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 مدخل إلى الخدمات المصرفية: الأولالفصل 
                                      Introduction to banking services                                مدخل إلى الخدمات المصرفيةعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
 الالكترونية، الخدمات المصرفية Traditional banking services، الخدمات المصرفية التقليدية Banking Serviceالخدمة المصرفية 

Electronic banking services،  خدمة فريدةUnique service دورة حياة الخدمة المصرفية ،Banking service life cycle الخدمة ،
 .Differentiation Strategy، استراتيجية التمايز Core Banking Serviceالمصرفية الأساسية 
 ملخص الفصل:
مفهوم الخدمات المصرفية التي تقدمها المصارف لعملائها، حيث يبدأ الفصل بعرض تعريفات عدة للخدمة المصرفية وأهمية يتناول هذا الفصل 

تطوير ل خلاتطوير هذه الخدمة سوووواا بالن وووبة للمصووورف أم بالن وووبة للعملاا، لنبيه بعد للي الأهداف التي ت وووعح المصوووارف  لح ت قيقها مه 
ومراحل تطورها، لننتقل بعدها  لح  الأشوووواال المختلفة لتطوير الخدمة المصوووورفيةخدماتها التي تقدمها للعملاا، الأمر الذي يتطلب منا توضووووي   

رض بمختلف مراحلها. سووونربز بعد للي علح مناقشوووة مراحل تطوير الخدمة المصووورفية، ونختتع الفصووول بع الخدمة المصووورفيةة حيامناقشوووة دورة 
 الاستراتيجيات التي تتبعها المصارف في تطوير خدماتها المصرفية.

 سياون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن: مخرجات والأهداف التعليمية:ال
 .ي دد مفهوم الخدمة المصرفية .1
 .الخدمة المصرفية يشرح أهداف ووسائل تطوير .2
 .يوض  الأشاال المختلفة لتطوير الخدمة المصرفية .3
 .الخدمة المصرفيةة يناقش دورة حياو  الخدمة المصرفية بيه مراحل تطويري .4
 يقترح أفكاراً جديدة لتطوير الخدمات المصرفية ويناقش استراتيجيات تطويرها. .5

 مخطط الفصل:
 The concept of banking service .مفهوم الخدمة المصرفية 1-1
 The importance of developing banking services .أهمية تطوير الخدمات المصرفية 1-2
 Banking service development goals .أهداف تطوير الخدمة  المصرفية 1-3
 Various forms of banking service development .الأشاال المختلفة لتطوير الخدمة المصرفية 1-4

 The stages of developing banking service .مراحل تطوير الخدمة المصرفية 1-5
 Banking service life cycle .دورة حياة الخدمة المصرفية 1-6
 Sources of ideas for developing banking services .مصادر أفكار تطوير الخدمات المصرفية 1-7
 Banking development strategies .استراتيجيات  تطوير الخدمات المصرفية 1-8



 
 

2 

 

 مفهوم الخدمة المصرفية 1-1

حيث تختلف هذه التعريفات عه بعضها  الكتاب، مهالتي تناولها العديد المصرفية للخدمات  فاتالتعري هالعديد م ديوج
منتجات غير علح أنها ( Banking service)المصرفية  الخدمة فتر فقد ع  البعض بالشال لكنها تتفق مع بعضها بالجوهر. 

وت اهع  العملاا،حاجات ورغبات  عشبا لح   ساساً أسواق معينة تهدف أ يتع التعامل بها في (Intangible products)ملموسة 
 ى م علح م تو أالفرد  م توى علح  اً سوا الاقتصادي الاستقرار مه بما ت قق نوعاً لهع، والرعاية  والاطمئنانفي توفير الراحة 

 .المجتمع

 لح  شباع حاجات العميل الأخير مقابل دفع أيضاً بأنها تلي الأنشطة غير الملموسة التي تهدف عرف الخدمة المصرفية ت  
مبلغ معيه مه المال مه دون أن يقترن تقديع الخدمة ببيع سلعة أو بملكية شيا ما. وهنا تظهر أهمية التمييز بيه المنتج 

اً عندما نترك والخدمة، فالخدمة لي ت شيئاً مادياً ملموساً ولا يماه تملكها، ف يه ن تأجر غرفة في الفندق لا نأخذ شيئاً مادي
الفندق، وإنما ن صل علح درجة مه الإشباع مه خلال الخدمة التي تلقيناها وهي شيا غير ملموس، وال ال نف ه حينما 
نطلب مه المصرف ت ويل مبلغ مه المال لطرف آخر، فإننا لا ن صل علح شيا مادي ملموس، وإنما ن صل علح درجة 

 مه خلال خدمة ت ويل الأموال. (Satisfaction)معينة مه الإشباع والرضا 

  ومه خلال تعريف الخدمة المصرفية، يماه أن نقول أنها تتضمه بعديه:

لح ت قيقها مه خلال  يمثل مجموعة المنافع التي ي عح العميل  :(The utilitarian dimension)البعد النفعي  -
فإنه يب ث عه جودة الخدمة مه حيث  ،(ATM)العميل الصراف الآلي  ماستخدامه الخدمة المصرفية، ف يه ي تخد

 سرعة ودقة وبفااة الصراف الآلي وانعدام أعطاله.
: يتمثل هذا البعد بمجموعة الخصائص التي تتصف بها الخدمة (The functional dimension)البعد الوظيفي  -

ي المصرف وطريقة المصرفية، ف يه يودع العميل مبلغاً مه المال في المصرف، فإنه يب ث عه سلوك العامليه ف
 تعاملهع معه. 

وبالتالي يماننا القول أن وصول العميل  لح الخدمة المصرفية مرتبط بأشخاص آخريه أو ماائه، ف صول العميل علح 
المعلومات التي ي تاجها مه المصرف مرتبط بالشخص الذي يقدم هذه الخدمة. وأن حصول العميل علح نقود مه خلال 
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 ماائهالصراف. أما م توى  شباع العميل فهو مرتبط بم توى بفااة العامليه وم توى تطور الالصراف مرتبط باستخدام 
 التي ت اعد في سرعة ودقة  نجاز الخدمة المصرفية.

 أهمية تطوير الخدمات المصرفية 1-2
علح البقاا  عد المصارفاي  أن تطوير الخدمات لاسيمالمصارف، أهمية ببيرة بالن بة ل المصرفيةلتطوير الخدمات  ن 

التي تزداد يوماً بعد يوم.  المناف ة الشديدةأكثر ما يميزها هو في ظل بيئة عمل وأنشطتها والاستمرار في ممارسة أعمالها 
ح ويزيد معدل العائد عل، المتعلقة بالنمو والتوسعي اعد المصارف علح ت قيق أهدافها تطوير الخدمات المصرفية كما أن 

ولا تقتصر أهمية تطوير  .ال صة ال وقية، و لاستثمارات المصرف صافي القيمة ال اليةوالإيرادات، و  التعاملاتو الاستثمار، 
، وت  يه انطباع المناف يه عه العملاازيادة رضا الخدمات المصرفية علح البعد المالي، بل  نها تشمل أبعاداً أخرى مثل 

 المصرف، وت  يه سمعة وشهرة المصرف في ال وق.

 Changing) التي تكت يها عملية تطوير الخدمات المصرفية مردها  لح أن المصرف يعمل في بيئة متغيرة ن الأهمية 

Environment) في الرغبات، ليتماه مه  اتير التطورات والتغ هذه تتبعوعلح المصرف  ،في تغير دائع العملاا، وأن رغبات
 ة.يناف تالال وق الم افظة علح حصته ال وقية والاستمرار في ظل 

عملية تطوير المصرف لخدماته يجب ألا تتع بشال إن ونظراً لما تتمتع به عملية تطوير الخدمات المصرفية مه أهمية، ف
وتنبع أهمية  طوير.التو  الابتكاريجب أن تقوم علح الشاملة للمصرف، و  الاستراتيجيةفي  طار عشوائي، بل يجب أن تندرج 

 مه مجموعة مه الاعتبارات نذبر أهمها:ة في الخدمات المصرفيوالتطوير  الابتكار

لضمان الاستمرار  اً ، وبالتالي فإن تطوير الخدمات المصرفية يصب  ضروريالعملااالتغير الم تمر في ألواق ورغبات  -
 .جدد عملاافي ال وق وجلب 

 .العملااالاستفادة مه التطورات التكنولوجية في مجال العمل المصرفي وت خيرها لخدمة  -
 والتطوير لمناف ة الم تدمة في ال وق المصرفية، حيث تعتمد المناف ة بيه المصارف علح جوانب الابتكارمواجهة ا -

 .العميلق رضا خدمات ت قلوإيجاد أفكار جديدة تترجع 
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 أهداف تطوير الخدمة  المصرفية 1-3
 :ت عح المصارف مه خلال تطوير الخدمات المصرفية  لح ت قيق مجموعة مه الأهداف، أهمها

 Increase the volume of bank transactions المصرف تتعاملازيادة حجم  -
مه الانتشار ببيرة يتصفون بدرجة  الذيه العملاامه خلالها الخدمات المصرفية  لح  تقدمفروع عادة شباة تمتلي المصارف 

قيقة وتعمل مه خلال تطوير خدماتها ، وبالتالي تكون حاجاتهع ورغباتهع مختلفة ومتنوعة، والمصارف تدرك هذه ال الجغرافي
 المصرفية علح تنويع هذه الخدمات ب يث تلبي بل احتياجات عملائها، الأمر الذي يؤدي  لح زيادة حجع تعاملات المصرف.

 Attracting new customers to the bank المصرفإلى جدد  عملاءجذب  -

 بما ، وللي ال الييه والمرتقبيه في ال وق  العملااجموع بل تتكون مه م ،سوقها ال اليةعلح سوق أي مصرف  لا تقتصر
ولهذا فإن عملية تطوير الخدمات ، المرتقبيه العملاا ال الييه  + العملاا ال وق المصرفية  = توض  الصياغة التالية:

تالي فإن وبال ،المصرفية الجديدة وت  يه نوعية الخدمات ال الية يجب أن تكون موجهة بالأهداف الخاصة بالنمو والتوسع
 .ستراتجية المصرف ي ب أن تتربز علح أساس الفرص الاحتمالية في ال وق ا

 Attracting customers of competitive banksعملاء المصارف المنافسة  جذب -
المصارف الأخرى المناف ة  عملااستراتيجية تطوير الخدمة المصرفية التي يتبناها المصرف يجب أن ت تهدف  قناع ا ن 

 ل تبيه الدراسات أن أغلب العملاا لا يغيرون ، بالت ول  لح المصرف، وبالطبع فإن هذا الهدف صعب الت قيق ن بياً 
المصرف الذي يتعاملون معه، وأن العميل لا يرتبط بالمصرف مه خلال خدمة واحدة، بل علح العاس مه للي نجدهع 

 يرتبطون بالمصرف ب زمة مه الخدمات المصرفية. 
 Attracting customers ofلا تقدمها مصارفهم المصارف المنافسة نحو خدمات مصرفية  ءعملاجذب  -

competitive banks to banking services not provided by their banks 

الذيه لا تقوم مصارفهع رى المصارف الأخ عملاا ن تطوير سوق المصرف يماه أن يتع مه خلال تقديع خدمات مصرفية ل
تقوم المصارف بذلي ببداية سير علح طريق ينتهي بتغيير العملاا لمصرفهع، ومتغلبةَ بذلي علح صعوبات ت ول  .بتقديمها

 العميل مه مصرفه  لح مصرف آخر بما بيَّنا في البند ال ابق. 
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 Reducing the cost of providing banking service تخفيض تكلفة تقديم الخدمة المصرفية -

 ويمن  المصرف فرصاً  ،في تخفيض تكلفة تأدية هذه العمليات هاماً   لح العمليات المصرفية يمثل عاملاً  التقانة ن  دخال 
حجع العمالة  قلل (ATM)الصرافات الآلية فدخول بثير مه الوسائل التكنولوجية ال ديثة بخدمة  ،كبيرة لت قيق الوفورات

ومع للي فإن قرار  دخال بات وغيرها، ال  ا وفاتوالإيداع وبشهامة بالصرف الم تخدمة في تأدية وإدارة عمليات مصرفية 
تخذ ت ت أعلح درجات الإدراك لطبيعة العلاقة الشخصية بيه التقدم العلمي  لح العمليات المصرفية يجب أن ي   مخرجات
 والعميل.المصرف 

 الأشكال المختلفة لتطوير الخدمة المصرفية 1-4
ا المصارف لعملائها بالكثرة والتنوع، ويماه تصنيف هذه الخدمات تبعاً لمعايير عدة تتميز الخدمات المصرفية التي تقدمه

منها درجة تطور تقديع الخدمة المصرفية ومدى  تاحة الخدمة للعميل. وسنبيه فيما يلي بشال موجز أنواع الخدمات المصرفية 
 تبعاً لهذيه المعياريه:

 ور تقديم الخدمة المصرفية درجة تطأنواع الخدمات المصرفية تبعاً لمعيار  -
 يماه تق يع الخدمات المصرفية تبعاً لهذا المعيار  لح:

o مصرفية التقليديةلخدمات الا   Traditional banking services 
 العميلي تطيع  لاالمصرف، أي داخل  لعملائها المصارفتقدمها  تيالخدمات الالتقليدية  المصرفيةدمات خليقصد با

بعد  "التقليدية"ستفادة منها، وظهر مصطل  لاللمصرف  لح ا ال ضورعليه  يجببل  عه بعد الخدمةهذه  هستفادة ملاا
 التقليدية: المصرفية الخدمات. ومه أمثلة المصرفية الخدماتتقديع  فيبشال واسع  التكنولوجيا امظهور واستخد
 لة، ح ابات بإخطار...: ح ابات جارية، ح ابات توفير، ح ابات آجامختلفة للعملال  ابات الفت  ا 
 للمصارف التجارية الاستثمار التشغيلي الأساسي تعد هذه الوظيفة  حيثا، تقديع القروض للعملا. 
  منها. الخارجي، خصوصاً التجاريةم تندية لت هيل العمليات لعتمادات اصدار خطابات الضمان والا 
 للعملااستشارية ا، وتقديع الخدمات الاعملاال لصال وراق التجارية لأا وت صيل الماليةوراق لأبيع وشراا ا 

 بمشاريعهع التنموية. المتعلقة
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  .تأجير الصناديق ال ديدية 
o الالكترونيةصرفية مال الخدمات Electronic banking services 

فرضت ا العملا حاجاتر يوتغ المجتمعات، وأن تطور الأنشطةرها مه يبغالمصرفية خدمات لا لقد تطورت
أدت التطورات  حيث، المجتمعات بمع متطل حخدمات تتماش يعر وتقديهذا التغواكبة علح المصارف م

عمل  فيرات جوهرية يظهور تغ  لحشهدها العصر  التيعلومات موال الاتصالاتولوجيا نتك في ال اصلة
 بذليط بوما يرت والمقترض المودع يهبدور الوسيط ب مجرد القيام مه المصارف طنشا ت ول، فقد المصارف

 مختلف حللي عل فيمعتمدة القيام بتقديع خدمات متنوعة وممارسة أنشطة حديثة   لحمه أنشطة مصرفية 
 فيواستقراره  ة المصرفعل ماان ال فاظمه أجل  الالكتروني، وللي المجال في والاستراتيجيات الأنظمة
المناف يه وجه  في  يتعزيز موقع المصرف التنافعه  فضلاً ، المجالات مختلف في ال اصلةرات يظل التغ

(Competitors) ومه أمثلة الخدمات المصرفية الالكترونية: خدمة الصراف الآلي، الخدمة المصرفية عبر .
 1الانترنيت، خدمة البطاقات البلاستياية الممغنطة، ...الخ

 مدى إتاحة الخدمة للعميلأنواع الخدمات المصرفية تبعاً ل -
 لهذا المعيار  لح: يماه تق يع الخدمات المصرفية تبعاً 

o خدمات ميسرة Affordable services 
هي الخدمات التي تكون متاحة للعميل الذي ي تاجها بخدمات ال  ب والإيداع والت ويل، استخدام الصراف الآلي، استخدام 

ة التكلفة  وأحياناً البطاقات الممغنطة، الصيرفة عبر الإنترنيت...الخ. وتمتاز هذه الخدمات بأنها سهلة الوصول  ليها وقليل
 تكون مجانية، بما تتميز أيضاً بأنها متكررة يومياً أو أسبوعياً أو غير للي.

o  خدمات السوق Market services 

هي خدمات يبذل العميل جهداً لل صول عليها، وهي خدمات قد لا يتكرر استخدامها  لا بفترات زمنية متباعدة. فقد يبذل 
وفق مواصفات وشروط معينة بالقدرة علح الوفاا بالالتزامات المترتبة علح القرض، وبذلي  العميل جهداً لل صول علح قرض

 القدرة علح تقديع الضمانات الكافية، وغيرها مه الاعتبارات الأخرى.

                                            
 .الالكترونيةسنبحث في الفصل العاشر بالتفصيل الخدمات المصرفية  1
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o  خدمات خاصةSpecial services 

معيه عه مصرف آخر، ، ولها خصوصة معينة يتميز بها مصرف الخدمات  لا بشال خاص للم تفيديه منها لا تقدم هذه
بعبارة أخرى هي خدمات ت صمع وفقاً لما يطلبه العميل، أو فئة معينة مه العملاا. فقد تصمع المصارف نوعاً مه القروض 

 خاصاً بدباترة الجامعات ياون مناسباً لنشاطهع وطبيعة عملهع.

 أما بالن بة لتطوير الخدمات المصرفية فهو يأخذ أشاالًا مختلفة، منها:

 ع نطاق الخدمات المصرفية.توسي 
 .عادة دمج الخدمات المصرفية لل صول علح خدمة مصرفية جديدة  
 .توسيع الخدمات المصرفية القائمة 
 .خليط مه الطرائق الثلاث ال ابقة 

 وفيما يلي توضي  مختصر للأشاال الثلاثة الأولح:

 توسيع نطاق الخدمات المصرفية Expanding the scope of banking services 

له يؤدي  لح  حداث أي تمايز  ال الية، وهذا المصرفية الخدماتخدمات جديدة  لح خط يعني توسيع نطاق الخدمة  ضافة 
(Differentiation .بيه الخدمات المصرفية المقدمة مه قبل المصرف المعني وتلي المقدمة مه قبل المصارف المناف ة )

 ويعود للي ل ببيه:

 قدمة مه قبل المصارف المناف ة.سهولة تقليد الخدمة الم -
 ن نطاق الخدمات المصرفية ال الية في حالة مه الات اع، وأي خدمة مصرفية جديدة له تكون أكثر مه رقع يضاف  -

 Unique) لح الكع الكبير مه الخدمات القائمة ما لع تت ع فعلًا بالتمايز، بمعنح أنه يجب أن تكون خدمة فريدة 

service) بالن بة للعميل . 

وبالتالي فإن هذه الشال مه أشاال تطوير الخدمات المصرفية ياون موجهاً  لح العملاا ال الييه الذيه يمتلكون ح ابات 
 مصرفية لدى المصرف، وله يؤدي  لح جذب العملاا الذي يمتلكون ح ابات جوهرية لدى المصارف المناف ة.



 
 

8 

 

 ديدة ة جإعادة دمج الخدمات المصرفية للحصول على خدمة مصرفيRe-integrate banking services to obtain 

a new banking service 

مه الخدمات المصرفية  (Combinations) ن نطاق الخدمات المصرفية واسع )كما أشرنا( ويتضمه مجموعات مرببة 
صارف المناف ة التي تصل  لأن تلبي حاجات قطاعات سوقية معينة.  ن م اولة  قناع العملاا بت ويل ح اباتهع مه الم
وإعادة  (Selection)له تت قق ما لع يقدم المصرف خدمة مصرفية متمايزة، حيث تنطوي عملية التمايز علح اختيار 

الخدمات المصرفية.  ن مه شأن للي أن  (Repackaging)وإعادة النظر في تشايلة حزم  (Re-Emphasis)التربيز 
بدقة  لح قطاعات سوقية م ددة، وبالتالي يماه لهذا الشال مه يوصل المصرف  لح خدمة مصرفية متمايزة موجهة 

 ي  تخدم لجذب عملاا جدد.أن تطوير الخدمات المصرفية 

  توسيع الخدمات المصرفية القائمةExpanding existing banking services 

ي يقدمها. وياون للي يماه للمصرف أن يقوم بتعزيز خدماته المصرفية دون  جراا أي تغيير أساسي في الخدمات الت
مه توسيع الخدمة القائمة، فيماه علح سبيل المثال أن يقوم المصرف بزيادة عدد أو نوع تجار التجزئة الم اهميه في 

(، أو قد يقوم المصرف بزيادة المبلغ المضمون ببطاقة الشيي المضمونة Scheme Cards Creditنظام بطاقة الائتمان )
(Check Guarantee Card) مه الواض  أن هذا الشال مه أشاال تطوير الخدمات المصرفية ياون مناسباً لعملاا . و

 المصرف ال الييه.

 مراحل تطوير الخدمة المصرفية 1-5
لا تطور المصارف خدماتها المصرفية فجأة وإنما تمر عملية التطوير عبر عدة مراحل، وهذا ما ي مح بالنهج التدريجي 

(Progressive approach) ه ي اهع في تخفيض درجة المخاطرة التي يماه أن تتعرض  ليها الخدمة المصرفية في لأن
ال وق، ففي بل مرحلة مه مراحل تطوير الخدمة يجب علح  دارة المصرف ت ديد ما  لا بانت ستواصل العمل في 

لح معلومات  ضافية. المرحلة اللاحقة، أم أنها ستتخلح عه فكرة تطوير الخدمة الجديدة، أم أنها ست عح لل صول ع
 والشال الآتي يبيه مراحل تطوير الخدمة المصرفية:
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 مراحل تطوير الخدمة المصرفية :(1-1)الشكل 

 
 وفيما يلي نناقش باختصار هذه المراحل:

 Generate new service ideas مرحلة توليد أفكار الخدمة الجديدة -

تن جع مع الاستراتيجية المتبعة مه قبل المصرف. يماه للمصرف  يبدأ تطوير الخدمة المصرفية بالب ث عه أفكار جديدة
أو  (Internal sources( بالاعتماد علح مصادر داخلية )7-1ال صول علح هذه الأفكار )كما سنرى بعد قليل في الفقرة 

الخدمات  مه أفكار تطوير %80يشال العملاا أهع ماوناتها، حيث تشير الدراسات أن  (External sources)خارجية 
يأتي مه العملاا. فتطوير خدمة الصراف الآلي بان نتيجة لب وث سوقية بينت ضرورة ت ريع تقديع الخدمة للعملاا، 
بالإضافة  لح دوره في تخفيض تكلفة الخدمة. وتجدر الإشارة هنا  لح أن هذه الأفكار ليس بالضرورة أن تكون مه 

تكون نتيجة تفاعل الأفكار المتأتية مه المصادر الخارجية والداخلية  مصادر داخلية أو مه مصادر خارجية بل يماه أن
 في آنٍ واحد.

 

 

رتوليد الأفكا
تصفية 
الأفكار

تحليل 
الأعمال

تطوير 
نموذج أولي

اختبار 
السوق

التسويق على 
نطاق واسع
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 Filtering Ideasمرحلة تصفية الأفكار  -

لا تت ول بل فكرة خدمة مصرفية جديدة  لح خدمة مصرفية فعلية،  ل يتع في هذه المرحلة مقارنة الأفكار المطروحة 
لتكلفة، ال صة ال وقية، العائد الاستثماري...(، حيث يتع استبعاد الأفكار التي لا تبعاً لمعيار معيه أو معايير معينة )ا

وموارده وأهدافه، والإبقاا علح تلي الأفكار التي ت قق المعايير التي وضعها المصرف  تن جع مع استراتيجية المصرف
 بشال م بق. وتنتهي هذه المرحلة باقتراح فكرة مناسبة للمصرف. 

 Business Analysis تحليل الأعمال -

يقوم المصرف في هذه المرحلة بدراسة معمقة للخدمة المقترحة، ي دد مه خلالها ميزات هذه الخدمة والطلب ال وقي 
 عليها وقدرتها التناف ية وبذلي عوائدها وتكاليفها.

 Developing a service prototypeتطوير نموذج أولي للخدمة  -

في هذه المرحلة بت ديد المواصفات الفنية يقوم المصرف لخدمة المقترحة جيدة، فإن  لا بانت نتائج ت ليل الأعمال ل
ويماه  .ويصمع نمولجاً مبدئياً يطرحه علح عينة مه العامليه في المصرفللخدمة الجديدة التي يريد أن يقدمها لعملائه، 

 ة.مه العينة المختار  (Feedback)تعديل هذا النمولج علح ضوا التغذية الراجعة 

 Market Test of Serviceالاختبار السوقي للخدمة  -

 Real)علح عاس الاختبارات الداخلية التي تتع في المرحلة ال ابقة، فإن الاختبارات ال وقية تتع علح عملاا حقيقييه 

customers) الإبقاا ، حيث يطرح المصرف عليهع الخدمة الجديدة، وتبعاً للتغذية الراجعة منهع يماه تعديل الخدمة أو
عليها بما هي.  ن الهدف الأساسي مه هذه المرحلة هو تقليل مخاطر فشل الخدمة المراد تقديمها للعملاا مه خلال 

 ت ديد نقاط قوة ونقاط ضعف هذه الخدمة.
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 Marketing the service on a large scaleتسويق الخدمة على نطاق واسع  -

مصرف يقوم بإطلاقها علح م توى واسع، وهنا يجب أن يمتلي المصرف  لا نج ت الخدمة في اختبار ال وق، فإن ال
الإماانات الكافية لإطلاق هذه الخدمة. وتجدر الإشارة  لح أن المصرف قبل  طلاق الخدمة ياون مت اماً بها بشال مطلق، 

 ولكه بمجرد  طلاقها فإن البيئة التناف ية تصب  هي الم دد الرئيس لمصير هذه الخدمة.  

 

 

 دورة حياة الخدمة المصرفية 1-6
دورة حيث تشبه ، حربا لوك تطور المبيعات والأب (Banking service life cycle)دورة حياة الخدمة المصرفية  ترتبط
فية بمراحل مختلفة ر دورة حياة الخدمة المصتمر . ال لع والخدمات هالمنتجات مباقي  دورة حياة ةالمصرفي الخدمةحياة 

 يه:لح فرضيت الدورة  هذهد نوت ت الزمه،عبر  حربابيعات/الأيف رها تطور الم

ت نمو لاوبمعد)التدهور( ن دار الا خيراً أو  ،والنضج ،ع النموثمبيعات الخدمة بمراحل متعاقبة تبدأ بالتقديع، تمر  -
 .لتشال بم ارها دورة حياة الخدمة الزمهمتباينة بمرور 

 ،ورةدل اللاير حدة المناف ة خغنتيجة لت  لا أنه ،لم ار مبيعاتها مشابهاً  م اراً  ذخأوت ،يرادات البيع  عه الأرباح تنتج -
 عرتفامن نح المبيعات بالا هي ي تمر فيذال تفي الوق الأخيرتيه، المرحلتيه خلال بالانخفاض حربالأا حيبدأ من ن

 مة المصرفية:)التدهور(. ويوض  الشال الآتي مراحل دورة حياة الخد اردن الب يط قبل دخول مرحلة الا
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 : دورة حياة الخدمة المصرفية(2-1)الشكل 

 
 وفيما يلي شرح مختصر لهذه المراحل:

 Introductionمرحلة التقديم  -

تقديع مرحلة  تبدأ ،الخدمة في ال وق  طرحجل مه أ الإجرااات اللازمةمرحووووووولة الدراسووووووات، واتخووووووال  هم انتهابعوووووود الا
بها، وبالتالي  العملاافي حدوده الدنيا لعدم معرفة في هذه المرحلة علح الخدمة المصرفية  بالطل ن وياو  للعملاا.الخدمة 
أقل مه يرادات الإتكون في هذه المرحلة  الخدمة، حيث بيع هالمبيعات منخفضة وي قق المصرف خ ائر م تكون 
. تتربز جهود المصرف في هذه المرحلة والتوزيع جات التروينتاج ونفقمات الإلز وم ت ثنفقات الب ب تتمثل التي فالتكالي
. ويجب علح  دارة المصرف ت ديد الوقت وجود الخدمة والمنافع المتوقعة منها ن يدربو  هالم تهدفي لااجعل العمعلح 

الجديدة فور  المناسب لتقديع الخدمة  لح ال وق المصرفي ب يث ياون ملائماً للعملاا، وبالتالي تقبلهع للخدمة المصرفية
 تقديمها مع ضرورة وضع أهداف م ددة في هذه المرحلة يجب علح المصرف ت قيقها.
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 Growthمرحلة النمو  -

ن و  حرباالأ هالمبيعات وتتج زدادتبالتالي و  ،بالتوسع بيبدأ الطل ،اياهاز مل وإدراكهعالخدمة ب لااالعمات اع معرفة بعد 
 خلال: هلخدمة مالعملاا لقبول  ى م تو  هللمصرف ت  ي هالمرحلة يما ذهوفي ه ف،مع استقرار التكالي عرتفاالا

o جودة الخدمةه الم تمر لالتطوير والت  ي. 
o  لح قطاعات عريضة في ال وق  بيع الخدمة. 
o ابالشرا العملاا عقنا علح  الإعلان لالخ هم زالتربي . 

o  ا.لاالعم هم هكبر عدد مماأ لجذب مماناً  يلل نسعر الخدمة بلما با فتخفي 
 Maturity  جمرحلة النض -

وتشجع  الذروة،لح خلالها  تصل المبيعات تعد مرحلة النضج مه أطول مراحل دورة حياة الخدمة المصرفية، حيث  
و تقليد المصرف في الخدمة التي ألة ثال وق وتقديع خدمة مما  لحعلح الدخول  هالتي ي ققها المصرف المناف ي الأرباح

وبالتالي تراجع  ج،الترويلا سيما تكاليف  فتكاليال عؤ معدل نمو المبيعات وارتفاطحلة بتباالمر  هذه فيقدمها، وتتص
 ،ول مدة ممانةأطالمرحلة الح  هذهعمر   طالةدارة المصرف العمل علح  علح  بوهنا يج .مع اشتداد المناف ة الأرباح

 الآتية: الإجرااات عاتبا هيمالأجل للي و 

 ه.ضافيي  لااعم جذبجل مه أ لي، وبذهال اليي لاااستمرار العم نمات لضلاسعار والعمو الأ تخفيض -
 .ملموساً  ت قق رواجاً  ى خر أالعمل علح ربط بيع الخدمة مع خدمات  -

وتجدر الإشارة  لح أن هذه المرحلة غالباً ما تشهد ما ي مح بإعادة الدورة مه خلال التغيرات التي ت دث في مضمون 
الطلب علح الخدمة ثانية بشالها الجديد أو الإضافي  بالتطور ال اصل في البطاقة  والتي تؤدي  لح زيادة ،الخدمة

المصرفية وت ويلها مه بطاقة م لية بملبغ م دود  لح بطاقة عالمية وبمبلغ أكبر. بما تلجأ المصارف في بثير مه 
يزة في ا ية متمقوة تنافمع مصارف أخرى لتشايل  (Fusion)ال الات حينما تصل  لح مرحلة النضج  لح الاندماح 

 ال وق.
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 Decline  (التدهور) الانحدارمرحلة  -

 Fixed) الثابتة التكاليف ثبات ظلوفي الخدمة، ب ب تراجع مبيعات  الأرباحالمرحلة بتراجع م تويات  هذه فتتص

costs)الارغبات العمتلبي حاجات و  الخدمة لع تعد لأنهل  ،التراجع في المبيعات هذا بسباأ عه ثالب  ب. وهنا يج 
 خلل يوجدم أ ،فضلأومنافع  مزايالات  هالمناف ي مه قبلهناك خدمات جديدة يتع تقديمها  أنم أ ،وت وز علح رضاهع

. ويماه القول بشال عام أن أسباب التراجع التراجع بسباأفي  ثالضروري الب  هم أنهفي سياسات التوزيع بمعنح 
خدمة أو عدم تقبل البيئة لها، حيث نلاحظ أن الاعتماد الم تندي بخدمة مصرفية غالباً ما تعود  لح م دودية استخدام ال

 لع يعد م تخدماً بثيراً في البدان المتقدمة، حيث حل م له أساليب الكترونية أكثر تطوراً.

ات وتجدر الإشارة أخيراً  لح أنه يجب علح المصرف في بل مراحل دورة حياة الخدمة المصرفية توفير نظام معلوم
متكامل لتتبع التغيرات التي ت دث بشأن التعامل مع الخدمة الجديدة، والتنبؤ بما سياون عليه الوضع م تقبلًا، ومه 
 شأن هذا النظام أيضاً أنه يوفر البيانات والمعلومات المتصلة بالمصرف بال والمؤثرة في نشاطه وعلح تقديع هذه الخدمة. 

 رفيةمصادر أفكار تطوير الخدمات المص 1-7
يماه للمصرف أن ي صل علح الأفكار الجديدة لتطوير الخدمات المصرفية التي سيقدمها لعملائه مه مصدريه: مصدر 

 دخلي ومصدر خارجي، وللي بما يبينه الشال الآتي:
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  ن أفكار تطوير الخدمات المصرفية التي ي صل عليها المصرف مه  دارة الب ث والتطوير التابعة للمصرف لاته تعد
مه أكثر المصادر الداخلية للأفكار الجديدة وضوحاً، حيث ت مل هذه الإدارة في مضمونها أفكاراً مبتكرة. تلعب  دارة 
الت ويق في المصرف أيضاً دوراً فعالاً في تقديع أفكار مبتكرة لتطوير الخدمات المصرفية، وللي نتيجة التصاقها بالعملاا 

رحاتهع المالية والمصرفية. بما يؤدي خبراا المصرف )العاملون والمديرون( درواً ومعرفتها باحتياجاتهع ورغباتهع ومقت
 هاماً في مجال تقديع أفكار جديدة نتيجة اطلاعهع علح ال وق المالية والمصرفية.

غالباً  أما المصادر الخارجية فهي أيضاً تدعع المصرف بالأفكار الجديدة، فالعملاا لديهع أفكار مبتكرة، وتؤدي اقتراحاتهع
 لح تكويه أفكار جديدة مرب ة، بما أن الموزعيه والشربات لات العلاقة بالمصرف يزودون المصرف بالأفكار الميدانية 
ب اع وجوجهع في ال وق. معرفة احتياجات ال اومة ومتطلباتها يولد أيضاً أفكاراً للمصرف، وللي باعتبار أن ال اومة 

بالن بة للمناف يه، فالمصرف يتعلع مه مناف يه وي اول تجنب أخطائهع وي تفيد تعد رب العمل الأكبر في ال وق. أما 
مه نجاحاتهع. المراكز والمعاهد الأكاديمية المتخصصة هي بدورها مصدر غني للأفكار الجديدة للخدمات المصرفية، 

 .وللي مه خلال الب وث والدراسات والمؤتمرات واللقااات المتخصصة التي تعقدها بشال دوري 

 

مصادر أفكار تطوير الخدمات المصرفية(: 3-1)الشال

المصادر الداخلية

إدارة  البحث 
والتطوير

إدارة 
التسويق

مديري 
المصرف 

العاملون في 
المصرف

المصادر الخارجية

العملاء

الموزعون 
والشركات 
ذات العلاقة 
بالمصرف 

الحكومة المنافسون

المراكز 
والمعاهد 
الأكاديمية 
المتخصصة 
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 استراتيجيات تطوير الخدمات المصرفية 1-8

 ت تخدم المصارف استراتيجيات عدة لتطوير خدماتها المصرفية، مه أهمها:

 Expansion Strategyاستراتيجية التوسع  -

أي زيادة بيع خدمات ماملة أو لات صلة بالخدمة  (Cross selling)تهدف هذه الاستراتيجية  لح زيادة البيع المتقاطع 
اسية. وتقوم هذه الاستراتيجية علح التوسع في الخدمة المصرفية القائمة، وللي ضمه الخدمة المصرفية الأساسية الأس

(Core Banking Service) ينتج عه اتباع المصرف لهذه الاستراتيجية تطوير م طة ت وق مالية واحدة ت قق العديد .
ؤونه بشال ببير. فالعميل قد ي تاج في فترة ما مه حياته  لح مه المزايا بالن بة للعميل مه خلال تماينه مه  دارة ش

تشايلة واسعة مه الخدمات المصرفية المالية وما يرتبط بها مه خدمات أخرى. قد ي تاج العميل مثلًا  لح: خدمات 
ان؛ التأميه علح ال ياة أو التأميه الص ي أو التأميه علح ال يارات؛ خدمات م اسب قانوني؛ خدمات جمعية  سا

 خدمات استثمارية؛ خدمات سفر وسياحة...الخ 

 ن حصول العميل علح هذه الخدمات ب زمة واحدة ومه مصرف واحد يتمتع ب معة طيبة يوفر علح العميل التكلفة 
ويختصر عليه الزمه، بما يتي  للي للمصرف فرصاً أوفر للتطوير والنجاح. لقد ع رفت المصارف البريطانية منذ سبعينات 

الماضي بتقديع مجموعة واسعة مه الخدمات المتخصصة مثل الاستشارات المالية، والضريبية والت ويقية والتأمينية  القرن 
خدمات بانت  قامت هذه المصارف أيضاً بتقديعوغيرها والتي بانت تقع ضمه أنشطة الشربات الاستشارية الصغيرة. 

 تخميه العقارات، شراا الم اكه...الخساان مثل قروض الإساان العقاري، مه اختصاص جمعيات الإ

 Differentiation Strategyاستراتيجية التمايز  -

 (Packages of Services)تقوم هذه الاستراتيجية علح تق يع نطاق الخدمة المصرفية الأساسية  لح عدد مه ال زم الخدمية 
زيادة ال صة ال وقية في هذه القطاعات  وللي بهدف ،(Chosen Market Segments)الموجهة  لح قطاعات سوقية مختارة 

علح ح اب المصارف المناف ة. وعند اختيار ال زمة الموجهة لقطاع معيه )قطاع الطلبة، ربات المنازل، الم اربيه 
القدماا، المتقاعديه، المتزوجيه...(، يجب ال رص علح أن تكون هذه ال زمة مرتبطة بشال وثيق مع القطاع الم تهدف، 
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تكون هذه ال زم الخدمية واض ة بالن بة للعميل وصغيرة ن بياً، وللي باعتبار أن الخدمات المصرفية  كما يجب أن
 الكثيرة والمتنوعة غالباً ما تربي العميل، حتح المصرف لاته لا ياون قادراً علح  بلاغ ال وق بعدد هائل مه الخدمات.

يص نطاق الخدمات المقدمة، فالاستغناا عه الخدمات  ن تربيز المصرف علح قطاعات سوقية م ددة، قد يرافقه تقل
غير الضرورية أو عديمة الصلة سي اهع في تخفيض التكاليف ويما ِّه الخدمة التي تع تقليصها مه المناف ة ال عرية 

 في ال وق.

 Satellite Product Strategyاستراتيجية المنتج التابع  -

عه جوهر الخدمة  (Separate Alone-Stand, Product)ية م تقلة تقوم هذه الاستراتيجية علح تكويه منتجات مصرف
المصرفية الأساسية، والهدف مه هذه الاستراتيجية هو زيادة مبيعات العملاا الذيه لا يمتلكون ح ابات مصرفية لدى 

ه الخدمات: المصرف المعني، وللي دون  جبارهع أو ترغيبهع في ت ويل ح اباتهع مه المصارف المناف ة. ومه أمثلة هذ
تقديع قروض للعملاا الذيه ليس لديهع ح ابات مصرفية لدى المصرف المقرض؛ من  بطاقات ائتمانية؛ برامج استثمارية 

 ي روج لها في الص ف والمجلات.

ه تبدو أهمية هذه الاستراتيجية ببيرة بالن بة للمصارف الصغيرة التي لا تمتلي شباة واسعة مه الفروع أو رصيداً ببيراً م
أص اب ال  ابات الكبيرة، حيث تمانها مه ت قيق بعض المااسب. وهذا لا يعني أن هذه الاستراتيجية غير هامة 
بالن بة للمصارف الكبيرة، فاستخدام هذه الاستراتيجية مه قبل المصارف الكبيرة سيمانها مه تقديع خدمات لعملاا لا 

لخدمة المصرفية الشاملة مه خلال بيع الخدمات لاتها لمه يمتلي يمتلكون ح ابات مصرفية لديها بالإضافة  لح تعزيز ا
 ح ابات لديها. 

 Janus Product Strategyاستراتيجية إله الرومان جينوس  -

تعد هذه الاستراتيجية امتداداً لاستراتيجية المنتج التابع، حيث يتع تقدم الخدمة أو حزمة الخدمات لاتها للعملاا الذيه لا 
، فمه Barclaysبطاقة مصرف  Janus Productلدى المصرف المعني. ومه أهع أمثلة استراتيجية  يمتلكون ح ابات
منتجاً مصرفياً متاحاً للجميع بغض النظر عه موقع ال  اب المصرفي، ومه جهة أخرى  Barclaysجهة تعد بطاقة 

هذه البطاقة ببطاقة شيي  الخاصة بال  اب الجاري، حيث يماه استخدام Barclaysهي جزا لا يتجزأ مه خدمات 
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ضامه. وبإماان حاملي هذه البطاقة مه غير عملاا المصرف استخدامها لل صول علح خدمات مصرفية متنوعة، 
 أن يزيد مه مبيعاته دون ال اجة لقيام العميل بت ويل أو نقل ح ابه.  Barclaysوبالتالي يماه لمصرف 
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 :الأول أسئلة الفصل

 True/Falseأ ( أسئلة صح / خط1
 خطأ صح السؤال 
   .تقتصر أهمية تطوير الخدمات المصرفية علح البعد المالي 1
   .يوجد العديد مه التعريفات للخدمات المصرفية 2
   . دخال التقانة  لح العمليات المصرفية تكلفة تأدية هذه العمليات خف ض 3
   .مدى  تاحة الخدمة للعميللخدمات المصرفية تبعاً لمعيار الخدمات المصرفية التقليدية هي شال مه أشاال ا 4
   .ظهور واستخدام التكنولوجيا بشال واسع في تقديع الخدمات المصرفية قبلظهر مصطل  "التقليدية"  5
   .الخدمات المصرفيةفي توسيع نطاق الخدمة له يؤدي  لح  حداث أي تمايز  ن  6
   .المصرفية دون  جراا أي تغيير أساسي في الخدمات التي يقدمها يماه للمصرف أن يعزز خدماته 7
   .تطور المصارف خدماتها المصرفية فجأة 8
   .العامليه% مه أفكار تطوير الخدمات يأتي مه 80تشير الدراسات أن  9
   بأربع مراحل. دورة حياة الخدمة المصرفيةتمر  10
   . لح زيادة البيع المتقاطعدمات المصرفية التمايز في الختهدف استراتيجية  11

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

 اقتصاديبعد أخلاقي؛ ج( وبعد  ماليبعد ب(  بعد نفعي وبعد وظيفي؛ أ(: مه خلال تعريق الخدمة المصرفية، يماه أن نقول أنها تتضمه -1
 تنظيمي.وبعد  قانونيبعد   داري؛ د(وبعد 

 د( لا شيا مما سبق لبره. ؛العملاا ال الييه  + العملاا المرتقبيهج( ؛ العملاا ال الييه؛ ب( العملاا المرتقبيهأ(  =:لمصرفية  ال وق ا -2

ج( لا يماه  ؛صعب الت قيق ن بياً  ب(: أ( سهل الت قق ن بياً؛ هدف  قناع عملاا المصارف الأخرى المناف ة بالت ول  لح المصرف، ن  -3
 ير مرغوب بالن ب للمصارف.ت قيقه؛ د( غ

مه ميلهع  لح الت ول  لح  أ( أقل :بينت نتائج بثير مه الدراسات أن ميل عملاا المصارف  لح شراا الخدمات المصرفية مه مصارفهع -4
ا سبق د( لا شيا مم ؛أعلح مه ميلهع  لح الت ول  لح مصارف أخرى ج( ؛ ميلهع  لح الت ول  لح مصارف أخرى  ؛ ب( ي اوي مصارف أخرى 

 لبره.

درجة تطور تقديع ؛ ب( مدى  تاحة الخدمة للعميل أ(: شال مه أشاال الخدمات المصرفية تبعاً لمعيارهي  مي رةالمصرفية الخدمات ال -5
 .؛ ج( حجع المصرف؛ د( موقع المصرفالخدمة المصرفية

 ث فرضيات؛ د( أربع فرضيات.ج( ثلا ؛فرضيتيه ب(: أ( فرضية واحدة؛ ت تند دورة حياة الخدمة المصرفية  لح -6
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 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

 ، واشرح واحدة منها.أهداف تطوير الخدمة  المصرفيةالبر (: 1ال ؤال )
 {3-1توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  

 .مة للعميلأنواع الخدمات المصرفية تبعاً لمدى  تاحة الخداشرح باختصار  (:2ال ؤال )
 {4-1توجيه للإجابة: الفقرة  .7: 100دقيقة. الدرجات مه  7}مدة الإجابة: 

 ، واشرح المرحلة الأولح.مراحل تطوير الخدمة المصرفيةالبر ( 3ال ؤال )
 {1-5توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 .دورة حياة الخدمة المصرفيةها (: اشرح الفرضيات التي تستند إلي4السؤال )
 {1-6توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  

 .فكار تطوير الخدمات المصرفيةالبر المصادر الداخلية لأ (:5السؤال )
 {7-1توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  

 بإحدى الاستراتيجيات التي يماه أن يتبعها المصرف لتطوير خدماته المصرفية. اتيجية المنتج التابعاستر اشرح  (:6ال ؤال )
 {8-1توجيه للإجابة: الفقرة  .8: 100دقيقة. الدرجات مه  8}مدة الإجابة:  
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 جودة الخدمات المصرفية: الثانيالفصل 
 Quality of Banking Services                                       جودة الخدمات المصرفيةعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
 Retail، صيرفة التجزئة Customer Satisfaction، رضا العميل Quality of Service Delivery، جودة تقديع الخدمة Qualityالجودة 

Banking المعايير المصرفية الدولية ،International Banking Standardsلجودة المتوقعة ، اExpected Quality الجودة الفعلية ،
Actual Quality الجودة المدربة ،Perceived Quality الجودة الموجهة للعملاا ،Customer-oriented Quality التمايز ،
Differentiation. 
 ملخص الفصل:
ث يبدأ الفصووول بعرض مفهوم جودة الخدمة المصووورفية مقارنة جودة الخدمات المصووورفية التي تقدمها المصوووارف لعملائها، حييتناول هذا الفصووول 

توقعات العميل للخدمة بجودة ال ووووولع المادية الملموسوووووة وتبيان صوووووعوبة ت ديد مفهوم جودة الخدمة المصووووورفية القائمة أسووووواسووووواً علح العلاقة بيه 
الواجب توافرها لكي تتماه المصوووووووووووووارف مه ت  ووووووووووووويه جودة له، لننتقل بعد للي  لح أهع المتطلبات  المصووووووووووووورفية وإدراكه للخدمة الفعلية المقدمة

خدماتها. سوووونربز المناقشووووة بعد للي علح مختلف م ووووتويات جودة الخدمات المصوووورفية لكي تكون مدخلًا لمناقشووووة بل مه أبعاد جودة الخدمات 
جودة الخدمات المصرفية مع التربيز علح  المصرفية وعناصر الجودة الشاملة في الخدمات المصرفية. لنختتع الفصل أخيراً بعرض نمالج تقييع

 نمولج جودة الخدمة. 
 سياون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن: مخرجات والأهداف التعليمية:ال

 .مفهوم جودة الخدمة المصرفية ي دد .1
 .جودة الخدمة المصرفيةالمؤثرة في تذبر العوامل ي .2
 .بيه م تويات جودة الخدمات المصرفية يميز .3
 . لل العلاقة القائمة بيه هذه الأبعاديجودة الخدمات المصرفية و ها المختلفة بعادالأ اقشين .4
 نمولج لتقييع جودة الخدمات المصرفية.يقترح  .5

 مخطط الفصل:
 The concept of banking service quality. مفهوم جودة الخدمة المصرفية 2-1
 Banking service quality development requirements. متطلبات  تطوير جودة الخدمة المصرفية 2-2
 Banking service quality levels. م تويات جودة الخدمة المصرفية 2-3
 The quality of banking services. أبعاد جودة الخدمة المصرفية 2-4
  Elements of total quality in banking services . عناصر الجودة الشاملة في الخدمات المصرفية 2-5
 Banking service quality assessment forms. نمالج تقييع جودة الخدمة المصرفية 2-6
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 مفهوم جودة الخدمة المصرفية 2-1
هذه المنشآت بما فيها لقد باتت جودة ال لع والخدمات في مقدمة أهداف منشآت الأعمال الإنتاجية والخدمية، حيث أدربت 

م  شباع حاجات العميل الضمنية والظاهرية، ومعرفة توقعاته والعمل علح ت قيق هذه أنه مه الضروري اليو المصارف 
التوقعات بأفضل ما يماه. وتزداد أهمية الجودة بالن بة للمصارف باعتبارها تما ِّه المصرف مه جذب مزيد مه العملاا 

الرب ية وتعزيز الميزة التناف ية  الجدد وال فاظ علح العملاا ال الييه،  ضافة  لح  تاحة الفرصة لت قيق مزيد مه
(Competitive advantage للمصرف المعني. بما أن جودة الخدمات المصرفية تعد )يز نتيجة النمطية والتشابه اوسيلة للتم

 ،نجازلإسرعة ا ،التعاطف معهع ،مفاهيع عديدة مثل خدمة الزبائه نرى ظهور . لذليجرائية للخدمات المصرفيةلإفي الطبيعة ا
 .المصرف بإيداعات جديدةالتي مه شأنها أن تزود  ،يز في تقديع الخدمات المصرفيةات للتمبمجالا ، رية المصرفيةال

 والسؤال الآن ماذا تعني جودة الخدمات المصرفية؟

علح . والجودة (Concept of quality) ن ت ديد مفهوم جودة الخدمات المصرفية يتطلب منا أولًا ت ديد مفهوم الجودة لاته 
القدرة علح ت قيق رغبات العميل بالشال الذي يتطابق  -ح ب رأي أغلب المختصيه -الرغع مه تعريفاتها الكثيرة تعني 

 وتوقعاته، وي قق رضاه التام عه ال لعة أو الخدمة التي ت قدم له.

الملموسة، جودة ال لع ريف تعصعبة مقارنة بغير الملموسة عملية تعريف جودة الخدمة المصرفية  يتض  مه هذا التعريف أن
فإلا بانت جودة ال لع الملموسة تعتمد علح معايير واض ة )الأداا، المتانة، قابلية الإصلاح، الموثوقية...( ويماه لمنتجي 

 حيث ي بنح ،لخدمة المصرفيةهذه ال لع رقابة جودة منتجاتهع قبل عرضها علح العملاا، فإن الأمر يختلف بالن بة لجودة ا
المنافع ،  ضافة  لح (Quality of service delivery process)جودة تقديع الخدمة لح أساس علجودة الخدمة  لعميلاتقييع 

عه ال رية والخصوصية ودقة المعلومات  فضلاً ، معهالمصرف  العامليه فيالتي ي صل عليها مه الخدمة وطريقة تعامل 
كما هو ال ال بالن بة لمنتجي ال لع -في المصارف لا يمانهع  . بما أن العامليهوال رعة في تقديع الخدمة المصرفية

تأمل خدماتهع ومعاينتها واستبعاد المعيب فيها قبل تقديمها للعميل، بل أن  نتاج الخدمة وتقديمها للعميل ياون  -الملموسة
المصرفية واستهلاكها يتع  في آنٍ واحد ومبني علح تفاعل  ن اني بيه العامل في المصرف والعميل. وبما أن  نتاج الخدمة

 في آنٍ واحد فالم ؤولية أكبر وتتطلب جهوداً أكبر مه المصرف.  
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وعلح الرغع مه للي يماه القول أن جودة الخدمة المصرفية هي تقديع نوعية 
عالية مه الخدمات بشال م تمر وبشال يفوق قدرة المناف يه الآخريه. وهذا 

العملاا والتعرف علح  دراكهع  يتطلب مه المصارف دراسة رغبات وحاجات
  بيه توقعات العملاا  (Gap)للخدمة المقدمة لهع، وللي سعياً لردم الفجوة 

ع لها، بمعنح الفجوة بيه الخدمة المصرفية المتوقعة والخدمة المصرفية الفعلية.  ن مه شأن للي إدراكهالمصرفية و  للخدمة
 اهع للمصرف.أن ي م  للمصرف بت قيق رضا العملاا ويعزز ولا

يبيه أنه  لا بانت توقعات العميل للخدمة المصرفية أكبر مه  دراكه للخدمة الفعلية المقدمة له تكون الخدمة  (1-2) الشال
المصرفية رديئة وله ياون العميل راضٍ، ولكنه يرضح  لا ت اوت توقعاته مع  دربه للخدمة الفعلية، أما في حال بانت 

 دراكه لها تكون الخدمة المصرفية مميزة، وياون العميل راضٍ لدرجة ببيرة.توقعاته للخدمة أقل مه  
 (: مفهوم جودة الخدمة المصرفية1-2الشكل )
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 مفهوم جودة الخدمة المصرفية

 إدراك العميل للخدمة توقعات العميل للخدمة

= 

> 

 خدمة مرضية

 خدمة رديئة
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، وأن عدم فهع (Customer Satisfaction)يتض  مما سبق أن الم ور الأساسي لجودة الخدمة المصرفية هو رضا العميل 
الفشل في تقديع الخدمة المصرفية بالوقت الم دد وبالشال المطلوب. ولكه التعرف المصارف لتوقعات العملاا يؤدي  لح 

علح رضا العملاا ليس أمراً سهلًا، حيث تكمه الصعوبة في قياس رضاهع في نواحٍ عدة أهمها: عدم دقة الأسئلة الموجهة 
 الأسئلة عليهع...الخ حالمناسب لطر للعملاا والمتعلقة بتوقعاتهع، عدم اختيار العينة المناسبة، عدم اختيار الوقت 

 متطلبات  تطوير جودة الخدمة المصرفية 2-2
  ن تطوير جودة الخدمة المصرفية يتطلب مه المصارف العمل علح م اور عدة، أهمها: 

 مواكبة التطور التكنولوجي في العمل المصرفي -

تصالات بغية تطوير وسائل تقديع الخدمات يجب علح المصارف ت قيق أكبر استخدام مماه لتكنولوجيا المعلومات والا
المصرفية، وابتكار تطبيقات جديدة للخدمات المصرفية تت ع بالكفااة وال رعة في الأداا بما يتناغع مع الإيقاع المت ارع 

 2للصناعة المصرفية في القرن ال الي، وما الخدمات المصرفية الإلكترونية  لا مثال علح للي.

 يةتنويع الخدمات المصرف -

تواجه المصارف مناف ة حادةً ليس فقط مه قبل المصارف الأخرى، وإنما مه قبل المؤس ات المالية غير المصرفية أيضاً. 
ولمواجهة هذه المناف ة وضماناً لاستمرارها في العمل، يجب علح المصارف تقديع حزمة متكاملة مه الخدمات المصرفية 

، مع التربيز (Universal Banks)ا، وللي وصولًا  لح مفهوم المصارف الشاملة تلبي رغبات واحتياجات مختلف أنواع العملا
التي أصب ت ت ت ول علح اهتمام متزايد مه قبل المصارف في الأعوام الأخيرة،  (Retail Banking)علح صيرفة التجزئة 

والقروض الشخصية وبطاقات الائتمان ال  ابات الجارية وح ابات التوفير والرهون العقارية ومه أهع خدمات صيرفة التجزئة: 
 .(CD)وشهادات الإيداع 

 

 

                                            
 سيتع شرح للي بشال مفصل في الفصليه العاشر وال ادي عشر, 2
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 الارتقاء بالعنصر البشري  -

 ن الجهود التي تبذلها المصارف لتطوير خدماتها المصرفية له تثمر ما لع تترافق بتطوير العنصر البشري العامل لديها، 
 ت المصرفية.وللي بالشال الذي يضمه استيعابهع للتطورات المتلاحقة في مجال الخدما

وعملية تطوير العنصر البشري وصولًا  لح "المصرفي الفعال" تتطلب الاستعانة بيوت الخبرة العالمية أو المصارف الكبرى  
 لتدريب العناصر البشرية، بما يتطلب للي زرع المفاهيع المنتجة في ألهانهع مثل الإبداع والابتكار ومواكبة التطورات ال ديثة.

 المصرفية الدولية مواكبة المعايير -

 ، ومه أهع هذه المعايير:(International banking standards)يجب علح المصارف مواكبة المعايير المصرفية الدولية 

o تدعيم رؤوس أموال المصارف 

لقد اهتمت لجنة بازل بافاية رأس المال في المصارف لوضع قواعد جديدة تعاس المخاطر ال قيقية التي يواجهها العمل  
بما أدرجت لجنة بازل أنواع جديدة مه  %.8المصرفي في الوقت الراهه، حيث حددت ال د الأدنح لكفاية رأس المال بن بة 

 المخاطر مه شأنها أن تزيد مه ال جع المطلق لمتطلبات رأس المال.

o  تطوير السياسات الائتمانية للمصارف 

لمن  الائتمان، وبفاية سياسات تقييع جودة الأصول، وبفاية  لقد أكدت لجنة بازل علح ضرورة بفاية القواعد الإرشادية
مخصصات الديون المعدومة، ووضع ضوابط لل د مه مخاطر التربز الائتماني، حيث وضعت اللجنة حدوداً لتعامل 
ود المصرف مع مقترضيه فردييه أو مجموعة المقترضيه الذيه يرتبطون بعلاقات مع  دارة المصرف، وتقدر عادة هذه ال د

 %.25بن بة مه رأس المال تصل  لح 

o الاهتمام بإدارة المخاطر 

أصب ت الصناعة المصرفية ترتكز اليوم علح فه  دارة المخاطر، وللي في ظل بيئة تت ع بانفتاح غير م بوق علح الأسواق 
ة المخاطر، يتطلب مه المصارف المالية العالمية والتطور التكنولوجي ال ريع وتنامي استخدام الابتكارات المالية.  ن ح ه  دار 

 القيام بأربع خطوات مترابطة: 
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  ت ديد المخاطر التي يتعرض  ليها العمل المصرفي )مخاطر ائتمانية، مخاطر تغيرات أسعار الفائدة، مخاطر
 ال معة، مخاطر تشغيلية، مخاطر قانونية، مخاطر  لكترونية...(.

 لومات مناسبة.قياس هذه المخاطر بصفة م تمرة مه خلال نظام مع 

 .اختيار المخاطر التي يرغب المصرف بالتعرض  ليها 
 .مراقبة هذه المخاطر باستخدام معايير مناسبة واتخال القرارات الص ي ة في الوقت المناسب 

o التنبؤ المبكر بالأزمات المصرفية 

للمصارف بالاستخدام الكفا ت تاج المصارف  لح  نشاا وحدات للتنبؤ المبار بالأزمات المصرفية، الأمر الذي ي م  
 لمواردها، وزيادة قدرتها  لح مواجهة المخاطر الم تملة مه خلال استخدام الوسائل والأدوات الملائمة.

o تحديث النظم الإدارية والسياسات المصرفية 

ل الخبرة ونوعية نظراً للأهمية التي ي ظح بها ت ديث النظع الإدارية وال ياسات المصرفية، فقد وضعت لجنة بازل عناصر مث
الإدارة والطبيعة القيادية للأشخاص والقدرة علح اتخال القرارات المخاطرة ضمه العوامل التي تؤخذ بال  بان عند ت ديد 
م تويات رأس المال المناسبة لكل مصرف، وللي باعتبار أن القيادة الناج ة أكثر قدرة علح التكيف مع الم تجدات وت  ه 

 الخ ائر. دارة المخاطر وتقلل 

 تفعيل دور الدولة والبنك المركزي لتطوير أداء الجهاز المصرفي -

في تطوير الجهاز المصرفي، وللي  (Central Bank) لا يماه  غفال دور الدولة ومؤس اتها المختلفة وخاصة البني المربزي 
 مة والت رر الاقتصادي العالمي.مه خلال وضع تشريعات تتلاام مع الم تجدات علح ال احة المصرفية الدولية في ظل العول

 مستويات جودة الخدمة المصرفية 2-3
 يماه تمييز خم ة م تويات لجودة الخدمة المصرفية:

  الجودة التي يتوقعها العميل(Expected quality).وهي الجودة التي يرى العملاا وجوب توافرها في الخدمة : 
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  الجودة المدربة(Perceived quality)خدمة مه وجهة نظر المصرف مقدم الخدمة والذي يتوقع أنها : وهي جودة ال
 ستشبع حاجات ورغبات العميل.

  الجودة الفعلية(Actual quality).وهي الجودة التي ت ؤدي بها الخدمة فعلًا : 
  الجودة الفنية(Technical quality)مياً. : تشير  لح الجوانب الكمية للخدمة، بمعنح تلي الجوانب التي يماه قياسها ب 
  الجودة الموجهة للعملاا(Customer-oriented quality) هي الجودة التي و عد بها العملاا مه خلال ال ملات :

 الترويجية للخدمة.

وعلح الرغع مه وجود هذه الم تويات للخدمة المصرفية، يبقح قياس جودة الخدمة المصرفية مه خلال العلاقة بيه ما يتوقعه 
وللي علح الن و الذي  ،الأكثر أهميةصرفية وإدراكه لها أي الخدمة المقدمة فعلًا )الجودة الفعلية( هو العميل مه الخدمة الم

 سنبينه لاحقاً.

 أبعاد جودة الخدمة المصرفية 2-4  
بها يشال ضمان النجاح والاستمرار والنمو  (Differentiation) لا بانت الجودة تمثل ثمه الدخول  لح ال وق، فإن التمايز 

. لجودة الخدمات ومنها الخدمات خرآو  أصب ت الخدمة المتمايزة هي الأساس في المفاضلة بيه مصرفٍ حيث  في ال وق،
المصرفية أبعاد بثيرة، وهي تختلف عه أبعاد جودة المنتجات المادية الملموسة )الأداا، ال مات، الموثوقية، المطابقة، المتانة، 

 المدربة(، ومه أهع أبعاد جودة الخدمات المصرفية:  ماانية الإصلاح، الجماليات، الجودة

 Tangibilityالملموسية  -

نظيف تمثل المظهر المادي للمنشأة الخدمية ومعداتها والعامليه فيها ووسائل الاتصال الم تخدمة فيها... فوجود جهاز تلفون 
لجودة الخدمة الفندقية. الأمر مشابه في  في الفندق وبذلي المرايا وأغطية ال رير يعد مظهراً مادياً ملموساً  في غرفتي

المصارف، حيث تعد العدد والأدوات وأجهزة الصراف الآلي ووسائل الراحة والتهوية المناسبة والزي الرسمي للعامليه في 
 المصرف والماان المناسب لهع لكي يتمانوا مه تقديع الخدمة للعميل مظهراً مادياً لجودة الخدمة المصرفية.
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 Reliabilityة الموثوقي -

 لا بانت الموثوقية بالن بة للمنتج المادي تعني ميل المنتج للعمل بشال م تمر خلال حياته المتصورة أو المتوقعة 
(Designed Life) بالمصرف،  العميلدرجة ثقة ، فإن الموثوقية بالن بة للخدمة أمر مختلف، حيث تعبر موثوقية الخدمة عه

الخدمة  يععه قدرة المصرف علح تقد يضاً ، وتعبر أالخدمات التي وعد بها بدقة وثباتفاا بالو  علحوعه مدى قدرة المصرف 
وبما أن العملاا يفضلون التعامل مع المصارف التي تفي بوعودها خاصة بما يتعلق  العميل. يطلبهافي الوقت الذي 

 بالخدمات الجوهرية، فإن المصارف يجب أن تكون مدربة لتوقعات عملائها. 

