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: الملخص

ت أوسع، للمنافسة على تقديدها إلى العملاء، الذين يبحثون إن دخول ابػدمات ابؼالية الإسلامية عالم الصناعة ابؼصرفية، يفتح بؾالا
غالبا عن أجود ىذه ابػدمات وعن اقلها كلفة وسعرا، حيث أن عملاء ابؼصارف الإسلامية عادة ما يتوجهون إليها من ابؼنطلق 

وبررلَ الربا وغتَىا من الأحكام، وىو ما العقائدي، في تبتٍ ابؼصارف الإسلامية بصلة الأركان الإسلامية في ابؼعاملات، من حرمة العقود 
للعملاء يركز على جانب  يإن ىذا ابؼبدأ التوجيو. يفسح المجال أكثر بغصر شريحة كبتَة من العملاء كأوفياء للخدمات ابؼالية الإسلامية

سواق الدولية، من خلال الطلب، وىو ما يدكن البنك من برستُ جودة منتجاتو، لكسب مزيد من ابغصة السوقية، واختًاق اكبر للأ
التكلفة، ابعودة والسعر : ويندرج برت عنصر ابؼيزة التنافسية ثلاثة بؿاور رئيسية ىي. اكتسابو بؼيزة تنافسية من ابػدمات ابؼالية الإسلامية

إختيار الإستًاتيجية ابؼلائمة لا إن . والتي توافق ثلاثة إستًاتيجيات، إستًاتيجية القيادة بالتكلفة، إستًاتيجية التمايز وإستًاتيجية التًكيز
يتوقف على بؿور ابؼيزة التنافسية ولكن يتوقف على ابؽدف الإستًاتيجي للمصرف بالنسبة لنطاق السوق، حيث يدكن للمصرف أن 

. يستهدف السوق كلو كما يدكن أن يستهدف قطاع معتُ منو، ويدكن الربط بتُ بؿاور ابؼيزة التنافسية والسوق ابؼستهدفة

Abstract: 
The entry of the Islamic financial services world banking industry , opening wider areas , to 
compete for the submission to the customers , who are often the best of these services and the 
least expensive price , as the clients of Islamic banks usually go to it from the standpoint 
dogmatic , in the adoption of Islamic banks inter Staff Islamic transactions , the sanctity of 
contracts and the prohibition of usury and other provisions , which lends itself more to account 
for a large segment of customers faithfuIslamic financial services . This guideline for customers 
focused on the demand side , which can improve the quality of bank products , to gain more 
market share, and the biggest breakthrough for international markets , through the acquisition of 
the competitive advantage of the Islamic financial services . And falls under the element of 
competitive advantage three main areas : cost , quality, price and agree that three strategies , 
the strategy of cost leadership , differentiation strategy and focus strategy . The choice of the 
appropriate strategy does not depend on the axis of competitive advantage , but depends on 
the strategic goal of the Bank for the scope of the market, where the bank can target the whole 
market can also be directed to a particular sector of it, 
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 :مقدمة

شاط ابؼصرفي وبررير ابػدمات ابؼالية وابؼصرفية برزت برديات في ظل ابؼتغتَات العابؼية ونتيجة لعوبؼة الن
تنافسية كبتَة للمصارف الإسلامية؛ وذلك للعمل على التكيف مع ىذه ابؼتغتَات ومواجهة آثارىا السلبية 

والاستفادة من ابؼكاسب التي برققها، وأصبح تطوير ابػدمات ابؼصرفية ومواكبة التطورات التكنولوجية 
أحد ابؼداخل الرئيسة لزيادة وتطوير القدرة التنافسية للبنوك الإسلامية، ومع  ابؼيزة التنافسية برقيقابؼتلاحقة و

ضرورة اكتساب مزايا تنافسية من ابؼؤسسات ابؼالية الإسلامية من حيث  لدىير بك نقصذلك فإن ىناك 
متُ التسويقية التي تقدمها والتي ، فالبنوك يقاس دورىا ليس بابػدمات وابؼضاخلال ابػدمات ابؼالية الإسلامية

يحصل عليها من تلك ابػدمة، وإنما بؼا تتصف بو تلك ابؼضامتُ من قيم رمزية تفاعلية وتواصلية ومهنية 
 بوفي نفس الوقت تعد فرصة للبنك لاكتسايبحث عنها العميل وتشكل لو جودة أفضل من وجهة نظره، 

 .الدولية واختًاقهاميزة تنافسية بسكنها من ابؼنافسة في الأسواق 

بؼتفتح، وتتيح البيئة ابؼصرفية التي تتسم بالتنافسية، وابؼتحرر م اليواتعد التنافسية شرط الدخول إلى عالم 
بتُ ابؼصارف، رغم ما يطرحو ىذا التساوي من بـاطر وبرديات، خاصة في الدول التي عرفت  صتساوي الفر

ت بـتلف الأنظمة ابؼصرفية في العالم، نتيجة التحولات السريعة تأثروقد . الانفتاح الاقتصادي وابؼصرفي حديثا
واعتماد استًاتيجيات فعالة بؼواجهة  الصناعة ابؼصرفية، وىو ما يتطلب التأقلم مع كل ابؼستجدات عرفتهاالتي 

التكيف بشكل إيجابي مع التحديات الراىنة التي أصبحت تفرضها البيئة التحديات التنافسية ابؼتزايدة، و
ىي التي  ابؼصارفأن  حيث والاختبار ابغقيقي للتنافسية ىو الابقاز في الأسواق الدولية، .بؼصرفية الدوليةا

ومن ىنا كان لزاما على الدول توفتَ البيئة التنافسية ابؼلائمة  ،تتنافس فيما بينها في ظل شروط اقتصاد حر
 . المحلية من النفاذ للأسواق الدولية ابؼصارفمكان لت

حيث النوعية  من( جانب الطلب)يزة التنافسية من شأنها التًكيز على تلبية حاجة ابؼستهلك إن الم
أثرىا في زيادة الكلفة على ابؼدى  وابعودة وبالتالي استخدام عوامل إنتاج متطورة ومدربة على الرغم من

خلاف ابؼيزة النسبية  .غنيةعلى اقتحام الأسواق ابؼتطورة وال القصتَ، إلا أنها في الوقت ذاتو تساعد الصناعات
وعلى استخدام عناصر إنتاج منخفضة الكلفة حتى يتستٌ للمنتوج أو ابػدمة ( جانب العرض)التي تركز على 

اقتحام الأسواق الدولية، بفا جعل العناصر ابؼكونة للميزة النسبية تصبح غتَ فاعلة وغتَ مهمة في برديد 
، من خلال ةحث كيفية اكتساب ابؼصارف الإسلامية للميزة التنافسيوفي ىذا الإطار يعالج ىذا الب .التنافسية

ىل يدكن أن تكون ابػدمات ابؼالية : ومن ىنا يدكننا طرح التساؤل التالي. ابػدمات ابؼالية الإسلامية
  الإسلامية مصدر ميزة تنافسية للمصارف الاسلامية؟

I- سية ىي قدرة ابؼصرف على برقيق ميزة في ابغالة العامة بقد بأن التناف:ماىية الميزة التنافسية
 "تنافسية على منافسيو، ىذا إما عن طريق السيطرة بالتكاليف أو عن طريق التمييز، وفي ىذا السياق حاول 
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يدكن اعتبارهما استًاتيجيتُ أساسيتُ بػلق القيمة وبرقيق  ،أن يؤكد على التكلفة ابؼنخفضة والتمييز " بورتر
، بقد أن ابؼزايا التنافسية تتوافر مع ابؼصارف القادرة على خلق قيمة " بورتر" قا بؼا قالوابؼزايا التنافسية، ومطاب

متفوقة، ولا شك أن السبيل بػلق ىذه القيمة يتجسد في خفض معدلات ىيكل التكلفة أو بسييز ابؼنتج أو 
. 1عر عالييولونو مزيدا من القيمة، ومن ثم استعدادىم لدفع سابػدمة بطريقة تؤدي العملاء أن 

متلاكو اابؼيزة التنافسية للمصرف في بستعو بقدرة خاصة ناشئة عن تتمثل :تعريف الميزة التنافسية -1
كَِنْ  ،مرشدا أساسيا في إختيار قوتها الدافعة عند صياغة الإستًاتيجية ابؼناسبة موردا متميزا يكون وىذا ما يدم

ء وتفضل عما يقدمو ابؼنافسون الآخرون ذات قيمة ومنافع للعملا وخدمات ابؼصرف من تقدلَ منتجات
  2.فتأكد التمييز والاختلاف عنو

بستع بها ابؼصرف، وتؤثر على سلوك يىي القوة الدافعة أو قيمة أساسية  ،إن ابؼيزة التنافسية بؼصرف ما
مع ابؼصرف، وقد تستمر لفتًة طويلة بغض النظر عن طول أو قصر دورة حياة  مالعملاء في إطار تعاملو

  .3دمة ابؼصرفية التي يقدمها ىذه ابؼصرفالخ

التنافسية شقتُ أساسيتُ الأول ىو قدرة التميز عن ابؼنافستُ في ابعودة أو السعر أو توقيت  ميزةللو
الثالٍ فهو الشق  أما، التسليم أو خدمات ما قبل وبعد البيع، وفي الابتكار والقدرة على التغيتَ السريع الفاعل

جذب العملاء، ولا شك أن النجاح في الشق الثالٍ متوقف إلى حد بعيد على النجاح القدرة على مغازلة و
  .4في الشق الأول

