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financial institutions, in view of the integrated relations between banks and 

Takaful insurance products products both complement the Islamic economy 
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"Banking Insurance"(bancassurance) in the conventional financial system. To 

face the competition between financial institutions and the consequences of the 

global economic data and technological developments and changes in 

marketing and social environment. 
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 مقدمة: 
ة لحداث نظرا والمنافسة، المالي بالانفتاح والمتعلقة أساسا  الإسلامية المصارف في ظل التحديات التي تواجهها

 وبهدف المعاملات المالية الإسلامية من جهة أخرى، طبيعة وخصوصية جهة، من أموالها رؤوس حجم وصغر التجربة
 وقد الوضع هذا مع لتتكيف جديدة تنمية استراتيجيات تنفيذ في بدأت السوق، في لبقاءاو  للعائد، جديدة مصادر إيجاد
  -والتي سبقتها في ذلك البنوك التقليدية في ثمانينات القرن الماضي - شبابيكها برع التأمين منتجات توزيع في وجدت
 تقدم فهي واحد؛ وقت في المالية المنتجات من نوعين تقدم البنوك فأصبحت ،التسويقية الاستراتيجيات هذه إحدى

 من المصرفية الخدمات وبقية الائتمان وبطاقات القروض ومنح الودائع قبول في أساسا المتمثلة المصرفية المنتجات
 منتجات على الحصول المصرف عملاء بإمكان أصبح الشكل وبهذا.أخرى جهة من تأمينية خدمات وتقدم جهة،
 المؤسسة على طلق أ كما ،"المصرفي التأمين" ب الأنشطة من النوع هذا رف وع المصدر، نفس من ومصرفية تأمينية
 سريعا وانتشارا واسعا نموا الجديد النشاط هذا عرف وقد ،" La bancassurance التأمين بنك تمارسه التي المالية

 .العالمبر ع
التكافل أن تكون نموذجا  )صيرفة(أي مدى يمكن لبنكنة  إلى التالية:يمكن طرح الإشكالية ومن هذا المنطلق 

 شركات بين للتعاون والتحالف التسويقي المختلفة الأنماط هي وما تسويقيا مستحدثا للمؤسسات المالية الإسلامية؟
 الإسلامية؟ التأمين التكافلية والبنوك

جابة على التساؤل المطروح فقد تطلب  الموضوع وتحقيقاوفقا لطبيعة  منهج البحث:  ستخدام الأسلوبالأهدافه، وا 
 الوصفي التحليلي الذي يقوم على تجميع البيانات والمعلومات المتعلقة بالموضوع وتحليلها للخروج بنتائج مهمة.   

يكتسي البحث أهمية بالغة على الصعيد التنظيري والتطبيقي، حيث يعتبر من الموضوعات  أهمية البحث:-
ويق منتجات تسموضوع لم ينل المعاصرة، حيث  لاجتماعيةواالهامة والتجارب الحديثة التي أفرزتها الحياة الإقتصادية 

طبيقاته تطور تحظه الكافي من التأصيل العلمي بالرغم من لحد الساعة  الاسلاميةالتكافل ضمن المنظومة المصرفية 
 الالكترونية في النظام التقليدي.

  تقسيمه إلى المحاور التالية:فقد تم البحث،  بموضوع وللإحاطة
 تبني الفكر التسويقي لمنتجات التكافل حول ضرورةمدخل عام -
 بين البنوك الإسلامية وشركات التأمين التكافلي الاستراتيجيةأهمية ودوافع التكتلات -
 نماذج التعاون والتحالف بين البنوك الإسلامية وشركات التأمين التكافلي-
 في العالم الإسلامي عرض بعض التجارب العملية لبنكنة التكافل-
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 ضرورة تبني الفكر التسويقي لمنتجات التكافلعام حول  . مدخل1

  تعريف التأمين التكافلي  .1.1

الصادر عن فتوى مجمع الفقه الإسلامي الدولي تعريف التأمين التكافلي  022جاء في نص المعيار الشرعي رقم 
كل منهم مبلغا على سبيل على أنه " هو اشتراك مجموعة أشخاص يتعرضون لخطر أو لأخطار معينة على أن يدفع 

التعاون لصندوق غير هادف للربح، لتعويض الأضرار التي قد تصيب أيا منهم إذا تحقق الخطر المعين، وفقا للعقود 
ه الموافق 1341،الدورة الحادية والعشرون،   022رقم  الدولي القرارفتوى المجمع الفقه الإسلامي ) المبرمة والتشريعات المنظمة".

 .(0214لـ 
أساسه مبدأ التعاون المنضبط الشرعية  لقد أقر مجمع الفقه الإسلامي الدولي بأن التأمين التعاوني:" عقد جديد

 المستمدة من القرآن الكريم والسنة النبوية. وينقسم التأمين من حيث إنشاؤه إلى قسمين:
المعاوضة على المخاطر، أما من الأول: تأمين تجاري يهدف إلى تحقيق الربح في صيغته التأمينية من خلال 

 حيث إدارته من شركة فالشركة تستهدف الربح.
نما يهدف إلى تحقيق مصلحة المشتركين فيه باشتراكهم  الثاني: تأمين غير تجاري لا يهدف إلى تحقيق الربح؛ وا 

 في تحمل وجبر الضرر عنهم.
 ن التعاوني، والتأمين التكافلي، والتأمينويطلق على النوع الثاني من التأمين مصطلحات متعددة منها: التأمي

 التبادلي، والتأمين الإسلامي"
 في التأمين التكافلي الاستثماردوافع زيادة   .0.1

 الاجتهادو على الرغم من أن صناعة التأمين الإسلامي تعد تجربة مستحدثة ما زالت تحتاج إلى المزيد من التأصيل 
ن إلا أنها شهدت في الآونة الأخيرة تطورا ملحوظا في عدد الشركات الناشطة مقارنة بما تشهده الصناعة التقليدية للتأمي

مصطفى لي: )يفي التأمين التكافلي ما  الاستثمارفي السوق العالمي للتأمين الإسلامي، ومن بين العوامل التي شجعت على 
 (www.kantakji.comقندقجي سنكري، في الموقع الإلكتروني 

تفضيل العملاء للمنتجات المالية الإسلامية ومنها المنتجات التأمينية التي تصدر تحت صيغة التأمين التكافلي مما -1
 يخلق سوقاً واسعاً للتأمين التكافلي في الدول العربية والإسلامية.