 Responsivenessتجابة الاس -

الاستعداد علح استف اراتهع، مه خلال  ي والرد الصر  العملااتعني قدرة ورغبة المصرف في المبادرة  لح م اعدة 
(Willingness) يقنعهع، والعمل علح حلها ب رعة وبفااة، بما يهعلشااو  والاستجابة العملااتعامل الفعال مع بل متطلبات لل 

الخدمة  يعتعبر عه المبادرة في تقد فهيضافة  لح للي ه قبل المصرف الذي يتعاملون معه.  رام مواحت يربأنهع م ل تقد
 العامليه في المصرف بصدر رحب، وهذا مه شأنه أن يعزز ثقة العميل بالمصرف. مه قبل

 Assurance الأمان -

المعاملات مع المصرف مه الشي أو  خلويعاس الأمان معرفة العامليه وقدرتهع علح  لهام الثقة للعملاا. ويشير  لح  
 والشي، الأمر الذي يعززالخطأ  خالية مهن الخدمة المقدمة لهع أب للعملااالاطمئنان  يعطيأن الأمان  يث، حالمخاطرة

وربط تي تالو بالعلاقةويتج ود ب وب الثقوة . المصرفب بالعامليه العميلدرجة ثقة  يعاسالاطمئنان النف ي والمادي، وهذا 
ففي بعض سياسات الخدمات المصرفية يب ث المصرف  ،ميهأت التوراق المالية ووبالالأبالمصورف مثول وسطاا ا يلالعم

 العميل.ا بويه العامليه في المصرف و عه بناا الثقة والوولا

 Empathyالتعاطف  -

تلبي حاجاته، وتتمثل أيضاً  تقديع الخدمة التي والرغبة في يتهشعاره بأهمإو  العميلبداا روح الصداقة وال رص علح   هو 
 يةعطاا المعلومات الكافح   وحرصهع علالعامليه فيه ب اجات العملاا  دارة المصرف و  يهفي مدى الاهتمام الذي تبد

ع واستف اراتهع بدرجة عالية مه الإح اس والم ؤولية والالتزام بالعمل. يتضمه هذا في خاطره يجولعه بل ما  ي ةوالص 
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لاقات جيدة مع عملاا المصرف ي ودها الاحترام، مما ي هل عملية الاتصال وتفهع العملاا والعناية بهع، البعد  لاً بناا ع
 .بطرائق  ن انيةلمشالاتهع حلول والعمل علح  يجاد 

 والجدول الآتي يلخص أبعاد جودة الخدمة المصرفية:

 : أبعاد جودة الخدمات المصرفية(1-2)الجدول 

 الشرح البعد

 الملموسية

 حداثة وجالبية مظهر المصرف.                                            

 مظهر العامليه في المصرف.            المظهر المادي للخدمة المصرفية

الت هيلات المادية: براسي لجلوس العملاا، نظام                                            
 تكييف، ...

 ق بهأداا موثو  الموثوقية

 الوفاا بالوعود في الأجل الم دد.             

 معلومات دقيقة وص ي ة.             

  مؤهلات وبفااات العامليه في المصرف.             

 ال رعة والفائدة )المنفعة( الاستجابة

  علام العملاا بآجال الوفاا بالخدمة.             

 عاملات.سرعة تنفيذ الم             

 سرعة الرد علح شااوى العملاا.             

  

  ح اس العملاا بالأمان  الأمان

 ضمان ال صول علح الخدمة في الموعد.                

 انعدام المخاطر في التعاملات مع المصرف.                

  أداا سليع للعامليه في المصرف.                 
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 هتمام بالعميلالا التعاطف

 فهع ومعرفة حاجات العملاا. 

 وعي أهمية العميل.

  ملاامة ساعات العمل لالتزاماته.

 عناصر الجودة الشاملة في الخدمات المصرفية 2-5
 Total Management) جراا تطبيقها لمنهج  دارة الجودة الشاملةمه الصناعية  المنشآت ن النتائج الإيجابية التي حققتها 

Quality،) خدماتها،دارة وت  يه جودة لإبوسيلة  الاعتماد عليهاعلح  -ومه بينها المصارف - المنشآت الخدمية شجعت 
 .ع ت قيق رضا عملائهاثومه 

في المنظمة علح حد سواا، لضمان ولاا  عامليهبأنها الجهد الم تمر للإدارة وال (TQM) يماه تعريف  دارة الجودة الشاملة
، مما العملااه، وي ف زه لجلب المزيد مه اظمة، ورضاهع لفترة طويلة مه الوقت؛ حيث  ن رضا العميل يعزز ولاالعملاا للمن

 يتطلب  عطاا العميل امتيازات  ضافية حتح تضمه المنظمة ولااه الدائع.

عرف الجودة الشاملة حيث ت  ، العام اعه مفهومهجوهرياً في الخدمات المصرفية لا يختلف   ن مفهوم  دارة الجودة الشاملة
، وللي إحدى المداخل الإدارية الشاملة للعولمة والهادفة  لح الت  يه الم تمر في أنشطة المصرف بالللخدمات المصرفية ب

 ة.علح التعامل مع البيئة التناف ية العالمي  دارة المصرفوم اعدة  ،تقديع خدمات مرتفعة الجودة للعملاا مه أجل

ودة الشاملة في الخدمات المصرفية قيام الإدارة العليا بالمصرف التربيز علح أربعة عناصر أساسية، يقتضي مدخل  دارة الج
 الآتي:يوض ها الشال 
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 : عناصر إدارة الجودة الشاملة بالمصرف(2-2)الشكل 

               
 وفيما يلي شرح مختصر لهذه العناصر:

 مشاركة العاملين -

، التي تقوم علح توفير وتداول (Management Participative) ه علح مفهوم الإدارة بالمشاربةيعتمد مبدأ مشاربة العاملي
وانطلاقاً مه للي  ع الإدارية وإشراكهع في عملية اتخال القرار.هالمعلومات بيه العامليه داخل المنظمة علح اختلاف م تويات
المصرفية المقدمة للعميل، بمعنح  عطائهع ات جودة الخدممه فإن مشاربة العامليه في المصرف تتي  لهع الفرصة للتأكد 

ال ق في  يقاف أو عدم تقديع خدمة لا تفي بمعايير الجودة المطلوبة، وبذلي قيام المديريه بتشجيع العامليه علح  بداا آرائهع 
 .العليا بالمصرففقط علح م تويات الإدارة  ق أفضل في الأداا، ب يث لا ياون للي حاراً ائع حول طر تهوطرح تصورا

مه قبل بل العامليه تلبية رغباته  هعلح أداا المصرف بال وتوقعياون العميل  أن حاعأهمية مشاربة العامليه  لح  تعود
 Top) لح الم توى الإداري الأعلح  (First Line of Management)في المصرف بدااً الم توى الإداري الأدنح 

Management) للانفصال، بمعنح أن الخدمة المصرفية تتطلب تفاعلاً لخدمة المصرفية غير قابلة للي علح اعتبار أن ا، و 
(Interaction ) العامليه  شراك ومشاربة (. وبالتالي يماه القول أن (، ومتلقيها )العملااالمصرفبيه مقدم الخدمة )موظفو

يه بال  بان أن العامليه بالمصرف في المصرف هي مفتاح لنجاح جهود المصرف الرامية  ل ت  يه جودة خدماته، آخذ
 . (Internal Customers)هع العملاا الداخليون للمصرف 

التقييم المقارن

Benchmarking

مشاركة العاملين

Employees involvement

التحسين المستمر

Continuous improvement

التركيز على العميل

Customer focus

إدارة الجودة الشاملة 
بالمصرف
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واحد في  طرفلا تعد م ؤولية  ن ت قيق  دارة الجودة الشاملة للخدمات المصرفية 
تطبيق معايير  )عامليه وإدارة(الجميع  هي م ؤولية جماعية تتطلب مه، وإنما المصرف

 .باستمرار الجودة، لت  يه خدماتهع
 

 التركيز على العميل -

 دارة المصرف بالب ث الم تمر عه الوسائل والأساليب التي ت قق رضا ( قيام Customer Focusالتربيز علح العميل )يعني 
عرف الذي ي   يعتمد التربيز علح العميل علح المفهوم الت ويقي. وسبب وجوده المصرفباعتباره مصدر رب ية وللي  العميل،

تكون موجهة المصارف فل فة مفادها أن جميع سياسات وخطط ذا يعاس وه ،(Customer Orientation) بالتوجه بالعميل
لافتراضات هذا التوجه فإن الاهتمام باحتياجات  بالدرجة الأولح ن و العميل ورضاه باعتباره م ور ارتكاز المصرف، ووفقاً 

 .لنجاح المصرفيقي المدخل ال ق يمثلورغبات العميل 

 تحسين المستمرال -

خدماته التزام المصرف بال عي المتواصل ن و ت  يه جودة ب للخدمات المصرفية مشروطت قيق  دارة جودة شاملة   ن
يتطلب تقليل الخطأ، تخفيض التكلفة، تطوير نمط تقديع الخدمة، است داث الأمر الذي  .العمل علح تطويرها بصورة م تمرةو 

. وتجدر الخدمة في التوقيت والماان الملائميه هعجديدة تلبي الاحتياجات المتطورة والمتغيرة للعملاا، وت ليمية مصرفخدمات 
هو عملية بطيئة تتطلب وقتاً وتخصيص  (Continuous quality improvement)الت  يه الم تمر للجودة الإشارة هنا  لح أن 

 .الموارد اللازمة

 التقييم المقارن  -

التي تتصف بأدائها  للمنشآت لح عملية تقييع ومقارنة الممارسات الإدارية ( Benchmarking)وب التقييع المقارن يشير أسل
)المصرف في  المنشأةوم اولة تطبيق أفضلها أو تطويرها بما يتلاام مع  ماانيات وظروف )المنشآت الرائدة( المتفوق 

تخدم بغرض اكتشاف أفضل الأساليب والممارسات الإدارية المطبقة في  حالتنا(، وبالتالي فإن أسلوب التقييع المقارن ي  
وتتمثل في المصارف التي (، Industry Leaders) المصارف الأخرى المناف ة، وخاصة تلي التي يطلق عليها قادة الصناعة

 .مرتفعة أداات قق معدلات 
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التي تمثل ( Target firm)والشربة الم تهدفة  (Initiator firm)يوجد في بل عملية تقييع مقارن طرفان: الشربة المبادرة 
شربة متمايزة بأدائها التشغيلي المثالي، وال مة المميزة لها هي انفتاحها المذهل علح الشربة المدروسة. هذه الأخيرة هي 

 .الشربات الأخرى 

 ت  تخدم في عملية التقييع المقارن مقاييس عدة أهمها:

أمثلة علح الن ب  (ROI)والعائد علح الاستثمار  (ROA)العائد علح الأصول  ديع: Financial ratios الن ب المالية -
 التي يماه أن ت  تخدم لمقارنة الأداا المالي للشربة المبادرة بالأداا المالي للشربة الم تهدفة. المالية

الشربة للموارد النادرة المتاحة تعد ن ب الإنتاجية مفيدة في قياس مدى استخدام : Productivity ratios ن ب الإنتاجية -
 بشال فعال. لها

رضا العملاا، وعدم رضا العملاا، ومقارنات رضا عملاا : Customer-related results النتائج المتعلقة بالعملاا -
 .هي أمثلة علح النتائج المتعلقة بالعملاا( الشربة الم تهدفة)بة المبادرة برضا عملاا الشربات المناف ة ر الش

 .نتائج التشغيل مهمة لرصد وتتبع فعالية عمليات الشربة: Operating results التشغيل نتائج -
 .رضا الموظف هو مثال علح مقاييس الموارد البشرية: Human resource measures مقاييس الموارد البشرية -
 .الجودةمعدلات الرفض والقدرة والأداا هي أمثلة علح مقاييس : Quality measures مقاييس الجودة -
 .تعد بيانات حصة ال وق مؤشراً أساسياً لنجاح الأعمال: Market share data بيانات حصة ال وق  -
 .تشمل الأهداف وال ياسات والإجرااات التي تتبعها الشربة: Structural measures التدابير الهيالية -

 نماذج تقييم جودة الخدمة المصرفية 2-6
لا يماه قياسه لا يماه ما “ ، وللي باعتبار أنهساسية لتطوير جودة المنتجات والخدماتعملية القياس أحد الم اور الأتعد 

مه حيث الوقت والمال، أن عملية القياس مالفة  منشآت الأعمالاعتقاد بعض  -أحد رواد الجودة -  Crosbyناقش . ”تطويره
ت ديد مدى تطور أو تراجع الكفااة بغيابها  أن المالف للمال والمضيع للوقت هو عدم وجود مقاييس، حيث لا يماه وأكد

 الإنتاجية وم توى الخدمة. 
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)وللي علح أساس خصائصها القابلة  ت ديد وقياس الجودة في مجال ال لع المادية والمختصيه لا بان بإماان الباحثيه 
الجودة في مجال الخدمات  ع لا يزالون يواجهون صعوبة في تعريف وقياسنه(، فإوغيرها للقياس بالطول، الوزن، الصلابة

 .تدربه ال واس يا لالكون الخدمة ش نظراً 

أكثر هذه النمالج يعد لقياس وتقييع جودة الخدمات، غير أن نمولج جودة الخدمة مختلفاً  اً لجو نم 19 الباحثون لقد وضع 
 بشال مختصر هذا النمولج: فيما يلي  نوض وس، شهرة وتطبيقاً 

 Gaps) : نمولج الفجواتعدةت ميات ( بServQualو )ب الذي يعرف اختصاراً  (Quality Service) نمولج جودة الخدمة ي مح

Modelالإدراكات ناقص التوقعات (؛ (Perceptions Minus Expectations) فرق النتيجتيه ؛ (Different Scores).  بما ي مح
. 1985وللي في عام  Parasuraman,  Zeithaml and Berryوهي اختصار لأسماا الباحثيه الذي طوروه وهع  PZBبنمولج 

ينطلق هذا النمولج مه الأبعاد الخم ة لجودة الخدمات التي لبرناها سابقاً )الملموسية، الموثوقية، الاستجابة، الأمان، 
 الآتي(، والشال العميل)أربع فجوات مه جهة مقدم الخدمة، وفجوة مه جهة التعاطف(، ويقوم علح قياس خمس فجوات 

 .مختلف هذه الفجواتيوض  
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 PZB: نموذج جودة الخدمة (3-2)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

أما الجزا (، External measurement)يمثل الجزا العلوي مه النمولج الفجوة المتعلقة بالعميل وهي تتطلب قياساً خارجياً 
. وفيما يلي شرح (Internal measurement)قياساً داخلياً  ال فلي فيمثل الفجوات الأربع المتعلقة بمقدم الخدمة وهي تتطلب

 مختصر لهذه الفجوات الخمس:

 

 

 2الفجوة 

 الخدمة المدركة

 العميل

 الحاجات الشخصية
اتصالات الكلمة 

 قةالمنطو
 الخبرات السابقة

 الخدمة المتوقعة

معايير الخدمة )ترجمة الإدراكات 

 إلى معايير لجودة الخدمة(

 إدراك الإدارة لتوقعات العملاء

تقديم الخدمة )بما فيها 

 الاتصالات الخارجية مقدم الخدمة الاتصالات السابقة واللاحقة(

 4الفجوة 
 3الفجوة 

 1الفجوة 

 5الفجوة 
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 Gap 1الفجوة الأولى  -

لهذه التوقعات. فقد يتوقع عملاا  (Service Provider) تبيه هذه الفجوة الفرق بيه توقعات العملاا وإدارك مقدم الخدمة
قد لا ياون لديها التصور الكافي لهذه التوقعات، وقد تفكر مثلًا بتهيئة  المصرف استجابة سريعة ل اجاتهع، وإدارة المصرف

 أفضل لأماكه انتظار العملاا بدلًا مه ت ريع خدمات المصرف. وتنتج هذه الفجوة عه أسباب عدة أهمها:

 .غياب الب وث ال وقية التي يقوم بها المصرف والتي تمانه مه معرفة حاجات ورغبات عملائه 
 ت ضعف الاتصالا(Communication ) بيه العامليه الذي يقدمون الخدمة للعملاا وإدارة المصرف، وللي لتعدد

 التي تفصلهع عه هذه الإدارة. ( Levels of management)الم تويات الإدارية 

   Gap 2 الفجوة الثانية -

مقدمة للعملاا، فقد تكون  دارة المصرف تنتج هذه الفجوة عه الفرق بيه  دراك الإدارة لتوقعات العملاا ومواصفات الخدمة ال
مدربة لتوقعات عملائها وحاجاتهع،  لا أنها لا تترجع هذا الإدارك  لح مواصفات للخدمة تلبي توقعات العملاا وحاجاتهع، 

 وتنتج هذه الفجوة عه أسباب عدة أهمها:

  اللازمة والكافية للالتزام بجودة عدم التزام  دارة المصرف بجودة الخدمة، فقد لا تخصص  دارة المصرف الموارد
 الخدمة.

  .عدم ت ديد المصرف الهدف مه ت  يه جودة خدماته 

  .عدم اعتماد المصرف بشال بافٍ علح التكنولوجيا التي تماه المصرف مه تنميط العمليات التي يقوم بها 

 Gap 3  الفجوة الثالثة -

 ليع الفعلي للخدمة، ولذلي ي ميها البعض بفجوة الأداا الفعلي تنتج هذه الفجوة عه الفرق بيه مواصفات جودة الخدمة والت
، فقد تكون الخدمة التي يقدمها المصرف لعملائه مختلفة عه المواصفات الخاصة (Service Performance Gap)للخدمة 

 بهذه الخدمة. 
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 تنتج هذه الفجوة عه أسباب عدة أهمها:

  عدم وضوح الأدوار(Role ambiguity) يمتلي العاملون في المصرف المعلومات اللازمة لأداا الخدمة ، قد لا
 المصرفية بالمواصفات المطلوبة.

 .التعارض بيه سياسة المصرف ومواصفات جودة الخدمة 

  عدم ملاامة العامليه للعمل(Employee- Job Fit) فقد لا ياون العامل في المصرف ملائماً للعمل المطلوب ،
 الاختيار والتعييه التي يتبعها المصرف. منه، وللي ب ب سوا سياسات 

 .عدم تلقي العامليه في المصرف التدريب الكافي والمطلوب لتقديع الخدمة بالمواصفات المطلوبة 

 الخ... 

 Gap 4الفجوة الرابعة  -

داً تنتج هذه الفجوة عه الفرق بيه الخدمة المقدمة فعلًا والاتصالات الخارجية، بمعنح أن المصرف قد ياون قدم وعو 
للعملاا مه خلال اتصالاته بهع لا تتطابق مع الأداا الفعلي للخدمة، ولهذه الفجوة أسباب بثيرة أهمها ميل المصرف 
لإعطاا وعود مبالغ فيها ب بب رغبته بجذب عملاا جدد أو بفعل تقليد المصارف المناف ة الي تبالغ بوعودها دون  دراك 

بالتصري ات والإعلانات التي يقوم بها المصرف، ولكه حيه يجد العميل المصرف لذلي. حيث تتأثر توقعات العملاا 
 أن الخدمة مخالفة لتوقعه، سيدرك أن الاعلان بان مبالغاً فيه وياون الاتصال الخارجي قد شوه ما بان العميل يتوقعه. 

 Gap 5الفجوة الخامسة  -

هي تمثل الفجوة النهائية لجميع الفجوات ال ابقة، ويتع تمثل هذه الفجوة الفرق بيه الجودة المدربة والجودة المتوقعة. و  
علح أساسها ال اع علح جودة الخدمة بال. وتظهر هذه الفجوة  لا ظهرت  حدى الفجوات ال ابقة أو بلها، لأن ظهور 
ة واحدة مه هذه الفجوات يعني أن الخدمة المقدمة لع تقابل توقعات العميل. ولكي يتماه المصرف مه سد هذه الفجو 

 عليه أن ي د الفجوات الأربع ال ابقة. 

علح الرغع مه الشهرة الواسعة التي نالها نمولج جودة الخدمة، وتطبيقه في العديد مه دول العالع وأخيراً، يماه القول أنه 
ه لع يأخذ لكونعلح مختلف أنواع الخدمات،  لا أنه لع ي لع مه انتقادات العديد مه الباحثيه سواا مه الناحية المفاهيمية 
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، فبدل التربيز علح توقعات العملاا بان التطبيقيةمه الناحية أو بال  بان التكاليف المرتبطة بتطوير جودة الخدمة؛ 
الأفضل التربيز علح المعايير التي يرتكز  ليها العملاا، بما أنهع يرون أنه مقياس لا يصل  لكل أنواع الخدمة، ويوجد 

طريقة قياس جودة الخدمة علح أساس الفرق بيه  دراكات  . بما انتقد هؤلاا الباحثون مشاكل احصائية مصاحبة للنمولج
 ، لا سيما أن التوقع مفهوم ي وده الغموض.وتوقعات العملاا
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 :الثاني أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .صعبة مقارنة بتعريف جودة الخدمة المصرفية غير الملموسة تعريف جودة ال لع الملموسةعملية  1
   لجهود التي تتطلبها جودة الخدمة المصرفية أكبر مه الجهود التي تتطلبها جودة ال لع الملموسة.ا 2
   .الم ور الأساسي لجودة الخدمة المصرفية هو رضا العميل 3
   .خدمات المصرفيةبتطوير الترافق يثمر ما لع يله لدى المصارف تطوير العنصر البشري العامل  ن  4
   .خطوات مترابطة بخمسارة المخاطر يتطلب مه المصارف القيام  ن ح ه  د 5
   .يماه تمييز خم ة م تويات لجودة الخدمة المصرفية 6
   لا تختلف أبعاد جودة الخدمة عه أبعاد جودة ال لعة. 7
   عه الموثوقية بالن بة للخدمة المصرفية. الموثوقية بالن بة للمنتج الماديتختلف  8
   .ف مفهوم  دارة الجودة الشاملة في الخدمات المصرفية جوهرياً عه مفهومه العاميختل 9

   .المصرف هع عملاا داخليون للمصرففي  ن و العامل 10

   .نمولجاً مختلفاً لقياس وتقييع جودة الخدمات 29وضع الباحثون  11

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

في الطبيعة  ب( الاختلاف ؛ النمطية والتشابه في الطبيعة الإجرائية للخدمات المصرفية أ: المصرفية وسيلة للتمايز نتيجةجودة الخدمات تعد  -1
 عدم وجود قوانيه ناظمة لإجرااات الخدمات المصرفية. ؛ د( لخدمات المصرفيةا  جرااات ؛ ج( ازدواجيةالإجرائية للخدمات المصرفية

توقعات العميل ؛ ب( مه  دراكه للخدمة الفعلية المقدمة أقلتوقعات العميل للخدمة المصرفية  لا بانت: أ(  ديئةتكون الخدمة المصرفية ر  -2
د( لا  ؛توقعات العميل للخدمة المصرفية أكبر مه  دراكه للخدمة الفعلية المقدمةج( ؛  دراكه للخدمة الفعلية المقدمة ت اوي للخدمة المصرفية 

 شيا مما سبق لبره.

 د( بل ما سبق لبره.؛ الرهون العقارية والقروض الشخصية ؛ ج(ح ابات التوفير ؛ ب(ال  ابات الجاريةأ( خدمات صيرفة التجزئة: تضمه ت -3

 %.14%؛ د( 12%؛ ج( 10ب(  %؛8أ( حددت لجنة بازل ال د الأدنح لكفاية رأس المال بن بة:  -4

أربعة ب( ؛ عناصر أساسية ثلاثة : أ( رفية قيام الإدارة العليا بالمصرف التربيز علحيقتضي مدخل  دارة الجودة الشاملة في الخدمات المص -5
 .عناصر أساسية ؛ د( ستةعناصر أساسيةج( خم ة  ؛عناصر أساسية

؛ ج( في المصرف طرفيهم ؤولية  ؛ ب( م ؤولية طرف واحد في المصرف هي: أ(  ن ت قيق  دارة الجودة الشاملة للخدمات المصرفية -6
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 للجميع في المصرف. م ؤولية جماعية د(؛ في المصرفثلاثة أطراف ولية م ؤ 

 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

. البر هذه الم اور، واشرح م ور تنويع الخدمات (:  ن تطوير جودة الخدمة المصرفية يتطلب مه المصارف العمل علح م اور عدة1ال ؤال )
 المصرفية.

 {2-2توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100ه دقيقة. الدرجات م 6}مدة الإجابة:  
تطوير ال ياسات . البر هذه المعايير، واشرح تطوير جودة الخدمة المصرفيةمواكبة المعايير المصرفية الدولية مه متطلبات  تعد (:2ال ؤال )

 بواحدةٍ مه هذه المتطلبات. الائتمانية للمصارف
 {2-2ه للإجابة: الفقرة توجي .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة: 

 البر م تويات جودة الخدمة المصرفية.( 3ال ؤال )
 {3-2توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 (: اشرح الملموسية كأحد أبعاد جودة الخدمات المصرفية.4السؤال )
 {4-2الفقرة  توجيه للإجابة: .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 . مدخل  دارة الجودة الشاملة في الخدمات المصرفية(: اشرح الت  يه الم تمر بأحد عناصر 5ال ؤال )
 {5-2توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  

 .PZBنمولج جودة الخدمة اشرح الفجوة الأولح في (:  (:6ال ؤال )

 {6-2توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100ة. الدرجات مه دقيق 5}مدة الإجابة:  
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 تسعير الخدمات المصرفية :الثالثالفصل 
 Pricing of Banking Services                                           تسعير الخدمات المصرفيةعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
، المزيج الت ويقي Competitive Advantage، الميزة التناف ية Differentiationز ، التمايPricing Decisionsقرارات الت عير 

Marketing Mix المناف ة ال رة ،Pure Competition المناف ة الاحتكارية ،Monopolistic Competition احتكار القلة ،
Oligopolistic Competition المناف ة الاحتكارية المطلقة ،Pure Monopolyة ال وقية ، ال صMarket Share سياسة التغلغل ،

Penetration Policy سياسة ال عر النف ي ،Psychological Price Policy التكلفة المتوسطة المرج ة ،Weighted Average Cost ،
 .Marginal Cost، التكلفة ال دية Target Profits، الأرباح الم تهدفة Break-Evenنقطة التعادل 

 ملخص الفصل:
ت عير الخدمات المصرفية التي تقدمها المصارف لعملائها، حيث يبدأ الفصل بعرض مفهوم ت عير الخدمة المصرفية مقارنة ناول هذا الفصل يت

ت بت وووعير ال ووولع المادية الملموسوووة وتبيان مختلف الأشووواال والم وووميات التي يماه أن يأخذها ال وووعر، لننتقل بعد للي  لح توضوووي   أهمية قرارا
الداخلية العوامل الخدمات المصووووووورفية وضووووووورورة  يلائها العناية اللازمة مه قبل المصوووووووارف. سووووووونربز المناقشوووووووة بعد للي علح مختلف ت وووووووعير 
، والتي يماه أن يؤدي أخذها بال  وووووووبان  لح ت قيق هدف المصووووووورف مه ت وووووووعيره قرارات ت وووووووعير الخدمات المصووووووورفية علحالمؤثرة والخارجية 

مه ال ووووياسووووات ال ووووعرية التي حددها لنف ووووه. لنختتع الفصوووول أخيراً بعرض طرائق ت ووووعير الخدمات المصوووورفية مع لخدماته المصوووورفية، وللي ضوووو
 التربيز علح ثلاثةٍ منها: نقطة التعادل والأرباح الم تهدفة، التكلفة المتوسطة المرج ة، التكلفة ال دية. 

 قادراً علح أن: سياون الطالب في نهاية هذا الفصل مخرجات والأهداف التعليمية:ال

 .آلية الت عير المصرفي يشرح .1
 .ي لل أهمية قرارات ت عير الخدمات المصرفية .2
 .ت عير الخدمة المصرفيةت عند اتخال قرارا نخذ بال  باؤ ي دد العوامل التي يجب أن ت .3
 . يشرح ال ياسات ال عرية المصرفية .4
 يقيع طرائق ت عير الخدمات المصرفية. .5

 مخطط الفصل:
 The concept of bank pricing. ت عير المصرفيمفهوم ال 3-1
 The importance of banking pricing decisions. أهمية قرارات ت عير الخدمات المصرفية 3-2
 Factors affecting pricing decisions for banking services. لخدمات المصرفيةاالعوامل المؤثرة في قرارات ت عير  3-3
 Banking pricing objectives. لخدمات المصرفيةأهداف ت عير ا 3-4
 Banking pricing policies. سياسات ت عير الخدمات المصرفية 3-5
 Banking pricing methods. طرائق ت عير الخدمات المصرفية 3-6
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 مفهوم التسعير المصرفي 3-1
ولل عر تعريفات وأشاال وم ميات بثيرة  .(Price) ن ت ديد مفهوم الت عير المصرفي يقتضي ت ديد مفهوم ال عر لاته 

(، ولكنها بقدر ما هي مختلفة بالشال بقدر ما هي متماثلة بالمضمون، وانطلافاً مه هذه التعريفات الكثيرة 1-3)انظر الشال 
 ي يدفعها العميلر عنها بوحدة نقدية، أو أنه القيمة النقدية أو العينية التعبَّ قيمة ال لعة الم   هوال عر لل عر يماه القول أن 

ل لع والخدمات المعروضة في وقت معيه افه ترجمة قيمة  ونظير حصوله علح ال لعة أو الخدمة في فترة معينة، أو ه
 معيه  لح قيمة نقدية وفقاً للعملة المتداولة في المجتمع.وماان 

أنه العملية التي بشال عام القول  لا يختلف مفهوم الت عير المصرفي عه المفهوم العام للت عير بشال جوهري، حيث يماه
لكافة المتغيرات البيئية الم يطة بعمل  ، وفقاً أو هبوطاً  صعوداً  يتع مه خلالها  عطاا قيمة للخدمة المصرفية قابلة للتعديل

ها عه مدى قناعتهع بأهمية المنافع التي ي صلون علي فضلاً  ،وبما يتفق والقدرات الشرائية للعملاا ،المؤس ات المصرفية
 جراا دفع هذه القيمة. مه 

 : أشكال ومسميات السعر(1-3)الشكل 

 
 

السعر

الثمن

دالفوائ

الرسوم

العمولات

الأتعاب

ةالتعرف
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 أهمية قرارات تسعير الخدمات المصرفية 3-2
لا شي أن الجميع مه أفرادٍ ومؤس ات ودول يتعاملون بأسعار ال لع والخدمات يومياً، والمجتمع ينظر  لح ال عر نظرة معبرة 

 ومه أهع النقاط التي تؤبد أهمية قرارات ت عير الخدمات المصرفية:عه حاجاته ورغباته واهتماماته وطموحاته. 

نتيجة عدم  ماانية تغييرها ب هولة  لا تع تنفيذها، مما دعا أغلب  (Pricing decisions)الت عير  قراراتتأتي أهمية  -
. م تهلكيهووفق أوضاع المناف يه وقرارات ال ،الشربات  لح بناا هياكل سعرية مختلفة ضمه شروط اقتصادية

عندما تكتشف هيال أسعار المناف يه يماني ت عير منتجاتي/ خدماتي بطريقة : "قائلاً  Larry Kahanerيوض  للي 
 ".أن تدرس الأسعار التي من ها مناف وك لجذب العملاا تناف ية لك ب الأسواق، وعليي أيضاً 

بيه المنتجات عالية الجودة والمنتجات  (Differentiation)يز ا، فال عر ي اهع عادة في التمالعلاقة بيه ال عر والجودة -
مه وعلح العاس  ،ال عر المنخفض يبيه بأن المنتجات قليلة التكلفة منخفضة الجودة في خواصها .الجودة منخفضة

 (Competitive Advantage) ن الميزة التناف ية  .يعبر ال عر المرتفع عه الجودة والتكلفة العالية لخواص المنتجللي 
 العملاايعتقد و يز اب عر أقل )ميزة التكلفة الأقل( أو باستخدام بعض أساليب التمأفضل تت قق مه خلال تقديع منتج 

 تمايزه، حيث أن الأسعار هي دليل العميل لجودة المنتج المصرفي.أعلح مقابل  أنه ي ت ق سعراً 
رار بتخفيض هامش الرب  المعطح للوسطاا ي اعد الت عير علح ت ديد الفرص عند اختيار الوسطاا، وللي لأن أي ق -

 .أفضل اً ت قق لهع رب  ى  لح منتجات أخر  عوت ولهوالخدمات عه شراا المنتجات  العملااقد يؤدي  لح توقف 
بيه دخله ، حيث يقارن العميل مه دخله اً تطعقم اً جزايمثل بونه  للعميلال عر عنصر مؤثر في القدرة الشرائية  -

، والأسعار ورغباته الذي سيدفعه مقابل ال صول علح ال لع والخدمات التي ستشبع حاجاتهالنقدي ال قيقي وال عر 
 المرتفعة قد تقلص مه حجع مشترياته مه ال لع والخدمات.

للمرونة  الطلب وفقاً  هي التي ت دد حجعفالشرائية.  العملاالقدرات  الأسعار هي أداة فاعلة في تق يع الأسواق وفقاً  -
 . ب طبيعة ال وق والمنتجاتال عرية للطلب وح

 الأثر المباشر لل عر علح أرباح المصرف، ويتض  للي مه خلال العلاقة الآتية: -
 التكاليف الكلية –رب  أو خ ارة المصرف = الإيرادات الكلية 

 التكاليف الكلية = التكاليف المتغيرة + التكاليف الثابتة
 مات المباعةعدد الوحدات مه الخد× الإيرادات الكلية = ال عر 

توقعات العميل أساس علح العلاقة بيه قيمة الخدمة المقدمة للعميل وسعر هذه الخدمة، حيث تت دد هذه القيمة  -
المصرفية ومدى  داربه لهذه المنافع، والتي يماه التعبير عنها  للمنافع التي ي صل عليها عند حيازته للخدمة
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 بالعلاقة الآتية:

 = قيمة الخدمة
 ربةالمنافع المد
 ال عر

البعد الاجتماعي ل عر الخدمات المصرفية، حيث يتج د البعد الاجتماعي لل عر مه خلال الأدوار الآتية التي  -
 يماه أن يؤديها ال عر:

o  ي اهع ال عر في خلق المناف ة وبروز العقلانية في المجتمع، وللي مه خلال ت ديد الأسعار الملائمة ل اجات
ت قق التوازن بيه العرض والطلب، ومه ثع العقلانية في قرارات شراا المنتجات  المجتمع، والتي يماه أن

 والخدمات.

o وياون للي مه خلال رفع سعر ال لع والخدمات التي قد ت بب ضرراً بيئياً،  ،م اهمة ال عر في حماية البيئة
 يماه مثلًا رفع سعر فائدة قرض ي تخدمه العميل لتمويل مشروع له أضرار بيئية.

o  سعار خدماتها في فترات معينة بفترات أويتمثل لي بتخفيض المصارف  ،اهمة ال عر في الم ؤولية الاجتماعيةم
و فترات الربود الاقتصادي، وم اهمتها في حل مشالات المجتمع وتلبية احتياجاته مع التخلي عه أالأزمات 

 ن بة مه هامش الرب .

 المصرفية لخدماتاالعوامل المؤثرة في قرارات تسعير  3-3
)انظر  خارجية ى خر أتتأثر قرارات ت عير الخدمات المصرفية بمجموعة مه العوامل التي يماه تق يمها  لح عوامل داخلية و 

 يما توضي  لهاتيه المجموعتيه مه العوامل:فو  (.4-3الشال 

 لخدمات المصرفيةاالمؤثرة في قرارات تسعير الداخلية العوامل  3-3-1
 اخل المصرف وتتمثل بالآتي:هي عوامل نابعة مه د

 The objective of the bankهدف المصرف  -
 ن الهدف الذي ي عح المصرف  لح ت قيقه يؤثر في قرارات ت عير الخدمات التي يقدمها لعملائه، ف يه ياون هدف 

جهة أخرى، فإن  لمواجهة المناف ة مه جهة وت قيق أرباح مه (High Quality)المصرف تقديع خدمة مصرفية عالية الجودة 
أسعار هذه الخدمات ستكون مرتفعة، بالمقابل  لا بان هدف المصرف زيادة ال صة ال وقية فإن أسعار خدماته ستكون 

 منخفضة. 
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 Elements of the Marketing Mixعناصر المزيج التسويقي  -

يتأثر ببقية هذه العناصر، ونجاح  ال عر هو أحد عناصر المزيج الت ويقي، ولا يماه فصله عه بقية العناصر، لا بل أنه
فعلح سبيل المثال حيه يقرر المصرف أية استراتيجية ت ويقية للمصرف سياون مرهوناً بمدى تكامل وتفاعل هذه العناصر، 

ناع العملاا بما يبرر ال عر قترويجية ماثفة لإ فرض أسعار مرتفعة يجب أن تكون جودة الخدمة عالية، ويرافقها جهود
 .ضافة  لح توفير منافذ توزيع مناسبة....، وهاذاالمرتفع،  

 Costsالتكاليف  -

تتأثر قرارات ت عير الخدمات المصرفية بالتكاليف الكلية التي سيت ملها المصرف مقابل الخدمات التي يقدمها لعملائه، فزيادة 
ديع هذه الخدمات. وتشمل هذه هذه التكاليف ستؤدي  لح زيادة الرسوم والعمولات التي ي صل عليها المصرف مه جراا تق

لا تتغير بتغير بمية الخدمات التي يقدمها  (Fixed Costs)التكاليف بل مه التكاليف الثابتة والمتغيرة. التكاليف الثابتة 
 فهي( Variable Costs)المصرف مثل التكاليف المتعلقة بالإيجار، شباة الفروع، أجور العامليه...الخ، أما التكاليف المتغيرة 

وتشال التكاليف تتغير بتغير بمية الخدمات المقدمة مه قبل المصرف مثل التكاليف المتعلقة بالإعلانات، النقل ...الخ، 
 ليها هامش الرب  الذي  مضافاً  في استراتيجيات الت عير،  ل يجب أن يغطي ال عر التكاليف بنوعيها هاماً  بنوعيها بعداً 

 ت قيقه.ح ل ي عح المصرف 

 Organize the pricing processة التسعير تنظيم عملي -

هذه الجهة مه يتضمه هذا العامل ت ديد  دارة المصرف للجهة التي تقع علح عاتقها م ؤولية ت ديد الأسعار، وتختلف 
مصرف لآخر تبعاً لعوامل بثيرة أهمها حجع المصرف والمزيج الخدمي الذي يقدمه المصرف، وأياً بان ال ال فلا بد مه 

 الإدارة الت ويقية بعملية الت عير لا سيما ممه يمتلكون الخبرة والكفااة في هذا المجال.  اشتراك

 The position of service in its life cycle مكان الخدمة في دورة حياتها -

المصرف ن دار ي د مه قدرة ، فعلح سبيل المثال  ن دخول الخدمة في مرحلة الاتهاباختلاف دورة حياالخدمة يختلف سعر  
 .ال ال في المراحل الأخرى بمرحلة النمو والنضجما هو بعاس ، علح فرض أسعار مرتفعة

 لخدمات المصرفيةاقرارات تسعير  علىالمؤثرة الخاجية العوامل  3-3-2

 هي العوامل التي تقع خارج المصرف، وبالتالي هي خارج سيطرته، ومه أهع هذه العوامل:
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  Competitionالمنافسة  -

ياون فرض ضرورة ملاحظة ودراسة الأسعار المناف ة، و وته، خدمات المناف ة علح قدرة المصرف في ت ديد أسعار تؤثر
بل لا بد  الاهتمام بعامل المناف ة يجب ألا ياون آنياً  . بما أنعلح صعيد جميع الخدمات التي يقدمها المصرفللي 

 .ع التجدد والتطور الم تمريه في مجال الخدمات المصرفيةمه الأخذ بعيه الاعتبار الفترات الزمنية القادمة خاصة م
تكون الخدمات  (Pure Competition): ففي أسواق المناف ة ال رة ال وق المصرفيةطبيعة الأمر الذي يفرض دراسة 

ة المصرفية متجان ة وأسعارها متقاربة، ولا ي تطيع أي مصرف أن يقوم بت ديد ال عر؛ وفي حال المناف ة الاحتكاري
(Monopolistic Competition)  نجد عدداً ببيراً مه المصارف يقابله عدد ببير مه العملاا،  لا أن الخدمات غير

 Oligopolistic)متجان ة مما يعطي ال رية للمصارف بت ديد ال عر؛ أما  لا بان ال وق يتميز باحتكار القلة 

Competition)  وق، فإن للي يعطيهع ال رية في ت ديد أسعار خدماتهع؛ أي سيطرة مجموعة قليلة مه المصارف علح ال
ياون مصرف واحد ي يطر علح ال وق وياون  (Pure Monopoly)وفي حال سوق المناف ة الاحتكارية بشال مطلق 

 له القدرة علح الت اع بال عر.

 Flexibility of demand for banking service الطلب على الخدمة المصرفيةمرونة  -
يزداد بلما انخفض  هفإنعلاقة بيه الطلب وال عر تبعاً لمرونة الطلب، فإلا بان الطلب مرناً علح الخدمة المصرفية، تت دد ال

وفي حال بان الطلب علح الخدمة المصرفية غير مرن، فإن الطلب لا يتغير تبعاً لتغير ال عر، وينخفض بلما ارتفع ال عر، 
فإلا بان الطلب مرناً، يماه ب علح الخدمات المصرفية عند ت ديد الأسعار، الطلمرونة الأمر الذي يفرض دراسة ال عر. 

للمصرف أن يخفض أسعار خدماته، وفي حال بان الطلب غير مرن، مه الأفضل أن يقوم المصرف برفع سعر خدماته. 
 يبيه أثر تغير ال عر علح الطلب. (2-3)الشال 

 أثر الغير في السعر على الطلب (:2-3)الشكل 
 

 

 
 
 

 

 

 

Q1 Q2 
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 كمية الطلب
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 المرنغير الطلب حالة  حالة الطلب المرن
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P1 
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 ويماننا ح اب مرونة الطلب ال عرية بالشال الآتي:

 = مرونة الطلب ال عريةمعامل 
 ن بة التغير في الكمية المطلوبة

 ن بة التغير في ال عر

  لا بان:

 أكبر مه ن بة التغير في ال عر(وهي  ،الطلب مرن )ن بة التغير في الطلب ببيرة :1معامل المرونة <  -
 أقل مه ن بة التغير في ال عر(وهي  ،قليلة الطلبالطلب غير مرن )ن بة التغير في  :1معامل المرونة >  -
 )ن بة التغير في الطلب ت اوي ن بة التغير في ال عر( :1معامل المرونة =  -

 (:1-3) مثال

 1,000 ل.س للخدمة )المعاملة( الواحدة، وبان المصرف يبيع سنوياً  10يقدم خدماته لعملائه ب عر  ABCكان المصرف 

 850ل.س للخدمة )المعاملة( الواحدة، فانخفضت مبيعاته  لح  11خدمة )معاملة(، عدل المصرف أسعاره ب يث أصب ت 
 خدمة )معاملة( سنوياً. المطلوب: ت ديد مرونة الطلب ال عرية علح خدمات هذا المصرف.

 ال ل:

 معامل مرونة الطلب ال عرية بالشال الآتي:لت ديد مرونة الطلب ال عرية علح خدمات هذا المصرف، يجب أن ن  ب 

 3 1.5 = 1000(/1000-850) = مرونة الطلب ال عريةمعامل 
(11-10/)10 

 ر.مرن، حيث أن ن بة  التغير في الكمية المطلوبة أكبر مه ن بة التغير في  ال ع خدمات المصرفالطلب علح ن تنتج أن 

 

 

 
 
 
 

في الطلب  وياون الماانة(.  أو خدمات يزداد الطلب عليها  لا زادت أسعارها )سلعت والخدماخيراً أن بعض ال لع أنشير 

                                            
 .بين الكمية المطلوبة وسعرها  تؤُخذ بعين الاعتبار لأنها تعُبر عن العلاقة العكسيةالإشارة السالبة لا 3

 سؤال:
 هل مرونة الطلب على الخدمة المصرفية هي ذاتها مرونة الطلب على المصرف؟

الخدمة المصرفية  ب الكلي علىتشير مرونة الطلب على الخدمة المصرفية إلى الكيفية التي يستجيب فيها الطل

المصرف فإنها تشير إلى إمكانية تحول الطلب على . أما مرونة تخص هذه الخدمة رات سعريةيتغيلأي 

 العملاء من مصرف إلى آخر.
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حيث يرتفع الطلب مع ارتفاع ال عر )عاس قانون الطلب(. وفي هذا النوع مه  ،(Inverse Demand) هذه ال الة عا ي
الانخفاض مع زيادة ال عر، فعند بب الطل ايبدأ بعده ،فإن ارتفاع الطلب مع ارتفاع ال عر ياون ل د معيهوالخدمات ال لع 

 الانخفاض.بالانخفاض مقارنة ب عرها، فيبدأ الطلب أو الخدمة بحول منفعة ال لعة  العميلهذا ال د تبدأ القيمة المدربة لدى 
 يبيه العلاقة بيه ال عر والطلب علح سلع أو خدمات الماانة. (3-3)الشال 

 سلع أو خدمات المكانة العلاقة بين السعر والطلب على (3-3)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 Economic conditions الاقتصادية السائدة الظروف -

ترتفع أسعار الخدمات المصرفية في ظروف الرواج الاقتصادي نتيجة ارتفاع الطلب عليها، وي دث العاس في ظروف  
لمصرفية باعتبار أن التكاليف تزداد الربود الاقتصادي. ويجب الإشارة هنا أن التضخع يؤثر أيضاً علح أسعار الخدمات ا

 في الظروف التضخمية مما ينعاس ارتفاعاً في أسعار الخدمات المصرفية.
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 Legal factors العوامل القانونية -

القوانيه والأنظمة والتشريعات الصادرة عه الجهات الم ؤولة في الدولة لات العلاقة بالقطاع ب تتمثل العوامل القانونية
والإيداع ومعدلات الفائدة عليهما، والعمولات،  الائتمانحجع والتي ت دد ، ني المربزي ومجلس النقد والت ليفبالب المصرفي

تؤثر هذه القوانيه والأنظمة بشال مباشر علح أسعار الخدمات  وغيرها. والرسوم علح الخدمات التي تقدمها المصارف
 .المصرفية المقدمة

 Customer's perception of the priceإدراك العميل للسعر  -

مهما بان ال عر الذي ي دده المصرف، فإن العميل هو مه ي دد  لا بان ال عر مناسباً مه عدمه، حيث يقوم العميل قبل 
اتخال قرار الشراا بمقارنة ال عر الذي سيدفعه بالمنافع التي سي صل عليها مه خلال حصوله علح الخدمة. وبالتالي يجب 

بال  بان في أية سياسة سعرية يضعها القوة الشرائية للعملاا ومدى استعدادهع لشراا الخدمة عند علح المصرف أن يأخذ 
م توى معيه مه الأسعار. الأمر الذي ي توجب مه المصرف دراسة العملاا ودوافعهع مه أجل ال صول علح المعلومات 

 اللازمة عنهع.

      
 
 

العوامل المؤثرة في قرارات التسعير للخدمات المصرفية(: 4-3)الشكل 

عوامل خارجية

الظروف 
الاقتصادية 
السائدة

العوامل 
القانونية

إدراك 
العميل 
للسعر

مرونة 
الطلب على 
الخدمة 
المصرفية 

المنافسة 

عوامل داخلية

مكان 
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دورة 
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تنظيم 
عملية 
التسعير

التكاليف
عناصر 
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 أهداف تسعير الخدمات المصرفية 3-4

 لح ت قيقها مه خلال أنشطة الت عير  خدمة( ،)صناعية، تجاريةمنشآت الأعمال بمختلف أشاالها ف التي ت عح  ن الأهدا
ول  ليها مه خلال عملية الت عير، هي واحدة مه المؤس ات الخدمية التي لها أهداف متعددة ت عح للوص والمصارف .عديدة

 ومه أهع هذه الأهداف:

 Survival  البقاء -

ول للت عير في أي مؤس ة مصرفية هو البقاا والاستمرار في ال وق، وهذا ب د لاته يقتضي النظر  لح الرب    ن الهدف الأ
الصمود والبقاا في ال وق ب بب تعرضه لمناف ة شديدة علح المدى البعيد. فقد ياون هدف المصرف مه ت عيره لخدماته 

مه  اً رط أن يغطي ال عر جميع التكاليف المتغيرة وجزاولكه بش ،أو لظروف صعبة، وهنا يماه أن يقبل بت مل خ ارة
 ال وق.  مهالمصرف  ضماناً لعدم خروجوللي  ،التكاليف الثابتة

 Profit maximization تعظيم الربح -

ت عح المصارف ببقية منشآت الأعمال  لح تعظيع أرباحها، ويماه أن ت قق للي مه خلال ت عير خدماتها المصرفية. 
هنا  لح أن المصارف ت اول تعظيع أرباحها عندما تكون خدماتها لا تزال ت ت حق الابتكار، وبمجرد خروج وتجدر الإشارة 

 الخدمات مه هذا الإطار تبدأ الأرباح بالهبوط.

 Increase the market share الحصة السوقيةزيادة  -

ة أو زيادتها. ولت قيق هذا الهدف قد قد ياون الهدف مه ت عير المصرف لخدماته المصرفية الم افظة علح حصته ال وقي
تقوم المصارف بتخفيض أسعارها، الأمر الذي قد يؤثر علح أرباح المصرف مه جهة ويثير الت اؤل حول جودة الخدمة 
المصرفية مه جهة أخرى. ومه الواض  أن المصرف وفي سعيه للوصول  لح هذا الهدف، له يقوم بتخفيض سعر خدمة 

يها منخفضة، بل علح العاس مه للي، بما أن المصرف قد يت مل بعض الخ ائر المؤقتة في مصرفية مرونة الطلب عل
سبيل الوصول  لح هدف زيادة ال صة ال وقية وتعظيع أرباحه علح المدى الطويل. ي شار  لح أن هدف المصرف قد لا 

الذي يخلق صورة  يجابية لدى العملاا  ياون بزيادة حصته ال وقية، بل بالم افظة عليها وت قيق نوع مه الاستقرار، الأمر
 نتيجة استقرار الأسعار، وهو أمر ي بذه الكثير مه العملاا.
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 Maintain the mental image of the bankالمحافظة على الصورة الذهنية للمصرف  -

ملائه، مما يجعل قد يهدف المصرف  لح الم افظة علح صورته الذهنية مه خلال التمايز في تقديع الخدمة المصرفية لع
 هؤلاا يدربون الفروقات بيه ما يقدمه المصرف وما تقدمه المصارف الأخرى مه خدمات.

 Achieve high levels of qualityتحقيق مستويات عالية من الجودة  -

ليها، قد ي تهدف المصرف شري ة معينة مه العملاا تتصف بانخفاض ح اسيتها لل عر، وباهتمامها بجودة الخدمة المقدمة  
 فيقوم المصرف بت  يه جودة هذه الخدمات، وهذا يعني تكلفة أعلح، وبالتالي أسعار أعلح لهذه الخدمات.

 Maintain credit quality with robust riskالمحافظة على نوعية الائتمان مع نظم قوية لإدارة المخاطر  -

management systems 

ي  والم افظة علح استقراره، الأمر الذي يجعل المصرف يضع ضوابط قد ياون هدف المصرف ضمان سلامة مربزه المال
 ت د مه التهور في تقديع القروض لعملائه وت د أيضاً مه التربزات الائتمانية. 

 Social Responsibility المسؤولية الاجتماعية -

  لح قد دخلت أصلاً  ن معظع المصارفص ي  أ حيزاً ببيراً ومتنامياً في حياة منشآت الأعمال.الم ؤولية الاجتماعية  تشغل 
جعل المصارف تنظر  لح المصرفية  أسعار الخدماتال وق لما فيه مه أرباح عالية، لكه تدخل ال اومات وال يطرة علح 

فإلا بانت القروض تشال أهع الخدمات التي تقدمها المصارف لعملائها وأن فوائد م ؤولياتها الاجتماعية باهتمام بالغ. 
م ددة  (Interest Rates)المصدر التشغيلي الأساسي للمصرف،  لا أن أسعار هذه الخدمة أي معدلات الفائدة  القروض هي

 )علح الأقل ن بياً( مه قبل البني المربزي، وأن درجة ت ديد البني المربزي لأسعار الفائدة  يختلف مه بلد  لح بلد آخر.

 ماه أن ن تنتج بشال عام أن:بعد استعراضنا لأهداف ت عير الخدمات المصرفية، ي

 الأهداف الموجهة باتجاه ال وق تقود  لح أسعار مرنة أو منخفضة قد ت بب للمصرف خ ائر مؤقتة. -
الأهداف المرتبطة بالأرباح تقود  لح أسعار مرتفعة، مع ملاحظة أن الأسعار في هذه ال الة قد لا تكون مرتفعة  -

 نخفضاً أو معدلات العائد المطلوبة متدنية.دائماً، لا سيما  لا بان م توى التكاليف م
الأهداف المرتبطة بالقيع تدفع المصرف لت  يه جودة خدماته، وبالتالي تكاليف أعلح وأسعار أعلح بالتبعية. بما أن  -

المخاطر تكون متدنية في هذه ال الة، وبالتالي انخفاض م توى الأرباح، الأمر الذي قد يدفع المصرف  لح زيادة 
 لت قيق معدلات العائد المطلوبة.أسعاره 
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 سياسات تسعير الخدمات المصرفية 3-5
 تتبع المصارف في ت عير خدماتها سياست عدة، أهمها:

  Market Skimming  شط السوق قسياسة  -

في مراحل  دفعهارباح واسترداد التكاليف التي لأجمع أكبر بمية ممانة مه ايهدف المصرف مه خلال هذه ال ياسة  لح 
 حفي حالة تقديع خدمات جديدة  ل ال ياسةهذه  ي تخدم المصرف .ال وق  حث والتطوير ب بب دخول مناف يه جدد  لالب 

 ، حيث ي تطيعالمناف يه خدماتالمميزة عه  الخدماتلة جوهرياً أو في حالة المعد   الخدماتأو في حالة  ول مرةلأال وق 
رباح لألمدة معقولة تمانه مه استرداد التكاليف وجني اوياون للي  ،الداخليه الجدد  ليها مالمصرف أن يضع العوائق أما

ولكه اً. ا لل عر في هذه المرحلة شبه معدومة أو منخفضة جدما تكون ح اسية العملاوغالباً  ف  لح ت قيقها.التي يهد
دخول المناف يه بعد مضي فترة زمنية لتخفيض ال عر ب بب  المصرف ل يضطر  ،يلاحظ أن هذه ال ياسة قصيرة الأجل

  لح ال وق.

 Penetration policyسياسة التغلغل  -

نية، وعادة ما تكون لآرباح الأتوسيع ال صة ال وقية أكثر مه جني ا تهدف  لحعندما  ةهذه ال ياسة ال عريالمصارف  حتتبن
ال وق، التغلغل في فرض أسعار متدنية للخدمة مه أجل  حمد، وتقوم عللأال صة ال وقية ضمه أهداف ت ويقية طويلة ا

المصرف ي عح  لتغطية أكبر قدر مماه مه ال وق بون المصرفية لخدمات ا  نتاجحجع  حالتربيز عل ال ياسةوتتطلب هذه 
 يث يؤدي تخفيض الأسعار ب الخدمةهذه ال ياسة مرونة الطلب علح . بما تتطلب توسيع ال صة ال وقية ح ل مه خلالها

مه سياسة قشط ال وق  لح مباشرة وتجدر الإشارة هنا أن المصرف لا ي تطيع الانتقال  ت. لح زيادة ببيرة في حجع المبيعا
 ليها تدريجياً وصولًا  لح م توى سعر التغلغل، ولكه قد تعترض المصرف صعوبات في نتقال لا، بل يماه اسياسة التغلغل

 يض الأسعار بشال أكبر. لديهع القدرة علح تخف انتقالها بيه هاتيه ال ياستيه أهمها وجود مناف يه

 Psychological price policyسياسة السعر النفسي  -

ي تطيع المصرف مه خلال سياسة ال عر النف ي أن يضع أسعاراً تداعب مشاعر وأحاسيس العميل وت فزه علح الشراا. 
يوهع العميل أن ال عر أقل  دولاراً. هذا 10دولاراً بدلًا مه  9.99ومه أهع الأمثلة علح للي هو عرض خدمة مصرفية ب عر 

 رغع أن الفارق ضئيل جداً.

ي تند المصرف في انتهاجه لهذه ال ياسة علح دراسات وب وث أكدت أن العملاا يرون الأسعار الك رية أقل مما تبدو عليه 
فيض ال عر مقارنة بالأسعار غير الك رية، بما أن وجود فواصل في ال عر يوهع العميل أن المصرف بذل قصارى جهده لتخ
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  لح أقل ما يماه.

يماه أن ت تخدم المصارف هذه ال ياسة عندما ياون العميل أمام خيارات بثيرة ويصعب عليه اتخال القرار الشرائي، وللي  
مه خلال عرض سعر يوهع العميل أن سعر هذه الخدمة أقل مه أسعار المناف يه، مما يدفعه للإقبال عليها. تتأثر الأسعار 

 معروضة بطبيعة الخدمة والعميل وح اسيته للأسعار وبذلي العملة الم تهدفة وتوافر أجزائها. النف ية ال

 Pricing policy according to customs and traditionsسياسة التسعير حسب العادات والتقاليد  -

سعار ثابتة لا تتغير يولد نوعاً تقضي هذه ال ياسة بأن ال عر لا يتغير هبوطاً وارتفاعاً بتغير الظروف الم يطة، وبقاا الأ
 مه الاطمئنان والثقة لدى العملاا، ويزيد مه ولائهع للمصرف، ولكه هذه ال ياسة غير شائعة الاستخدام.

 Symbolic Pricing Policyسياسة التسعير الرمزي  -

 حبيه ال عر والجودة، وتعمل علقة الفردية أساس العلا ح يجاد سمعة عالية لخدمة تقوم عل حتقوم هذه ال ياسة الت عيرية عل
فئات ح موجهة  لالالخدمة المصرفية ت تخدم المصارف هذه ال ياسة ال عرية لت عير  .اتعزيز هذا المفهوم في ألهان العملا

تكون الأسعار بموجب  تميزها عه غيرها مه العملاا.لات م تويات معيشية عالية ولها ألواق وأعراف مه العملاا معينة 
 بالتفاخر أو بارتفاع م توى الجودة. ي ااً  تعطي  و مرتفعة جداً سة هذه ال يا

 Pricing policy by linesسياسة التسعير حسب الخطوط  -

، ولكه ياون هناك تفاوت في جودة الخدمة والخدمات نف ها لخدمةعدة لوضع أسعار يقوم المصرف بموجب هذه ال ياسة ب
ستشارات المالية أو أنواع بطاقات لافي الخدمات الخاصة مثل ا خدم هذه ال ياسةما ت تخرى المرافقة لهذه الخدمة، وأكثر لأا
 .ئتمانلاا

 Professional pricingالتسعير المهني  -
قدم مه قبل خبراا بالاستشارات المالية أو العقارية، أو الخدمات المصرفية التي ت   لت عيرهذه ال ياسة المصارف ت تخدم 

تقدر  لاالخبراا  هؤلاابذل مه قبل حيث أن الجهود التي ت   ،سواق الماليةلأسهع في الأابثمار ستالاستشارات المتعلقة بالا
 ى.ب اعات العمل بقدر ما هي أفكار قيمة ومفيدة للعميل يصعب عليه ال صول عليها مه أي جهة أخر 

 Promotional pricing policyسياسة التسعير الترويجي  -
جذب أكبر قدر مماه مه  تهدف  لح ، وبونها ترويجيةترويج الخدمة بهدفت عيرية هذه ال ياسة الالمصرف  تخدم يقد 

في المناسبات الوطنية  ال ياسة تخدم هذه منخفضة. وت   الخدمات بموجبهاتكون أسعار ، وتوسيع ال صة ال وقية العملاا
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للقروض الشخصية وقروض  بة بالنالخدمة بما هو ال ال  حها الطلب علفيوالدينية أو في بعض المواسع التي ينخفض 
 الطلبة ...الخ

 طرائق تسعير الخدمات المصرفية 3-6
بعد أن حدد المصرف هدف ت عير خدماته المصرفية، ووضع سياسته ال عرية الملائمة لذلي، يجب علح المصرف أن ي دد 

في هذه الإطار أن يتبع طرائق طرائق ت عير الخدمات التي تمانه مه ت قيق أهدافه وفق ال ياسات المتبعة. يماه للمصرف 
طريقة  (3طريقة التكلفة المتوسطة المرج ة؛  (2؛ نقطة التعادل والأرباح الم تهدفة طريقة (1عدة، سنتناول ثلاثاً منها: 

 التكلفة ال دية.