 :5 يدكن التمييز بتُ نوعتُ من ابؼيزة التنافسية :أنواع الميزة التنافسية -2

على إنتاج  ابؼصرفالتي تتحقّق كنتيجة لقدرة ميزة التكلفة الأقل، وىي : ميزة التكلفة الأقل-2-1
 .بأقل تكلفة لشكنة وخدماتو هاتق منتجوتسوي

 منتجات وخدمات مصرفيةعلى الدنافستُ بتقديم ابؼصرف ق وتفيحيث  :ميزة الجودة العالية-2-2
. العملاءقيمة كبتَة في نظر  االجودة ولو ةوعالر متميزة

                                           
، دار ابؼريخ ، ابعزء الأولتربصة، رفاعي بؿمد رفاعي، بؿمد سيد أبضد ابؼتعال ،مدخل متكامل :، الإدارة الإستًاتيجيةجونزشارلز وجاريث ت 1

 .195: ، ص2001الرياض، ابؼملكة العربية السعودية،  ،للنشر
 ،2000 دار ابؼريخ للنشر، الرياض، ابؼملكة العربية السعودية، ،السعيد فرحات بصعة، الأداء ابؼالي بؼنظمات الأعمال والتحديات الراىنة 2

 .476:ص
 .428 :ص ،2000 ،مصر، الإسكندرية، الدار ابعامعية للنشر عبد السلام أبو قحف، إدارة الأعمال الدولية، دراسات وبحوث ميدانية، 3
: ص،2005الاقتصادية وعلوم التسيتَ، جامعة ابعزائر،  دور التسويق في القطاع ابؼصرفي، دكتوراه دولة، كلية العلوم بؿمد زيدان، 4

106. 
5
 Porter. M, L’avantage concurrentiel , Dunod, Paris 2000, P:8 
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ذير، وبذنب إن أهمية الدزايا التنافسية تكمن في الحصول على الدكاسب والدنافع، ودرء الدخاطر والمحا
الخسائر والأعباء، ولتحقيق العوائد والدداخيل والدردودات، ولا يدكن ذلك إلا من خلال تبتٍ صناعة وبناء 

 .1الدزايا التنافسية، التي برقق للمصرف القوة والتفوق والتقدم على منافسيو

رض اختلفت رؤى علماء الاقتصاد وإدارة الأعمال خصوصا في ع:تصنيف الدزايا التنافسية -3
 تصنيف واضح أو متفق عليو في تصنيف مصدر الدزايا التنافسية ومثال على تلك الاختلاف النموذجتُ

 :2الآتيتُ

 :يعتمد على الدوارد كأساس للميزة التنافسية والتي أسهم في إعداده كل من: النموذج الأول-3-1

Pandian (1991)  .Barny(1993) . Petertaf (1992) 

، والذي يعتمد على تصنيف الدزايا التنافسية على (بورتر)جاء بو الاقتصادي  :النموذج الثاني-3-2
 .القيمة التي برققها للعميل أو الدشتًي والتي تتمثل في التميز أو التكلفة الدنخفضة

القدرة على أداء الأعمال بأسلوب النموذج الأول يركز على الدوارد الداخلية للمصرف، ومنها يستمد 
في  أوالأخرى عاجزة عن لراراتها في الأمد القريب صارف من الأساليب التي بذعل الد لرموعة أومعتُ 

بشكل يفوق ما يدفعو  عملاء والزبائنفي زيادة القيمة لل صرفقدرة الدالنموذج الثاني يركز على و .الدستقبل
 .مناسبة( جودة)ذات نوعية  من أموال وتزويده بدنتجات

 :3شاملا لتصنيف الدزايا التنافسية، والذي يظهر فيما يأتي إطارا( لزمود الروسان)وقد قدم 

  أن الديزة التنافسية تنبع من خاصية في الدنظمة بسيزىا عن غتَىا لدى الدشتًي وتلك الخاصية بسثل
 مصدر الديزة التنافسية؛

 أن الديزة التنافسية تتحقق من منفعة الدشتًي؛ 

 من خلال توجو الدشتًي إليها دون الدنافس؛ أن الدنافس يتأثر بالديزة التنافسية للمنظمة 

  أن تصنيف الدزايا التنافسية من خلال الدنظمة يعتٍ تصنيفها وفقا لسبب أو منشأ الخاصية التي تتمتع
 بنتيجتها الدنظمة بالتفوق على منافسيها في جذب الدشتًين، أي تصنيفها حسب مصدرىا؛

                                           
 .216:، ص2004ابضد بؿسن ابػضتَي، صناعة ابؼزايا التنافسية، بؾموعة النيل العربية، القاىرة، مصر، الطبعة الأولى،  1
متطلبات تأىيل ابؼؤسسات الصغتَة وابؼتوسطة في الدول : ، ابؼلتقى الدولي حولدخل لتحقيق ابؼيزة التنافسية، ابؼعلومات مقدور بن نافلة 2

 .1224: ، بؾمع النصوص العلمية، ص2006أفريل  18 -17كلية العلوم الإنسانية والعلوم الاجتماعية، يومي : العربية، الشلف
 .1224: قدور بن نافلة، مرجع سبق ذكره، ص 3
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 عتٍ وفقا لطبيعة الدنفعة المحققة لو، أما بخصوص أن تصنيف الدزايا التنافسية من خلال الدشتًي ي
 :التنافسية فهي لا تتعدى أن تكون

 متمثلة في انخفاض ما يدفع العميل مقابل ما تقدمو لو الدنظمة مقارنة مع منافسيها  :سعرية
 لذات الدنفعة التي يسعى إلذ برقيقها باقتناء الدنتوج؛

 النوعية أو سرعة الاستلام : عر مثلفي أي منفعة تتحقق لو من غتَ الس: غير سعرية
 .للمنتوج وتفرده مقارنة مع ما يقدمو الدنافسون في الدنتوج إلر يسعى إلذ اقتنائو العميل

واسع وشامل  وسط، صياغة مفهوم من خلال الابذاىات السابقة التي أحدثت اختلافات واسعة يدكن
 من تلكويمما  إلذل موقع تنافسي متقدم بالاستناد التفرد لإشغا على صرفقدرة الد" للميزة التنافسية بوصفها 

 متميزة تؤىلو لأداء نشاطاتو الداخلية بفاعلية من أجل زيادة القيمة وتقديم منتجات ومواردمدخلات كفوءة 

 التي برققها أكثر من لرالات التميز أوخدمات يصعب على الدنافستُ لراراتها في واحد و
1
" 

، حيث تزول الحواجز بكل في ظل التحديات الدتًاكمة صارفورية للمالتنافسية أصبحت ضرالديزة  إن
التنافسية تتوقف على عدة الديزة وأن  .وذات جودة عالية بسيزةأنواعها، والبقاء للذي يقدم منتوجات م

ولكي تكون ىذه الدصادر  .، الإنتاجية، والتسويقيةوالتسيتَيةمصادر منها التحكم في الأساليب التنظيمية 
 . يجب أن برقق قيمة لشيزة للعميل لكي يكون أكثر استعداد لولاء الدنتوج فاعلة

II- إن البحث عن الدصادر الأساسية للميزة التنافسية واستغلال :بناء الدزايا التنافسية في الدصارف
، يجعل منها (الخ...التنظيمية، والتكنولوجية)الإمكانيات التي تتشكل منها القدرات التنافسية للمصرف 

 :2ات تنافسية دائمة وذلك بشرط، إذاميز

 ؛استغلت في الأسواق الدصرفية الدلائمة 

 ؛كانت قابلة للدفاع عنها، أي نادرة، صعب لزاكاتها، ويدكن تعويضها عن طريق قدرات جديدة 

 القيم التي بزلقها يدكن الحفاظ عليها من طرف الدصرف، ولا يدكن إدراكها من طرف الآخرين. 

كيفية البناء لذذه الدزايا التنافسية تكون في داخل الدصرف بالدرجة :الدزايا التنافسيةكيفية بناء وتنمية  -1
 : 1الأولذ قبل مواجهة أي تهديدات من الخارج، بالإضافة إلذ حسن استثمار الفرص الدتاحة في البيئة الخارجية

                                           
كيف يدكن للمنظمات أن برقق  :، مقال في جريدة الصباح بعنوانبجامعة بغداد ةالإستًاتيجيأستاذ الإدارة ، ح عبد القادر النعيميصلا 1

: على ابؼوقع الالكتًولٍ للجريدة ميزتها التنافسية؟
http://www.alsabaah.com/paper.php?source=akbar&page=3110/10/2009: ، تاريخ التحميل. 

2
 Sylvie DE COUSSERGUES, Gestion De La Banque: Du Diagnostic A La 

Stratégie, Dunod, paris, 4
emme

 édition, 2005,P:252. 

http://www.alsabaah.com/paper.php?source=akbar&page=31
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في . يزة التنافسيةإن صيغ التنظيم بسثل مصدر مهم للم :الدزايا التنافسية الدتعلقة بالتنظيم-1-1
الدستوى العام، يعتٍ ضمان استعمال الطريقة الأكثر فعالية في التنسيق بتُ لستلف مكونات الدصرف، لان 

الدصارف في الغالب ما تكون ذات أحجام كبتَة؛ حينئذ تنعكس مقاربة نظرية النظم على الدصارف أو أيضا 
على مستوى أكثر تطبيقا، ويتوقف اكتساب . لة التاليةاستغلال فعالية التكاليف أو العائد المحدد في الدرح

 :مزايا تنافسية على

  الوضع القانوني للمصرف، لان الضغط الدستعمل من طرف الدساهمتُ والسوق ىو اقل منو في حالة
 ؛الدؤسسات من نوع أخر

 ؛ثقافة برليل الدخاطر والدراقبة ىي متطورة داخل الدصارف 

 ؛للتكيف مع المحيط الدتغتَ  الدرونة التنظيمية والاستعداد 

 نوعية إدارة الأعمال، بدعتٌ مدى استعداد الدصرف لتفهم الأوضاع ووضع إستًاتيجية مربحة. 

