اVـصرفـية اwسـ:مـية 

 : i1جموعة من اèددات منها

- إبراز دور اVصرف اwس:مي في خدمة ا£تمع/ البيئة / اgمة. 

- ا@لتزام بالصدق واgمانة والشفافية واVوضوعية،وñنب الغرر واúهالة والتدليس والكذب. 

- التوجيه واwرشاد وتقد™ النصائح، والقدرة على الرد على التساؤ@ت، والرد على ا@فتراءات. 

- ñنب التشهير والتجريح في اVنافس، وإبراز شمولية اwس:م وأن فيه اقتصاد وصيرفة.  

- إبراز السمات اVميزة للخدمات اVصرفية اwس:مية،و إبراز السمات اVميزة للمنتجات اVصرفية اwس:مية.  

 : 2أهمية التسويق ا<صرفي اPسOمي: تظهر أهمية التسويق في البنوك اwس:مية في

- يــعتمد الــبنك اwســ:مــي فــي مــجال تــوظــيف أمــوالــه عــلى ا@ســتثمار أكــثر مــن اwقــراض، فــهو مــجبر بــتطويــر 

واستحداث مزيج متكامل من اõدمات اVصرفية iا يسهم في تلبية احتياجات العميل ويحقق أهداف البنك. 

- يـسعى الـبنك اwسـ:مـي أيـضا إلـى تـبني التجـديـد وا@بـتكار فـي خـدمـاتـه اVـصرفـية سـواء مـن نـاحـية مـضمونـها أو 

كيفية تقدÜها، وهذا يتطلب منه القيام بالدراسات التسويقية وبحوث السوق Vعرفة حاجات ورغبات عم:ئه. 

- @ بد من دراسة السوق ومعرفة اMصة السوقية قبل القيام بإنتاج اõدمات اVصرفية. 

- إن دراسـة اVـنافسـÉ ومـعرفـة نـقاط الـقوة والـضعف لـديـهم، ùـكّن الـبنك اwسـ:مـي مـن مـقارنـة أدائـه بـهم، ويـسهم 

في تدعيم نقاط قوته والتخلص من نقاط الضعف لديه. 

- إن أسـالـيب الـتمويـل اwسـ:مـية كـاVـضاربـة واVـشاركـة واVـرابـحة، هـي أسـالـيب جـديـدة غـير منتشـرة مـصرفـيا، وهـذا 

يعني أنها تتطلب جهودا تسويقية كبيرة wقناع العم:ء واVستفيدين خاصة oن ليس لديهم معرفة مسبقة بها. 

1 - حـــسن حســـ` شـــحاتـــة، الـــخصائـــص ا#ـــميزة لـــتسويـــق الخـــدمـــات وا#ـــنتجات ا#ـــصرفـــية ا1ســـ*مـــية فـــي ظـــل التحـــديـــات الـــعا#ـــية،مجـــلة 
ا1قتصاد ا,س*مي، العدد 278، يوليو 2004، ص 10.

2 - ا#ــغربــي عــبد الحــميد عــبد الــفتاح، ا,دارة ا,ســتراتــيجية فــي الــبنوك ا,ســ*مــية،ا#عهــد ا,ســ*مــي لــلبحوث والــتدريــب،جــدة، 2004، 
ص 378-377. 
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- ûـتاج اgنشـطة الـتسويـقية للخـدمـات الـتكافـلية فَـهْمًا عـميقا gحـاسـيس ومـشاعـر اVسـتفيديـن مـنها، ولهـذا فـالـبنوك 

اwس:مية بحاجة لتطبيق اgساليب التسويقية اMديثة كتسويق اõدمات والتسويق ا@جتماعي. 

