
 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي

   

 ملتقى وطني حول:

 فة الإسلامية اللجزائراستراتيجي لرفع أداء مؤسسات الصي التسويق الإسلامي كمدخل       

   -دراسات وتجارب محلية ودولية-

 "لونيسي علي " 2جامعة البليدة

 م2022أكتوبر  12-13

 بعنوان: ورقة بحثية

 مفهوم الدزيج الترويجي الدصرفي الإسلامي وضوابطو الشرعية

 ضمن المحور الثالث: الدزيج الترويجي الدصرفي الإسلامي

م2022_2021ه/ 1444_1443 السنة الجامعية:      

 لزمود بن زروقي إعداد الطالب:
 -معاصرة تخصص معاملات مالية - طالب دكتوراه :الرتبة العلمية

 جامعة الأمير عبد القادر للعلوم الإسلامية: الجامعة
   mahmoudbenzerrouki@gmail.com:لبريدالإلكترونيا

           

 نادية رازيد/: الأستاذة تحت إشراف
 -أ-: أستاذ لزاضرالرتبة العلمية

 الإسلاميةجامعة الأمير عبد القادر للعلوم : الجامعة
  razi.nadia@yahoo.fr :البريد الإلكتروني

 
 



 الدلخص:

عنصر الدزيج التًويجي في الدصارف  لابد من الالتزام بها أثناء تطبيقالتي لشرعية، بحث إلى دراسة الضوابط االيهدف       

في الدصارف  لإطار الدفاىيمي للنشاط التًويجيمنها؛ على ا الأوللزورين اثنين، اشتمل في   البحث عرض  تمة، حيث الإسلامي

، أما المحور الثاني: فقد تم فهوم للمزيج التًويجي الدصرفي الإسلاميبم لزاولة الخروج وكذا  أىدافو،أهميتو و مع بيان  ،الإسلامية

وقد توصلت نتائج الضوابط الشرعية الدنظمة لذا، كل عنصر على حدة، التعرض فيو لعناصر الدزيج التًويجي، من ناحية الدفاىيم و 

جذب العملاء وكسب ولائهم،  الغاية منوبين الدصارف الإسلامية و العملاء،  يكون ،مهم التًويج نشاط تواصلي ؛أن البحث إلى

ضوابط الشريعة معها، مع ضرورة الالتزام ب، بمنتجاتها وخدماتها، ولزاولة الوصول إلى إقناعهم بالشراء والتعامل هممن خلال تعريف

 .أساليبوالتي تحكم لستلف ، الإسلامية

  ، الضوابط الشرعية.الكلمات الدفتاحية:  التًويج، الدزيج التًويجي، الدصارف الإسلامية

Abstract : 

            The research aims to study the legitimate controls, which must be adhered to during the 

application of the promotional mix element in Islamic banks, where the research was 

presented in two axes, the first of which included; The conceptual framework of the 

promotional activity in Islamic banks, indicating its importance and objectives, as well as 

trying to come up with a concept of the Islamic banking promotional mix. The second axis: 

the elements of the promotional mix, in terms of the legitimate concepts and controls 

governing them, are exposed to each element. The results of the research have concluded that; 

Promoting a communication activity, between Islamic banks and customers, aimed at 

attracting customers and earning their loyalty, by familiarizing them with their products and 

services, and trying to reach to persuade them to buy and deal with them, while adhering to 

Islamic sharia regulations, which govern various methods. 

Keywords: promotion, promotional mix, Islamic banks, legitimate controls. 
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 مقدمة:

 الحمد لله رب العالدين وصل الله على سيدنا محمد وعلى ء الو وصحبو أترعين، أما بعد:     

فقد شهدت العملية التسويقية، بصفة عامة، تطورا ملحوظا في السنوات الأخيرة من القرن العشرين، حيث سعى الخبراء في       

بما يتناسب مع رغبات الدستهلك، في شتى  ،وكذا الاستًاتيجيات التي تقوم عليها ،مفهومها وسياستهاىذا المجال، إلى تطوير 

 المجالات.