ية لخصوص في منطقة الخليج والدول العربوجود سوق متنامي للتأمين التكافلي في جميع أنحاء العالم وعلى وجه ا-0
 والإسلامية.

وجود اتجاهات قوية لتأسيس شركة كبرى أو عدة شركات لإعادة التأمين تعمل طبقاً لمبادئ التامين التكافلي وتغطي -3
 أخطاره.

لأمر بالنسبة ا وجود اتجاه رسمي في بعض الدول لجعل صيغة التأمين التكافلي هي الصيغة التأمينية المعتمدة كما هو-4
 للسعودية والسودان، وتشجيع بعض الدول للاستثمار في مجال التأمين التكافلي كما هو الحال في ماليزيا والكويت وقطر.

 

http://www.kantakji.com/


 -عرض تجارب بعض  الدول الإسلامية-بنكنة التأمين التكافلي كنموذج مستحدث لتسويق منتجات التأمين التكافلي .

 

             Journal of Economic Growth and Entrepreneurship Vol. 5, No. 1, 137-152   (2022)                                      

140 

 

 
 متطلبات الرفع من تنافسية المنتجات التأمينية التكافلية . 4.1

لتنافسي المثلى من أنماط ونماذج التحليل ا الاستفادةمن أجل تقوية المركز التنافسي لشركات التأمين التكافلي يجب 
ما بعد السيطرة لا سي الاقتصاديةللمؤثرات البيئية ومواجهة التحديات  الاستجابةبغية إبراز القدرة على  والاستراتيجي

الوضعي والتي تنبني بدورها على تحديد الفرص المتاحة ومحاولة استغلالها أحسن  الاقتصادوالتوسع الشديد لمؤسسات 
 :1استغلال وتجنب التهديدات السوقية، لذلك لا بد أن تأخذ في الاعتبار الأساسيات التالية للمنافسة العقلانية والرشيدة

تحليل هيكل الصناعة التأمينية، وقوى التنافس السائدة فيها على أساس: تحليل البيئة الخارجية، وتهديد الداخلون الجدد -أ
منافسة، ومدى توافر المنتجات البديلة لدى شركات التأمين الإسلامي، وتميز المنتج والمحتمَلين في الصناعة، وشدة ال

 الذي يعتبر من أكثر العوامل أهمية بين المنافسين.
 استخدام استراتيجية تنافسية كأساس للميزة التنافسية بما تشتمل عليه من المرتكزات التالية:-ب
 والمنافسين.استراتيجية التسعير والتوزيع والأسواق -
 الأصول والمهارات المتوفرة لدى الشركة والقدرات من مستوى رفيع من الأفراد.-
 تكثيف مجهودات البحث والتطوير والتعلم المتخصص والخبرة.-
 السمعة الطيبة بشأن الجودة.-
 العلاقات الوطيدة بالعملاء ... الخ.-
 تحديد متطلبات العملاء والوفاء بها.-
و أن " الربح تبع لا قصد " وهذا هو المؤشر النهائي للنجاح وخلق القيمة الحقيقية لكل الأطراف مراعاة الهدف وه-

 المستفيدة.
تزايد حدة المنافسة وظهور أنواع جديدة منها هي: المنافسة المعتمدة على عنصر الزمن ومدى  الاعتبارفي  الأخذ-جـ

 تخفيضه لصالح المشتركين في تقديم الخدمات التأمينية.
باحتياجات المشتركين وأولوياتهم، والتركيز على  والاهتمامة شاملإلى التركيز على مفاهيم إدارة الجودة ال الحاجة-د

الكفاءات المحورية والقدرات المتميزة، وعملية بناء الكفاءات المحورية على أساس علميات التعليم التراكمية إذ تؤثر هذه 
ظهرت نظرية المعرفة والكفاءات المعتمدة على المعرفة،  الاهتماملى أساس هذا الكفاءات على نجاح أو فشل الشركة، وع

 لتحقيق عمليات على مستوى علمي والقدرة على تنفيذ معرفتها الفنية بشكل أفضل من الشركات المنافسة.

 حاجة منتجات التكافل لتبني الفكر التسويقي   .1.1
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ار منتجاته إلى بعث الفكر التسويقي نحو إبداع منتجات جديدة وابتكلقد أدى تطور آليات التأمين التكافلي وتنوع 
طرق تسويقية حديثة من شأنها منافسة التأمين التقليدي أمام زيادة الوعي الفقهي المعاصر وتحول العديد من المنتجات 

لي تزاوج آليات التأمين التكافقدمته اجتهادات الفقه الإسلامي المعاصر نحو تداخل و  التقليدية إلى منتجات تكافلية، ذلك ما
 مع آليات مالية إسلامية أخرى.

ركة بإدارة أعمالها التأمينية فإنه ينبغي على مسؤولي هذه الش الارتقاءوتأكيدا لمسعى شركة التأمين التكافلي في 
التسويقية  راتيجيةلاستاأن تولي اهتماما أوليا للعميل باعتباره المحور الأساسي لتعزيز هذا التطور عن طريق تبني الرؤية 

للخدمات التأمينية وفق النموذج التكافلي بفلسفته وتطبيقاته والذي يهدف بشكل عام إلى جلب واستقطاب أكبر عدد ممكن 
 يتحقق ذلك إلا بـ: من المشتركين، ولا

تها المالية عرض منتجات تنافسية جديدة في السوق التأميني استجابة لشريحة عملاء كبرى التي تلتزم في معاملا-1
 بأحكام الشريعة الإسلامية، ومن شأنها منافسة المنتجات التقليدية تغطية وتسعيرة وجودة.

بناء سياسات اتصال وترويج هادفة تعمل على توعية وتحسيس الفرد بالفروقات الملموسة بين المنتجات التأمينية -0
براز ضرورته جيات تسويقية واسعة ومكثفة للتعريف بالتأميالتقليدية ومثيلاتها التكافلية وذلك عن طريق انتهاج استراتي ن وا 

 .والاقتصادي الاستثماريودوره الإيجابي على الصعيد  الاجتماعية
 لمنافسة الحق المالي التقليدي    المتبعة التسويقية الاستراتيجيات . 1.1

 أحسن استثمار وتتمثل في: تتوالى خطوات البرنامج التسويقي تبعا لعناصر المزيج التسويقي واستثمارها

 تطوير المنتج التأميني
يمكن تعريف المنتج بأنه مجموعة من الصفات الملموسة وغير الملموسة يضمنها الغلاف، اللون، السعر وشهرته 

