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 سلاميي الإموميات حول التسويق المصرفع :(ثانيفصل الثاني )الجزء الال
اضح سلبا أو إيجابا يكون لها انعكاس و من متغيرات خارجية  صرفبالم يطتتمثل البيئة التسويقية بما يح

حيث تستفيد من استمرارها، لذلك فعلى إدارة التسويق التعامل مع هذه المتغيرات المختلفة بعلى بقائها و 
 .أو تعمل على الحد من آثارهاتخفف من القوى السلبية القوى الإيجابية و 

 الهدف من تحليلهاسلامية و الإ للمصارف ةالتسويقيمفهوم البيئة  :ولاأ
البيئة التسويقية للمصارف الإسلامية هي الإطار الذي تعمل فيه هذه المصارف والذي يتأثر بمجموعة من 
العوامل التي تؤثر على نشاا  التساويق الخااه بهاا، وتصابف البيئاة التساويقية إلاى ناوعين أساسايين وهماا 

 والبيئة الخارجية.البيئة الداخلية 
الهدف الأساسي لدراسة وتحليل البيئة التسويقية للمصارف الإسلامية هو إيجاد ترابط بين التحليل الاداخلي 

ماان خاالال تحلياال ف الفااره والتهديااداتي.) الخارجيااة نقااا  القااوة وال ااعفي وتحلياال البيئااة)للبيئااة التسااويقية 
تحديااد راادراتها وروتهااا  هاااللمصااارف الإساالامية، يمكاان ل نقااا  القااوة وال ااعف فااي البيئااة التسااويقية الداخليااة

خلال تحليل الفاره والتهديادات فاي البيئاة التساويقية بيبما من  ،دائهاأعلى افسية الحالية ومدى تأثيرها تبال
 للمصارف تحديد الفره التي يمكن الاستفادة مبها والتهديدات التي يجب مواجهتها.  الخارجية، يمكن

مدروسااة  إسااتراتيجيةهااذه العبا اار يمكاان أن يساااعد المصااارف الإساالامية فااي اتخااا  راارارات التاارابط بااين 
لها تحقيق التميز والبجاح فاي ساو   تتيح ومستبيرة، وتحديد الاستثمارات الأمثل والتوجهات المستقبلية التي

تطاوير تحساين و الخدمات المصرفية الإسلامية، كما يمكن أن يساعد في تحديد المجالات التي تحتاج إلى 
 لتعزيز الأداء وتحقيق البمو المستدام.

 البيئة التسويقية للمصارف الإسلامي (:10) الشكل

 
 سلامية الإ للمصارف ةالتسويقيالبيئة  كوناتم :انياث

 :سلامية منالبيئة التسويقية للمصارف الإتتشكل 
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هاي البيئاة التاي تاؤثر علاى نشاا  التساويق داخال المصارف الإسالامي نفساه، وتت اون  :. البيئة الداخليةة0
، أو نقاا  تسااه  فاي تحقياق التفاو  التبافساي من مجموعة مان العوامال والواروف التاي تمثال إماا نقاا  راوة

ثر باالقرارات ضعف يجب تحسايبها وتطويرهاا، هاذه العوامال ت اون تحاة سايطرة المصاارف الإسالامية، وتتاأ
مان باين عوامال البيئاة التساويقية الداخليااة  ،الداخلياة والتصارفات التاي تتخاذها المصاارف فاي ساايا  أعمالهاا

 الإسلامية: للمصارف
تشمل ال ادر البشري في المصرف من موظفين ومدراء ومسؤولين، وتت من مهااراته   :الموارد البشرية .أ

 .عات وخدمة العملاءوخبراته  ومعرفته  في مجالات التسويق والمبي
والاساتثمارات  تتعلاق بالميزانياة والماوارد المالياة المتالاة للمصارف، وتشامل رأس الماال الموارد الماليةة: .ب

 والأموال التي يمكن استخدامها في أنشطة التسويق والترويج.
ويق وتقادي  : تشامل الت بولوجياا والأنوماة المساتخدمة فاي عملياات التساالموارد التقنيةة والبنيةة التحتيةة .ت

 .الخدمات المصرفية، وكذلك الببية التحتية التي تدع  التسويق وتسهل التوا ل مع العملاء
يتعلااق بتبوااي  المصاارف وتوصيااع الصاالاليات والمسااؤوليات داخلااه بطريقااة  الهيكةةل التنميمةةي والإدار : .ث