ومع ظهور الدصارف الإسلامية، واحتلالذا مكانة مرموقة في الحياة الاقتصادية، توجهت رغبة العديد من العملاء، إلى التعامل      

 ، الدصارف الإسلامية، موافقة لأحكام الشريعة الإسلامية، وىذا الدكسب الذي حققتومعها لدا توفره من منتجات وصيغ تدويل

في السوق الدالية، وىنا تكمن أهمية التسويق دورىا   الساحة الدصرفية، والمحافظة علىيجعلها حتما تسعى إلى تثبيت مكانتها في

، باعتباره داعما لذذا الدسعى؛ فمن خلالو يتم استقطاب العملاء، ودراسة رغباتهم، وكيفية إشباعها من الناحية الإسلامي الدصرفي

وزيادة  لزدودية الخدمات وتشجيع الاستثمار،الدصرفية الإسلامية، وضمان استمرارىم في التعامل معها، وتعزيز ثقتهم بها، وكسر 

 ستقرار الدالي.الأرباح الدنشودة، وبالتالي تحقيق الا

ولدا كانت الخدمات الدصرفية عموما والإسلامية خصوصا، لا يستطيع العملاء الحكم على جودتها، قبل الاستفادة منها، صار     

لزاما على إدارة ىذه الدصارف، تفعيل دور التسويق الدصرفي والاىتمام بعناصره، وبالخصوص عنصر التًويج؛ كونو أكثر فاعلية في 

 الدراد تسويقها.أو السلعة لى العملاء، ولدا لو من القدرة على إعطاء صورة جيدة على الخدمة التأثير ع

 إشكالية البحث:

، باعتباره أحد مكونات الدزيج التسويقي، من خصائص وسمات تشتمل عليها عناصره التي نظرا لدا يتميز بو عنصر التًويج    

في العملية التسويقية، في الدصارف الإسلامية، لابد وأن يكون خاضعا لأحكام  يتكون منها، فإن اتخاذه كوسيلة ذات أثر فعال

 وضوابط الشريعة الإسلامية.

 ومن ىذا الدنطلق وبناءا على ما تقدم ذكره، نطرح التساؤل التالي والذي مفاده:    

 ويجي في الدصارف الإسلامية     ما ىي الضوابط الشرعية التي تحكم عنصر الدزيج التر 
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 همية البحث:أ

يعد  الذي؛ عنصر الدزيج  التًويجي تكمن أهمية البحث في كونو يتناول، قضية مهمة وأساسية، منطلقها تسليط الضوء على     

لدى العملاء  مكانة ىامة بالدصارف الإسلامية، حيث أن ىذه الأخيرة صارت تحتل  وربطو ،أحد أىم عناصر العملية التسويقية

لدى ىؤلاء  وكون الدزيج التًويجي لو دور مهم، في تحريك الرغبات الكامنة، بالدعاملات الدالية الإسلامية الراغبين في التعامل

صار من الضروري اتخاذه نشاطا لا غناء عنو وبالتالي ، وترغيبها في ىذا النوع من التعاململاء، أو استقطاب فئة جديدة منهم، الع

 ط الشرعية التي تحكم ىذا النوع من النشاط، وتحفظ للمصرفية الإسلامية عموماضوابمع مراعاة الالإسلامية، في الدصارف 

 .، من ىذا الجانبخصوصيتها الشرعية

 أىداف البحث:

 البحث يهدف أساسا إلى: فإن بناءا على ما تقدم،   

 . الإسلامييرفيبيان مفهوم الدزيج التًويجي الدص -1

 التًويجي في الدصارف الإسلامية.لدزيج ا لضوابط الشرعية لدكوناتالتعريف با -2

 الدنهج الدعتمد في الدراسة:

من أجل الإجابة على الإشكالية الدطروحة، وللخروج بنتائج موضوعية، تم إتباع الدنهج الوصفي؛ من أجل عرض متغيرات   

 بحث.البحث، وكذا الدنهج الاستقرائي؛ من أجل تتبع و عرض الضوابط الشرعية الدراد بيانها في ثنايا ال

 محاور الدراسة:

 :رض ىذه الورقة البحثية في لزورينيتم ع    

 .أىدافو أهميتو و و   الإسلاميفيالترويجي الدصر  مفهوم النشاطالمحور الأول: 

 الشرعية. ار الثاني: عناصر الدزيج الترويجي الدصرفي الإسلامي وضوابطهالمحو 
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 وأهميتو وأىدافو. الإسلاميالدصرفي فهوم النشاط الترويجي المحور الأول: م

 يج الترويجي في الدصرفي الإسلاميأولا: مفهوم الدز 

جتو بو، ورو   ج الشيء أي؛ عجل  من راج، يروج، روجا، وتقول؛ راج الأمر رواجا أي؛ أسرع، ورو   الترويج لغة:  -1

 1ج.قتو كالسلعة والدراىم، وىو مرو  ترويجا أي؛ نف  

 عرفو الباحثون الدعاصرون بعدة تعريفات أهمها: الترويج اصطلاحا: -2

 2ىو الوظيفة الدتعلقة بالإخبار، والإقناع والتأثير، على القرار الشرائي للمستهلك" ؛الترويج"  - أ