 Break-even method and target profits طريقة نقطة التعادل والأرباح المستهدفة -

المتغيرة والثابتة،  التكاليفهي النقطة التي يتعادل عندها  جمالي  يرادات المبيعات مع  جمالي  (Break -Even)نقطة التعادل 
الثابتة. وعند نقطة التعادل تكون الأرباح  التكاليفأي أنها النقطة التي يتعادل عندها  جمالي هامش الم اهمة مع  جمالي 

 4قطة التعادل مه خلال المعادلة الآتية:يماه ح اب ن، أي أنها نقطة اللارب  واللاخ ارة. صفراً 
𝑸𝒃𝒆 =

𝑻𝑭𝑪

𝑷−𝑨𝑽𝑪
    ……………………………………………(1) 

 حيث:
𝑄𝑏𝑒؛ : بمية التعادلTFCجمالي التكاليف الثابتة؛  : Pسعر بيع الوحدة الواحدة؛ : AVC.التكلفة المتغي ِّرة للوحدة الواحدة : 

 بمية التعادل ب عر بيع الوحدة الواحدة. ول  اب قيمة نقطة التعادل يافي أن نضرب 
ستناد  لح ت ليل التعادل أن ي دد م توى المبيعات الذي التخطيط للرب ،  ل بإماان الم تثمر بالإ ي ما ِّننا ت ليل التعادل مه

 ي قق له رب اً معيناً. وهنا يماه أن ن تعيه بالمعادلة الآتية:
𝑷 × 𝑸𝒃𝒆 = 𝑻𝑭𝑪 + 𝑨𝑽𝑪 × 𝑸𝒃𝒆 + 𝑻𝑷 ………………………………….(2) 

 وبالتالي ياون:
𝑸𝒃𝒆 =

𝑻𝑭𝑪+𝑻𝑷

𝑷−𝑨𝑽𝑪
……………………………………………………..(3) 

 .الرب  الم تهدف لح  TPت شير  حيث

يماه للمصرف أن يقوم بت عير خدماته المصرفية باتباع هذه الطريقة، حيث يضع المصرف لنف ه م توى م تهدفاً مه 

                                            
4.Hill/ Rwin-Garrison, R., Noreen, E., & Peter, B., (2010), Managerial accounting, 13th ed. Mc Graw  
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عموماً أسلوباً مباشراً وب يطاً ومؤشراً . وتعد هذه الطريقة وب عر معي ه توى معي ه مه المبيعاتالأرباح ينبغي ت قيقه عند م 
 في الوصول لنقطة التعادل. المصرف اعد تمعقولًا لت ديد عدد الوحدات  المنتجة أو المقدمة مه هذه الخدمة أو تلي، بما 

 وي ماه تمثيل نقطة التعادل بيانياً بالشال الآتي:
 : التمثيل البياني لنقطة التعادل(5-3) الشكل

 
 : (2-3) مثال
 المصارف التجارية:البيانات الآتية المتعلقة بأحد لدينا 

 المتغير

 المبلغ

 الفارق المتوقع حاليا  

 الربح

 معاملة الواحدةالسعر 

 التكلفة المتغيرة للمعاملة الواحدة 

 التكلفة الثابتة

 عدد المعاملات

48,000 

0.70 

0.25 

24,000 

160,000 

 ؟

0.60 

0.25 

24,000 

200,000 

 ؟

-0.10 

0 

0 

40,000 
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 المطلوب: 
  .أرباح المصرف المتوقعة 
 ما هو حجع المعاملات  لا أردنا الم افظة علح م توى رب   ، 0.60 لح  0.70 بعد خفض سعر المعاملة الواحدة مه

 .ل.س 48,000
 .ت ديد حجع التعادل للوضع الجديد ل عر المعاملة 

 ال ل:

 أرباح المصرف المتوقعة -

 :(2)المشتقة مه العلاقة رقع  عة، نعوض في العلاقة الآتيةقرباح المصرف المتو أل  اب 

 التكلفة الثابتة –ال جع × التكلفة المتغيرة للمعاملة الواحدة(  –الرب = )ال عر 

 ل.س 46,000=  24,000 -200,000( × 0.25 – 0.60) الرب  =

 ل.س. 46,000ض سعر المعاملة وازدياد حجع مبيعاته  = فياح المتوقعة للمصرف بعد تخهذا يعني أن الأرب

 ل.س 48,000حجم المعاملات إذا أراد المصرف المحافظة على مستوى ربح   -

 :(3)رقع ل.س، نعوض في العلاقة  48,000ل  اب حجع المعاملات الذي يماه المصرف مه الم افظة علح الرب  القديع 

 = ت المطلوبحجع المعاملا
24,000  +48,000 

 معاملة 205,714 =
0.60 – 0.25 

 0.60معاملة بال عر الجديد أي بووو  205,714ل.س يجب أن يبيع  48,000أي أن المصرف لكي ي افظ علح رب ه البالغ 
 ل.س للمعاملة الواحدة.
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 حجم التعادل للوضع الجديد لسعر المعاملة -

 :(1)رقع ع الجديد ل عر المعاملة، نعوض في العلاقة لت ديد حجع التعادل للوض

 = ال جع اللازم للتعادل
24,000 

 معاملة 68,571 =
0.60 – 0.25 

 لح نقطة التعادل. معاملة بال عر الجديد لكي يصل  68,571هذا يعني أن المصرف يجب أن يبيع 

 

 Weighted average cost methodطريقة التكلفة المتوسطة المرجحة  -

خدمات هذه ال ت عير ، أي أنه يماهقانون الت عير العام  لحالمصرفية بالاستناد  هخدماتأن يقوم المصرف بت عير يماه 

 المخطط له، وللي بالشال الآتي:   ليها الرب  بالتكلفة مضافاً 

الاعتماد علح التكلفة المتوسطة المرج ة لأموال  ننا، يماالتي يقدمها المصرفخدمات المه  تكلفة بل خدمة ول  اب
    :تباع المراحل الثلاث الآتيةاب ، ويتع لليالمصرف

 ح اب ن بة بل مصدر مه أموال المصرف )بعد تعديلها  بالاحتياطي القانوني الم دد مه المصرف المربزي، -
 ؛فقرات برسع الت صيل، والنقدية في الصندوق(

 ؛ضرب الن بة ال ابقة بتكلفة بل مصدر -
 .جمع حصيلة الضرب ال ابقة لن صل علح المتوسط المرج   لتكلفة أموال المصرف -

 

 

 وحدةالرب  المخطط مه بل  لوحدة الواحدة مه الخدمات +ا تكلفة خدمات =السعر الوحدة الواحدة مه  
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 :(3-3) مثال

يف حقوق الملكية بما تكاليف فوائد الودائع وتكالبانت ، و سورية مليون ليرة 900 لأحد المصارف مجموع الأموال المتاحة بلغ
 :  الآتيهو مبيه في الجدول 

 
 تكلفة الأموال المبلغ )بالمليون(  مصدر الأموال
 %9 300 ودائع جارية
 %11 200 ودائع توفير
 %12 150 ودائع لأجل

 %12 130 قروض مه ال وق النقدي
 %20 120 حقوق ملكية

  900 المجموع 

 ، وبيه بيفية استخدام هذا المتوسط في ت عير خدمات المصرف.هذه الأموال ح اب المتوسط المرج  لتكلفة المطلوب:
 يماننا ترتيب ال ل في الجدول الآتي: ال ل:

الن بي الوزن  المبلغ)بالمليون( مصدر الأموال  التكلفة المتوسطة المرج ة ن بة تكلفة الأموال 

 %3 %9 %33.33 300 ودائع جارية
 %2.44 %11 %22.22 200 ودائع توفير
 %2 %12 %16.67 150 ودائع لأجل

 %1.73 %12 %14.44 130 قروض مه ال وق النقدي

 %2.67 %20 %13.33 120 حقوق ملكية
 %11.84  %100 900 المجموع

وبالتالي يماه للمصرف أن ي تند  لح هذه التكلفة %، 11.84هذا يعني أن التكلفة المتوسطة المرج ة لأموال المصرف = 
ت م  للمصرف % 11.84دمات التي يقدمها لعملائه، حيث أن الخدمة التي ي قق المصرف منها معدل عائد = في ت عير الخ
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بتغطية التكلفة دون ت قيق أي أرباح، وبالتالي يماه للمصرف أن يضيف هامش رب  معيه  لح متوسط التكلفة المرج ة 
 تن جع مع الأهداف التي ي عح المصرف  لح ت قيقها. 

احتياطي قانوني، ض الواقع لا يقوم المصرف باستثمار بل مصادر أمواله بل يقتطع منها احتياطيات نقدية )ولكه علح أر 
( تقلل مه مصادر أمواله المتاحة للاستثمار، الأمر الذي مه شأنه أن يزيد مه التكلفة المتوسطة نقدية، فقرات برسع الت صيل

أن يأخذه بال  بان عند ت عير خدماته بالاستناد  لح طريقة التكلفة المرج ة لأموال المصرف، وهذا ما يجب علح المصرف 
 المتوسطة المرج ة.

 :(4-3)مثال 

وودائع التوفير بن بة  %،8الودائع الجارية بن بة  قللتالاحتياطيات النقدية بأخذ بيانات المثال ال ابق نف ها، وبفرض أن 
ح اب متوسط التكلفة المرج ة بعد أخذ  المطلوب: %.2بن بة  والقروض مه ال وق النقدي %4والودائع لأجل بن بة  6%

 ، ومقارنة النتيجة مع النتيجة في المثال ال ابق.الاحتياطيات النقدية بال  بان هذه

 في ال ل ولكه نغير فقط ن بة تكلفة الأموال بالشال الآتي:  نق ع بل ن بة علح لاتهاال ل: ن تخدم الطريقة ال ابقة 
 حتياطيات النقدية الخاصة بها. فتصب  بذلي هذه الن ب علح الشال الآتي: ن بة الا –% 100
  %9.78%(  = 8 -% 100%÷ )9ن بة تكلفة الودائع الجارية =  -
   %11.70% (= 6 -% 100% ÷ )11ن بة تكلفة ودائع التوفير =  -
 %12.5%(  = 4 -% 100÷ ) %12=  لأجلن بة تكلفة الودائع  -
 %12.24%(  = 2 -% 100÷ ) %12 وق النقدي = ن بة تكلفة القروض مه ال -

  وبالتالي نعدل الجدول بالآتي:
ن بة تكلفة الأموال معدلة  الن بي الوزن  المبلغ)بالمليون( مصدر الأموال

 بالاحتياطيات
التكلفة المتوسطة 

 المرج ة
 %3.26 %9.78 %33.33 300 ودائع جارية
 %2.6 %11.70 %22.22 200 ودائع توفير

 %2.08 %12.5 %16.67 150 لأجلودائع 
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 %1.77 %12.24 %14.44 130 قروض مه ال وق النقدي

 %2.67 %20 %13.33 120 حقوق ملكية
 %12.38  %100 900 المجموع

خذنا بال  بان أوللي بعدما %، 12.38  لح %11.84مه نجد أن التكلفة المتوسطة المرج ة لأموال المصرف ارتفعت 
طريقة التكلفة  حة للاستثمار، وبالتالي يجب علح المصرف الذي يعتمد علحال مه الأموال المتلقتلتي قدية انالاحتياطيات ال

 طة المرج ة أن يأخذ هذا الارتفاع بالتكلفة بال  بان عند ت عيره لخدماته المصرفية.سالمتو 

 Marginal cost methodطريقة التكلفة الحدية  -

 .الرب  القصوى هي النقطة التي تت اوي فيها التكلفة ال دية مع الإيراد ال ديأساس أن نقطة  حرتكز الت ليل ال دي علي
 اللازمة المضافة ال دية فهي التكلفة التكلفة أما ،الإيراد ال دي هو الإيراد الذي ي ققه المصرف مه استثمار الودائع الجديدة

 بالشال الآتي:  ويماه ح ابها .للمصرف الجديدة الودائع لجذب

  التكلفة مجموع في التغير =  ال دية التكلفة 

 أي أن: 
 (ال ابقة الودائع مجموع×  ال ابق الفائدة سعر]) -(الجديدة الودائع مجموع×  الجديد الفائدة سعر= ])التكلفة ال دية 

 للودائع بالشال الآتي: ال دية التكلفة ن بة ويماه ح اب
 الجديدة ودائعال ÷ال دية  التكلفة =للودائع  ال دية التكلفة ن بة

يماه للمصرف أن يقوم بزيادة الفائدة علح الودائع بهدف جذب المزيد مه الودائع، ويماه أن  ي تمر بزيادة معدل الفائدة 
 لح أن يت اوى العائد ال دي مع التكلفة ال دية، وله ياون مجدياً بعد هذا الم توى مه الودائع رفع معدل الفائدة بغاية جذب 

 للي سي قلل مه رب ية المصرف. ولتوضي  هذه الفكرة دعونا نأخذ المثال الآتي: ودائع جديدة لأن
 :(5-3)مثال 

 يقدر. %8 فائدة معدل المودعيه  عطاا خلال مه جديدة بودائع ل.س مليون  20 علح ال صول ABCيتوقع المصرف 
 %9 فائدة معدل ل.س عند مليون  60 وإلح %8.5  لح الفائدة معدل رفع ل.س  لا مليون  40  لح ودائعه زيادة المصرف
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 يمانها أنه المصرف  دارة ت قدر %.10 فائدة معدل ل.س عند مليون  100 وإلح% 9.5 فائدة معدل ل.س عند مليون  80 وإلح
 :المطلوب .عام لمدة للغير تجارية بقروض الودائع هذه تقديع خلال مه وللي %11 قدره عائد بمعدل الودائع هذه استثمار

 الجديدة؛ الودائع علح المصرف يدفعها التي الفائدة لفةتك مجموع (1
 الجديدة؛ للودائع ال دية التكلفة (2
 ال دية؛ التكلفة ن بة (3
 ؛(الجديدة الودائع استثمار مه) المتوقعة ال دية الإيرادات (4
 ال دية؛ والتكلفة ال دي الإيراد بيه الفرق  (5
 .فائدةال تكلفة طرح بعد المت ققة الأرباح مجموع (6

 ال ل: يماه ترتيب ال ل في الجدول الآتي:
 
 

حجم الودائع 
المتوقع 
اجتذابها 
 للمصرف

× 

الفائدة التي 
يدفعها 

المصرف على 
الودائع 
 الجديدة

= 

مجموع تكلفة 
الفائدة التي 

يدفعها المصرف 
على الودائع 

 الجديدة

التكلفة 
الحدية 
للودائع 
 الجديدة

نسبة 
التكلفة 
 الحدية

الإيرادات 
لحدية ا

 المتوقعة

الفرق بين 
الإيراد 
الحدي 
ونسبة 
التكلفة 
 الحدية

مجموع 
الأرباح 

المتحققة بعد 
طرح تكلفة 

 الفائدة

20 

40 

60 

80 

100 

× 

× 

× 

× 

× 

8% 

8.5% 

9% 

9.5% 

10% 

= 

= 

= 

= 

= 

1.6 

3.4 

5.4 

7.6 

10 

1.6 

1.8 

2 

2.2 

2.4 

8% 

9% 

10% 

11% 

12% 

11% 

11% 

11% 

11% 

11% 

+3% 

+2% 

+1% 

0% 

-1% 

0.6 

1 

1.2 

1.2 

1 

 ،%9.5 الودائع علح الفائدة معدل  لح وصولاً  ال دية التكلفة يفوق  بشال ال دي  يراده بزيادة استمر المصرف أن نلاحظ

 م توى  أنه عند يعني هذا .في الودائع أي زيادة مه للي بعد المصرف ي تفيد ولا ال دي والإيراد ال دية التكلفة ت اوت حيث
 (.مليون 1.2)  مماه رب  أقصح المصرف وي قق ال دية، للتكلفة م اوياً  ال دي الإيراد ل.س ياون  ون ملي 80 قدره ودائع
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  ضافياً   يراداً  ي قق له %10 لح  الودائع علح الفائدة معدل رفع خلال مه الم توى  هذا فوق  الودائع في المصرف  لا توسع
 الأفضل الخيار هو %(9.5) الفائدة معدل فإن وبالتالي .المصرف  لح مليون ليرة  يراد سينخفض للي مه العاس علح بل

 .هذه المعطيات ضوا علح للمصرف
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 :الثالث أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .يختلف بثيراً مفهوم الت عير المصرفي عه المفهوم العام للت عير 1
   .تأتي أهمية قرارات الت عير نتيجة عدم  ماانية تغييرها ب هولة  لا تع تنفيذها 2
    لا بان هدف المصرف زيادة ال صة ال وقية فإن أسعار خدماته ستكون منخفضة. 3
   ي د مه قدرة المصرف علح فرض أسعار مرتفعة. النضجدخول الخدمة في مرحلة  4
   .مه العملاا قليلة  نجد عدد ببير مه المصارف يقابله عدد حال المناف ة الاحتكاريفي  5
   .مرونة الطلب علح الخدمة المصرفية هي لاتها مرونة الطلب علح المصرف 6
   .بعض ال لع والخدمات  لا زادت أسعارها حيزداد الطلب عل 7
   .يثير الت اؤل حول جودة الخدمة المصرفية المصارف بتخفيض أسعارها قيام 8
   .ال عرية عندما تهدف  لح جني الأرباح الآنية أكثر مه توسيع ال صة ال وقيةالتغلغل تتبنح المصارف سياسة  9
   .تكون أسعار الخدمات منخفضةيموجب سياسة الت عير الترويجي  10
   .يماه أن يقوم المصرف بت عير خدماته المصرفية بالاستناد  لح قانون الت عير العام 11

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

 بل ما سبق لبره. د(العمولات؛ ب( الرسوم؛ ج( الأتعاب؛  : أ(ال عر أشاال وم مياتمه أهع  -1

د( انخفاض تكلفة الخدمة يماه ت قيق الميزة التناف ية للخدمة مه خلال: أ( انخفاض تكلفة الخدمة؛ ب( جودة الخدمة؛ ج( حجع الخدمة؛  -2
 ارتفاع جودتها. أو

؛ د( المنافع ال عر× ال عر؛ ج( المنافع المدربة  -يماه القول أن قيمة الخدمة =: أ( المنافع المدربة + ال عر؛ ب( المنافع المدربة  -3
 ال عر.÷ المدربة 

ب( أصغر مه الواحد؛ ج(  لواحد؛أ( أكبر مه اياون الطلب مرناً علح الخدمة المصرفية،  لا بان معامل المرونة ال عرية لهذه الخدمة؛  -4
 ي اوي الواحد؛ د( لا شي مما سبق لبره.

، وفي هذه ال الة يماه للمصرف أن يقوم بووو: أ( تخفبض قد ي تهدف المصرف شري ة معينة مه العملاا تتصف بانخفاض ح اسيتها لل عر -5
 ا مما سبق لبره.؛ ج( بتثبيت أسعار خدماته؛ د( لا شيب( زيادة أسعار خدماتأسعار خدماته؛ 

مرنة أو د( غير  ؛مرنة أو منخفضةج( ؛ مرنة أو منخفضةمرتفعة؛ ب( غير مرنة أو  : أ(الأهداف الموجهة باتجاه ال وق تقود  لح أسعار -6
 مرتفعة.
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 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

 .البعد الاجتماعي ل عر الخدمات المصرفيةاشرح باختصار  (:1ال ؤال )
 {2-3توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100قيقة. الدرجات مه د 6}مدة الإجابة:  

 ، واشرح هدف المصرف بواحدٍ مه هذه العوامل.العوامل الداخلية المؤثرة في قرارات ت عير الخدمات المصرفيةالبر  (:2ال ؤال )
 {1-3-3توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 بواحدٍ مه هذه العوامل. المناف ةقرارات ت عير الخدمات المصرفية، واشرح  علحالمؤثرة  الخارجيةلعوامل ( البر ا3ال ؤال )
 {2-3-3توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

خدمة  5,000المصرف يبيع سنوياً ل.س للخدمة )المعاملة( الواحدة، وبان  30خدمات لعملائه ب عر  الشامالمصرف  يقدم(: 4السؤال )
خدمة )معاملة(. المطلوب:  4,300ل.س للخدمة )المعاملة( الواحدة، فانخفضت مبيعاته  لح  32)معاملة(، عدل المصرف أسعاره ب يث أصب ت 

 ت ديد مرونة الطلب ال عرية علح خدمات هذا المصرف.
 {2-3-3ة: الفقرة توجيه للإجاب .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 ، ومالا يماه أن ت تنتج مه هذه الأهداف؟أهداف ت عير الخدمات المصرفيةالبر (: 5ال ؤال )
 {4-3توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  

 اشرح باختصار سياسة ال عر النف ي. (:6ال ؤال )
 {5-3توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 المصارف التجارية:البيانات الآتية المتعلقة بأحد لدينا (: 7ال ؤال )

 المتغير

 المبلغ

 الفارق المتوقع حاليا  

 الربح

 معاملة الواحدةالسعر 

 التكلفة المتغيرة للمعاملة الواحدة 

 التكلفة الثابتة

 عدد المعاملات

80,000 

0.85 

0.30 

30,000 

200,000 

 ؟

0.70 

0.30 

30,000 

250,000 

 ؟

-0.15 

0 

0 

50,000 
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 المطلوب: 
  .أرباح المصرف المتوقعة 
 80,000ما هو حجع المعاملات  لا أردنا الم افظة علح م توى رب   ، 0.70 لح  0.85 بعد خفض سعر المعاملة الواحدة مه 

 .ل.س
 .ت ديد حجع التعادل للوضع الجديد ل عر المعاملة 

 {6-3توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100دقيقة. الدرجات مه  10بة: }مدة الإجا

تكاليف فوائد الودائع وتكاليف حقوق الملكية بما هو مبيه في بانت ، و سورية مليون ليرة 1,000 مصرف العنادلبلغت  يداعات (: 8ال ؤال )
 :  الآتيالجدول 

 تكلفة الأموال المبلغ )بالمليون(  مصدر الأموال
 %10 320 اريةودائع ج

 %12 230 ودائع توفير
 %13 160 ودائع لأجل

 %13 140 قروض مه ال وق النقدي
 %20 150 حقوق ملكية

  1,000 المجموع 

 ، وبيه بيفية استخدام هذا المتوسط في ت عير خدمات المصرف.ح اب المتوسط المرج  لتكلفة هذه الأموال المطلوب:
 {6-3توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100مه  دقيقة. الدرجات 10}مدة الإجابة: 

 المصرف يقدر%. 9 فائدة معدل المودعيه  عطاا خلال مه جديدة بودائع ل.س مليون  25 علح يتوقع مصرف النور ال صول(: 9ال ؤال )
 ل.س عند مليون  100 حوإل% 10 فائدة معدل ل.س عند مليون  75 وإلح% 9.5  لح الفائدة معدل رفع ل.س  لا مليون  50  لح ودائعه زيادة
 قدره عائد بمعدل الودائع هذه استثمار يمانها أنه المصرف  دارة ت قدر%. 11 فائدة معدل ل.س عند مليون  125 وإلح% 10.5 فائدة معدل
 الودائع علح المصرف يدفعها التي الفائدة تكلفة ( مجموع1 :المطلوب .عام لمدة للغير تجارية بقروض الودائع هذه تقديع خلال مه وللي% 12

 بيه ( الفرق 5؛ (الجديدة الودائع استثمار مه) المتوقعة ال دية ( الإيرادات4 ال دية؛ التكلفة ( ن بة3 الجديدة؛ للودائع ال دية ( التكلفة2الجديدة؛ 
 .الفائدة تكلفة طرح بعد المت ققة الأرباح ( مجموع6 ال دية؛ والتكلفة ال دي الإيراد

 {6-3توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100الدرجات مه  دقيقة. 10}مدة الإجابة: 
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 الانتقال إلى المصرف الشامل -العولمة وتحرير الخدمات المصرفية: الرابعالفصل 
 العولمة وتحرير الخدمات المصرفية: الانتقال إلى المصرف الشاملعنوان الموضوع: 

Globalization and liberalization of banking services: Transition to a universal bank  كلمات
 مفتاحية:
 التجارة ، منظمةGATS الخدمات لتجارة العامة ، الاتفاقيةUniversal Banking الشاملة الصيرفة، Universal Banks الشاملة المصارف

 المصرفية ، العولمةFinancial Globalization المالية ، العولمةEconomic Globalization الاقتصادية ، العولمةOWT العالمية

Banking Globalizationالتسنيد أو ، التوريق Securitization. 

 ملخص الفصل:
العولمة وت رير الخدمات المصوووورفية التي قادت المصووووارف المتخصووووصووووة ومصووووارف الاسووووتثمار  لح الت ول  لح المصووووارف يتناول هذا الفصوووول 

وت ليل أثر العولمة علح صوووناعة هذه الخدمات وإعادة هيالتها، لنبيه بعد  لمصووورفيةمفهوم ت رير الخدمات االشووواملة، حيث يبدأ الفصووول بعرض 
للي تعريف المصارف الشاملة والأسباب التي أدت  لح ظهورها وأهع ال مات والخصائص التي تميزها، الأمر الذي يتطلب منا توضي   مختلف 

تمويل والاسووووووتثمار، وبذلي مقومات الت ول  لح المصوووووورف الشووووووامل المرتبطة وظائف المصووووووارف الشوووووواملة التقليدية وغير التقليدية في مجالي ال
بالمصورف لاته وب وياسوة الدولة، لننتقل بعدها  لح آليات الت ول التي ت وتخدمها المصوارف للانتقال  لح مصورف شوامل، ونختتع الفصول بعرض 

 مزايا وعيوب المصارف الشاملة.
 لب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن:سياون الطا مخرجات والأهداف التعليمية:ال

 .يشرح مفهوم ت رير الخدمات المصرفية .1
 .ي لل أثر العولمة علح تطور الخدمات المصرفية وتنوعها .2
 .ي دد أسباب ظهور المصارف الشاملة .3
 .المصارف الشاملة يلخص أهع وظائف .4
 .ي اع علح آليات الت ول  لح المصارف الشاملة .5
 ه المصارف.يقيع سلبيات وإيجابيات هذ .6

 مخطط الفصل:
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 Reasons for the emergence of universal banks. أسباب ظهور المصارف الشاملة 4-4
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 مفهوم تحرير التجارة الدولية للخدمات 4-1
ضمه سياق التطورات الاقتصادية العالمية، التي تقوم علح الت رر مه القيود والعراقيل يندرج ت رير الخدمات المصرفية 

لت رير تجارة  الخدمات  الاتفاقية العامة حيث تعد التي ت ول دون حرية النشاط المصرفي علح الم توى الم لي والدولي، 
، والتي دامت (الجولة الثامنة)حد  النتائج  الهامة  التي  تمخضت عنها جولة الأروغواي أ -ومنها  الخدمات  المصرفية-

ق ِّعت .1994-1986 أعوامٍ  ةمفاوضتها قرابة ثماني علح  1997دولة في عام  70 مه قبلالاتفاقية العامة لتجارة الخدمات  لقد و 
أنواع عدة مه  (GATS)لاتفاقية العامة لتجارة الخدمات ا وقد شملت .1999الاتفاقية بجميع جوانبها في عام  تطبيقأن يبدأ 

الأجهزة المصرفية لمختلف الدول المنضمة  لح منظمة  مه تتطلبالخدمات بان مه أهمها الخدمات المالية والمصرفية، مما 
 الدول، وخاصة في في بل الدولالقائمة المصرفية علح ال لطات  توجبومه ثع  الالتزام بالاتفاقية، (OWT)التجارة العالمية 

وضع الآليات والاستراتيجيات التي يماه مه خلالها التعامل مع و النامية التعامل مع الآثار والت ديات الناتجة عه للي، 
 .الآثار والت ديات التي تفرزها عمليات ت رير الخدمات المصرفية

ر التجارة الدولية للخدمات أساساً علح  لغاا القيود التي يفرضها التدخل ال اومي في مجال تجارة الخدمات ينصب مفهوم ت ري
وصولًا  لح نظام حر لتبادل الخدمات. وبعبارة أخرى يماه القول أن مفهوم ت ربر التجارة الدولية للخدمات ي عنح بعملية اتخال 

ات الأجنبية للأسواق الم لية وتقلل مه الت يز اتجاه المورديه الم لييه في الإجرااات التي تتي  فرص دخول موردي الخدم
مواجهة المورديه الأجانب للخدمات، وبنفس الوقت ت عنح ب رية وصول المورديه الم لييه للخدمات  لح الأسواق الأجنبية 

صة مه ال وق سوااً في الداخل دون ت يز اتجاه المورديه الم لييه في هذه الأسواق، ويبقح الأصل في ال صول علح ح
أم في الخارج مرهوناً بالميزات التناف ية التي يتمتع بها موردي الخدمات بغض النظر عه جن ياتهع. وبالتالي فإن هدف 
ت رير التجارة الدولية للخدمات هو تعزيز النمو الاقتصادي لجميع الشرباا التجارييه وتطوير البلدان النامية مه خلال تطوير 

 رة الخدمات.تجا

 ويماننا بشال عام تلخيص أهع مبررات  دراج ت رير تجارة الخدمات في  طار الت رير الكامل للتجارة بالنقطتيه الآتيتيه:

 قتصاد العالمي.قرار بالأهمية المتزايدة لتجارة الخدمات مه أجل نمو الاالإ 
  قتصوووادي التووودريجي بوسووويلة موووه وسوووائل تعزيوووز النموووو الا في ظوووروف موووه الشوووفافية والت ريووورالخدمات توسويع تجوارة

 .لجميوووع الشووورباا التجارييه وتنمية البلدان النامية
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 العولمة وأثرها على صناعة الخدمات المصرفية 4-2
عريفات باختلاف اتجاهات أمر صعب نظراً لتعدد تعريفاتها واختلاف هذه الت( Globalization) ن وضع تعريف م دد للعولمة 

باونها التوسع المتزايد في وت يزات الباحثيه الإيديولوجية اتجاه العولمة قبولًا أو رفضاً. ويماننا بشال عام تعريف العولمة 
تدويل الإنتاج مه قبل الشربات متعددة الجن يات بالتوازي مع الثورة الم تمرة في الاتصالات والمعلومات التي حدت بالبعض 

زيادة درجة الارتباط . ويماه أيضاً القول بأن العولمة تعني ح تصور أن العالع قد ت ول بالفعل  لح قرية بونية صغيرة ل
 . بيه المجتمعات الإن انية مه خلال عمليات انتقال ال لع، ورؤوس الأموال وتقنيات الإنتاج والأشخاص والمعلومات المتبادل

الخدمات المصرفية مه خلال توضي  الأشاال الأساسية للعولمة: العولمة الاقتصادية، يماننا فهع أثر العولمة علح صناعة 
 والمالية، والمصرفية. 

 العولمة الاقتصادية -

. ويماه النظر  لح ر العلاقات الاقتصادية القائمة بيه الدوليت ر  (Economic Globalization)العولمة  الاقتصادية   تعني
هو  البعد  صادياً بالدرجة الأولح،  ل أن أول ما يتبادر  لح الذهه عند ال ديث عه العولمة مفهوم العولمة باعتباره اقت

 ،ومه ناحية أخرى .  لح أن العولمة الاقتصادية تعد بمثابة القاطرة التي تجر خلفها قطار العولمة ويعود للي ،الاقتصادي
 علح أرض الواقع مقارنة بالأبعاد الأخرى، فقد اتخذت العولمة الاقتصادي للعولمة هو البعد الأكثر ت ققاً يماه القول أن البعد 

 الاقتصادية شال التيار المتصاعد ن و فت  الأسواق وانفتاح بل الدول علح بعضها البعض.

 العولمة المالية -

لاقتصادية. عه الت ول  لح الانفتاح المالي، وهي تعد جوهر العولمة ا (Financial Globalization)تعبر العولمة المالية 
عرف العولمة المالية بأنها  لغاا بل القيود علح حربة رؤوس الأموال في العالع، مما أدى  لح تكامل وترابط الأسواق المالية، ت  

اه القول أن العولمة المالية تتمثل موزيادة تدفق رؤوس الأموال عبر ال دود لتصب في الأسواق المالية العالمية. وبالتالي ي
ابي والترابط شبه الكامل للأنظمة النقدية والمالية لمختلف الدول. ويعد تخفيض ال واجز أمام التجارة الدولية في للي التش

 وازدياد تدفقات ال لع والخدمات عبر ال دود مه أهع الأسباب التي أدت  لح ظهورها.
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 العولمة المصرفية -

المالية، فقد جعلت المصارف تتجه  لح مياديه وأنشطة جوهر العولمة  (Banking Globalization) تعد العولمة المصرفية
غير م بوقة، وأدت  لح انتقالها مه مواقف وتصورات وأنشطة ضيقة  لح أنشطة وتصورات واسعة ممتدة مه أجل تعظيع 

اً للدخول الفرص وزيادة المااسب الم ققة والتطلع  لح الم تقبل. فالعولمة المصرفية جعلت مه الرؤية الم تقبلية بعداً جديد
 لح عالع الفرص الاقتصادية البالغة الضخامة. فقامت المصارف في ظل العولمة بإعادة هيالة خدماتها المصرفية، حيث 

نعاس للي بوضوح علح هيال او  ،مه قبل تقدمهاتتجه  لح أداا خدمات مصرفية ومالية لع تكه  المصارفأخذت بل 
 بالن بةالقابلة للمتاجرة  نصيب الأصولزاد و  المطاليب،جمالي لإ بالن بةئع لودااانخفض نصيب  فقدالمصارف. هذه ميزانيات 

أدى  لح انخفاض الأمر الذي  .نتيجة لتزايد نشاط المصارف في الأنشطة الأخرى غير الإقراضيةالأصول، وللي جمالي لإ
 وارتفاع النصيب الن بي للأصول الأخرى. بالن بة لإجمالي الأصول نصيب القروض 

بشال غير آثارها  تقد امتدفقف علح  عادة هيالة صناعة الخدمات المصرفية، تر العولمة علح الجهاز المصرفي لع  ن آثا
ميه وصناديق المعاشات بمنافس قوى للمصارف أوتمباشر  لح دخول المؤس ات المالية غير المصرفية مثل شربات ال

ر المصارف التجارية علح وجه الخصوص في مجال الوساطة مما أدى  لح تراجع دو  المالية،التجارية في مجال الخدمات 
 المالية.

 ل أن الكيانات ظهور ونمو بيانات مصرفية جديدة شالت انقلاباً واض اً في عالع المصارف،  لقد أدت العولمة أيضاً  لح
أصب ت  -صادي الفائقوالأداا الاقت علاقات الاقتصادية الضخمة وال جع الاقتصادي الكبيرالب اع -المصرفية العملاقة 

واتجاهات ال وق المصرفي العالمي المتعاظع النمو والمت ارع في الانتشار والات اع  تملي قدرة عالية علح التأثير في شال
. وعلح الرغع مه للي فالعولمة المصرفية لا تعني التخلي عما هو قائع وموجه  لح مه خلال التواجد في بافة أن اا العالع

 ولكنها تعني اكت اب قوة دفع جديدة والانتقال بتقديع الخدمة المصرفية مه الداخل  لح الخارج.  ال وق الم لية،

 لح ( Commercial Banks)وأخيراً نشير  لح أن عولمة الخدمات المصرفية دفعت المصارف وخاصة المصارف التجارية 
ادر أموالها وبذلي مجالات توظيف هذه الأموال، التي تتصف بتنويع مص (Universal Banks)الت ول  لح المصارف الشاملة 

 وهذا ما سنقوم بمنافشته في بقية فقرات هذا الفصل. 
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 مفهوم المصارف الشاملة  4-3
علح تطور أداا وأعمال المصارف، حيث لع يعد دور المصارف  اً واض  اً كان للتغيرات الاقتصادية والمصرفية العالمية انعااس

أمام هذه التغيرات  لح الت ول ن و الصيرفة الشاملة المصارف اتجهت في قطاع معيه، بل نشاط معيه أو من صراً في 
 تماشياً مع التطورات الراهنة.

تعود فكرة الصيرفة الشاملة  لح المصارف الألمانية، وقد تج دت هذه 
 ,Deutsche Bank) الفكرة بقيام أكبر ثلاثة مصارف خاصة ألمانية

Commerzbank, Dresdner Bank ) في العقد الأخير مه القرن التاسع
حيث سعت بتنويع أنشطتها علح الم توييه الم لي والدولي،  عشر
ئتمان لامصرفية ومن  الع خدمات التجزئة ايتقد  لح المصارفتلي 

لية املستثمارات الاا مجال ووسعتئتمان العقاري، لاكي والاستهلاا
 . لية الدوليةاملوأعمال الوساطة ا

اهرة المصارف الشاملة في ألمانيا بعد للي وأصب ت لقد تعمقت ظ
ال مة المميزة لأغلب المصارف فيها، ومه ثع في بقية دول العالع لا 

  سيما الدول المتقدمة. 

وامتلاك  الصيرفة أنشطة مختلف في تعبر عه الم اهمة (Universal Banking)أن الصيرفة الشاملة  (Koch, 2000)يرى 
 ,Miller and VanHoose)والمصرفية. ويعتقد  المالية الخدمات مه متنوعة تشايلة وتقديع ،الم اهمة اتالشرب في سهعالأ

 الشربات. أسهع مه حصص وامتلاك صرفيةمالخدمات ال مه كامل لخط المصارف أنها تمثل تقديع (1993

وم علح فل فة التنويع في الخدمات هي المصارف التي تق (Universal Banks)وبالتالي يماه القول أن المصارف الشاملة 
التي تقدمها، ويشمل التنويع مصادر التمويل والاستثمار. تمارس المصارف الشاملة عمل المصارف التجارية ومصارف 
الاستثمار والمصارف المتخصصة. وبالتالي فهي تجمع بيه الأنشطة التقليدية المتمثلة بقبول الودائع وتقديع الائتمان والأنشطة 
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التقليدية التي تتماشح مع التطورات الراهنة وللي مه خلال اتباع استراتيجية التنويع بالشال الذي ي قق التطوير الشامل غير 
  والتوازن للاقتصاد.

 أسباب ظهور المصارف الشاملة 4-4
 يعود ظهور المصارف الشاملة  لح الأسباب الآتية:

o تحرير تجارة الخدمات المصرفية  Liberalization of Banking Services Trade 

لقد أدت العولمة بما أشرنا سابقاً  لح ت رير تجارة الخدمات المصرفية، وقد تمثل للي بقيام المصارف بتنويع الخدمات التي 
ه المصارف مه  تقدمها لعملائها، والانتقال بذلي مه المصرف المتخصص  لح المصرف الشامل، وللي بالشال الذي يما 

 المالية الأخرى غير المصرفية التي أتاحت لها العولمة فرصة تقديع خدمات مصرفية لعملائها.   مناف ة المؤس ات
o التقدم التكنولوجي  Technological Progress 
بيه المصارف  فيما المعلومات تبادل رعةفي وسائل الإعلام والاتصال وثورة ال اسبات الآلية،  لح س التقدم التكنولوجيأدى 

 لا الات، وهو ما ساهع في فت  مجقيود أو حواجز دون  والخدمات الإنتاج وقطاعات المصارف والعملاا؛ رفأنف ها؛ المصا
 .ةالمتقدم الدول في ببيرة نجاحات حققت التي الشاملة المصارف لظهور والظروف المناخ وتهيئة والاستثمار للتمويل نهائية
o  زيادة حدة المنافسةIncreased Competition 

المناف ة علح المصارف بل شملت مؤس ات مالية غير مصرفية تقدم خدمات تشبه الخدمات التي تقدمها لع تقتصر 
بإنشاا   Sonyالمصارف، بما شملت مؤس ات غير مالية بالشربات الصناعية والتجارية، وخير مثال علح للي قيام شربة 

 On، وبذلي قيام شربة أمرياا www.sony.comمصرف افتراضي لتقديع خدمات الإقراض علح الانترنيت علح الموقع 

Line  بإنشاا مصرف افتراضي لتقديع القروض. ويرى المختصون أن المنافس الأكبر للمصارف التقليدية يتمثل بالمصارف
 Electronic)لنقود الإلكترونية نمو وتطور اوبذلي  (Virtual Banks)أو الافتراضية  (Electronic Banks)الالكترونية 

Money) المصارفوتقلل ال اجة  لح انتشار  ،تصالاتوالتي تعتمد علح التقدم المذهل في تكنولوجيا المعلومات ووسائل الا 
 وتزايد فروعها.

 

http://www.sony.com/
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o المخاطر المصرفية وقرارات لجنة بازل  Banking risk and Basel Committee decisions 

المصرفية وازدياد ن بة المخاطر الم تملة الناتجة عه العوامل الداخلية المتعلقة بنشاط  ال وق  في المناف ة حدة تصاعد ن 
علح وجه الخصوص و وإدارة المصرف نف ه، وبذلي العوامل الخارجية الناتجة عه تغير البيئة التي يعمل فيها المصرف 

المصارف، حيث قامت لجنة بازل بت ديد ال د الأدنح لرأس  البيئة العالمية، أدى  لح الاهتمام بمعايير بفاية رأس المال في
وللي مه أجل ضمان استقرار النظام المصرفي العالمي، خاصة بعد تفاقع أزمة ديون البلدان  ،المال لمواجهة مخاطر الائتمان

ن معدومة، الأمر الذي النامية نتيجة توسع المصارف الدولية خاصة الأمرياية منها في تقديع الائتمان وما نتج عنه مه ديو 
ال د الأدنح لكفاية رأس  Basel Iوفي هذا الإطار حددت  دفع المصارف باتجاه التنويع في خدماتها وامتلاك أصول حقيقية.

ولكه بعد تثقيل الأصول  %8مال المصارف، حيث يجب أن تكون ن بة رأس المال  لح مجموع الأصول أكبر أو ي اوي 
 ا لجنة بازل، ويماه ح اب بفاية رأس المال بالشال الآتي:بأوزان المخاطر التي حددته

 = كفاية رأس المال
 رأس المال

≥ 8% 

 مجموع الأصول مرج ة بأوزران مخاطرها
o  الشركات متعددة الجنسياتMultinational Companies 

ها الضخمة واستخدامها لتكنولوجيا هي شربات عالمية النشاط أفرزتها العولمة بشال أساسي، وتتميز هذه الشربات باستثمارات
شربة،  14عالية وخبرات  دارية وفينة مميزة، وامتلاكها لاحتياطيات نقدية ضخمة. يبلغ عدد شربات التمويل متعددة الجن ية 

حيث تؤثر هذه الشربات في المعروض العالمي مه رؤوس الأموال وتتميز بقدرتها علح تقديع الخدمات المصرفية الكفا 
 عة.والمتنو 
o الاندماج المصرفي  Banking Merger 

لقد شجعت العولمة وما نتج عنها مه ت رير للخدمات المصرفية وبذلي لجنة بازل لكفاية رأس المال المصارف علح الاندماج 
مع بعضها البعض. الأمر الذي أدى  لح تكويه بيانات مالية ضخمة قادرة علح النمو والتوسع وفت  فروع جديدة في الداخل 

 والخارج، وتوسيع قاعدة العملاا، وتقديع خدمات مصرفية متنوعة. وللاندم  المصرفي أنواع عدة:

 الاندمج الأفقي(Horizontal Merger:) .يتع بيه مصارف تمارس النشاط لاته، أو أنشطة مترابطة 
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  الاندماج الرأسي(Vertical Merger).وي دث بيه المصارف الكبيرة والمصارف الصغيرة : 
 دماج المختلط الان(Mixed Merger :).وياون بيه مصارف تمارس أنشطة مختلفة وغير مترابطة 
  الاندماج الإرادي(Voluntary Merger).ويتع بموافقة المصرف الدام  والمندمج : 
  الاندماج الق ري(Forced Merger) وياون هذا النوع مه الاندماج عند عجز المصرف المندمج عه الاستمرار :

 ق.في ال و 
 الاندماج العدائي (Aggressive merger:) .وي دث ضد رغبة المصرف المندمج 

o ظهور أدوات مالية جديدة 

 تمثلت أهع هذه الأدوات بوووو:

  التجارة الالكترونية(E-Commerce:)  ت م  التجارة الالكترونية للمصارف بت ويق وتوزيع منتجاتها العادية
 مما يزيد مه حجع العملاا ويقلص مه حجع النفقات. وخدمات الاستثمار عه طريق الانترنيت،

  القروض المشتربة أو قروض التجمع المصرفي(Syndicated Loads:)  هي قروض قيمتها ببيرة، وبالتالي
مخاطرها ببيرة أيضاً، الأمر الذي يجعل المصارف ترفض تقديمها منفردة، وتتجاوز أحياناً هذه القروض 

مما يجعل المصارف تجتمع مع بعضها البعض لتقديع مثل هذه القروض قدرة المصرف الواحد أصلًا، 
 الضخمة لعملائها.

 السمات المميزة للصيرفة الشاملة 4-5
 همها:أ المميزة،  الصفات أو الخصائص مه بمجموعة الشاملة الصيرفة تتميز
 لاته، الأمر الذي يلبي رغبات  نالتي يطلبها العميل في الوقت والماا والمصرفية المالية الخدمات أنواعكافة  تقديع

 العميل ويشبع حاجاته.
  بشال أساسي بجانب المصارف الشاملة ت قيق عوائد متنامية مه العمولات والأتعاب والرسوم التي تعتمد عليها

ع مجالات الرب ية وفرص يوبالتالي توس ،مصدر رئي ي في الرب يةبهوامش أسعار الفائدة التي يقل الاعتماد عليها 
 .المالي هالة الأرباح ودعع مربز رسم
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 الجودة الشاملةو متميز الداا والأقائع علح النمو الم تمر  مصرف (Total Quality). 
 المخاطرة. لت مله واستعداد المصرف يتبناهالذي  فعالال رياديال دورال 
 شربات.الم اهمة برؤوس أموال ال، و الاقتصادية القطاعاتمختلف  مع متكاملةالو  م تمرةال علاقةال 
 الخروج مه نطاق الوساطة التجارية التقليدية  لح ، و المالية والمصرفية المجالات في وجديد مبدع هو ما كل تبني

 .فاق الوساطة الشاملة بشقيها التجاري والاستثماري آ
  المجتمع. تجاه بم ؤوليته المصرف ح اس 
 ربات.الش في المشاربة وتمويل الأجل وطويل قصير التمويل بيه مةامواال 
  المتغيرة والمتجددة. ورغباته حاجاته لتلبية والجمهور المصرف بيه وطيدة علاقات قامة 

 وظائف المصارف الشاملة 4-6

المصارف التي تقوم بها المصارف التجارية و  (Traditional Functions)تقوم المصارف الشاملة بالوظائف التقليدية 
 اه تلخيصها بالوظائف الآتية:المصارف المتخصصة، والتي يمالاستثمارية و 
 .دارة ال  ابات الجارية بالعملة الم لية والأجنبية  
 .الت ويلات المصرفية الداخلية والخارجية، وإصدار الشياات ال ياحية 
 .صدار شهادات الادخار بالعملة الم لية والأجنبية  
 .من  ت هيلات ائتمانية وتمويل التجارة الخارجية 

في أنشطتها المصرفية وغير المصرفية، يماننا  (Diversification)الشاملة تقوم علح فكرة التنويع وباعتبار أن المصارف 
 تق يع الوظائف غير التقليدية للمصارف الشاملة علح الشال الآتي:

 الوظائف المصرفية غير التقليدية للمصارف الشاملة في مجال التمويل -

  يماه ل املها شرااها وبيعها في سوق النقد بدون الرجوع  لح  صدار شهادات الايداع القابلة للتداول التي
 المصرف الذي أصدرها.
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  الاقتراض طويل الأجل مه خارج الجهاز المصرفي مه خلال  صدار سندات وبيعها في سوق رأس المال أو
 الاقتراض مه شربات التأميه أو مه المؤس ات المالية الأخرى.

 ابضة مصرفيةاتخال المصارف الشاملة شال شربات ق (Holding)  تضع  ليها شربات صناعية وتجارية ومالية
 مه أجل تنويع مصادر تمويلها وزيادة مواردها المالية.

  التوريق أو الت نيد(Securitization) ،يقصد به ت ويل الأصول بالقروض مثلًا  لح أوراق مالية قابلة للتداول :
  لح أوراق مالية وبالتالي تنشيط سوق رأس المال. مما يعطي الدائه فرصة بيع قروضه بعد ت ويلها

 الاستثمارالوظائف المصرفية غير التقلدية للمصارف الشاملة في مجال  -

  تنويع م فظة الأوراق المالية التي تضع تواريخ است قاق مختلفة وصادرة عه شربات تمارس أنشطة متنوعة
 وضعيفة الارتباط ببعضها، وبالتالي تخفيض المخاطر.

  طويلة الأجل(، ومه حيث الشربات التي ت قدم  -متوسطة -يع القروض الممنوحة مه حيث آجالها )قصيرةتنو
 لها هذه القروض.

  الإسناد(Attribution) يعني شراا الأسهع المصدرة حديثاً مه الشربات بغرض بيعها للآخريه مع ت مل مخاطر :
المصرف علح العمولات والمصروفات بافة مه انخفاض سعرها قبل الانتهاا مه بيعها، وبالمقابل ي صل 

 الشربات المصدرة لهذه الأسهع.
  الت ويق(Marketing) يعني قيام المصرف بت ويق الأوراق المالية لصال  الشربة المصدرة لها م تخدماً بذلي :

 ات المتعلقة بذلي.خبراته ومهاراته وشباة العلاقات التي يمتلكها مع الوسطاا المالييه الآخريه، وتقديع الاستشار 

 الوظائف غير المصرفية وغير التقليدية للمصارف الشاملة -
  القيام بالتأجير التمويلي(Leasing)  مه خلال المشاربة في تأسيس شربات التأجير التمويلي، وبذلي القيام بدور

مارسة التأجير الم تشار المالي والاقتصادي للأطراف المشاربة في التأجير التمويلي. هذا بالإضافة  لح م
 التمويلي مه قبل المصرف نف ه.

 .الاتجار بالعملات لإتمام صفقات تجارية دولية لصال  الشربات وللي بهدف ت قيق عوائد 
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 نشاا الصناديق الاستثمارية  (Investment Funds :) الشاملة بتكويه صناديق لاستثمار وإدارة ودائع  المصارفتقوم
 .ل عليهاالعملاا مقابل أتعاب م ددة ت ص

 تأسيس شربات رأس المال المخاطر (Risk Capital Companies):  تعد شربات رأس المال المخاطر مه
قنوات التمويل الهامة لما تؤديه مه دور حيوي في تقديع الدعع المالي والفني اللازميه للمشروعات الواعدة 

رباح رأسمالية لات معدل مرتفع في التي تعمل في مجالات استثمارية عالية المخاطر، في مقابل ت قيق أ
في هذا المجال باعتبارها الأقدر علح  نشطاً  الشاملة دوراً  المصارفالأجليه المتوسط والطويل، وتلعب 

 .متابعة هذا النشاط مه خلال شباة فروعها الواسعة
  القيام بعمليات خصع الديون (Factoring) الات، سندات، بمبي :الشامل بشراا الذمع المدينة المصرف: يقوم

يوم، وللي بهدف توفير  120يوم و 30فواتير...، مه المنشآت الصناعية والتجارية والتي تتراوح مدتها ما بيه 
بت صيلها في تاريخ  يقوم المصرفسيولة نقدية لهذه المنشآت دون ال اجة لانتظار تواريخ است قاقها، علح أن 

 .الاست قاق
  خصةوبرامج الخص يةالمالالأسواق تنشيط (Financial Markets and Privatization Programs) :المصرفقوم ي 

الشامل بالم اهمة في  نشاا الشربات التي تعمل في مجال الأوراق المالية ودعع تطورها، وإدارة م افظ الأوراق 
 .بتقييع الشربات المطروحة للبيع والخصخصة المالية لصال  عملائها، بما يقوم أيضاً 

 لكترونيةالبطاقات الا (Electronic cards ).التي يماه أن ي تخدمها العملاا بوسيلة دفع مقبولة 
  تقديع القروض الشخصية(Personal loans)  لغايات استهلاكية )شراا سيارة، أثاث، ...( والتي تخدم فئات ببيرة

 مه العامليه سواا في القطاع العام أو الخاص وللي مقابل شروط مي رة وب يطة.
 ل بالرهه العقاري التموي(Mortgage) حيث أصب ت المصارف الشاملة تقدم قروضاً عقارية بعدما بان الأمر ،

 يقتصر علح المصارف المتخصصة.
 تقديع الخدمات التأمينية (Insurance Services) تقدم المصارف الشاملة خدمات تأمينية علح الممتلكات وعلح ،

 الأشخاص.
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 الشاملة فالمصار التحول إلى  مقومات 4-7
 يماه أن نق ع هذه المقومات  لح مقومات مرتبطة بالمصرف نف ه ومقومات متعلقة ب ياسة الدولة وللي بالشال الآتي:

 :وووتتعلق ب: بالمصرفمقومات مرتبطة  -

 تصلة كفااة الأداا البشري الذي يشمل بافة الوظائف الفنية والمالية والت ويقية والقانونية والاستشارية والإدارية الم
 المصرفي.بالنشاط 

  بتقديع خدمات متنوعة لمختلف أنواع العملاا في أي وقت وماان للمصرففر موارد مالية ضخمة ت م  اتو. 

  ٍمه الكفااة وجود  دارة ت ويقية فعالة علح م توى عال. 

 بفروعهيس فقط لابد أن تتوافر لديه بنية أساسية بافية مه المعلومات وبذلي تكنولوجيا المعلومات التي تربطه ل 
اللازمة لاتخال القرار بالت ول  لح وأوساط الأعمال لل صول علح المعلومات  المصارفمه  وإنما بغيره ،التابعة له

 نظع دعع القرارات المصرفية مه متطلبات الت ول.مصرف شامل، حيث تعد 

  الشاملة المصارفنشر الوعي المصرفي بصفة عامة لتفهع دور وأهمية. 
 مه أهع هذه المقومات:و  طة بسياسات الدولة:مقومات مرتب -

  الشاملة وأهدافها، والعمل علح توفير الدعع الم اند لها المصارفاقتناع الدولة وسلطاتها بفكرة. 

  علح ن و فعال، ووضع ضوابط رقابية قادرة علح توفير الأمان وال لامة المصارف صدار تشريعات تخدم هذه. 

  ت قيق التنمية  سيما فيما يتعلق بأداا رسالتها لا مه أجل  المصارفلهذه  المربزي وم اندته المصرفدعع
 .الاقتصادية
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 الشاملة المصارفآليات التحول إلى  4-8
  :الثلاثة الآتيةالمناهج  اتباعمه خلال  مصارف شاملةت ول  لح للمصارف أن ت يماه

  شامل مصرفقائم بالفعل إلى  مصرفتحويل  -

شرط لهذا الت ول أن ياون للمصرف بفااات بشرية مؤهلة قادرة تالفعل  لح مصرف شامل، ويقائع ب مصرفيتع ت ويل 
ويعد هذا المنهج  .للنمو والتوسع علح التكيف مع متطلبات المصرف الشامل، وأن ياون المصرف ببير ال جع و قابلاً 

 المنهج باتباع الأسس الآتية:مقارنة بالمناهج الأخرى. يتع الت ول  لح مصرف شامل وفق هذا  الأسرع والأفضل

o أي الت ول علح مراحل متدرجة بإدخال خدمات المصرف الشامل لل د مه مقاومة التغيير، ولضمان : التدرج
 الاستيعاب لتقنيات هذه الخدمات ولمعايير الدقة وال رعة والفعالية في نطاق مه الجودة الشاملة.

o  اللوائ  والنظع الداخلية وتعديل الإجرااات، بما يضمه أداا التطوير: يعني  عادة الهيالة التنظيمية وتطوير
 العمل بالصورة والشال والمضمون المطلوب.

o وللي  ،الشامل المصرفلتجهيز: وللي بتوفير الإماانيات المادية والتكنولوجية والمعلوماتية المطلوبة لإنشاا ا
  .منه خلال  عادة تخصيصه وتنشيط الفروع

o خطة وبافة خطوات الت ول  لح المصرف الشامل  لح  ،العمليات المصرفية بافة خضاع  يجب :الخطة
، في  طار عمليات التخطيط والتنظيع والتوجيه والت فيز والمتابعة للتغلب علح معوقات الت ول مبرمجة زمنياً 

 . لح البني الشامل
 إنشاء مصرف شامل جديد بإعداد كفاءات بشرية -

شامل جديد مه خلال اختيار بفااات بشرية مؤهلة ومدربة، ولديها القدرة علح  لهذا المنهج يتع  نشاا مصرف طبقاً 
في مصارف شاملة قائمة، ويعتمد المصرف  الابتكار والتجديد بما يتفق ومفهوم المصارف الشاملة، ويتع تدريبها م بقاً 

وظائف التي يقوم بها، علح القيام ب ملات ت ويقية وترويجية للتعريف بالمصرف المنشأ واللاتها في المرحلة 
والملاحظ أن البعض يفضلون المنهج الثاني م تنديه في للي  لح أن الخدمات المصرفية التي يؤديها المصرف 
 الشامل تتميز بطبيعة خاصة يصعب علح مه اعتادوا الأنماط التقليدية للعمل المصرفي  قبولها واستيعابها ب هولة.
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 شراء أحد المصارف أو الاندماج -
ها ؤ يتع شرا حيث، (Bankruptcy) الت ول مه خلال شراا مصارف قائمة تعاني مه مشاكل وتوشي علح الإفلاسيتع 

هذا الأسلوب صعب التطبيق مه الناحية يعد  .شاملةأخرى لتت ول بذلي  لح مصارف  لح مصارف  ودمجها تدريجياً 
  علح م توى عال. اً ر البشرية التي تتطلب تدريبار العناصيالكثير مه الوقت والجهد اللازم لاختالعملية لأنه يتطلب 

 

 إيجابيات وسلبيات المصارف الشاملة 4-9
 المصارف الشاملة الآتي:  يجابياتمه أهع : (Advantages) المصارف الشاملة إيجابيات -

 .. ،الختوفير عناصر ومقومات عملية التنمية بدااً مه دراسة الجدوى، التأسيس، التمويل، الإدارة، الت ويق. 
 ضافة  لح الأثر ، وبالتالي تقديع الخدمات لعملائها بأسعار تناف يةوفورات ال جع تخفيض التكلفة نتيجة  ،

 الإيجابي لذلي علح المجتمع بال.
  ،يوفر المصرف الشامل للعميل ال صول علح جميع الخدمات المصرفية التي ي تاجها مه مصرف واحد

. ويجب الإشارة هنا  لح أن الاعتماد علح  ث بالن بة للعميلت والبلاتخفيض تكاليف المعام وبالتالي
المصارف الشاملة لا ي قق الدرجة لاتها مه الفائدة لجميع العملاا، حيث تزداد الفائدة بالن بة للعملاا 

 الذي يمارسون أنشطة متنوعة ومعقدة وعالمية.
 قليل المخاطر الائتمانية بال، ومثال لتنويع الهيالي لماونات م فظة القروض والاستثمارات، وبالتالي تا

 تعا انو  ،الاقتصاديات المتقدمة تهددالتي  (2009-2007)الأخيرة مالية الزمة الأ فيللي ما شهده العالع 
 ى الأزمة غيرت ميزان القو  أن هذهالم لليه الاقتصادييه  بعضلاحظ حيث آثارها علح الدول النامية، 

 .الشاملة المصارفلصال  
 ي ت قيق الموازنة بيه توظيفات المصارف ومواردها ومه ثع تجنيبها تربيز أنشطتها في مجالٍ الم اهمة ف

أكبر مقارنة بالمصارف  (Financial Stability)و  ضافة  لح تمتعها باستقرار مالي واحد بالائتمان مثلاً 
 المتخصصة.
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 في اتفاقيات ت رير الخدمات   حداث التطويرات المطلوبة في العمل المصرفي لكي ي تطيع مجابهة الدخول
 المالية التي تتطلب ت ديث الخدمات المالية.

  ت تطيع المصارف الشاملة مه خلال ممارسة التأجير التمويلي أن تخلق طبقة مه رجال الأعمال الذيه
ي تاجون  لح الآلات والمعدات، ولكه لا يتوافر لهع التمويل. بما تشجع الكثير منهع علح ت ديث وتطوير 

 روعاتهع بالشال الذي يزيد مه قدراتهع التناف ية.مش
  تنشيط بورصة الأوراق المالية، وبالتالي تأميه التمويل اللازم للمشروعات الاقتصادية، وتعميق قاعدة

 الملكية.

 نقاط الآتية:لتتمثل أهع سلبيات المصارف الشاملة با: (Disadvantages) المصارف الشاملة سلبيات -

 تكاري المصرفي، لأن تطور المصارف الشاملة قد ياون علح ح اب المصارف تعزيز ال لوك الاح
الصغيرة.  ضافة  لح أن هذا الاحتكار سيخفض حافز هذه المصارف علح الإبداع والابتكار المالي، وقد 

 يخفض أيضاً جودة الخدمة المصرفية.
  أنشطتها.نظراً لتعدد وتشعب صعوبة الإشراف والرقابة علح أداا المصارف الشاملة 
  أخرى. أنشطةتغطيتها ب مه خلال خفاا الأداا الضعيف لبعض الأنشطة 
  تفضيل الرب ية علح ال يولة، خاصة في حالة توظيف الموارد المالية في زيادة مخاطر ال يولة نتيجة

 .مشاريع طوية الأجل وما قد ي دث مه طلبات مفاجئة للعملاا
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 الاعتمادات المستندية وأهميتها في تمويل التجارة الخارجية: الخامسالفصل 
 الاعتمادات المستندية وأهميتها في تمويل التجارة الخارجيةعنوان الموضوع: 

                               Letter of Credit and Their Importance in Financing Foreign Trade 

 كلمات مفتاحية:
 فتح ، طالبIssuing Bank الاعتماد فاتح ، المصرفImport-Export والتصدير ، الاستيرادLetter of creditالاعتمادات الم تندية 

 ، الاعتمادRevocable Letters Credit للإلغاء القابل ، الاعتمادCorrespondent Bank المراسل ، المصرفThe Applicant الاعتماد

 .Certificate of Origin شهادة المنشأ، Confirmed Letters Credit المعزز المستندي

 ملخص الفصل:
الطرائق الاعتمادات الم تندية بواحدةٍ مه أهع الخدمات المصرفية التي تقدمها المصارف لعملائها، حيث يبدأ الفصل بعرض يتناول هذا الفصل 

هذه الطرائق التي شووووووووالت فرصووووووووة للمصووووووووارف لكي تطور خدمة  مشووووووووالاتبذلي مة في تمويل عمليات التجارة الدولية و الكلاسووووووووياية الم ووووووووتخد
لالية الاعتمادات الم وووتندية. سووونبيه بعد للي تعريف الاعتماد الم وووتندي وأهميته، وبذلي أطراف العلاقة التعاقدية في الاعتماد الم وووتندي واسوووتق

ب منا توضووووووووووي   خطوات تنفيذ الاعتماد الم ووووووووووتندي سووووووووووواا مه مصوووووووووورف واحد أو مه مصوووووووووورفيه، وبذلي أنواع هذه العلاقة. الأمر الذي يتطل
ا الاعتمادات الم وووووووتندية تبعاً لمعايير عدة،  ضوووووووافة  لح الوثائق المرتبطة بالاعتماد الم وووووووتندي. سووووووونربز بعد للي علح العمولات التي تتضووووووومنه

 مخاطر التي تواجه الاعتمادات الم تندية ووسئل ال د منها.الاعتمادات الم تندية، ونختتع الفصل بعرض ال
 سياون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن: مخرجات والأهداف التعليمية:ال

 .يميز بيه طرائق تمويل التجارة الدولية .1
 .التجارة الدولية لتمويل طريقةي لل الاعتماد الم تندي بأفضل  .2
 .عتمادات الم تنديةيميز بيه الأنواع المختلفة للا .3
 .ات الم تنديةالاعتماد ي دد خطوات تنفيذ .4
 .الاعتمادات الم تندية يلخص الإجرااات اللازمة لفت  .5
 .يف ر العمولات المختلفة المتعلقة بالاعتمادات الم تندية .6
 يتوقع المخاطر الناتجة عه الاعتمادات الم تندية. .7

 مخطط الفصل:
 Classical methods used to financing. في تمويل عمليات التجارة الدولية ومشالاتهاالطرائق الكلاسياية الم تخدمة  5-1

international trade operations and their problems 
 Letter of credit definition and its importance. تعريف الاعتماد الم تندي وأهميته 5-2
 The parties to the contractual relationship in the letter of credit.  تنديأطراف العلاقة التعاقدية في الاعتماد الم 5-3



 
 

89 

 

 The independence of the relationship between the parties of the. استقلالية العلاقة بيه أطراف الاعتماد الم تندي 5-4

letter of credit 

 Steps to implement letter of credit .خطوات تنفيذ الاعتماد الم تندي 5-5
 Letter of credit types . أنواع الاعتمادات الم تندية 5-6
 Documents related to letter of credit. الم تندات المتعلقة بالاعتماد الم تندي 5-7
 Commissions included in letter of credits. العمولات التي تتضمنها الاعتمادات الم تندية 5-8

 Letter of credit risks and used tools to reduce them. طر الاعتمادات الم تندية ووسائل ال د منهامخا 5-9
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 الطرائق الكلاسيكية المستخدمة في تمويل عمليات التجارة الدولية ومشكلاتها 5-1
فية التي تقدمها المصارف التجارية لعملائها، واحدةً مه أهع الخدمات المصر  (Letter of credit)تعد الاعتمادات الم تندية 

 ل أنها ت م  بتمويل عمليات التجارة الدولية بشال آمه بالن بة للأطراف المشتربة في أية عملية استيراد أو تصدير، وتشال 
 هذه الاعتمادات التزامات عرضية علح المصرف فات  الاعتماد تظهر في ح اباته النظامية.