في ىذا الإطار، إن تسيتَ الدوارد البشرية يخلق فرص للمزايا التنافسية، من خلال التًقية والتكوين والتحفيز 
 .والمحافظة على روح الفريق

إن حسن استعمال الإجراءات الإدارية والدعلوماتية التي تنتج :فسية الدتعلقة بالإنتاجالدزايا التنا-1-2
اغلب الخدمات الدصرفية، ىي مصدر ظاىر للميزة التنافسية، وبزفيض التكاليف ىي أيضا مؤشر قوي 

لدخول إلذ أي تكلفة خدمة الزبائن، تكلفة ا: في الدصارف، التكاليف الدعنية ىي تكاليف الدوارد. للتنافسية
سوق رؤوس الأموال في التخصصات الأخرى، الدرتبطة بالإلتزام القانوني للمصارف عن طريق الوكالات 

 .أن تساىم في بزفيض التكاليففي اقتصاديات السلم والجودة يدكن أيضا . الجديدة

كن أن تكون لذا في ىذا المجال، الدزايا التنافسية للمصارف يم: الدتعلقة بالبيع ةالدزايا التنافسي-1-3
تسيتَ العلاقة مع الزبائن، الصورة والشهرة، سجل العناوين، شبكة الوكالات مقسمة جيدا : بزصصات عدة

 .وموقعة جيدا، التسعتَ؛ كل ىذه العناصر تتيح للمصارف امتلاك مزايا تنافسية

 :الدزايا التنافسية الدتعلقة بالحجم والنمو-1-4

لحجم يدثل من أولذ مصادر الديزة التنافسية، فكل التحاليل تتجو ا :البحث عن الحجم الدميز-1-4-1
الحجم يعطي مزايا في . من اجل الالصاز في الحجم الكافي الذي يكون ضروري لدمارسة النشاط الدصرفي

ما عدا الدصارف ذات الحجم الكبتَ تستطيع أن تشجع : التكاليف الدتعلقة باقتصاديات السلم والجودة

                                                                                                      
1
 Ibid, PP: 252-255.  
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؛ إذا كان النمو في الحجم ىو نتيجة تفعة للمعدات الاستثمارية الدعلوماتية أو معدات الاتصالاالتكاليف الدرت
، وجودة الدنتجات سوف تكون مصدر ...(الدعدات والشبكة)عملية الاندماج، فان تبرير وسائل الإنتاج 

 .لتخفيض التكاليف وخلق قيمة لأجل الدساهمتُ

وق مع جميع الدزايا التنافسية الأخرى في مواجهة الدنافستُ، بسنح الحجم المحتفظ بو في الذيمنة على الس
 .شهرة وصورة حيوية للمصرف ولصاحا في استخدام أحسن الكفاءات البشرية

يجب إذاً، السيطرة على سوق بعد سوق، والحجم الدلائم يسمح بالقيادة داخل لرموعة متماسكة أي 
ىذا الحجم الدميز . إلذ لشارسة نوع من الرقابة على ىذا السوقعلى رأس الدتدخلتُ في السوق الدصرفي، إضافة 

يضمن التعبئة في أحسن الظروف للقدرات الأساسية التي تصنع التميز، وتقدر عموما بحصة من السوق من 
 (.٪20)إلذ ( 10٪)

بالنسبة للنمو، الديزة التنافسية ستأتي باستعداد الدصرف بوضع عمليات  :ظروف النمو -1-4-2
بالنسبة للأسواق الدمتلئة، النمو الخارجي وحده من يسمح بالدخول بسرعة للحجم . و الخارجيللنم

والأداء الجيد المحقق للمصرف، يأتي . الدناسب، كما انو يسمح أيضا بأخذ الدراقبة على الدنافستُ الخطرين
ين مدى تضافر الجهود يب( 01)والشكل رقم . بالتدفق النقدي الذي قد يؤدي إلذ بسويل الحيازات الجديدة

 . والقدرات داخل الدصرف في بناء وتعبئة الدزايا التنافسية

الدصرف يدعلم حينئذ مزاياه التنافسية الدكتشفة لكي يعمق من إستًاتيجيتو التنافسية من خلال استغلال 
 .الدزايا التنافسية، كما يجب أن يكون يقض بذاه الفرص والتهديدات التي يدكن أن تؤثر عليو

إن برديات الأداء التي تواجو الدصارف كبتَة، ويدكن تعريفها من الناحية الأساسية، بأنها الحاجة إلذ 
فمن منظور الأسواق الرأس مالية، . مواجهة متطلبات الدنافسة في لرالات الدنتجات والأسواق الرأس مالية
أما العناية الأكبر، فيجب أن توجو . 1يجب أن برظى قدرة الدصارف على خلق القيمة لدساهميها بعناية كبتَة

إلذ لزتويات المحفظة، وإستًاتيجية التكتل، والعلاقة مع العملاء، لان كل ىذه النقاط تشكل فرصا يجب أن 
 .تعطى العناية الدطلقة في إدارتها

 :2وتتوقف أساسيات بناء الديزة التنافسية وفق :أساسيات بناء الدزايا التنافسية -2

                                           
 .47: ، ص2006ردن، وجهات نظر مصرفية، ابعزء الأول، عمان، الأمفلح عقل،  1
 .، مرجع سبق ذكرهصلاح عبد القادر النعيمي 2
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 ابؼنظمة في إطار التعاون والتنسيق مع الأطراف وابعهات ابؼختلفة للحصول  دتقييم مدخلات وموار
 ؛للحصول على ابؼيزة التنافسية يتعد ابؼدخل الأساس ،متميزة على قدرات

 في  ابعوىرية والأنشطة الداخلية، وترتبط ىذه ابػطوة بتقييم مستوى الكفايات تقييم العمليات
ويشتَ ابؼفكر . ابؼنافسة صارفالم من أعمال بصورة أفضل من رفبؼصقوم بو ايوالتي بسثل ما ، صرفالم
ابؼيزة التنافسية عن طريق امتلاكو بؾموعة من  ابغصول على صرفأن بإمكان الم(  Brown 1996براون)

ويذكر . ابغصول عليها بسبب تعقد التقنيات وابؼهارات أوامتلاكها  القدرات التي يصعب على ابؼنافستُ
 أربعة أنواع من الكفايات ابعوىرية التي برقق ابؼيزة التنافسية ابؼستدامة (Hitt 2001 ىيت)ابؼفكر 

 ؛تقليدىا بشينة، ونادرة، ومتغتَة غتَ ثابتة، ومكلفة يصعب: وابؼتفردة، وتتصف بكونها

 والنشاطات والعمليات التي تؤدي  القدرة على التفوق وتتطلب دراسة بؾالات أو برديد ابؼوارد تقييم
 للمصرف؛ة القيمة وتعزيز ابؼوقع التنافسي زياد إلى

 على ابؼنافستُ  قييم إمكانية ابغفاظ على ابؼوقع التنافسي، انطلاقا من استمرارية برقيق الأفضليةت
 .الأفضل بتُ ابؼنافستُ الآن وفي ابؼستقبل بضمان ابؼوقع ستًاتيجيوالبحث عن فرص النجاح الا

ية، في عصر العولدة الإجتياحي، ىو مرىون بعناصر التفوق إذا لصح الدصرف في بناء الدزايا التنافس
والامتياز، وان لرالات التفوق متعددة، تعتمد على عناصر التفعيل الإبتكاري والإبداعي، والكشف عن ما 

لدى الدوارد البشرية من قدرات وإمكانات غتَ لزدودة، في توظيف الدوارد، وتشغيل الطاقات، وإنتاج 
 :1يدكن أن يحقق الدصرف من جهة الدنتجات الدختلفة

 ارتفاع العائد والدردود والربح الدتًاكم؛ 

 ازدياد القدرة التنافسية، وامتلاك الدهارة، ورفع الكفاءة؛ 

 الاستقرار الوظيفي الدتنامي والنمو الدستمر. 

