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Introduction :

dans les conditions économiques internationales actuelles témoignent de la 
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I - Le contexte de la banque islamique :

économique indépendant qui n’est le produit ni du système capitaliste ni du 

coopération entre les partenaires en vue d’une transparence et la réussite de 

 

islamique partage ses gains nets avec ses déposants au prorata de la date et du 
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I.2- Principes de la banque islamique

Fiqh el 
mou’amalat,
entre individus
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I.3- Principaux instruments de la banque islamique

principales

La Mudharaba 
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La Mucharaka
capital d’une entreprise, projet ou opération moyennant une répartition des 

ou de services à crédit et conduit donc à un endettement de la partie qui 

La Murabaha

Le leasing (Idjar) 

Le Salam 

L’Istisna’a est un contrat d’entreprise en vertu duquel une partie 

 El Qard hassan (le prêt sans intérêt) qui est considéré comme 

 Hassana 
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Figure n°1: 
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, 

Figure n°3 : 

Figure n°2 :
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I - Les divergences  entre une banque islamique et une  banque classique

II - Stratégie Marketing en environnement bancaire islamique
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II-2- Le périmètre stratégique des banques islamiques

Figure n°4 : 

II-3. La stratégie marketing des banques islamiques

 
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stratégique en soi, appelée « différentiation identitaire », et surtout lorsqu’il 

11

avantage concurrentiel en termes de couts qui lui permet, soit de réduire ses 

 Et une stratégie de focus
à l’entrée si elle détient une compétence territoriale ou opérationnelle 

Cas : La banque AL BARAKA D’Algérie
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Figure n°5 : 

Figure n°6 : 

Source
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2. Environnement de la banque Al Baraka d’Algérie :
En s’inspirant des résultats d’une étude que nous avons réalisée au sein de 

2.1- L’analyse SWOT : 

A - Opportunités :

B - Menaces :

, et un réseau très élargi d’agences réparties sur tout le territoire 

C - Forces :

 dont 
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D - Faiblesses :

l’accroissement de  liquidités mais provoque aussi la réduction de la capacité 
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3. Stratégie de la banque Al Baraka Bank d’Algérie :

4- La stratégie marketing de la banque Al Baraka d’Algérie :
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important qui croit d’une année à une autre, ce qui lui a permis d’ouvrir plusieurs 

4.1- La segmentation :
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commercial, 

4.2- Le ciblage

4.3-Le positionnement de la banque Al- Baraka d’Algérie

Partenariat 
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Persévérance 
elle a  l’énergie et la persévérance nécessaires pour améliorer la vie de ses 

Proximité

Quiétude 

Contribution sociale 

4.3.1- Facteurs clés de succès de la banque Al Baraka :
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Figure n°7 :
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Conclusion

partenaires en vue d’une transparence et la réussite de projets économiques 

islamique doit poursuivre sa mutation, standardiser ses pratiques, accroitre ses 

politiques nécessitent également la mise en place d’agendas précis et des 
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