نه لع تكه هناك تجارة دولية قبل أن تقدم المصارف التجارية هذه الخدمة. في الواقع يوجد طرائق أخرى ولكه هذا لا يعني أ
كلاسياية عدة يماه الاعتماد عليها في تمويل عمليات الاستيراد والتصدير، ولكه المشالات الناجمة عه استخدام هذه 

. وال ؤال الآن ما أهع تلي الطرائق الكلاسياية الم تخدمة الطرائق دفعت المصارف  لح تطوير خدمة الاعتمادات الم تندية
 في تمويل عمليات التجارة الدولية؟ وما أهع مشالاتها؟

تتعدد في الواقع الطرائق الم تخدمة في تمويل عمليات التجارة الدولية، ولكل مه هذه الطرائق مشالاتها الخاصة بها، نذبر 
 بذلي أهع المشالات الخاصة بال طريقة:فيما يلي أهع هذه الطرائق الكلاسياية و 

  اللمصدر الأجنبي عند طلبهقيمة البضاعة لمستورد المحلي ا تحويل -

 حدى وسائل الدخول  لح الأسواق الدولية، حيث يماه للم تورد الم لي  (Import-Export)تعد عمليات الاستيراد والتصدير 
(Local Importer) رج مه خلال ت ويله قيمة البضاعة  لح المصد ر الأجنبي أن يقوم باستيراد البضاعة مه الخا(Foreign 

Exporter ):عند طلبها، ولكه هذه الطريقة يتولد عنها المشالات الآتية 
  استلام البضاعة وبيعها،  قيمة البضاعة حتح رسالهمه تاريخ  تمتد تجميد الم تورد الم لي ثمه البضاعة لفترة زمنية

 .للم تورد الم ليقبل ش نها بي فرصة استثمار قيمة البضاعة سيعطي المصدر الأجنوهذا 
 لح المصدر الأجنبي ثمه البضاعة المراد استيرادها بعد أن ياون الم تورد الم لي قد أرسل قيمتها احتمال ارتفاع  ،

غطي وهنا قد يتأخر المصدر الأجنبي بش ه البضاعة  لح الم تورد الم لي ريثما يقوم هذا الأخير بت ويلات ت
ارتفاع ثمه البضاعة، وخلال هذه الفترة ستكون قيمة البضاعة بمثابة رأس مال معط ل بالن بة للم تورد الم لي، في 

 حيه يماه للمصدر الأجنبي استثمارها وال صول علح عائد استثماري منها.
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 ياً أو جزئياً، وفي هذه ما ي تلع الم تورد الم لي البضاعة قد يجدها غير مطابقة للمواصفات المتفق عليها بلعند
ال الة له ي تطيع استرجاع قيمة البضاعة التي سبق له أن قام بت ويلها  لح المصدر الأجنبي  لا مه خلال دعاوى 

 قضائية في بلد المصد ر، وهذا قد ياون مالفاً جداً بالن بة للم تورد الم لي.

 ستلامالاعند  متهاقيتسديد  وطلبالمصدر الأجنبي البضاعة إلى بلد المستورد شحن  -

تعد هذه الطريقة معاك ة للطريقة ال ابقة،  ل يماه أن يبادر المصدر الأجنبي  لح ش ه البضاعة المتفق عليها  لح الم تورد 
 قبل استلام قيمتها. هذه الطريقة تقود  لح مجموعة مه المشالات أهمها:

  استلام حتح ش ه البضاعة  مه تاريختمتد منية ز لفترة  ه المتمثلة بقيمة البضاعةالمصدر الأجنبي أموالتجميد
 قيمتها. 

 قد يمتنع هذا الأخير عه وفي هذه ال الة ، الم لي انخفاض أسعار البضاعة قبل استلامها مه قبل الم تورد احتمال
ه ، وبالتالي قد يجد المصدر الأجنبي نف بال عر المتفق عليه وإنما قد يطلب دفع قيمتها بال عر الجديد استلامها

، تكاليف التخزيه تجنباً لمزيد مه التكاليف التي قد يت ملها المصدر الأجنبي مثل: مضطراً لبيعها بأسعار منخفضة 
  ...الخ لح بلد آخر  عادة ش نها  لح بلده أو  تكاليف ،التأميهتكاليف 

أو بعد فترة حن الش لمصدر الأجنبي بسحب كمبيالة على المستورد المحلي تستحق فور استلام مستنداتقيام ا -
 متفق عليها معينة من الزمن

تأتي هذه الطريقة بم اولة للتخفيف مه المشالات الناجمة عه الطريقة ال ابقة، حيث لا ي تطيع الم تورد الم لي استلام 
 . ولكه هذه الطريقة تقود بدورها  لح المشالات الآتية: لا بعد دفع قيمة الكمبيالة أو قبولهاالبضاعة الم توردة 

 يجد المصدر الأجنبي نف ه مضطراً لبيع بضاعته بثمه أقل تلافياً في حال عدم قبول الم تورد الم لي الكمبيالة، س
  التي أشرنا  ليها في الفقرة ال ابقة. التخزيه والتأميه أو  عادة ش نها تلمشالا

 واستلام هذا الأخير البضاعةم لي الم تورد ال وقد يتع قبولها مه قبل ،بعد فترة زمنية معينةالكمبيالة  قد ت ت ق ،
 .نتيجة تغير مربزه المالي غير قادر علح سداد قيمة البضاعةياون الم تورد الم لي فيما بعد ولكه قد 
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الطرف الآخر علح سداد   قدرةعدم رغبة أو عدم ن تنتج أن لكل مه الطرائق التي لبرناها مشالاتها الخاصة بها وأن 
ب أن ي تاط له بل مه الم تورد الم لي والمصدر الأجنبي. انطلاقاً مه للي، طورت المصارف التزاماته يمثل أهع ما يج

 التجارية فكرة الاعتمادات الم تندية.

 تعريف الاعتماد المستندي وأهميته 5-2
للي صدر( بنااً علح طلب المشتري )مقدم الطلب( لصال  البائع أو الم تفيد، و تعهد ماتوب صادر مه مصرف ي مح )الم  

مطابقة لشروط التي يجب أن تكون بدفع مبلغ م دد خلال فترة معينة  لح بائع البضاعة حيه تقديع م تندات البضاعة 
 الاعتماد. 

سمي الاعتماد الم تندي بهذا الاسع لأنه يتطلب تقديع م تندات تبيه 
انتقال ملكية البضاعة موضوع المبادلة. ويختلف الاعتماد الم تندي عه 

العادي الذي يتطلب فقط تقديع ايصال باستلام المبلغ أو س ب الاعتماد 
  القيمة.

 الاعتماد الم تندي يقوم علح النقاط الآتية:  يماه القول بصورة عامة أن

 طلب الم تورد الم لي فت  اعتماد لصال  المصدر الأجنبي. -

جنبي مباشرة أو  لح مصرف أجنبي صدر الاعتماد بدفع قيمة البضاعة الم توردة  لح المصدر الأتعهد المصرف م   -
 في بلد المصدر )المصرف المراسل( مجرد تقديع م تندات البضاعة الم توردة والمطابقة لشروط الاعتماد.

لمصرف أو يتماه المصدر الأجنبي مه استلام قيمة البضاعة بمجرد تقديع م تندات الش ه  لح المصرف المراسل  -
 الم تورد والموجود في بلده.

 لا بعد سداد الم تورد الم لي لقيمتها. م المصرف مصدر الاعتماد بالإفراج عه البضاعة الم توردة لا يقو  -
فبالن بة  .يخلق ائتماناً لكل مه المصدر والم تورد، و الاعتماد الم تندي ي قق الأمان لكل مه الم تورد والمصدرأن ن تنتج 

يمول به  اً مصرفه ائتمانمه  أن يطلبصدر، فإن الاعتماد ي م  له وبالن بة للم ،مه قيمة الاعتماد اً للم تورد، يغطي جزا
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ولكه أهمية الاعتماد الم تندي لا تقتصر علح للي، حيث يماه تصنيف هذه الأهمية بما هو مبيه في الشال  صادراته.
 الآتي:

 
 بالنسبة للمستورد فاتح الاعتماد: -

 طابقة البضاعة الم توردة للشروط المتفق عليها، ياون الم تورد مه خلال الاعتماد الم تندي واثقاً مه م
خاصة عندما يطلب شهادة معاينة مه مؤس ة تمارس أعمال الكشف والتأكد مه المواصفات ح ب الشروط 

 المتفق عليها في الاعتماد.
  ثقته مه امتلاك م تندات مطابقة للشروط مثل الفواتير المصادق عليها أصولًا وشهادة المنشأ، وهذا يعفيه

 مه غرامات قد تفرضها الدولة عليه في حال مخالفة هذه الم تندات أو نقصها.
  لا يضطر لدفع قيمة الاعتماد م بقاً لفترة زمنية معينة ت ددها علاقته بالمصرف بشال أساسي، وإنما يقوم

 بذلي عند استلام البضاعة.
  لا بتقديع وثائق ش ه  ستيرادها قيمة البضاعة المتعاقد علح الالفات  للاعتماد  المصرف عدم دفعيضمه

 المفتوح لديه. يللشروط الواردة في الاعتماد الم تند مطابقالبضاعة بشال 
 بالنسبة للمصدر الأجنبي -

 .التأكد مه بيع بضاعته وعدم تكدي ها في الم تودعات 
  الت وط مه مخاطر انخفاض سعر البضاعة في حال تدهور الأسعار، حيث يضمه حصوله علح قيمة

 اعة المتفق عليها عند استلام الم تورد لها.البض
 .ال صول علح ت هيلات مصرفية لتجهيز البضاعة مقابل الاعتماد الذي تع فت ه لصال ه 

أهمية الاعتماد المستندي(: 1-5)الشكل 

ةبالن بة للتجارة الدولي بالن بة للمصرف يبالن بة للمصدر الأجنب بالن بة للم تورد فات  
الاعتماد
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 بالنسبة للمصرف -

ي صل المصرف مه خلال الاعتمادات الم تندية علح عمولات وتأمينات علح البضاعة الم توردة موضوع الاعتماد. 
مينات مورداً تمويلياً يماه للمصرف استثماره بالإضافة  لح فائدة للي فيما يخص سيولة تشال هذه العمولات والتأ

 المصرف.

 بالنسبة للتجارة الدولية -

ت هل الاعتمادات الم تندية التجارة الدولية وت اعد في انتشارها وتطورها، حيث تلعب المصارف دور الوسيط الذي يثق 
ة عند ش نها والم تورد الذي لا يدفع ثمه البضاعة  لا عند استلام الوثائق به بل مه المصدر الذي يقبض ثمه البضاع

 الخاصة بها.

 أطراف العلاقة التعاقدية في الاعتماد المستندي 5-3
أطراف هذه العلاقة: (2-5)ببعضهع بعلاقة تعاقدية تتميز بالاستقلالية، حيث يبيه الشال الاعتماد الم تندي  يرتبط أطراف

 
الذي يطلب فت  الاعتماد الم تندي الذي يعد عقداً بينه  وه (:The Applicant)طالب فتح الاعتماد المستورد أو  -

 .المصدرمه  الم توردوبيه المصرف فات  الاعتماد. يتضمه الاعتماد جميع النقاط التي يطلبها 

أطراف الاعتماد المستندي(: 2-5)الشكل 

المصرف المغطي المصرف المراسل المصدر أو 
الم تفيد 

المصرف فات  
الاعتماد 

الم تورد أو طالب
فت  الاعتماد 
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تماد، وفي حال موافقة طلب فت  الاع الم توردالمصرف الذي يقدم  ليه  (:Issuing Bank) المصرف فاتح الاعتماد -
 المصدريتع فت  الاعتماد وإرساله مباشرة  لح  ،علح شروط المصرف الم توردفقة اومو  الم توردالمصرف علح طلب 

 .المصدرأو  لح المصرف المراسل في بلد 

حال  الذي يقوم بتنفيذ شروط الاعتماد خلال فترة صلاحيته، وفي البائعهو  (:Beneficiary) المصدر أو المستفيد -
باتاب مه المصرف المراسل الذي يعد بمثابة عقد بيه المصرف  المصدروجود مصرف مراسل فإنه يتع تبليغ 

وبموجبه ي تلع المصدر قيمة البضاعة عند تقديع الم تندات المطابقة لشروط  (،الم تفيدوالمصدر الأجنبي )المراسل 
 الاعتماد.

بالاعتماد الوارد  ليه مه  (الم تفيدالمصدر )صرف الذي يبلغ هو الم (:Correspondent Bank) المصرف المراسل -
وفي هذه ال الة لا يترتب عليه أي م ؤوليات، وإنما يلعب فقط دور الوسيط بيه  المصرف المصدر للاعتماد.

زم به تقد يضيف المصرف المراسل تعزيزه للاعتماد فيصب  ملتزماً بما ال المصرف فات  الاعتماد والمصدر. ولكه
أي أن المصرف المراسل في هذه ال الة يضمه مصرف المصدر للاعتماد، وهنا ي مح بالمصرف المعزز. ال

 للمصدر دفع قيمة الم تندات عند تقديمها له ضمه شروط الاعتماد، وت مح هذه العملية بشراا الم تندات. 
قيمة الم تندات  لح المصرف الذي يقوم بدفع  ييمثل المصرف المغط (:Covering Bank)المصرف المغطي  -

 لح المصرف  أعتماد يلجعتماد. ومه المؤبد أن المصرف فات  الانيابة عه المصرف فات  الاالمراسل المصرف 
 المراسل.في حالة عدم وجود ح اب لدى المصرف  يالمغط
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 استقلالية العلاقة بين أطراف الاعتماد المستندي 5-4
 وللي بما هو مبيه في الشال الآتي:طراف عقد الاعتماد الم تندي، أنشأ بيه علاقات قانونية تأربع في الواقع يوجد 

 

 

 

 
 : العلاقات بين أطراف الاعتماد المستندي(3-5)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

حيث تتمثل في وجود عقد بيع بيه البائع )الم تفيد( والمشتري  ،علاقة بيه طالب فت  الاعتماد الم تندي والم تفيد -
 ؛الم تندي()طالب فت  الاعتماد 

تقديع طلب مه قبل طالب فت  بتتمثل ، حيث علاقة بيه المصرف فات  الاعتماد وطالب فت  الاعتماد الم تندي -
 ؛الاعتماد للمصرف بفت  اعتماد م تندي لصال  شخص معيه ي مح الم تفيد

اختلاف دور المصرف حيث تختلف هذه العلاقة ب ،غ(بل ِّ علاقة بيه المصرف فات  الاعتماد والمصرف المراسل )الم   -
 .غير للي أم، فيما  لا بان دوره فقط يقتصر علح التبليغ أم التعزيز المراسل

 المستفيد
طالب فتح 

 الاعتماد

المصرف 

فاتح 

 الاعتماد

 المصرف 

 المراسل
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فمثلًا  لا بان الاعتماد  ،الطرفيه التزامات معينة علاقة بيه المصرف المراسل والم تفيد، حيث يترتب علح بلا -
الاعتماد الم تندي، بما أنه يتوجب علح دفع قيمة المراسل نه يتوجب علح المصرف إف الم تندي مه النوع المعزز

يتع تدقيقها  حيثوالمعزز في نفس الوقت،  المراسلالم تفيد أن يقوم بت ليع الم تندات التي ب وزته للمصرف 
 .لاعتماد المفتوحلوملاحظة مدى مطابقتها مه عدم مطابقتها 

فلا يجوز  ،الاعتماد تكون م تقلة عه الأخرى  تنشأ ما بيه بل طرفيه مه أطرافالعلاقة التي  وتجدر الملاحظة  لح أن 
طالب فت  الاعتماد، حيث يتوجب أن تكون هناك و للم تفيد أن ي تغل العلاقة القائمة ما بيه المصرف فات  الاعتماد 

لا   ل ،بما أنه يتوجب أن ياون عقد الاعتماد الم تندي م تقلًا عه عقد البيع الأصلي. استقلالية في هذه العلاقات
عقد بمثل تعقد البيع وعقد تبعي يبيتمثل  اً صليأز أن يتع ربط العقديه مع بعضهما البعض، علماً بأن هناك عقداً يجو 

 . الاعتماد الم تندي

أكدت م امة النقض المصرية مبدأ الاستقلالية بقولها "التزام المصرف بالوفاا بقيمة الاعتماد المصرفي مه يوم تثبيته 
د القائع بيه البائع والمشتري علح الصفقة، فلا يلزم المصرف بالوفاا بقيمته  لا  لا نفذ هو التزام م تقل عه العق

 .الم تفيد شروط فت  الاعتماد

 خطوات تنفيذ الاعتماد المستندي 5-5
 يماه تق يع خطوات تنفيذ الاعتماد الم تندي بالاعتماد علح مصرف واحد  لح أربع مراحل:

 التجاري الأصليمرحلة العقد المرحلة الأولى:  -

هو العقد المبرم بيه الم تورد والمصدر، حيث يبيه هذا العقد بيفية ت وية ثمه البضاعة وبيفية تقديع المصرف التزاماته 
عند ورود الم تندات، قبول بمبيالة(. بما يبيه الفترة التي يبقح فيها المصرف  )الدفع نقداً أي للمصدر للم تفيد مه الاعتماد 

 صيل.االم تفيد، والماان الواجب تقديع الم تندات فيه، الماان الذي يفي المصرف بالتزاماته...الخ مه التفملتزماً أمام 
 المستندي فتح الاعتمادالمرحلة الثانية:  -

 . المصدرفت  اعتماد م تندي لصال   مه المصرف الم تورد يطلب
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 المستندي تبليغ الاعتمادالثالثة: مرحلة ال -

مباشرة متضمناً الإخطار ب قوق والتزامات  المصدربإصدار الاعتماد ويرسل خطاب الاعتماد  لح  الم تورديقوم مصرف 
 كل مه المصرف المصدر للاعتماد والم تفيد مه الاعتماد.

  المستندي تنفيذ الاعتمادالرابعة: مرحلة ال -

صها وقبولها في حال استيفائها بش ه البضاعة وتقديع الم تندات المتعلقة بذلي  لح المصرف ليتولح ف  المصدريقوم 
ثع  للشروط. ثع يدفع المصرف المبلغ المدون في الخطاب، أو يقبل بمبيالة أو يخصمها، ح بما هو متفق عليه بالاعتماد.

المترتبة علح  فيبالإضافة للمصار هذا الأخير لمصرف ما دفعه ل الذي يرد   الم توردينقل المصرف هذه الم تندات  لح 
خطوات تنفيذ الاعتماد الم تندي يبيه  (4-5)والشال  عه طريق هذه الم تندات استلام البضاعة. الم تورد، وي تطيع للي

 :بالاعتماد علح مصرف واحد
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 خطوات تنفيذ الاعتماد المستندي من مصرف واحد: (4-5)الشكل رقم 

 
مصرف مصدر الاعتماد غالباً بتبليغه مباشرة  لح لا يقوم الولكه يماه تنفيذ الاعتماد الم تندي مه خلال مصرفيه، حيث 

. يقوم المصرف المراسل بتبليغ ل(لمصرف المراسالمصدر )اوإنما يقوم بذلي مه خلال مصرف آخر في بلد  المصدر،
 الشال الآتي:  لح المصدر بالاعتماد 

ه للم تندات بشال مطابق عند تقديم للمصدري التزام منه، ويدفع قيمة البضاعة أبالاعتماد دون  المصدريبلغ  -
 لشروط الاعتماد.

لم تندات بشال مطابق لشروط ا عند تقديمه للمصدربالاعتماد ويضيف له تعزيزه أي يافل دفع القيمة  المصدريبلغ  -
 الاعتماد. 
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 مصرفين؟ خلال نفذ من ما الخطوات العملية للاعتماد المستندي الم  ولكن 

 بواسطة اعتماد م تندي.البضاعة ثمه  دفعب م توردال، ويتعهد الم توردمع  المصدريتعاقد  .1

 .المصدرمبيناً الشروط التي اتفق عليها مع  المصدرمه مصرفه أن يفت  اعتماداً م تندياً لصال   الم تورديطلب  .2

، وبعد الموافقة وت ديد شروط التعامل، يقوم بإصدار الاعتماد وإرساله للمصرف المراسل الم تورديدرس المصرف طلب  .3
 .المصدربلد  في

 .أحياناً ، مضيفاً تعزيزه علح للي للمصدريقوم المصرف المراسل بتبليغ الاعتماد  .4

  لمه وثائق الش ه.ت التي لشربة الش ه البضاعة المصدري لع  .5

بعد الت قق مه تطابق  البضاعةالم تندات ووثائق الش ه  لح المصرف المراسل الذي يدفع ثمه  المصدري لع  .6
 ط الاعتماد.الم تندات مع شرو 

 يرسل المصرف المراسل الم تندات  لح المصرف مصدر الاعتماد. .7

 مقابل ال داد ح ب الاتفاق بينهما. الم توردي لع المصرف مصدر الاعتماد الم تندات  لح  .8

 .البضاعةفي ميناا الوصول الذي ي لمه  الش هالم تندات  لح وبيل شربة  الم توردي لع  .9

عتماد والمصرف المراسل بترتيبات التغطية بينهما ب يث يتع تصفية العلاقات يقوم بل مه المصرف مصدر الا .10
 بشال نهائي. 
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 ويماه تلخيص هذه الخطوات بالشال الآتي:

 

 خطوات الاعتماد المستندي الم نفذ من خلال مصرفين: (5-5)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المستندي؟ الاعتماد إصدار يتم كيف
الاعتماد بالتلكس متضمناً جميع الشروط والمعلومات والم تندات المطلوبة، ويجب أن ي مل يصدر بواسطة التلكس: 

التلكس رقماً سرياً لتصب  رسالة التلكس موثقة وتؤبد التزام المصرف مصدر الاعتماد. تتع الأرقام ال رية للتلك ات بموجب 
 اتفاقيات متبادلة م بقاً. ولكه التلكس أصب  نادر الاستخدام...

: هي الطريقة الأكثر شيوعاً ب بب بفااتها، وسرعتها وانخفاض التكلفة،  ضافة لل رية والأمان. ت تخدم SWIFTواسطة ب
لإصدار الاعتماد، وهي عبارة عه مجموعة مه ال قول يتع تعبئتها لتتضمه جميع الشروط  Message Type 700الرسالة 

 .والمعلومات المطلوبة مه قبل طالب فت  الاعتماد

 ستوردالم

 المُصدر

المصرف 

فاتح 

 الاعتماد

المصرف 

المراسل 

 )المعزز(

 فاتورة مبدئية -1

 طلب فتح اعتماد -2

تبليغ  -3

 الاعتماد

 تبليغ الاعتماد -4

 -)أ( 5

 البضاعة

 مستندات الشحن –)ب(  5

 قيمة المستندات -6

مستندات  –7

 الشحن

قيمة  -8

 المستندات

 مستندات الشحن –9
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 أنواع الاعتمادات المستندية 5-6

 تتعدد معايير تصنيف الاعتمادات الم تندية بما هو مبيه في الشال الآتي:

 
 وفيما يلي شرح هذه الأنواع المختلفة مه الاعتمادات الم تندية:

 وفقاً لقوة تعهد المصرف المصدر:  -

 a. الاعتماد القابل للإلغاء (Revocable Letters Credit)  

ولكي ياون التعديل  للم تفيد منه،تماد الذي يماه تعديله أو  لغااه مه قبل المصرف المصدر له دون  شعار م بق هو الاع
وفي حال دفع المصرف المراسل ثمه  صدر الاعتماد  علام المصرف المراسل بذلي.لغاا نافذاً يجب علح المصرف م  أو الإ

أي أن هذا  صدر الاعتماد يلتزم بدفع القيمة للمصرف المراسل.رف م  لغاا فإن المصالبضاعة قبل استلامه التعديل أو الإ
 ال ق ي لغح بمجرد دفع ثمه البضاعة.

 

 

نواع الاعتمادات المستنديةأ(: 6-5)الشكل رقم 

الطبيعة

اعتماد التصدير

اعتماد الاستيراد

الشكل

الاعتماد الظهير

الاعتماد الدوار أو 
المتجدد

الاعتماد القابل 
للتحويل

التغطية

الاعتماد غير 
المغطى

الاعتماد المغطى 
جزئيا  

الاعتماد المُغطى 
كليا  

الدفع للمصدر

اعتماد الدفع 
الآجل

اعتماد الدفعات 

اعتماد القبول

اعتماد الاطلاع

قوة تعهد 
المصرف 
المراسل

الاعتماد المعزز

الاعتماد غير 
المعزز

قوة تعهد 
المصرف 
المصدر

الاعتماد غير 
القابل للإلغاء

الاعتماد القابل 
للإلغاء
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b . غير القابل للإلغاء الاعتماد(Irrevocable Letters Credit ) 

. يعد هذا الم تندي المشتربة في الاعتماد لا بالاتفاق والتراضي بيه جميع الأطراف  الإلغاااعتماد غير قابل للتعديل أو هو 
 انتشاراً. الاعتمادات الم تندية النوع مه أكثر أنواع 

 وفقاً لقوة تعهد المصرف المراسل:  -

a .الاعتماد المستندي غير المعزز (Letters Credit Unconfirmed :) 

اد علح عاتق المصرف وتقع م ؤولية ال د ،يلعب المصرف المراسل في هذا النوع مه الاعتمادات دور الوسيط فقط مع عمولة
وبالتالي فإن المصرف المراسل سيتوقف عه الدفع للمصدر حتح ولو بانت الم تندات مطابقة للاعتماد،  مصدر الاعتماد.

 وللي  لا توقف المصرف فات  الاعتماد عه الدفع.

b . المعزز المستنديالاعتماد Confirmed Letters Credit)  :) 

صدر الاعتماد م ؤوليه عه سداد قيمة البضاعة للم تفيد. دات المصرف المراسل والمصرف م  ياون في هذا النوع مه الاعتما
لا ي ق للمصرف  عمولة. علحياون للي عادة مه شروط المصدر علح الم تورد وي صل المصرف المراسل مقابل للي 

دفع قيمة الم تندات. وتجدر المراسل التراجع عه التزامه اتجاه المصدر حتح ولو توقف المصرف فات  الاعتماد عه 
المصارف الكبيرة  صدر الاعتماد مهلا حاجة لتعزيز المصرف المراسل عندما ياون المصرف م  الملاحظة هنا  لح أنه 

 صدر الاعتماد.فر لديه الثقة بالمصرف م  اوالمعروفة. بما أن المصرف المراسل له يقبل بالتعزيز  لا في حال تو 
 : طريقة الدفع للمصدرل وفقاً  -

a .اعتماد الاطلاع (Sight Credit of Letters :) 

مه قبل المصرف بمجرد تقديمه م تندات مطابقة لشروط الاعتماد، ف يه  المصدرهو الاعتماد الذي تدفع قيمته فوراً  لح 
م تندات طلاع علح الالالدفع بمجرد ا لح المصرف فات  الاعتماد ي ت ق الاعتماد  المصدروصول الم تندات المقدمة مه 

 المطابقة لشروط الاعتماد.
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b .اعتماد القبول (Acceptance Credit :) 

ياون الدفع بموجب بمبيالات ي  بها المصدر ويقدمها ضمه م تندات الش ه علح أن ي ت ق تاريخها في وقت لاحق 
لم تورد  لا بعد تعهده بال داد ما علح الم تورد وفي هذه ال الة لا ت لع الم تندات ل تكون هذه الكمبيالات م  وبة  م دد.

صدر الاعتماد الذي يتولح نيابة عه المشتري توقيعها وإما أن تكون م  وبة علح المصرف م  ، في التاريخ الم دد لدفعها
وقد تكون الكمبيالة م  وبة علح الم تورد ويطلب مه المصرف مصدر  بما يفيد التزامه بال داد في الأجل الم دد لدفعها.

 قبولها والتصديق عليها.الاعتماد 

c .أو الاعتماد القابل للتجزئة  اعتماد الدفعات(Divisible Credit :) 

ي ق للمصدر ال صول علح دفعات مه قيمة البضاعة قبل تقديمه لم تندات الش ه علح أن تخصع هذه الدفعات مه قيمة 
در مقابل تعهد الأخير بردها في حال عدم ش ه يقوم المصرف المراسل بت ليع الدفعة المقدمة للمص الفاتورة النهائية.

يلتزم المصرف مصدر الاعتماد بتعويض المصرف المراسل عما دفعه، وفي حال فشل المصدر برد الدفعات التي  البضاعة.
ي تخدم هذا النوع مه الاعتمادات في حال التعاقدات  استلمها، فإن الم تورد يتعهد بدفع للي للمصرف مصدر الاعتماد.

اصة بتجهيز المصانع بالآلات والعدد أو بتصنيع بضاعة خاصة بالم تورد، أو بونها ت تاج لمبالغ ببيرة مه أجل الخ
 تصنيعها. 

d .اعتماد الدفع الآجل (Deferred Payment Credit :) 

اريخ الش ه، تاريخ ي صل المصدر علح قيمة البضاعة بعد مرور فترة زمنية متفق عليها اعتباراً مه أحد التواريخ الم ددة )ت
 تقديع الم تندات( وللي بشرط تقديع م تندات مطابقة لشروط الاعتماد.

 طريقة سداد المشتري الآمر بفتح الاعتماد: ل وفقاً  -

a . ًالاعتماد الم غطى كليا (Standby letter of credit) : 

ياون  ي لا يوجد عبا مالي علح المصرف.، وبالتالباملة يقوم الم تورد طالب الاعتماد بتزويد المصرف بقيمة الاعتماد
المصرف م ؤولًا أمام الم تورد عه الاستخدام الخاطئ للنقود مثل دفعها للم تفيد علح الرغع مه عدم توافر شروط الاعتماد 

 أو التأخر فيها أو في حالات الأخطاا المهنية التي قد يرتكبها المصرف المراسل. 
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b . اً المغطى جزئيالمستندي الاعتماد (Deferred Payment :) 

تشمل التغطية الجزئية حالات التزام الم تورد بالدفع بمجرد قيام  يقوم الم تورد فات  الاعتماد بدفع جزا مه قيمة الاعتماد.
وبالتالي فإن المصرف  المصرف مصدر الاعتماد بالدفع للمصدر، أو عند وصول الم تندات، أو عند وصول البضاعة.

 ا الباقي مه مبلغ الاعتماد حيث يأخذ المصرف فائدةً علح الجزا غير المغطح مه الاعتماد. يت مل مخاطر الجز 

c .الاعتماد غير المغطى (Uncovered Letter of Credit:)  

تابع ت صيل للي مه يثع  ،يقوم المصرف مصدر الاعتماد بدفع قيمة البضاعة للمصدر عند استلام م تندات الش ه
 ماد ح ب الاتفاق مه آجال وفوائد عه المبالغ غير الم ددة. الم تورد فات  الاعت

 لشكل: وفقاً ل -

a .الاعتماد القابل للتحويل (Transferable Letter of Credit :) 

ي ق للم تفيد بموجب هذا الاعتماد الطلب مه المصرف الم فوض بالدفع أن يضع الاعتماد بلياً أو جزئياً ت ت تصرف 
غالباً عندما ياون الم تفيد الأول وسيطاً أو وبيلاً للم تورد في بلد التصدير، فيقوم بت ويل الاعتماد ي دث للي  م تفيد آخر.

تجدر الإشارة هنا  لح أن هذه  بدوره  لح المصدريه الفعلييه للبضاعة مقابل عمولة معينة أو الاستفادة مه فروق الأسعار.
 جوز للم تفيد الثاني أن ي ول الاعتماد لصال  م تفيد ثالث.الاعتمادات قابلة للت ويل مرة واحدة، أي أنه لا ي

b . أو المتجدد الدوارالاعتماد (Revolving Letter :) 

يماه   لا ما تع تنفيذه.خلال فترة زمنية معينة هو الاعتماد الذي ي فت  بقيمة معينة ولمدة م ددة،  لا أن قيمته تتجدد تلقائياً 
ع م تندات لعملية جديدة في حدود قيمة الاعتماد وخلال فترة صلاحيته وبعدد المرات الم ددة للم تفيد )المصدر( تكرار تقدي

 في الاعتماد. 
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c .الاعتماد الظهير (Back to Back Credit /Counter Credit :) 

للبضاعة )وبيل ي تخدم هذا الاعتماد عندما ياون الم تفيد منه وسيطاً وليس منتجاً هو اعتماد مقابل اعتماد آخر، حيث 
ي تخدم هذا  يقوم في هذه ال الة الم تفيد بفت  اعتماد جديد لصال  المنتج بضمان الاعتماد الأول الم بلَّغ له. منتج مثلًا(.لل

 فر في الاعتماد الأول.االاعتماد عندما يرفض الم تورد فت  اعتماد قابل للت ويل أو في حال طلب المنتج شروطاً لا تتو 

 ا: طبيعتهوفقاً ل -

a .اعتماد التصدير (Import :) 

 شراا ما يبيعه مه سلع م لية.مه أجل الأجنبي لصال  المصدر الم لي  الم توردهو الاعتماد الذي يفت ه 

b .اعتماد الاستيراد (Export:)  

 شراا سلع أجنبية.  الأجنبي مه أجل لصال  المصدر الم لي هو الاعتماد الذي يفت ه الم تورد 

 ات المتعلقة بالاعتماد المستنديالمستند 5-7
 تتعدد الم تندات المتعلقة بالاعتماد الم تندي، ومه أهع هذه الم تندات:

 وثيقة الشحن (Shipping Document) تصدرها شربة الش ه الناقلة للبضاعة، وتتضمه بافة البيانات المتعلقة :
البضاعة، عدد الطرود، الوزن القائع، الوزن بالبضاعة وطريقة ش نها. مثل: ميناا الش ه، ميناا الوصول، نوع 

تعد هذه الوثيقة مه أهع الم تندات لأنها وثيقة ملكية، حيث يعد حامل الم تندات مالكاً  جرة الش ه، الخ.أالصافي، 
 للبضاعة لأن حيازة المنقول سند الملكية.

 الفاتورة (Invoice) :يجب أن توقع هذه  تماد خلاف للي.يصدرها المصدر لصال  الم تورد،  لا  لا ورد في الاع
الفاتورة مه المصدر وترفق بنص صري  بأن هذه الفاتورة حقيقية وأن مصدر هذه البضاعة هو البلد المتفق عليه في 

تتضمه الفاتورة بافة البيانات المتعلقة بالبضاعة، مثل: اسع المصدر وعنوانه، اسع الم تورد، بمية  الاعتماد.
ضاعة، ال عر وإجمالي القيمة، تاريخ التصدير، توقيع المصدر، المصارف الأخرى المطلوب البضاعة، مواصفات الب

 دفعها، الخ.
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 وثيقة التأمين (Insurance Policy) :ميه علح أالوثيقة التي ي صل عليها المصدر مه شربة التأميه مقابل الت
الأخطار ، ثيقة ل  ابه أو ل  اب غيرهالبضاعة المش ونة. تتضمه هذه الوثيقة البيانات الآتية: اسع طالب الو 

 الخ..طريقة دفع التعويضات في حال وقوع الخطر المؤمه ضده.، فترة صلاحية التأميه، المغطاة بالوثيقة
 شهادة المنشأ (Certificate of Origin) :تصدر هذه الشهادة مه غرف التجارة أو الصناعة في بلد المصدر ،

نعت فيهاتبيه منشأ البضاعة المصدرة أو او  ، وهذه الوثيقة هامة بالن بة لإدارة الجمارك ولغايات مقاطعة لبلد الذي ص 
 بعض الكيانات مثل الكيان الصهيوني.

 العمولات التي تتضمنها الاعتمادات المستندية 5-8
 :نذبر أهمها ،تتضمه الاعتمادات الم تندية أنواع مختلفة مه العمولات

مقابل تبليغ الاعتماد  لح  المراسلهي العمولة التي يتقاضاها المصرف  (:Advising Commission)عمولة تبليغ  -
 المصدر.

عند دفع قيمة الم تندات  لح  المراسلهي العمولة التي يطلبها المصرف  (:Payment Commission)عمولة الدفع  -
 المصدر.

مراسل عندما يطلب منه هي العمولة التي يتقاضاها المصرف ال(: Confirmation Commission)عمولة تعزيز  -
 مصرف العميل الم تورد تعزيز الاعتماد.

ي تعديل أهي العمولة التي يتقاضاها المصرف المراسل مقابل  جراا  (:Amendment Commission)عمولة تعديل  -
 علح م تويات الاعتماد بناا علح طلب المصرف فات  الاعتماد.

عمولة التي يتقاضاها المصرف المغطي عند تغطية قيمة هي ال (:Reimbursement Commission) عمولة تغطية -
وجود ح اب للمصرف الم لي عدم م تندات الاعتماد بناا علح طلب المصرف فات  الاعتماد، ويتع للي في حال 

 .المراسلالمصرف  لدى
بقيمة هي العمولة التي يطلبها المصرف المعزز عند قبول س ب زمني (: Acceptance Commission)عمولة قبول  -

 .الم تندات للدفع في وقت لاحق
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 مخاطر الاعتمادات المستندية ووسائل الحد منها 5-9
 التي تواجه الاعتمادات الم تندية بالشال الآتي: (Risks)يماه توضي  المخاطر 

 مخاطر الاعتماد المستندي بالنسبة للمستورد -

 :موعة مه النقاطيماه توضي  مخاطر الاعتماد الم تندي بالن بة للم تورد ضمه مج

 لا تضمه للم وتورد التنفيذ الجيد للصفقة  الم تنداتهذه ولكه   الم تندات،ب علح التعاملالاعتمادات الم تندية  تقوم
 صوودار الاعتماد الم ووتندي بطلووب  رفوق أحيانواً ولهذا الغورض ي   ،مه حيث نوع البضاعة ومدى مطابقتها للمواصفات

 .لصووال  الم ووتوردفيذ الجيد للصفقة بالتنالتووزام المصوودر 
 غير أن ف خ هذا العقد لا يعني  ،عقد تجواري مبورم بويه الم وتورد والمصدر بنااً علحفت  الاعتماد الم تندي  يتع

 .بالضرورة ف خ الاعتماد الم تندي  ل لا يوتع للوي  لا باتفاق جميع الأطراف المتعاقدة
 عتماد مه طرف المصدر، وبالتالي عدم تمانوه موه توفير البضاعة المتعاقد عليها يواجه الم تورد خطر عدم تنفيذ الا

 .في الآجال الم ددة، وبذلي ي قط الاعتماد بانتهاا تاريخ صلاحيته
  مه تنفيذ الاعتماد وال صول علح قيمته  (الم تفيدالمصدر )الم تورد بعود فوت  الاعتماد الم تندي لا يمنع س ن  فلا

 المطلوبة. وتوفير الم تنداتالاعتماد فائه شروط يفي حال  سوت
  يماه أن يتفق الم تورد والمصدر علح أن يرسل الم تورد للمصودر ت وويلات بقيموة البضاعة أو جزا منها عند طلبها

 .مه رأسماله بيه فترتوي  رسال قيمة البضاعة وبيعها وفي هذه ال الة ياون الم تورد قد جمد جزااً 
  طالب تكون علح ح اب  المصارفالأعراف الدولية علح أن جميع المصاريف والعمولات التي تتلقاها تنص القواعد و

جميع المصاريف  عهالأجنبية  المصارفعوه تعوويض  م ؤولاً  يعدفت  الاعتماد أي الم تورد، بما أن هذا الأخير 
 .التي تفرضها القوانيه بالبلاد الأجنبية

 ريف  ضافية مه طرف المصرف فات  الاعتماد في حالة حدوث طارئ معيه أو قد يواجه الم تورد خطر طلب مصا
 .قد يواجه خطر المماطلة في الدفع مه طورف شربة التأميه في حالة ما اقتضح الأمر للي
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 مخاطر الاعتماد المستندي بالنسبة للمصدر -

 للاعتماد الم تندي مجموعة مه المخاطر بالن بة للمصدر، أهمها: 

 موه القيام بالتزاماته  المصرف فات  الاعتمادلبات سياسية، قانونية، أو حدوث حروب قد تؤدي  لح منع خطر حدوث تق
 .رتجاه المصد

  ًبالن بة للمصدر، ففي حالة عدم تطابق الم تندات التي يقدمها للمصرف مع  لا يشال الاعتماد الم تندي ضمانا بليا
بما أنه قد يواجه مشوكلة طلوب الم تورد لم تندات  ضافية قد  شروط الاعتماد، فإنه يتع رفضها مه طرف المصرف،

 .تزيد مه مدة ت صيل قيمة الاعتماد
 للمصارفمخاطر الاعتماد المستندي بالنسبة  -

 بالشال الآتي:لاعتماد الم تندي مخاطر عدة، يماه تق يمها  لوح مجموعتيه خدمة ال امه خلال تنفيذه المصارفواجه ت

 المصارفبف ص الم تندات والتأكد مه مدى مطابقتهوا لشوروط الاعتماد، حيث لابد أن تولي  اساً المخاطر المتعلقة أس 
أهمية بالغوة لعمليوة ف وص الم تندات بون هذه الأخيرة ترتبط  المصرف المراسلمصدر الاعتماد أو المصرف سواا 

نيه الم لية بالإضافة للقواعد والأعراف ويراعوي في للي القوا ،بها مصال  بل مه الم تورد والمصدر وأطراف أخورى 
 .الدولية

  مخاطر مرتبطة بتمويل الاعتماد الم تندي، حيث أن المصرف مصدر الاعتماد يلتوزم أموام المصدر بدفع قيمة م تندات
في مه طرف الم تورد خاصة  فاا قيموة هوذه الم تندات بلياً ي لا ما استوفت الشروط، وهو غير متأكد موه اسوت الصفقة

مه خلال اشتراط  صدار  حالة حدوث طارئ معيه بتقلب أسعار الصرف، غيور أن هذا الخطر قد يغطح أحياناً 
 حق التصرف في البضاعة  ن اقتضح الأمر للي. م تندات الش ه باسع المصرف أو لأمر منه، مما يمن ه
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 :الخامس أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .الاعتمادات الم تندية لع تكه هناك تجارة دولية قبل أن تقوم المصارف التجارية بتقديع خدمة 1
   دي بهذا الاسع لأنه يتطلب تقديع م تندات تبيه انتقال ملكية البضاعة موضوع المبادلة.سمي الاعتماد الم تن 2
   .م تورددور الوسيط بيه المصرف فات  الاعتماد وال المصرف المراسليلعب  3
   .ياون عقد الاعتماد الم تندي م تقلًا عه عقد البيع الأصلي لايتوجب أ 4
   .لاعتماد الم تندي بالاعتماد علح مصرف واحد  لح أربع مراحليماه تق يع خطوات تنفيذ ا 5

6 
تنفيذ الاعتماد الم تندي بالاعتماد علح مصرف طلب فت  الاعتماد الم تندي هو الخطوة الثالثة مه خطوات 

 .واحد
  

   اعتماد الاطلاع هو نوع مه أنواع الاعتمادات الم تندية تبعاً لمعيار الدفع للمصدر. 7
   ي صل الم تورد مه شربة التأميه علح وثيقة تأميه علح البضاعة موضوع الاعتماد الم تندي. 8
   عند دفع قيمة الم تندات  لح المصدر. فات  الاعتمادعمولة الدفع هي العمولة التي يطلبها المصرف  9

   .هد( مه تنفيذ ن  فلاس الم تورد بعود فوت  الاعتماد الم تندي لا يمنع المصدر )الم تفي 10

   .بالن بة للمصدر لا يشال الاعتماد الم تندي ضمانا بلياً  11

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

؛ ب( غير النظامية؛ ج( النظامية أ(: التزامات عرضية علح المصرف فات  الاعتماد تظهر في ح اباتهالم تندية تشال الاعتمادات  -1
 لية.الداخ الخارجية؛ د(

علاقته ج( حجع المصرف، ب( جن ية المصرف،  : أ( ددهايم بقاً لفترة زمنية معينة الم تندي لدفع قيمة الاعتماد الم تورد لا يضطر  -2
 د(حجع الودائع الجارية في المصرف. ،بالمصرف

 .بالاستقلاليةد( بقصر الأجل،  ية، ج(: أ( بطول الأجل، ب( بالتبعيرتبط أطراف الاعتماد الم تندي ببعضهع بعلاقة تعاقدية تتميز -3

 ج( خمس؛ د( ست. ب( أربع؛. أ( ثلاث؛ علاقات قانونية تنشأ بيه أطراف عقد الاعتماد الم تندي________يوجد في الواقع  -4

ج(  ب( الثالثة؛بعة؛ . أ( الراتنفيذ الاعتماد الم تندي بالاعتماد علح مصرف واحدهو المرحلة ____ مه مراحل  تبليغ الاعتماد الم تندي -5
 الثانية؛ د( الأولح.

ب( الاعتماد الظهير والاعتماد الدوار والاعتماد يماه تصنيف الاعتمادات الم تندية تبعاً للشال  لح: أ( اعتماد التصدير واعتماد الاستيراد؛  -6
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 لياً؛ د( الاعتماد المعزز والاعتماد غير المعزز.ج( الاعتماد غير المغطح والاعتماد المغطح جزئياً والاعتماد المغطح ب القابل للت ويل؛

طالب فت  الاعتماد أي  أ(: تنص القواعد والأعراف الدولية علح أن جميع المصاريف والعمولات التي تتلقاها المصارف تكون علح ح اب -7
 ب( المصدر أو الم تفيد؛ ج( المصرف فات  الاعتماد؛ د( المصرف المراسل. ؛الم تورد

 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

 .بالن بة للمصدر الأجنبيالبر أهمية الاعتماد الم تندي  (:1ال ؤال )
 {2-5توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  

 ما هي أطراف الاعتماد الم تندي، وبيه مفهوم بل طرف. (:2ال ؤال )
 {3-5توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 تنشأ بيه أطراف عقد الاعتماد الم تنديالتي قانونية العلاقات ال اشرح باختصار( 3ال ؤال )
 {4-5توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة: 

 .(: قارن بين الاعتماد المستندي المعزز والاعتماد المستندي غير المعزز4السؤال )
 {6-5توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 اشرح باختصار ثلاثة أنواع مه العمولات التي تتضمنها الاعتمادات الم تندية.(: 5ال ؤال )
 {8-5توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 .د الم تندي بالن بة للمصدرمخاطر الاعتمااشرح  (:6ال ؤال )
 {9-5توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  
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 خطابات الضمان: السادسالفصل 
                                      Letters of Guarantee                                                           خطابات الضمانعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
 Covered letter of خطاب الضمان المغطح، Letters of guarantee خطاب الضمان، Banking Serviceالخدمة المصرفية 

guarantee،  طح غالمغير خطاب الضمانCovered letter of guarantee Not خطاب الضمان الماشوف ،Overdrawn letter of 

guarantee انقضاا خطاب الضمان ،Letter of guarantee expiration. 
 ملخص الفصل:
خطابات الضووومان بإحدى الخدمات المصووورفية التي تقدمها المصوووارف لعملائها، حيث يبدأ الفصووول بتعريف خطاب الضووومان يتناول هذا الفصووول 

مه الخطاب. لنبيه بعد للي مختلف العناصووور الماونة لخطاب وتبيان أهميته بالن وووبة لمختلف الأطراف: العميل المافول؛ المصووورف؛ الم وووتفيد 
لخطابات الضوومان والإجرااات التي يجب اتباعها لأجل  صوودار الأشوواال المختلفة الضوومان وضوووابط  صووداره. الأمر الذي يتطلب منا توضووي   

مناقشوووووة انقضووووواا خطاب الضووووومان سوووووواا مع الوفاا الخطاب، وبذلي أهع الم وووووتندات المطلوبة لتقديع هذه الخدمة المصووووورفية، لننتقل بعدها  لح 
بقيمته أو بدون للي، وبذلي المخاطر التي تواجه المصوووووورف مه جراا تقديع هذه الخدمة المصوووووورفية لعملائها، ونختتع الفصوووووول أخيراً بعرض أهع 

 الفروقات بيه خطابات الضمان والاعتمادات الم تندية.
 ب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن:سياون الطال مخرجات والأهداف التعليمية:ال

 .يصف خطابات الضمان بخدمات مصرفية أساسية .1
 .ي لل أهمية استثمارات المصرف في خطابات الضمان بالن بة لعملائه .2
 .خطابات الضمانبيقييع الضوابط المتعلقة  .3
 .خطابات الضمانل نواع المختلفةالأيميز بيه  .4
 .وط منهايتوقع مخاطر خطابات الضمان وضرورة الت  .5
 .بيه خطابات الضمان والاعتمادات الم تندية يميز .6

 مخطط الفصل:
  Letters of guarantee definition and their importance ها.تعريف خطابات الضمان وأهميت 6-1
 Elements of guarantee letters. خطابات الضمان عناصر 6-2
 Controls for issuing letters of guarantee .ضوابط  صدار خطابات الضمان 6-3

 Types of guarantee letters  . أنواع خطابات الضمان 6-4
  Practical procedures for issuing letters of guarantee .الإجرااات العملية لإصدار خطابات الضمان 6-5
 The most important documents required in implementing the. أهع الم تندات المطلوبة في تنفيذ خطابات الضمان 6-6

letters of guarantee 
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 Letter of guarantee expiration .انقضاا خطابات الضمان 6-7
 The risks of guarantee letters. مخاطر خطابات الضمان 6-8
 Distinguishing between letters of guarantee and letter of. التمييز بيه خطابات الضمان والاعتمادات الم تندية 6-9

credits 
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 تعريف خطابات الضمان وأهميتها 6-1

مة تتمثل في  صدار خدمة مصرفية قي   في تعزيز وتنمية العمل التجاري وت هيل قنواته عبر تقديمها ببيراً  دوراً  المصارفتلعب 
ئتمان المصرفي صورة مه صور الا تعدامة، والتي قتصادي بصفة عالا ئها بصفة خاصة وللقطاعلاخطابات الضمان لعم
دول العالع  ثع انتشرت في باقي ،لدى العديد مه الدول بفرن ا وألمانيا المصرفيةنشأت خطابات الضمان  بمعناه الواسع. وقد

 هي أهميتها؟ولكه ما هي خطابات الضمان؟ وما  لتكون أداة فعالة في  برام الصفقات سواا علح الم توى الم لي أو الدولي.

تتعدد تعريفات خطاب الضمان،  لا أن هذه التعريفات ت مل الجوهر 
 Letter of)لاته، وبشال عام يماه القول أن خطاب الضمان 

guarantee)  تعهد خطي يقدمه المصرف )المصرف الكفيل(، بناا هو
علح طلب عميله )المافول(،  لح جهة معينة )الم تفيد(، بأن يدفع 

باملة  الضمانة عه العميل بمجرد مطالبة الم تفيد بقيمة )المبلغ( نياب
ولنفس )الغرض( الذي  الضمان،أو جزئية خلال مدة )المدة( سريان 

  أصدر مه أجله.
والعميل، وغير  قة القائمة بيه الم تفيدلاعه الع المصرفالتزام  مبدأ استقلال علح يقوم أن يجب الضمان خطاب إنوعليه، ف

مه دون و  ،منه ةلباطم للم تفيد عند أول جزئياً أو بلياً المعني بدفع المبلغ  المصرف و شرط ويلتزم بموجبهمقترن بأي قيد أ
الشروط التي ي ددها العميل  بد مه أن يتضمه خطاب الضمان خطاب الضمان، ولا أخذ موافقة عميله الذي أمره بإصدار

خطاب  بالطبع ستكون الجهة الم تفيدة مه يمعها وهسيتعاقد  التي الجهة مع م بقاً  بشأنها اتفق دق مر والذي ياون بدورهلآا
يطلب الم تفيد المبلغ لع   لا الم تفيد تجاه المصرف ةم ددة، حيث تبرأ لم الضمان. بما ي ري خطاب الضمان لفترة زمنية

  لا اتفق صراحة علح تجديد هذه المدة. مدة سريان الخطاب  لا خلال

اب الضمان يمثل صورة مه صور الت هيلات الائتمانية، ولكه المصرف يقوم في هذا الائتمان يتض  أيضاً مما سبق أن خط
بمن  توقيعه فقط، ولا يقوم ب داد مبالغ نقدية في ال ال، بما هو متبع في القروض الكلاسياية، وإنما يتعهد في خطاب 

طلب هذا المبلغ، بمعنح أن توقيع المصرف له الضمان بأن يدفع مبلغاً معيناً  لح شخص ي دده العميل المافول عندما ي
قيمته الائتمانية، فهو ي تند  لح المربز المالي للمصرف وسمعته، لذلي يافي أن ي تند العميل في بثير مه الأحيان  لح 
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هذا التوقيع دون أن يؤدي للي  لح خروج مبالغ نقدية مه المصرف، في قال أن المصرف قد أقرض توقيعه للعميل، ولكه 
المصرف قد يضطر أحياناً  لح دفع ما تعهد به في حالة تخلف العميل عه أداا الديه الذي تعهد ب داده، بمعنح في حال 

 مخالفته شروط العقد الموقع بينه وبيه الم تفيد.

وأما بالن بة لأهمية خطاب الضمان، فهي تبدو واض ة بالن بة لكل مه المافول والمصرف المصدر لخطاب الضمان 
  تفيد، وبذلي بالشال الآتي:والم

 أهمية خطاب الضمان بالنسبة للمكفول -

يتطلب تنفيذ بعض المشروعات مثل بناا المدارس والم تشفيات والج ور وغيرها مه المرافق العامة، أن ت صل شربة 
ضي بدوره أن تقوم المقاولات المنفذه لهذه المشروعات علح قيمة المشروع مقدماً أو علح جزا مه منه علح الأقل. هذا يقت

الجهة التي ي نفذ لصال ها المشروع بطلب ضمانات مقابل هذه المبالغ المدفوعة لشربة المقاولات، وبذلي ضمانات مقابل 
تنفيذ المشروع وفق الشروط المطلوبة. هذه الضمانات سواا بانت نقدية أو غير للي قد لا تتوافر لدى الجهة منفذة المشروع. 

ارف التي ت صدر خطابات ضمان لعملائها مه شربات المقاولات، حيث تمثل هذه الخطابات ضماناً وهنا يأتي دور المص
لتنفيذ تعاقداتهع. لا يقتصر الأمر علح عقود المقاولات بل يشمل أنواعاً أخرى مه العقود مثل عقود التوريد مثلًا. بما لا 

 أن ياون المافول فرداً.    يقتصر الأمر علح بفالة المصارف لعملائها مه الشربات بل يماه

، التي ينفذ لصال ها المشروع تجميد أموال نقدية لدى الجهاتتتمثل  لاً أهمية خطابات الضمان بالن بة للمافول بتجنيبه 
لأنها  خطابات الضمانهذه الجهات والتي تقبل  تجاهه اتالتزامالوفاا بضمه ي خطاب ضمانال صول علح  وللي مه خلال
 . ةالواجب  يداعها بغطاا أو تأميه ب بب تعهد المصرف الموثوق في حماية العميل ت ل م ل النقود

قوته مه  خطاب الضمان تمد كما يماه أن نعد خطابات الضمان بافالات قوية مقارنة بأنواع أخرى مه الضمانات، حيث ي
خطاب الضمان يجنب العميل المافول  ي ضاف  لح للي أن ملااة المصرف وقدرته علح الدفع ولما يتمتع مه احترام الآخريه.

ت ويل مبلغ التأميه للم تفيد الذي يماه أن ياون مقيماً في الخارج وت مل المخاطر الناتجة عه تغير أسعار الصرف خلال 
فول الفترة الممتدة بيه تقديع التأميه وإرجاعه. هذا بالإضافة  لح أن المصرف ياتفي في بثير مه الأحيان بمطالبة العميل الما

بغطاا جزئي للخطاب ويبقح بذلي جزااً مه الخطاب ماشوفاً، بما قد يصدر المصرف خطاباً ماشوفاً بالكامل م تنداً في 
 للي علح ثقته بالعميل وسمعته في الأوساط المالية، وبذلي يعد خطاب الضمان بمثابة الت هيل الائتماني.
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 انللمصرف مصدر خطاب الضمأهمية خطاب الضمان بالنسبة  -

لا تقتصر أهمية خطاب الضمان علح العميل المافول بل تشمل المصرف مصدر خطاب الضمان أيضاً، حيث ت صل 
المصارف علح عمولات مه العميل المافول، وللي مقابل م ؤولية المصرف عه تنفيذ العقد المبرم بيه العميل المافول 

تزيد مه ودائع المصرف الذي ي تفظ بها حتح نهاية مدة والم تفيد مه خطاب الضمان. بما أن غطااات خطابات الضمان 
خطاب الضمان.  ضافة  لح أن خطابات الضمان لا ت نفذ في أغلب الأحيان، ولا تكلف المصرف في  صدارها  لا نفقات 
لو  دارية ب يطة  لا ما قورنت بالخدمات المصرفية الأخرى مثل فت  ال  ابات الجارية وتقديع القروض وغيرها، وحتح 

اضطر المصرف لدفع قيمة خطاب الضمان، فإن للي له يعرضه لخ ائر باعتباره يأخذ علح العميل تعهدات بافية تضمه 
 له سداد القيمة، فضلًا عه أن بل أموال العميل لدى المصرف تكون ضامنة لتصرف المصرف.

   للمستفيدأهمية خطاب الضمان بالنسبة  -

بة للم تفيد، حيث يضمه سلامة تنفيذ المافول لالتزاماته تجاهه، وإلا خالف المافول لخطابات الضمان أهمية أيضاً بالن 
شروط العقد المبرم بينهما، فإن الم تفيد يضمه ال صول علح حقوقه مه خلال مطالبة المصرف الكفيل الذي يلتزم بدفع 

 المبالغ المتفق عليها في شروط العقد، رغع معارضة المافول الم تملة.

العمل  دفع في ببيراً  دوراً  تلعب وهي اسية،سلأا المصرفية الخدماتمه  تعدمه بل للي  ن  صدار خطابات الضمان ن تنتج 
ما لع يتع تقديع  تكتمل لاحجر الزاوية في العمليات التجارية التي قد  مام، حيث تمثلقتصادي في الدولة  لح الأالتجاري والا

عند  الآخرحقوق بل منهع تجاه  ة وتي ير التعامل بيه المتعامليه وال فاظ علحالثق بمثابة أداة لخلق  نهخطاب الضمان، 
 عليها علح ن و بامل. وبذلي ت قق الفائدة بصورة ت التجارية المتفقتزامات الم ددة في المعاملالبالا تنفيذ العقود والوفاا
لح أن أهمية خطابات الضمان تزداد حينما . ونشير  في نطاق عملهع ا والجهات الم تفيدةوالعملا المصارفخاصة لكل مه 

ياون المافول أجنبياً، لأن للي سيؤدي  لح دفع عمولات المصرف بالقطع الأجنبي، وبالتالي زيادة رصيد الدولة مه العملات 
 الأجنبية.



 
 

118 

 

 خطابات الضمان عناصر 6-2

تتمثل العناصر الواجب توافرها في خطابات الضمان بأطراف الخطاب 
يبيه هذه  (1-6)مبلغ الخطاب ومدته والغرض منه، والشال  بالإضافة  لح

 العناصر:
 

 
الذي يلتزم بدفع قيمته للم تفيد. هذا الالتزام م تقل عه أي علاقة  للخطابالمصرف المصدر  المصرف الكفيل: -

لمصرف عميله المافول بيه المافول والجهة الم تفيدة. بما يماه أن نق ع هذا الالتزام  لح التزام أدبي يتمثل بإخبار ا
عند مطالبة الجهة الم تفيدة وإعطائه فرصة أخيرة لت وية الخلافات بينه وبيه الم تفيد؛ والتزام قانوني بموجب شروط 

 . الخطاب صدار 
باسمها وعلح بامل م ؤوليتها. وهي أكثر الجهات  خطاب ضمانالجهة التي تطلب مه المصرف  صدار  المكفول: -

 لضمان الذي ي ل م ل الشيي المصدق أو التأميه النقدي بالن بة للمافول.انتفاعاً مه خطاب ا
لصال ها بالدفع في حال امتناع المافول عه الوفاا بالتزاماته المنصوص  الخطابصدر ي: الجهة التي المستفيد -

 . تهالجهة الوحيدة التي ي ق لها المطالبة بدفع قيم ي، وهالخطابعليها في 

علح مته العقد رقماً وبتابة ويلتزم المصرف بدفع المبلغ أو جزا منه ولكه لا يتجاوزه  خطاباليثبت مبلغ  المبلغ: -
 لا بموافقة الم تفيد، بينما يماه زيادة قيمته بدون  الخطابعند وقوع مطالبة مه الم تفيد. ولا يجوز تخفيض قيمة 

 موافقته.

عناصر خطاب الضمان(: 1-6)الشكل 

الغرض المدة المبلغ المستفيد المكفول
المصرف 
الكفيل
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ت ديد مدتها،  لا أن بعض الجهات الم تفيدة قد بدون  خطاباتبوضوح ولا يجوز  صدار  الخطابت دد مدة  المدة: -
. هذا "جدد تلقائياً ينصاً "أنه غير مشروط وغير قابل للنقض و  الخطابتضمه يتشترط علح مقدمي الكفالات أن 

  لا بموافقة الم تفيد. الخطاب. ولا يجوز تعديل مدة الخطابالنص يلغي تاريخ است قاق 

مه أجله الخطاب م دداً وواض اً وغير قابل للتأويل أو الالتباس  صدرييجب أن ياون الغرض الذي  الغرض: -
ضمان توريد مواد مختلفة دون ت ديدها. بما لا منه نتهي الخطاب بانتهائه. فلا يجوز مثلًا أن ياون الغرض يو 

 يجوز تعديل الغرض مه الخطاب  لا بموافقة الم تفيد.