 (44،ص0212والخدمات المرافقة له والتي يقبل بها المستهلك على أنها تشبع حاجته ورغباته. )عياد، هلالي، 
نتج التأميني عاملا هاما في نجاح تسويق التأمين الحصول على ميزة تنافسية من جهة والعمل على إرضاء يعد تطوير الم

 ما:هرغبات وحاجات العملاء من جهة أخرى. وتتمثل عملية تطوير المنتج التأميني في تطبيق استراتيجيين أساسيتين 

أميني التشاركي عملية أساسية لتطوير المنتج الت الاستراتيجيةتعد هذه  التكافلية:للدائرة  والانتشاراستراتيجية التوسع -أ
حيث تشمل توسيع نطاق الخدمات التأمينية المقدمة في السوق، ويتم ذلك من خلال تبسيط الإجراءات وتسهيل الأعمال 

ية التشاركية لالتي تعمل على جذب أكبر عدد من المشتركين وتوسيع العم الاشتراكالتأمينية وتوفير المرونة في عملية 
 للشركة.  والاقتصادي الاستثماريومن ثم تطوير العمل 

 استراتيجيةو ابتكار وتنويع المنتجات التأمينية : إن تقديم محفـظة منتجات تأمين متنوعة ومختلفة يعتبر أمرا ضروريـا -ب
ذلك من وتؤدي الغرض نفسه، و  محكمة لمواجهة الحاجات المختلفة للتأمين، والتي من شأنها مجابهة المنتجات التقليدية

خلال الاستفادة من المنتجات الجديدة للشركات المنافسة حتى الشركات التجارية منها شريطة تنقيتها من المحظورات 
الشرعية أو العمل على ابتكار أفكار جديدة منها لتقديم فرصا تسويقية جديدة لعملاء جدد، وبالتالي توسيع الدائرة التكافلية 

هة، ومن جهة أخرى قد يأخذ الابتكار شكلا آخر يخص التغير في طريقة الإنتاج أو التسويق أو تحقيق الريادة هذا من ج
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كل الوثيقة أو التجديد في العملية التأمينية والذي يتم إما بتعديل ش استراتيجيةالتكلفة، وفي هذه الحالة تتبع شركة التأمين 
 أو خدمات جديدة للمشترك. شروطها أو طرق تسويقـها أو بإضافة مزايا 

 بين البنوك الإسلامية وشركات التأمين التكافلي الاستراتيجيةأهمية ودوافع التكتلات .0
ق التنمية ة تحق على أنها عبارة عن مؤسسات مالي الدوافع يمكن ادراج تعريف للبنوك الاسلامية إلى هذهالتطرق قبل 

 (01، ص0202، نمر، ميموني، الإسلامية. )بسويحالاقتصادية والاجتماعية وذلك باتباعها لأحكام الشريعة 

إن صناعة التأمين في الوقت الراهن تحتاج إلى تطوير وابتكار استراتيجيات تسويق مرنة تواكب وتعتمد التغيرات الدولية 
اليب ووسائل توزيعية وتسويقية متنوعة ومستحدثة ومن بين هذه الاستراتيجيات من خلال إدخال وتطبيق خدمات جديدة بأس

التي تساعد على توزيع المنتج التأميني عبر القنوات المصرفية للوصول إلى شريحة جديدة من العملاء وهذا التحليل يركز 
  .سلاميةعلى هذه العلاقة التبادلية التكاملية بين شركات التأمين التكافلي والمصارف الإ

فالتأمين المصرفي يغطي مجموعة كبيرة من الاتفاقيات المبرمة بين البنوك وشركات التأمين والتي في جميع 
الأحوال تضمن توفير المنتجات والخدمات المصرفية والتأمينية من نفس المصدر لنفس العميل كما يشير إلى الجهود 

وبتعدد وجهات  يجيةالاستراتت تعاريف التأمين المصرفي بتعدد نماذجه التي تبذلها البنوك لاختراق سوق التأمين وقد تعدد
  .نظر الاقتصاديين

 (Bancassurance) بنكنة التأمين التكافلي  .1.0

للتعبير عن بيع  1292عام  BANCASSURANCEاستخدم مصطلح صيرفة التأمين لأول مرة في فرنسا 
در، محمد حمو، بريش عبد القا) منتجات تأمينية عن طريق وساطة شبكة بنكية، حيث اقتصر هذا المفهوم على التوزيع فقط.

 (4، ص0222

يقصد ببنكنة التأمين أو التأمين المصرفي أو صيرفة التأمين توفير منتجات التأمين وخدمات المصارف من و 
أو  إنتاجبيقوم  مشتركة تجمع بين عملاء المصارف وعملاء شركات التأمين، حيث أن المصرف هنا لاخلال قناة توزيع 

نما يقوم ببيعها وتسويقها.  إدارة خدمات التأمين وا 

للتأمين هذه التقنية بأنها " تقديم منتجات وخدمات التأمين على الحياة من قبل البنوك  LIMRAويعرف قاموس 
 (LEACH Alan, 2001, p2) جاري.الإي الائتمانووكالات 

افلي التي  مين التكأالتكافل فقد استحدث مؤخرا بالنظر إلى حداثة تجربة الت ةأو صيرفأما عن مصطلح بنكنة 
تحتاج إلى تطوير وابتكار استراتيجيات تسويق مرنة تواكب وتعتمد التغيرات الدولية من إدخال وتطبيق خدمات جديدة 

وتسويقية متنوعة ومستحدثة عبر المصارف الإسلامية  كإحدى هذه الاستراتيجيات التي تساعد بأساليب ووسائل توزيعية 
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على توزيع المنتج التأميني التكافلي عبر القنوات المصرفية الاسلامية  للوصول إلى شريحة جديدة من العملاء وهذا 
 محمد فوزي،  متوفر ).التكافلي والمصارف الإسلاميةالتحليل يركز على هذه العلاقة التبادلية التكاملية بين شركات التأمين 

فالتأمين المصرفي يغطي مجموعة كبيرة من الاتفاقيات المبرمة بين البنوك وشركات  .(www.al-sharq.comعلى الموقع 
التأمين والتي في جميع الأحوال تضمن توفير المنتجات والخدمات المصرفية والتأمينية من نفس المصدر لنفس العميل 

دد نماذجه التأمين المصرفي بتعكما يشير إلى الجهود التي تبذلها البنوك لاختراق سوق التأمين وقد تعددت تعاريف 
  .وبتعدد وجهات نظر الاقتصاديين الاستراتيجية

 مجالات التكامل بين البنوك وشركات التأمين .0.0

فإنه هناك نوع من التشابه والتكامل والتداخل في مهام كل من البنوك وشركات  الاقتصاديينحسب وجهة نظر 
التأمين باعتبارهما يمارسان الوساطة المالية على الرغم من خصوصية العمل التأميني ويمكن ايجاز أوجه التشابه والتكامل 

 (21، ص0211نسيمة،  شراطي) يلي:فيما 

استثماري من خلال تقديم أدوات ادخارية -التأمين والبنوك بدور مزدوج ادخاريمن منظور مالي تقوم كلا من شركات -1
 وخدمات ذات طابع استثماري.