ا<زيج التسويقي اPسOمي: 

مـفهوم ا<ـزيـج الـتسويـقي للخـدمـات ا<ـالـية ا9سـOمـية: إن اVـكونـات الـتقليديـة لـعناصـر اVـزيـج الـتسويـقي كـانـت 

 , Product, Price ) 4Ps :ـــــنتَج والـــــسعر والـــــترويـــــج والـــــتوزيـــــع وتـــــعرف بVتـــــتألـــــف عـــــادة مـــــن ا

Promotion, Place) إ@ أن اVـزيـج الـتسويـقي فـي اVـصارف قـد يـتألـف مـن سـبعة أقـسام حـيويـة وهـامـة 
 People, Process, Physical) ـــاديVفـــراد والـــعمليات والـــدلـــيل اg7 حـــيث يـــضاف إلـــيها: اPs
Evidence ) مـع الـعلم أن هـذه الـعناصـر الـث:ثـة اVـضافـة تـختص بها اVـنظمات اõـدمـية، وأنـه قـد يـكون هـناك 
،أمـا اVـزيـج الـتسويـقي للخـدمـات اVـالـية واVـصرفـية فـي الـبنوك  1وجـهات نـظر مـختلفة فـي هـذه الـتصنيفات الـث:ثـة

اwسـ:مـية هـو اVـنهج الـذي يـنتهجه الـبنك اwسـ:مـي Vـمارسـة مـختلف اgنشـطة الـتي سـيقدمـها لـعم:ئـه oـا يسهـل 

وصــولــها إلــى اVســتفيديــن مــنها بــأفــضل الســبل وأيســرهــا، وiــا يــعمل عــلى ûــقيق اVــنفعة اVــرجــوة مــنها أســاســيات 

 . 2التعامل مع العم:ء

 
الشكل (۱) عناصر اVزيج التسويقي اwس:مي 

اVـصدر: عـبد الـرحـيم لـيلى، دور الـتسويـق فـي تـطويـر اõـدمـات اVـصرفـية – دراسـة مـقارنـة بـÉ الـبنوك ا@سـ:مـية والـبنوك الـتقليديـة – أطـروحـة دكـتوراه فـي 

العلوم ا@قتصادية، جامعة حسيبة بن بوعلي، شلف، ۲۰۱٥، ص ۱٤۲. 

1 - محمد بهاء الدين خانجي، مرجع سابق، ص 16.
2 - أحمد بوشنافة، حاجي كريمة، مرجع سابق، ص 12.
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عناصر ا<زيج التسويقي للخدمات ا<الية اPسOمية: 

تـعريـف ا<ـنتج اPسـOمـي وضـوابـطه الشـرعـية: عـلى الـرغـم مـن أن عـبارات " اVـنتجات اVـالـية " أو " اgدوات اVـالـية 

" شــائــعة ا@ســتعمال فــي الــوقــت اMــاضــر، إ@ أنــها تــفتقر للتحــديــد الــذي يــقتضيه الــبحث الــعلمي، فــالــعبارة لــها 

اســتعما@ت مــتعددة وإيــحاءات مــختلفة، oــا يــجعل اVــفهوم يــحتاج إلــى ضــبط، فــمصطلح اVــنتج اVــالــي يــعني:" 

تـصرف اخـتياري Mـل مـشكلة محـددة أو الـوصـول إلـى هـدف مـعÉ بـوسـيلة مـالـية، وقـد يـقتصر عـلى عـقد واحـد، 

 ، 1وقـد يـتضمن عـدة عـقود، وهـو يـشمل أنـواع الـتصرفـات اØـتلفة: اVـعاوضـات، اVـشاركـات، الـتوثـيقات والـتبرعـات

 : 2ويخضع أي منتج إس:مي للضوابط التالية

وا 
ُ
 كـُل

ُ
اس
َ ّ
ـا الـن
َ
ُ ّ
ـا أَ§
َ

الـضابـط اVول: حـصر ا<ـنتجات فـي دائـرة السـلع الـطيبة وا+ـدمـات اáـOل: قـال تـعالـى: ي

بًـا (الـبقرة: ۱٦۸)، فـاMـ:ل هـو مـا انـتفى عـنه حـكم التحـر™، وخـلص مـن الشـبهات، وأمـا 
ِّ
ـلالا طَي

َ
ضِ ح ْ

 الأر
ِ
ا في
َ ّ
مِـم

الطيب فهو اVستطاب في نفسه، غير ضار ل´بدان والعقول. 

الـضابـط الـثانـي: الـتزام اVولـويـة فـي Çـديـد ا<ـنتجات: يـجب أن يـكون اخـتيار اVـنتجات ومـواصـفاتـها هـدفـه ûـقيق 

مقاصد الشريعة، ومراعاة ظروف ا£تمع وأحواله، iا يحقق اVصلحة. 