الضمان أن يتفق العميل والم تفيد خطاب  ريانس ترةف لالخ يانحالأ بعض يف  دثيلا بد مه التأكيد أخيراً علح أنه 
 مور التالية:لأما يتناول التعديل ا بينهما، وغالباً  قة التعاقدية فيمالاعلح خطاب الضمان في ضوا الع علح  جراا تعديل

 .زيادة قيمة خطاب الضمان 
 .تخفيض قيمة خطاب الضمان 
 .تقصير فترة سريان خطاب الضمان 
 ترة سريان خطاب الضمان.تمديد ف 
 الضمان.خطاب  يتضمنها التي شروطال مه رطتعديل ش 

 :الآتيةلأسباب لأطراف خطاب الضمان علح للي  بد مه  جماعلا  فإنهوحتح يت نح  جراا التعديل المطلوب 

 والعميل. المصرف  ن أي تعديل هو بمثابة تعديل للعقد المبرم بيه 
  وق الم تفيد.ينتقص مه حق ألا ن أي تعديل يجب 

 ضوابط إصدار خطابات الضمان 6-3
ومه أهع ضوابط  صدار خطابات  .بذليها لعه المصارف التجارية أو المؤس ات المالية المصرح  خطابات الضمانتصدر  

 الضمان:
 شخصاً طبيعياً أو اعتبارياً ومه عملاا المصرف وقدم ضماناً للمصرف مقابل من ه الكفالات.  قد ياون المافول -
  قد ياون الم تفيد شخصاً طبيعياً أو اعتبارياً. -
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o  مه قيمة  %100 لا بان الم تفيد شخصاً طبيعياً فيطلب المصرف تأمينات عينية )أوراق مالية مثلًأ( ت اوي
وللي لتفادي الخلافات التي مه المماه أن تنشأ بينهما وتجاهل الغرض الأساسي الذي صدر  الخطاب،
 (. للخطاب)تغطية المافول  للخطاب %15 - 10تكون التغطية النقدية بيه  . وعادة ماالخطابمه أجله 

o  ياون أقل خطورة لأن مطالبات الجهات  الخطاباتأما عندما ياون الم تفيد شخصاً اعتبارياً، فإن  صدار
 موضوعية. أكثر الاعتبارية 

 :خطابات الضمانأمثلة عن حالات إصدار 
  مصرفية ضماناً لجدية العمل. خطابات ضماندات العامة، حيث يطلب العملاا حالات المناقصات العامة، أو المزاي

 ...الخحالة ضمان بفااة تنفيذ المشروعات التي التزم العملاا بها، وضمان سدادهع لكافة التزاماتهع بعد التنفيذ، 

 أنواع خطابات الضمان  6-4

ماه أن ليس هناك حصر شامل لخطابات الضمان لأنها غير متناهية،  ل ي
ت طلب مه المصرف حيثما دعت ال اجة  لح توفير الثقة بيه المتعامليه. 
وانطلاقاً مه الفكرة لاتها يماه القول أنه يوجد معايير مختلفة لتصنيف خطابات 
الضمان، ولكه الغرض مه الخطاب والجهة الم تفيدة منه وشال تغطيته أهع 

ت الضمان بما هو في الشال هذه المعايير. وتبعاً لذلي يماننا تصنيف خطابا
 الآتي:
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 وفيما يلي شرحاً لهذه الأنواع مه خطابات الضمان:

 الابتدائيالضمان  خطاب -
يماه أن تعله بعض وزارات أو مؤس ات القطاع العام أو شربات القطاع الخاص عه حاجتها لتنفيذ مشروعات معينة، 

وسائل الإعلام لكي تضمه  شراك أكبر عدد مماه مه  حيث ت رص هذه الجهات علح الإعلان عه للي عبر مختلف
الم تثمريه )مقدمي العطااات(. سيمانها للي مه تلقي أكبر قدر مماه مه العروض التي يصار  لح المفاضلة بينها وصولًا 

  لح أفضلها. 

اغبيه بالاشتراك في ولكي تطمئه هذه الجهات )صاحبة العطااات(  لح جدية العطااات فإنها تشترط علح الم تثمريه الر 
المناقصة أن تكون عطاااتهع مص وبة بتأميه نقدي أو خطاب ضمان بن بة معينة مه قيمة العطاا، ويشترط فيه أن ياون 
خالياً مه أي قيد أو شرط وأن ياون المصرف م تعداً لأدائه عند الطلب دون الالتفات  لح أية معارضة مه المافول. ويعد 

 مه غيره مه الخطابات بالن بة للمصرف.هذا الخطاب أقل مخاطرة 

 ولكن متى تتم مطالبة المصرف بسداد قيمة خطاب الضمان المنصوص عليها في خطاب الضمان الابتدائي؟  

 ي دث للي في حالات عدة منها:
 قد ترسو المناقصة علح أحد مقدمي العطااات المافوليه مه قبل المصرف،  لا أن هذا الم تثمر قد يخالف الشروط -

 المنصوص عليها، بأن يقوم بالامتناع عه توقيع العقد مثلًا. 

أنواع خطابات الضمان(: 2-6)الشكل 

الغرض

الخطاب 
الابتدائي

الخطاب 
النهائي

خطاب 
حسن 
التنفيذ

خطاب 
مقابل 
دفعات 
مقدمة

خطاب 
الصيانة

شكل الغطاء

خطاب 
بغطاء 
نقدي

خطاب 
بغطاء 
عيني

خطاب 
على 
المكشوف

ةالجهة المستفيد

خطاب 
داخلي

خطاب 
خارجي
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يوجد فترة زمنية فاصلة بيه تقديع العطاا وتوقيع العقد، خلال هذه الفترة قد تتغير الأسعار بغير صال  الم تثمر  -
 مقدم العطاا الأمر الذي قد يدفعه  لح الان  اب مه المناقصة.

ا بعطااات أنه أخطأ في ح اب بعض التكاليف التقديرية، الأمر الذي يجعله قد ياتشف أحد الم تثمريه الذيه تقدمو  -
 ين  ب مه المناقصة.

 ...الخ -
عند عدم رسو المناقصة علح الم تثمر مقدم العطاا، أو في حال رسوها عليه وقيامه  خطاب الضمان الابتدائيينتهي مفعول 

ب الضمان الابتدائي. وتكون عادة مدة سريان هذا الخطاب قصيرة، بتوقيع العقد. وفي ال التيه ي ترد مقدم العطاا قيمة خطا
 يوماً بعد انتهاا المدة الم ددة ل ريان العطاا ولا تزيد عه ثلاثة أشهر مه تاريخ المناقصة. ثلاثيه ل لا تقل عه 

 النهائيالضمان  خطاب -

الذي يرسو عليه العطاا،  الم تثمرطلب مه ي  ي ذال وه
بتنفيذ الأعمال الواجب عليه القيام بها. ه طلب لضمان التزامي  و 

وحيه يقدم الم تثمر هذا الخطاب يرد  ليه خطاب الضمان 
الابتدائي. يبقح خطاب الضمان النهائي ساري المفعول باامل 

 قيمته  لح حيه است قاقه أو  تمام تنفيذ العقد.
 

حداً أقصح لالتزاماته بموجب هذا النوع مه الضمانات، وللي علح ي دد المصرف المربزي عادةً لكل مصرف تجاري م لي 
ضوا رأس مال المصرف واحتياطياته، حيث ت رص المصارف علح الالتزام بال د المصرح لها به مه قبل المصرف 

 المربزي.
 حسن التنفيذالضمان المتعلق ب خطاب -

ضماناً ضماناً آخر مه مقدمي العطااات، وللي  قد تطلب الجهة صاحبة العطاا بالإضافة  لح خطاب الضمان النهائي
 ي مح هذا الضمان بضمان ح ه التنفيذ. لإنجاز الأعمال وتنفيذها طبقاً للشروط المتفق عليها.
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 مقابل دفعات مقدمةالضمان  خطاب -

عيه بها مقدم يشترط مقدمو العطااات أحياناً في عروضهع أن تدفع الجهة صاحبة العطاا ن بة معينة مه قيمة العقد لي ت
العطاا في تمويل المشروع، خاصة  لا بان المشروع ببيراً بالن بة لإمااناته الذاتية. خطاب الضمان الذي يصدر لكفالة 
مقدمي العطااات بعد حصولهع علح الدفعات المقدمة لكي يقوموا بتنفيذ العقد ي مح خطاب ضمان الدفعات المقدمة، ولا 

ابات ال ابقة. هذا الخطاب يضمه للجهة الم تفيدة استرداد هذه الدفعات المقدمة التي يتفق تختلف أحاامه وأربانه عه الخط
عادةً علح استردادها تدريجياً ح ب التقدم في تنفيذ المشروع. وتجدر الإشارة هنا  لح أن قيمة الضمان تنخفض بن بة 

 الاسترداد نف ها.
 خطاب الضمان المتعلق بالصيانة -

لخطابات لضمان قيام المافول بإجراا بعض الإصلاحات والصيانة التي قد يتطلبها مشروع سبق يصدر هذا النوع مه ا
الانتهاا مه تنفيذه، حيث تطلب الجهة الم تفيدة هذا النوع مه الخطابات ت  باً لظهور عيوب أو ثغرات في المشروع بعد 

 استلامه، وتكون عادة مدة هذه الكفالة عاماً باملًا. 
 اء نقديغطخطاب ضمان ب -
وي تفظ المصرف  ،بالكامل أو بن بة مئوية منه نقداً، أو خصماً مه ح ابه الجاري  الخطاببدفع قيمة المافول العميل  يلتزم

 الكفالات.“ تأميه أو احتياطي”بهذا الغطاا في ح اب خاص ي مح غطاا 
 غطاء عينيخطاب ضمان ب -

حيث ي تفظ بها المصرف في م فظته مقابل  صدار  ،الماليةأموال عينية مثل الأوراق  الخطابمقابل قد يطلب المصرف 
. وقد ياون الغطاا الخطابمه قيمة  لأوراق معادلة أو أكبر قليلاً هذه ا، وبالطبع يغلب أن تكون القيمة ال وقية لالخطاب

 أيضاً رهونات عقارية.
 على المكشوفضمان  خطاب -

ي  لا بان التعامل مع شربات لات سمعة جيدة، أو مع عملاا تصدر دون أي غطاا، وللمصرفية بفالة يمثل هذا الخطاب 
 ومتانة المربز المالي.المالية يتصفون بال معة الطيبة والملااة 
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 خطابات داخلية -
هي الخطابات التي تصدر لصال  م تفيديه مقيميه  ما بناا علح طلب عملاا مقيميه، أو بناا علح طلب مراسليه في 

ميه. فقد ترسو مثلًا المناقصة علح م تثمر أجنبي، وقد ي تاج  لح خطاب ضمان تأميناً ل  ه الخارج، أو عملاا غير مقي
تنفيذ العميلة، أو تأميناً لرد الدفعات التي بان قد استلمها مه الجهة طارحة المناقصة التي قد تشترط أن ياون الخطاب 

ب خطاب الضمان مه مصرفه الأجنبي الذي يقوم صادراً عه مصرف م لي، وفي هذه ال الة يقوم الم تثمر الأجنبي بطل
بإصدار خطاب الضمان وإرساله  لح أحد المصارف الم لية التي يتعامل معها، ويطلب منه أن ي لع الخطاب  لح الم تفيد 

 بعد التصديق عليه، بمعنح  ضافة التزامه  لح جانب التزام المصرف الأجنبي وللي تجاه الم تفيد.
 خطابات خارجية -
خطابات التي تصدر لصال  م تفيديه غير مقيميه بناا علح طلب عملاا مقيميه، حيث يقوم المصرف الم لي هي ال

بإصدار خطاب ضمان ويطلب مه أحد المصارف الأجنبية التي يتعامل معها أن يصادق علح هذا الخطاب، بمعنح  ضافة 
 التزامه  لح جانب التزام المصرف الم لي تجاه الم تفيد الأجنبي.

 الإجراءات العملية لإصدار خطابات الضمان 6-5
 تقتضي عملية  صدار خطابات الضمان الإجرااات الآتية:

  :تقديع العميل طلب لإصدار خطاب الضمان بعد توقيعه علح النمولج الخاص بذلي والذي يتضمه بيانات مثل
 (.3-6)انظر الشال  الغرض، المدة، القيمة، الجهة الم تفيدة...الخ

 الخطابعميل علح تعهد المصرف تجاه الجهة الم تفيدة الذي ي توي البيانات الموجودة في طلب  صدار توقيع ال 
 نف ها.

 .استلام موظف خطابات الضمان أو الكفالات طلب العميل بالإضافة  لح التعهد وتدقيقهما 
  للتأكد مه وجود رصيد ت ويل طلب الإصدار  لح ق ع ال  ابات الجارية  لا بان للعميل ح اب جارٍ في المصرف

 ، ثع  عادة الطلب  لح ق ع خطابات الضمان أو الكفالات.الخطابكافٍ لتغطية 
 رفع طلب الإصدار والتعهد  لح الإدارة العامة لأخذ الموافقة علح  صدار خطاب الضمان. 
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  بة الغطاا النقدي تخصص الإدارة العامة حداً أعلح للمبالغ التي يماه للمصرف أن يافل بها العميل، بما ت دد ن
 والعمولات والضمانات المطلوبة  لا لزم الأمر.

 .ت صيل قيمة التأميه النقدي والعمولات ومصارف البريد والطوابع القانونية  ما نقداً أو بالقيد علح ح اب العميل 
 .ت جيل خطاب الضمان الصادر في سجل خطابات الضمان الصادرة ويعطي رقماً مت ل لًا 
 الن خة الأولح للم تفيد، والثانية للعميل،  حعطضمان علح ثلاث ن خ وتوقيعها مه المصرف، ثع ت  طباعة خطاب ال

 والثالثة تبقح لدى المصرف حيث يتع الاحتفاظ بها مع بقية الم تندات والمراسلات المتعلقة بالخطاب.
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 : نموذج لخطاب ضمان صادر عن أحد المصارف(3-6)الشكل 
SAMPLE BANK LETTER OF GUARANTEE 

 

Adesa Nashville   

631 Burnett Road 

Old Hickory, TN  37138 

 

Attn:  George Eber 

Tel. (615) 240-3062 

Fax (615) 847-0100 

 

Re:       

  (Customer’s Name) 

 

Dear Sirs: 

 

This letter will serve as your notification that            

                                          (Bank’s Name) 

 

will irrevocably honor and guarantee payment of any check(s) written by  

 

       up to the amount of $     

               (Customer’s Name)                 (Amt. Guarantee) 

 

and drawn on account number      .  No stop  

(Customer’s Acct. No.) 

 

payments will be honored. 

      

This guarantee is for the purpose of our customer purchasing automobiles or other property in connection with the 

MUSIC CITY CLASSIC auction held at ADESA NASHVILLE, Old Hickory, Tennessee on Saturday, March 17, 

2012. 

 

      Sincerely, 

 

            

      Bank Officer’s Signature and Title 
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 أهم المستندات المطلوبة في تنفيذ خطابات الضمان 6-6
 تعد الم تندات الآتية أهع الم تندات المطلوبة في تنفيذ خطابات الضمان:

شهادة فشل الم تثمر المافول بخطاب الضمان في تنفيذ بنود العقد الموقع بينه وبيه الجهة صاحبة العطاا، أي  -
الشهادة ص ي ة لأن للي سيعرض الم تفيد لم االة قانونية  لا  الجهة الم تفيدة مه الخطاب. يجب أن تكون هذه

 ثبت عدم ص تها.
كتاب مطالبة مه الجهة الم تفيدة مه خطاب الضمان: يجب أن يصدر هذا الكتاب ويوقع مه قبل الم تفيد، ويطلب  -

 الذبر. بموجبه مه المصرف الكفيل دفع قيمة الضمان. بما يجب أن يرفق هذا الكتاب بالشهادة ال ابقة
شهادة قضائية: هي الشهادة التي يقدمها الم تفيد مه خطاب الضمان والتي تكون صادرة عه الم امة، ويجب أن  -

ت مل هذه الشهادة توقيع القاضي أو رئيس الم امة ولها تاريخ م دد ومختومة بخاتع الم امة. يجب أن تبيه هذه 
أخل بشروط العطاا. تقدم هذه الشهادة مه قبل الم تفيد الشهادة أن الم تثمر المافول بموجب خطاب الضمان قد 

 في حال نص خطاب الضمان علح للي.
م تندات أخرى: يماه أن ينص خطاب الضمان علح م تندات أخرى، وفي هذه ال الة يجب أن ي دد الخطاب  -

 هذه الوثائق بشال واض  وصري  وشروط  صدارها والشروط التي تتضمنها.

 ضمانانقضاء خطابات ال 6-7
 ينقضي التزام المصرف مصدر خطاب الضمان بالوفاا بقيمته أو بعدم الوفاا بقيمته، وللي علح الن و الآتي:

 انقضاء خطاب الضمان مع الوفاء بقيمته -

ينقضي التزام المصرف بدفع قيمته  لح الم تفيد، ولكه  لا تع الوفاا بموجب شيي أو حوالة  لح ح اب الم تفيد، فلا ينقضي 
 لا  لا قبض الم تفيد فعلًا القيمة نقداً أو أنها ق يدت في ح ابه. بما ينقضي الخطاب بالوفاا الجزئي  لا طالب  الخطاب

الم تفيد بهذا الوفاا وبان ما طالب به هو الم ت ق فعلًا، وقرن طلبه بطلب  لغاا الضمان، أما  لا طالب الم تفيد ب داد 
لب  لغاا الضمان يبقح حقه قائماً ببقية القيمة، ويجوز له أن يطالب بأدائها له جزا مه قيمة الخطاب بدون أن يرفق للي بط

 حتح نهاية مدة الخطاب.
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 انقضاء خطاب الضمان مع عدم الوفاء بقيمته -

 ينقضي التزام المصرف في خطاب الضمان بدون الوفاا بقيمته في ال الات الآتية:

o انتهاء مدة صلاحية الخطاب دون مطالبة 

المصرف تجاه الم تفيد مه خطاب الضمان  لا لع يصل  لح المصرف خلال مدة سريان الخطاب طلباً مه الم تفيد ت برأ لمة 
 بالدفع،  لا  لا ات فق علح تجديد الخطاب تلقائياً أو وافق المصرف علح تمديده.

o انتهاء الغرض من الخطاب أثناء فترة صلاحيته 

هذا الغرض )كأن يقوم العميل المافول بالوفاا بالتزاماته(، ينتهي التزام يصدر خطاب الضمان لغرض م دد، وعندما ينتهي 
المصرف تجاه الم تفيد الذي لا يبقح له أي حق في قيمة الخطاب، ويجب أن يعيده  لح المصرف  ما بشال مباشر أو مه 

 خلال العميل المافول. 

o التقادم 

ر م ددة المدة بالتقادم، وللي بعد مرور فترة زمنية معينة علح ي قط التزام المصرف تجاه الم تفيد مه خطابات الضمان غي
 عاماً، وللي باستثناا ال الات التي ورد بها نص خاص في القانون. 15 صدار الخطاب التي ت اوي عادة 

o الإبراء 

 ينهي الإبراا الصادر عه الم تفيد  لح العميل المافول التزام المصرف تجاه الم تفيد مه خطاب الضمان.

o ستحالة التنفيذا 

 لا است ال علح العميل المافول الوفاا بالتزاماته تجاه الم تفيد مه خطاب الضمان، فلا يترتب أي التزام علح المصرف 
تجاه الم تفيد. وتعني است الة التنفيذ عدم قدرة العميل المافول علح القيام بالتزاماته لأسباب خارجية لا علاقة للعميل المافول 

 باب تتعلق بالم تفيد نف ه.بها، أو لأس
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 مخاطر خطابات الضمان 6-8

تبدو خطابات الضمان خدمة مصرفية سهلة لا تنطوي علح مخاطر،  لا أنها في الواقع تنطوي علح مخاطر عدة، نذبر 
 أهمها:

  بشال اختلاف وجهات النظر القانوينة للخطاب نتيجة عدم وجود قوانيه موحدة لهذه الخدمة المصرفية، ويظهر للي
 نتيجة اختلاف المبادئ القانونية بيه بلد وآخر. م تفيديه أجانب لصال  خطاباتخاص عند  صدار 

  مثل عدم دقة بتابته وما ينتج عه للي مه التزامات لع يشأ المصرف الالتزام بها.  خطاب الضمانمخاطر صيغة
 الخارجية. خطابات الضمانتظهر هذه المشالة بشال خاص في 

 دة التي يلتزم المصرف بها وما يطرأ خلالها مه تغييرات علح مقدرة العميل المافول بالدفع أو علح مخاطر طول الم
 .خطاب الضمانالقيام بالعمل م ل 

في الواقع، يتع تنفيذ خطابات الضمان مه قبل المصارف مه خلال دفع قيمتها للم تفيديه، وللي في حال  ع ار المافوليه 
أي أن خطاب الضمان يت ول  لح ح اب جاري مديه ت ت الت ديد في وقت  ،اماتهع المتفق عليهاقيامهع بتنفيذ التز  عدمأو 

لا ي تطيع العميل سداده، أو يصعب عليه تغطيته، وهو بذلي ياون أشد مخاطرة مه ال لف النقدية والت هيلات بال  اب 
 الجاري مديه.
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 التمييز بين خطابات الضمان والاعتمادات المستندية 6-9

تعهداً يلتزم بمقتضاه  -بما رأينا في الفصل الماضي –ثل الاعتماد الم تندي يم
المصرف فات  الاعتماد بدفع مبلغ مه النقود  لح الم تفيد بناا علح أمر صادر 
مه العميل الذي طلب فت  الاعتماد لدى المصرف )العميل الآمر(، وللي عندما 

 .يقدم الم تفيد م تندات مطابقة لشروط الاعتماد

وبالتالي نرى أن التزام المصرف في بل مه خطاب الضمان والاعتماد الم تندي 
م تقلًا عه العقد بيه العميل والم تفيد. ولكه هذا لا يعني أن خطاب الضمان 

  يماثل تماماً الاعتماد الم تندي، بل ثمة فروقات بينهما، مه أهمها:
 تندي  يجابي باعتباره يشير  لح تنفيذ الم تفيد لالتزاماته مه م ت قاً في الاعتماد المجعل الوفاا ي ذيال ال دث 

خلال تقديع م تندات مطابقة لشروط الاعتماد، بينما ي ت ق خطالب الضمان عند وقوع حدث سلبي يتمثل بعدم 
بلياً وفاا المافول )العميل الآمر( بالالتزامات المترتبة عليه، الأمر الذي يجعل المصرف يدفع قيمة خطاب الضمان 

 أو جزئياً عند مطالبة الم تفيد بذلي خلال مدة سريان الخطاب.
  قد ياون الاعتماد الم تندي وعلح عاس خطاب الضمان قابلًا للإلغاا، حيث يجوز للمصرف فات  الاعتماد  لغاا

شرط أن يتع الاعتماد أو تعديله بناا علح طلب العميل أو مه تلقاا نف ه دون ال اجة  لح  خطار الم تفيد بذلي، ب
 للي ب  ه نية وفي الوقت المناسب.

  يشترط الاعتماد الم تندي تقديع م تندات ش ه تمثل البضاعة التي فت  الاعتماد لدفع ثمنها، بينما مه النادر أن
 يتع طلب مثل هذه الم تندات في خطاب الضمان.

  مه ثلاثة أطراف: المصرف، العميل ص ي  أن الاعتماد الم تندي وخطاب الضمان يمثل بل منهما علاقة قانونية
الآمر، الم تفيد،  لا أن الم تفيد في خطاب الضمان هو المشتري أو الم تورد، بينما الم تفيد في الاعتماد الم تندي 

 هو البائع أو المصدر.
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 :السادس أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .صورة مه صور الائتمان المصرفي بمعناه الواسعخطابات الضمان تعد  1
   .خطابالميله الذي أمره بإصدار أخذ موافقة ع للم تفيد منه بعدخطاب الضمان يدفع المصرف قيمة  2
   يماه أن تمثل عملية  صدار خطاب الضمان  قراض توقيع المصرف دون أن يخرج مه المصرف أية نقود.  3
   .علح عقود المقاولات خطابات الضمانقتصر ت 4
    ن دفع المصرف لقيمة خطاب الضمان يعرضه للخ ارة. 5
   ن دون موافقة الم تفيد منه.يماه زيادة قيمة خطاب الضما 6
   .ليس هناك حصر شامل لخطابات الضمان لأنها غير متناهية 7
   .تصدر لصال  م تفيديه مقيميه بناا علح طلب عملاا غير مقيميههي الخطابات التي الخطابات الخارجية  8
   يل.قد يقتضي تنفيذ خطاب الضمان تقديع الم تفيد شهادة قضائية للمصرف الكف 9

   .التزام المصرف مصدر خطاب الضمان بالوفاا بقيمته أو بعدم الوفاا بقيمته يينقضيماه أن  10

   لا ينتهي التزام المصرف م صدر خطاب ضمان غير م دد المدة علح الرغع مه انتهاا الغرض منه. 11

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

مطالبة  ؛ ج( ثالثمطالبة منه ؛ ب( ثانيأول مطالبة منه أ(: بدفع المبلغ جزئياً أو بلياً للم تفيد عند الضمانمصدر خطاب يلتزم المصرف  -1
 لا شيا مما سبق لبره. ؛ د(منه

 د( بل ما سبق لبره.؛ الم تفيد ؛ ج(المصرف المصدر لخطاب الضمان ؛ ب(المافولوو: أ( بالن بة ل أهمية خطاب الضمانتظهر  -2

 د( لا شيا مما سبق.الخطاب؛  الغرض مهج(  مدة الخطاب؛ ؛ ب(مبلغ الخطاب وو: أ(خطابات الضمان ب طرافأتمثل ت -3

ب( التزام مالي والتزام عيني؛ ج( التزام أخلاقي والتزام  أ( التزام أدبي والتزام قانوني؛يق ع التزام المصرف مصدر خطاب الضمان  لح:  -4
 اقتصادي.اجتماعي؛ د( التزام سياسي والتزام 

ج( يماه تصنيف خطابات الضمان ح ب الجهة الم تفيدة  لح: أ( خطاب ابتدائي وخطاب نهائي؛ ب( خطاب مغطي وخطاب ماشوف؛  -5
 ؛ د( خطاب ببير وخطاب صغير.خطاب داخلي وخطاب خارجي

مرور فترة زمنية معينة علح  صدار الخطاب  ي قط التزام المصرف تجاه الم تفيد مه خطابات الضمان غير م ددة المدة بالتقادم، وللي بعد -6
 .عاماً  21( د عاماً؛ 81( ج عاماً؛ 15( ب؛ عاماً  21 : أ(التي ت اوي عادة
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 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

 البر الأطراف الم تفيدة مه خطاب الضمان، واشرح أهميته بالن بة للمصرف. (:1ال ؤال )
 {1-6توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 البر العناصر الماونة لخطاب الضمان، واشرح اثنيه منها علح الأقل. (:2ال ؤال )
 {2-6توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 اشرح ضوابط  صدار خطابات الضمان عندما ياون الم تفيد منه شخصاً طبيعياً.( 3ال ؤال )
 {3-6توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4دة الإجابة: }م

 (: قارن بين خطاب الضمان الابتدائي وخطاب الضمان النهائي.4السؤال )
 {4-6توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 مان مبيناً بشال مختصر أهمية بل وثيقة. البر أهع الم تندات اللازمة لتنفيذ خطاب الض(: 5ال ؤال )
 {6-6توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 .انقضاا خطاب الضمان مع الوفاا بقيمتهاشرح  (:6ال ؤال )
 {7-6توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  
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 الكمبيالات والحوالات المصرفية: عالسابالفصل 
 Bills of Exchange and Bank Drafts                              الكمبيالات والحوالات المصرفيةعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
 Bill ofكمبيالات خصم ال، Bank Bill المصرفية ، الكمبيالةDrawer ، الساحبDrawee عليه ، المسحوب Bill of Exchangeالكمبيالة

exchange discount ، خصم الكمبيالة إعادةBill of exchange re-discount ،ال والة المصرفية Bank drafts ، المصرف الم ول
Remitting bank ،الدافع المصرف Paying bankالمستفيد ، Beneficiaryالمغطي ، المصرف Covering bank. 

 ملخص الفصل:
وم بل مه الكمبيالات وال والات المصووووورفية بخدمات مصووووورفية تقدمها المصوووووارف لعملائها، حيث يبدأ الفصووووول بتعريف مفهيتناول هذا الفصووووول 

ب توافرها الكمبيالة والتمييز بيه ال وند الألني وسوند ال و ب، لنبيه بعدها الأنواع المختلفة للكمبيالات وبذلي الشوروط الموضووعية والشوالية الواج
لذي سوووويتطلب توضووووي  أهمية اسووووتثمارات المصوووورف في الكمبيالات والعوامل التي تؤثر فيها، وبذلي خصووووع وإعادة خصووووع في الكمبيالة، الأمر ا

الكمبيالات والقروض التي تقدمها المصوووووووارف بضووووووومان الكمبيالات. سوووووووننتقل بعد للي  لح تعريف ال والات وت ديد البيانات الواجب توافرها في 
 الات ونختتع الفصل بتوضي  مفهوم نظام سويفت بشباة اتصالات تربط مختلف المصارف مع بعضها البعض.ال والة، لنبيه بعدها أنواع ال و 

 سياون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن: مخرجات والأهداف التعليمية:ال
 .يصف الكمبيالات وال والات بخدمات مصرفية أساسية .1
 .الكمبيالات وال والاتي في دد العوامل المؤثرة في استثمارات المصرف  .2
 .يقيع أنظمة الت ويل المصرفية .3
 .بيه الخصع وإعادة الخصعيميز  .4
 ينتقد آليات ت ويل الأموال داخلياً وخارجياً. .5

 مخطط الفصل:
 Bills of exchangeالكمبيالات  7-1
 Bill of exchange definitionالكمبيالة.  تعريف 7-1-1

 Bill of exchange types أنواع الكمبيالات 7-1-2
 Conditions of bill of exchangeالكمبيالة.  في توافرها الواجب الشروط 7-1-3
 The bills of exchange as an important investment tool for the bankللمصرف.  بالن بة هامة استثمارية بأداة  الكمبيالات 7-1-4

 Factors affecting the bank's investments in bills of exchangeيالات. الكمب في المصرف استثمارات في المؤثرة العوامل 7-1-5

 Discount and re-discount of bill of exchangeالكمبيالة.  خصع وإعادة خصع 7-1-6
 Providing bank loans guaranteed by bills of exchangeالكمبيالات.  بضمان مصرفية قروض تقديع 7-1-7
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 nk draftsBaالحوالات  7-2
 Definition of bank draftsالمصرفية.  ال والة تعريف 7-2-1
    The data included in the bank drafts ال والة. في المتضمنة البيانات 7-2-2
 Types of bank drafts  المصرفية.  ال والات أنواع 7-2-3
 SWIFT systemسويفت.  نظام 7-2-4
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 لاتالكمبيا 7-1

 هاالفقهاا حول تاريخ ظهور  تعد الكمبيالات مه أهع الأوراق التجارية، وهي أقدمها ظهوراً في المعاملات التجارية، واختلاف
أي وسيلة  Cambialeمأخولة مه اللغة الإيطالية ” كمبيالة“راجع  لح قدمها. لكه ما هو متفق عليه الآن هو أن ت ميتها 

 تقوم مقام النقود.و ال أداة وفاا لصرف النقود باعتبارها بانت تش
 تعريف الكمبيالة 7-1-1

هي بشال عام أمر بتابي يلتزم  (Bill of Exchange)الكمبيالة 
بدفع مبلغ  (Drawee)بموجبه أحد الأطراف وهو الم  وب عليه 

، وللي بشال فوري أو (Drawer)معيه لطرف آخر وهو ال احب 
الخدمات التي تع استلامها. في تاريخ م دد، سداداً لقيمة ال لع أو 

يقبل الم  وب عليه الكمبيالة مه خلال توقيعه عليها، وبالتالي 
  يتع ت ويل الكمبيالة  لح شيي مؤجل وعقد ملزم. 

لألني سند الأمر أو ال ند اهو ال ند الشائع الاستعمال ، ففي سورية نجد أن بعض البلدان بال ندولكه الكمبيالة ت مح في 
علح الرغع مه استعماله في بلدان  الذي أطلق عليه القانون لفظ "كمبيالة" بينما يندر استعمال سند ال  ب في ال ياة العملية

ونظراً لتشابه الأحاام القانونية لكل مه ال نديه فإنه ي تخدم لفظ "الكمبيالة" ليشير  أخرى بالإمارات العربية المت دة مثلًا.
 . لح بل منهما معاً 

 ما الفرق بين السند الأذني )السند لأمر( وسند السحب )السفتجة(؟ : سؤال

ثلاثة أطراف  يتضمه سند ال  ب )ال فتجة(سوى طرفيه )الم رر والم تفيد(؛ بينما  )ال ند لأمر( لا يتضمه ال ند الألني
بدوري ال احب والم  وب عليه، في  (ال ند لأمر))ال احب والم  وب عليه والم تفيد(؛ وبذلي، يقوم م رر ال ند الألني 

، يفترض وجود علاقة قانونية واحدة، بيه م رر ال ند والم تفيد؛ (ال ند لأمر) الوقت نف ه. ولذلي، فإن ت رير ال ند الألني
: أولاهما بيه ال احب والم  وب عليه؛ والأخرى بيه ال احب قانونيتيه، يفترض وجود علاقتيه سند ال  ببينما  صدار 

 (.1-7)انظر الشال  . تفيدوالم
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(: العلاقات القانونية في السند الأذني وسند السحب1-7الشكل )  

 السند الأذني سند السحب

 
 
 
 
 
 
 
 

 

الكمبيالة انطلاقاً مه للي أنها ت هيل ائتماني ت تمد قوتها وقبولها مه توقيعات الأفراد عليها، وهي بهذا الشال  ديماننا أن نع
لائتمان يتولح المصرف التجاري تقديع خدمات متعددة لأص ابها بأن يقوم بت صيلها نيابة عنهع مقابل وسيلة مه وسائل ا

 هذه الأوراق. مهعمولة معينة أو أن يخصمها لديه عه طريق شراا حقوق الم تفيديه 

 أنواع الكمبيالات 7-1-2

 يبيه أنواع عدة للكمبيالات: (2-7)الشال 

 
  الكمبيالة المصرفية(Bank Bill:)  وهي الكمبيالة التي يصدرها المصرف، وهو بهذه ال الة يضمه دفع قيمة المعاملة

 موضوع الكمبيالة. (Transaction)أو الصفقة 

أنواع الكمبيالات(: 2-7)الشكل 

كمبيالة داخلية
كمبيالة عند 

الطلب

كمبيالة 

مستندية
كمبيالة زمنية ةكمبيالة تجاري

كمبيالة 

مصرفية

 بالساح

 المستفيد

سحوب مال

 عليه

الساحب 

والمسحوب 

 عليه

 المستفيد
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  الكمبيالة التجارية(Trade Bill :)( التجاروهي الكمبيالة التي يصدرها الأفراد.) 
  الكمبيالة الزمنية(Time Bill:) قيمتها في تاريخ م تقبلي م دد. يمن  هذا النوع مه  وهي الكمبيالة التي سيتع دفع

 الكمبيالات في التجارة الدولية الم تورد الم لي فترة زمنية قصيرة للدفع للمصدر بعد استلام البضاعة.
  الكمبيالة الم تندية(Documentary Bill :) وهي الكمبيالة التي تكون مرفقة بالم تندات المرتبطة بالمعاملة التي تمت

 ه أطراف الكمبيالة.بي
  الكمبيالة عند الطلب(Demand Bill:)  هي الكمبيالة التي يتع دفعها عند الطلب،  ل لا يوجد لها تاريخ زمني ترتبط

وت م  هذه الكمبيالة في التجارة الدولية للمصدر الأجنبي بالاحتفاظ بملكية البضاعة ل يه استلامها مه قبل  به.
 علح الفور.الم تورد الم لي ودفع ثمنها 

  الكمبيالة الداخلية(Inland Bill:)  هي الكمبيالة التي يتع التعامل بها داخل دولة واحدة ولا يماه استخدامها في دول
 أجنبية أخرى.

 الكمبيالة في توافرها الواجب الشروط 7-1-3

 :(3-7)مجموعتيه مه الشروط بما يبيه الشال فوور فووي الكمبيالووة ايجووب أن يتو 

 

الشروط الواجب توافرها في الكمبيالة(: 3-7)الشكل 

الشروط الشكلية

ميعاد 
الاستحقاق 
ومكان 
الوفاء

المستفيد
اسم 

المسحوب 
عليه

اسم 
وتوقيع 
الساحب

مكان 
تحرير 
الكمبيالة 
وتاريخ 
التحرير

الكمبيالة 
أمر بوفاء 
مبلغ معين
من النقود

كتابة 
الكمبيالة

الشروط القانونية

الرضـا 
والمحـل 
والسبب الأهليـة
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 :وتشومللأي تصرف قانوني، وهوي شوروط عاموة القانوينة: ــروط شال -
o الأهلية 

عمووال لأللقيووام باياون أهلًا  زموة لمباشورة نشواطاته التجاريوة، ب يوثلالهليوة الأبا بدفع قيمة الكمبيالةيشوترط أن يتمتوع الملتوزم 
  هليوة.لأبعوارض موه عووارض عودم ا غيوور مصووابهليووة التجاريووة، و لأالتجاريووة مووه حيووث بلوغووه سووه ا

o الرضا والمحل والسبب 

، كووراه والغبووهلإمووه اخالياً  الرضابوود أن ياووون هووذا  فوور الرضووا لوودى مووه ي وورر الكمبيالووة ولوودى الم ووتفيد، ولاايجووب أن يتو 
والم ول هوو مبلوغ موه النقوود، وإلا تضمنوت ولا يتولد عنها أي التزام.  وإلا لع يتوافر هذا الرضا تعد الكمبيالة حينئذ باطلة،

. يجوب أن ياوون نقووداً مشروعاً توزام لم ول الا لكي ياون  وبالتالي التجارية،وراق لأغيور النقوود تخورج موه زمورة ا لاً الكمبيالوة م 
حيوث تصب  الكمبيالة باطلة  لا ة الذي يجب أن ياون مشروعاً، مه الكمبيالأموا فيموا يتعلوق بال وبب فهوو الغورض المباشور 

بيوه شوخصيه موه بمبيالة ر يت ور ، بما لا يجوز ت رير بمبيالة بدون غرض  بأن يتع كانت م و وبة لوفاا ديه غير مشوروع
 ة.أجل  جراا حفلة موسويقية وهميو

 وتتضمه الشروط الآتية: الشروط الشكلية: -
o كتابة الكمبيالة 

 هانعقوادلاشورط ب أن ياتب في أعلح صي الكمبيالة بلمة "الكمبيالة" وبنفس اللغة التي تكتب بها الكمبيالة، وهذا يعد يج
المتعامليوه بهوا مثول ال واحب والم و وب عليوه وغيرهع  لح  لفوت انتباههي  والغاية مه بتابة بلمة "كمبيالة"ثباتهوا. لإوشورط 
هوي توقيوع  م ددة تتضموه الكمبيالوة بيانوات منهع. بما يجب أنعه هذه الكمبيالوة وم وؤولية بل الناشوئ  الالتزامأهمي وة 

 المودون بهوا وميعواد وموكان الوفواا.، ال واحب، اسوع الم وتفيد، اسوع الم و وب عليوه وتاريوخ  نشواا الكمبيالوة والمبلوغ

o  الكمبيالة أمر بوفاء مبلغ معين من النقود 

فوإلا بان المبلوغ غيور  المقدار.موه ال واحب  لوح الم و وب عليوه بدفوع مبلوغ موه النقوود م ودد تتضمه الكمبيالة أمراً  يجب أن
علوح شورط أو  لوح أجول غيور معيوه ي وول دون توداول الكمبيالوة وت ويلهوا  لوح نقوود وتخورج بذلوي موه  م ودد أو بان معلقواً 

 .اريوةوراق التجلأنطواق ا
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o  التحريرالكمبيالة وتاريخ  تحريرمكان 

يجب ت ديد تاريخ ت رير الكمبيالة لما لذلي مه أهمية في نقاط عدة أهمها معرفة أهلية الم  وب عليه عند ت رير الكمبيالة، 
يخ ت ريرها. أما أشهر مثلًا( مه تار  6وت ديد تاريخ است قاق الكمبيالة وللي عندما يذبر فيها أنها ت ت ق بعد فترة معينة )

ماان ت رير الكمبيالة فيفيد  لا تضمنت الكمبيالة عنصراً أجنبياً، لأنه في حالة الاختلاف بيه أطرافها يطبق قانون البلد الذي 
 حررت فيه الكمبيالة.

o  توقيع الساحب اسم و 

قدها قيمتها القانونية، وتصبج يجب لبر اسع ال احب وتوقيعة علح الكمبيالة، حيث  ن عدم توقيع ال احب علح الكمبيالة يف
 بذلي صااً لا معنح له. 

o  المسحوب عليهوتوقيع اسم 

ويجب ، (بنوي أو شوربة)  أم اعتبارياً طبيعيوواً  الكمبيالووة سووواا بان شووخصاً  وتوقيعه علحاسووع الم وو وب عليووه  لبريشووترط 
. وتجدر الإشارة هنا  لح أن ول موعود اسوت قاقها  لوح الم وتفيدعليوه القيوام بدفوع قيموة الكمبيالوة عنود حلو علح الم  وب

أو شوربة ب و ب بمبيالوة علوح  مصرفقيوام أحود فوروع  .ومثوال علوح للوي ال احب يماه أن ياون نف ه الم  وب عليه. 
 ر.المربوز الرئي وي أو علوح فورع آخ

o المستفيد 

، ويماه أن ياون ضو اووكل و شاا لووه. ويجووب أن يذبوور اسووع الم ووتفيد فووي الكمبيالووة بهووو الشووخص الدائووه الووذي يجووب الوفوو 
 ال احب هو نف ه الم تفيد وتكون حينئذِّ صيغة الكمبيالة )ادفعوا لأمرنا(.

o ستحقاق ومكان الوفاءلاميعاد ا 

لبر للي قد لا يؤدي  لح بطلانها ح ب بعض يجب أن تتضمه الكمبيالة ميعاد است قاقها وماان الوفاا بقيمتها، ولكه عدم 
القوانيه، حيث يماه أن تعد الكمبيالة التي لع يذبر ميعاد است قاقها م ت قة بالاطلاع، والكمبيالة التي لع يذبر ماان الوفاا 

 بها تكون م ت قة في ماان  قامة الم  وب عليه.
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 نموذج من كمبيالة (:4-7)الشكل 

 
 استثمارية هامة بالنسبة للمصرف الكمبيالات كأداة 7-1-4

لانخفاض مخاطر الاستثمار فيها، فهي  مه أفضل استثماراته قصيرة الأجل نظراً  الكمبيالاتتعد استثمارات المصرف في 
هذا  سعارها.أض لتقلبات عنيفة في أسعارها مقارنة بالأوراق المالية المعروفة بتقلبات ر ثر مه توقيع، بما أنها لا تتعكت مل أ

لإضافة  لح الضمانات التي ي يط بها القانون هذه الأوراق التجارية، فالم  وب عليه ي رص علح ال داد في تاريخ با
 الاست قاق خوفاً مه  جرااات البروت تو. 

تتميز الكمبيالات بتفاوت قيمتها وتاريخ است قاقها، وهذا يعطي المصارف فرصة اختيار التشايلة المناسبة مه هذه الأوراق 
تجارية بما يناسب حاجتها لل يولة علح الأمد القصير،  ضافة  لح أن للي يمن  المصرف  ماانية تجديد قروضه باستمرار. ال

يضاف  لح للي  ماانية  عادة خصمها لدى البني المربزي في حال حاجته ل يولة. لذلي نجد أن المصرف التجاري يشجع 
 هذه الكمبيالات قابلة لإعادة الخصع لدى البني المربزي.دائماً عمليات خصع الكمبيالات خاصة  لا بانت 

ولكه المصارف لا تتمتع ب رية باملة بالن بة لتوظيفات أموالها في الكمبيالات، بل ي دد البني المربزي حداً أدنح وحداً  
رف المربزي أعلح لتوظيفات المصرف التجاري في للي، فعندما تنخفض استثمارات المصرف دون هذا ال د يتدخل المص
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ل ث المصرف التجاري علح زيادة استثماراته في الأوراق التجارية، وعلح العاس مه للي عندما تزيد استثمارات المصرف 
التجاري عه ال د الأعلح حيث يتدخل البني المربزي ل ث المصرف التجاري علح تخفيض استثماراته في هذه الأوراق 

 التجارية.

 الكمبيالات في المصرف ستثماراتا في المؤثرة العوامل 7-1-5

يوجد في الواقع مجموعة مه العوامل المؤثرة في استثمارات المصرف في خصع الكمبيالات وإعادة خصمها لدى المصرف 
 المربزي، مه أهمها:

معدل خصع الكمبيالات: يمثل ن بة معينة مه القيمة الاسمية للكمبيالة يقوم المصرف بخصمها، وفي تاريخ  -
ي صل المصرف علح القيمة الاسمية للكمبيالة باملةً، وبالتالي يمثل الفرق بيه القيمة الاسمية للكمبيالة  الاست قاق

والقيمة المخصومة  يراداً للمصرف. فكلما بان معدل الخصع أكبر زاد الإيراد الذي ي ققه المصرف مه استثماراته 
 ستثمار في هذه الأوراق التجارية، والعاس بالعاس.في الكمبيالات، وهذا بدوره سيدفع المصرف  لح مزيد مه الا

معدل  عادة خصع الكمبيالات لدى المصرف المربزي: يعد الفرق بيه معدل خصع الكمبيالة ومعدل  عادة خصمها  -
لدى المصرف المربزي  يراداً بالن بة للمصرف، وبالتالي بلما انخفض معدل  عادة الخصع بالن بة لمعدل الخصع 

الذي ي ققه المصرف، الأمر الذي يشجع المصرف علح المزيد مه عمليات  عادة الخصع لدى المصرف زاد الإيراد 
 المربزي.

درجة الوعي المصرفي والعادات والأعراف التجارية: فكلما زاد الوعي المصرفي وبلما بانت العادات والأعراف  -
 لتوظيف أمواله فيها.التجارية مشجعة علح استخدام الكمبيالات، زاد المجال أمام المصرف 

انتشار عادة البيع بالتق يط: بلما انتشر البيع بالتق يط في المجتمع زادت ال اجة  لح استخدام الكمبيالات باعتبار  -
أن البائع بالتق يط قد يطلب مه المشتري بمبيالة تضمه له حقوقه، وهذا سيزيد مه فرصة المصرف لاستثمار أمواله 

معدل خصمها لدى المصرف أو علح الأقل الطلب مه المصرف ت صيلها في تاريخ في الكمبيالات التي سيزيد 
 الاست قاق.
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عدم وجود مجالات أخرى أمام المصرف لتوظيف أمواله علح الأمد القصير: هذا الأمر سيشجع المصرف علح مزيد  -
ة الأجل، لأن للي سيجعل مه التوظيفات في الكمبيالات باعتبار أن المصرف لا يمانه الاكتفاا بالاستثمارات طويل

 المصرف يواجه مخاطر سيولة قد تهدد وجوده واستمراريته.
 الكمبيالة خصم وإعادة خصم 7-1-6

،  لا أن ال اجة قد تدعو است قاقهاللورقة قبل حلول  ةالنقدي القيمةعلح  لا ي تطيع ال امل الشرعي للورقة التجارية ال صول
، وهنا قبل است قاقهللورقة  ةالنقدي القيمة لح الب ث عه وسيلة ي صل بواسطتها علح لورقة التجارية هذه اال امل الشرعي ل

 .يأتي دور المصرف

مه أهع الخدمات المصرفية التي  يقدمها المصرف لعملائه،  (Bill of exchange discount)يعد خصع الكمبيالات في الواقع، 
اريخ ي بق تاريخ الاست قاق. وبالتالي فإن القيمة التي يدفعها المصرف حيث يقوم المصرف بدفع القيمة ال الية للكمبيالة في ت

ويترتب علح خصع الكمبيالة أن يصب  للعميل الذي يريد خصع الكمبيالة )القيمة المخصومة( هي أقل مه قيمتها الاسمية. 
بما يتمتع المصرف ب قوق  .وبالتالي يجوز له مطالبة المديه بها عند حلول أجلها ،المصرف هو صاحب ال ق الثابت فيها

 .حامل الكمبيالة بافة في مواجهة جميع الموقعيه عليها

، التي تتكون مه (AGIO)يطلق علح الفرق بيه القيمتيه )الاسمية والمخصومة( للكمبيالة اسع مصاريف الخصع أو الأجيو  
 عنصريه هما: 

فترة مه الوقت دون استثمار، وت  ب لتعطيل أمواله  تمثل الفائدة الدائنة التي ي ت قها المصرف نتيجة فائدة الخصم: -
 مه المعادلة التالية: 

 360القيمة لاسمية(/ Xعدد الأيامX)معدل الفائدة فائدة الخصم = 

 مثال: 

، اح ب فائدة الخصع  لا بان معدل اً يوم 60طلب أحد العملاا خصع بمبيالة قيمتها الاسمية مليون ل.س ت ت ق بعد  
  %.10الفائدة = 

 ل.س 16,666.67= 360(/60×1,000,000%×10فائد الخصع = )
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تمثل مقابل الخصع والت صيل في تاريخ الاست قاق وت  ب بن بة مئوية مه القيمة الاسمية للورقة  :عمولة الخصم -
است قاق الورقة  تاريخومه خلال هذه العمولة تضمه المصارف ت قيق الرب  خاصة  لا بان دون اعتبار للمدة. 

 وبالتالي تكون فوائدها غير مجزية. اً رية قريبالتجا

والعميل،  المصرفلاحظ أن حصول المصرف علح العمولة ياون مقابل الخدمة الت صيلية للورقة التجارية وبالاتفاق بيه ي  
 .في حيه أن حصول المصرف علح الفوائد ياون مقابل الخدمة الائتمانية التي يقدمها للعميل وبقوة القانون 

 وراق التجارية نوعان: لخصع الأ
 الخصع العادي الذي يتع بدون أي ضمانات وإنما تعد التواقيع علح الكمبيالة هي الضمان.  -
الخصع المضمون للكمبيالة، حيث يقوم المصرف بخصع الكمبيالات مقابل حصول المصرف علح ضمانات معينة  -

 لكمبيالة.في ال الات التي يشي فيها المصرف بملااة الجهات الموقعة علح ا
تجدر الإشارة  لح أن المصرف التجاري لا يقبل خصع الكمبيالات جميعها وإنما قبول المصرف بذلي يتوقف علح بعض 
العوامل التي تختلف مه بلد  لح آخر باختلاف القوانيه والأنظمة المصرفية، ونذبر مه هذه العوامل علح سبيل المثال لا 

 ال صر:
 وانيه والتشريعات المصرفية في الدولة المعنية. المربزي أو الق المصرف يفرضهاانونية التي استيفاا الشروط الشالية والق  

  أشهر مثلًا. ستة تاريخاً معيناً،  الكمبيالةألا تتجاوز فترة است قاق  

  ت ريرها المقدمة للخصع ناتجة عه عمليات تجارية تتع بيه المديه والدائه ولي ت ورقة مجاملة يتع  الكمبيالاتأن تكون
 بخصوصلأنها تصدر  المصارفالكمبيالات أكثر الأوراق التجارية التي يتع خصمها لدى  دوتع .بغرض خصمها

 علاقات بيه التجار.

  وبذلي بالن بة ل معة المديه)الم  وب  المصرفصاحب الورقة المراد خصمها ب معة طيبة لدى ال احب أي أن يتمتع
  .عليه(

 الخ... 
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قيام المصرف التجاري بال صول علح فهي تعني  (Bill of exchange re-discount)خصع الكمبيالة  وأما بالن بة لإعادة
ومه أهع ال الات التي يقوم فيها  المربزي. البنيقيمة الكمبيالة المخصومة قبل تاريخ الاست قاق مه خلال تقديمها  لح 

 المصرف التجاري بإعادة خصع الكمبيالات:

 بعض الظروف الطارئة.نتيجة  عند حاجته  لح ال يولة 
 .عند رغبته بإعادة استثمار قيمة الكمبيالات علح شال قروض لعملائه 
أما بالن بة ل عر التي استلزمتها هذه المصارف.  العواملطالما توافرت فيها   عادة خصع الكمبيالاتالمربزية  البنوكتقبل 

. وفي تاريخ است قاق الكمبيالة الم عاد خصمها %2و  %1بيه  قل مه سعر الخصع بهامش يتراوحأبالطبع  عادة الخصع ياون 
 يتصرف المصرف المربزي في حالة الرفض؟ يتولح البني المربزي ت صيلها وال صول علح قيمتها الاسمية. ولكه بيف

 مصاريف البروت تو.ل المصرف التجاري بالقيمة الاسمية للكمبيالة مضافاً  ليها يقوم باتخال  جرااات البروت تو اللازمة وي م  

 الكمبيالات بضمان مصرفية قروض تقديم 7-1-7

ن تقوم المصارف التجارية بتقديع قروض قصيرة الأجل لعملائها بضمان الكمبيالات الم  وبة لصال هع. تكون عادة أيماه 
تاريخ است قاق  ولكه .ت التي تكون بمثابة ضمان للقرضيخ است قاق الكمبيالار مدة هذه القروض لفترة لا تتجاوز تا

الكمبيالات مختلف في أغلب الأحيان، وفي هذه ال الة يماه للمصرف مان  القرض بضمان بمبيالات أن يقوم بت صيل 
الكمبيالات برسع الت صيل أو هذه سواا بانت أية بمبيالة في حال است قاقها أثناا مدة سريان القرض. ونشير هنا  لح أنه 

المربزي مما يعطي المصرف  البنيقابلة للت ويل  لح ال يولة عه طريق  عادة خصمها لدى تأميه فهي بمبيالات الخصع أو 
 المعني القدرة علح ت ويل هذا الأصل  لح نقد عند الضرورة.

  : ما مفهوم كمبيالات التأمين؟ سؤال
أو  هل ح اب جاري مديوقد تكون هذه الت هيلات علح شا ،الكمبيالات التجارية ت هيلات ائتمانية بضمان مصارفتمن  ال

 مصرفال ويتولح أو أيه ت هيلات أخرى. ،لفت  اعتماد م تندي أو تأميناً  ،بضمان الكمبيالات المودعة قرض يعطح للمودع
 ،قيمة الت هيلات الممنوحة بضمانها مه أكبرتكون قيمة بمبيالات التأميه  وعادةً  ،عه العميل ت صيل هذه الكمبيالة نيابةً 

  .تكون حقيقيةً  وأن ،فيها الشروط الشالية والقانونية بافةً فر اويجب أن تتو 
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 الحوالات  7-2

يتطلب تمويل العمليات التجارية الدولية أدوات مصرفية معينة لت ديد المدفوعات المترتبة علح هذه العمليات. قامت المصارف 
هع التجارية بال رعة المطلوبة، وبان مه التجارية في سبيل للي بتطوير خدمات مصرفية لعملائها تمانهع مه  نجاز أعمال

 أهع هذه الخدمات ال والات المصرفية.

 المصرفية الحوالة تعريف 7-2-1

أمر دفع صادر مه  هي (Bank draft) ال والة المصرفية
ل بنااً علح طلب أحد  و ِّ لمصرف الم  االمصرف ويطلق عليه 

داخل البلد  مصرف أو مصرف آخر سوااً الفرع  ه  لحئعملا
دفع مبلغ مه  منهطالباً و خارجه ي مح المصرف الدافع أ

 يد.يطلق عليه الم تفطرف آخر المال  لح 

  وبالتالي فإن أطراف ال والة هي علح الشال الآتي:
هو الذي يطلب مه مصرفه ت ويل مبلغ معيه لأمر الم تفيد، ويتضمه هذا الطلب : (Applicant) طالب التحويل -

وعنوانه، بعد أن ياون طالب الت ويل قد وفر  (الم تفيد)ويل بها، ومقدارها واسع الم ول  ليه نوع العملة المراد الت 
بالطلب  لح المصرف بقيدها علح  وسواا بدفعه مبلغاً نقدياً يقدمه  لح المصرف الم ول أ، مبلغ ال والة أو ما يعادله

 مديه أو في ح ابه الجاري.  ح ابه الجاري 

عه، أو  لح مصرف مراسل و فر أحد هو الذي يقوم بإصدار أمر الدفع  لح  :(Remitting bank) المصرف المحول -
وبيلًا عه طالب  صدار ال والة المصرف الم ول ويعد   لأمر الم تفيد بنااً علح طلب عميله.معيه دفع مبلغ ل

تع للي ب بب  همال واض .  يعد  م ؤولًا في حال تأخير ال والة أو عدم  رسالها  لابما وم ؤولًا عه تنفيذ تعليماته، 
 ولكنه لا يعد  م ؤولًا في حال التأخير  لا تع للي وفق الإجرااات المتبعة ح ب العرف المصرفي.

إلا بان ح اب بل مه طالب الت ويل ، فالذي يدفع للم تفيد هو المصرف: (Paying bank) المصرف الدافع -
هو المصرف  الم ولساطة مصرف واحد، وياون المصرف فإن عملية الت ويل تتع بو  ،والم تفيد في المصرف لاته
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فإن المصرف الدافع هو الذي يقوم بت ليع مبلغ ال والة  ،الدافع. أما  لا بان بل منهما له ح اب في مصرف مختلف
علاقات مصرفية متبادلة بيه المصرف وجود  الأمر الذي يقتضي. الم ولللم تفيد بنااً علح طلب المصرف 

وجود مفتاح أرقام سرية متبادلة بينهما، وبوساطة هذا المفتاح يتع  مثل الدافع وترتيبات ضرورية الم ول والمصرف
التأكد مه التلك ات المتبادلة بينهما. بذلي هناك تبادل لشروط التعامل بينهما، وهذه الشروط ت دد العمولات بينهما 

 والفوائد التي ت توفيها ح ب الشروط الموض ة.

الطرف الذي سيت لع القيمة مه المصرف ، أي الطرف الذي صدر أمر الدفع لصال ههو  :(Beneficiary) لمستفيدا  -
الدافع، وتعد العلاقة بيه طالب الت ويل والم تفيد م تقلة عه تنفيذ ال والة، وقد تكون ال والة في البلد نف ه الذي 

نف ها، بما يماه أن يت لمها بعملة أخرى أجنبية  يقيع فيه بل مه طالب ال والة والم تفيد فيت لمها الم تفيد بالعملة
  لا بان مقيماً في بلد أجنبي.

هو المصرف الذي يدفع قيمة ال والة  لح المصرف الدافع : (Covering bank) المصرف المغطي في حال وجوده -
ف الدافع. قد الذي يدفع قيمة ال والة  لح الم تفيد، وللي في حال عدم وجود ح اب للمصرف الم ول لدى المصر 

. المصرف الدافع نف ه في حال بان للمصرف الم ول ح اباً لدى المصرف الدافعهو ياون المصرف المغطي 
وتعد  م ؤوليات المصرف المغطي تجاه المصرف الم ول بم ؤوليات المصرف الم ول تجاه طالب ال والة. وليس 

ا المصرف الم ول يلتزم تجاه المصرف الدافع بدفع وإنم ،ثمة التزامات علح المصرف المغطي تجاه المصرف الدافع
 قيمة ال والة التي دفعها بنااً علح تعليمات المصرف الم ول  لح الم تفيد.

 ن تنتج مما سبق أن أهمية هذه الخدمة المصرفية )ال والة المصرفية( تتمثل بووو:

، وبالتاليالأموال المطلوبة لإيصاليد( بالن بة توفير الوقت بالن بة لكل مه المشتري )طالب الت ويل( والبائع )الم تف -
  نجاز الأعمال التجارية والخدمية ب رعة ببيرة. 

وسيلة  ةيأتخفيض التكاليف، حيث أن ت ويل الأموال مه خلال ال والة المصرفية يماه أن ياون أقل تكلفة مه  -
 ت ويل أخرى.
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 البيانات المتضمنة في الحوالة 7-2-2

 نات الآتية:تتضمه ال والة البيا
 سع المصرف الم ول وعنوانه.ا 
 سع المصرف الدافع وعنوانه. ا 
  .الرقع ال ري لل والة 
  .التاريخ الذي تع فيه عمل الرقع ال ري 
  .تاريخ ال ق 
  .مبلغ ال والة ونوع العملة 
  .صيغة الأمر بالدفع 
 سع الم تفيد وعنوانه. ا 
 سع طالب الت ويل.ا  
  .طريقة التغطية 
 في سجلات المصرف الم ول )لغاية المراجعة(. رقع ال والة  
 .أية تفاصيل  ضافية 

 المصرفية الحوالات أنواع 7-2-3

 .تق ع ال والات التي تصدرها المصارف  لح حوالات صادرة  وحوالات ورادة

a) الحوالات الصادرة  
أو الخارج، وتدفع  ما مه خلال علح طلب العملاا لصال  م تفيديه في الداخل  بنااً  هي ال والات التي يصدرها المصرف 

وتق ع ال والات الصادرة بدورها  لح حوالات خارجية وحوالات  فروع المصرف نف ه، أو مصارف م لية، أو مصارف أجنبية.
 داخلية.
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 الحوالات الصادرة الداخلية  -
ن يقوم مثلًا شخص ما في تكون ال والات الصادرة داخلية عندما ياون المصرف الم ول والم تفيد داخل البلد نف ه. بأ

. وبالتالي فإن هذه عه طريق المصرف التجاري ال وري  اللالقيةمدينة دمشق بت ويل مبلغاً ما لصال  م تفيد في مدينة 
 المختلفة. أمر دفع داخلي ياون بالعملة الم لية وتكون هذه ال والة بيه الفروع أو بيه المصارفال والة تمثل 

 ة الحوالات الصادرة الخارجي -
ضمه البلد نف ه. ويصدر المصرف هذه والم تفيد المصرف الم ول  تكون ال والات الصادرة خارجية عندما لا ياون 

 والات بالعملة الأجنبية أو ما يعادلها ال والات بناا علح طلب عملائه  لح المصارف المراسلة في الخارج. وتكون هذه ال
  مه العملة الم لية.

الخارجية تتطلب اتفاقيات بيه المصرف الم لي مصدر ال والة والمصرف الأجنبي المراسل. الصادرة وبالتالي فإن ال والات 
ملات المصرفية والمراسلات المتعلقة اتتضمه هذه الاتفاقيات بيفية تعامل المصرف مع مراسليه بالن بة لجميع المع

 بالت ويلات وبيفية تغطيتها.