 تعزص من كفاءة وفاعلية عمليات التسويق.
تساويق الخادمات  فاي إتباعهااتشمل السياسات والإجراءات التاي يات   :السياسات والإجراءات التسويقية .ج

 المصرفية الإسلامية.
العمالاء، مثال  تحدد قي  ومبادئ المصرف التساويقية وتوجهاتاه وكيةياة التعامال ماع الثقافة التسويقية: .ح

 .التركيز على العميلو الالترام والتبوع و البزاهة والأمانة 
 .اختيار العملاء مدى شهرة وموثوقية علامة المصرف وتأثيرها على تشير إلى قوة العلامة التجارية: .خ
وتاؤثر علاى نشااطها التساويقي، وتت اون  سالاميةالمصاارف الإهي البيئة التاي تحايط ب :. البيئة الخارجية2

تلاك  ،من مجموعة من العوامل والوروف التي تمثل إما فر ا للبمو والتطور أو تهديادات تواجاه المصارف
العوامل والوروف عادة ما ت ون خارج سيطرة المصارف الإسالامي، ولالتاالي ف ناه يصاعب علاى المصارف 

 الخارجية للمصرف إلى نوعين رئيسيين: يمكن تقسي  البيئةو التحك  فيها، 
الارتصاااادية والاجتما ياااة والسياسااااية تت ااامن جمياااع العوامااال  . البيئةةةة الخارجيةةةة العامةةةة )ال ليةةةة(:0.2

تجااوص لاادودها الداخلياة، تعتباار هاذه البيئااة تتااؤثر علاى نشااا  التساويق للمصااارف و والقانونياة والبيئيااة التاي 
 ألد العوامل الرئيسية التي تؤثر على أداء المصارف ونجالها في تقدي  الخدمات المالية الإسلامية. 
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لبمااو الارتصااادي، مسااتوى الت ااخ ، أسااعار الفائاادة، ومعاادلات تت اامن معاادلات ا :العوامةةل الاقتصةةاد ة .أ
الخادمات المصارفية الإسالامية، ويجاب  البطالة، تؤثر التغيرات في الوروف الارتصادية علاى الطلاب علاى

 .لتلبية التياجات العملاء أن تت يف المصارف مع التحولات الارتصادية
ي التعااداد السااكاني والثقافااة والعااادات والتوجهااات تشاامل التغياارات فااالعوامةةل الد ماراةيةةة والاجتما يةةة:  .ب

الاجتما ياااة يجاااب علاااى المصاااارف الإسااالامية مراعااااة هاااذه التغيااارات عباااد تصااامي  خااادماتها والتوا ااال ماااع 
 .العملاء

تشاااامل السياسااااات الحكوميااااة والتشااااريعات والتغياااارات السياسااااية، يمكاااان أن تااااؤثر  العوامةةةةل السياسةةةةية: .ت
 الخدمات المالية. تقدي  ء التسويقي للمصارف الإسلامية وردرتها علىالاضطرابات السياسية على الأدا

واللااوائح المصارفية، يجااب  يبيةيااة والقاوانين المصاارفية وال ار تشاامل التشاريعات المال العوامةل القانونيةةة: .ث
 على المصارف الإسلامية الامتثال لهذه اللوائح والتشريعات ل مان نزاهة وشفافية أعمالها.

تتعلااااق بالتحااااديات البيئيااااة والمسااااؤولية الاجتما يااااة للمصااااارف الإساااالامية والالتاااازام  :البيئيةةةةةالعوامةةةةل  .ج
 بالممارسات المستدامة.

تشاااامل التطااااورات الت بولوجيااااة واسااااتخدام الت بولوجيااااا فااااي  ااااباعة الخاااادمات  العوامةةةةل الت نولوجيةةةةة: .ح
مي يمكن أن يكون كبيرا، ومن تأثير التقبيات المتطورة على القطاع المصرفي الإسلا ،المصرفية الإسلامية

 .المه  أن ت ون المصارف مت يفة مع التغيرات الت بولوجية لتلبية التياجات وتطلعات العملاء
البشااااا  التسااااويقي  هااااي العوامااال التااااي تااااؤثر مباشااارة علااااى . البيئةةةةة الخارجيةةةةة الخائةةةةة )الجز يةةةةة(:2.2

ية وتتجااااااوص لااااادودها الداخلياااااة، وتشااااامل المبافساااااين والعمااااالاء والماااااوردين والحكوماااااة للمصاااااارف الإسااااالام
 والجماهير.