نوع، ومن جهة أخرى النجاح في بناء الدزايا التنافسية، مع وجود فرص خارجية حيث تتعدد الحاجات وتت
وتتعدد إمكانيات برقيق الإشباع، وتتعدد معها وسائل وأدوات وطرق ىذا الإشباع يعمل على برستُ القدرة 

 :2التنافسية للمصرف كما يلي

                                           
 .217: بؿسن ابضد ابػضتَي، صناعة ابؼزايا التنافسية، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .219-218: نفس ابؼرجع، ص ص 2
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 ؛اختًاق الأسواق الأجنبية الدختلفة بفاعلية وجدارة، وىي مهمة الدصرف الدتطلع لقيادة السوق 

 ابتة وقوية، من خلال مراكز تسويق وبيع، مزودة بكوادر التمركز في الأسواق الأجنبية بقواعد راسخة ث
 ؛بيعية وبشرية مؤىلة وفاعلة وقادرة على تنمية الدبيعات بشكل دائم ومستمر

  التوسع في الأسواق الأجنبية بامتداد توافقي مرن وملائم، من خلال توسيع نطاق مراكز البيع
لجغرافي يسمح بتقليل حدة الدخاطر، واستيعاب ضغوطها والتوسع في الدعروضات البيعية الدختلفة، والانتشار ا

 ؛الناجمة عن التًكز

 ؛الوصول إلذ اكبر شريحة من الدستهلكتُ الحاليتُ والمحتملتُ، وىو ما تساعد عليو العولدة 

  التحكم في الأسواق الخارجية والسيطرة عليها، وتوجيو قوى الفعل الرئيسية فيها بدا يضمن حماية
 .الدكتسبات، وصولا إلذ أعلى درجة من الكفاءة التوزيعية لخدماتهاالدصالح وزيادة 

انو من الضروري خلق التناسق بتُ التحديات والصفات الواجب توافرىا في ابؼصرف في مواجهة متطلبات 
وفي معظم ابغالات يكون ىناك تغيتَ في . الصناعة ابؼصرفية ابغديثة، التي تنبع من رغبات وحاجات العملاء

إن . ت وابؼعارف لتنفيذ العمل بفعالية في بصيع العناصر التي تساىم في بناء ابؼزايا التنافسية في ابؼصرفالقدرا
وأنو من الأهمية مراجعة . تكييف ابؼصرف مع ابؼتغتَات وابؼتطلبات ابعديدة ىو ضروري للحفاظ على التميز

 . بسبب متغتَات المحيط ابؼتسارعةالقدرات التي تشكل منها القدرات التنافسية للمصرف مراجعة شاملة 

III- إن التوصل إلى برقيق ابؼيزة التنافسية ابؼتفوقة يتطلب : ةعناصر خلق القيمة في الميزة التنافسي
من ابؼصرف إعتماد العناصر التي تساىم في خلق القيمة، حيث تعتبر الكفاءة وابعودة والإبداع والإستجابة 

 :وىي كما يلي ،التنافسية التي يدكن للمصرف أن يتبناىاعناصر جد مهمة في كسب ابؼزايا . للعميل

إن ابؼصرف يقوم بتحويل ابؼدخلات إلى بـرجات، وابؼدخلات ما ىي إلا عوامل :الكفاءة -1
العمالة، ابؼوارد ابؼالية، التنظيم والتكنولوجيا، أما ابؼخرجات فهي عبارة ابػدمات التي : أساسية للإنتاج مثل

مقدار ابؼدخلات ابؼطلوبة لإنتاج : إن أبسط مثال لقياس الكفاءة يتمثل في. عهاتقدمها ابؼصارف بكل أنوا
فكلما كانت ابؼصرف أكثر كفاءة كلما قل (. ابؼدخلات/ ابؼخرجات = الكفاءة ) أي : بـرجات معينة

 .مقدار ابؼدخلات ابؼطلوبة لإنتاج بـرجات معينة

لتقدلَ ابػدمات ابؼصرفية خلال شهر،  ساعة عمل 100( a)ومثال ذلك؛ إذا تطلب الأمر في مصرف 
أكثر كفاءة من مصرف ( b)إذّا يدكن القول بأن مصرف . لنفس الغرض( b) ساعة عمل في مصرف 80و
(a) طبعا مع الأخذ بعتُ الإعتبار عناصر أخرى متساوية في ابؼصرفتُ كمعدلات الأجور، وبالتالي يدكن ،
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وىكذا يساعد عامل (. a)ا يستحوذ عليو مصرف يدتلك ىيكل تكلفة أقل عم( b)القول بأن مصرف 
  .1ابؼصرف على برقيق مزايا تنافسية منخفضة التكلفة ،الكفاءة

إن أىم مكونات الكفاءة للكثتَ من ابؼصارف يتمثل في إنتاجية العامل، ذلك العنصر الذي يقاس عادة 
ة العامل فسوف يحقق فإذا ما حقق ابؼصرف مستوى عال من إنتاجي. بابؼخرجات بالنسبة لكل موظف

بعبارة أخرى فإن ىذا ابؼصرف سوف يدتلك مزايا تنافسية مركزة . بابؼقابل ابؼستوى الأدلٌ من تكاليف الإنتاج
 .على التكلفة

إن الكفاءة ابؼتميزة ما ىي إلا قوة بفيزة فريدة من نوعها بسكن ابؼصرف من إبقاز وبرقيق الكفاءة وابعودة 
ل؛ وبذلك يدكن التوصل إلى خلق القيمة وابغفاظ على ابؼزايا التنافسية، الأمر والإبداع والإستجابة للعمي

الذي يعزز من قدرة ابؼصرف التنافسية، وإن ابؼصرف الذي يتمتع بالكفاءة ابؼميزة يكون بدقدوره بسييز خدماتو 
يها، الأمر الذي وىذا ما يدكنها من خلق قيمة أكبر مقارنة بدنافس. وبزفيض تكاليفو بابؼقارنة مع منافسيو

 .يؤدي بطبيعة ابغال إلى برقيق أرباح عالية

إن برقيق ابعودة العالية من طرف ابؼصارف، يعمل على بقائها في سوق :جودة الخدمات المصرفية-2
. ابؼنافسة، ولأن ابعودة تعتٍ تقليل معدلات التلف أو مطابقة ابؼنتج مع ابؼواصفات المحددة بؽا في التصميم

ابعودة كأداة تنافسية، يتوجب على ابؼصارف أن تنظر إلى ابعودة على أنها فرصة إرضاء فان إستخدام 
 .العميل

إن جودة ابػدمات ابؼصرفية ىي المجال ابؼستهدف في ابؼنافسة والتي بزلق التميز، وتؤكد الأداء، وبرافظ 
في القطاع  (9000والايز)أهمية ابغصول على شهادة ابعودة  على ابغصة السوقية وتنمية الأرباح، إن

أنها وسيلة لتحقيق ابعودة الشاملة التي تعتبر لغة العصر ومفتاح النجاح والوصول  ابؼصرفي وابؼالي، تكمن في

                                           
 .196: ، صمرجع سبق ذكره ،جونزشارلز وجاريث ت 1
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جودة العمليات والنشاطات في ابؼؤسسات، وبرمز  ، ىي سلسلة من ابؼواصفات وابؼقاييس ابؼعتمدة عابؼياً وتستخدم في توكيد9000و آيز
أو  بإدارة الـجودة في ابؼؤسسات ابؼختلفة، والتي قـد تكـون مصنع، أو بنـك، أو مستشفى، لسلطة ابؼواصفات التي بزتـص 9000الرقم 

بفارستك لنظام إدارة ابعودة والذي يطبق على العمليات  ذه ابؼواصفات تقدم الشهادة علىوه .ب أو أي شيء آخرمدرسة، أو عيادة طبي
نظم إدارة ابعودة، ولا  مواصفـات ترشد ابؼصنـعتُ إلى متطلباتوىي . وليس على ابؼنتج أو ابػدمة نفسها والأنشطة ابؼختلفة في ابؼؤسسة،

 .عمل ابؼتبعةتفرض شروطاً إضافية على طريقة ال
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إلى قلب الزبون، إضافة إلى أن ىناك عدة فوائد يدكن برقيقها من خلال ابغصول على ىذه الشهادة 
 :1وأبرزىا

 ؛زيادة القدرة التنافسية للمصرف 

 ؛في رفع مستوى إدارة ابؼصرف وبرقيق الكفاية ابؼطلوبة ابؼساعدة 

 ؛برستُ مستوى العلاقة مع الزبائن 

 بسكتُ ابؼصرف من القيام ذاتيا بعمل ابؼراجعة والتقولَ الذاتي. 

يعتبر تأثتَ ابعودة العالية للخدمات على ابؼزايا التنافسية تأثتَا مضاعفا، حيث إن توفتَ خدمات عالية 
وىذا ابؼفهوم ابؼدعم للقيمة يؤدي بدوره إلى السماح . ة ىذه ابػدمات في أعتُ العملاءابعودة يزيد قيم

أما التأثتَ التالي للجودة العالية على ابؼزايا التنافسية ويصدر عن الكفاءة . للمصرف بفرض سعر عالي بػدماتو
ؤدي إلى خروج خدمات بعبارة أخرى؛ إن أقل وقت يضيعو العامل ي. العالية والتكاليف ابؼنخفضة للوحدة

ذات مستوى أقل من ابؼستوى القياسي، أما اختصار عامل الوقت فيؤدي إلى إنتاجية أعلى للعامل وتكاليف 
أقل للوحدة وىكذا بقد أن ابػدمة العالية ابعودة لا يسمح للمصرف فقط بفرض أسعار عالية بػدماتو، 

 . 2فيض التكلفةولكن يؤدي أيضا إلى تخ

ل الإبداع على كل تقدم يطرأ على ابػدمات ابؼقدمة، وأساليب التقدلَ ونظم التسيتَ يشتم: الإبداع-3 
. ويدكن القول بأن الإبداع يدثل أحد الأسس البنائية للمزايا التنافسية. والإستًاتيجيات التي يعتمدىا ابؼصرف

أن كل عمليات الإبداع  ورغم. وعلى ابؼدى الطويل، يدكن النظر إلى ابؼنافسة كعملية موجهة بواسطة الإبداع
لا يتحقق بؽا النجاح، إلا أن عمليات الإبداع التي بررز بقاحا يدكن أن تشكل مصدرا رئيسيا للمزايا 