دارة الموجودات مثلما هو الحال في البنوك.-0  تقوم شركات التامين بمهمتي الاكتتاب وا 

عملائه،  يوظف ودائع فالبنكاستثمارية متنوعة يقوم كل من البنك وشركات التأمين بتوظيف المدخرات في أوعية -3
وشركات التأمين توظف الفوائض المالية لديها كذلك على اعتبار أنها تعمل على تحصيل الأقساط قبل حدوث الأخطار 

 المكتتبة وبفترة زمنية معتبرة.

ة والتي تعكس يتشبه شركات التأمين البنوك في احتفاظها بأموال رأسمالية لأسباب عديدة لتلبية متطلبات الجهات الرقاب-4
 قدرتها وملاءتها المالية وتوسعها في الأعمال وكضمانات للحفاظ على قيمة الشركات وتفادي الوقوع في العجز المالي.

 نسبة حقوق المساهمين إلى المطالبات أو إلى مجموع الميزانية تعتبر منخفضة لدى كل من شركات التأمين والبنوك.-5

 ة منتجات التأمينالدوافع الإقتصادية لبنكن .4.0

 يمكن تلخيص أهم الأسباب التي دفعت بالبنوك تسويق منتجات التأمين في النقاط التالية:

 الطبيعة التكاملية للمنتجات المالية لكل من البنوك وشركات التأمين؛-1

 ؛لمعطيات(االتوزيع، التكاليف التقنية، بنك  )تكاليفالبحث عن التخفيض في التكاليف بمختلف أشكالها -0
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الإستفادة من اقتصاديات الحجم من خلال إدخال وتوسيع حجم المنتجات المعروضة حيث يمكن للبنوك وشركات -3
 التأمين إنتاج منتجات بسعر تنافسي مقارنة بمنتج معروض من عدة أطراف؛

سمعة نية( بالنظر إلى التأمي-تمكين البنوك من زيادة ولاء عملائها عن طريق توفير خدمة متكاملة مجتمعة )بنكية-4
 والصورة الطيبة للمصارف لدى عملائها.

-7-6،  ص ق قندوز، عبد الحفيظ حسام الدينطار ) عوامل نجاح المنظومة المتكاملة لتقديم التأمين المصرفي  . 3.0
2.) 

 العوامل الخارجية 

 مصرف التأمين والمتمثلة في:تشمل هذه العوامل المحيط الاقتصادي والثقافي والاجتماعي الذي يعمل فيه 

البيئة القانونية من التشريعات والقوانين وكذلك اللوائح التنظيمية المتعلقة بعملية التأمين المصرفي من أهم العوامل التي  -
لها تأثير حقيقي فوجود بيئة قانونية ملائمة لا تحد من إمكانات المصرف في شراء حصص أو أسهم بالإضافة للمشاركة 

يس شركات التأمين الخاصة وتخفيض القيود على تسويق منتجات التأمين التكافلي عبر الشبكات المصرفية في تأس
ستسمح لنشاط التأمين المصرفي بالتوسع بسهولة وسرعة أكبر مع منح مزيد من المزايا الضريبية التي تشجع المستهلكين 

التأمين  وامل الثقافية والسلوكية منها الصورة الجيدة لمصرفعلى الاستثمار في منتجات التأمين والتي تتأثر إيجابيا بالع
والمكانة التي يحتلها بالمجتمع إضافة للشبكة الجغرافية المنظمة والمتقاربة للقطاع المصرفي الإسلامي فهي مسألة جوهرية 

ساسيا لكسب املا أتسويق وتوزيع المنتجات( والتي تعتبر ع -وعامل رئيسي لتحقيق النجاح مثل )عدد نقاط التسويق 
الثقة والولاء، وسلوك المستهلك في استخدامه لشبكة الإنترنت من العوامل المؤثرة على درجة تطور هذا النشاط فاستخدام 
التكنولوجيا الجديدة خاصة الإنترنت فيفضل كثير من العملاء التعامل الشخصي المباشر مع المصارف لتوصيل 

في حالات استغلال انخفاض معدل انتشار التأمين في بعض الدول مما دفع احتياجاتهم المالية مباشرة خصوصا 
المصارف لعقد تحالفات أو مشاركات لأنشطة التأمين المحلية وهذا لدرايتها أكثر باحتياجات المستهلكين المحليين أو مع 

 .عة عاليةالبنوك المحلية ذات الشبكات الكثيفة والمنظمة وقد عرف نشاط التأمين المصرفي نموا وسر 

 العوامل الداخلية:

تعتبر العوامل الداخلية أكثر تأثيرا بنموذج التأمين المصرفي المعتمد ومنها نموذج مصرف التأمين المتبع، فكل 
شركة تأمين تكافلي وكل مصرف يبحث عن الصيغة والنموذج الأكثر ملائمة لأوضاعه بالإضافة للبيئة الثقافية والتنظيمية 

ما كذلك يستند التأمين المصرفي على نموذج إدارة فعال مندمج اندماجا الخاصة بكل واحد منهما وعلى قدرة التكامل بينه
كليا بالعمل المصرفي عبر نظام معلومات آلي موضوع تحت تصرف قوي التسويق ومن دون شك فإن هذا النموذج من 
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مصرف  يالتكامل والتعاون سيسمح لنشاط التأمين المصرفي بالحصول على ميزة تنافسية كبيرة خاصة أن شبكة موظف
التأمين يتمثل دورهم في تقديم المنتجات والخدمات المالية ومستعينا بالتكوين الأولي لعمليات المراقبة والمتابعة المستمرة 

منشورات  -اجتماعات  -دورات  -التي من شأنها تحسين مستواهم العلمي والعملي في مجال التأمين التكافلي )مؤتمرات 
ظام مكافآت فعال مناسب لأن هذه المنتجات تتطلب جهدا كبيرا للتسويق والتوزيع والانتشار نشرات إخبارية( مع تطبيق ن -