لا يعماال المصاارف الإساالامي بمفاارده فااي السااو  و نمااا يكااون لااه مبافسااون سااواء كااان  لااك  :المنافسةةين .أ
و بشااكل رياار مباشاار ماان أمصااارف أخاارى تقليديااة أو إساالامية  بشااكل مباشاار فااي نفاال مجااال البشااا  ماان

للتغلااب علاى التحاديات التااي يمثلهاا المبافساون يجااب  ،سساات المالياة الأخارى كشااركات التاأمين وريرهااالمؤ 
علااى المصااارف الإساالامية تحديااد مزاياهااا التبافسااية وتطااوير اسااتراتيجيات تسااويقية فعالااة لجااذ  العماالاء 

 والحفاظ عليه .
تتاأثر المصاارف الإساالامية بتوجهاات والتياجاات العمالاء، ويجااب عليهاا فها  تلاك التوجهااات  العمةلاء: .ب

الااة لجااذ  التسااويق والتوا اال الفع   وتقاادي  خاادمات تلبااي التياجاااته ، تتطلااب هااذه العمليااة اسااتخدام أساااليب
 .لتفاظ بالعملاءالاو 
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تتعامل المصارف الإسلامية مع مجموعة من الموردين الاذين ياوفرون لهاا الماواد والخادمات  :الموردين .ت
إن أي خلال فاي نشاا  التورياد مان شاأنه أن يكاون لاه تاأثير كبيار، وهاذا يعباي  ،اللاصمة لعملياتهاا التساويقية

ي ي امن تاوفير ضرورة مواكبة إدارة التسويق ل ال ماا يتعلاق باالموردين و لاك مان خالال اختياار الماورد الاذ
 مواد عالية الجودة ولأسعار مباسبة.

هو ألد مكونات البيئة الخا ة للمصارف الإسالامية والاذي ياؤثر بشاكل مباشار علاى  :الجمهور العام .ث
الأداء التسااويقي للمصاارف يت ااون هااذا الجمهااور ماان مجموعااة ماان الأفااراد والمؤسسااات الااذين لهاا  مصاالحة 

 المؤسساااات ،ساااه  بالمصااارف اااحا  الأأ :مثلاااته أومااان  صااارف،لقيقياااة أو محتملاااة فاااي التعامااال ماااع الم
جمعياات ، نقاباات العماال ،الببك المركازي  ،الحكومة ،علاممؤسسات الإ ،المتعاملة مع المصرف والشركات

 .وريرها ،لماية المستهلك والبيئة
 تحليل البيئة التسويقية للمصارف الإسلاميةدوات أنماذج و  :ثالثا
 :برصهاأمن 

 للمصاارفالداخلياة والخارجياة تُساتخدم لتقياي  البيئاة التساويقية  اساتراتيجيةأداة  هاو :(SWOT) مةوذجن .1
 نقاا  ال اعف ،يStrengthsنقاا  القاوة ) :هي رئيسيةالإسلامية، تت ون هذه الأداة من تحليل أرلعة جوانب 

(Weaknessesالفره ،ي (Opportunitiesالتهديدات ) ،يThreatsي. 
تسااتخدم لتقيااي  البيئااة التسااويقية الخارجيااة العامااة للمصااارف  اسااتراتيجيةداة أهااو  :(PESTEL) مةةوذجن .2
العوامال  ،يPoliticalالعوامال السياساية ) :داة مان تحليال ساتة جواناب رئيساية هايتت ون هاذه الأ ،ميةسلاالإ

، يTechnologicalالت بولوجيااااااااة )العوامااااااال  ،يSocialالعوامااااااال الاجتما ياااااااة ) ،يEconomic) الارتصاااااااادية
 .يLegalالعوامل القانونية ) ،يEnvironmentalالعوامل البيئية )

الخمساة الشاهير  هو نمو ج القاوى التبافساية :(Porter’s Diamond Model) لبورترالنموذج الماسي  .3
لاى تحليال جا بياة ساو  معيباة مان إلياث يهادف هاذا البماو ج  ،مايكال باورترالبالاث الشاهير رترله الذي ا

تهدياد المبتجااات  ،القائماة )الموجااودةي فاي السااو  تهدياد المبافسااة  :ساساية هاايأخالال تحلياال خمساة عواماال 
 .تهديد روة تفاوض العملاء ،تهديد روة تفاوض الموردين ،ين جددتهديد دخول مبافس ،والخدمات البديلة

 د. أبوبكر خوالد :إعداد
  -أ –أستاذ محاضر 
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