ويسمح الانفراد  –منتجات يفتقرىا منافسوه  –التنافسية، لأنها بسنح ابؼصرف خدمات فريدة من نوعها 
و خفض تكاليف منتجاتها بنسبة كبتَة مقارنة بتمييز نفسها، فضلا عن فرض أسعار عالية بؼنتجاتها أ

 .بدنافسيها

                                           
جريدة الشرق الأوسط، مقال بعنوان طربية يدعو ابؼصارف العربية لاكتساب ابعودة كميزة تنافسية، في افتتاح ندوة مصرفية متخصصة  1

 : على الانتًنتابؼقال . في بتَوت 2006جانفي  30عن نظم إدارة ابعودة بدأت أعمابؽا في 
 :http://www.aawsat.com/sections.asp?section=6&epage=economy&apage= 

&issueno=9926 
 .11/10/2009:تاريخ التحميل ،9926العدد  
 .200:ص ،شارلز وجاريث جونز، مرجع سبق ذكره 2
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وعندما يحتُ وقت . إن إدخال الإبداع على ابؼنتجات يساىم في بناء وتدعيم ابؼزايا التنافسية للمصارف
بقاح ابؼنافستُ في بؿاكاة ابػدمة ابعديد، يكون ابؼصرف ابؼبدع قد بقح في إرساء ولاء جد قوي للخدمة، 

 .1لى ابؼنافستُ النيل منهاوبالتالي يصعب ع

نظرا لكون الخدمات الدصرفية الدقدمة من قبل الدصارف تكاد تكون نمطية في جوىرىا : تلبية حاجات العملاء-4
تعتبر لرالا يحمل في طياتو ميزة تنافسية  وتلبية حاجاتهموان ليس في ىذه الجوىر ما يدكن بسييزه، فان خدمة العملاء 

يره من الدصارف وتضيف إليو قوة تنافسية ومكانة متقدمة في السوق، لشا يجعل خدمة بذعل الدصرف مفضلا عن غ
  .2العملاء أحد الددخلات الإستًاتيجية في القدرة التنافسية للمصارف

أدى ضغط التنافسية بالدصارف إلذ رفع كفاءة أدائها بهدف امتلاك الديزة التنافسية، حيث برزت مداخل تساىم 
 .ا وتنميتها من خلال تلبية حاجات العملاء باستمرارفي المحافظة عليو

يتوقف لصاح الدصارف في اختًاق الأسواق الدصرفية في ظل الدناخ الاقتصادي الجديد على مدى إمكانية العمل و
 .باستمرار وباستعمال كل الوسائل التكنولوجية في تلبية حاجات العملاء التي تتطور بشكل دائم

سبب انفتاح الأسواق الدصرفية الوطنية والعالدية جعل ىدف كسب ولاء العملاء واستمرارية إنّ اشتداد الدنافسة ب
ارتباطهم بالتعامل مع الدصرف ىدفا استًاتيجيا للمصارف على برقيقو، الأمر الذي يستوجب دراسة وبرليل تلك 

إشباعها بدرجة عالية وبالتالر الاحتياجات من خلال بحوث التسويق، ولزاولة تصميم وإنتاج الدنتجات القادرة على 
:  3يتطلب الأمر ما يلي

إن قدرة الدصارف على امتلاك ميزة تنافسية مقارنة بالدنافستُ مرىون بتحقيق رضا  :العملاءتحقيق رضى  -4-1
.  العملاء عن القيم والدنافع القادرة على برقيق الإشباع العالر لحاجاتهم الدتنوّعة والدتغتَّة باستمرار

من خلال العمل على تتحقق سرعة الاستجابة للعميل : عة الاستجابة في تلبية الحاجاتسر-4-2
: تقديم الخدمات الدصرفية ذات الجودة العالية في الوقت والدكان الدناسبتُ وبالسعر الدناسب بدعتٌ

 ؛مو الدنافسوندتقديم خدمات مصرفية عالية الجودة متميزة عن ما يق 

 العملاءسعار جذابة وملائمة لإمكانيات تقديم الخدمات الدصرفية بأ .

تقديم الخدمات بأساليب  ابؼصرف يعتٍ قيام موظفي :ضرورة تقديم الخدمات بأساليب متطورة -4-3
. وغتَىا من ابػدمات، كالشباك الدوحد، أو مصرف الجلوس لاءتستجيب لرغبات وحاجات العم

                                           
. 202-201: نفس ابؼرجع، ص ص 1
 272:، ص2007 ، الأردن،ناجي، الأصول العلمية للتسويق ابؼصرفي، دائرة ابؼكتبة الوطنية، عمّانمعلا  2
 107 :ص مرجع سبق ذكره،ان، بؿمد زيد 3
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ء مزايا تنافسية الأمر الذي بدوره يدكن إذن بعد استعراض كافة ابؼصادر التي بسكن ابؼصرف من بنا
ابعودة، ) يدكن الإشارة أيضا إلى التأثتَ الذي تفرضو ابؼصادر السابقة . ابؼصرف من تعزيز قدرتها التنافسية

 :على تكلفة الوحدة والسعر، وذلك من خلال الرسم البيالٍ( الكفاءة، الإبداع، الإستجابة للعملاء

 ءة، الجودة، الإستجابة للعميل، الإبداع على تكلفة الوحدة والسعرتأثير الكفا(: 02)الشكل رقم 

 

 

 

 

  

 

 205: شارلز، وجاريث جونز، مرجع سبق ذكره، ص: المصدر 

كما سبق وأن ذكرنا بأن الكفاءة والإبداع وابعودة والإستجابة للعميل ىي مصادر أو عناصر ىامة في 
الكفاءة العالية بسنح ابؼؤسسة الفرص لتخفيض تكاليفها، ىذا حيث يدكن القول بأن . برقيق ابؼزايا التنافسية

بالإضافة إلى أن ابعودة ابؼتفوقة تسمح بؽا بفرض الأسعار العالية، كما أن الإستجابة الكبتَة والسريعة 
دون أن ننسى كذلك بأن الإبداع ابؼتفوق يدكن أن . للعملاء تسمح أيضا للمصرف من فرض السعر العالي

 .من بزفيض التكاليف الوحدوية ورفع الأسعار يسمح للمؤسسة

إذن كافة العناصر ابؼذكورة سابقا تشكل عاملا مساعدا للمصرف بػلق ابؼزيد من القيمة من خلال 
 .بزفيض التكاليف أو بسييز منتجاتها بابؼقارنة مع منافسيها

IV-  تنافسية يهدف إلى برديد الإستًاتيجية ال ىذا ابؼطلب:لمصرفلالتنافسية الإستراتيجية
إذ للمصرف منافستُ في . للمصرف بناءا على ابؼزايا التنافسية التي يدلكها، وعلى النطاق التنافسي في السوق

السوق ابؼصرفي، فان البدائل الإستًاتيجية تتيح لو عدة إمكانيات للتحرك من خلال تفاعل ابؼيزة التنافسية 
 .ونطاق السوق

رف أن يحدد إستًاتيجيتو، ويحدد علاقات بابؼنافستُ، يتطلب من أي مص::البدائل الإستراتيجية -1
وذلك باعتبار أن ابؼنافستُ وردود أفعابؽم ذو تأثتَ كبتَ على ابؼصرف، ولا يستطيع ابؼصرف أن يحدد 

إستًاتيجيتو ما لم يتعرف على نفسو جيدا وعلى منافسيو، وذلك من خلال دراسة مواردىم وإنتاجهم، 

 الجودة الإبداع

 الاستجابة للعميل

 التكلفة المنخفضة للوحدة

 الأسعار الأعلى للوحدة

 الكفاءة
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وفلسفتهم الإدارية، ردود أفعابؽم ابؼتوقعة، والتهديدات والفرص التي تواجههم، وعملائهم وخبرتهم السابقة، 
وبناءا على ىذه الدراسة يدكن للمصرف أن يحدد أسلوب برركو بذاه . ونقاط القوة في أدائهم الداخلي

 :1ابؼنافستُ وتتوافر أمامو البدائل الإستًاتيجية التالية

لٍ تصفية ابؼصارف ابؼنافسة الضعيفة، وإخراجهم من وىذه الإستًاتيجية تع: أكل الضعيف-1-1
 .السوق، وذلك رغبة في ابتلاع حصتهم في السوق، وبرويل مستهلكيهم

وىو عكس إستًاتيجية أكل الضعيف وتعتٍ ألا يدخل في معارك مع الأقوى، : حماية النفس-1-2
يحدد ابؼصرف لنفسو منطقة، أو وإبعاد ابؼنافستُ والابتعاد عنهم، ولا يدخل ابؼصرف في علاقات معهم، و

 .خدمة مصرفية، أو مستهلكتُ معنيتُ ووضع ابغواجز لكي يحتفظ ابؼصرف بهذا الوضع

يحتاج الأمر لكي يكون ابؼصرف قائدا في السوق على بقية ابؼنافستُ أن يتمتع : قيادة السوق-1-3
 .نافستُ بؽذا الأمر ولو نسبيابحصة سوقية مناسبة، وبظعة جيدة، وقدرة عالية على الابتكار، وقبول الم