الـضابـط الـثالـث: أن تـكون ا<ـنتجات مـعبرة عـن حـاجـات حـقيقية Vفـراد اxـتمع: مـن خـ:ل هـذا اgمـر يـختفي 

اwنـتاج الـترفـي، وÜـكن مـ:حـظة الـتكامـل بـÉ عـمليتي اwنـتاج وا@سـته:ك فـي الـنظام اwسـ:مـي بـوضـوح،كـما أنـه oـا 

يوفر بيئة صاMة ùامًا للتسويق من منظور إس:مي. 

تـعريـف الـسعر وضـوابـطه فـي الـتسويـق ا<ـصرفـي اPسـOمـي: يـعرف الـسعر مـن مـنظور إسـ:مـي بـأنـه الـقيمة أو 

اVـقابـل الـذي يـدفـعه اVشـتري مـقابـل حـصولـه عـلى اVـنتج أو اVـنفعة، وهـو مـا يـطلق عـليه اصـط:حـا فـي عـملية اVـبادلـة، 

قـيمة مـقابـل قـيمة أخـرى مـختلفة مـن حـيث اúـنس، فـالـسعر هـو اgسـاس الـذي يـتم احـتساب الـثمن للسـلعة عـليه 

 . 3عند التبادل

1 - نــعجة عــبد الــرحــمان، إشــكالــية ا#ــخاطــر ا1ســتثماريــة فــي ا#ــالــية ا1ســ*مــية، رســالــة دكــتوراه فــي الــعلوم ا1قــتصاديــة،جــامــعة ســيدي 
بلعباس،2017،ص 353. 

2 - مـــــصطفى ســـــعيد الـــــشيخ وآخـــــرون، مـــــدى تـــــطبيق ا#ـــــصارف ا,ســـــ*مـــــية #ـــــفهوم الـــــتسويـــــق ا#ـــــصرفـــــي ا,ســـــ*مـــــي مـــــن وجـــــهة نـــــظر 
العم*ء،حالة دراسة اÇردن مجلة الزرقاء للبحوث والدراسات ا,نسانية،ا#جلد 9،العدد 1 سنة 2009، ص 109. 

3 - مصطفى سعيد الشيخ وآخرون، نفس ا#رجع السابق، ص 110. 
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ûـديـد الـسعر فـي الـنظام اwسـ:مـي بـا@عـتماد عـلى مـبدأ أسـاسـي هـام وهـو "الـتراضـي الـكامـل" بـÉ أطـراف الـتعامـل 

وقـال الـرسـول صـلى ا¥ عـليه وسـلم "إ`ـا الـبيع عـن تـراض" فـقاعـدة الـتراضـي هـي اgسـاس الـذي يـقوم عـليه نـظام ûـديـد 

الـسعر فـي الـنظام ا@قـتصادي اwسـ:مـي،وهـذا الـتراضـي اVـنشود لـن يـكون إ@ فـي ضـوء إطـار الـقيم اwسـ:مـية وفـي ظـل 

 . 1دائرة محكومة بتوجيهات اwس:م السمحة 

تـعريـف الـتوزيـع وضـوابـطه فـي الـتسويـق ا<ـصرفـي اPسـOمـي:يـعرف McCarthy الـتوزيـع بـأنـها: "الـعملية الـتي 

 ، 2يـتم مـن خـ:لـها جـعل السـلعة أو اõـدمـة مـتوفـرة فـي اVـكان وبـالـكمية اVـناسـبة عـندمـا يـرغـب اVسـتهلك بـها"

 : 3وتتمثل الضوابط الشرعية للتوزيع فيما يلي

- أن @ يـخالـف هـذا الـتنظيم حـكما شـرعـيا، كـإجـازة مـعامـلة محـرمـة شـرعـا، أو مـنع أمـر واجـب شـرعـا،وأمـا اVـباحـات 

ف: مانع من وضع القيود عليها عندما يظهر في التقييد وجه اVصلحة. 
- أن يكون الهدف من وضع التنظيم ûقيق اVصلحة العامة لكل من اVنتج والوسيط الزبون. 