؛ ىو استخدام، كافة الجهود والأساليب الشخصية، وغير الشخصية، لإخبار العميل بالخدمة وشرح مزاياىا، الترويج  - ب

 3لاستفادة منها."وخصائصها، وكيفية ا

ىذه التعاريف؛ أنها تصب في إطار مفاىيمي واحد، وىو كون التًويج وسيلة تتخذ لأجل تعريف  والذي يدكن ملاحظتو من خلال 

 الزبائن  بالسلعة أو الخدمة الدراد تسويقها، وإقناعهم بأنها كفيلة على إشباع رغباتهم. 

 التًويجي بعدة تعريفات نذكر منها:تم تعريف الدزيج : مفهوم الدزيج الترويجي -3

لرموعة من الدكونات، التي تتفاعل معا لتحقيق الأىداف التًويجية للمؤسسة في إطار الفلسفة التسويقية  يعرف بأنو:"  - أ

 4السائدة."

الدبيعات، والعلاقات العامة، الذي  ؛ الإعلان، والبيع الشخصي، وتنشيطالدزيج المحدد، والدؤلف منويعرف كذلك بأنو: "  -ب

 5تستخدمو الشركة لتحقيق أىدافها الإعلانية والتسويقية."

من خلال ىذه التعاريف يدكن القول بأن الدزيج التًويجي؛ ىو عبارة عن عملية تواصلية، مكونة من عدة أنشطة، تربط بين 

أو مؤسسة مالية كالدصارف، والطرف الثاني وىو الدروج لو،  طرفين، أحدهما مروج الدنتج أو السلعة أو الخدمة وقد تكون شركة

وىو ذلك الزبون الذي يراد إيصال الدعلومات لو عن تلك السلعة أو الخدمة أو الدنتج، وإعطاءه الانطباع الجيد عنها، وترغيبو 

 فيها.
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" عملية تواصلية متعددة النشاطات :أنوعلى ، وانطلاقا من ىذه الدفاىيم، يمكن تعريف الدزيج الترويجي في الدصارف الإسلامية

تستخدمها الدصارف الإسلامية، من أجل عرض خدماتها ومنتجاتها على العملاء، وترغيبهم فيها، وجذبهم للتعامل معها، في 

 حدود ما تسمح بو أحكام الشريعة الإسلامية.

 ثانيا: أهمية النشاط الترويجي في الدصارف الإسلامية

صارف الإسلامية، لذا بنية وطبيعة تكوين تختلف تداما على الدصارف التقليدية، فمع كونها مؤسسة مالية من الدعروف أن الد    

تقدم خدمات، فهي أيضا مؤسسة استثمارية تتعامل بالسلع، وبالتالي فإن عملية التًويج فيها لن تكون مقتصرة على الخدمات 

 تًويجي في الدصارف الإسلامية في ترلة من النقاط نذكرىا وىي:، وتتلخص أهمية النشاط ال6بل ىناك ترويج للسلع أيضا

يعمل التًويج في الدصارف الإسلامية على، إقامة منافذ للمعلومات للزبائن عن الخدمة أو الدنتج، وتذكيرىم بالدعروض  " - أ

 أو قبول فكرة معينة، وبذلك فهو يحقق الفائدة لطرفي الاتصال. منها وإقناعهم باستخدامو،

التمييز بين الخدمات والدنتجات خاصة، إذا كان الاختلاف بين ما تقدمو الدصارف الإسلامية، وما يقدمو الدنافسون   - ب

 واضحا وجليا.

يساىم النشاط التًويجي، في الحفاظ على مستوى الوعي في حياة الأفراد وذلك؛ من خلال تزويدىم بالدعلومات عن كل ما  -ج

 7 عروضة."يتعلق بالخدمات والدنتجات الد

 النشاط التًويجي،  لو دور فعال في تدكين الدصارف الإسلامية من المحافظة على مكانتها في الساحة الدصرفية.  -د

 أىداف النشاط الترويجي في الدصارف الإسلامية ثالثا:

وتشجعهم للولوج إلى لرال يعتبر التًويج، عملية اتصالية بالعملاء، حيث من خلالو تصل إليهم الدعلومات، التي ترغبهم     

 .التعامل الدصرفي الإسلامي

 8حيث يدكن للنشاط التًويجي الدصرفي الإسلامي أن يحقق ترلة من الأىداف نذكر منها:  
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 إذاإمداد العميل الحالي أو الدرتقب، بالدعلومات عن الدنتجات والخدمات الدتوفرة لدى الدصرف الإسلامي، خصوصا  -أ   