الرئي ية )الدولار، اليورو، الجنيه الأجنبية  لاتبالعم اترف مصدر ال والة ب  ابتقتضي ال والات الخارجية أن ي تفظ المص
يقوم المصرف الم لي بالتأكد مه  لدى مصرفه المراسل تمانه مه أداا التزاماته بالخارج.الاسترليني، اليه الياباني...( 

ية. أما في حال عدم وجود رصيد لدى رصيده مه العملات الأجنبية لدى المصرف المراسل قبل  صدار أية حوالة خارج
المصرف المراسل )المصرف الدافع( يتع الطلب مه مصرف آخر )المصرف المغطي( بالدفع  لح المصرف المراسل 

 )المصرف الدافع(.

لا تكون ال والات الصادرة الخارجية لأغراض تجارية فقط ب داد ثمه ال لع الم توردة، بل يماه أن تكون أيضاً لأغراض 
 ية مثل:شخص
 ت ويل مبالغ لتغطية نفقات دراسة طلاب يدرسون في الخارج. -
 ت ولات عائلية مثل ت ويلات الأبناا لآبائهع مبالغ تعيلهع في حياتهع المعيشية. -
 ت ويلات لتغطية نفقات علاج في الخارج. -
 ت ويلات غير المقيميه  لح بلدانهع الأصلية. -
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 رواتب وتعويضات الأجانب العاميه في الدولة -
 ...الخ -

يقوم المصرف الم ول ، حيث ي تطيع العميل طالب الت ويل الطلب مه المصرف الم ول  لغاا ال والة أو تعديل بياناتها
ال والة لع تكه   ن ، ولليبمخاطبة المصرف الدافع لإعادة ال والة، أو  جراا بعض التعديلات عليهابناا علح طلب العميل 
 قد دفعت للم تفيد بعد.

 الصادرة مه قبل العميل طالب الت ويل بإحدى الطريقتيه الآتيتيه: ال والات المصرفية تغطيةتتع 

 يدفع العميل للمصرف نقداً المبلغ المراد ت ويله.  -
خصع المبلغ مه ح اب العميل لدى المصرف، وفي هذه ال الة يجب معرفة نوع العملة المفتوح بها ال  اب لدى  -

 لتغطية مبلغ ال والة.المصرف والتأكد مه بفاية الرصيد 
b) الحوالات الواردة 

ال والات الواردة هي التي ترد  لح المصرف الم لي مه فروعة والمصارف الأخرى الم لية والأجنبية ليقوم المصرف بدوره 
 بدفعها  لح الم تفيديه. وبالتالي يماه تق يع ال والات الواردة  لح حوالات واردة داخلية وحوالات واردة خارجية.

 والات الواردة الداخليةالح -

ويدفع المصرف ال والة داخل حدود الدولة.  ه أو مه أحد المصارف الأخرى مه أحد فروعالدافع هي التي ترد  لح المصرف 
  لح الم تفيد بالطرائق الآتية:

 .ت ويل مبلغ ال والة  لح ح اب العميل لدى المصرف نف ه، في حال بان العميل يملي ح اباً لدى المصرف 
  ويل مبلغ ال والة  لح ح اب العميل لدى أحد فروع المصرف أو  لح مصارف أخرى للعميل ح اب لديها، ت

 وللي ح ب تعليمات المصرف الم ول.  
 .الدفع النقدي لل والة  لح الم تفيد 
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 الحوالات الواردة الخارجية -

ماً للعملات الأجنبية. تت لع المصارف الم لية هي التي ترد مه خارج حدود الدولة  لح المصرف الدافع، وهي تمثل مصدراً ها
وعندما ترد هذه ال والات  لح المصرف، فإن أهع المعلومات التي يقوم المصرف  ال والات الأجنبية بواسطة نظام سويفت،

 بتدقيقها:
 التأكد أن ال والة مرسلة  ليه فعلًا. -
 مغطي ليتع قيد ال والة عليه.التأكد مه ص ة المعلومات المتعلقة بالتغطية ومعرفة المصرف ال -
التأكد مه ص ة توقيع معتمد مه المفوضيه بالتوقيع نيابةً عه المصرف المراسل، وللي في حالة ال والات  -

 البريدية.
 وجود رقع سري مطابق في حال ال والات البرقية أو عه طريق التلكس. -
 التأكد مه ص ة مبلغ ال والة ونوع العملة. -
 قع ح ابه  ن وجد.اسع العميل وعنوانه ور  -
 اسع الم ول. -
 الخ  -

ببيراً للعملات الأجنبية، حيث تؤثر  مورداً  ال والات الواردة تعد بالن بة لبلد العملاا الم تفيديهولا بد مه الإشارة  لح أن 
لة دونما ت اول المصارف ت هيل دفع مبالغ ال والات الواردة للم تفيديه ب هو ولأجل للي  بشال ببير علح ميزان المدفوعات.

مراجعة العميل لأي  وللي مه خلال، وحدة مربزية لل والات الواردة لخدمة العملاارف في هذا ال ياق اتأخير. أنشأت المص
حوالته وال صول عليها نقدا أو قيدها ل  ابه في  صرفمفرع مه فروع المصرف الم لي المتصلة مع ال اسوب الرئي ي ل

 :نظام مربزية ال والاتومه أهع مزايا  ح ال  اب.نفس يوم الإدخال  لا بانت واردة  ل
  وضبط عملية الإدخال والت ديد.الأمان توفير 
 .سهولة وسرعة  دخال البيانات 
 .التدقيق الفوري للبيانات المدخلة 
 .الت ديد الآلي لل والات الواردة  لح ال  اب 
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 .الت ديد المباشر مه خلال أي فرع متصل بال اسب الرئي ي 
 ستف ار عه ال والات الواردة. ماانية الا 
  ًصدار الإشعارات وتنفيذ القيود الم اسبية آليا . 
  ًصدار التقارير والإحصائيات آليا  . 

ال والة الواردة بعد استلام بتاب موثق برقع سري مه المصرف الم ول يطلب بموجبه  عادة قيمة ال والة  ليهع يماه  لغاا 
 عمولات الإلغاا  ن وجدت.  في حالة عدم دفعها للم تفيد واستيفاا

 نظام سويفت 7-2-4

هو بديل متطور للتلكس ويغطي جميع المراسلات المتعلقة بالتعاملات المالية والمصرفية التي تتع بيه  SWIFTنظام سويفت 
صارف المصارف والمؤس ات المالية. ويماه تعريفه بالشال التالي: شباة اتصالات متطورة ومتقدمة جدا تعمل علح ربط الم

  :أهع ميزات هذا النظام. ومه (11)سنوض ه بشال أوسع قليلًا في الفصل  ببعضها عبر شباة منظمة
  سرعة  نجاز ال والات ووصولها  لح الم تفيديه. .1
  توفير عنصر الأمان. .2
  أساليب الت ويل الأخرى.مقارنة بف بالن بة للمصرف يلاتكالوفرة في ال .3
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 :السابع أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   الألني. ت مح الكمبيالة في بعض البلدان بال ند 1
   لدفع للمصدر بعد استلام البضاعة.في التجارية الدولية الم تورد الم لي فترة زمنية قصيرة ل تمن  "الكمبيالة عند الطلب" 2
   .صي الكمبيالة بلمة "الكمبيالة" أسفليجب أن ياتب في  3
   الكمبيالة. نف ه الم  وب عليهالكمبيالة هو ساحب ياون يماه أن  4
   الكمبيالة.مه  الم تفيديماه أن ياون ساحب الكمبيالة هو نف ه  5
   (.AGIO)اسع مصاريف الأجيو  لل والةلاسمية والمخصومة( يطلق علح الفرق بيه القيمتيه )ا 6
   .لخصع الأوراق التجارية نوعان 7
   كمبيالات التأميه غير قابلة لإعادة الخصع لدى البني المربزي. 8
   .بيه طالب الت ويل والم تفيد م تقلة عه تنفيذ ال والةفي ال والة المصرفية تعد العلاقة  9

   .هو المصرف الدافع نف ه الذي يغطي ال والة المصرفيةالمصرف  قد ياون  10

   .تكون ال والات الصادرة الخارجية لأغراض تجارية فقط 11

 

 

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

 لا شيا مما سبق لبره. وينة؛ د(؛ ج( ثلاث علاقات قانعلاقتيه قانونيتيهب( علاقة قانونية واحدة؛  : أ(يفترض  صدار سند ال  ب وجود -1

لا شيا ؛ د( مه الشروط؛ ج( أربع مجموعات مه الشروط ب( ثلاث مجموعات ؛مجموعتيه مه الشروط أ(: يجووب أن يتوافوور فووي الكمبيالووة -2
 مما سبق لبره.

 ، د( في أي ماان.ج( الم  وب عليهل احب؛ الكمبيالة التي لع يذبر ماان الوفاا بها تكون م ت قة في ماان  قامة: أ( الم تفيد؛ ب( ا -3

د( لا ، حداً أدنح وحداً أعلحج( ، حداً أعلحب(  ؛حداً أدنحأ(  :المربزي  البنيي دد في الكمبيالات، لتوظيفات المصرف التجاري بالن بة  -4
 شيا مما سبق لبره.
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 %.10وماً، اح ب فائدة الخصع  لا بان معدل الفائدة = ي 36طلب أحد العملاا خصع بمبيالة قيمتها الاسمية مليون ل.س ت ت ق بعد  -5
 .000,20؛ د( 000,15ج(  ؛10,000ب( ؛ 000,5أ( ال ل: فائدة الخصع = 

ب( أكبر من سعر الخصم؛ ج( يساوي سعر الخصم؛ د( لا شيء مما سبق ؛ أقل من سعر الخصم أ(: بالنسبة لسعر إعادة الخصم يكون بالطبع -6

 ذكره.

غير مغطاة؛ وحوالات واردة  مغطاةحوالات واردة غير مباشرة؛ ب( وحوالات واردة  مباشرةحوالات واردة : أ( ال والات الواردة  لح يماه تق يع -7
 غير منتظمة.وحوالات واردة  منتظمةحوالات واردة د(  ؛حوالات واردة داخلية وحوالات واردة خارجية ج(

 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

 لفرق بيه ال ند الألني وسند ال  ب.بيه ا (:1ال ؤال )
 {1-1-7توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  

 البر أنواع الكمبيالات، وبيه مفهوم الكمبيالة الزمنية. (:2ال ؤال )
 {2-1-7توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 وال بب بإحدى الشروط القانوية للكمبيالة.والم ل ح الرضا اشر ( 3ال ؤال )
 {3-1-7توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة: 

 (: اشرح البيع بالتقسيط كأحد العوامل المؤثرة على استثمارات المصرف في الكمبيالات.4السؤال )
 {4-1-7توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  

 البر أطراف ال والة المصرفية، واشرح اثنيه منها.(: 5ال ؤال )
 {1-2-7توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 بيه مفهوم نظام سويفت، والبر أهع ميزاته. (:6ال ؤال )
 {4-2-7توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  
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 صيرفة التأمين: الثامنالفصل 
                                      Bancassurance                                                                صيرفة التأمينعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
، Integrative Modelتكاملي النمولج ال، Career Agentsالوبلاا المهنيون ، Platform Bankersمصرفيو المنصة ، Bancassuranceصيرفة التأميه 

مصرف ، Distribution Agreementsاتفاقيات التوزيع ، Financial Planning Modelنمولج التخطيط المالي ، Specialist Modelالنمولج المتخصص 
 . Insurance Bankالتأميه 

 ملخص الفصل:
مفهوم صووويرفة التأميه بخدمة تأمينية تقوم المصوووارف بتقديمها لعملائها، حيث يبدأ الفصووول بعرض تعريفات عدة لصووويرفة التأميه وبيفية يتناول هذا الفصووول 

بيه المصووارف وشووربات التأميه بمؤسوو ووتيه  تشووأتها وتطورها التاريخي والأسووباب التي أدت  لح تطور هذه الظاهرة. لنبيه بعد للي أوجه التشووابه والاختلاف
قنوات التوزيع التي ت ووووتخدها المصووووارف لتقديع خدماتها أشوووواال ماليتيه تتكامل أنشووووتطهما في بثير مه المجالات، الأمر الذي يتطلب منا توضووووي   مختلف 

مناقشووة عوامل نجاح صوويرفة التأميه، ونختتع الفصوول بعرض التأمينية  للعملاا، وبذلي مختلف نمالج وطرائق تطوير صوويرفة التأميه. سوونربز بعد للي علح 
 مزايا وعيوب صيرفة التأميه بالن بة للمصارف وشربات التأميه والعملاا.

 سياون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن: مخرجات والأهداف التعليمية:ال
 .يعرف الخدمة التأمينية التي تقدمها المصارف .1
 .فة التأميهي لل أسباب ظهور صير  .2
 .يقارن بيه شربات التأميه والمصارف مه نواحٍ عدة .3
 .يطبق نمالج صيرفة التأميهو  يقيع قنوات توزيع الخدمة التأمينية مه قبل المصارف .4
 ي دد أسباب نجاح صيرفة التأميه ويقارن بيه مزاياها وعيوبها. .5

 مخطط الفصل:
     Definition of bancassurance . تعريف صيرفة التأميه 8-1
 The emergence of bancassurance and the reasons for theوأسباب ظهور المصرف التأميني.  نشأة صيرفة التأميه 8-2

emergence of the insurance bank 
 Similarities and differences between insurance companies and banksأوجه التشابه والاختلاف بيه شربات التأميه والمصارف.  8-3
 Banks' distribution channels for insurance servicesقنوات توزيع المصارف لخدمات التأميه  8-4
 Bancassurance Formsنمالج صيرفة التأميه.  8-5

 Methods for developing bancassuranceطرائق تطوير صيرفة التأميه  8-6
 Bancassurance success factors عوامل نجاح صيرفة التأميه. 8-7
 Advantages and disadvantages of bancassurance. مزايا وعيوب صيرفة التأميه 8-8
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 تعريف صيرفة التأمين 8-1
 نتيجة للي، فعملت المصارفتوفرها  لاذهب  لح شباات مالية أخرى لقد أدربت المصارف أن جزااً مه مدخرات عملائها ي

هذه المنتجات  خدمات التأميه مه أهعحيث بانت لضمان ال فاظ علح هذه الودائع ، اقتراح منتجات مالية جديدة  لح 
 المصرفية التي طورتها المصارف في هذا الإطار.

يشير  لح  (Bancassurance)مصطل  صيرفة التأميه وبالتالي فإن 
وللي مه سوق التأميه،  للدخول  لحالمصارف  بذلتهاالجهود التي 

شربات التأميه، مع  التي أبرمتهاقيات مجموعة مه الاتفاخلال 
هذه الاتفاقيات توفير الخدمات المصرفية والتأمينية  تحيث تضمن

  للعميل مه المصدر لاته.

ستراتيجية واختلاف وجهات نظر القائميه علح الا ابتعدد نمالجهلصيرفة التأميه تعريفات عدة، حيث تعددت هذه التعريفات  
ت ويق، وتوزيع منتجات و في صناعة،  المصارف شراك ومشاربة  اعلح أنهالتأميه  ت صيرفةفر ِّ ع   لقدهذه التعريفات. 

المصارف مه خلال قنوات توزيع مشتربة تجمع بيه منتجات توفير منتجات التأميه و  اعلح أنهت أيضاً فر ِّ ع   بما التأميه.
 عملاا المصارف وشربات التأميه. 

شباة أكثر قوة، تجمع بشال أكبر بيه عملاا المصارف وعملاا  ه خلالمبتأميه بلاسياي  بعض المختصيه عرفوها
أما البعض الآخر  شربات التأميه، وللي دون أن تقوم المصارف بإنتاج خدمات التأميه، وإنما تقوم ببيعها وت ويقها فقط.

في طرح وت ويق منتجات  درجة التكامل ما بيه المصرف وشربة التأميه فقد لهب بعيداً واعتبر أن صيرفية التأميه تعبر عه
 .تأمينية بصورة مشتربة

أن صيرفة التأميه ت عنح بأب ط أشاالها بتوزيع خدمات التأميه مه خلال قنوات يماه القول التعريفات ال ابقة وانطلاقاً مه 
ل الواحد خدماته المصرفية والتأمينية المطلوبة مه المصدر فرة لدى المصرف، وللي بالشال الذي يوفر للعمياالتوزيع المتو 

نف ه. وبالتالي تمثل صيرفة التأميه خدمة مصرفية هامة للغاية بالن بة للعميل بما سنرى لاحقاً. وهي بمثابة استراتيجية 
 ت اعد علح توزيع المنتج التأميني عبر القنوات المصرفية للوصول  لح شري ة جديدة مه العملاا.
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 وأسباب ظهور المصرف التأميني نشأة صيرفة التأمين 8-2

. الأول (Assurbanque)؛ التأميه المصرفي (Bancassurance)لقد ظهر خلال قرنيه مه الزمه نمولجان: صيرفة التأميه 
ول لا سيما ظهر في القرن العشريه وتمثل بقيام المصارف بتقديع خدمات تأمينية، وأصب  نمولجاً متطوراً في العديد مه الد

، مصارف تابعة لهابإنشاا وقد تمثل بقيام شربات التأميه البلدان المتطورة، بينما الثاني ظهر في القرن الواحد والعشريه، 
 ولكه لا يزال هذا النمولج في مهده الأول. 

هذه النشأة بالمنتَجيه في أوائل ال بعينات مه القرن الماضي، حيث تمثلت  فرن افي  (Bancassurance)نشأت صيرفة التأميه 
بينما بان  ،(Assurance-Vie)المنتج الأول خدمة التأميه علح ال ياة  لقد بان  .Crédit Mutuelاللذيه أطلقهما مصرف 

 Crédit، وللي بعد حصول مصرف (IARD)المنتج الثاني خدمة التأميه ضد مخاطر ال ريق ومخاطر أخرى مختلفة 

Mutuel أما فكرة صيرفة التأميه فاست ند  فيها علح فكرة الوساطة في تأميه  ه ال لطات الفرن ية.علح الموافقات اللازمة م
 القروض المتعثرة نتيجة وفاة العميل المقترض، ليصب  بذلي المصرف بمثابة شربة التأميه بالن بة لهؤلاا العملاا. 

علح   Crédit Lyonnais ، است ول مصرف1971في عام : فرن ا
، (le Groupe Médicale de France)ة الفرن ية المجموعة الطبي

مع مجموعة ات اد التأمينات الفيدرالية  1993ووقع اتفاقية في عام 
(Union des Assurances Fédérales) ، حيث تعطي هذه الاتفاقية

بتوزيع خدمات التأميه علح مجموعة ات اد التأمينات الفيدرالية ال ق ل
 . Crédit Lyonnais ال ياة مه خلال شباة مصرف

  
علح حصة  (Banco de Bilbao)است ولت مصرف بلباو حيث ، 1980اهتمت اسبانيا أيضاً بصيرفة التأميه منذ بداية عام 

 للمصارفلع تكه ت م  ولكه القوانيه الاسبانية  .، وهي شربة تأميه وإعادة تأميه EUROSEGUROS SAالأغلبية في شربة
 . 1991 عامت التأميه علح ال ياة  لح أن تع  زالة هذه ال واجز ببيع منتجا
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وتمثل للي بقيام شربة التأميه الأولح في بلجياا  ،1989اهتمت بلجياا بعد اسبانيا وفرن ا بصيرفة التأميه وللي في عام 
(AG)  بالاشتراك مع(Générale de Banque)  بإنشاا شربة للتأميه علح ال ياة سميت بوو(Alpha-life) تبع للي اندماجات ،

 أخرى بيه شربات التأميه والمصارف في بلجياا.

اتفاقية لت ويق منتجات التأميه علح ال ياة  2004في عام  Muang Thai مع مجموعة Fortis وفي تايلند وقعت مجموعة
 لح  Fortis مجموعةت سعكما  Muang Thai. مه التأميه علح ال ياة في مجموعة %25وعلح غير ال ياة، واكت بت بذلي 

 .الاتفاقيات الموقعة في بل مه ماليزيا والصيهمه عديد الالتأميه في آسيا مه خلال  مصرفتطوير نمالج 

حيث الشرق الأوسط وبالن بة للدول العربية لع تكه بعيدة عه هذه التطورات التي عرفتها صيرفة التأميه، خاصة في منطقة 
سنغافورة وهونغ بونغ  ، علح عاس الكثير مه البلدان مثلات التأميه عبر المصارف ظر توزيع منتجلا يوجد تشريعات ت

واندوني يا والفلبيه واليابان والصيه والهند. بما لا يوجد في بلدان هذه المنطقة تشريعات تمنع امتلاك أو شراا أسهع أو حتح 
انتشار صيرفة  في مجالتعد لبنان القائدة  ،وسطعقود المشاربة بيه المصارف وشربات التأميه. ومه بيه بلدان الشرق الأ

يماه القول أن جميع الفروع المصرفية المنتشرة  حيثبل مصرف مع شربة تأميه واحدة أو أكثر،  وللي لارتباطالتأميه، 
 خدمات التأميه.  نقدمفي لبنان 

 رار ما يلي:. تضمه هذا الق1/11/2009بتاريخ  298وفي سورية أصدرت وزارة المالية القرار رقع 
: ي ق لشربة التأميه افتتاح مراكز  صدار لها في البنوك أو المصارف المرخصة أصولاً للعمل في الجمهورية 1المادة -

 العربية ال ورية، بموافقة م بقة مه هيئة الإشراف علح التأميه وبموافقة مباشرة مه مدير عام الهيئة.
في البنوك أو المصارف بإصدار عقود التأميه المرتبطة فقط : ي م  لمراكز الإصدار المرخصة للعمل 2 المادة -

 بالعمل المصرفي.
ل.س.  35000أو المصرف بو  البني: ي دد البدل النقدي لافتتاح أي نافذة  صدار لشربة التأميه ضمه 3المادة  -

 (.أميربياً  دولاراً  750خمس وثلاثيه ألف ليرة سورية فقط )أي ما يعادل 
شربات التأميه بتوفيق أوضاعها في ما يتعلق بنوافذ الإصدار الموجودة خلال شهر واحد مه  : تلتزم بافة4المادة  -

 للإجرااات الم ددة مه قبل الهيئة. تاريخه تبعاً 
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ألزمت بذلي سورية شربات التأميه الراغبة بت ويق عقود التأميه عبر شبابيي المصارف بال صول علح موافقة م بقة مه 
ميه. بما أوجبت علح هذه الشربات ضرورة اطلاع هيئة الإشراف علح نمالج عقود التأميه التي هيئة الإشراف علح التأ
المصرف. ويشترط القرار أن تكون تلي العقود علح علاقة بالقروض والاعتمادات التي يفت ها  عملااترغب بت ويقها  لح 
 . عملائهالمصرف لمصل ة 

ارات المت دة بالمرتبة الأولح، حيث تمارس المصارف الكبيرة فيها بشال جيد مدول الخليج العربي ت ظح دولة الإل وبالن بة
أنشطة صيرفة التأميه، ولا تكتفي هذه المصارف فقط ببيع منتجات التأميه جنباً  لح جنب مع الخدمات المصرفية الأساسية 

مهع مه قبل المصارف لزيادة التربيز للأفراد، بل أنه يتع الت ويق المباشر عه طريق وبلاا المبيعات الذيه يجري استخدا
 علح أنشطة التأميه وبالتالي زيادة الإيرادات.

بشال عام يماه القول أن صيرفة التأميه تمثل تعاوناً بيه المصارف وشربات التأميه، بدأ هذا التعاون في مجال التأميه 
لدان معينة ليمتد ويشمل مختلف البلدان لاحقاً، علح ال ياة، ثع تطور ليشمل مجالات أخرى بالتأميه ضد ال وادث، وبدأ في ب

 خاصة بعد موجة الت الفات والتكتلات التي تميزت بها الأسواق الدولية.

 فقد أكدت الدراسات علح عدة أسباب منها:   وأما عه أسباب ظهور صيرفة التأميه،

 .الطبيعة التكاملية للخدمات المالية للمصارف وشربات التأميه -
 .عه طريق تقديع خدمة باملة ومميزة لهع عملائهاولاا  زيادة  لحتوجه المصارف  -
 التي سببهاقوى في ظل المناف ة الشديدة أيجعلهع في مربز  لعملائهان تقديع الخدمات التأمينية أشعور المصارف  -

 الانفتاح الكبير لل وق المالية العالمية. 

 فأوجه التشابه والاختلاف بين شركات التأمين والمصار  8-3
المصارف وشربات التأميه بلاهما مه طبيعة واحدة، فهي شربات مالية، الأمر الذي جعلها تتشابه بثيراً في أنشطتها.  لا 

علح نمالج يعتمد أن الطبيعة الواحدة لهاتيه المؤس تيه الماليتيه لع تمنع اختلافها بنقاط عدة، وللي باعتبار أن بل منها 
 .يواجهان مخاطرَ متباينةمختلفة في معاملاته، بما أنهما 
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 أوجه التشابة بين المصارف وشركات التأمين 8-3-1

 تتشابه المصارف وشربات التأميه بنقاطٍ عدة أهمها:

في  بشال أوض  باثيريظهر  لعملائها، علح الرغع أن للي  التأميه قروضاً  وشربات المصارفتمن  بل مه  -
 اط التشغيلي الأساسي للعمل المصرفي.النش الائتمانمن   يشال حيثالمصارف  طبيعة عمل 

 ،ستثماري الخدمات لات الطابع الا  طلاقأكثر فأكثر ن و تتجه في الوقت الراهه بل مه المصارف وشربات التأميه  -
ت الفائدة جع معدلااعلح أموالهع في ظل تر  عالٍ  اً الكبار تتضمه مردود للعملاافالمصوارف تقدم منتجووات خاصوة 

التأميه علوح ال يواة أكثر مرونووة واستجابة  مه دثت أصناف جديدة في قطاع التأميه فقد است   علح الودائع. أما
 .ت فائدة متغيرةسواق الماليوة الدولية علح غرار بوالص التأميه الشاملة التي تتمتع بأق اط ومعدلالألتغيرات ا

لتمويل المشروعات المولدة للثروة  اً مصدر  تشالأوعية ادخارية  -المصارف وشربات التأميه -تقدم بلا الصناعتيه  -
دخار في المصرف بووالص التأميه علح ال ياة وسيلة ادخارية فعالة مشابهة لودائع الاحيث تعد  ،والقيموة المضافة
 غالباً.جل لأكونها طويلة ا

د التأميه عليها تتبارى المصارف وشربات التأميه علح تقديع خدمات متماثلة لعملائها، ف يه تكون المخاطر المرا -
كبيرة وتتجاوز الطاقة الاستثمارية لشربة التأميه، وحفاظاً علح العميل تقوم شربة التأميه بقبول طلب التأميه وإعادة 
التأميه علح هذه الوثيقة لدى شربة  عادة تأميه. الأمر لاته بالن بة للمصرف الذي يتقدم  ليه أحد العملاا المهميه 

الاستثمارية، وحرصاً مه المصرف علح عدم فقدان هذا العميل يقوم المصرف بتقديع بطلب قرض يتجاوز طاقته 
 القرض للعميل مه خلال اتفاقية قرض مشترك مع مصارف أخرى.

 بوقت يمتد أحياناً  المخاطر المؤمه ضدهاقبل دفع التعويضات عه التأمينية الأق اط علح شربات التأميه  ت صل -
بتلقي الودائع مه تع استثمار هذه الأموال في جهة الموجودات، بما يقوم المصرف  لح سنوات فتبقح لديها، حيث ي

 العملاا ليقوم بعد للي باستثمارها وتظهر هذه الاستثمارات في جهة الموجودات أيضاً. 

د الرقابية، وتعلأسباب عديدة منها تلبية متطلبات ال لطات  باحتياطياتشربات التأميه مثلها مثل المصارف ت تفظ  -
 هذه الاحتياطيات بضمان لعدم وقوع الشربة في أزمات الملااة المالية ومخاطر الإفلاس.

 . بة حقوق الم اهميه  لح المطلوبات أو  لح مجموع الميزانية تعتبر متدنية لدى بلا مه شربات التأميه والمصارفن -
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 أوجه الاختلاف بين المصارف وشركات التأمين 8-3-2

 به المذبورة أعلاه، تختلف المصارف وشربات التأميه بنقاطٍ عدة أهمها:علح الرغع مه نقط التشا

 ن الفرق الأساسي بيه المصارف وشربات التأميه يامه في النشاط التشغيلي الأساسي لكل منهما،  ل أن تقديع  -
النشاط التشغيلي الائتمان يعد النشاط التشغيلي الأساسي للمصارف، بينما ياون تقديع الخدمة التأمينية للعملاا هو 

 الأساسي لشربات التأميه.

لا يقتصر الفرق بيه المصارف وشربات التأميه علح جانب الأصول في الميزانية، بل نجده أيضاً في جانب  -
الجانب الدائه في الميزانية(، حيث تشال الودائع الجارية الجزا الأكبر مه الودائع  :المطاليبالالتزامات )جانب 
بية س وبات المودعيه منها متح شاؤوا للي، بينما ياون التزام شربات التأميه مرهون بوقوع ويلتزم المصرف بتل

 الخطر المؤمه ضده.

مخاطر عمل المصارف أقل مه مخاطر عمل شربات التأميه، حيث يطلب المصرف الضمانات التي يراها مناسبة  -
ر العميل في سداد أق اط القرض. أما مقابل بل قرض يقدمه للعملاا، وي ق له التصرف بالضمان في حال تعث

 شربات التأميه فلا تتطلب ضمانات مه المؤمه له مقابل الوثائق التأمينية التي تبيعها للعملاا طالبي التأميه.

تشال فوائد القروض مصدر الرب  الأساسي للمصارف، بينما ياون مصدر الرب  الأساسي بالن بة لشربات التأميه  -
أميه، وليس الفرق بيه أق اط التأميه والتعويضات التي تدفعها شربات التأميه بما يعتقد هو استثمار أق اط الت

 البعض. 
تبعاً للعقد المبرم بيه العميل  و تجدد تلقائياً الجارية ألح ال  ابات  لدى المصارف ت ول  لأجلالودائع  عند است قاق -

لا رغب  تفاقية ق وتتطلب اتصال العميل لتجديد الاست قاالا عندما وثاثق التأميه فهي تنتهي أ المودع والمصرف،
 .بذلي

 ،المربزي  البني، فالمصارف يضبط عملياتها المصرفي والتأميني شراف علح القطاعيهالإف أجهزة الرقابة و اختلا -
 لمالية،اأو قتصاد تابعة لوزارة الا هيئات مراقبة أعمال التأميه والتي تكون غالباً  أنشطتهاأما شربات التأميه فتؤطر 

 أنظمة وقوانيه بل دولة.ح ب وللي 
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فال اجة للخدمات المصرفية أكبر  ،التأميه الطلب علح الخدمات المصرفية أكبر وأوسع مه الطلب علح خدمات -
 مه ال اجة للخدمات التأمينية، بما أن تشايلة الخدمات المصرفية أوسع مه تشايلة الخدمات التأمينية باثير.

  لخدمات التأمين ارفالمصقنوات توزيع  8-4
التطورات الجديدة في . لكه العالع روج بصورة رئي ية مه خلال أنظمة الوبالة في معظع بلدانباع وت  كانت منتجات التأميه ت  

أدت علح ، المفروضة في مجالات عدة الأخيرة، وتطور التكنولوجيا والت رر مه القيود الأعوامسلوبيات الم تهلكيه في 
  ومه أهع قنوات التوزيع التي يماه الاستفادة منها في صيرفة التأميه: ع جديدة تع تطويرها بنجاح وب رعة.قنوات توزيظهور 
 Career Agentsالوكلاء المهنيون  -

ولكه رقابة أنشطة هؤلاا الوبلاا تقتصر علح قوم ببيع المنتجات التأمينية. تبعقد وبالة ل امعه الاتفاقتع  الوبلاا هع جهات
 وهو ما قد يخلق مشالة تتعلق بعدم ضمان م توى جودة الخدمة المقدمة. ،فقط ل التي تع ت ديدها في العقدأنشطة الوبي

، يماه للوبلاا المهنييه الذيه يتمتعون بالتدريب والإشراف والت فيز المناسبيه أن ياونوا م دودية الرقابة عليهععلح الرغع و 
أو الماافآت المدفوعة لهع عمولات الب بب  ولليخدمة العملاا مرتفع مه  م توى علح  فهع ي رصون  ،منتجيه ومرب يه للغاية

يتجنبون هذه القناة، معتقديه أن الوبلاا قد يبالغون في البيع  المصارفلكه العديد مه  بخدمة العملاا.المرتبطة الأخرى 
 وإنمايه، ليس ب بب طبيعة هذه القناة، تنشأ عادة مثل هذه المشاكل مع الوبلاا المهنيو ب بب اهتمامهع بالكع وليس الجودة. 

 ب بب استخدام الماافآت وال وافز بشال غير ص ي .
 

 Special Advisers المستشارون الخاصون  -
الم تشارون الخاصون هع موظفون مدربون تدريباً عالياً ينتمون عادة  لح شربة التأميه التي توزع منتجات التأميه علح 

يل المصارف طلبات التأميه المعقدة  لح هؤلاا الم تشاريه، حيث تتعلق هذه الطلبات ت  .الشربات مه عملاا المصرف
رواتب  ح الم تشارون الخاصون ويتقاض .عادةً بطالبي التأميه الأثرياا الذيه ي تاجون  لح خدمة شخصية وعالية الجودة

  ضافة  لح حوافز تعويضية علح أساس مبيعاتهع. ،ثابتة
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 Salaried Agentsالوكلاء بأجر  -

يماه للمصرف رقابتهع وال يطرة علح نشاطهع : يشبه الوبلاا بأجر الوبلاا المهنييه،  لا أنهع يختلفون عنهع مه ناحيتيه
بشال أكبر مقارنة بالوبلاا المهنييه؛ وهع ي صلون علح راتب مقابل مبيعاتهع مه خدمات التأميه وليس علح حوافز وماافآت 

يماه لبعض المصارف أن تفضل هذا النوع مه الوبلاا علح الوبلاا المهنييه . ا المهنييهكما هو ال ال بالن بة للوبلا
 .علح جودتها التأمينية اتالخدمالمتهميه بتفضيل بمية 

 Platform Bankersمصرفيو المنصة  -

مع الممثل  الت دث عليهعويقترحون ممه يقومون بزيارة المصرف، ياتشفون العملاا المتوقعيه  المصرفهع موظفون في 
عادة منتجات  مصرفيو المنصة يبيع .شربة التأميه الشرياةل أو ممثلاً فيه  اً موظف الذي قد ياون  المناسب داخل المصرف

ومع للي، فإن الوقت الذي يمانهع تخصيصه . بينما ت  ال المنتجات التأمينية المعقدة للم تشاريه الخاصيه ب يطةتأمينية 
قيود أخرى علح  يوجد. بب ساعات العمل الم دودة وال اجة  لح أداا مهام مصرفية أخرى ب غير بافٍ لمبيعات التأميه 

العملاا الذيه ، حيث يقتصر ال وق الم تهدف المتاح علح موظفي المصرف و في توليد أعمال التأميههذه القناة فعالية 
  .الرسمي خلال ساعات العمل فعلاً  المصرفيزورون 

، (أي لا يولدون عملاا م تمليه بشال نشط)ن فقط بموظفي مبيعات تأميه بشال غير فعال  لا بان موظفو المصرف يعملو 
ومع للي،  لا تع استخدام موظفي . فيماه أن يؤثر للي سلباً علح ت ويل العملاا الم تمليه  لح عملاا حقيقييه للمصرف

ح الوبلاا بأجر أو الوبلاا المهنييه أو مه خلال قيامهع بإحالة العملاا الم تمليه  ل" نشطة"المصرف بمراكز تأثير 
 .الم تشاريه الخاصيه، يماه في هذه ال الة أن تكون أحجام الإنتاج عالية جداً ومرب ة للمصرف الذي يقدم خدمات التأميه

 Set-up / Acquisition of agencies or brokerage firms إنشاء / الاستحواذ على وكالات أو شركات وساطة -

  ن مه شأن للي أن يوفر. لولايات المت دة عدد ببير مه المصارف مع وبالات م تقلة أو شربات وساطةيتعاون في ا

المتخصصيه اللازميه لأمور التأميه المعقدة، ويتي  في حالة شربات الوساطة فرصة لعملاا المصرف لتلقي العروض، 
ممت بشال  .ليس فقط مه شربة تأميه واحدة ولكه مه مجموعة متنوعة مه الشربات وتجدر الإشارة  لح أن هذه القناة ص 

 .أساسي لخدمة عملاا المصرف الأثرياا
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 Direct Response مباشرةالستجابة الا -

 العميلولا يتع  جراا اتصال وجهاً لوجه بيه  الشراا،علح  هلا يقوم في هذه القناة أي مندوب مبيعات بزيارة العميل ل ث
عروض البريدية أو اللإعلانات أو لمه خلال الاستجابة  المصرفمنتجات مباشرة مه ال العميلومندوب المبيعات. يشتري 

 .ولا ت تاج  لح شروحات وتف يراتفهمها ب هولة  للعميلالب يطة التي يماه التأمينية لمنتجات اهذه القناة  تلائعالهاتفية. 
 Internet  الإنترنيت -

الاعتماد  المصرفقرر يوعندما  المواقع التفاعلية للمصارف. علحات الإعلان تتع صيرفة التأميه عبر الإنترنيت مه خلال
 عح يأن  المصرفويجب علح  هع،احتياجات شرائ  عملاا المصرف جميع يلبي الموقعينبغي أن  المواقععلح  حدى هذه 

الإنترنيت للمصارف  لقد أتاح هذا المنتج التأميني. التي يوزع مه خلاله والموقع لح ت قيق الان جام بيه خصائص المنتج 
مجالًا واسعاً لممارسة أعمال غير  -لا سيما لات ال معة العالية منها والتي تمتلي خبرات عالية في الأعمال الإلكترونية-

مصرفية بان مه أهمها الخدمات التأمينية. وهذا يتطلب مه المصارف الاعتناا بمواقعها الإلكترونية، وللي مه خلال الانتقال 
 لح مواقع أكثر تفاعلية تماه الم تخدم مه طلب دفاتر شياات، ح اب فوائد فقط عرض بيانات وإحصائيات مه مواقع ت

وأق اط قرض معيه،  جراا م اكاة علح موضوع تأميه معيه...الخ، ومه ثع ربط هذه المواقع الالكترونية بمواقع شربات 
 ه الخدمات التأمينية ومه غيرها مه الخدمات.التأميه.  ن مه شأن هذه الإجرااات أن تزيد مبيعات المصارف م

 

 E-Brokerageالوساطة الإلكترونية  -

يجب أن  .يماه للمصارف فت  فرع للوساطة الإلكترونية أو الاست وال عليه وبيع منتجات التأميه للعديد مه شربات التأميه
تأميه في هذا الاتجاه، لأنه يما ِّه المصرف يشجع التغيير في المناخ التشريعي في جميع أن اا العالع علح هجرة صيرفة ال

 .مه ت قيق مبيعات أكثر وبطريقة أسهل واستفادة أوفر مه المزايا الكبيرة للإنترنيت
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 صيرفة التأمين نماذج  8-5

 نمولج التكاملي والتخصصي والتخطيط المالي.الطور المصرفيون ثلاثة نمالج أساسية: 

 Integrative Modelتكاملي النموذج ال -

لموظفي  اً ماثف اً يتطلب تدريبوهذا خلال القنوات المصرفية ال الية، يتع توزيع الخدمات التأمينية بموجب النمولج التكاملي مه 
جميع منتجات التأميه المعروضة. عه  يةتفصيلمعلومات  المصرف يموظف ياون لدىمه المفترض أن  المصرف، حيث

 المباشر أمثلة علح الأساليب التكاملية.ني الإلكترو الت ويق عبر الهاتف والبريد  يعد

 Specialist Modelالنموذج المتخصص  -

ن أو و موظف مه خلال خبراا المنتج الذيه هع عموماً  ، ولليالمعقدة الخدمات التأمينيةالنمولج المتخصص بموجب يوزع 
ليه الذيه يتع الاتصال بهع بعد المصرف الأساسيون في ت ديد العملاا الم تمموظفو ن عه شربة التأميه. ي اعد و ممثل

ت ديد وإحالة أعلح لدعع عملية  أقل ولكنها تتطلب تعويضاً  تتطلب هذه العملية تدريباً  التأميه. اختصاصيللي مه قبل 
بالن بة . قد لا يلبي هذا النمولج جميع احتياجات العملاا لأنه يطيل عملية البيع حتح العملاا  لح اختصاصي التأميه

 .ة قد لا ت تاج أساساً  لح اختصاصي تأميهب يط يةنتأمي لخدمة

 Financial Planning Modelنموذج التخطيط المالي  -

مه التخطيط المالي تتناول جميع باملة يقدم المصرف وفق نمولج التخطيط المالي لكل عميل حالي أو م تمل حزمة 
ملية مفيدة للعميل والمصرف وشربة التأميه، حيث ي نظر هذه الع .المخاوف المالية للعميل، ودرجة ت مله للمخاطر وغير للي

وينقل المصرف رسالة بأنه يريد معرفة بل شيا عه العملاا فيما يتعلق باحتياجاتهع المالية ". خارج الأرقام" لح العميل 
علح المصرف أن  ولتعظيع الاستفادة مه هذا النمولج، يجب. ال الية والم تقبلية ويريد م اعدتهع في جميع جوانب حياتهع

 .يقوم بتعليع فريق مبيعاته بيفية تأهيل العملاا وبيفية  حالتهع  لح المختصيه بالتأميه، والتعامل معهع بشال ص ي 

وعلح الرغع أن . يجب أن يتعلع المصرف بعد للي اكتشاف الفرص التأمينية بالن بة لعملائه سواا المودعيه أم المقترضيه
اكتشاف )بالن بة للمنتجات المصرفية،  لا أنه لا يزالوا غير معتاديه علح تطبيق هذا المفهوم  موظفي المصارف يفعلون للي

 .فقد يذبر علح سبيل المثال أحد المودعيه أنه ي  ب جزااً مه مدخراته لشراا سيارته الأولح..علح منتجات التأميه( الفرص
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. ئمة لهذه ال الة التي قد تكون تأميناً شخصياً ضد ال وادثيجب أن ي دد موظفو المصرف علح الفور الخدمة التأمينية الملا
كالولادة ، أو الوفاة، أو -وبشال عام، يماه لمندوب المبيعات المدرب جيداً الاستفادة دائماً مه التغيرات في حياة العملاا 

 .يهلبيع المزيد مه خدمات التأم –الطلاق، أو تغيير المهنة أو غير للي مه الأحداث الكارثية 

والأهع هو ما  لا بان النمولج . لا يماه القول أن  حدى النمالج ال ابقة هو الأفضل بل لكل منها ظروف تطبيقه المناسبة
ت ظهر تجربة صيرفة التأميه الأوروبية أن نمولج التخطيط  .متوافقاً مع عملاا المصرف والأهداف الإستراتيجية لشربة التأميه

يجب أن ي قق وبشال عام يماه القول أنه . ية للوصول  لح عدد ببير مه عملاا المصارفالمالي هو وسيلة مثمرة للغا
 نمولج التوزيع الأهداف التالية:

 عملاا المصرف.جميع شرائ   استهداف 
 المصرف.بمربز واحد لجميع المتطلبات المالية لعميل  العمل 
 للمنصة الاستخدام الفعال (Platform) للمصرف. أي الفرع ال الي 
 للمصرف.مه فرص البيع المتعددة التي توفرها قنوات التوزيع الأخرى  الاستفادة 
 التطابق بيه خصائص المنتج والقناة. ت قيق 

 طرائق تطوير صيرفة التأمين  8-6
 يوجد أربع طرائق لتطوير صيرفة التأميه، وهي علح الشال الآتي:

 Distribution Agreementsاتفاقيات التوزيع  -
بموجب هذه الاتفاقيات ببيع وثائق التأميه المرتبطة أو غير المرتبطة بالمنتجات المصرفية وللي مقابل عمولة  تقوم المصارف

 ي صل عليها المصرف. تشمل هذه الاتفاقيات أيضاً تبادل البيانات والمعلومات عه العملاا بيه المصارف وشربات التأميه.
 Strategic Alliances  التحالفات الاستراتيجية -

لا تقتصر الت الفات الاستراتيجية بيه المصارف وشربات التأميه علح بيع وثائق التأميه وتبادل البيانات والمعلومات حول 
وتتطلب هذه  العملاا، بل يمتد الأمر ليشمل أيضاً تطوير منتجات تأمينية جديدة وإدارة قنوات توزيع الوثائق التأمينية.

 التكنولوجيا وفي موظفي البيع.الت الفات مزيداً مه الاستثمار في 
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 Joint Ventureالمشاريع المشتركة  -
تمثل المشاريع المشتربة امتداداً للت الفات الاستراتيجية، حيث تكون ملكية المشروع )منتجات وعملاا( مشتربة بيه المصرف 

ه، ولكه لع يلق هذا النمولج وشربة التأميه بن بة معينة، وتتطلب المشروعات المشتربة استثمارات ببيرة مه بلا الطرفي
نجاحاً ببيراً نظراً للمشالات الكبيرة المرتبطة به، لا سيما تلي المتعلقة ب جع الم اهمة وبالتالي ب لطة اتخال القرار. وتعد 

 ال وي را مه أكثر البلدان التي ينتشر فيها هذا النمولج. 

 Mergers- Acquisitionsالاندماج والاستحواذ  -

ن يقوم بالاندماج أو است وال شربة تأميه، وتعد هذه الطريقة الأكثر انتشاراً في أوروبا، والشال الآتي يبيه  يماه للمصرف أ
 طرائق تطوير صيرفة التأميه تبعاً لدرجة تكاملها:

 

 طرائق تطوير صيرفة التأمين  :(1-8)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

التحالفات  اتفاقيات التوزيع  الاندماج والاستحواذ المشاريع المشتركة

 مستوى التكامل
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 عوامل نجاح صيرفة التأمين 8-7
تأميه في بلدان معينة مقارنة ببلدان أخرى يطرح ت اؤلات هامة حول وجود عومل تؤثر في  ن انتشار ونجاح صيرفة ال

نجاحها،  لا أن وجود وتأثير هذه العوامل قد يختلف مه بلد  لح آخر. يماننا بشال عام تصنيف هذه العوامل  لح داخلية 
 وخارجية، بما هو مبيه في الشال الآتي:

 
 لعوامل:وفيما يلي توضي  مختصر لهذه ا

 عوامل النجاح الخارجية لصيرفة التأمين 8-7-1

 يوجد عوامل نجاح خارجية عدة لصيرفة التأميه، مه أهمها:
 Banking Distribution Channelsقنوات التوزيع المصرفية  -

التأميه، وللي  ن قنوات التوزيع التي تمتلكها المصارف المتمثلة بالعدد الكبير مه نقاط البيع عامل حاسع في نجاح صيرفة 
باعتبار أن تعدد نقاط البيع سيخلق للعميل قرباً جغرافياً مه جهة، وسي م  له بلقااات مع العامليه في المصرف مه جهة 

 أخرى، وبالتالي ب ب ثقة وولاا العملاا.

عوامل نجاح صيرفة التأمين(:2-8)الشكل 

عوامل داخلية

مواصفات 
المنتجات 
التأمينية 
المسوقة  

نظام 
الحوافز 

الخبرات 
والكفاءات 

توافر نظام 
معلومات 

نموذج 
مصرف 
التأمين 

عوامل خارجية

انخفاض 
انتشار 
التأمين 

المزايا 
الضريبية  

القوانين 
والتشريعات

سمعة 
المصارف 

قنوات 
التوزيع 

المصرفية 
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 Banks Reputationسمعة المصارف  -
قة بينهما تختلف أحياناً مه بلد لآخر، ففي بعض تتمتع المصارف بشال عام ب معة جيدة لدى عملائها،  لا أن طبيعة العلا

البلدان بفرن ا واسبانيا وبلجياا تكون هذه العلاقة مباشرة، أي تعتمد علح اللقااات الشخصية بعاس بلدان أخرى بالبدان 
العلاقة الانكلوسا ونية حيث يعتمد العملاا في تعاملاتهع مع المصرف علح الإنترنيت والهاتف بشال أكبر. ت اعد هذه 

 المباشرة المصارف علح التعامل بشال أفضل مع المشالات المالية للمؤمه لهع.
 Laws and Legislationالقوانين والتشريعات  -

 ن عدم وجود قوانيه وتشريعات ت د مه نشاط صيرفة التأميه سي اهع بدون أدنح شي بنجاح وانتشار هذا النشاط،  لا أن 
لقوانيه والتشريعات في بل مه فرن ا واسبانيا وبلجياا وإيطاليا أقل تشدداً بموضوع صيرفة للي يختلف مه بلد لآخر، ولعل ا

 التأميه مه بلدان أخرى مثل الولايات المت دة الأمرياية.
 Fiscal Advantages  المزايا الضريبية -

ه علح ال ياة سيزيد مه مبيعات  ن وجود مزايا ضريبية يماه أن ي تفيد منها الم تثمرون في وثائق التأميه بوثائق التأمي
التأميه، أي توسيع سوق التأميه. الأمر الذي يدفع المصارف لممارسة هذا النشاط، حيث تشير الدراسات أن البلدان التي 
عرفت تطوراً في نشاط صيرفة التأميه بانت تمن   عفااات ضريبية لمشتري وثائق التأميه علح ال ياة وللي بفرن ا واسبانيا 

  مثلًا.
 Low spread of insuranceانخفاض انتشار التأمين  -

قامت المصارف العالمية باستغلال انخفاض معدل انتشار التأميه، وعقدت ت الفات مع شربات تأميه م لية أكثر خبرة 
 ودراية بال وق الم لي، وقد حدث للي في بلدان بثيرة أهمها بلدان أمرياا اللاتينية.

 ية لصيرفة التأمينعوامل النجاح الداخل 8-7-2

لا تتأثر صيرفة التأميه فقط بمجموعة العوامل الخارجية المذبورة أعلاه، وإنما تتأثر أيضاً بمجموعة مه العوامل الداخلية 
 أهمها:
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 Insurance Bank Formنموذج مصرف التأمين  -
أو النمولج الأكثر ملاامة  لا يوجد نمولج قياسي لمصرف التأميه، حيث تب ث بل شربة تأميه وبل مصرف عه الصيغة

لأوضاعهما وبيئتهما الثقافية والتنظيمية وعلح قدرة التكامل بينهما. فلكل نمولج سلبياته وإيجابياته ولا يماه لنمولج واحد أن 
 ي اع ال وق بله. وعلح الرغع مه للي نجد أن اتفاقيات التوزيع الب يطة هي الأكثر تفضيلًا لما توفره مه مرونة وحرية في

 اتخال القرارات المتعلقة بالمنتج التأميني الموزع.
 Availability of an information systemتوافر نظام معلومات  -

 ن نجاح مصرف التأميه يتطلب نظام معلومات موضوع ت ت تصرف قوى البيع لأن سرعة الرد علح العميل تعد عنصراً 
ببيرة.  ن مه شأن هذه النظام أن يوفر لقوى البيع البيانات اللازمة  حاسماً في عملية البيع، ويعطي المصرف ميزة تناف ية

ل  اب ق ط التأميه وإصدار عقد التأميه  ن لع ياه علح الفور ففي غضون أيام قليلة بالشال الذي يلبي احتياجات العملاا 
 الم تمليه.

 Experiences and Competenciesالخبرات والكفاءات  -
مليه في المصرف والمعنييه بتقديع الخدمة التأمينية خبرات وبفااات تمانهع مه تقديع هذه الخدمة يجب أن يتوافر لدى العا

بشال جيد للعملاا، وأن عدم توافر هذه الخبرات والكفااات سينعاس سلباً علح صورة المصرف لدى عملائه، وبالتالي علح 
قبل بدا المصرف بتقديع خدماته التأمينية، ويجب ألا يقتصر الثقة بينهما. لذلي لا بد مه تدريب هؤلاا العامليه بشال جيد 

الأمر علح التدريب المبدئي بل يجب أن ي تمر طيلة ممارسة المصرف للنشاط التأميني بالشال الذي يضمه الت  يه الدائع 
أيضاً الندوات  لم تواهع المعرفي في ميدان التأميه. ولا يقتصر هذا التدريب علح شاله الكلاسياي المعروف، بل يشمل

 والمؤتمرات والمنشورات، والاجتماعات بيه المصرف وشربة التأميه...الخ
 Incentives Systemنظام الحوافز  -

يجب وضع نظام حوافز ي فز العامليه القائميه علح تقديع الخدمات التأمينية للعملاا. يماه أن يرتبط هذا النظام بعوامل 
، وعددها. فمثلًا بيع وثيقة تأميه علح ال ياة لأحد العملاا طالبي الائتمان لا يتطلب عدة أهمها: نوع المنتجات التأمينية

 عطاا حوافز أو تعويضات للعامل الذي قام ببيع هذه الخدمة التأمينية، بالمقابل بيع وثيقة تأمينية مرتبطة بالأضرار مثلًا 
جهداً وم توى عالٍ مه التأهيل. ويماه أن تأخذ هذه تتطلب  عطاا حوافز وتعويضات لأن هذه المنتجات التأمينية تتطلب 

 ال وافز أشاالًا عدة منها: رحلات ترفيهية، بمبيوترات م مولة، هواتف نقالة...الخ
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 Specifications of marketed insurance products  مواصفات المنتجات التأمينية المسوقة -
الخدمات المصرفية التي يقدمها لعملائه. فمثلًا تشبه وثيقة التأميه يبدأ مصرف التأميه عادة ببيع منتجات تأمينية تشابه 

علح ال ياة ودائع الادخار. ولا يجب أن يقوم المصرف بالتوسع بخدماته التأمينية قبل أن يصب  المصرف أكثر نضجاً 
 لاستيعاب مبيعات أكثر تعقيداً.

 مزايا وعيوب صيرفة التأمين 8-8
مه المزايا، ولكنها مقابل للي لا تزال تعاني مه بعض العيوب. سنوض  فيما يلي أهع هذه  تتمتع صيرفة التأميه بمجموعة

 المزايا والعيوب.

 مزايا صيرفة التأمين 8-8-1

 لصيرفة التأميه مزايا عدة سواا بالن بة لشربات التأميه أو للمصارف أو لعملاا التأميه، وللي علح الشال الآتي:
 بالنسبة لشركات التأمين -

  لشربة التأميه  علح سمعة شربة التأميه، مما ي م   ب ثقة العميل بالمصرف الذي يتعامل معه  يجابياً تن
 ر.الوصول  لح شري ة جديدة مه الجمهو 

  حيث أن للي يمانها مه الوصول للأعمال،  اً جديد اً مصدر  يعددخول شربات التأميه في صناعة صيرفة التأميه
 يمانها الوصول  ليهع  لا مه خلال المصرف. لح العملاا المي وريه الذيه لا 

 قناة جديدة لتوزيع المنتجات التأمينية تقلل مه الاعتماد علح القنوات التقليدية. 
 مصدر للعمليات التأمينية الجديدة وزيادة حجع الأق اط.  
  ت التأميه أن تناف ية،  ضافة  لح أنه يماه لشربا أسعار التأميه يجعلتخفيض تكلفة الخدمات التأمينية مما

 تبيع منتجات تأمينية مه خلال المصرف لع ياه مجدياً بيعها لولا صيرفة التأميه.
 مه الوسطاا ت قيق تواجد سريع لشربة التأميه بال وق دون ال اجة لشباة واسعة.  
  ف في حالة تكويه المشروعات المشتربة والاندماج بيه المصار دعع المربز المالي لشربات التأميه لا سيما

ي، وبالتالي ال د ماه لشربات التأميه ال صول علح م اندة المصرف لمربزها المالي ، حيثالتأميه وشربات
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مه مخاطر ال يولة. الأمر الذي ينعاس  يجاباً علح جودة الخدمات التأمينية لا سيما خدمات ما بعد البيع 
 المتمثلة بالتعويضات عه الخ ائر المت ققة التي تصيب المؤمه لهع.

  تخفيض حجع وتكرار الخطر، وللي مه خلال المعلومات التي توفرها المصارف حول عملاا شربات التأميه
الذيه هع في الأصل عملاا المصرف. ي اهع للي في ال د مه عامل سوا نية العملاا أو ما ي مح بالخطر 

ويتض  للي مه خلال الشال  الذي يعد مه أهع العوائق التي تواجه شربات التأميه.( Moral Hazard)الأخلاقي 
 الآتي:

 دور صيرفة التأمين في تخفيض الخطر :(3-8)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 بالنسبة للمصارف -

 خاصة ، التأمينية الخدماتالأجور التي يتقاضاها مه نشاط بيع  زيادة دخل المصرف مه خلال العمولات أو
 رب ية.هوامش ال في ظل تدني عوائد العمل المصرفي التقليدي وتقلص

 ستخدام أفضل وأكثر فاعلية لشباات الفروع وزيادة الإنتاجية، حيث يقوم المصرف بتقديع خدمات جديدة للعميل ا
 يقدمها المصرف.التي  الخدماتيتع توزيع التكلفة الثابتة علح عدد أكبر مه حيث ، التكاليفدون زيادة ببيرة في 

 دور صيرفة التأمين

 تكرار الخطر

 حجم الخطر
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 مه خلال الاستفادة مه الخبرات التي تمتلكها المالية  ت  يه القدرات التناف ية للمصارف في سوق الخدمات
 شربات التأميه في ميدان  دارة المخاطر، خاصة في حالة المشاريع المشتربة.

  تنوعاً  لمصرف واستقطاب العملاا، وال فاظ عليهع مه خلال عرض منتجات أكثرل وقية ل صة االزيادة ،
 يادة عدد المنتجات التي ي تخدمها العميل.مه خلال ز  للمصرفوبالتالي زيادة ولاا العملاا 

 مثال: ت ويقالقرض.  علحالتأميه  لخدماتلترويج مه أجل ا علح من  القروض ة المصرفمه قدر  الاستفادة 
التأميه علح الم اه مع الت ليفات العقارية، فرض بوليصة "تأميه علح  ت ويق ؛تأميه ال يارة مع قرض ال يارة

 في حال وفاة المقترض أو  صابته بالعجز الكلي...الخ لقرضاال ياة" بضمانة لت ديد 
  الخدمات الزيادة في الرسوم الم صلة مه بيع مه خلال تعويض الخ ارة الناجمة عه القروض المعدومة

 .يةالتأمين
 بالنسبة لعملاء التأمين -

 العملاا تطوير المنتجات التأمينية بما يتناسب مع احتياجات. 
  ات الآلية.التي تملكها المصارف مثل الصراف للعملاا مه خلال التكنولوجيا ال ديثةتطوير الخدمة المقدمة  
 تقديع خدمة التأميه مه  يعد في الواقع .انخفاض التكلفة التأمينية نتيجةض أسعار التأميه بالن بة للعملاا اخفان

راً للتكلفة الطفيفة التي تضاف ت ويق الخدمات التأمينية نظالأخرى لق ائطر بالأقل تكلفة مقارنة خلال المصارف 
 الأمر الذي جعلتوسيع نطاق منتجاتها المصرفية لتشمل منتجات التأميه الأساسية.  عندعلح ح اب المصارف 

عبر المصرف  التأميه ل فاظ علح هامش رب ها. في الواقع، تقل تكاليفتهتع بذلي مه أجل اشربات التأميه 
خرى. ويعود للي بشال ببير  لح ميزة التوفير في الوقت عند بيع عنها في وسائل التوزيع الأ %50ب والي 

مه وقته في  %30وسيط أو مندوب التأميه يمضي تقريباً   لح أن  التقديرات تشير المنتجات في المصارف.  ل
لتقديع خدمة ما بعد البيع. % 15لإتمام عملية البيع، و %40لل صول علح موعد، و% 15، وعميلالب ث عه 

مه هذه العملية، بفضل قدرتها علح استخراج المعلومات وبفضل  %45المصارف بإماانها توفير لغاية  غير أن
حيث  ن المصارف علح اتصال م تمر بعملائها وتتوفر لديها معلومات مفصلة عنهع. وبإماانها  ،شباة فروعها

تباع استراتيجية او  ، لح أجزاا ما ي اعد علح تق يع ال وق ماستخراج معلومات حول دخل الفرد وم توى ملااته، 
 في البيع بالاعتماد علح أرقام ووقائع.
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  .توفير شمولية الخدمة للعميل ب يث يتماه العميل مه  جراا مختلف عملياته مه ماان واحد، وبالتالي بوقت أقل
 ويماه التعبير عه للي بالشال الآتي:

 
 

 شمولية الخدمة للعميل :(4-8)الشكل رقم 
 
 
 

 

 

 

خيراً  لح أن مزايا صيرفة التأميه لع تقتصر علح شربات التأميه والمصارف والعملاا بل تمتد لتشمل المجتمع بال، نشير أ
 فهي ت اعد في:

 الوعي العام لمنافع التأميه خصوصاً والاستثمار في الأسواق المالية عموماً. تنمية -
 اد علح التوفير.تخفيض المخاطر اليومية والتكاليف المرتبطة بها، وتشجيع الأفر   -
القطاع المالي عموماً، ما شجع الجمهور علح الب ث عه فرص للاستثمار في بشربات التأميه و بزيادة الثقة   -

 الأسواق المالية.
 عيوب صيرفة التأمين 8-8-2

 تعاني صيرفة التأميه مه مجموعة مه العيوب سواا بالن بة لشربات التأميه أو للمصارف، ومه أهع هذه العيوب:

 

 

 المصارف

 شركات التأمين

 اتفاقيات العملاء
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 بالنسبة للمصارف -
  قد يتع بيع منتجات التأميه علح ح اب بعض المنتجات المصرفية مه ودائع وصناديق الاستثمار، غير أن هذا

 .الأمر يبقح أفضل لدى المصرف مه ت ول العميل  لح مؤس ة أخرى 

  المصرف، فرة لدى ا ن دخول المصرف في مجال تأميه ال وادث يتطلب مهارات وموارد مختلفة عه تلي المتو
 .مما يجعل العملية غير مجدية مه وجهة نظر مالية

  خاصة المؤس ات وقطاع  صيرفة التأميهلع تتوصل الدراسات  لح البرهان بشال قاطع أن العملاا يفضلون نظام
 .الأعمال بشال عام

 بالنسبة لشركات التأمين -
  لاا بارتفاع عدد المنتجات التي يقتنيها قد يبقح ولاا العميل للمصرف وليس لشربة التأميه، وقد يزداد هذا الو

 .العميل مه المصرف

 .صيرفة التأميه قد تدفع المصرف  لح تأسيس شربة تأميه خاصة به 
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 :الثامن أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .في القرن العشريهالتأميه المصرفي ظهر  1
   .( في فرن اBancassuranceنشأت صيرفة التأميه ) 2
   .المصارف وشربات التأميه بلاهما مه طبيعة واحدة 3
   تشال القروض الممنوحة للعملاا نقطة اختلاف بيه المصارف وشربات التأميه. 4
   .يقتصر الفرق بيه المصارف وشربات التأميه علح جانب الأصول في الميزانية 5
   لاا المهنييه بقناة لتوزيع خدماتهع التأمينية. يفضلون الوبالعديد مه المصارف  6
   .هو الأفضل صيرفة التأميهنمالج  لا يماه القول أن  حدى 7
   . لح داخلية وخارجية يماننا بشال عام تصنيف عوامل نجاح صيرفة التأميه 8
   .يوجد نمولج قياسي لمصرف التأميه 9

   مه مزايا صيرفة التأميه بالن بة لشربات التأميه.ميزة   تخفيض حجع وتكرار الخطريعد  10

   .قد تدفع صيرفة التأميه المصرف  لح تأسيس شربة تأميه خاصة به 11

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

؛ ب( منتجات التأميه  شراك ومشاربة المصارف في صناعة، وت ويق، وتوزيع هيصيرفة التأميه  : أ(اختر العبارة الص ي ة مما يلي -1
صيرفة التأميه ؛ ج( صيرفية التأميه تعبر عه درجة التكامل ما بيه المصرف وشربة التأميه في طرح وت ويق منتجات تأمينية بصورة مشتربة

العبارات  بل د(؛  توفير منتجات التأميه ومنتجات المصارف مه خلال قنوات توزيع مشتربة تجمع بيه عملاا المصارف وشربات التأميههي 
 ال ابقة ص ي ة.