بدال المنتجات المصرفية أو التعارض مع  والمستوى العالي من التأهيل لتعزيز منتجات التأمين دون خلط أو تفكيك وا 
ء ومدمجة ريعة الإسلامية واحتياجات العملاالتسلسل الهيكلي للمصرف إضافة لتوافق المنتجات المسوقة وفقا لمبادئ الش

مع عروض المصرف حيث إن توافقها مع المنتجات المصرفية يسهل عملية بيعها نظرا للتشابه الكبير بين منتجات 
التأمين والودائع مع ملاحظة أنها ليست منتجات بديلة للمنتجات المصرفية حتى لا يشكل ذلك تحديا لكل من المصارف 

ين في تقديم منتجات يتم فهمها وتقديمها بسهولة كما يجب أن تكون الخيارات المطروحة فيها محددة وشركات التأم
 .وواضحة

 تقييم تجربة بنكنة التكافل من حيث ايجابياتها .1.0

 (makkahnewspaper.com/article/99986/Makkahمقال متوفر على الموقع )  المزايا بالنسبة للبنك:-
تحت مظلة صيرفة التأمين ما يلي: الاندماجمن أهم الحوافز التي تحث وتدفع الجهاز المصرفي على   

 ويع مجالات بفضل تن والاستقرارمداخيل إضافية وضمان تحصيل عمولات جديدة، تتسم بالثبات  الحصول على
 .في إطار توزيع المنتجات التأمينية الاستراتيجيومراكز النشاط 

 جمعة عن طريق التوزيع لحساب المنتجات التأمينية تبقى ثابتة عند البنك أين يضمن توظيفها إن الأموال الم
 لمحررة؛اوفقا لاتفاقات تأخذ بعين الاعتبار تقنين )أو تنظيم( التوظيفات المحققة مقابل المؤونات التقنية 

 قديم لوفاء والولاء، كمحصلة لتتعميق منسوب الإشباع ودرجة الرضا لدى المجاميع الشرائية، ومنه تعظيم دالة ا
 مدتها؛مجموعة متكاملة من المنتجات، خصوصا في نطاق منتجات التأمين على الحياة المعروفة بطول 

  إن عرض ضمانات التأمينات للزبائن بسعر تنافسي محسوب على أساس تعريفة المجموعةTarif de Groupe 
م يشكل خدمة إضافية تتدعم بها سمعة البنك وتسه (،التأمينسعر المتفق عليه من طرف البنك وشركات ال)هو 

 الزبائن؛في وفاء 
  التوزيع؛ اتفاقتقليل المخاطر في حالة 
  الزبائن؛التوجه نحو خدمات مالية متكاملة وملائمة لدورة حياة 
 ق؛المطب النظام الجبائي امتيازاتمن  الاستفادةمن رؤوس الأموال الموجهة للتأمين، إضافة إلى  الاستفادة 
  الحجم )السلم( من خلال توسيع خط المنتجات المعروضة، بتوظيف نفس الموارد البشرية  اقتصادياتتحقيق

 لبنك؛لوالمادية، مما يسمح بتدنئة التكاليف الثابتة، وتحسين الكفاءة الإنتاجية والرفع من المردودية الكلية 

 المزايا بالنسبة لشركات التأمين:-
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 ما يلي:ز المتأتية على ضوء التحالف التسويقي من أهم الحواف

  استقطابو  استيعابحيث يمكنها  للعملاء،عريضة شركات التأمين لأسواق جديدة ذات كثافة  اقتحامتسهم في 
اوية الممضاة من ز  الاكتتابقاعدة شرائية واسعة تضم فئة زبائن البنوك، الأمر الذي ينجر عنه زيادة عقود 

 (؛الدؤوب والتعامل المستمر مع الزبائن الاحتكاكمعادلة الطلب القطاعي ) استغلال
  لفروع البنوك  الكبير الانتشار استغلالتخفيض المصاريف التسويقية التي تتحملها شركات التأمين من خلال

 التأمين؛مقارنة بوكالات ووسطاء 
  ت تغذية المعلوماتية المتدفقة من قواعد المعطياوقوعها، عن طريق ال واحتمالاتالتقييم النوعي والجيّد للأخطار

 (؛المتطورة التابعة للبنوك )الدعم المعلوماتي
 ( حجم  رتفاعاتعزيز المردودية الإجمالية لشركات التأمين، على خلفية تراكم الأرباح المتأتية من نمو المبيعات

 لحديثة؛اإدارة المخاطر وفي الأساليب  الأعمال(، وتقلص أعباء التوزيع، ينضاف إليها التحكم الدقيق في إطار
  جديدة؛الدخول أكثر في السوق بدون إنشاء شبكة 
 .الحصول على رأسمال إضافي من البنوك مما يحسن من نشاط الشركة 
 المزايا بالنسبة للعملاء-
  إن النظرة التامة للاحتياجات المالية للزبائن، تسمح للبنك باقتراح حلول تتجاوز الإطار الكلاسيكي في تحسين

 الحياة؛خدمتهم بإدارة التوظيفات لمعالجة مشاكل التقاعد الأساسي أو التكميلي، وريوع التأمين على 
  مع المؤمِّن لضمان بصفة نظامية تسديد المستحقات المتبقية عن وفيات  اتفاقيةيملك البنك القدرة على عقد

مقترضي البنك وتوسيع هذه الضمانة للمستفيدين على المكشوف الذين هم عموما غير ملزمين على اكتتابها 
 ،للعمليات الإدارية لمنح الائتمان )القرض( الاكتتاببهذا الأسلوب أو الإجراء، فإن البنك يقلص من تكلفة 

 للضمانة؛متجنبين بذلك لزبائنها الصعوبات المرتبطة بالاكتتاب الفردي 
  سهولة الحصول على المنتجات التأمينية، إذ يحصل الزبون على حزمة متكاملة من المنتجات المالية من نفس

 أقل؛المنفذ التوزيعي، وبسعر 
 لشباك؛اسيتم تأديتها من نفس  بالخدمة للانتفاعفي تكلفة الوقت المستغرق، فالكمية الزمنية  انخفاض   
  واحد؛توفير شمولية الخدمة للزبون، مما يمكنه من إجراء مختلف عملياته في مكان 
  فقط؛التعامل مع مسير حسابه 
  (.من المخاطر )التأمين الاحتياط)المصرف( ومفهوم  الادخارالربط بين مفهوم 