 الدنتجات جديدة، لدا في ذلك من خلق الدعرفة لديهم بها وتشجيعهم على تجربتها.الخدمات أو  كانت

 العمل على تغيير الاتجاىات والآراء والأنماط السلوكية، السلبية للعملاء في الدصارف الإسلامية، إلى اتجاىات وأنماط   -ب     

 إيجابية عن الدنتج أو الخدمة الدطروحة للتداول.سلوكية 

من    المحافظة على سمعة الدنتجات والخدمات الدصرفية الإسلامية بين العملاء، وذلك بإدخال أساليب ترغيب جديدة   -ج    

 9حين إلى حين.

جعل العميل يتخذ قرار شراء الدنتج أو الخدمة الدصرفية الإسلامية، وربما من خلالو يتم عرضها على أناس آخرين           -د    

 يصير التًويج تناقلي بطريقة غير مباشرة، وبالتالي يتحقق الدراد من العملية التًويجية.كالأصدقاء مثلا، ف

 ةور الثاني: عناصر الدزيج الترويجي وضوابطو الشرعيالمح  

يشتمل عنصر التًويج، باعتباره أحد أىم عناصر الدزيج التسويقي، على لرموعة من الأساليب تشكل في لرملها مزيجا ترويجا        

   حيث يتم من خلالذا، الوصول إلى الأىداف التًويجية الدرجوة، والتي يدكن إترالذا في أربعة عناصر أساسية وىي:

 أولا: الإعلان

 مفهوم الإعلان -1

مصدر علن؛ يقال: علن الأمر يعلن علنا، إذا شاع وظهر، وتقول يا رجل استعلن أي؛ أظهره، وأعُلن الإعلان لغة:  -1.1

 10الأمر إذا اشتهر.

عرفتو الجمعية الأمريكية للتسويق بأنو:" الوسيلة غير الشخصية الذادفة، إلى تقدنً الأفكار علان اصطلاحا: الإ -2.1

 11والسلع أو الخدمات، بواسطة جهة معلومة نظير أجر مدفوع"
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 أنواع الإعلان -3.1

 12ىناك عدة أنواع للإعلان نذكر منها:

الحاليين أو الدرتقبين، ويتم ذلك عبر وسائل الإعلام؛ كالتلفزة، والإذاعة  : يوجو إلى لرموعة من الزبائنالإعلان الجماعي -أ

 والصحف، والمجلات، وشبكة الإنتًنيت وغيرىا.

: ويوجو إلى زبون خاص، فباستطاعة البنك مثلا إضافة إشهار فردي على أوراق كشوف الحسابات، الإعلان الفردي -ب   

 .ويكون متعلقا، إما بمنتج أو وكالة جديدة

 الضوابط الشرعية للإعلان  -4.1  

من الدعلوم أن الدصارف الإسلامية، لابد أن تسير وفق أحكام الشريعة الإسلامية، في لستلف نشاطاتها وتعاملاتها، وبما أن   

وجب التنبيو  الإعلان أسلوب مهم في العملية التًويجية، وبقدر أهميتو؛ قد تعتًيو بعض الجوانب السلبية التي  تقدح في مصداقيتو،

  على ترلة من الضوابط الشرعية التي تحفظ لو شرعيتو ومصداقيتو، بالخصوص في الدصارف الإسلامية وىذه الضوابط ىي:

فالإعلان في منظور الشريعة الإسلامية لابد أن يكون مبنيا على الصدق، والأمانة والنصح، حتى اجتناب الغش والخداع:  - أ

نهى عن الغش وحذر منو فعن أبي ىريرة رضي الله عنه أن صلى الله عليه وسلم تتم الدعاملات بين الناس بلا نزاع ولا تشاحن، وقد ثبت أن النبي 

أصابعو بللا فقال: ))ما ىذا يا صاحب الطعام((قال مرَّ على صبرة طعام فأدخل يده فيها، فنالت " صلى الله عليه وسلم رسول الله 

 13أصابتو السماء يا رسول الله، قال)) أفلا جعلتو فوق الطعام كي يراه الناس، من غش فليس مني((".