 .العشريهالواحد و القرن د( ؛ القرن العشريهج( التاسع عشر؛ القرن  الثامه عشر؛ ب(القرن  ت صيرفة التأميه في: أ(ظهر  2

ما  ج( التأميه الص ي؛ د( بل ؛التأميه علح ال ياةب( ؛ التأميه ضد ال وادث : أ(المصارف وشربات التأميه في مجالبيه بدأ التعاون  -3
 سبق لبره.

مخاطر عمل ؛ ج( ت اوي مخاطر عمل شربات التأميهب( أكبر مه  ؛أقل مه مخاطر عمل شربات التأميه أ(: مخاطر عمل المصارف -4
 ؛ د( لا شيا مما سبق لبره.شربات التأميه

 ج( أربع نواحٍ؛ د( لا شيا مما سبق لبره. ب( ثلاث نواحٍ؛؛ ناحيتيه أ( :يشبه الوبلاا بأجر الوبلاا المهنييه،  لا أنهع يختلفون عنهع مه -5
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 ؛ د( لا شيا مما سبق لبره.التأميه صيرفةلثلاثة نمالج ج( التأميه؛  صيرفةل يهلجو نمصيرفة تأميه؛ ب( لج و نم : أ(طور المصرفيون  -6

 د( لا شيا مما سبق لبره.ب( أربع؛ خمس؛  أ( ثلاث؛. طرائق لتطوير صيرفة التأميه ______يوجد  -7

 قضايا للمناقشة \سئلة أ (3

   البر هذه الأسباب.ظهور صيرفة التأميه، لأكدت الدراسات علح عدة أسباب  (:1ال ؤال )
 {2-8توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  

 ناقش نقطتي اختلاف بيه المصارف وشربات التأميه. (:2ال ؤال )
 {2-3-8توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100درجات مه دقيقة. ال 5}مدة الإجابة: 

 اشرح باختصار مصرفيي المنصة بأحد قنوات التوزيع التي يماه أن ي تخدمها المصرف لتوزيع خدماته التأمينية.( 3ال ؤال )
 {4-8توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 التأمين؟ واشرح النموذج المتخصص كواحدٍ منها.(: ما هي نماذج صيرفة 4السؤال )
 {5-8توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 ، ثع اشرح الت الفات الاستراتيجية بواحدةٍ مه هذه الطرائق.طرائق تطوير صيرفة التأميهالبر (: 5ال ؤال )
 {6-8توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 اشرح الكفااات والخبرات بأحد العوامل الداخلية المؤثرة في نجاح صيرفة التأميه.  (:6ال ؤال )
 {2-7-8توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 (: ناقش عيوب صيرفة التأميه بالن بة للمصرف.7ال ؤال )
 {2-8-8. توجيه للإجابة: الفقرة 4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  
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 : قروض التجمع المصرفيالتاسعالفصل 
 Syndicated Banks Loans                                               قروض التجمع المصرفيعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
، قروض جاهزة عند Underwriting Commission، عمولة التعهد بالتغطية Syndicated Banks Loansقروض التجمع المصرفي 

د بموجب جدول م دد Syndicated Loans on Demandالطلب   Revolving، قرض دوَّار متجددFixed Schedule Loan، قرض ي  دَّ

Loan قرض قابل للت ويل ،Convertible Loan المصارف المشاربة ،Participants Banksير الرئيس ، المدLead Manager المدير ،
ق Co-Managerالمشارك   .The Loan Agreement، اتفاقية القرض Agent Bank، المصرف الوبيل Co-Ordinator، المصرف المن  ِّ

 ملخص الفصل:
، حيث يبدأ وللي بخدمة مصووووووورفية تشوووووووترك مجموعة مه المصوووووووارف في تقديمها للعملاا قروض التجمع المصووووووورفيمفهوم يتناول هذا الفصووووووول 

الفصوول بعرض النشووأة التاريخية لهذه القروض وتطورها بشووال مختصوور عبر الزمه، وبذلي تعريفها وتبيان أوجه اختلافها عه القروض العادية. 
ة لننتقل بعد للي  لح توضووووووي  أهمية قروض التجمع المصوووووورفي وأشوووووواالها المختلفة، ومه ثع التربيز علح مختلف الأطراف المشوووووواربة في اتفاقي

قرض التجمع المصووووووووورفي ومدته والوثائق المطلوبة لإبرام الاتفاقية الخاصوووووووووة به. الأمر الذي يتطلب منا توضوووووووووي   المراحل التي يمر بها قرض 
 التجمع المصرفي وبيفية استخدامه بأسلوب لإدارة المخاطر الائتمانية. ونختتع الفصل أخيراً بعرض عدة حالات عملية لقروض تجمع مصرفي.

 سياون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن: ات والأهداف التعليمية:مخرجال
 .يعرف قروض التجمع المصرفي .1
 .قروض التجمع المصرفي ةي دد أهمي .2
 .قروض التجمع المصرفي يميز بيه مختلف أشاال .3
 .قروض التجمع المصرفي يربط بيه مختلف أطراف .4
 .يقيع مراحل عملية من  قروض التجمع المصرفي .5
 قروض التجمع المصرفي بأسلوب لإدارة المخاطر الائتمانية.  تخداماس .6

 مخطط الفصل:
 The emergence and development of Syndicated Banks Loans. نشأة وتطور قروض التجمع المصرفي 9-1
 Definition of Syndicated Banks Loans. تعريف قروض التجمع المصرفي 9-2
 The importance of Syndicated Banks Loans. لمصرفيأهمية قروض التجمع ا 9-3
 Forms of Syndicated Banks Loans. أشاال قروض التجمع المصرفي 9-4
 The parties involved in the Syndicated Banks Loans. الأطراف المشاربة في قرض التجمع المصرفي 9-5
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 Duration of Syndicated Banks Loans. مدة قروض التجمع المصرفي 9-6
 The documents required for the Syndicated Banks Loans. الوثائق المطلوبة لقرض التجمع المصرفي 9-7
 Stages of providing Syndicated Banks Loans. مراحل عملية من  قروض التجمع المصرفي 9-8
 Syndicated Banks Loans as a method used to. يةالمخاطر الائتمان لإدارةقروض التجمع المصرفي بأسلوب م تخدم  9-9

managing credit risk 

 Case studies دراسات حالة 9-10
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 نشأة وتطور قروض التجمع المصرفي 9-1
 (Lyon)، والبلجياية (Antwerp)تعود فكرة قروض التجمع المصووووووووووورفي  لح الأسوووووووووووواق التجارية التي بانت تقام في مدينتي 

تطورت هذه  ،، عندما بانت مجموعة مه المقرضوووووووووووويه تقدم التمويل اللازم لعملية واحدة تفوق قدرة الممول الواحدالفرن ووووووووووووية
الفكرة مع مرور الزمه لتصووووووب  وسوووووويلةً هامةً مه وسووووووائل التمويل علح الصووووووعيديه الم لي والدولي، حيث تمانت بفضوووووولها 

 صول علح جزا هام مه احتياجاتها التمويلية لات ال جع الكبير.الكثير مه ال اومات، والمشاريع الخاصة مه ال 

هذا حدث و   ن التطور الأكبر لهذه القروض بان منذ بداية الت وووعينات في القرن الماضوووي، ولا يزال م وووتمراً حتح يومنا هذا،
ثلث ما اليوم  أن سووووووووق قروض التجمع المصووووووورفي يشوووووووال  لح في منطقة  اليورو،  ل تشوووووووير العديد مه الدراسووووووواتالتطور 

القروض بالإضافة ل ندات الشربات هي المصدر المفضل مه قبل هذه بية مه قروض، وأن و ت صل عليه الشربات الأور 
  دارات هذه الشربات لتغطية احتياجاتها التمويلية الكبيرة.

 ي، نذبر منها:قروض التجمع المصرفمفهوم سهمت في تطور أيماننا أن نوجز بشال عام مجموعة مه العوامل التي  

 .حاجة ال اومات، والمنشآت  لح وجود مصادر تمويلية قادرة علح سد حاجاتها المالية مهما بانت ببيرة ومتغيرة 

  .الزيادة الكبيرة في قيمة القروض الطويلة الأجل 

 وتجاوب المصارف في تلبية احتياجات عملائها المقترضيه بشال سريع. ،توزيع مخاطر القروض الكبيرة 

 العمولات المتنوعة التي يتع ال صوووووووول عليها مه خلال تقديع هذه الفوائد و ة معدل العائد علح الاسوووووووتثمار نتيجة زياد
 القروض.

 .الإعلام والدعاية التي ت ققها المصارف المشاربة في اتفاق قروض التجمع المصرفي 

 تعريف قروض التجمع المصرفي  9-2

أيضاً بالقروض  (Syndicated Banks Loans)قروض التجمع المصرفي  ت  مح
بأنها قروض ببيرة القيمة ن بياً، ت منَ  لصال  المشتربة أو بالقروض المتجمعة، وت عرف 

مقترض معيه، بمشاربة مجموعة مه المصارف، والمؤس ات المالية المقرضة، وللي 
 ؛ةمه قدرة المصرف الواحد علح تقديع قروض مرتفعة القيم  ما لوجود قيود ائتمانية ت د  

 أو الأمريه معاً. ؛أو لرغبة مه المقرضيه في توزيع مخاطرها
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ن تنتج مه هذا التعريف أن قروض التجمع المصرفي تختلف عه القروض العادية، 
م القروض العادية بمبالغ معقولة، تكون ضمه القدرات المالية وضمه حدود  حيث ت قدَّ

ا تجاوزت حاجة المقترض هذه ال دود، المخاطر المقبولة للمصرف الواحد بمفرده، أما  ل
 يتع اللجوا عندها  لح تنظيع ما ي  مح بقروض التجمع المصرفي. 

 يماه أيضاً أن نضيف  لح هذا الاختلاف الأساسي مجموعة مه الاختلافات الأخرى، نذبر منها:

 .لا ت منَ  قروض التجمع المصرفي للمقترضيه الأفراد 

 العادي علح المؤس ة المالية المقرضة والمقترض. ضبينما تقتصر أطراف القر  تعدد أطراف قرض التجمع المصرفي 

  عدم قدرة المقترض في وقت معيه علح ت ديد الجهة التي تقوم بالتمويل الفعلي، نظراً لإماانية دخول مقرض جديد
 أو خروج مقرض قديع مه اتفاقية القرض.

 علح الممول الجديد يتوجب رفي بيع مشاربته للغير، حيث ي ق لأحد الأطراف المشتربة في اتفاقية قرض تجمع مص
 أن يلتزم بالشروط والبنود الواردة في اتفاقية هذا القرض بما هي.

 .ارتفاع معدل الفائدة ن بياً علح قروض التجمع المصرفي 

 م قروض التجمع المصرفي بأكثر مه عملة. وهذا يثير الت اؤل حول ح اب فوائد هذا الق رض. لنفرض يماه أن ت قدَّ
ت  دد قيمة أني حصلت علح قرض تجمع مصرفي بان جزا منه بالدولار الأمرياي والجزا الآخر بالليرة ال ورية، س

علح  ل ت دد قيمة الفائدة  ،علح القطع الأجنبي عه الفائدةالفائدة في هذه ال الة علح الليرة ال ورية بشال مختلف 
وعلح اليورو وفق  (Libor)بان مقدار الفائدة علح الدولار في سوق لندن بعد أن يأخذ الأطراف بال  القطع الأجنبي 

وتكون الفائدة علح  ،(%2)كل ثلاثة أشهر +  Liborتأشيرة البني الأوروبي في فرانكفورت فتكون الفائدة مثلًا ليبور 
 .الليرة ال ورية وفق مؤشرات بني سورية المربزي 

 أهمية قروض التجمع المصرفي 9-3
خيرة، وللي ب بب النمو الكبير في حجع المشروعات الم لية لأا الأعوامد استخدام قروض التجمع المصرفي في لقد ازدا

ي تطيع أن  لاالواحد والتي  المصرفوالدولية وحاجتها  لح تمويل ضخع، وبذلي لكبر حجع المخاطر الملقاة علح عاتق 
 ؛لمزايا التي ت ققها سواا بان للي بالن بة للمقترضلقروض تتمثل با ن أهمية هذا النوع مه ا يت ملها بمفرده في هذه ال الة.

 بالشال الآتي:  أم للأطراف المقرضة المشاربة، وبالتالي يماننا تصنيف أهمية قروض التجمع المصرفي علح هذا الأساس
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 أهمية قروض التجمع المصرفي بالنسبة للمقترض -
 لكبيرة التي قد يعجز عه تقديمها مصرف واحد.ت ما ِّنه مه ال صول علح احتياجاته التمويلية ا 
  تخفيض التكلفة الإدارية والوقت والجهد المبذول، لأن المقترض ي صل علح الأموال اللازمة مه خلال اتفاقية

 قرض واحدة، ويتعامل مع مصرف واحد هو المصرف الوبيل.
  ت م  له ببناا شباة علاقات مصرفية ت عر ِّف ال وق المالي علح ملااة المقترض، وتدعع بالتالي مربزه، بما

 ت هل له الاقتراض مرة أخرى.
 أهمية قروض التجمع المصرفي بالنسبة للأطراف المقرضة المشاركة -

  ؛يتوافر لديها أجهزة منتشرة لت ويق الائتمان التي لات ما ِّنها مه تنمية نشاطها الائتماني، خاصة تلي المصارف 
 أو خبرة ت ويقية بافية.

 يق قدر أكبر مه التنويع في م افظهع الائتمانية، وبالتالي ال د مه المخاطر التي قد تنجع عه التربز ت م  بت ق
 الائتماني، أي التوسع في من  الائتمان لعميل واحد.

  تجنب المشاكل المتعلقة بالقيود الائتمانية المفروضة مه قبل ال لطات النقدية، والتي ت دُّ مه قدرة المصرف
 ن  المبالغ الكبيرة.الواحد علح م

 .الاستفادة مه تنوع الخبرات التي يوفرها اشتراك المصارف في عملية القرض المشترك 
  يتع ت ديد ن بة الفائدة ح ب الأسعار ال ائدة في زيادة أرباحها مه خلال الفوائد التي ست صل عليها، حيث

رتفاعاً أو انخفاضاً( ح ب آلية تعديل يتع ال وق بتاريخ تنظيع القرض مع حق المقرضيه بتعديل سعر الفائدة )ا
 الاتفاق عليها مع المقترض.

  لديها، قرض مصدراً هاماً مه مصادر الإيرادات في ال المشتربةالمصارف  ت صل عليهاتمثل العمولات التي
 حيث ت صل هذه المصارف علح العمولات الآتية:

o عمولة الالتزام (Commitment Fees:) ت توفح علح الجزا غير الم تغل مه  هي ن بة مئوية معينة
القرض، ويبدأ احت ابها اعتباراً مه تاريخ توقيع الاتفاقية، وت توفح مه المقترض في نهاية فترة ال  ب أو 
بتاريخ س ب آخر مبلغ مه القرض أو عند  لغاا الرصيد غير الم  وب مه القرض أو بتاريخ دفع الفائدة 

 المقترح.
o  عمولة الإدارة(Management Fees:)  هي ن بة مئوية مقطوعة مه بامل قيمة القرض ت  توفح مه

المقترض بعد توقيع الاتفاقية ولمرة واحدة وتوزع علح المديريه والمصارف المشاربة ح ب ترتيبات يتع 
الاتفاق عليها بيه المصارف، والهدف مه هذه العمولة هو  ما تعويض المصرف الرئيس عه الجهد الذي 
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ع القرض أو استعمالها بوسيلة لتشجيع المصارف علح المشاربة في القرض عند طرحه في بذله في تنظي
 ال وق.

o  عمولة التعهد بالتغطية(Underwriting Commission :) وهي ن بة مئوية مقطوعة مه بامل قيمة القرض
التعهد بالتغطية( ت  توفح مه المقترض بعد توقيع الاتفاقية ولمرة واحدة ) لا بان القرض منظماً علح أساس 

وعادة ما تكون هذه العمولة مه حق المديريه الرئي ييه، وللي لقاا المخاطر التي أخذوها علح عاتقهع 
 بتوفير بامل قيمة القرص للمقترض حتح لو لع يتمانوا مه ت ويقه أو ت ويق جزا منه في ال وق.

o عمولة الوكالة (Agency Fees:)  وي توفي مه المقترض بتاريخ توقيع وهي مبلغ سنوي يتع الاتفاق عليه
الاتفاقية، وياون هذا المبلغ مه حق المصرف الوبيل فقط، وللي بدل خدماته التي يقدمها للتجمع طوال 

 حياة القرض.
o  المصاريف(Expenses:)  وهي مبلغ مقطوع ي توفي مه المقترض بعد توقيع اتفاقية القرض مباشرة، وللي

ض )الإعلان والقرطاسية والقانونية(. قد يطلب المقترض في بعض ال الات لتغطية المصاريف الخاصة بالقر 
 علح هذه الرسوم. (Cap))قروض التجمع الكبيرة مثلًا( وضع سقف 

 أشكال قروض التجمع المصرفي  9-4
  القرض خلالها، تمتاز اتفاقيات قروض التجمع المصرفي بتنوع أشاالها، وتعدد طرائق  عدادها وفقاً للفترة الزمنية التي ي منَ 

 مه أشاال اتفاقيات قروض التجمع المصرفي: اً دعدالشال الآتي ي ظهر و  أو الطريقة التي سيتع فيها ت ديد القرض،

 
 

 

قروض التجمع المصرفي(: 1-9)الشكل

قرض قابل 
للتحويل 

ار متج دد قرض دوَّ
قرض يسُدَّد 
بموجب جدول 
محدد  

قروض جاهزة 
عند الطلب 
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 Syndicated Loans on Demandقروض جاهزة عند الطلب  -

يقتضي  مه القرض.للاستفادة هي شال مه أشاال قروض التجمع المصرفي التي تبقح جاهزة عند طلب العميل المقترض 
هذا الشال مه القروض القيام بجميع الترتيبات القانونية والمالية والإدارية، وتعييه مدير القرض، وواجباته وصلاحياته، 
وأسماا المشاربيه وحصة بل منهع، بالإضافة  لح مختلف الشروط الأخرى، مثل )قيمة القرض، تاريخ الاست قاق، قيمة 

 لفائدة، ...الخ(.الرسوم والعمولات، ن بة ا

د بموجب جدول محدد -  Fixed Schedule Loan  قرض ي سدَّ

ي  مح هذا القرض أيضاً بالقرض لأجل، حيث ي ق للمقترض ال صول علح التمويل اللازم خلال فترة قصيرة مباشرة بعد 
ا بت ديد قيمة القرض بعد التوقيع علح اتفاقية القرض، وللي ح ب جدول زمني م دد في الاتفاقية؛ بما يماه للمقترض البد

 الانتهاا مه عمليات س ب المبالغ الأخيرة مه القرض، وللي ح ب جدول زمني متفق عليه م بقاً.

 Revolving Loan متجددقرض دوَّار  -

هو الشال الغالب لقروض التجمع المصرفي، حيث ي م  للمقترض  عادة اقتراض ما سدده في أي وقت خلال فترة صلاحية 
ل هذا الأسلوب عندما تكون احتياجات المقترض متذبذبة تبعاً لعوامل معينة أو نتيجة لطبيعة الغاية الممولة. القرض، وي ف ضَّ

د خلال مدة المتجدد الدوَّار  القرضي نفَّذ  بال  اب الجاري المديه؛ أو ال  ب علح الماشوف، حيث ياون المبلغ الم دَّ
خلال المدة  استمرارية تجديده المتجدد الدوَّار القرضشروط تتضمه ما  الالتزام موضوع ت ت تصرُّف المقترض، وغالباً 

علح الجزا غير الم  وب مه القرض، وقد يختار  اً بما يفرض المصرف عادة رسم. خرق بنود الاتفاقية بشرط عدمالم ددة 
 أحياناً زيادة مبلغ القرض خلال المدة وإعطاا الت هيل صفة الديمومة.

 Convertible Loanقرض قابل للتحويل  -

يعني هذا النوع مه قروض التجمع المصرفي أن المؤس ات المالية المشاربة فيه ت تطيع التنازل عه حقوقها )بيع هذه 
وفي هذه ال الة فإن المقترض سيوافق علح للي بموجب نصوص  ،ال قوق(  لح مؤس ات مالية أخرى مقابل مبالغ يتفق عليها

 طراف.الاتفاقية الموقعة مه جميع الأ

نشير أخيراً  لح أنه علح الرغع مه أهمية التصنيف ال ابق لقروض التجمع المصرفي،  لاَّ أنَّه علح أرض الواقع قد يختلف 
نف ه، فيماه أن ياون  الأمر قليلًا،  ل يماه أن يأخذ قرض التجمع المصرفي أكثر مه شال مه الأشاال ال ابقة في الوقت

 .لاته اراً وقابلًا للت ويل الوقتعلح سبيل المثال هذا القرض دوَّ 
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 الأطراف المشاركة في قرض التجمع المصرفي 9-5
 لاتفاقية قرض التجمع المصرفي طرفان: المقترض والمصارف المشاربة.

 Borrower  المقترض -

أدوات  تعجز، عادة في المشاريع الضخمة التي ت تاج  لح تمويل بمبالغ ببيرة المصرفيياون اللجوا  لح قروض التجمع 
لضخامة  ، ولليفراد  لح مثل هذا النوع مه التمويللأوبالتالي مه الصعوبة تصور لجوا ا ،التمويل الب يطة عه الوفاا بها

بتلي  عملاقة شرباتدول أو حاومات ياون المقترضون عادة  ،دارتهلإولتعقيدات القرض التي ت تاج  لح مؤس ات  حجمه
 .والطاقة ،والغاز، والنفط ،مشاريع البنية الت تية تعمل في التي

وبأقل ما يماه مه  ،في أقصر وقت مماهحاجته مه التمويل قترض علح المدى القصير  لح ال صول علح يهدف الم
ويت قق للي  ،سواق الماليةلأئتماني في اوت  يه مربزه الا ،وعلح المدى الطويل الم افظة علح سمعته المالية ، جرااات
 .قديع المعلومات الكافية للمصرف الرائد للقيام بهذه المهمةقترض بتالمل قيام لامه خ

 Participants Banks المصارف المشاركة -

مه حيث عدد المشاربيه والأدوار التي يقومون بها مه اتفاقية  لح المصارف المشاربة في قرض التجمع المصرفي تختلف  
يماه في الواقع  .هة الطالبة للقرض والغاية مه القرضأخرى، وللي باختلاف حجع القرض وطبيعة التمويل المطلوب والج

 بما هو مبيه في الشال الآتي:  لح مجموعتيه المصارفتق يع هذه 

 

المصارف المشاركة في قرض التجمع المصرفي(: 2-9)الشكل 

المجموعة الثانية

المشاركون 
العاديون

المكتتبون 
العامون

المجموعة الأولى

المصرف 
الوكيل

المصرف 
المنسق

المدير 
المشارك

المدير
المدير 
الرئيس
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 وفيما يلي توضي  مختصر لأدوار هذه المصارف:

التي  ةر يتضع مجموعة المصارف الكب ، حيثالتجمع المصرفيالمجموعة الإدارية لقرض : ت مح المجموعة الأولى -
ت عرَّف هذه المصارف و  ا عادة المقترض بناا علح علاقاته ال ابقة بها، وللي مه أجل وضع اتفاقية القرض.يختاره

بما في للي التفاوض بشأن سعر  ،وتكون م ؤولة عه ت ديد ت هيلات الاقتراض ،أو المديريه الرئي ييه ؛بالمنظميه
 ،ف هذه المجموعة في تمويل القرض وبالجزا الأكبرالفائدة والشروط والأحاام المتعلقة بالقرض. تشارك معظع مصار 
   وهي م ؤولة أيضاً عه تمويل وت ويق القرض لمصارف أخرى.

 المجموعة، نورد الآتي: هأما فيما يتعلق بدور بل طرف مه أطراف هذ
 Lead Managerالمدير الرئيس 1.  

ي مل تفويضاً مه قبل المقترض بتنظيع القرض الذي  (Arranger Bank)الرائد أو المصرف المنظع المصرف  ي مح أيضاً 
(Mandate)  وقد ياون هناك أكثر مه مدير رئيس واحد للقرض،  ل يعتمد للي علح حجع القرض. نذبر مه أهع مهام المدير

 الرئيس:
  الب ث عه القرض(Sourcing the Loan)  .والبدا باتفاقية قرض التجمع المصرفي وت ديد حصص الأعضاا 
 ارة الائتمانية للمقترض ووضع الشروط المناسبة للقرض دراسة الجد(Structuring the Loan)  بعد التفاوض مع

 المقترض. 
 عرض القرض علح المصارف الم تمل مشاربتها في القرض (Selling the Loan .) 
 .مهام أخرى يتع ت ديدها ضمه عقد اتفاقية القرض المشترك 

ونشير هنا  لح أن نجاح المدير في ال وق يأتي مه  ،يتع توزيع المهام فيما بينهعف ،أما في حال وجود أكثر مه مدير رئيس
واا في جميع عمليات التمويل التي يقوم بها.  استمراره في  رضاا المشتربيه والمقترضيه علح ال َّ

 Managerالمدير 2.   
ل جع، وبالتالي فإن المدير يمارس بذلي يماه استعمال اصطلاح المدير بدل اصطلاح المدير الرئيس في القروض الصغيرة ا

التي يمارسها المدير الأول؛ أما في القروض الكبيرة فإن بلمة مدير تعني الم توى الثاني ا نف هالصلاحيات والم ؤوليات 
ص ي  أنه علح المديريه الموافقة علح م تويات مذبرة  .ضمه مجموعة الإدارة، والذي يأتي مباشرة بعد المدير الرئيس

معلومات وشروط الاتفاقية قبل أن يتع توزيعها علح المشتربيه الآخريه، وعليهع أيضاً المشاربة في اجتماعات مديري ال
القرض لإقرار المواعيد الخاصة بالقرض مثل موعد توقيع الاتفاقية،  لاَّ أنَّهع رغع للي لا يقومون عادة بدورٍ فعَّالٍ في  دارة 
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نشير  لح أنَّ المديريه ي صلون عادةً علح جزا مه عمولة  .ر الأكبر هنا للمدير الرئيسالقروض الكبيرة، حيث يبقح الدو 
 .دعائي وإعلاني مهعالتعهد بالتغطية، وبذلي علح مربز 

 Co-Managerالمدير المشارك 3.  
ادة أقل مه ، وتكون حصتهع عالتجمع المصرفيالم توى الثالث في المجموعة الإدارية لقرض  المشاربون يشال المديرون 

 دورب قومون حصة المديريه، وبالتالي أقل باثير مه حصة المديريه الرئي ييه الذيه يقدمون أكبر ن بة مه القرض، ولا ي
علح عمولة أعلح مه الذيه يشاربون عه طريق الاكتتاب العام، بالإضافة  لح  ون ي صل عهام في  دارة القرض، لكنه

الإعلان، والهدف الرئيس مه  يجاد هذه الفئة هو رغبة المديريه الرئي ييه والمديريه حصولهع علح مربز أوض  في الاتفاقية و 
تخفيض ما التزموا بتغطيته مه أصل القرض قبل طرحه لل وق، حيث تدعح هذه المجموعة للاكتتاب بجزا صغير مه 

 القرض.
ق 4.     Co-Ordinatorالمصرف المنس ِّ

ق بدور  دور المدير الرئيس في قرض ببير، مع اختلاف وظائف ومهام بل منهما بشال يوازي  أساسييقوم المصرف المن  ِّ
ق مه قبل المقترض الذي يرغب بإبقاا سيطرته علح جميع مراحل تنظيع القرضحيث ملموس،   .يتع اختيار المصرف المن  ِّ

ق ياون حلقة وصل بيه المقترضيه والمصارف المقرضة، ويقدم للمقترض يه المشورة الفنية حول كما أنَّ المصرف المن  ِّ
نشير أيضاً  لح أنَّ القروض التي يوجد فيها مصرف من ق تتميز بأنها قروض ببيرة يشارك فيها  .أن ب الشروط للقرض

 عدد م دود مه المصارف وب صص وماانة مت اوية في الأهمية والأدوار.
 Agent Bankالمصرف الوكيل 5.   

رئيس للقرض أو أياً مه أعضاا القرض، وللي بعد موافقة بقية الأعضاا، حيث أن ياون المدير ال يماه للمصرف الوبيل
يقوم بتنفيذ ومتابعة القرض وفق الشروط والإجرااات المتفق عليها ضمه اتفاقية القرض، مقابل حصوله علح عمولة لقاا 

 للي. 
 نذبر مه المهام الرئي ية التي يقوم بها المصرف الوبيل الآتي: 
 اتفاقية القرض المقدمة مه قبل المقترض.  لتنفيذ ال ابقةمال جميع الشروط الت قق مه استك -
 الاتفاقية.مراقبة ومتابعة تطورات عملية الإقراض للتأكد مه تقيد جميع الأطراف بشروط  -
 تأميه الصلة بيه المقترض والمقرضيه، ب يث لا يضطر المقترض  لح التعامل مع عدد ببير مه المصارف. -
 لتزام بالضمانات والكفالات الواردة ضمه العقد .التأكد مه الا -
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عمليات اندماج؛ أو توسع؛ أو عمليات توزيع للأرباح؛  ةالمصارف المشاربة في اتفاقية القرض المشترك بأي جميع بلاغ  -
 أو دخول في استثمارات جديدة؛ أو عمليات  عادة جدولة للديون؛ أو غيرها مه النشاطات والعمليات التي لها تأثير

 مباشر علح المربز المالي للمقترض ومقدرته علح ت ديد التزاماته. 
 القيام بالتنظيع والت ضير للاجتماعات الدورية والاستثنائية لأعضاا القرض المشترك. -

عه ت ويل الأموال مه المصرف )عندما يتع ال  ب مه  ةالفعلي الم ؤوليةلمصرف الوبيل ل لح المهام ال ابقة  يضاف
هذا ويتلقح هذا المصرف أجراً متفقاً عليه بمقابل لما يقوم به مه  . لح المصرف )عندما يتع ت ديد القرض(القرض(؛ أو 

. والشال الآتي يلخص عملية قرض التجمع المصرفي العامأعمال وعادةً ما يتع دفعه مه قبل المقترض مرةً واحدةً في 
 والأطراف المشاربة به:

 والأطراف المشاركة به لمصرفيعملية قرض التجمع ا (:3-9)الشكل 

 
: وتضع مجموعة مه المصارف التي ياون دورها الأكبر هو المشاربة في تقديع التمويل اللازم المجموعة الثانية -

 الآتية:ضمه اتفاقية القرض المشترك، تضع هذه المجموعة الأطراف 
 Public Subscribersالمكتتبون العامون  .1

بما  ،التجمع المصرفيام ت هع في تخفيض حصة بل مصرف في المجموعة الإدارية لقرض  ن الزيادة في الاكتتاب الع
تبدو أهمية للي مه خلال تفضيل المصارف المديرة للقرض  .المقترض في حال موافقةت هع أيضاً في زيادة حجع القرض 

مانها الوصول  لح هذا الهدف عادة تقديع جزا أقل مه المبلغ الذي تعهدت به بمشاربة منها في تمويل القرض، حيث ي
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تجدر  بدعوة أكبر عدد مماه مه المصارف التي تتعامل معها وتقديع عمولة أعلح لها، بلما زادت ن بة اكتتابها في القرض.
الإشارة  لح أنه ي ق للمقترض توجيه المدير الرئيس للقرض مه أجل دعوة بعض المصارف الم لية التي يتعامل معها، أو 

 . معهابهدف تقوية علاقاته  وليةددعوة مصارف 
 Ordinary Participantsالمشاركون العاديون 2.  

هع مجموعة مه المصارف المشاربة في تمويل القرض، حيث ت ذبَر أسماا هذه المصارف في اتفاقية القرض، وبذلي في 
امه في تمويل هس ادت ن بة الإعلانات الخاصة بالقرض، وللي ب  ب مشاربة بل منها، وتزداد عمولة بل مصرف بلما ز 

 . القرض

 مدة قروض التجمع المصرفي 9-6
تعد قروض التجمع المصرفي بشال عام مه القروض الطويلة الأجل، ولكه ليس لها مدة م ددة متعارف عليها،  لاَّ أنَّه 

تأكد بشأن الم تقبل، ن مدة هذه القروض تميل  لح القصر في ظل الأزمات، وفي ظل ظروف عدم ال يماننا القول بشال عام 
لدينا في الواقع عاملان أساسيان ي ددان  وتميل هذه المدة بالمقابل  لح الزيادة بلما زادت ن بة ال يولة لدى الجهاز المصرفي.

 مدة قروض التجمع المصرفي: 

a. .رغبات المقرضيه، وسياساتهع الخاصة المتعلقة بمدة الإقراض 

b.  المتوقع أن تكون مصدراً للوفاا.  للمقترضيهالنقدية  دخولالمواعيد ت قق 

 SL Documents الوثائق المطلوبة لقرض التجمع المصرفي 9-7

 تتلخص الوثائق الرئي ية المطلوبة لل صول علح قرض التجمع المصرفي بالآتي:

 The Offerرسالة العرض  -

 تنق ع العروض التي يقدمها المدير الرئيس  لح المقترض  لح نوعيه:

 فضل )أفضل المساعي(عرض المجهود الأ Best Efforts Offer 

أجل ت ويق القرض، وجمع أكبر مشاربات  يقتصر تعهد المديريه الرئي ييه في هذه ال الة علح بذل بل الجهود الممانة مه
ممانة، دون التعهد بتأميه التمويل المطلوب في حال عدم تجاوب ال وق مع القرض المعروض. يفضل المقترضون هذا 
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بما يفضلونه  ندما تتوافر ال يولة في الأسواق، وعندما يتمتع المقترضون بمربز مالي قوي ومقنع للمقرضيه،الأسلوب ع
 تفادياً لدفع عمولات  ضافية متمثلة بعمولة التعهد بالتغطية والعاس ص ي .

  )عرض الاكتتاب )التعهد بالتغطيةUnderwritten Offer 
لرئي ييه اتجاه المقترض بتقديع التمويل اللازم، وللي ح ب شروط القرض حتح في ي عب ِّر هذا العرض عه التزام المديريه ا

حال عدم اشتراك مصارف أخرى في تمويله، أي أن تأميه القرض المطلوب بالن بة للمقترض هو عملية مضمونة، وبالتالي 
مضطراً لتغطية الجزا المتبقي  فإنه في حال عدم  ماانية ت ويق القرض بالكامل، فإن المصرف متعهد التغطية يجد نف ه

مه القرض مه مصادره الذاتية، الأمر الذي قد يخلق تجاوز حدود الإقراض لديه وبذلي تجاوز حدود بفاية رأس المال 
ل هذا الأسلوب مه قبل المقترض في حال اعتقاده أن ظروف الاقتراض لي ت لصال ه، ويماه أن يجد  المقررة. ي فضَّ

 ولذلي ياون م تعداً لدفع عمولة لقاا تعهد المديريه بتغطية القرض بالكامل ،ت ويق القرض المدير الأول صعوبة في
 The Information Memorandumمذكرة المعلومات  -

يتع  عداد هذه المذبرة مه قبل المقترض، ص ي  أن المدير الرئيس ي اعد في  عدادها،  لاَّ أنَّ معلوماتها تبقح مه م ؤولية  
ت توي هذه المذبرة عادةً علح معلومات متعلقة بالكثير مه النقاط، مثل شروط القرض، معلومات عه  المقترض نف ه،

 المقترض وعه مشروعه المراد تمويله، ...الخ.
 The Loan Agreementاتفاقية القرض  -

ي مناقشتها مه قبل المدير ة، وهي ت بي ِّه بالتفصيل شروط الاتفاقية التي يجر يتعد اتفاقية القرض الوثيقة القانونية الرئي  
الرئيس مع المقترض، حيث يماه لأعضاا التجمع أن يتفاوضوا بشأن بعض التغييرات علح الاتفاقية قبل  قرارها بصيغتها 

 النهائية التي سيتع توقيعها.  

 مراحل عملية منح قروض التجمع المصرفي 9-8
 الشال الآتي: بما يظهر فيتمرُّ عملية من  قرض التجمع المصرفي بثلاث مراحل أساسية 
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 مراحل عملية منح قروض التجمع المصرفي: (4-9)الشكل 

 
 مرحلة ما قبل التوكيل -

ت  مَّح أيضاً بالمرحلة الت ضيرية، حيث ي دد المقترض في هذه المرحلة احتياجاته التمويلية، ويقوم بإجراا اتصالاته المختلفة 
التي ستدير عملية الت ضير لاتفاقية قرض التجمع المصرفي، هذا ومه البديهي مع المصارف التي يتوقع أن تكون الجهة 

أن ي عح المقترض لل صول علح عدة عروض مختلفة ليختار أفضلها. تتضمه هذه المرحلة بشال أساسي الاتفاق بيه 
 ةيتع الموافقة علح أيالمقترض والمصرف الوبيل علح جميع الشروط التي ستتضمنها الدعوة للقرض المشترك، وللي قبل أن 

 مشاربة، ولا بدَّ هنا مه الإشارة  لح أهع الأسس التي تتطلبها عملية الت ضير لاتفاقية قرض التجمع المصرفي:
 .ضرورة توافر الخبرة الكافية لدى المصارف التي ستدير عملية الإقراض المشترك في جميع مراحله 
 ل الإقراض المشترك، والتي يجب أن تتولح مهمة صياغة وجود تشريعات، ومؤس ات قانونية لات خبرة في مجا

 شروط الاتفاقية، ومتابعة جميع الجوانب القانونية المتعلقة.
 تتمتع بافااة عالية وسمعة جيدة للقيام بدراسات الجدوى الاقتصادية للمشاريع  ،وجود جهات مهنية علح م توى دولي

لمشروع في مرحلة الإنشاا، أو دراسة للوضع المالي للجهة طالبة التي سيتع تقديع التمويل لها، وللي في حال بان ا
 الاقتراض لل نوات الثلاث الأخيرة علح أقل تقدير.

  وجود الإجرااات الرقابية التي يجب أن يقوم المصرف المربزي بوضعها لمتابعة اتفاقيات الإقراض المشترك في
 نيه .جميع مراحله، وللي مه خلال مجموعة مه القرارات والقوا
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 مرحلة ما بعد التوكيل  -

ت  مَّح أيضاً بمرحلة المشاربة، حيث يتع في هذه المرحلة توزيع المهام، وت ديد الم ؤوليات، وللي مه خلال ت ديد المدير 
والم اهميه العادييه، وللي بعد ال صول علح جميع العروض المقدمة مه المصارف  المشاربيه يريهالرئيس للقرض والمد

 بالمشاربة. الراغبة

 مرحلة التوقيع  -

ت  مَّح أيضاً بالمرحلة الختامية، حيث يتع فيها توقيع اتفاقية القرض الرئي ية وفق الشروط المتفق عليها مه قبل المقترض، 
 التنفيذ.وجميع المصارف المشاربة في القرض، ويدخل بعد للي القرض مرحلة 

 
 

 المخاطر الائتمانية  قروض التجمع المصرفي كأسلوب مستخدم لتوزيع 9-9
مه المعروف أن من  الائتمان يشال النشاط الرئي ي لأي ِّ مصرفٍ، وأن من  الائتمان يقوم بشال أساسي علح أموال 
المودعيه، وللي باعتبار أن المبدأ الأساس لعمل المصارف هو المتاجرة بأموال الغير، حيث تصل ن بة القروض التي 

ودائع، وبالتالي فإن المخاطرة الائتمانية تعدُّ مرافقاً دائماً للعمل المصرفي لا يماه في أغلب مه ال %70تقدمها المصارف  لح 
 الأحيان  دارتها باستخدام أسلوب تجنب الخطر. 

تقوم المصارف بنااً علح ما سبق وبشال م تمر بتطوير أساليب لإدارة المخاطر الائتمانية التي تواجهها، حيث يعد  أسلوب 
في هذا  .اطر واحداً منها، ولكه استخدام أي أسلوب مه أساليب  دارة المخاطر يقتضي وجود أدوات لازمة لتنفيذهتوزيع المخ

الإطار، يماه لقروض التجمع المصرفي أن ت هع في توزيع المخاطر الائتمانية التي تواجهها المصارف، باعتبار أن مبلغ 
 .التجمع المصرفيلمشاربة في اتفاقية قرض القرض يتع توزيعه بن ب معينة علح جميع الأطراف ا

ولتوضي  للي نشير  لح أن المصارف يماه أن تتخذ  جرااات صارمة جداً بالن بة للعميل الذي بان قد اقترض مبلغاً صغيراً 
ر منها، وللي دون أن يؤثر للي علح المربز المالي للمصرف باعتبار أن الخ ارة تكون صغيرة، ولكه يماه أن يختلف الأم

فيما لو بان العميل مقترضاً لمبلغ ببير مه المصرف، ففي هذه ال الة، قد لا تؤدي الإجرااات الصارمة  لح استرجاع 
المصرف لمبلغ القرض،  ضافة  لح أن للي قد يؤثر بشال ببير في المربز المالي للمصرف المقرض نظراً لكبر حجع 
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الانكليزي المشهور بينز:  لا أقرض المصرف عميلًا  ألف دولار فقط،  الخ ارة. ي ذب ِّرنا هذا التوضي  بمقولة الاقتصادي
 امتلي المصرف هذا العميل، أما  لا أقرض المصرف عميلًا مليون دولار أصب  المصرف ت ت رحمة هذا العميل.

خاطر الأساسية وبنتيجة لما سبق لبره، برزت القروض المجمعة بوسيلة في أيدي المصارف المقرضة ت ما ِّنها مه توزيع الم
الناجمة عه من  الائتمان الضخع، والمتمثلة بالمخاطر الائتمانية أولًا ثع تليها باقي أنواع المخاطر الأخرى، ويعني توزيع 
المخاطر هنا انخفاض الخ ائر الناجمة عه وقوع الخطر بالن بة لكل طرف مه الأطراف المشاربة في اتفاقية القرض 

أن دور قروض التجمع المصرفي لا يقتصر علح تخفيض المخاطر الائتمانية بالن بة لمان ي  يجب أن نشير  لحو  المشترك.
 ن حصول  .الائتمان المشتربيه في اتفاقية القرض المشترك، وإنما أيضاً بالن بة للعميل المقترض المشترك في هذه الاتفاقية

طرة عدم قدرة الجهة المان ة للائتمان علح الوفاا العميل علح الأموال اللازمة له مه عدة مصارف يقلل بشال ببير مخا
 بالتزاماتها اتجاهه.

 ن انخفاض المخاطرة الائتمانية مه خلال استخدام قروض التجمع المصرفي لا ينتج فقط عه توزيع مبلغ القرض الممنوح 
لمصرفية بيه هؤلاا الأعضاا، علح الأعضاا المشاربة في اتفاقية هذا القرض، وإنما ينتج أيضاً مه خلال تبادل الخبرات ا

 الأمر الذي ي م  بمعرفةٍ أكثر واقعية للجدارة الائتمانية للعميل المقترض.

 Case studiesدراسات حالة  9-10
 نورد فيما يلي مجموعة مه ال الات العملية لقروض التجمع المصرفي:

- BENBAN, Egypt 

والمؤس ة  ،(IsDB) والبني الإسلامي للتنمية (GCF) المناخ الأخضريقدم البني الأوروبي لإعادة الإعمار والتنمية، وصندوق 
مليون دولار أمرياي  335يبلغ مجموعها  قروضاً  (FMO) وبني التنمية الهولندي، (ICD) الإسلامية لتنمية القطاع الخاص

ميجاوات في مجمع  50مه ست م طات للطاقة الشم ية  مجموعةوشربائه في بناا  (Scatec Solar)لدعع المطور النرويجي
عند اكتماله، مه المتوقع أن يصب  مجمع بنبان أكبر منشأة للطاقة الشم ية في  فريقيا، ب عة  .بنبان في صعيد مصر
 .جيجاوات 1.8 جمالية مخطط لها تبلغ 

- AL SAFAWI, Jordan 

رياي لدعع مشروع للطاقة مليون دولار أم 65علح قرض قيمته  (EBRD)وقع البني الأوروبي لإعادة الإعمار والتنمية 
، وهي شربة لات أغراض خاصة  PSCمليون دولار أمرياي برعاية شربة الصفاوي للطاقة الخضراا 93الشم ية بقيمة 
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 هذا أحد سياون  .مليون دولار أمرياي 33.3في هذا القرض بقيمة ( FMO) الهولندي التنمية بني شارك .تأس ت في الأردن
  ظهار في نمولج بمثابة وسياون  الأردن، في الخاص للقطاع المملوبة المرافق نطاق علح وئيةالكهروض الطاقة مشاريع أكبر
 .تناف ية منخفضة تعريفات وت قيق المشاريع هذه مثل لتنفيذ الخاص القطاع وخبرات مال رأس تعبئة يماه كيف

- SHOBAK WIND FARM, Jordan 

، وهي شربة لات Shobak Wind Farm Energy (PSC) مع شربةمليون دولار أمرياي  52تع توقيع اتفاقية قرض بقيمة 
دم ق.  Hecate Energy LLCلشربة ٪10و  Alcazar Energy  Partnersلشربة ٪90أغراض خاصة أردنية مملوبة بن بة 

لمبلغ ا (EAB)مليون دولار أمرياي، بينما قدم بني أوروبا العربي  26 (EBRD) البني الأوروبي لإعادة الإعمار والتنمية
ميجاوات تقع في  45خدم الأموال لتطوير وإنشاا وتشغيل مزرعة رياح بقدرة  تست   .مليون دولار أمرياي 26المتبقي والبالغ 

 .منطقة الشوبي جنوب الأردن

 
- NSC- SYRIA 

لي مه خلال أول البنوك ال ورية الخاصة، التي دخلت مجال القروض المجمعة ول (IBTF)يعد البني الدولي للتجارة والتمويل 

 The National Sugar) دارته لقرض تجمع مصرفي مه مصارف عربية وأوروبية، حصلت بموجبه الشربة الوطنية لل ار 

Company)  مليون دولار، وعلح أن ياون البني الدولي للتجارة والتمويل وبيلًا لهذا القرض. وتجري  60علح قرض بقيمة

أن يتع ت ويل  يرادات الشربة م تقبلًا  لح المصرف الدولي للتجارة والتمويل ليتع تنفيذ أعمال هذه الشربة في جندر، وعلح 

 ت ديد القرض  لح المصارف المشاربة.

- SCC- SYRIA 

شارك عدد مه المصارف الخاصة ال ورية في اتفاقية قرض مشترك: بني بيبلوس سورية، وبيمو ال عودي الفرن ي، وسورية 

مليون  80ة والتمويل سورية، وبني عودة سورية الذي بدأ ترتيبه لقرض متنوع العملات بقيمة والخليج، والبني الدولي للتجار 

التابعة لمؤس ة  (Syrian Company for Cement)دولار بمشاربة مصارف عربية وأجنبية لصال  الشربة ال ورية للأسمنت 
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ار الأوروبي، وشربة بروباربر، ووبالة ت ليف لافاراج، وقد قام بني عودة بترتيب هذا القرض بالتن يق مع بني الاستثم

 /6مصرفاً  قليمياً منها / /16الصادرات الدانمربية، حرصاً منه علح تأميه تنوع مصادر التمويل، ويضع التجمع أيضاً /

 مصارف سورية، وبني أردني.  /9مصارف لبنانية و/
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 :التاسع أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .عينات في القرن الماضيببان منذ بداية ال التجمع المصرفي الأكبر لقروض   ن التطور 1
   ت منَ  قروض التجمع المصرفي للمقترضيه الأفراد.لا  2
م قروض التجمع المصرفي بأكثر مه عملة 3    .يماه أن ت قدَّ
   .هي ن بة مئوية مقطوعة مه بامل قيمة قرض التجمع المصرفي عمولة الوبالة 4
   .بالقرض لأجل التجمع المصرفي الجاهز عند الطلبي  مح قرض  5
   .يماه أن يأخذ قرض التجمع المصرفي أكثر مه شال في الوقت نف ه 6
   .يماه استعمال اصطلاح المدير بدل اصطلاح المدير الرئيس في قروض التجمع المصرفي الصغيرة ال جع 7
   .عام مه القروض الطويلة الأجل تعد قروض التجمع المصرفي بشال 8
   .مراحل أساسية بخمستمرُّ عملية من  قرض التجمع المصرفي  9

   .يماه لقروض التجمع المصرفي أن ت هع في توزيع المخاطر الائتمانية التي تواجهها المصارف 10

   .تعد اتفاقية قرض التجمع المصرفي الوثيقة القانونية الرئي ة 11

 Multiple Choicesلة خيارات متعددة ( أسئ2

ب( ؛ ما ت صل عليه الشربات الأوروبية مه قروض ربع : أ(تشير العديد مه الدراسات  لح أن سوق قروض التجمع المصرفي يشال اليوم -1
 ما سبق لبره.لا شيا م د(؛ ما ت صل عليه الشربات الأوروبية مه قروض ج( نصف ؛ثلث ما ت صل عليه الشربات الأوروبية مه قروض

 ب(لوجود قيود ائتمانية ت د  مه قدرة المصرف الواحد علح تقديع قروض مرتفعة القيمة؛ تمن  قروض التجمع المصرفي لعميل معيه: أ(  -2
 د( لا شيا مما سبق لبره. ج( أ + ب؛؛ القرض لرغبة مه المقرضيه في توزيع مخاطر

عند  لغاا الرصيد غير  ج( ؛بتاريخ س ب آخر مبلغ مه القرض ب( ؛اية فترة ال  بفي نه : أ(مه المقترضعمولة الالتزام  توفح ت   -3
 .د( بل ما سبق لبره؛ الم  وب مه القرض أو بتاريخ دفع الفائدة المقترح

 ب( ثلاثة أطراف؛ ج( أربعة أطراف؛ د( خم ة أطراف. ؛طرفانأ(  :لاتفاقية قرض التجمع المصرفي -4

 د( بل ما سبق لبره.المصرفي: أ( مدير رئيس واحد؛ ب( مديريه رئي ييه؛ ج( ثلاثة مديريه رئي ييه؛  يماه أن ياون لقرض التجمع -5

عندما يتمتع المقترضون ب(  ؛تتوافر ال يولة في الأسواقعندما  : أ(يفضل المقترضون أسلوب عرض المجهود الأفضل )أفضل الم اعي( -6
 د( بل ما سبق لبره.؛ فع عمولات  ضافية متمثلة بعمولة التعهد بالتغطيةتفادياً لدج(  ؛بمربز مالي قوي ومقنع للمقرضيه
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 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

 .وجز بشال عام مجموعة العوامل التي أسهمت في تطور مفهوم قروض التجمع المصرفيأ (:1ال ؤال )
 {1-9توجيه للإجابة: الفقرة  .4: 100دقيقة. الدرجات مه  4}مدة الإجابة:  

 وض  أهمية قروض التجمع المصرفي بالن بة للمقترض. (:2) ال ؤال
 {3-9توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 البر أشاال قروض التجمع المصرف، واشرح القرض الدوار المتجدد بواحدٍ منها.( 3ال ؤال )
 {4-9ابة: الفقرة توجيه للإج .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 (: بين هدف المقترض في اتفاقية التجمع المصرفي على المدى القصير والمدى الطويل.4السؤال )
 {5-9توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 اشرح دور المصرف المن ق في قرض تجمع مصرفي,(: 5ال ؤال )
 {5-9توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100ات مه دقيقة. الدرج 5}مدة الإجابة:  

 ، واشرح مرحلة ما بعد التوبيل.مراحل عملية من  قروض التجمع المصرفيالبر  (:6ال ؤال )
 {8-9توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة:  

 لتخفيض المخاطر الائتمانية.(: بيه باختصار شديد بيفية استخدام قروض التجمع المصرفي 7ال ؤال )
 {9-9. توجيه للإجابة: الفقرة 6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  
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 الخدمات المصرفية الإلكترونية: العاشرالفصل 
 Electronic Banking Services                                      الخدمات المصرفية الإلكترونيةعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
، الصراف Transactional Website، موقع المعاملات Communicative Website، موقع التواصل  Informational Websiteالموقع المعلوماتي 

، Sale of Pointنقاط البيع ، Centers Call، مراكز الاتصال Mobile Banking، خدمة المصرف الهاتفية Machine Teller Automatedالآلي 
 .Online- Banking، الخدمات المصرفية عبر الإنترتيت Electronic Paymentsالمدفوعات الإلكترونية 

 ملخص الفصل:
ماهية الخدمات المصوووووووورفية الإلكترونية التي تقدمها المصووووووووارف لعملائها، حيث يبدأ الفصوووووووول بعرض نشووووووووأة هذه الخدمات يتناول هذا الفصوووووووول 

جهة نظر، لنبيه بعد للي المزايا التي تتمتع بها الصووووووووووووويرفة الإلكترونية وبذلي الدوافع التي تقف خلف رغبة وتوضوووووووووووووي  مفهومها مه أكثر مه و 
ها المصووارف في تبني هذه الخدمة وتطويرها بشووال دائع، الأمر الذي سووي تع علينا تناول أهع متطلبات العمل المصوورفي الإلكتروني الواجب توافر 

الخدمة. سووووونربز بعد للي علح عرض أهع أنواع الخدمات المصووووورفية الإلكترونية  والمخاطر التي تواجهها لكي ت قق المصوووووارف هدفها مه هذه 
 لنختتع الفصل أخيراً بمناقشة الت ديات التي تواجه الصيرفة الالكتروينة.

 سياون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن: مخرجات والأهداف التعليمية:ال
 .ة الإلكترونيةيعرف الخدمة المصرفي .1
 .المصرفية الإلكترونية اتي دد مزايا الخدم .2
 المصرفية الإلكترونية.ي لل دوافع تقديع المصارف للخدمات  .3
 المصرفية الإلكترونية.لخدمات ا يب ث في المتطلبات اللازمة لنجاح .4
 المصرفية الإلكترونية.لخدمات مختلف أنواع ايميز بيه  .5
 لكترونية.المصرفية الإلخدمات ا قييع مخاطري .6
 .المصرفية الإلكترونيةلخدمات ا بالت ديات التي تواجه تطور يتنبأ .7

 مخطط الفصل:
 The concept of electronic banking .مفهوم الصيرفة الإلكترونية 10-1
 The advantages of electronic banking. مزايا الصيرفة الإلكترونية 10-2
 Motives for adopting electronic banking. دوافع تبني الصيرفة الإلكترونية 10-3
 Electronic banking services requirements. متطلبات الخدمات المصرفية الإلكترونية 10-4
 Types of electronic banking services. أنواع الخدمات المصرفية الإلكترونية 10-5
 Risks of electronic banking services  .الإلكترونيةالمصرفية مخاطر الخدمات  10-6
  The challenges facing electronic banking services. الت ديات التي تواجه الخدمات المصرفية الإلكترونية 10-7
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 مفهوم الصيرفة الإلكترونية 10-1
ة الإلكترونية فلصير تشير الصيرفة الإلكترونية  لح قيام المصرف بتقديع خدمات لعملائه بطرائق  لكترونية. ولا تعد فكرة ا

حديثة العهد بثيراً بل تعود  لح خم ينات القرن الماضي حينما قامت مؤس ات مالية عالمية مصدرة للبطاقات الائتمانية 
{Diners Club (1950), American express (1958)}  بإدخال البطاقات البلاستياية في المجالات التجارية والخدمية

ه المصارف واستخدمتها بوسيلة دفع ها مة في الأعمال المصرفية. بما أن توسع الشباات الهاتفية في الفترات اللاحقة ماَّ
مه تقديع خدماتها عبر الهاتف،  لا أن م دودية الصورة والكتابة قيَّد تقديع المصارف لهذه الخدمات في تلي الفترة )سبعينات 

ة ال اسوب الشخصي بوسيلة ملائمة لتخطي هذه المشالة وأداة القرن الماضي(، لتجد المصارف في العقد التالي لهذه الفتر 
تصالات، الأمر المعلومات والا جيدة لتقديع خدماتها، وخاصة بعد ظهور الإنترنيت الذي يعد الثمرة المدللة لثورة تكنولوجيا

 Security First يعدالذي سم  للمصارف بالانتقال مه واقع مادي ملموس  لح واقع افتراضي مه خلال نظام صفر/واحد، و 

National Bank (SFNB ) ليمتد بعد للي انتشار 1995الأمرياي أول مصرف أطلق خدماته عبر الإنترنيت وللي عام ،
 الخدمات المصرفية الإلكترونية  لح مناطق أخرى مه العالع.

، حيث تختلف عه (Customer) العميلو  (Service Provider) بيه مقدم الخدمة قااً تمثل الخدمة الإلكترونية بشال عام ل
لغياب موظفي المبيعات وغياب العناصر المادية  راً ت الت ويق التقليدية نظاللقااات المادية التقليدية المعروفة في مجالا

لخدمات مصرفية تقليدية أو مبتكرة  المصارفتقديع فتعني . وأما الخدمات المصرفية الإلكترونية ا فيهاالتقليدية وخدمة العملا
لشروط العضوية التي ت ددها  حيات الدخول  ليها علح المشاربيه فيها وفقاً لال شباات  تصال  لكترونية، تقتصر صلاه خم

المصارف. بما عرفها آخرون علح أنها تقديع المنتجات والخدمات المصرفية مه خلال قنوات التوزيع الإلكترونية التي بانت 
وعبر الهاتف،  لا أنها أصب ت تقدم في الآونة الأخيرة عبر الإنترنيت  (ATM)لية تقدم ولفترة مه الوقت عبر الصرافات الآ

رت المعاملات المصرفية للعملاا والمصارف، حيث بات بإماان العميل ال صول علح الخدمة  كقناة توصيل جديدة ي َّ
 المصرفية علح مدار ال اعة ومه أي ماان وبتكلفة ضعيفة جداً.

لخدمات المصرفية التي يقدمها المصرف لعملائه عبر الإنترنيت يماه أن تتع عبر ثلاثة م تويات وتجدر الإشارة  لح أن ا
 كما هو مبيه في الشال الآتي:
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 : مستويات الخدمات المصرفية الإلكترونية عبر الإنترنيت(1-10)الشكل 

 
 وفيما يلي توضي  مختصر لهذه الم تويات:

الذي يعبر عه ال د  (Informational Website)ا ي مح بالموقع المعلوماتي الم توى الأول: يقوم المصرف بإنشاا م -
معلومات حول برنامجه، منتجاته وخدماته الأدنح مه النشاط المصرفي الإلكتروني، ويقدم المصرف مه خلاله 

 ة لت وويقبواجهو يعدبموا نجد فيه معلومات  رشادية لكيفية ال صول علح الخدمة عبر الإنترنيت فهو  .المختلفة
التعريوف بالخدمات  علحلقدرته العالية  نظراً  للمصرفمه يطلق عليه الموقع الأمامي  نجدالخدمات المصرفية، لهذا 
 مصرف قام طائلة فيوه، فموثلاً  المصارف ت تثمر أموالاً  الأمر الذي جعل .جذبه للعملاا ليالمصرفية المتاحة وبذ

Group City   ظهاره بمصرف مميوز علوح موقوع مليون دولار مقابل 30بدفع  Net carter المدار مه قبل Netscape 

بقيمة   Line Home Exite  تفاقية مع شربة موه خولال الشوربة الأم  Corp one Bank مصرف وفي هذا الإطار وقع .
 .مليون دولار 125

الذي  (Communicative Website)الم توى الثاني: ينشئ المصرف في هذا الم توى ما ي مح بموقع التواصل  -
عبر ستعمال البريد الإلكتروني وتعبئة طلبات أو نمالج امع عملائه، مه خلال  المصرفي م  بالتبادل أو اتصال 

 :الخدمات التي يقدمها البني عه طريق هذا الموقع ما يلي ، ومه بيه (Online)الإنترنيت 

 ص ال  ابات الجاريةف . 

  طلب دفتر الشياات. 

يالموقع المعلومات•

المستوى الأول

موقع التواصل•

يالمستوى الثان
موقع المعاملات•

ثالمستوى الثال
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 ات مه أجل ال صول علح قروضتقديع طلب..  

 ستف ار عه القروض والودائع المعروضةالا. 

  طلاع علح حربات جميع ال  اباتالا. 

 طلاع علح ملخص جميع أرصدة ح ابات العميلالا..  

 بعملات أخرى. هاحت اب تكلفة تبديلاالعملات و  الاستف ار عه 

 طلب ال صول علح بطاقات الإئتمان وبل ما يتعلق بها.  

 ...الخ 
الذي ي م  لعملائه  (Transactional Website)الم توى الثالث: ينشئ المصرف في هذا الم توى موقع المعاملات  -

 الآتية:الخدمات  بال صوول علوح  عوإدارتها بما ي م  لوه عالوصول  لح ح اباته
 خرالت ويلات الداخلية ل  ابات العملاا مه ح اب  لح ح اب آخر لنفس العميل أو لعميل آ. 

   أخرى داخلية أو خارجية مصارفالت ويلات الخارجية ل  ابات العملاا في. 

   أخرى  مصارفأو عملاا  المصرف نشاا أوامر دفع مجدولة لعملاا. 

  المختلفة المصرفيةت ديد قيمة الفواتير وتعبئة البطاقات. 

 عطاا أوامر البيع والشراا للأوراق المالية . 

 الخ... 