- دراسـة الـتنظيمات الـتي كـانـت مـوجـودة لـدى اVسـلمÉ فـي عـصر الـنبوة واõـ:فـة الـراشـدة لـ:سـترشـاد بـها بـعد تـطور 

النشاط التوزيعي iا ي:ئم مقتضيات العصر وظروف السوق اMالية. 

تـعريـف الـترويـج وضـوابـطه فـي الـتسويـق ا<ـصرفـي اPسـOمـي: اVـقصود بـالـترويـج هـو ا@تـصال فـي عـملية الـتسويـق 

اVـصرفـي، ويـنطوي ذلـك عـلى تـدفـق اVـعلومـات مـن اVـصرف إلـى الـفئات أو الشـرائـح اVسـتهدفـة ويـعتمد ذلـك عـلى 

الـتغذيـة العكسـية ( دراسـة واقـع الـسوق كـمصدر لـلمعلومـات…)، وتـنصب جـهود الـترويـج اVـصرفـي فـي الـواقـع 

 : 4على ث:ث فئات

- اMكومة واúمهور العام وذلك من أجل بناء اVصداقية وتكوين صورة ايجابية عن اVصرف. 

- اVساهمون من أجل التأكيد على س:مة الوضع اVالي، وأن نشاط اVصرف قادر على ûقيق اgهداف. 

- الــعم:ء اMــالــيون واVــرتــقبون الــذيــن يــشكلون فــي حــقيقة اgمــر مــصدر الــربــحية وهــم اVســتهدفــون مــن تــقد™ 

اõدمات. 

1 - مصطفى سعيد الشيخ وآخرون، نفس ا#رجع السابق، ص 110 – 111 . 
2 - زكريا أحمد عزام وآخرون، مرجع سابق، ص 309. 

3 - بن يعقوب الطاهر، شريف مراد، مرجع سابق، ص 150. 
4 - الـــتسويـــق ا#ـــصرفـــي عـــلى الـــرابـــط http://3laweee.blogspot.com/2012/06/blog-post_3156.html، تـــاريـــخ ا1طـــ*ع 

.2018 - 01 – 01
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ومـن أهـم أسـالـيب الـترويـج: اwعـ:ن، والـدعـايـة الـتجاريـة، والـع:قـات الـعامـة، كـما أنـه تـتنوع الـضوابـط الشـرعـية 

 : 1للترويج بتنوع أساليب الترويج، إ@ أنه باwمكان وضع بعض الضوابط الشرعية التالية

- ا@بـتعاد عـن الـتدلـيس واõـ:بـة( اØـادعـة) والـتلبيس( اخـت:ط اgمـر) والـغرر،تـوخـي الـصدق واgمـانـة فـي الـتعريـف 

باVنتج اVصرفي، الترويج Vا هو مباح شرعًا،ñنب إMاق الضرر باVنافسÉ من اVصارف اgخرى. 

- عدم وضع مصاريف وأجور مخفية للخدمات التي يتم تقدÜها لم تكن موجودة عند اwع:ن عن اõدمة. 

اVفـراد: يـقصد بـهم اgفـراد الـعامـلÉ بـاVـصرف والـذيـن يـحتكّون بـشكل مـباشـر أو غـير مـباشـر مـع الـعم:ء، حـيث 

يـتوجـب عـلى اwدارة الـقيام بـتنمية مـهارات الـعامـلÉ عـن طـريـق الـتكويـن اVسـتمر خـاصـة فـيما يـخص اúـوانـب اVـتعلقة 

 : i2عام:ت العم:ء وكيفية استقبالهم، كما يجب أن يتصف موظفي اVصرف iا يلي

- ا9تصال: ويعني القدرة على التغيير بوضوح عند ا@تصال بالعم:ء والتعامل معهم. 

- اáساسية اßاه العميل: إظهار ا@هتمام iشاعر وأحاسيس ووجهات نظر العم:ء. 

- ا<رونة: القدرة على تغير `ط وأسلوب تقد™ اõدمة iا يتناسب أو يتكيف وميول كل عميل على حدا.  

- ا<عرفة الوظيفية:فهم اõدمات اVصرفية التي يقدمها اVصرف واwجراءات اVتعلقة بالتعامل مع اVصرف. 

- ا<ظهر: حسن اVظهر وترك انطباع إيجابي ومحبب لدى العم:ء. 