ويعتٍ ىذا أن يكون ابؼصرف تابعا لتصرفات أقوى منافس، ويدكن للمصرف أن  :الانقياد سوقيا-1-4
يكون في السوق في ىذا الوضع ولو أن حصتو في السوق صغتَة، وليس قادرا على الابتكار، وتواجهو 

 .مشاكل تبقيو في ىامش الأعمال

ن يكون ابؼصرف بـتلفا عن غتَه من ابؼنافستُ، وذلك لكي يضمن لنفسو ويعتٍ ىذا أ: التميز-1-5
 .حصة في السوق، وعلى ابؼصرف أن يبحث عن شيء يديزه عن غتَه من ابؼنافستُ

وىي أن يتفق ابؼصرف مع ابؼنافستُ على تقسيم السوق بينهم جغرافيا، بحسب : التقسيم-1-6
رفية العملاء، وان يركز ابؼصرف على جهوده في موارده على ما يخصو من السوق، وان يتًك ابػدمات ابؼص

 .باقي ابؼنافستُ فيما يخصهم

وترجع أهمية الاستًاتيجيات ابػاصة بابؼنافستُ إلى طابعها العملي ابؼباشر، حيث يفكر ابؼصرف الذي 
يابؽم، وقد يكون من ابؼفيد بؽذا ابؼصرف أن يضع الاستًاتيجيات في تأثتَىا على ابؼنافستُ، وكيف يتصرف ح

ينظر إلى الاستًاتيجيات من منظور ابؼنافستُ، حتى يستطيع أن يتعرف على شكل العلاقة بتُ ابؼصرف 
 .وابؼنافستُ، ووضع كل منها في السوق

                                           
 . 249-248: ابضد ماىر، مرجع سبق ذكره، ص ص 1
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يدكن للاستًاتيجيات الكلية أن تركز على الوضع التنافسي للمصرف، ويقدم :تحديد الإستراتيجية -2
ر، طريقة منطقية لتحديد شكل الإستًاتيجية الكلية، وذلك فيما يدس ابعوانب التنافسية في السوق، بورت

وتعتمد ىذه الطريقة على عنصرين أساسيان . وعليو يدكن أن يطلق عليها الإستًاتيجية الكلية التنافسية
 :1ة وهما كما يلييحددان الإستًاتيجية، وىذان العنصران هما النطاق التنافسي وابؼيزة التنافسي

 ويشتَ ذلك إلذ مدى اتساع السوق، والذي سيكون مكان التنافس، مع  :النطاق التنافسي للسوق
 .وىناك احتمال بخصوص اتساع السوق. الدصارف الأخرى

 ؛ ضيق إما جغرافيا أو لصغر عدد العملاء، أو لقلة عدد الدنتجات والخدمات الدقدمة: سوق ضيق 

 أكبر تغطية للسوق جغرافيا ولأكبر عدد لشكن من العملاء والدنتجات حتى يتم تقديم:سوق واسع. 

 ويشتَ ذلك إلذ ما يديز الدصرف عن باقي الدنافستُ، مثل أن يتم ذلك في تقديم  :الديزة التنافسية
تكلفة منخفضة، أم لا يهم التكلفة كثتَا في سبيل تقديم منتجات وخدمات ذات بسايز واختلاف فريد عن 

 .تكلفة أقل؛ أو بسايز عالر :فستُ، وعليو فهناك احتمالان في ىذا الأمرباقي الدنا

، ونطاق السوق على ابؼيزة التنافسية تفاعل على ابؼلائمة في ىذا المجال سيتوقف الإستًاتيجيةإن اختيار  
ر يستهدف السوق كلو أو قطاع معتُ منو، ويدكن الربط بتُ بؿاو صرفوابؼقصود بذلك ىنا ما إذا كان الم
بغرض عرض نوعية الاستًاتيجيات ابؼختلفة ابؼتاحة أمام  الشكل السابقفي  ةابؼيزة التنافسية والسوق ابؼستهدف

 .2صارفالم

مع ابؼيزة التنافسية ( واسع أو ضيق)ووفقا للشكل السابق حيث يتفاعل النطاق التنافسي للسوق 
 :3استًاتيجيات تنافسية ىي كالأتيفيظهر أن ىناك بطس ( سواء بتكلفة اقل أو بسايز عالي)للمصرف 

يقوم ابؼصرف في ىذه الإستًاتيجية بتقدلَ أسعار  :إستراتيجية الريادة العامة للتكلفة المنخفضة-2-1
. منخفضة للعملاء من خلال ترشيد التكاليف في المجالات الوظيفية للإنتاج والتسويق وابؼوارد ابؼالية والبشرية

وما يعطي الريادة . اذج مستمرة وطرق كثتَة متتابعة لتخفيض التكاليفويقلل من خلال الدراسة إلى لً
للمصرف في التكلفة ابؼنخفضة، ىي أنو يأخذ السبق في بزفيض التكاليف قبل أي منافس، وذلك ( القيادة)

بدا أوتى بؽا من حجم كبتَ أو حصص في السوق كبتَة مع إنفاقها ابؼستمر على بحوث ترشيد التكاليف لكي 
 .نسب الطرق الإنتاجية والتسويقية والبشرية لتخفيض التكاليفبذد ا

                                           
 . 251-250: ابضد ماىر، مرجع سبق ذكره، ص ص 1
  .111:بؿمد زيدان، مرجع سبق ذكره، ص 2
 .265-252: ابضد ماىر، مرجع سبق ذكره، ص ص 3
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يقوم ابؼصرف ىنا بتقدلَ تشكيلة واختيارات واسعة من ابؼنتجات  :إستراتيجية التمايز العام-2-2
كما يقوم ابؼصرف بتأكيد انو . وابػدمات، مع بسايز واختلاف مزيد من خصائصها وذلك عن باقي ابؼنافستُ

عن باقي ابؼنافستُ من خلال توصيل اكبر قدر بفكن من ابؼعلومات التسويقية للعملاء  بـتلف وبفيز وفريد
وابؼستهلكتُ بدا يفيد ويؤكد مدى إبداع وابتكار ابؼصرف في تقدلَ منتجات وخدمات بـتلفة وبفيزة وفريدة 

لائو وابؼصرف يستهدف بذلك سوقا واسعا بكافة أقسامو وفئاتو، وبكافة عم. عما يقدمو ابؼنافسون
وإن إتباع مثل ىذه الإستًاتيجية يحتاج إلى إمكانيات كبتَة بفا يرفع . ومستهلكيو، وبكافة منتجاتو وخدماتو

 .من التكلفة، وابؽدف ىو إرضاء ابؼستهلك ومقابلة ذوقو في وجود بسايز واختلاف فريد للمنتجات وابػدمات

، سوق صغتَ وبؿدود، فعلى ابؼصرف حيث أن السوق ابؼستهدف:إستراتيجية التركيز مع التمايز-2-3
أن يبحث عن تلك الشريحة النافذة المحدودة في السوق، ويقوم ابؼصرف بخدماتو أفضل من باقي ابؼنافستُ، 
وعدم الدخول في أسواق لا يستطيع أن تتمايز فيو ابؼصرف بشكل فريد، بفا قد يهدد بظعتو وصورتو لدى 

تسويقية للمستهلكتُ تفيد انو قادر على إرضاء الاحتياجات وعلى ابؼصرف أن يوصل معلومات . ابؼستهلك
والفريدة وابؼختلفة للمستهلكتُ، وقد يتم إرضاء ابؼستهلك من خلال توصيل ابؼنتجات وابػدمات وفقا 

 .لاحتياجاتهم

يقوم ابؼصرف في ىذه الإستًاتيجية بتقدلَ سعر اقل  :إستراتيجية التركيز مع التكلفة المنخفضة-2-4
افستُ في سوق بؿدودة أو بػدمة معينة، ولا يدخل ابؼصرف في الأسواق الأخرى التي يكون ابؼنافسون من ابؼن

وعادة ما يخاطب ابؼصرف شريحة . اقل في التكلفة في خدمات أخرى، وإلا اىتزت صورة وبظعة ابؼصرف
 .بؿددة من ابؼستهلكتُ، ويقوم بالبحث ابؼستمر عن أساليب بزفيض التكاليف

تهتم ىذه الإستًاتيجية بكل من  (:أو أفضل قيمة ومنفعة للعمل)يجية أفضل تكلفة إسترات-2-5
بزفيض التكلفة مع تقدلَ خصائص متميزة في ابػدمة، وبالتالي تقدلَ أعلى قيمة، أو منفعة للعميل وللسعر 

عر ابؼدفوع الذي دفعو، وعادة ما يخدم ابؼصرف العملاء ابعادين ابؼهتمتُ بابغصول على أعلى منفعة من الس
التكلفة والتمايز في نفس : وابؼلاحظ أن ىذه الإستًاتيجية ضعيفة نسبيا وتلعب على ابغبلتُ. في ابػدمة

وإذا استطاع ابؼصرف النجاح في ىذه الإستًاتيجية الصعبة؛ استطاع أن يحقق أرباحا ونمو جيدا في . الوقت
 .السوق

دام الجيد لدصادرىا، من خلال تفاعل قدرات تكمن في الاستخالتنافسية الديزة  إن أهمية اكتساب
الدصرف، أي لكي يستطيع الدصرف برقيق ميزة تنافسية فهذا مرتبط بقدراتو التنافسية ومدى تفاعلها 