 التأمين التكافلي البنوك وشركاتبين  التعاون والتكتل أنماط من .4

لقد كانت البنوك الإسلامية أسبق في الظهور والنشأة من مؤسسات التأمين التكافلي ولكن ما لبثت هيئات الرقابة 
الشرعية أقرت بضرورة تأسيس شركات التأمين التكافلي لحاجتها الملحة لتأمين منتجاتها المصرفية وتأمين موظفيها، حيث 
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بالنظر ، 1249مرة اقترنت بإقرار من الهيئة الشرعية لبنك فيصل الإسلامي السوداني سنة  أن نشأة شركات التكافل لأول
 الحاجة المتبادلة بين المؤسستين الماليتين. ىإل

 الحاجة المتبادلة بين البنوك الإسلامية وشركات التأمين التكافلي .1.4

 يمكن تفصيل هذه الحاجة المتبادلة في الجدول الموالي:

 جدول مفصل للحاجة المتبادلة بين البنوك الإسلامية وشركات التأمين التكافلي: 1جدول رقم 

 حاجة شركات التأمين للبنوك حاجة البنوك الإسلامية للتأمين
حاجة عامة والمتمثلة في اشتراك البنك مع أي - 

مستأمن في توفير التغطية التأمينية لممتلكاته وموارده 
 البشرية.

حاجة خاصة والتي تنبع من خصوصية الدور التمويلي  -
المشروط باتباع الضوابط والأحكام الشرعية  والاستثماري

 والمتمثلة في:

في حالة التمويل بالمرابحة يشترط البنك التأمين ضد 
الأخطار التي يحتمل أن يتعرض الأعيان لها حتى يستفيد 

 .حدوث الخطرمن مبلغ التعويض في حالة 

ة التأجير التمويلي يقوم البنك بالتأمين على العين في حال
المؤجرة طيلة فترة الإيجار من خلال احتساب مبلغ القسط 

 من قيمة الإيجار. 

 لاعتماداالحاجة إلى تأمينات النقل برا وبحرا وجوا في حالة 
 المستندي. 

تظهر حاجة شركات التأمين للبنوك في فترات العجز -
ذه ه المالية فتلجألة والملاءة التأميني وانخفاض السيو 

رض طريق الق نالعجز عالشركات إلى البنوك لتمويل هذا 
 الحسن أو المساهمة في رأس المال.

بالإضافة إلى الدور الاستثماري الذي يقوم به البنك -
للمدخرات أو الفوائض المالية لشركات التأمين والمتأتية 

 أساسا من تجميع الأقساط

 دة للمتضررين من قبل البنك عنتصرف التعويضات عا-
  شيكات.طريق 

استراتيجيات التقارب بين البنوك الإسلامية وشركات  صونيا،عابد  على: بالاعتمادالمصدر: من إعداد الباحثة 
نماذج من الوطن العربي والجزائر، ورقة بحثية متوفرة على الموقع –التأمين) التأمين المصرفي(  www.univ-

emir.dz/download/revues/revu-cha/abed-soniya6.pdf 
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التعاون انعكس  اوالدولية وهذيشكل التكتل التسويقي نمطاً جديداً في الأسواق المالية والقطاعات التأمينية المحلية  
بارتفاع عدد الاتفاقيات بين المصارف وشركات التأمين والتي تهدف إلى استخدام الشبكات المصرفية لتسويق منتجات 

تحقيق الإسلامي طرقا مختلفة ل الاقتصادالتأمين وانتقل بعدها ليشمل الأسواق المالية الإسلامية حيث شهدت مؤسسات 
  :التأمين التكافلي يتمثل في الأنماط التالية مية وشركاتالإسلاالتعاون بين قطاعي البنوك 

 .(Start-ups) الاستحواذ على شركات قائمة أو تابعة أو تكوين جديدة  -

 .معا (Joint Ventures) تكوين المشاريع والأنشطة المشتركة -

  .تملك المصارف لكل أو نسبة من حصص شركات التأمين -

ة ( مع ملاحظة اختيار أي طريقة ترتبط بعوامل مختلفالتوزيع-قديم خدمات )التسويق اتفاقيات وتعاقدية حصرية لت -
 .تتعلق بالجهات التنظيمية والقانونية فكل نوع تعاون له خصائصه ومميزاته

 عرض بعض نماذج التكافل البنكي في بعض من الدول الإسلامية .3

من الحصة السوقية  %40أكدت دراسة أن التأمين المصرفي عالميا في وضعية قوية، حيث تمثل مبيعاته 
للتأمين على الحياة، مشيرة إلى أن من أفضل الممارسات له على المستوى العربي تتم في مصر، والأردن، والمغرب، 

في المغرب،  %42ياة في مصر، ونحو من مبيعات شركات التأمين على الح %25وعمان، وتونس، وأنه يشكل نحو 
 .من إجمالي مبيعات التأمين في لبنان، وبخلاف ذلك فمملكة البحرين تدعم تطور التأمين المصرفي %32و

الأكثر ملائمة للتأمين المصرفي من وجهات النظر  هي البيئةمنطقة الشرق الأوسط ودول الخليج عامة  دتع
صادية حيث أنه لا يوجد ما يمنع في أي دولة من التعاون والتكامل بين المؤسسات المالية والتنظيمية والاقتالتشريعية و 

المالية والاقتصادية الإسلامية في تقديم منتجات التأمين عبر المصارف أو امتلاك أو شراء أسهم وحصص أو حتى عقد 
لتأمين عبر ا لاستراتيجيةية مشاركات بين المصارف وشركات التأمين فكل هذه العوامل تجعل هذه المنطقة منصة مثال

 المصارف.

السعودي الرسمي لبنك الراجحي  )الموقع تجربة مصرف الراجحي في تسويق منتجات التكافل .1.3
www.alrajhibank.com.sa) 

للأفراد  ةييقدم خدمات ومنتجات وحلول تمويلحيث هو أكبر البنوك الإسلامية في العالم،  الراجحيمصرف إن 
وتشمل تمويل الأفراد والعقار والسيارات وبطاقات الائتمان وتمويل مشاريع أعمال الشركات السعودية وتمويل  والشركات،
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تشكيلة من المنتجات التكافلية مثل: التأمين الصحي وتأمين السيارات  المصرفويمنح ة المنشآت الصغيرة والمتوسط
 .وتأمين المنازل وتأمين الحوادث الشخصية وتأمين السفر

حصلت و  0212عام  تمحدودة، تأسسوكالة تكافل الراجحي هي شركة ذات مسئولية تجدر الإشارة إلى أن و 
وهي شركة مملوكة  .0211ترخيص مؤسسة النقد العربي السعودي لمزاولة نشاط بيع منتجات التأمين في عام  ىعل