أمر صاحب الطعام بعرضو على ما ىو عليو،حتى  صلى الله عليه وسلم: ىذا الحديث الشريف فيو نهي صريح عن الغش؛ فالنبي وجو الدلالة

يراه الناس تحقيقا لدصلحتهم، ودفعا للضرر عنهم، والغش كما ىو لزرم في أدنى الأمور فمن باب أولى ىو لزرم في أعلاىا، 

ء، وبما أن الدصارف الإسلامية، تتقلد شيئا من مهمات الأمور في حياة الناس، فالواجب عليها  أن تلحظ مصلحة العملا

من خلال الإعلانات التي تصدرىا، على ما تقتضيو  أحكام الشريعة الإسلامية، فإذا كان في الإعلان غش أو تدليس، 

: "ىذا الحديث بينن في تحذير من غش الدسلمين، لدن قلده 14وقعت في المحظور قطعا، وفي ىذا السياق يقول القاضي عياض

 15ونصبو لدصلحتهم، في دينهم أو دنياىم". الله تعالى شيئا من أمرىم، واستًعاه عليهم،
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حيث أن الشريعة الإسلامية، أقرت مبدأ أن لا يكون في الإعلان ذم لدنتجات وخدمات الدصارف الإسلامية الدنافسة:   - ب

وشرط الدنافسة الدشروعة، أن لا يكون ، 148البقرة: چ ڦ ڦچ التنافس و التسابق إلى الخيرات ودعت إليو، قال الله تعالى:

على أمتو، التنافس في أمور الدنيا، التي  صلى الله عليه وسلمفيها ما يدعوا إلى البغض، والحسد، وسوء الظن، وأخوف ما كان يخافو النبي 

يكم "إني لست أخشى عل صلى الله عليه وسلم تحمل الناس على التفرقة وتخلق بينهم الشحناء، فعن عقبة بن عامر رضي الله عنه قال، قال رسول الله

فالدصارف الإسلامية تتفاوت فيما بينها من ناحية الخبرات  16،أن تشركوا، ولكني أخشى عليكم الدنيا أن تنافسوىا"

وجودة الدنتجات، وىذا الأمر قد يدفع بعضها إلى الدخول في معتًك التنافس الدذموم، وبالتالي، الواجب عليها أن تقدم 

ربتها في لرال الصيرفة الإسلامية، وتدفع  غيرىا من الدصارف الأخرى، إلى رفع إعلانات ىادفة، تنقل من خلالذا خبرتها وتج

 الذمة وتحسين جودة خدماتها. 

 17استخدام وسائط ووسائل الترويج الدباحة شرحا، والابتعاد قدر الدستطاع عن طرق الإعلان المحرمة شرعا.  - ج

لسفية للخدمات التي تقدمها الدصارف الإسلامية، لم تكن  ،كعدم وضع مصاريف وأجورتحري الشفافية عند الإعلان:  - د

 18.موجودة في الإعلان عن الخدمة

 ثانيا:البيع الشخصي

 مفهوم البيع الشخصي -1

البيع الشخصي؛ ىو احد عناصر الدزيج التًويجي ويعرف بأنو: عبارة عن تقدنً شفهي، في لزادثة مع واحد أو أكثر، من           

 19الدشتًين المحتملين بهدف تحقيق البيع، أو بناء علاقات مع  الزبائن.

  أنواع البيع الشخصي -1.1

البيع الشخصي عبارة عن لرهودات، شخصية تبذل لحث العميل الدرتقب، على شراء السلعة أو الخدمة، ومساعدتو      

 :21، وتتنوع أساليب البيع الشخصي بتنوع  الأشخاص الدوكلة إليهم ىذه الدهمة، وىم20على القيام بعملية الشراء

البيع، مهامهم الحصول على عملاء عن طريق الاتصال  فالكثير من الخدمات، تعتمد على رجالالوكلاء والوسطاء:  - أ

 بالزبائن المحتملين وإقناعهم بالشراء، وىنا يلعب رجل البيع دور مقدم الخدمة ودور الوسيط بين مقدم الخدمة والدستفيد.
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يتخصصون في بعض الخدمات، حيث يقدمون تسهيلات للزبائن للحصول على الخدمة، ويقومون  مندوبي الزالئن: - ب

 قامة علاقات جديدة إضافة إلى الإبقاء والحفاظ على علاقات طيبة بين مقدم الخدمة ومتلقيها.بإ

كل موظف يكون على اتصال مباشر بالزبون، يقدم الدعلومات حول الدنتج أو الخدمة ويعمل على إقناع الفئة الثالثة: - ت

 الزبون بالشراء.