- الكرامة والنزاهة: ا@لتزام اVوظف القيم اgخ:قية واgعراف ا@جتماعية عند التعامل مع العم:ء. 

- ا<تابعة: تقد™ اõدمة في الوقت اèدد وبطريقة تعكس ا@ستجابة السريعة Vطالب العم:ء. 

الـدلـيل ا<ـادي:يـعرف بـأنـه:الـبيئة اVـاديـة لـلبنك اèـيطة بـالـعامـلÉ والـعم:ء أثـناء إنـتاج وتسـليم اõـدمـة، مـضافًـا إلـيها 

عـناصـر مـلموسـة تسـتخدم لـ:تـصال ودعـم دور اõـدمـة، ويـنطوي الـدلـيل اVـادي عـلى مجـموعـة مـن اVـظاهـر مـثل: 

تــصميم اVظهــر اõــارجــي لــلبنك، والــلوحــة اVــكتوب عــليها اســم الــبنك، وشــعاره، والــبيئة اèــيطة لــعملية تســليم 

اõـدمـة لـلعميل، تـصميم اVظهـر الـداخـلي لـلبنك مـن حـيث اVـكاتـب وتـوزيـع الـعامـلÉ ولـباسـهم اVـوحـد، وصـالـة 

 . 3ا@نتظار وñهيزاتها، البطاقات التجارية والتقارير… الخ

1 - محمد بهاء الدين خانجي، مرجع سابق، ص 64-63.
2 - حــميدي زقــاي، مــدى تــأثــير الــتسويــق ا#ــصرفــي عــلى ســلوك ا#ســتهلك الجــزائــري، مــع ا,شــارة إلــى بــنك الــقرض الــشعبي الجــزائــري 

( وكالة سعيدة )، رسالة ماجستير، في علوم التسيير،جامعة تلمسان، 2010، ص 120. 
3 -عـبد الـرحـيم لـيلى، دور الـتسويـق فـي تـطويـر الخـدمـات ا#ـصرفـية – دراسـة مـقارنـة بـ` الـبنوك ا1سـ*مـية والـبنوك الـتقليديـة – أطـروحـة 

دكتوراه في العلوم ا1قتصادية، جامعة حسيبة بن بوعلي، شلف، 2015، ص 143.
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فـالـبنك اwسـ:مـي يـراعـي الـضوابـط الشـرعـية فـي ûـديـد الـبيئة اVـاديـة اVـناسـبة لـتقد™ اõـدمـات اVـصرفـية فـي الـبنوك 

اwسـ:مـية، ويـتحقق ذلـك iـراعـاة عـدم ا@خـت:ط بـÉ الـعم:ء الـذكـور واwنـاث Vـراعـاة أحـكام الشـريـعة،، ومـراعـاة عـدم 

 . 1وضع ما @ يتناسب مع الضوابط الشرعية في البيئة اVادية كالتماثيل، وصور اMيوانات أو اwنسان

الـعمليات: تـتمثل الـعمليات فـي كـل اgسـالـيب الـتي يـتم بـها الـوصـول إلـى اVـواصـفات واõـصائـص الـتي يـرغـبها 

الـعم:ء فـي اõـدمـة، فـالـعميل يـجب أن @ يـقتنع iسـتوى جـودة اõـدمـة الـتي يـتلقاهـا فـي الـنهايـة، بـل أن يـقتنع أيـضا 

بـاgسـلوب الـتي أديـت بـه هـذه اõـدمـة وعـليه يـجب عـلى إدارة اVـصرف أن تـأخـذ فـي ا@عـتبار رأي الـعميل فـي ûـديـد 

الـعمليات اõـاصـة بـأداء كـل خـدمـة،كـما يـجب عـلى إدارة اVـصرف اسـتخدام كـافـة الـطرق الـتي تـؤدي إلـى تـقليص 

دورة الـعمليات الـطويـلة سـواء اVـتعلقة بتبسـيط اwجـراءات أو تـقليل عـدد اõـطوات وتـخفيض وقـت انـتقال الـعميل 

،إن عـامـلي السـرعـة  2مـن إدارة إلـى أخـرى، ومـحاولـة الـقيام بـالـعمليات بـصورة مـتوازيـة بـد@ مـن الـعمليات اVـتتابـعة

 : 3والوقت يعتبران اgهم في تقد™ اõدمات الداعمة في عصر السرعة، وذلك ل:عتبارات التالية

- إن توفير الوقت للعميل يتيح له الوقت للقيام بنشاطاته اgخرى. 