ات حيث تقوم بتسويق جميع منتج الراجحي،لمصرف الراجحي وهي المسئولة عن عمليات التأمين المصرفي لمصرف 
 الطبي،التأمين  ،»والشامل ضد الغير  "التأمين التي يحتاجها عميل مصرف الراجحي مثل " تأمين المركبات بأنواعه 

  .تأمين الحماية والادخار والتأمين العام بأنواعه

ملاء راجحي الي كافة عتقوم وكالة تكافل الراجحي بتسويق كافة منتجات التأمين الخاصة بشركة تكافل الو 
ك من خلال وذل ،»صغيرة  متوسطة، كبيرة،اختلاف تصنيفها " شركات  علىمصرف الراجحي من افراد وكذلك الشركات 

 .موظفين الوكالة المتواجدين في شبكة فروع المصرف بكافة انحاء المملكة

 (www.ajmanbank.ae/site/arالموقع الرسمي لمصرف عجمان  عجمان )تجربة مصرف  .0.3
ن تعاون مشترك بين الجانبين لتقديم خدمات التأمي اتفاقيةأعلن مصرف عجمان وشركة تكافل الإمارات، عن إبرام   

المتوافقة –الصحي الإلزامي والمعتمد لدى إمارة دبي، حيث نص الاتفاق على تسويق منتجات التأمين الصحي التكافلي 
 من هيئة الصحة بدبي لعملاء المصرف من المواطنين والمقيمين في إمارة دبي. المعتمد-الاسلاميةمع أحكام الشريعة 

ويعد مصرف عجمان هو الأول من بين البنوك الإسلامية في الدولة الذي يقدم هذا النوع من الخدمات، كما و 
تعد شركة تكافل الامارات أولى شركات التكافل المعتمدة من هيئة الصحة بدبي لتقديم خدمات التأمين الصحي الإلزامي. 

ذ لتكامل بين قطاعي المصارف وشركات التأمين التكافلي في تنفيويعد هذا الاتفاق أو التعاون المشترك يأتي في إطار ا
استراتيجيات تسويقية جديدة تستهدف تطوير أنشطة التأمين المصرفي عبر المصارف والمؤسسات الاقتصادية الإسلامية، 

 تستطيع من خلالها أن تواكب أحدث متغيرات البيئة المالية والاقتصادية العالمية.

مقال متوفر على الموقع ) الإسلامياتفاق التعاون بين شركة نور للتكافل وبنك دبي  .4.3
www.alittihad.ae/mobile/details.php?id=100253&y=2014) 

 

وقعت شركة نور للتكافل، ذراع التأمين الاسلامي لمجموعة نور الاستثمارية، اتفاقية في نطاق التكافل البنكي 
مع بنك دبي الإسلامي، يوزع من خلالها البنك منتجات التكافل الفردي والعائلي في الدولة. وتهدف الاتفاقية إلى تقديم 

 ع منافع تكافلية للعملاء الراغبين بإيجاد حلول مالية إسلامية. برامج ادخارية متوافقة مع الشريعة الإسلامية، م

http://www.ajmanbank.ae/site/ar
http://www.alittihad.ae/mobile/details.php?id=100253&y=2014


 -عرض تجارب بعض  الدول الإسلامية-بنكنة التأمين التكافلي كنموذج مستحدث لتسويق منتجات التأمين التكافلي .

 

             Journal of Economic Growth and Entrepreneurship Vol. 5, No. 1, 137-152   (2022)                                      

150 

 

وتنص الاتفاقية على قيام بنك دبي الإسلامي بعرض منتجات نور للتكافل المتعلقة بالحماية والادخار والاستثمار 
تجين، هما من من خلال قنوات البنك المتنوعة لإيصالها إلى العملاء. وسيقوم بنك دبي الإسلامي في البداية بتسويق

، برنامج الحماية مدى الحياة.  واللذان من شأنهما أن يوفرا مزيجاً «أسرتي»، برنامج الحماية التامة لمدة محددة، و«هبة»
 .من الحماية ونمو رأس المال لعدد كبير من العملاء

 اتفاق الشركة المصرية للتأمين التكافلي مع عدة بنوك لتسويق منتجاتها .3.3

 حياة –كة المصرية للتأمين التكافلى حياة مع بنك عودة، كما تستهدف المصرية للتأمين التكافلى تعاقدت الشر 
«GIG»  فروع تابعين لبنك مصر إيران خلال العام الأول من تفعيل بروتوكول التعاون بينهما  12ترويج منتجاتها عبر

 .والهيئة العامة للرقابة المالية المصري المركزيالمعتمدة من البنك  البنكيوفقاً لآلية التأمين 

بنوك لترويج منتجاتها عبر فروعهم وفقاً  5قد تعاقدت مع  «GIG» حياة –وكانت الشركة المصرية للتأمين التكافلى 
؛ بجانب «المعاملات الاسلامية»الإسلامي؛ وبنك مصر  يوأبو ظب، وتضم هذه البنوك، عوّده البنكيلضوابط التأمين 

مقال متوفر على الموقع )  .، ليصبح بنك مصر إيران التعاقد السادس لهاالوطني يأبو ظب، وبنك يالوطنبنك الكويت 
http://www.almasryalyoum.com/news/details/1254247) 

 : خاتمة

 على ضوء المحاور التي تطرقنا إليها سابقا، فقد تم استخلاص النتائج التالية:

والهندسة  الابتكار تياواستراتيجتعتبر بنكنة التأمين التكافلي أو التكافل البنكي نموذجا تسويقيا حديثا لأدوات التطوير -
المالية الإسلامية تستخدم لمواجهة تحديات المؤسسات المالية الإسلامية التي توصف بأنها أشد وأكبر من تلك التي 

 تواجهها المؤسسات المالية التقليدية. 