 الضوابط الشرعية للبيع الشخصي. -  2.1      

والغرر؛ ىو الذي لا يعلم حصولو، كالطير في الذواء، والسمك في    اجتناب الغرر والجهالة والتدليس على العملاء:  -أ    

الداء، وأما الجهالة؛  ىو ما علم حصولو وجهلت صفتو؛ كبيعو ما في كمو، فهو يحصل قطعا لكن لا يدرى أي شيء ىو، فالغرر 

، وأما التدليس؛ فهو إخفاء عيب في أحد العوضين، كأن يكتم البائع 22وجو وأخص من وجووالجهالة كلاهما أعم من الآخر من 

 23عيبا في الدبيع كالعطب في لزرك السيارة، أو تصدع جدران الدار وطلائها بالدىان أو الجص.

  جامعين هما:وقد دل على تحرنً ىذا النوع من التعامل أدلة كثيرة من السنة النبوية الشريفة، نذكر منها دليلين   

 24عن بيع الحصاة وعن بيع الغرر(( صلى الله عليه وسلم نهى رسول الله))عن أبي ىريرة رضي الله عنه قال:  -

))الدسلم أخو الدسلم، ولا يحل لدسلم الع من أخيو بيعا فيو عيب يقول:  صلى الله عليه وسلم وعن عقبة بن عامر رضي الله عنه قال: سمعت رسول الله-

 .25إلا بينو لو((

عن كل ما فيو تغرير وجهالة وتدليس على الدسلمين في باب التعاملات،   صلى الله عليه وسلمفهذه الأحاديث جاء فيها النهي الصريح، من النبي 

والذي يتولى مهمة البيع الشخصي في الدصارف الإسلامية، لابد عليو أن يقدم واجب النصيحة للعملاء، ويفصح لذم عن تريع 

خفية وظاىرة، وكذا التكاليف، وغيرىا لشا لابد للعميل أن يطلع عليو، اجتنابا للنهي الشرعي تفاصيل الخدمة أو الدنتج، من عيوب 

 ودفعا للضرر والتنازع.

فالدوظف في الدصرف الإسلامي، لابد ضرورة معرفة الدوظف الدباشر لدهمة البيع الشخصي بقواعد الصيفة الإسلامية: -ب

من مباشرة تنفيذ العقود، أو تقدنً الدعلومات عنها، حيث أن جهلو بقواعد الصيرفة وأن يكون مؤىلا تأىيلا شرعيا كافيا، يدكنو 
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الإسلامية، قد يجعلو يظن أن بعض  البنود الدوضوعة في نماذج العقود ليست مهمة، وفي الحقيقة أن إغفالذا يوقع في المحظور، 

 والعميل يغرر بو حتما.

حيث يجب على رجل البيع، أن يدير الحديث مع العملاء بلباقة، وأن لا : استعمال الرفق واللين في الحديث مع العملاء-ج

يتعجل بالكشف عن جهل العميل بالنواحي الفنية للخدمة الدصرفية، ما لم يفصح ىو عن ذلك بنفسو، ويطلب الدزيد من 

ستشكالات الواردة، بأسلوب يعزز ثقة الدعلومات، كما أنو لابد عليو، أن لا يتضجر من كثرة الأسئلة الدوجهة إليو،  وأن يعالج الا

 26العميل في الدصرف، ويتًك الانطباع الإيجابي لديو.

 ثالثا: تنشيط الدبيعات    

 مفهوم تنشيط الدبيعات  -1

تنشيط الدبيعات، ىو أحد الأساليب التًويجية ويعرف على أنو؛ "لرموعة من الأدوات الدوجهة لدفع الطلب، وتشجيعو 

وذلك بواسطة زيادة حجم الشراء لدنتج معين، أو خدمة من طرف العملاء، أو الوسطاء  على الددى القصير، 

 27التجاريين"

   أدوات تنشيط الدبيعات -1.1

 28يشتمل عنصر تنشيط الدبيعات على عدة أدوات نذكر منها:

: وىي عبارة عن؛  قسائم، أو شهادات، تخول للمستهلك الحصول على تخفيض في السعر على بوناتو الك - أ

 لزدد. منتج

وىي عبارة عن؛ تقدنً كمية من الدنتج إلى الدستهلك لتجربتو بشكل لراني، والعينات ىي  :العينات المجانية  - ب

 أكثر الأدوات فعالية في تقدنً الدنتجات الجديدة، وفي الدقابل تعتبر أكثرىا تكلفة.