وتكاملها، ومن ثم تبتٍ إستًاتيجية مدروسة بدقة لكل متغتَات المحيط وصفة السوق الدستهدف، وأىداف 
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ية التنافسية المحكمة بالتحرك والسيطرة والذيمنة على السوق الذي الدنافستُ، بحيث تسمح لو الإستًاتيج
  .يخدمو، وبالطريقة التي يريد

V- لقد وجو الإسلام إلذ ابزاذ أدوات بسويل تشاركية كبديل للتمويل بالربا :الخدمات الدالية الإسلامية
فربط بذلك النظام الدالر ودفع كلا من الدمول والدستثمر إلذ التعاون معا من أجل برريك عجلة الاقتصاد 

ولقد عمل الباحثون في لرال الاقتصاد الإسلامي والبنوك الإسلامية إلذ . وحد مصتَىمو بالنظام الاقتصادي
: ابتكار لرموعة من أدوات التمويل التشاركية التي يدكن تصنيفها إلذ أربع أصناف 

معلوما من رأس ابؼال ويكون فيو ابغق تعرف بأنها عقد بتُ طرفتُ يقدم كل منهما مقدارا : ابؼشاركة -1
بالتصرف في ابؼال تصرفا كاملا باعتباره شريكا ومالكا لو ويتم توزيع الربح حسب ما يتم الاتفاق عليو ببن 

  :وتقسم إلى نوعتُ. أما ابػسارة فتوزع حسب نسبة ابؼشاركة برأس ابؼال. الطرفتُ

أحدهما ابؼصرف وأي طرف أخر سواء كان فردا أم  تقوم ابؼشاركة بتُ طرفتُ :المشاركة المتناقصة-1-1
يكون فيها ابغق للشريك أن يحل بؿل ابؼصرف في ملكية ابؼشروع ابؼشتًك بينهما وذلك أما دفعة . شركة

على أن لا يتم دفع نصيب الفرد أو الشركة من الأرباح ابؼتحققة كجزء من استًداد . واحدة أو على دفعات
ريك في النهاية سيتمكن من بسلك ابؼشروع بعد أن بسكن من رد التمويل إلى قيمة حصة ابؼصرف أي أن الش

.  ابؼصرف

قد يأخذ ابؼشروع ابؼعول شكلا قانونيا ثابتا مثل شركة مساهمة أو التوصية  :المشاركة الثابتة-1-2
 البسيطة أو توصية بأسهم أو تضامن حسب صيغة ابؼشروع وحجمو، وىنا يقوم ابؼصرف الإسلامي بتمويل

جزء من رأس ابؼال بؼشروع معتُ يجعلو شريكا في إدارتو والإشراف عليو وشريكا في الربح حسب النسبة ابؼتفق 
عليها، وتبقى حصة كل شريك من الشركاء ثابتة بغتُ الانتهاء من مدة ابؼشروع أو الشركة التي حددت في 

.  الاتفاق

لبنك الإسلامي فيها تمويل مالي أو تعرف على أنها مشاركة من نوع خاص يقدم ا :التوظيفات -2
طبيعي متمثل في معدات أو أراضي أو عقارات أو غير ذلك على أن يستفيد منها صاحب المشروع في 

صاحب المشروع  بينإنجاز عمليات محددة زمنا ونشاطا وفي نهاية العملية تقسم نتائج ىذا النشاط 
رة فإن الممول يتحمل الجانب المالي فيها علما والممول حسب النسب المتفق عليها، أما في حالة الخسا

 :و من أهمها. أن صاحب المشروع قدم جهده و عملو دون مقابل

ىي صورة قريبة من المشاركة والفرق الأساسي بينهما أنو في حالة المضاربة يتم  :ابؼضاربة-2-1
ال يقدم بين الطرفين أما في حالة المشاركة فإن رأس الم. تقديم رأس مال من قبل صاحب المال وحده

 .ويحدد عقد المشاركة الشروط الخاصة بين الأطراف المختلفة
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تعتبر ابؼضاربة ىي الوسيلة التي بذمع بتُ ابؼال والعمل بقصد استثمار الأموال التي لا يستطيع أصحابها و
. كما أنها الوسيلة التي تقوم على الاستفادة من خبرات الذين لا يدلكون ابؼال. استثمارىا 

عقد بتُ طرفتُ أو أكثر يقدم أحدهما ابؼال والأخر يشارك بجهده على أن يتم الاتفاق على  :المضاربةتعريف 
:  وىناك عدة أشكال أو صور للمضاربة نذكر منها .نصيب كل طرف من الأطراف بالربح بنسبة معلومة من الإيراد

.  بدعتٌ أن ابؼال والعمل مقدمان من شخص واحد :المضاربة الخاصة

. يتعدد فيها أصحاب الأموال وأصحاب العمل :المضاربة المشتركة

وىي التي لا يقيد فيها صاحب ابؼال ابؼضارب بنوع بؿدد من الاستثمار أو التجارة وإنما يكون  :المضاربة المطلقة
. لو مطلق ابغرية في اختيار النشاط الذي يراه مناسبا

رأس ابؼال ابؼضارب باستخدام الأموال في نشاط أو بذارة معينة من  وىي التي يلزم فيها صاحب :المضاربة المقيدة
.  قبلو

: شروط المضاربة

 يجب أن يكون رأس ابؼال ابؼضارب بو نقدا ومعلوما. 
  َإن ابؼضارب لا يضمن رأس ابؼال ابؼضارب بو في حالة ابػسارة إلا إذا أثبت صاحب ابؼال أن تقصت

 . ابؼضارب ىو السبب وراء ىذه ابػسارة
  يدكن للمصرف أن يطالب بضمان يقدمو ابؼضارب يحفظ فيو حقو في حالة تقصتَه عن تنفيذ الشروط التي

 .تم الاتفاق عليها
  يجب أن يتم برديد نصيب كل طرف من الأرباح كنسبة من الأرباح ولا يجوز أن يكون الربح مقدارا بؿددا

 .لأنو قد تكون الأرباح ابؼتحققة أقل من ذلك
  على وقت ابؼضاربة ومكانهايجوز الاتفاق .

ىي عملية مشاركة يقدم البنك الإسلامي بمقتضاىا أرضا لفلاح لزراعتها واستغلالها ولا : ابؼزارعة-2-2
في حين يتولى صاحب الأرض زراعتها وتقسم نتيجة . يشترط أن يقدم تمويلا إضافيا لإنجاز العملية الفلاحية

ومن فوائد ىذا النوع من التمويل انو يتلاءم وكل . فق عليهاالعملية الفلاحية حسب النسب والشروط المت
  .المشاريع الدقيقة جدا والصغرى والمتوسطة وحتى الكبرى، وىي عمليات تمويل محدودة زمنا

يقدم البنك الإسلامي معدات وآلات إنتاجية لصاحب المشروع لاستعمالها في إنتاجو  أنىي : الإجارة -3
فهذه في حد ذاتها عملية تمويل للأصول الثابتة دون إثقال كاىل صاحب المشروع مقابل إيجار يدفعو شهريا 

: وتنقسم ىذه العملية إلى قسمين. بتمويل الاستثمار
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ثمن محدد مسبقا و يتحمل البنك الإسلامي دفع وىي عملية إيجار لأصول ثابتة مقابل  :إجارة عادية-3-1
. المشروع على الاستعمال السليم للأصول المؤجرةمصاريف الصيانة والإصلاحات في حين يشرف صاحب 

وىي نفس عملية الإيجار مع وعد ببيع الأصل المأجور بعد مدة محددة و  :إجارة متناىية بالتمليك-3-2
. بثمن محدد

وىي عمليات بيع وشراء يقوم بها البنك الإسلامي مع زبنائو قصد تمويل عملياتهم التجارية : البيوع -4
وىي أن يبيع البنك الإسلامي بعض  :ابؼرابحة، نجد ن بين أىم فروع ىذا النوع من التمويلوالاقتصادية وم

احتياجات صاحب المشروع مع نسبة ربح محددة فيتولى البنك الإسلامي مهمة شراء ونقل السلعة إلى مكان 
ة ىذه الأداة في أنها وتتجلى أهمي. فا إليها نسبة متفق عليهايالمشروع وبيعها لصاحب المشروع بنفس الكلفة مض

أو ىي البيع بالثمن الذي اشتريت بو السلعة مع . تعفي المشروع من ثقل التمويلات القبلية ومشاكل الاستيراد
:  ربح معلوم، واتفق الفقهاء في المذاىب المختلفة على أمرين بالنسبة للمرابحة

.  بيان الثمن وما يدخل فيو ويلحق فيو :الأمر الأول

 .زيادة ربح معلوم على الثمن :الأمر الثاني

:  شروط المرابحة

 أن يكون بشن السلعة معلوما. 
   أن يكون الربح معلوما للبائع وابؼشتًي . 
 أن يكون ابؼبيع عرضا فلا يصح بيع النقود مرابحة. 
  فلو كان فاسدا لم بذر ابؼرابحة لأنها بيع بالثمن الأول مع زيادة الربح. أن يكون العقد الأول صحيحا. 