ؤكد على أننا ن بين الحقل المالي التقليدي ونظيره الإسلامي فإننا المنافسة الذي وصلت إليهفي إطار هذا المستوى -
نظام تسويقي متكامل يكون أكثر فعالية وكفاءة في معالجة مسائل التسعير وباقي عناصر المزيج  اتباعبحاجة إلى 

ش كما يمكن التنويه إلى أن الأبحاث الفقهية التي صدرت من قبل تناق التسويقي الأخرى من: المنتج والتوزيع والترويج.
التسعير والأسعار من وجهة نظر فقهية اقتصادية بحتة، بينما ما زالت الدراسات المعاصرة تخلو من بحث جدًي من شأنه 

ي النظام المالي ف ى المنافسةمناقشة المسألة من وجهة النظر التسويقية التحليلية البحتة أيضاً وأثر التسعير والأسعار عل
 . الإسلامي

عت شركات س ما إذا-التأمينوسطاء  – تكلفة مقارنة مع طرق تسويق الخدمات التأمينية الأخرى المصرفي أقل كافلالت-
 .التأمين التكافلي لتطوير طرق توزيع منتجاتها والحفاظ على هامش ربحها
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يلية أيضا أن انخفاض معدلات التكلفة والوقت والجهد عبر الأبحاث التحل بعضضمن النتائج التي توصلت لها -
تقريبا من التكلفة الأصلية للخدمة التأمينية المباشرة عنها (  %60 -%52)نما بيالمصارف يقدر بحوالي نسبة تتراوح 

المصارف بفي وسائل التوزيع الأخرى ويعود ذلك بشكل كبير إلى ميزة التوفير في الوقت والجهد عند تسويق المنتجات 
( من وقتها في البحث %32-%05تمضي شركة التأمين تقريباً ما يقرب من نسبة) اتوحسب التقديرات المتوسطية للدراس
 -% 32( للحصول على موعد ومقابلة العميل ونسبة تتراوح )%15 -% 12)نما بيوالمناقشة مع العميل ونسبة تتراوح 

( لتقديم %15 -%12) نما بيصيل أداء الخدمة التأمينية، ونسبة ( لإتمام عملية التسويق وشرح الشروط وتفا42%
( من هذه العملية %45 -%42استشارات وخدمات ما بعد تنفيذ الخدمة غير أن المصارف بإمكانها توفير لغاية نسبة)

قليميا  .إجمالا بفضل قدرتها على استخراج المعلومات وبفضل شبكة فروعها المنتشرة محليا وا 

ارف الإسلامية على اتصال مستمر بعملائها وتتوفر لديها سجل معلومات مفصلة عنهم وبإمكانها استخراج المص بما أن-
باع تقسيم السوق إلى أجزاء وات سريع علىها بشكل ما يساعدذلك معلومات حول دخل الفرد ومستوى الملاءة المالية له 

 حقيقية. تقاعدة بيانااستراتيجيات في التوزيع والتسويق بالاعتماد على 

أما عن العوائق والصعوبات التي ما زالت تكتنف عملية بنكنة التأمين التكافلي والتي أثرت على محدودية انتشاره بين -
 :الغربي فيمكن ايجازها في الاقتصادالمؤسسات المالية الإسلامية وخطواته البطيئة مقارنة بما وصلت إليه في 

ة المنتجات عديدة كتحديد العمولة وطبيع مسائلالتأمين والبنوك الإسلامية حول  طول فترة التعاقد والتفاوض بين شركات*
 المسوقة بنكيا وغيرها.

 غياب أو تدني ثقافة التأمين لدى الشعوب الإسلامية.*

 الهوامش: 

الحادية والعشــــــرون،  الدورة، 022رقم  الدولي القرارالأحكام والضــــــوابط الشــــــرعية لأســــــس التأمين التعاوني، فتوى المجمع الفقه الإســــــلامي -
 .0213ه الموافق لـ 1435

 .www.kantakji.comالموقع الإلكتروني  في-عيوبه، مفهومه، أنواعه، نشأته-المعاصر الاقتصاديمصطفى قندقجي سنكري، التأمين -

ومثال ذلك منتج التأمين على الحياة الذي تم تطويره من قبل الفقهاء المعاصـــــــــرين إلى نموذج تأميني يقوم على أســـــــــاس مركب يجمع بين   *
والتكافل معا وذلك بعد دراســـة النموذج التقليدي وتشـــخيص مواقع التحريم والمخالفات الشـــرعية فيه ثم الخروج بتصـــميم نموذج يلبي  الاســـتثمار
 وبالشروط والضوابط الشرعية. تأميناميل حاجات الع

تقــديم البنوك الجزائريــة لمنتجــات تــأمينيــة، ورقــة مقــدمــة للمؤتمر الــدولي الثــاني حول  (، آفــاق0229)مــارس بريش عبــد القــادر، محمــد حمو، -
 Romain durand , la bancassurance dans le monde , une réalité.نقلا عن 3إصـــــلاح النظام المصـــــرفي الجزائري، ص

très contrastée, newsletter , techniques SCOR N 10 février 2003 ; p :01 

http://www.kantakji.com/
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Bancassurance in practice, Munich Re Group, Munich, p2 (2001)LEACH Alan1 
-www.alالموقع  ىمتوفر علمحمد فوزي، التأمين المصرفي، نموذج للتعاون بين المؤسسات المالية الإسلامية،    -

sharq.com 
، ، 24والمالية، العدد  للاقتصادفي الخدمات، المجلة الجزائرية  كنموذج للابتكارالتأمين المصرفي  (،0215(شراطي نسيمة -

 .91ص
 .9-4-6 والمأمول، صطارق قندوز، عبد الحفيظ حسام الدين، إضاءات حول تجربة صيرفة التأمين في الجزائر: الواقع  -
 makkahnewspaper.com/article/99986/Makkahمقال متوفر على الموقع  -
 www.alrajhibank.com.saالموقع الرسمي لبنك الراجحي السعودي   -
 www.ajmanbank.ae/site/arالموقع الرسمي لمصرف عجمان   -
 www.alittihad.ae/mobile/details.php?id=100253&y=2014مقال متوفر على الموقع  -
 http://www.almasryalyoum.com/news/details/1254247مقال متوفر على الموقع  -
العربي  نماذج من الوطن–عابد صونيا ، استراتيجيات التقارب بين البنوك الإسلامية وشركات التأمين) التأمين المصرفي(  -

cha/abed-emir.dz/download/revues/revu-www.univ-والجزائر، ورقة بحثية متوفرة على الموقع 
soniya6.pdf 

(، إدارة مخاطر صيغة المرابحة في التمويل المصرفي الاسلامي، مجلة 0202بسويح منى ، نمر ربيحة، ميموني ياسين ) -
 .01، ص1العدد ،4الاقتصادي والمقاولاتية، المجلد النمو 

(، التبادل التجاري الحدودي وأثره في تسويق المنتج السياحي الصحراوي ولاية أدرار ودولتي مالي 0212أحمد)ليلى، هلالي   -
 .44ص والنبجر أنموذجا، مجلة النمو الاقتصادي والمقاولاتية، 
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