 29ومنها أيضا:

تتضمن ميزات ىذا الدنتج، ومعلومات عن الطرف وىي عينات لرانية، يدكن أن يرفق معها كتيبات الذدايا: -ج

 نتج، والتسهيلات التي يحصل عليها العميل، أو الدستهلك.الد
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: يهدف من خلالذا إلى جذب اىتمام الدستهلك، وخلق الرغبة لديو لتجريب الدنتج، الألعاب والدسابقات -د

 تج.وتكرار ىذه التجربة، إضافة إلى تحريك أفراد آخرين جدد لتجربة الدن

 الضوابط الشرعية لتنشيط الدبيعات – 2.1  

؛ حيث أن العميل إذا قام بدفع مقابل مادي تذنا للكوبون بهدف الحصول على التخفيض عدم إصدار الكوبونات بمقابل مادي -أ

 فيو غرر، فلا يدري إن كان التخفيض الذي يحصل عليو أقل لشا دفعو، أو أكثر. 

وضوحا تاما من تريع الحيثيات؛ كشروط الدشاركة فيها وزمنها، ومقدار الجائزة ونوعها، وأن تطبق أن تكون الدسابقات واضحة -ب

شروطها وقوانينها بالتساوي على تريع الدتسابقين، وكذلك يجب أن يكون الفوز لشكنا ومتاحا، فلا يجوز الإعلان عن مسابقات 

 30تطلب في حيثياتها أمورا مستحيلة صعبة الدنال.

فالتعاقد إنما يكون على السلعة، أما الذدايا فهي للتًغيب والتشجيع  مقصودة بالعقد؛كون الذدايا والعينات التًويجية أن لا ت-ج

على التعاقد فقط، وليست جزءا من الدبيع، وكذلك لا يجوز الزيادة في تذن السلعة بمقدار الذدية خشية التحايل على أكل أموال 

 31الناس بالباطل.

والعينات التًويجية؛ ىي وعد بالذبة؛ والذبة من عقود التبرعات تلزم بالعقد عند بعض الفقهاء كالدالكية، وبالقبض عند الذدايا -د

الحنفية والشافعية والحنابلة، ومقتضى اللزوم بالعقد؛ عدم جواز الرجوع فيها قبل القبض،  وأما مقتضى اللزوم بالقبض فلا يجوز 

اء النهي النبوي صريحا في حرمة الرجوع عن الذبة؛ فعن ابن عباس رضي الله عنه قال:قال رسول الله وقد ج32الرجوع عنها بعد قبضها،

لا يحل لرجل، يعطي عطية ثم يرجع فيها إلا الوالد فيما يعطي ولده، ومثل الذي يعطي عطية، ثم يرجع فيها مثل ))صلى الله عليه وسلم

 33الكلب، أكل، إذا شبع قاء ثم عاد فيو((.

 رابعا: العلاقات العامة

 مفهوم العلاقات العامة -1

تعرف العلاقات العامة، باعتبارىا أحد الأساليب التًويجية على أنها؛ "تلك الجوانب من سلوك الدؤسسة، التي يكون لذا 

آثار اجتماعية، بهدف رعاية الروابط الإنسانية السليمة في المجتمع، وكسب تأييد الجماىير وضمان التفاىم التام بين 
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اختلاف أنشطتها وأنواعها، وذلك من خلال توزيع الدعلومات التي تشرح وتفسر وتوضح، وكذا تقييم الدؤسسات على 

 34ردود الفعل."

 عناصر العلاقات العامة  -1.1

 35تتمثل عناصر العلاقات العامة في :             

 ، وىو نوعان:الجمهور - أ

تصنيفهم حسب طبيعة أعمالذم أو مسؤولياتهم  : ويقصد بو؛  تريع مستخدمي الدؤسسة، والذي يدكن أن يتمجمهور داخلي-

 الإدارية.

: ويقصد بو؛ الزبائن والدساهمين وقادة المجتمع، والجمعيات الحرفية، ووسائل الإعلام، والحكومة و الإنسان جمهور خارجي-

 العادي.

 الدؤسسة.وتتم ىذه العملية، باستمراريتها لدساندة الإدارة في تحقيق أىداف عملية إدارية:  -ب

وىي عملية ذات اتجاىين،  تستخدم وسائل الاتصال الجماىيري، من إذاعة وصحافة وتلفزيون، عملية اتصالية: -ج 

 ومؤتدرات، وإصدار مطبوعات. ،ارضومع

: تستخدم التخطيط، وتستخدم منهج البحث العلمي، للحصول على معلومات دقيقة وآراء موثوقة من عملية علمية -د

 الجمهور.