- إن سـرعـة ا»ـاز اVـعامـلة اVـصرفـية يـتيح لـلمصرف ا£ال õـدمـة عـدد أكـبر مـن الـعم:ء، وقـد تـوفـر لـلعميل الـتاجـر 

فرصًا أكبر لتحقيق اgرباح من خ:ل ا@ستفادة من الفرص ا@ستثمارية. 

تسعير ا<نتجات ا<صرفية ا9سOمية:  

الــتسعير وفــقا لــلمعدل ا<ــوزون لــتكلفة اVمــوال فــي ا<ــصارف اPســOمــية: أي احــتساب تــكلفة اgمــوال فــي 

اVـصارف اwسـ:مـية مـن خـ:ل ûـديـد صـافـي اgمـوال الـتي يـتوقـع ûـقيق عـوائـد مـن اسـتثمارهـا، وهـي تـكلفة اgمـوال 

اõـارجـية oـثلة بـتكلفة اMـسابـات اúـاريـة، وتـكلفة اMـسابـات ûـت الـطلب، وتـكلفة حـسابـات ا@سـتثمار اVشـترك، 

وا@سـتثمار اØـصص، وتـكلفة اgمـوال الـداخـلية oـثلة بـتكلفة اgسـهم الـعاديـة، وتـكلفة اgمـوال اèتجـزة،وفـيه يـتم 

اسـتخراج اVـعدل اVـوزون بـضرب كـل تـكلفة بنسـبة (وزن) الـتكلفة إلـى مجـموع الـتكالـيف الـكلية، وبـالـتالـي @ 

يــجوز أن يــكون الــعائــد عــلى ا@ســتثمار أقــل مــن قــيمة اVــعدل اVــوزون لــتكلفة اgمــوال فــي اVــصرف،وهــنا تــنبغي 

1 - عبد الرحيم ليلى، نفس ا#رجع السابق، ص 144. 
2 - حميدي زقاي، مرجع سابق، ص 120 – 121.

3 - محمد بهاء الدين خانجي، مرجع سابق، ص 69. 
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اwشـارة إلـى أن تـكلفة اgمـوال ا@حـتياطـية اwلـزامـية الـتي تـفرضـها الـرقـابـة الـدولـية بـالتنسـيق مـع الـبنوك اVـركـزيـة يـتم 

 . 1استبعادها من حساب اVعدل اVوزون

الـتسعير وفـقا <ـؤشـر السـياسـة الـنقديـة: فـاVـعروف أن الـرقـابـة oـثلة بـإجـراءات الـبنك اVـركـزي ûـدد السـياسـة الـنقديـة 

مـن أجـل الـتحكم بحجـم الـتمويـل اVـصرفـي، ويـترتـب عـلى هـذا ûـديـد سـعر اVـرابـحة بـإحـدى طـرق ثـ:ث، طـريـقة 

نـظام الـسقف وفـيه يـضع الـبنك اVـركـزي حـدا أعـلى لـسعر اVـرابـحة @ يـسمح بـتجاوزه، وطـريـقة نـظام اgرضـية أو الـقاع 

وفـيه يـوضـع سـعر أدنـى لـلمرابـحة @ يـجوز الـنزول عـنه، وطـريـقة نـظام الـنطاق وفـيه يـوضـع مـدى لـسعر اVـرابـحة، وفـي 

كـل اgحـوال تـراعـي السـياسـة الـرقـابـية مـعطيات السـياسـة الـنقديـة فـي الـدولـة، وiـا يـتناسـب مـع تـكالـيف الـتمويـل 

اVتعارف عليها عاVياً.  

1 - يــاســر عــبد الــكريــم الــحورانــي،الــرقــابــة الــدولــية عــلى ا#ــصارف ا1ســ*مــية،ا#ــلتقى الــدولــي ا1قــتصاد ا,ســ*مــي الــحاجــة إلــى الــتطبيق 
وضرورات التحول،ص20. 
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