:  تصنف البيوع إلى أنواع متعددة ىي : أنواع البيوع

 وىو مبادلة عتُ بعتُ بدون نقد وقد كان ىذا البيع شائعا قبل استخدام النقود: بيع المقايضة. 
  وىو بيع الثمن بالثمن سواء كان الثمن عاجلا أو أجلا ويشمل: بيع الصرف  :

.  سليمو إلى فتًة قادمة وقد يسمى بيع السلفوىو بيع شيء يقبض بشنو مالا وتأجيل ت :بيع السلم -أ

فصاحب رأس ابؼال يحتاج أن يشتًي السلعة وصاحب السلعة يحتاج إلى بشنها مقدما لينفقو على سلعتو حتى 
وبهذا بقد أن ابؼصرف أو أي تاجر يدكن لو أن يقرض ابؼال للمنتجتُ، ويسدد القرض لا بابؼال النقدي لأنو . يصفها

ويقوم . ، ولكن بدنتجات بفا يجعلنا أمام بيع سلم يسمح للمصرف أو للتاجر بربح مشروع(ئدةقرض بالفا)سيكون 
ابؼصرف بتصريف ابؼنتجات والبضائع التي يحصل عليها وىو بهذا لا يكون تاجر نقد وائتمان، بل تاجر حقيقي يعتًف 

ع يتسلم الأموال بفائدة لكي يوزعها وبالتالي يصبح ابؼصرف الإسلامي ليس بؾرد مشرو. الإسلام بدشروعيتو وبذارتو
.  بفائدة أعلى ولكن يكون لو طابع ابػاص حيث يحصل على الأموال ليتاجر ويضارب ويساىم بها
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فأصحاب السلع والبضائع يدكنهم . وىكذا يدكن أن يكون عقد السلم طريقا للتمويل يغتٍ عن القرض بالفائدة
على أن تسلم للمصرف مستقبلا ليتاجر بها كما يدكن للمصرف أن أن يحصلوا من ابؼصرف على بشن بضائعهم مقدما 

.  يستخدم بيع السلم في بيع بذارتو

من أسلم فليسلم في كيل معلوم ووزن معلوم )) (صلى الله عليو وسلم)إن ابؼستند الشرعي قولو  :مشروعية السلم
:  ود برفظ للسلم إباحتو ومنهاولأن السلم على غتَ القياس فقد وضع العلماء شروط وقي(( إلى أجل معلوم

 زاع؛نبيان ابعنس والنوع والصفة في الثمن بذنبا لل 
 ؛(السلعة)بيان جنس ونوع وصفة ابؼسلم فيو 
 ؛أن يكون ابؼسلم فيو مؤجلا إلى أجل معلوم 
 ؛أن يكون ابؼسلم موجودا عند حلول الآجل 
  ؛معو في على ربويةيشتًط في ابؼسلم فيو أن لا يكون من جنس الثمن وأن لا يكون متفقا 
 ذلك لأن الشهر أقل مدة يدكن أن تتحقق فيها الفائدة  ،البعض اشتًط بأن لا يقل الأجل عن شهر واحد

 ؛من بيع السلم
   ًيجب أن يكون الثمن معجلا .

. ويتم بتسليم ابؼبيع مالا مع تأجيل دفع الثمن: بيع الأجل -ب

لسلعة على البائع فلا يعرف ابؼشتًي مقدار ربح البائع أو ويتم دون معرفة ابؼشتًي لتكلفة ا: بيع المساومة -ج
.  خسارتو ويجوز ىذا البيع إذا لم يكن من البيوع غتَ ابؼشروعة كبيع ابؼستًسل

 .ويتم فيها البيع بدعرفة ابؼشتًي كلفة السلعة على البائع ويتم برديد الثمن بينهما بناء على ذلك: بيوع الأمانة-د

ية الإسلامية عالم الصناعة ابؼصرفية، يفتح بؾالات أوسع، للمنافسة على تقديدها إلى إن دخول ابػدمات ابؼال
العملاء، الذين يبحثون غالبا عن أجود ىذه ابػدمات وعن اقلها كلفة وسعرا، حيث أن عملاء ابؼصارف الإسلامية 

ركان الإسلامية في ابؼعاملات، من عادة ما يتوجهون إليها من ابؼنطلق العقائدي، في تبتٍ ابؼصارف الإسلامية بصلة الأ
حرمة العقود وبررلَ الربا وغتَىا من الأحكام، وىو ما يفسح المجال أكثر بغصر شريحة كبتَة من العملاء كأوفياء 

للعملاء يركز على جانب الطلب، وىو ما يدكن البنك من برستُ  يإن ىذا ابؼبدأ التوجيو. للخدمات ابؼالية الإسلامية
لكسب مزيد من ابغصة السوقية، واختًاق اكبر للأسواق الدولية، من خلال اكتسابو بؼيزة تنافسية من  جودة منتجاتو،

التكلفة، ابعودة والسعر والتي : ويندرج برت عنصر ابؼيزة التنافسية ثلاثة بؿاور رئيسية ىي. ابػدمات ابؼالية الإسلامية
إن إختيار الإستًاتيجية . ، إستًاتيجية التمايز وإستًاتيجية التًكيزتوافق ثلاثة إستًاتيجيات، إستًاتيجية القيادة بالتكلفة

ابؼلائمة لا يتوقف على بؿور ابؼيزة التنافسية ولكن يتوقف على ابؽدف الإستًاتيجي للمصرف بالنسبة لنطاق السوق، 
بؿاور ابؼيزة حيث يدكن للمصرف أن يستهدف السوق كلو كما يدكن أن يستهدف قطاع معتُ منو، ويدكن الربط بتُ 

 .التنافسية والسوق ابؼستهدفة
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 :خاتمة

بجودة عالية، حيث برقق ميزة تنافسية إسلامية ابؼزايا التي بذنيها البنوك الإسلامية جراء تقدلَ خدمات مصرفية  إن
 فريدة عن بقية البنوك التقليدية وبالتالي القدرة على مواجهة الضغوط التنافسية، وبرمل تكاليف أقل بسبب قلة

الأخطاء والتحكم في أداء العمليات ابؼصرفية، وتتيح الفرصة للبنك الإسلامي إمكانية رفع الأسعار والعمولات وبرقيق 
أرباح أكبر، وبسكن البنك الإسلامي كذلك من الاحتفاظ بالزبائن ابغاليتُ وجذب زبائن جدد، إضافة إلى أن ابػدمة 

 .بي بيع في توجيو وإقناع زبائن جدد من الأصدقاء والزملاءابؼتميزة بذعل من زبائن البنك الإسلامي كمندو

وحول معايتَ القدرة التنافسية للبنك الإسلامي فهي تتعدد والتي يدكن اعتبارىا من زاوية أخرى أحد مؤشرات 
م ومن ابؼعايتَ مدى تبتٍ مفهوم وأسلوب إدارة ابعودة الشاملة، ومدى الاىتما. جودة الإدارة والتحكم في التسيتَ

بالتدريب ابؼستمر للعاملتُ وحجم ابؼخصصات التي ترصد لذلك، ومدى الاىتمام ببحوث التطوير ابؼصرفي، ومدى 
وجود توجو تسويقي أي استلهام حاجات ورغبات العملاء كأساس لتصميم الأىداف والاستًاتيجيات، والسعي 

مدى زرع وتنمية روح الفريق الواحد على ابؼستمر للاستجابة بغاجات ورغبات العملاء والتكيف مع متغتَاتها، و
بـتلف مستويات البنك الإسلامي، وكذلك مدى توافر العمالة ابؼصرفية ابؼؤىلة، ومدى استخدام أحدث تكنولوجيا 
الصناعة ابؼصرفية، وابغصة السوقية للبنك ونسبتها إلى إبصال ابغصة السوقية للجهاز ابؼصرفي، إضافة إلى القدرة على 

. ابؼتغتَات البيئية المحلية والعابؼيةالتعامل مع 

العوبؼة إلى زيادة ابؼخاطر التنافسية ومن ثم ابغاجة إلى تبتٍ إدارة ابعودة الشاملة كمدخل لتعزيز وزيادة  أدت قدو
القدرة التنافسية، حيث تكمن معظم أدوات التنافس في إدارة ابعودة الشاملة، إن مقومات وسبل تهيئة وتنمية القدرة 

فسية للبنك تنشأ من برليل البيئة الديدوغرافية من حيث ىيكل وخصائص الزبائن بدا يساعد في دراسة وبرليل التنا
ابذاىاتهم ورغباتهم ومعرفة ابػدمات التي يرغبونها، وكذلك برليل ابذاىات ابؼنافسة ابؼصرفية التكنولوجية وتسويقها، 

تعرف على ابػدمات ابؼقدمة من طرف البنوك الإسلامية وذلك بدراسة وتقييم ابؼنافسة في السوق ابؼصرفية وال
وابؼؤسسات ابؼالية الأخرى، والتعرف على الاستًاتيجيات التسويقية التي يتبناىا ابؼنافسون، وتصميم أو تبتٍ 

استًاتيجيات تنافسية مثل إستًاتيجية ابعودة، والتميز والتًكيز والتحالف الإستًاتيجي وغتَىا، وتبتٍ مدخل إدارة 
ابعودة الشاملة كخيار استًاتيجي، وكذلك اعتماد مبدأ جودة ابػدمة والتحستُ ابؼستمر وتطوير ابػدمة في ىيكل 
ابػدمات ابؼقدمة كضرورة أساسية من ضرورات الأداء ابؼصرفي، إضافة إلى اعتبار الزبون كحجر الزاوية في تصميم 

وجيا ابؼعلومات كسلاح تنافسي، مع مراعاة تناسب مدى ابػدمة ابؼصرفية وقياس جودتها وتطويرىا، واستخدام تكنول
. استيعاب التكنولوجيا ابؼصرفية ابؼستعملة من طرف الزبائن
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