 أىداف العلاقات العامة  -2.1

 36تسعى العلاقات العامة، إلى تحقيق ترلة من الأىداف منها:    

إطلاع الجمهور الداخلي والخارجي على، الأىداف الدراد تحقيقها، وكذلك تبيان السياسات والتوجهات على أسس  - أ

 علمية تقوم على الصدق والأمانة.

 والخدمات.لزاولة كسب رضا ودعم الجماىير، للمنتجات  - ب
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تقدنً الدعلومات، ودعم اتخاذ القرار، لتحقيق التجانس والتوافق مع البيئة المحيطية والعمل على تحقيق أىدافها وأىداف   -ج

 العاملين، وكذا الأىداف الاجتماعية.

 تأسيس ىوية للمصارف الإسلامي وتطوير إنتاجها وخدماتها. -د

     الضوابط الشرعية للعلاقات العامة   -3.1

العلاقات العامة، في منظور الشريعة الإسلامية ليست لررد إعلام الناس بالحقائق أو التًويج لذا، بل ىو سلوك تراعى من خلالو  

  37مصالح الغير، ومن الضوابط الشرعية التي تحكم ىذا الجانب ما يلي:

ات الحقيقية الثابتة عن سير العمل و ؛ وذلك من خلال تزويد الناس بالأخبار الصحيحة، والدعلومالصدق في الاتصال - أ

 الأداء في الدصارف الإسلامية و الدؤسسات عموما.

 ؛ وىي صفة تابعة لصفة الصدق في الاتصال الجماىيري.الصراحة والوضوح - ب

 38ومن الضوابط أيضا:

               الالتزام ،فمن الواجب على  القائمين على العلاقات العامة في الدصارف الإسلامية الالتزام اللدعايي الأخلاقية الثابتة؛ -ج 

 الأخلاق الحسنة في كلامهم، ومعاملتهم مع الناس لكي ينجح عملهم.  

لدا فيو من نقل التجارب  ؛ فمن الدسلم بو، أن التعاون ىو أحد أسس النجاح،تعاون الدصارف الإسلامية مع بعضها - د

 وتوطد علاقتها مع تراىيرىا، وتهمل تعاونها مع الذيئات الأخرى.  فلا يكفي مثلا، أن تدارس ىيئة ما نشاطها والخبرات،
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 خاتمة:

 الحمد لله رب العالدين، والصلاة والسلام على أشرف الدرسلين وعلى آلو وأصحابو أترعين.    

ففي ختام ىذه الورقة البحثية، نعرض ترلة من النتائج التي تم التوصل إليها، وما أمكن استخلاصو من توصيات وىي  أما بعد: 

 كالآتي:

 أولا: النتائج

بالسلعة أو  ،والعملاء في الدصارف الإسلامية خصوصا ،الدستهلكين عموما تعريفالتًويج؛ نشاط إخباري الغرض منو  .1

 .وإقناعهم بأنها كفيلة على إشباع رغباتهمالخدمة الدراد تسويقها، 

لتحقيق الغاية من التًويج، لابد من توافر لرموعة من الأساليب تشكل فيما بينها تفاعلا يعرف بالدزيج التًويجي، وىذه  .2

 العلاقات العامة. –تنشيط الدبيعات  –البيع الشخصي  –الأساليب ىي، الإعلان 

عبارة عن عملية تواصلية، متعددة النشاطات بين الدصرف والعملاء، يهدف من الدزيج التًويجي الدصرفي الإسلامي؛  .3

 خلالو الدصرف الإسلامي إلى تسويق خدماتو ومنتجاتو. 

 اتخاذ الدصرف الإسلامي، عنصر الدزيج التًويجي نشاطا للتسويق، لابد وأن يكون خاضعا لضوابط الشريعة الإسلامية. .4

للمزيج التًويجي الدصرفي الإسلامي، عموما تدور حول: تحري الصدق والأمانة،  الضوابط الشرعية، للعناصر الدكونة .5

 واجتناب الغرر والتدليس، والشفافية...إلى غير ذلك من الضوابط .

 ثانيا: التوصيات

 ، في إطار الالتزام بالضوابط الشرعية الدنظمة لو.ضرورة العناية بعنصر الدزيج التًويجي في الدصارف الإسلامية .1

العمل على تعيين أصحاب الكفاءة والخبرة في لرال التسويق، لتغطية ىذا النشاط في الدصارف الإسلامية، مع ضمان  .2

 التكوين الجيد لذم من الناحية الشرعية. 

ضرورة إخضاع النشاط التًوجي في الدصارف الإسلامية للرقابة الشرعية، مع الأخذ بعين الاعتبار ما يصدر عن ىيئتها   .3

 ات بشأنو.من قرار 
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