 لإلكترونيةمزايا الصيرفة ا 10-2
 تتميز الصيرفة الإلكترونية بجموعة مه المزيا، مه أهمها:

وطيلة أيام  24/24علح مدار الوقت  علح الخدمات المصرفية هع ماانية حصولمه خلال الراحة المطلقة للعملاا  -
مه خلال و بعيداً عه المصرف وللي أ صول عليها مه أي ماان سواا بان قريباً ال ماانية  لح ضافة  الأسبوع، 

الأطراف الإلكترونية بالصراف الآلي، والهاتف المصرفي، الإنترنيت المصرفي... وبل للي مه شأنه أن يوفر الوقت 
 .ول عه تقديع الخدمةؤ نتظار لمقابلة الموظف الم وتعبئة النمالج والاوتكاليف التنقل  لح الفروع التقليدية للمصرف، 
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نت الصيرفة الإلكترونية المصارف مه  دود الم لية داخل وخارج ال الخدمات المصرفيةتوسيع  - للمصرف، حيث ماَّ
 اختراق أسواق جديدة م لياً ودولياً، وبعبارة أخرى أدت الصيرفة الالكتروينة  لح عولمة الخدمة المصرفية.

ة لتوزيع ال وقية، وللي باعتبار أن تبني المصرف لقنوات  لكترونيه حصت وتعزيز للمصرف، التناف ي المربز يهت   -
خدماته يمانه مه توسيع تشايلة الخدمات المعروضة علح عملائه بالشال الذي يلبي مختلف رغبات واحتياجات 

 العملاا وي قق للمصرف بالوقت لاته عوائد  ضافية.
، وللي مه خلال زيادة قدرة المصرف علح تلبية المصرفبر ثقتهع ودعمهع وتطوي العملاا رضا درجة ادةزي  -

 .احتياجاتهع
  د.ت وبذلي سرعة تداول النقالتدفقا تلي وموثوقية النقدي التدفق يهت   . -
 المصرفية النظع هندسة ادةع، وللي مه خلال  تاحة الفرصة لإعمال المصرفيةلأت قيق عنصر ال رعة في  نجاز ا -

  .عمال الورقيةلأة وتخفيض التكلفة، وبذلي تقليل االدق ريوف بما
 المعلومات امت نظماونا لكافة البيانات معالجة عمليات ةي ومراجعالمصرف العمل علح الرقابة أساليب رتطوي  -

 .ة والبرامج وقاعدة البياناتوالأجهز  العامليهو  الإلكتروني،
 المباشر للتواصل ال اجة دون  المصرف يوفرها ية التالأجهز  عبر وللي المعاملات المصرفية ال رية التامة في  تمام -

 الأمر الذي يرغب به العميل ويوفر له  ح اساً بالراحة. .أو موظفيه المصرفع م
تعزيز الشفافية مه خلال عرض معلومات عه المصرف تخص نشأته، الخدمات التي يقدمها، أهع مؤشراته المالية  -

 ...الخ
لمتاحة  تاحة الفرصة للعملاا لاختيار الخدمات التي تلبي احتياجاتهع ورغباتهع مه خلال قيامهع بمقارنة الخدمات ا -

 علح مواقع الإنترنيت لمجموعة مه المصارف.
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 دوافع تبني الصيرفة الإلكترونية 10-3
 للمصارف أسباب بثيرة دفعتها باتجاه الصيرفة الإلكترونية، مه أهمها:

التخلص مه صفوف الانتظار التي تعاني منها أغلب المصارف، وتظهر أهمية للي جليَّة  لا ما عرفنا أن تلي  -
 ؤثر سلباً علح بمية وجودة عمل العامليه لدى المصرف، وبالتالي  ماانية فقدان المصرف لعملائه.الصفوف ت

المناف ة الكبيرة التي تشهدها الأسواق المصرفية،  ل ت عح المصارف جاهدة  لح تعزيز مربزها التناف ي م تخدمةً  -
ا  لح مبتغاها. ومه أهع تلي الوسائل لت قيق هذا الغرض مختلف الوسائل والأدوات وبل ما مه شأنه أن يوصله

والأدوات التكنولوجيا التي تشال اليوم الخطر الأكبر علح المصارف الضعيفة التي لا وجود لها في عصر ت رير 
الخدمات المصرفية وعولمتها، فالمناف ة المصرفية اليوم لع تعد تقتصر علح الأسواق الم لية بل أصب ت عالمية 

 العالمية.في ظل ت رير التجارة 

تزايد دخول المؤس ات المالية غير المصرفية مثل شربات التأميه وغيرها وقيام هذه المؤس ات بتقديع خدمات شبيهة  -
 بالخدمات التي تقدمها المصارف.

التغير الكبير الذي أصاب ألواق ورغبات وحاجات العملاا بنتيجة للتطورات الهائلة في مجال تكنولوجيا الاتصالات،  -
 تلي الرغبات الجديدة حصول العميل علح الخدمة المصرفية عه بعد وخارج أوقات العمل الرسمية للمصارف. ومه أهع

رغبة المصارف في زيادة أرباحها، فالرب  وإن بان للمصارف أهداف أخرى يشال هدفها الأول الذي يدفعها  لح  -
 الصيرفة الإلكترونية التي ت م  لها بت قيق هذا الهدف. 

لكترونية التي تتميز بخصائص عديدة تميزها عه التجارة التقليدية.  ن الانتشار الواسع لهذه التجارة دفع التجارة الإ -
المصارف  لح تطوير استراتيجيات وأساليب عمل تتماشح ومتطلبات تطور هذه التجارة، وبالتالي لي ت الصيرفة 

 الإلكترونية ترفاً أو هدراً لأموال المصرف.
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 خدمات المصرفية الإلكترونيةمتطلبات ال 10-4

 لكي يتماه المصرف مه تقديع خدمات  لكترونية  لح عملائه، لا بد مه توافر المتطلبات الآتية:

 Technical infrastructureالبنية التحتية التقنية  -

الاتصالات وتقنية  ن نجاح العمل المصرفي الإلكتروني مرهون بوجود بنية ت تية تقنية متطورة يماه أن نميز فيها: تقنية 
المعلومات. فت قيق أعمال  لكترونية ناج ة يتطلب وجود قطاع اتصالات متطور ي امه تنظيع قانوني فعال، بما يتطلب 
للي وجود برمجيات وبوادر بشرية مدربة ووظائف احترافية تضمه استمرارية العمل والمناف ة، فلع يعد المال اليوم المطلب 

رف متطورة بل لا بد مه وجود هذه البنية الت تية التقنية المتطورة، والتي يجب أن ت امها الرئيس الوحيد لوجود مصا
استراتيجيات ت دد أولويات وغايات تطوير سوق الاتصالات وملاامة هدف الدخول  لح الأسواق العالمية لاحتياجات 

تقنية ضمه سياسات تضمه سلامة تبادل المصارف للتتقنيات المتطورة. بما يجب أن يتع تطوير هذه البنية الت تية ال
 المعلومات وسريتها وخصوصية المشتربيه ونطاق تدخل ال اومات في العمل المصرفي. 

 Continuous development and interaction with developmentsالتطوير المستمر والتفاعل مع المستجدات  -

الاستفادة مه فرص التميز والاستفادة مه بل ما هو جديد،   ن تقديع خدمات مصرفية ملائمة لاحتياجات العملاا يتطلب
الذي يتميز بميله لاتخال المخاطر وببعده عه ( Entrepreneur)بمعنح آخر يجب علح المصرف أن يلعب درو رائد الأعمال 

ه الاستثمار. المقامرة، فلا يجب علح المصرف أن تكون سرعة دخوله في أي استثمار جديد علح ح اب الدراسة الكافية لهذ
يجب ألا يقتصر تفاعل المصرف مع الم تجدات علح التعامل مع بل ما هو جديد في الوسائل والاستراتيجيات الفنية و 

والإدارية، وإنما يجب أن يمتد  لح الأفكار والنظريات ال ديثة في حقول الأداا الفني والت ويقي والمالي والخدمي، حيث أن 
 لإبداعي وليس التفكير النمطي.الأفكار هي وليدة التفكير ا

 Harmonizing the efficiency of performance for the era of technologyمواءمة كفاءة الأداء لعصر التقنية  -

يجب أن ن اع علح بفااة أداا المصرف مه خلال فهمه لاحتياجات أدائه، ومه خلال الاستمرار في التأهيل والتدريب، بما 
أداا المصرف بفااة وظائفه الفنية والمالية والت ويقية والاستثمارية والإدارية لات الصلة بالنشاط يجب أن تشمل بفااة 
 المصرفي الإلكتروني. 
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 Control  الرقابة -

لكي تؤدي الرقابة دروها يجب أن تكون تقييمية وبشال موضوعي، واستناداً  لح للي، فقد اعتمدت غالبية مواقع المصارف 
هات مشورة في تخصصات التقنية والت ويق والقانون والنشر الإلكتروني لتقييع فعالية أداا مواقعها. ولا بد الإلكترونية علح ج

مه الإشارة هنا  لح الانتباه  لح خطر الارتكاز في التقييع علح عدد زائري الموقع بمؤشر وحيد لنجاح المصرف رغع أن للي 
 علح م ربات الب ث وسلامة الخطط الدعائية والترويجية. يعد مؤشراً علح سلامة الموقع الإلكتروني للمصرف

 

  أنواع الخدمات المصرفية الإلكترونية 10-5

  ن التشايلة الواسعة مه الخدمات المصرفية الإلكترونية التي تقدمها المصارف اليوم لعملائها نتجت عه عامليه أساسييه:

 ات المالية المصرفية لاتها مه جهة وبينها وبيه المؤس ات احتدام المناف ة علح تقديع الخدمات المالية بيه المؤس -
 المالية الأخرى.

 التطور الهائل في تكنولوجيا المعلومات والاتصالات وتنوع وسائلها بشال ببير. -

 وفيما يلي سنورد مجموعة مه أهع الخدمات المصرفية الإلكترونية التي تقدمها المصارف  لح عملائها:

 Machine Teller Automated  ليلآخدمة الصراف ا -

الذي اخترع أول صراف آلي في سبعينات القرن الماضي   John Shepherd-Barronيعود اختراع الصراف الآلي لولإساتلندي
ساعة وسبعة أيام في الأسبوع.  24، وهو الذي بان يتكلع دائماً عه مصرف مفتوح البريطاني Barclaysلصال  مصرف 

اليوم  الإلكترونيةالمصرفية  الخدمات بشال ببير وتنوعت الخدمات التي تقدمها، حيث تعد تطورت بعدها هذه الصرافات
لاقت هذه الخدمة اهتماماً  وقد ،التي تقدمها المصارف مه خلال أجهزة الصراف الآلي مه أكثر الخدمات المصرفية انتشاراً 

المالية  العملاات حاجا وتلبية الإدارية لإجراااتا وتجنب لض ضغط العمتخفيبالغاً مه قبل المصارف لما لها مه دور في 
 وعلح مدار الوقت. العطل وخلال العمل أوقات دبع
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وت رص المصارف علح ح ه اختيار أماكه انتشار الصرافات بالشال الذي ي قق أهدافها، ف يه بان الهدف مه الصرافات 
للمصارف، وحيه امتد الهدف لزيادة ال صة ال وقية  ةن الخارجيالجدرا علحالآلية تخفيض تكلفة العمل بانت الصرافات 

وأما عه . وغيرها والجامعات التجارية زوالمراكومجطات الوقود ت بالمطارا العامة الأماكه في أصب ت الصرافات منتشرة 
 سري  رقع فيها تخدم، وي المصرفة  لكترونية ي ملها عميل بطاقفإن الأمر يتع بواسطة  ، جهزةلأل  لح هذه االدخو كيفية 

بما أن العميل يمانه مه خلال الصراف الآلي ال صول علح مجموعة ببيرة مه لخدمات . ابهح ح  ل يمانه مه الدخول
 المصرفية، لعل أهمها:

 .ال  ب والإيداع النقدي 
  .طلب بشف ح اب 
 الأموال مه ح اب  لح ح اب آخر  ت ويل

للعميل لاته )مه ح اب جارٍ  لح ح اب توفير 
م تفيد آخر سواا بان لهذا الم تفيد فرضاً( أو ل

ح اب مصرفي في المصرف لاته أو في 
 .مصرف آخر

  الرقع ال ري تعديل . 
 الرصيد.  الاستعلام عه 
  .ت ديد أق اط القروض 
 كهرباا، مياه، تلفون...( ت ديد الفواتير( . 
  .طلب دفتر الشياات 
  الصراف ماانية عرض الإعلانات علح شاشة. 

 الخ... 
 

ق يماه القول أن تقديع الخدمات المصرفية مه خلال الصراف الآلي ي قق مجموعة مه المزايا بالن بة لكل مه ومما سب
 المصرف والعميل في آن واحد، ومه أهع هذه المزايا:
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  ت قيق المنفعة الزمانية والماانية للعميل، وللي باعتبار أن العميل يمانه ال صول علح الخدمة المصرفية مه أي
 جد فيه صراف آلي وبأي وقت.ماان يو 

  ال فاظ علح العملاا ال الييه مه خلال تفادي بعض المشالات التي يماه أن ت دث بيه موظفي المصرف وعملائه
والتي يماه أن تؤدي  لح فقدان بعض العملاا. بما ت م  الخدمات المصرفية مه خلال الصراف الآلي بزيادة 

 وصول  لح عدد أكبر منهع.العملاا الم تمليه مه خلال  ماانية ال
  ح اس العميل بالخصوصية أثناا تلقي الخدمة، فالخدمة مه خلال الصراف الآلي قائمة علح مبدأ اخدم نف ي 

 (.Serve yourself)بنف ي 
  تخفيض تكلفة الخدمة المصرفية، حيث تشير بعض الدراسات التي قام بها ات اد المصارف الأمرياية  لح أن موظف

للصراف  $0.38-0.27 للمعاملة الواحدة مقابل  $ 1.06-0.95 يالف المصرف بيه  (The counter employee)الشباك 
 الآلي.

 الخ... 

 ولكه مقابل هذه المزيا، تعاني أجهزة الصراف الآلي مه بعض العيوب، مه أهمها:

 ارج المصرف، وهذا ما تعرض أجهزة الصراف الآلي لأعمال التخريب وال رقة باعتبارها موجود في أماكه متفرقة خ
 حدث في سورية خلال فترة الأزمة.

 .عدم قدرة العميل علح ال  ب مه ح ابه  لا ضمه ال دود التي ي ددها له المصرف 
 .فقدان العميل لبطاقة الصراف يجعله عرضة ل رقة ح ابه لا سيما  لا بان ب وزة ال ارق الرقع ال ري للبطاقة 
 الخ... 
 Mobile Banking الهاتفية المصرفخدمة  -

ص مخص رقع خلال مه بالمصرف الهاتفي لعملائها، حيث يمانهع بفضل للي الاتصال المصارف اتقدمهمصرفية هي خدمة  
 العملية يطلب ع، ثالهاتف جهاز عبر ال ري  رقمه ي دخل أن العميل هب مي طل للي وبعد للمصرف، المربزي  وبمرتبط بال اس

 بالت اع المصرف لعملاا ة  الفرصيتي وهذا. للمصرف الشخصي لل ضور ةن ال اجة دو العملي تنجز وبذلي يريدها، التي
وتعد المصارف . المت ربة هواتفهع طةلعالع بواسا ولن حماا أي مه الأموال وت ويل الدفع عمليات رااع وإجح اباته في
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 First directهذه الخدمة ت ت اسع  بتوفير MedLinkالأمرياية ال باقة في توفير هذه الخدمة لعملائها، فمثلًا يقوم مصرف 

Account  حيث يتماه العميل عند اتصاله بالمصرف مه ت ويل الأموال أو الدفع لدائنية مثل سداد فاتورة الكهرباا أو المياه
 أو الهاتف...الخ

 
 Centers Call  تصالالا خدمة مراكز  -

 تواجد خلال هسبوع، ملأح مدار ال اعة وعلح مدار ائها عللالعم المصارفا تقدمه خاصة هاتفية مصرفية خدمة مراكز يه
 وهي العملاا، لدى العامة اراتستف ة والاالمصرفي الخدمات أنواع بافة في الهاتف حة علالم اعد لتقديع موظفيه مختصيه

 ددتد حعلح العديد مه الخدمات التي ي تاج  ليها. وق خلالهاه م العميل ي صل حيث بعد، عه المصرفية العملأه ام جزا
 والرقع ال  اب رقع  دخال دة بعالمطلوب الخدمة علح وال صول بها التصلاز لالمراك ذهية مخصصة لههاتف أرقام المصارف

 .ولؤ ع الموظف الم م للت دث ال ري 

رئيس المجموعة المصرفية في بني وربة عدنان سلمان  يقول
لقد تع  طلاق خدمة مربز الاتصال ببني وربة "ال الع: 
م أحدث النظع التكنولوجية العالمية في مجال مراكز باستخدا

الاتصال وخدمة العملاا، ما ي م  لنا بتقديع أعلح م تويات 
الخدمة لعملائنا، حيث يقوم مربز الاتصال بتلقي اتصالات 
العملاا والرد علح استف اراتهع حول المنتجات والخدمات 
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عملاا المصرفية المختلفة، وأيضا تلقي اقتراحات وشااوى ال
 .5"والتعامل معها ب رعة وباحترافية

 

 

 SMS خدمة الرسائل القصيرة -

بأول، حيث  أول خصيةه الشح ابات علح تمت التي المصرفية العمليات ةة بافبمتابع للعميل ت م  جديدة تقنية خدمة يه 
مع لبر  هأو س ب الأموال مه ح اب الم مول الم ج ل في بل مرة يتع فيها  يداع هرسالة قصيرة علح رقع هاتفالعميل تلقح ي

  ، رسائل بخصوص:الرسائل التي يتلقاها العميل أمثلة ومه .تفاصيل المعاملة والرصيد المتوفر

 وصول الراتب ل  اب العميل. 
 وصول حوالة ل  اب العميل. 
 دراج القرض ل  اب العميل . 
 است قاق ق ط بطاقة الفيزا علح ح اب العميل. 
  علح ح اب العميلالتبليغ بشيي مرتجع. 
   نواع ال  اباتأي نوع مه أالتبليغ بفت. 
 الخ...  

 

 

 

 

 

 

 

                                            
5 https://www.alraimedia.com/Home/Details?Id=e9876706-ae80-4505-bce3-e2173213d1ba 
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  Services Sale of Point خدمات نقاط البيع -

د الورقية للنقو  ببديل الكترونياً  مدفوعاتهع قيمة ديدت   ماانية المصارف عملاا الخدمة هذه  تمن
 يتع المصارف مع  لكترونية باةل بشمتص الآلي للدفع جهاز مه خلال استخدام أو الشياات

)البائع(  التاجر ابح ح  ل (المشتري ) العميل ابل الإلكتروني للنقود مه ح الت وي فيه
ت والبضائع الخدما قيمة دفع عند العميل ي تخدمه ث، حيالمصرفية العميل بطاقة باستخدام

 والجمعيات عوالمطاع التجارية لاتت البيع بالتجزئة بالم لاالتي ي صل عليها لدى م 
  .ت الوقود وغيرهاوم طا

ومه الواض  أن هذه الخدمة ت قق مصل ة بل مه العميل والتاجر، فالعميل لع يعد ب اجة  لح حمل نقوده بشال يومي 
ل داد الالتزمات المترتبة عليه، والتاجر ضمه ال صول علح قيمة مبيعاته بشال سريع ولع تعد الأموال تتكدس لديه، بما 

 علح نف ه مخاطر نقلها  لح المصرف لإيداعها فيه. أنه وفر

 

 Direct automatic withdrawal system paymentsنظام السحب الآلي المباشر  -

، ويعرف هذا النظام بأسلوب الخصع Electronic Paymentsي مح نظام ال  ب الآلي المباشر أيضاً بالمدفوعات الإلكترونية 
له سداد أق اط التأميه، أق اط القروض، فواتير الكهرباا والماا والهاتف وغيرها مه المصرح به م بقاً، ويتع مه خلا

الم ت قات التي تخصع مه ح اب العميل دون قيامه بت رير شياات لأجل للي، وإنما تتع العملية بتفويض م بق مه هذا 
درة عه العميل. الأمر الذي يوفر الأخير يتضمه ال ماح للمصرف بت ديد الم ت قات بصفة دورية ح ب التعليمات الصا
 للعميل الجهد والتكلفة وتجنب التعرض لغرامات التأخير في سداد الالتزامات المترتبه عليه.

 Direct deposit systemنظام الإيداع المباشر  -

...(، في  يتع مه خلال هذا النظام  يداع المبالغ التي ي صل عليها العميل بصفة دورية )رواتب وأجور، معونة حاومية
ح ابه لدى المصرف الذي يتعامل معه مباشرة، وبالتالي ي صل العميل علح حقوقه دون عناا وب رعة أكبر. ولكي ي تفيد 

 العميل مه هذه الخدمة المصرفية لا بد أن يقوم بتفويض الجهة المدينة له بت ويل م ت قاته  لح ح ابه بالمصرف.
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 Online- Bankingالإنترنيت  شبكة عبر المصرفية ةالخدم -
دفع النمو الضخع لشباة الإنترنيت العديد مه المصارف  لح  قامة فروع لها في هذا ال وق الافتراضي، لما لذلي مه مزايا 

للقول أن المصارف ديناصورات ضخمة  تواجه  Bill Gatesسواا بالن بة للعملاا أم للمصارف. وهو الأمر لاته الذي دفع 
 الانقراض.

 ةالصف  علح المالية معاملاتهعإجراا ب المصرف لعملاا ةالخدم هذه م ت 
ا لالعمامه خلال دخول الإنترنيت  عبرالمصرف  يشغلها التي الإلكترونية

معلوماتهع المصرفية مه أي ماان وعلح  لح لي لآب ا الذيه لديهع بطاقات لل 
 عوقالم ويدخل للمصرف الإلكتروني الموقع العميل يفت  أني بولل اعة،مدار ال 

 بعض وهناك ال ري، والرقع ةع البطاقرق ي دخل ثع المصرفية، للخدمة المخصص
 عكما يت وال ماية، ال رية مه لمزيد  ضافية معلومات بي تطلالت المصارف

ت لاامالمع وإجراا الدخول هيللت  PIN له تعريفي شخصي رقع العميل  عطاا
  . ةالمالي

  صول عليها مه خلال الموقع الإلكتروني للمصرف: ومه أهع الخدمات التي يماه للعميل ال 
 والودائع. ال  ابات أرصدة مه الت قق 
 جديدة. ابات  ح فت 
 الكترونياً. رع الفواتيودف ال  ابات بيه الأموال ت ويل 
 الائتمان بطاقات فواتير ت ديد. 
 الاستثمارات بيع أو رااش. 
 القروضالمتعلقة بت لامعام جراا ال. 
 ت مثل أسعار الفوائد علح القروض أو الودائع وغيرهامعلوما أية عه لاستف ارل للمصرف ترونية لك ائلل رسا رس. 

 الخ... 
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 الإلكترونيةالمصرفية مخاطر الخدمات  10-6
 قد،  لا أنها عرضة لمخاطر ببيرة، بون هذه الخدمات الخدمات المصرفية الإلكترونية المزايا التي ت ظح بهاالرغع مه علح 

 يقع لا الذي المطلق ال يز  لح لاا،العم مع التواصل ومنافذ المصارفالم دد في أماكه عمل  التقليدي زال ي خرجت عه
المصرف، ومه أهع هذه  اقع فيهيو حتح سياسة الدولة التي أ سياساته، تنفيذ نطاق أو الجغرافي المصرفق نطا ضمه

 المخاطر:
 مخاطر التشغيل -

 سااة الاستخدام ؛ مة تصميع النظعاعدم ملا( عه عدم التأميه الكافي للنظع؛ Operational risksتنشأ مخاطر التشغيل )
 للي علح الن و الآتي:و  ،مه قبل العملاا
o عدم التأمين الكافي للنظم 

غير المرخص لنظع وبرمجيات  ( الإماانية للاختراقInsufficient security of systemsيعطي عدم التأميه الكافي للنظع )
مما ي تلزم توفير نظع  لكترونية ، سرقة أرقام بطاقاتهع الائتمانيةو  ،التعرف علح المعلومات الخاصة بالعملااو ، المصرف

 بالمصرف.أي شخص ي اول الدخول  لح البرامج الخاصة  عمل تعيق

 

 
o مة تصميم النظمءعدم ملا 

 (،Inadequate design of systems to user requirements) لمتطلبات الم تخدميههذه المخاطر عه عدم ملاامة النظع تنشأ 
 المصارف لا زاد الاعتماد علح مصادر خارج يزداد الوضع سوااً و  ،صيانة النظععدم و  توعدم ال رعة في حل هذه المشالا

اصة علح مصادره الخ. وهنا لا بد مه الإشارة  لح ضرورة اعتماد المصرف لتقديع الدعع الفني بشأن البنية الأساسية اللازمة
 بالمصرفت ديث النظع الإلكترونية الخاصة ب والقيام بشال م تمرلتقديع الدعع الفني له دون الاعتماد علح مصادر خارجية 

لنظع الإلكترونية التي تقوم علح حماية لأو  المصرفلبرمجيات التي يعمل بها لدون أي انقطاع أو بطا وللي سواا بالن بة 
 .اتالبرمجيهذه 
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o ام من قبل العملاءإساءة الاستخد 
غير عدم  حاطة العملاا بإجرااات التأميه الوقائية أو ب ماحهع لعناصر  ( ب ببMisuse by customersينتج هذا الخطر )

بالدخول  لح ح ابات عملاا آخريه أو القيام بعمليات غ يل الأموال باستخدام معلوماتهع الشخصية أو قيامهع  مخولة بذلي
 اللازمة.لتأميه بعدم  تباع  جرااات ا

 مخاطر السمعة -
فر اعدم تو  عهقد ينشأ  الأمر الذي المصرف،رأي عام سلبي اتجاه  عندما يتشال (Reputation risk)تنشأ مخاطر ال معة 

أو وقوع بعض عمليات اختراق لنظع  ،والخاصة بعملائه المصرفوسائل ال ماية الكافية والمؤبدة للبيانات التي ي تفظ بها 
 وبالتالي علح أرباحه بالتبعية. ئهعلح عدد عملاو  المصرف نشاط. تؤثر هذه المخاطر سلباً علح لكترونيةالإ المصرف

 المخاطر القانونية -
خاصة تلي المتعلقة بمااف ة عمليات  ،انتهاك القوانيه أو القواعد أو الضوابط المقررة ( عندLegal risks)تقع هذه المخاطر 

 .لل قوق والالتزامات القانونية الناتجة عه العمليات المصرفية الإلكترونية  ت ديد الواضغ يل الأموال، أو نتيجة عدم ال
 المخاطر الأخرى  -

يرتبط أداا العمليات المصرفية الإلكترونية بالمخاطر الخاصة بالعمليات المصرفية التقليدية، ومه للي مخاطر الائتمان 
استخدام قنوات غير تقليدية  قد يزيدفعلح سبيل المثال  ،ادة حدتهاالعائد ومخاطر ال وق مع احتمال زي معدلوال يولة و 

 .للاتصال بالعملاا وامتداد نشاط من  الائتمان  لح عملاا عبر ال دود مه احتمالات  خفاق بعض العملاا في سداد التزاماتهع

 التحديات التي تواجه الخدمات المصرفية الإلكترونية 10-7
 مات  لكترونية مجموعة مه الت ديات، مه أهمها:تواجه المصارف التي تقدم خد

 Administrative and organizational challenges دارية والتنظيميةلإالتحديات ا -

المصرفي بالشال الذي يمانها مه التكيف مع أساليب العمل الإلكترونية العمل ي تاج الكثير مه المصارف  لح  عادة هندسة 
مه تكثيف تزويد العامليه فيها بالمعارف التي تمانهع مه استخدام مختلف أنواع البرمجيات الجديدة. بما لا بد للمصارف 
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والمعدات والأدوات، حيث أن الت ول  لح العمل المصرفي الإلكتروني لا يزال يلقح مقاومة مه الكثير مه العامليه الذي 
 د مه مقاومتهع لهذا التغيير.اعتادوا علح العمل المصرفي التقليدي، ونقص معارفهع الإلكترونية يزي

 Security challengesالتحديات الأمنية  -

مخاطر اختراق شبااتها الإلكترونية والقيام ب رقة أموال عملائها أو  فشاا معلومات متعلقة بهع، تنشأ هذه الت ديات نتيجة 
ترونية، وقد يتعدى الأمر  لح ترك الأمر الذي يضر ب معة المصرف ويقف عائقاً أمام الاستمرار في تطوير خدماتها الإلك

 العملاا للمصرف. وبالتالي يجب علح المصارف أن ت عح  لح ضمان أمه شبااتها بشال م تمر وم اع. 

 Technical challenges and poor useالتحديات التقنية وضعف الاستخدام  -

، وتقوية شباات الاتصال والتغطية تتعلق هذه الت ديات بضرورة سعي المصارف لل صول علح أجهزة حاسوبية متقدمة
الإلكترونية مه قبل العملاا،  ضافة  لح ت هيل استخدام هذه التقنيات ونشر المعرفة الإلكترونية مه قبل العملاا التي يماه 

 أن تدعع ثقتهع بالأسلوب الإلكتروني لل صول علح الخدمات المصرفية.

 Legal challengesالتحديات القانونية  -

لقوانيه والأنظمة المصرفية يمثل اليوم ت دياً ببيراً أما التطور الإلكتروني للمصارف في الكثير مه الدول التي لا  ن تطوير ا
تزال مقتنعة بأن هذا التطور الإلكتروني سيخرج العمل المصرفي مه سيطرتها ويقيد تدخلها فيه. وهذا يبدو واض اً حينما 

البلدان المتقدمة والبلدان النامية حيث نجد أن الكثير مه الخدمات المصرفية في  نقارن الخدمات المصرفية الإلكترونية بيه
 هذه الأخيرة غير متاحٍ بعد.

 Financing challengesالتحديات التمويلية  -

بما أن الخدمات المصرفية الإلكترونية تتطلب أجهزة متطورة وتقنيات حديثة وبرامج ودورات تدريبية م تمرة للعاميه فيها، 
إن الأمر يتطلب مه المصرف تأميه التمويل الكافي لذلي، وهو ما قد لا تقدر بعض المصارف علح القيام به بالشال ف

 المطلوب.
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 Competitive challengesالتحديات التنافسية  -

ياون هذا الت دي توفر الخدمات المصرفية الإلكترونية فرصاً ببيرةً للمناف ة خاصة بعد الانفتاح الكبير الذي فرضته العولمة. 
أكبر بالن بة للمصارف التي تعمل في البلدان النامية، حيث نرى ضعف القدرة التناف ية لهذه المصارف أمام المصارف 

 العالمية لات القدرات المالية والفنية والتقنية الهائلة.
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 العاشر: أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .فكرة الصيرفة  لح خم ينات القرن الماضي تعود 1
   .بالتبادل أو اتصال المصرف مع عملائهالم توى الثاني للخدمات المصرفية ي م   2
   ت  ه الصيرفة الإلكترونية مه سرعة دوران النقد لكنها تقلل التدفق النقدي. 3
   ية اليوم علح الأسواق الم لية.المناف ة المصرف تقتصر 4
   .لمقامرةليجب علح المصرف أن يلعب درو رائد الأعمال الذي يتميز بميله  5
   الموقع علح م ربات الب ث.هذا مؤشراً علح سلامة الإلكتروني للمصرف زائري الموقع عدد يعد  6
   .يق المنفعة الزمانية والماانية للعميلت قيتماه العميل مه خلال حصوله علح خدمات الصراف الآلي مه  7
   .لعملائهاالمصرف الهاتفية ال باقة في توفير خدمة  البريطانيةتعد المصارف  8
   .ي مح نظام ال  ب الآلي المباشر بالمدفوعات الإلكترونية 9

   تواجه المصارف التي تقدم خدمات  لكترونية ت ديات تنظيمية. 10

 Multiple Choicesت متعددة ( أسئلة خيارا2

لا شيا مما سبق  د( ؛تقليدية أو مبتكرةج( ؛ مبتكرة؛ ب( تقليدية : أ(الخدمات المصرفية الإلكترونية تقديع المصارف لخدمات مصرفيةتعني  -1
 لبره.

( أربعة م تويات؛ د( خم ة ج ؛ثلاثة م توياتب( م توييه؛  : أ(يماه أن تتع الخدمات المصرفية التي يقدمها المصرف لعملائه عبر -2
 م تويات.

نت الصيرفة الإلكترونية المصارف مه اختراق أسواق جديدة -3  د( لا شيا مما سبق لبره. ؛م لياً ودولياً ج( ؛ دولياً  ؛ ب(م لياً أ(  :ماَّ

وتقنية  الإنتاجتقنية الإدارة؛ ب( قنية تقنية الاتصالات وتتتضمه البنية الت تية التقنية التي تتطلبها الخدمات المصرفية الإلكترونية: أ(  -4
 .تقنية الاتصالات وتقنية المعلوماتد(  التوجيه؛وتقنية  الترويجتقنية الت ويق؛ ج( 

ب( ثلاثة ؛ عامليه أساسييه أ(:  ن التشايلة الواسعة مه الخدمات المصرفية الإلكترونية التي تقدمها المصارف اليوم لعملائها نتجت عه -5
 ؛ ج( أربعة عوامل أساسية؛ د( خم ة عوامل أساسية.عوامل أساسية

ب( منتشرة في  ؛علح الجدران الخارجية للمصارفموجودة  أ(: حيه بان الهدف مه الصرافات الآلية تخفيض تكلفة العمل بانت الصرافات -6
 المطارات؛ ج( منتشرة في م طات الوقود وأماكه الازدحام بشال عام؛ د( بل ما سبق لبره.
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 قضايا للمناقشة \لة أسئ (3

 البر م تويات الخدمات المصرفية الإلكترونية، واشرح الموقع التواصلي بواحدٍ مه هذه الم تويات.(: 1ال ؤال )
 {1-10توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100دقيقة. الدرجات مه  10}مدة الإجابة:  

 اشرح دافعيه مه دوافع الصيرفة الإلكترونية.(: 2ال ؤال )
 {3-10توجيه للإجابة: الفقرة  .8: 100دقيقة. الدرجات مه  8جابة: }مدة الإ

 اشرح البنية الت تية التقنية بأحد متطلبات الخدمات المصرفية الإلكترونية.( 3ال ؤال )
 {10-4توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 الخدمات المصرفية الإلكترونية التي تقدمها المصارف لعملائها. (: اشرح مراكز الاتصال كأحد أشكال4السؤال )
 {10-5توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  

 البر أهع مخاطر الخدمات المصرفية الإلكترونية، واشرح خطر ال معة بواحدٍ مه هذه المخاطر. (:5السؤال )
 {10-6توجيه للإجابة: الفقرة  .7: 100جات مه دقيقة. الدر  7}مدة الإجابة:  

 اشرح باختصار أهع الت ديات التي تواجه الصيرفة الإلكترونية. (:6السؤال )
 {10-7توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100دقيقة. الدرجات مه  10}مدة الإجابة:  
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 الدفع المصرفي الإلكتروني: الحادي عشرالفصل 
 Electronic Bank Payment                                      ع المصرفي الإلكترونيالدفعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
 ، البطاقاتCredit Cards الائتمان ، بطاقاتBank Cards المصرفية ، البطاقاتElectronic Payment Systemsالإلكترونية  أنظمة الدفع

 مسبقا   المدفوعة ، البطاقاتCash Card الآلي السحب ، بطاقةCheck Guarantee Card تالشيكا ضمان ، بطاقةDebit Cards المدينة

Stored Value Cardالذكية ، البطاقات Smart Cardsالإلكترونية   ، التحويلاتElectronic Transfersالشيكات الإلكترونية ، 

Electronic checkالإلكترونية ، النقود Electronic money الإلكترونية  ، والمحافظ electronic wallets 
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 Factors of development of electronic payment methods. عوامل تطور وسائل الدفع الإلكترونية 11-3
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 مفهوم أنظمة الدفع الإلكترونية 11-1

بفضل  لما شهده مه تطور سريع وببير في آنٍ واحد، وللي  خيرةة الأمصطل  الدفع الإلكتروني حديث ال اعة في الآون بات
الماضية عوام الامتيازات المبهرة التي تقدمها التجارة الإلكترونية مه سهولة وأمان وغيرها مه الامتيازات الأخرى، فخلال الأ

ة، وقد ساعد نمو متاجر التجزئة قيمة أساسي حتغير الت وق عبر الإنترنيت والدفع الإلكتروني مه مجرد قيمة مضافة  ل
 الدفع الإلكتروني ماانية  بفضلفرة للجميع اوالمتاجر المتخصصة في هذا الت ول، وأصب ت التجارة الإلكترونية متو  ى الكبر 

جراااتها لإ وماملةأحد ماونات التجارة الإلكترونية  الذي أتاحتها المصارف لعملائها، حيث أصب ت وسائل الدفع الإلكتروني
 لإلكترونية مه بيع وشراا.ا

 Online Payment)ر الإنترنيت ببأنظمة الدفع ع (Electronic Payment Systems)الإلكترونية  ت مح أنظمة الدفع

Systems)المؤس ات المالية والمصرفية لغايات جعل عملية الدفع الإلكتروني آمنة ومي ر ة، أنظمة متكاملة ت تخدمها ي، وه 
ة التي تقدمها لكترونيحدى الوسائل الإ معاملات أو دفع ثمه المنتجات والخدمات مه خلال استخدام جراا الفهي ت م  بإ

. وتتألف هذه أو أي وسيلة أخرى مه وسائل الدفع التقليدية استخدام النقد أو الشياات  مهالمؤس ات المالية والمصرفية بدلاً 
وتمتاز بخضوعها لجملة مه القواعد والقوانيه التي تجعل بافة  المنظومة عادةً مه النظع والبرامج الخاصة بهذا الشأن،

 المالية والإجرااات تتع ب رية تامة، لضمان ال ماية والأمان للم تخدم.  المعاملات

 :ة النوعيه الآتييهويماه أن نميز في أنظمة الدفع الإلكتروني

ميل ت ويل الأموال مه ح اب مصرفي عتيج للو نظام  لكتروني يهو : (Cash payment systems) أنظمة الدفع النقدي -
  لح ح اب مصرفي آخر، ويتضمه للي دفع الفواتير الإلكترونية والشياات الإلكترونية...

 : ويشمل الدفع بواسطة البطاقات الائتمانية والم افظ الإلكترونية.(Credit Payment Systems) أنظمة الدفع الائتماني -

 ا في أنظمة الدفع الإلكترونية:ومه أهع ال مات الواجب توافره

 الب اطة والوضوح: أي أن تكون القواعد والإجرااات المعمول بها واض ة وغير معقدة وسهلة الفهع والممارسة مه -
 جميع المتعامليه. قبل
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رات التي تطرأ علح سلوك العملاا، وبذلي التغيقدرة نظام الدفع علح التكيف والاستجابة للتغيرات  تشير  لحالمرونة:  -
 .والتشريعاتمجال وسائل الدفع وقنوات الاتصال أو القوانيه في 

  جراا الدفع في أقل زمه حقيقي مماه. تعنيال رعة:  -
 ه.سادت الثقة بيه المتعاملي الم تخدمة فيها،ق ائوسائل الدفع والطر  بلما زاد الأمان فيالأمان:  -

 خصائص وسائل الدفع الإلكترونية 11-2
 ،لكترونية مه أهع ماونات نظام الدفع الإلكتروني الذي ت نفذ فيه المعاملات بواسطة وسائل دفع  لكترونيةتعد وسائل الدفع الإ

 أي مه خلال تقنيات لتبادل المعلومات وتخزينها، ت  تخدم فيها وسائل بهربائية أو مغناطي ية أو ضوئية أو  لكترومغناطي ية.
وب ل للمشالات والعراقيل التي أفرزتها وسائل الدفع التقليدية، وقد تمانت وظهرت هذه الوسائل بنتيجة للتطور التكنولوجي 

هذه الوسائل مه الانتشار ب رعة نتيجة الجهود الكبيرة التي بذلتها المصارف لجذب أكبر عدد مماه مه العملاا وجعلهع 
 يختبرون فعالية ومزايا هذه الوسائل حديثة النشأة.

 بالخصائص الآتية:تتمتع وسائل الدفع الإلكترونية 

جميع الدول، حيث يتع استخدامها لت وية  فيمقبولة  وسائلبالطبيعة الدولية، أي أنها  ةالدفع الإلكتروني وسائل ع تت -
 المعاملات التي تتع عبر الفضاا الإلكتروني بيه الم تخدميه في بل أن اا العالع.

داة أشال وحدات ائتمانية مخزنة علح  علحنقدية  وهي قيمة ،يتع الدفع مه خلال استخدام النقود الإلكترونية  -
  لكترونية.

حيث يتع  برام العقد بيه أطراف متباعديه  ، تخدم وسائل الدفع الإلكترونية لت وية المعاملات الإلكترونية عه بعدت  -
 صال اللاسلكية.تبادل المعلومات الإلكترونية بفضل وسائل الات حيث يتع ،، ويتع الدفع عبر شباة الإنترنيتجغرافياً 

 لمعطيات  لكترونية ت م  بالاتصال المباشر بيه طرفي العقد. يتع  عطاا أمر الدفع وفقاً  -
 يتع الدفع الإلكتروني بأحد الأسلوبيه: -

o  ًبعد الخصع مه  لهذا الغرض ومه ثع فإن الدفع لا يتع  لا الأسلوب الأول: مه خلال نقود مخصصة سلفا
 .مقدماً  لتي ياون الثمه فيها مدفوعاً العقود ا هذه النقود، ويشبه للي
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o  لهذا الغرض  العادية حيث لا توجد مبالغ مخصصة م بقاً  المصرفيةالأسلوب الثاني: مه خلال البطاقات
  بالشياات مثلًا.أخرى  بوسائل منهابهذه البطاقات قابلة لل  ب  منهابل  ن المبالغ التي يتع ال  ب 

: أي توافر أجهزة تتولح  دارة العمليات التي تتع عه بعد لت هيل لإلكترونيملائع للدفع اتواجد نظام مصرفي  يجب -
بصفة أساسية عبا القيام بهذه المهمة بالإضافة  لح منشآت  المصارفتعامل الأفراد وتوفير الثقة فيما بينهع وتتولح 

 .لهذا الغرض بشال خاصأخرى يتع  نشاؤها 

 : لشبااتيتع الدفع الإلكتروني مه خلال نوعيه مه ا . -

o  النوع الأول: شباة خاصة يقتصر الاتصال بها علح أطراف التعاقد ويفترض للي وجود معاملات وعلاقات
 .تجارية ومالية م بقة بينهع

o . النوع الثاني: شباة عامة حيث يتع التعامل بيه العديد مه الأفراد لا توجد بينهع قبل للي روابط معينة. 

 لكترونيةعوامل تطور وسائل الدفع الإ  11-3
 يوجد مجموعة مه العوامل التي ساعدت في تطور وسائل الدفع الإلكترونية، ويماه  يجاز أهمها بالشال الآتي:

،  لا أنها عبر الزمه: علح الرغع مه الاستخدام الكبير لوسائل الدفع التقليدية تراجع فعالية وسائل الدفع التقليدية -
 واجهت المشالات الآتية:

o المعاملة لا يلائع الطرفيه: ال اجة  لح الوجود الشخصي أو عبر التلفون لكلا طرفيه  ن : مةاانعدام الملا
 ،تكلفة أعلحوت مله لخدمة للمنتج أو ل ئه لح تأخير اقتناالبائع والمشتري، حيث يؤدي للي بالن بة للمشتري 

 .انهاانخفاض المبيعات أو فقد ب بب ه يرادات انخفاضعني للي فيبالن بة للبائع أما و 
o  الوتأخر في ت صيل قيمة المبيعات: قد يؤدي سداد قيمة المنتجات أو الخدمات المباعة مه خلال وسائل

الدفع التقليدية  لح التأخر في ال صول علح قيمتها، فالدفع بالشيي مثلًا قد ي تاج أسبوعاً مه أجل ت صيل 
 قيمته.

o الغش والاحتيال، أو  ماانية و تالتوقيعاقد ي دث للي ب بب  ماانية تزوير الأمه:  فقدان. 
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تكلفة الخدمات المصرفية التي تقدمها  :  ن انخفاضفي المجال المصرفي تستخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصالاا -
نتيجة والتأقلع معها والتدرب عليها. وأصب  أدى  لح ارتفاع طلب العملاا علح هذه الخدمة  المصارف عبر الإنترنيت

في التقنية نقلة نوعية هذه  . لقد أحدثتالمصارف  يراداتمه  نسبة مرتفعةهذه الخدمة يمثل  خداماستالعائد مه للي 
 24علح مدار  أكثر سرعة وأقل تكلفة وأكثر بفااة وم تمراً  هماحيث أنها جعلت الاتصال بينعلاقة العميل بمصرفه 

 .ساعة
المبادلات التجارية التي يتع مه خلالها الشراا مه جموعة م تمثل التجارة الإلكترونية :التوجه ن و التجارة الإلكترونية -

، وتهدف  لح  زالة جميع ال واجز التجارية التقليدية ودفع قطاع الأعمال  لح الاعتماد بعدعبر شباة اتصالات عه 
 .علح الابتكارات التكنولوجية لكي يت ع انتشارها في الاقتصاد العالمي

 يةأنواع وسائل الدفع الإلكترون 11-4
لقد قادت التطورات التي شهدها العالع في مجال تكنولوجيا المعلومات والاتصالات  لح ضرورة تطوير وسائل دفع  لكترونية 

بشال عام وت وية المعاملات المصرفية  التجارة الإلكترونية تجاري هذه التطورات وتماه مه ت وية المدفوعات في مجال
 ت وسائل الدفع الإلكترونية لتأخذ أشاالًا مختلفة سنعرض فيما يأتي أهمها:بشال خاص. وانطلاقاً مه للي فقد تعدد

 Bank Cardsالبطاقات المصرفية  11-4-1

الذي حظيت بها، وبذلي سهولة عنصر الأمان ل نظراً  استخداماً أكثر وسائل الدفع الإلكترونية  المصرفيةالبطاقات  تعد
عبارة عه بطاقة بلاستياية مغناطي ية بأبعاد قياسية . والبطاقة المصرفية هي في المعاملات المصرفية الإلكترونيةاستخدامها 

، الأمر الذي يوفر عليهع حمل النقود لعملائها للتعامل بها المصارفمعينة مدون عليها بيانات مرئية وغير مرئية تصدرها 
 أهمها: (1-11)يعرض الشال وتجنب مخاطر سرقتها أو ضياعها أو تلفها. وللبطاقات المصرفية أنواع عدة، حيث 
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 وفيما يلي شرح مختصر لهذه الأنواع:

  Credit Cardsبطاقات الائتمان  -

ثع مه ال لع والخدمات، شراا م تلزماته  أنها تمانه مه  ، بمعنحهي البطاقات التي تتي  ل املها ال صول علح ائتمان
 م  غير راغب في ت ديد جميع ما قام باقتراضه في أي شهر فإنه ي  لبطاقة حامل هذه افإلا بان  ،لاحقاً ما قام بشرائه ت ديد 

 .دفع الفائدة علح الرصيد المديه علح لليويترتب  ،مه المبلغ المقترض  لح الشهر التاليغير الم دد جزا الله بتدوير 
 .: بطاقات ائتمان متجددة وبطاقات ائتمان غير متجددةولبطاقات الائتمان نوعان

 

 

 

 

 

 

أنواع البطاقات المصرفية(: 1-11)الشكل 

بطاقات غير ائتمانية

بطاقات 
الدفع 
الآجل

البطاقات 
المدفوعة 
مسبقا  

بطاقة 
السحب 
الآلي

بطاقة 
ضمان 
الشيكات

البطاقات 
المدينة

بطاقات 
ائتمانية

بطاقات 
ائتمانية 
غير 
متجددة

بطاقات 
ائتمانية 
متجددة
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o متجددةالئتمان الا طاقات ب Reliving Credit Cards  

ت مح أيضاً ببطاقات ائتمان القروض، فهي تتي  ل املها تجديد الائتمان الممنوح 
وهي توفر لصاحبها  (،Credit limit)له، وللي ضمه ال د الائتماني المتفق عليه 

ال  ب النقدي  ، والقدرة علح تنفيذ عملياتوالخدمات  ماانية ال صول علح المنتجات
عه طريق أجهزة الصراف الآلي، بما توفر القدرة علح دفع قيمة الأق اط المؤجلة 
مه قيمة المشتريات علح نظام التق يط، فالائتمان المتولد عه استخدام هذه البطاقة 

علح صاحبها، أي أن صاحب البطاقة غير ملزم بدفع قيمة الفاتورة  متجدداً  يعد ديناً 
بل شهر بل هو ملزم بدفع جزا منها فقط ح ب الاتفاق بينه  صرفالمالمرسلة  لح 

  المصرف.وبيه 

علح المبالغ مع الإشارة  لح أن هذه الفوائد ت  ب بشال يومي  ،بدفع فوائد شهرية علح هذا التأخير في الدفع وياون ملزماً 
بطاقات الائتمان العادية بأن المصرف ملتزم البطاقات في الدول المتقدمة اقتصادياً، وتختلف عه  . وتنتشر هذه المتبقية

ومه أهع أمثلة هذا  متفق عليها م بقاً. فائدةبدفع المبالغ المالية المترتبة علح صاحب البطاقة للتاجر مقابل ال صول علح 
 .Master Card, Visa Card, Discoverالنوع مه البطاقات 

o الائتمان غير المتجددة اتبطاق Non-Relieving Credit Cards  

، وتختلف الخصع الشهري  اتأيضاً بطاق هذه البطاقاتت مح 
عه بطاقات الائتمان المتجددة بأن حاملها ليس لديه ح اب 

 حاملهاعندما يقوم  ، وبالتاليالمصدرلدى المصرف 
 لقيمة  علح قرض )ائتمان( م اوٍ  باستخدامها فإنه ي صل آلياً 
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ل حد أعلح ولكل عميالتي حصل عليها، ال لعة أو الخدمة 
للقرض ي دده العقد وي مح خط الائتمان. ويلتزم حامل البطاقة 

الإصدار بت ديد بامل مبلغ الفاتورة خلال فترة لا تبعاً لشروط 
مه تاريخ استلامه لها. وفي حالة  اً يوم 30عه  تزيد غالباً 

المصدر بإلغاا عضوية حامل البطاقة  المصرفالمماطلة يقوم 
 Green Card :ذه البطاقاتوس بها منه، ومه أهع ه

American Express - . 

 

 بيفية عمل البطاقات الائتمانية بشال عام: (3-11)يبيه الشال 

 كيفية عمل البطاقات الائتمانية :(3-11)الشكل 
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 Non-Credit Cards ة البطاقات غير الائتماني -

 المصارففي العالع لأنه يقلل مخاطر الديون المعدومة لدى  انتشاراً الائتمانية أوسع البطاقات مه هذا النوع مه البطاقات يعد 
 :علح الن و الآتييماه تق يع هذه البطاقات  .ويتميز بأنه لا يعطي العميل أي ائتمان لها،المصدرة 

o  البطاقات المدينةDebit Cards  

للعميل لدى  ح اب جارٍ تعتمد البطاقات المدينة علح وجود 
 ،لمقابلة الم  وبات المتوقعة للعميل حامل البطاقة المصرف
ت ديد مشترياته مه خلال بل املها هذه البطاقة  ل ت م  
  ح اباته الجارية في المصرف مباشرة. مهال  ب 

ي ول  فإن العميل ،بما هو ال ال في البطاقة الائتمانية مه الاقتراض مه مصدر البطاقات والت ديد لاحقاً  أنه بدلاً هذا يعني 
 لا لا ت م  للم تخدم بأن ياون لديه ديه، وبالتالي فهي  ،الأموال العائدة له  لح البائع )التاجر( عند استعماله لهذه البطاقة

 (.ال  ب علح الماشوف )ال  اب  صاحبالتي يماه أن ي صل عليها  ال البةللأرصدة الصغيرة  اتاستثنااأنه يوجد 
 جراا عمليات يماه طاقات عادة ما ياون لديها حدود شراا يومية، مما يعني أنه قد لا بهذه الوعلح الرغع مه للي، فإن 

يقبل  والتاجر ،الشيي الذي ي ت ق الدفع لمجرد الإطلاع عليه بثيراً  اتهذه البطاق  تشبه ت.بطاقامه خلال هذه الشراا ببيرة 
 .قيمة البضائع أو الخدمات بمجرد الإطلاع علح البطاقة

o  الشيكات بطاقة ضمانCheck Guarantee Card 

هي بطاقة ت توي عادة علح اسع العميل وتوقيعه ورقع ح ابه وال د الأقصح 
هذه وجب بالوفاا به في بل شيي ي رره العميل. وبم المصرفالذي يتعهد 

البطاقة يتعهد المصرف لعميله حامل البطاقة بأن يضمه سداد الشياات التي 
   لشروط  صدار هذه البطاقة. وفقاً   المصرفي ررها العميل مه هذا 

أما الم تفيد مه الشيي فيقوم بتدويه رقع  أثناا التعامل  يقوم صاحب البطاقة بإبرازها للم تفيد والتوقيع علح الشيي أمامه،و 
 البطاقة علح ظهر الشيي والتأكد مه صلاحيتها.
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للعميل،  النظر عه وجود أو عدم وجود رصيد بافٍ  الم  وب عليه بأن يدفع  للم تفيد قيمة الشيي بغض المصرفيلتزم  
  لا احترم هذا الأخير ال د المالي الأقصح الم موح به، وتع بتابة رقع البطاقة علح ظهر الشيي مع ص ة توقيع العميل.

اقات هو وال بب في  صدار مثل هذه البط ،ومه ثع فإن هذه البطاقة لا ت تخدم باستقلال عه الشيي، وإنما تعمل  لح جانبه
فتقوم المصارف بدعع  ،وجود رصيد للعميل ي م  بالوفاا بقيمة المشتريات رفض التجار التعامل بالشياات خشية عدم

 طاقات.مثل هذه الب عملائها بإصدار

o  بطاقة السحب الآليCash Card 

حد  ضمهالعميل مه س ب مبالغ نقدية مه ح ابه هذه البطاقة تماه 
 الصرافات الآليةلوحيدة ال  ب النقدي مه وظيفتها ا .أقصح متفق عليه

ويماه أن تتضمه  ،والشبابيي الأوتوماتياية التابعة للمصرف المصدر لها
الرصيد،  جراا ت ويلات، طلب بشف  استعلام :خدمات أخرى منها

  .ل  اب، طلب دفتر الشياات واستلامها
o  ًالبطاقات المدفوعة مسبقاStored Value Card 

 وت تخدم .،قة علح أساس تثبيت مبلغ م ددتقوم هذه البطا
وللي بإدخالها في آلة قارئة  ،بمعاملات لدى الم لات المختلفة

لهذه البطاقات ويتع خصع قيمة المعاملة مه القيمة المخزنة عليها 
 .مثل بطاقات التليفونات ووسائل النقل... الخ

 
بطاقة التليفون بة مثل البطاقات التي ت تخدم لغرض خاص وبعض هذه البطاقات قد ياون م دود الاستخدام بعملية واحد

وب بب الإصدارات المتزايدة والمتعاقبة لأنواع هذه البطاقات فإنه ليس مه ال هل التوصل  لح  حصاا دقيق ل جمها مثلًا، 
 .ال الي

شأن بطاقات الخصع وبطاقات أو بدون شياات شأنها   ماانية الشراا بدون الدفع نقداً  اً قتتي  لي البطاقات المدفوعة م ب
، وعلح العاس اً الائتمان، لكه علح عاس بطاقات الائتمان، لا يماني الشراا ب  اب مديه باستخدام بطاقة مدفوعة م بق
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عند الشراا باستخدام بطاقة مدفوعة و . مصرفيبأي ح اب  اً مه بطاقات الخصع، لا ترتبط البطاقات المدفوعة م بق اً أيض
الرصيد، تصب  البطاقة فارغة. ففي هذه ال الة يماني  ضافة  ينتهيبلغ الشراا مه رصيد البطاقة. وما أن ، يتع خصع ماً م بق

 أموال  ليها والاستمرار في استخدامها.

o  بطاقات الدفع الأجلPostpaid Cards  

بجمع الفواتير الموقعة مه قبل لهذه البطاقة المصدر  المصرفيقوم 
في  ، ولليمرة بل شهر ه بها دورياً حامل البطاقة ومطالبتالعميل 

م ت قات نتجت عه مه ويقوم العميل بدفع ما عليه  ،تاريخ معيه
استخدام البطاقة بما لا يتجاوز تاريخ الاست قاق الذي ي دده المصرف 

ويمتد هذا التاريخ عادة مه شهر  لح حوالي شهريه في  ،المصدر
 في لمة حامل وللي ابتداا مه تاريخ ثبوت الديه ،أقصح ال الات

   .البطاقة

يتض  مه هذا الأسلوب أنه . دون احت اب فوائد عليها ها حامل البطاقة مجاناً منوتمثل هذه المدة فترة ال ماح التي ي تفيد 
ي صل عه بل استخدام علح قرض بدون فوائد بقيمة ه أن ياون ل امل هذا النوع مه البطاقات رصيد سابق لأن يتطلبلا 

 .مشترياته

استعراضنا لأهع أنواع البطاقات المصرفية، يماه القول أن هذه البطاقات تتمتع بمجموعة مه المزايا ليس فقط بالن بة  بعد
 ل املها وإنما أيضاً بالن بة لمصدرها وللبائع )التاجر(، ومه أهع هذه المزايا:

 مزايا البطاقات المصرفية بالنسبة لحاملها -
 .انخفاض مخاطر سرقة وضياع الأموال 
 .تي ير عمليات سداد المشتربات مه ال لع والخدمات 
  للبطاقة.أو الشربة المصدرة  المصرفالاستفادة مه الاقتراض مه 
 الخ...  
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 بالنسبة لمصدرهاالمصرفية مزايا البطاقات  -
 الضياع أو ال رقة درسوم  صدار البطاقة وتجديدها وتبديلها عن ال صول علح. 
 بة مه ثمه البضاعة ي توفيها مه التاجر عند ت ديده لقيمة ق يمة البيععلح ن المصرف مصدر البطاقة  حصول. 
  (.الفائدة)ح ب الوقت الم دد العميل لم ت قاته غرامات التأخير عند عدم سداد حصول المصرف علح 
 المصرف. مه شهرةنظام البطاقات  يزيد استخدام 
  للمصرف.ضمان عدد ببير مه حاملي البطاقات بزبائه دائميه 
 لأن التاجر مضطر لذلي  لديه جبار الم لات التجارية علح فت  ح ابات فاع م توى سيولة المصرف نتيجة ارت

 .تخرج الأموال منه حتح ترجع عليه بوديعةتكاد وبذلي تزداد سيولة المصرف حيث لا  .حتح تت ول الأموال ل  ابه

 الخ... 
 مزايا البطاقات المصرفية بالنسبة للبائع -
 قيمة مبيعاته. ضمان ال صول علح 
 .ال صول علح عملاا جدد 
 وبالتالي تجنب مخاطر ال رقة أو الضياع. ،عدم ال اجة  لح الاحتفاظ بمبالغ نقدية ببيرة في المتجر 
  التخلص مه عبا متابعة ديون العملاا، حيث أصب  هذا العبا علح عاتق المصارف والشربات المصدرة لهذه

 .البطاقة

  Smart Cardsالبطاقات الذكية  11-4-2

وتشبه الكمبيوتر المتنقل لكونها ت توي علح سجل  ،في داخلها شرائ  للذاكرة يوضعهي بطاقة بلاستياية لات حجع قياسي، 
بياناته   لح ، ضافةً المصروفات المالية التي يقوم بهاو  ،ح اباته المصرفيةو أرصدة صاحب البطاقة عه للبيانات والمعلومات 

 نات.وغيرها مه البياالشخصية 
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ويتطلب  ،بطاقات ائتمان وأصراف الآلي لليماه استخدامها ببطاقات 
استخدامها  دخال رقع سري، وفي حالة سرقة البطاقة الذبية ياون مه 
 الصعب جداً علح غير صاحب البطاقة معرفة الرقع ال ري الخاص بالبطاقة.

حاملها تتميز البطاقة الذبية عه بقية البطاقات المصرفية باعتبارها تماه 
مه اختيار طريقة التعامل بها سواا بان هذا التعامل ائتماني أو عه طريق 

  .بافة الدفع الفوري، بما أنها تعاس تعاملات العميل المالية ومدفوعاته

ر بعض  ل تشي ،تبارها الأقدر علح مواجهة احتمالات التزويرعمان مه أكثر المزايا التي تتمتع بها البطاقة الذبية، بالآويعد ا
 .%50 لح انخفاض حوادث التزوير والخ ائر الناشئة عنها بن بة   الدراسات

 Electronic checks and electronic transfersالشيكات الإلكترونية والتحويلات الإلكترونية  -11-4-3

و الماافئ ه  Electronic Checkالشيي الإلكتروني
سالة الإلكتروني للشياات الورقية التقليدية. وهو ر 

ة ومؤَمنة يرسلها مصدر الشيي  لح م تلع ق لكترونية موث
الذي يتعامل  للمصرفويقدمه  ليعتمده )حامله(الشيي 

أولًا بت ويل قيمة  المصرفمعه عبر الإنترنيت، ليقوم 
الشيي المالية  لح ح اب حامل الشيي، وبعد للي يقوم 

 (ملهحا(لِّع الشيي تبإلغاا الشيي وإعادته  لكترونياً  لح م 
صرف الشيي فعلًا. وبما أن  تعلياون دليلًا علح أنه قد 

الشيي  لكتروني فمه ال هل معالجته في خطوات أقل 
   وأكثر أمناً مه الشيي الورقي، فهو ي توي علح التوثيق

Authentication والتوقيع الرقمي  Digital  Signature 

  . Encryptionويعتمد في مفهومه علح التشفير
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 يبيه بيفية معالجة الشيي الإلكتروني:( 3-11)ل والشا

 معالجة الشيك الإلكتروني (:3-11)الشكل 

 

 بمزايا عدة أهمها: لشياات الإلكترونية تتمتع ا

ما ي اهع في خفض النفقات التي يت ملها م ،مه رسوم التشغيل بالمقارنة مع بطاقات الائتمان %50توفير حوالي   -
 .المتعاملون بهذه الشياات

 .عدم ت ميل الشياات المرتجعة عه طريق الإنترنيت بالرسوم التي يتع ت ميلها علح الشياات الورقية المرتجعة -

ساعة فقط بالمقارنة مع الشياات العادية التي يتع ت ويتها  48ت وية المدفوعات مه خلال الشياات الإلكترونية في   -
 .في وقت أطول مه خلال غرفة المقاصة

 ت الناجمة عه ضياع الشياات أو تأخرها.التخلص مه المشالا -
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فهي خدمة مصرفية تقدمها المصارف لعملائها مه خلال قيامها  Electronic Transfersوفيما يخص الت ويلات الإلكترونية 
، ويتي  المصرف لعملائه  جراا عملية آخر مصرفي لح ح اب  مصرفيالدائنة والمدينة مه ح اب بالت ويلات المالية 

 النقدية.  مه استخدام الأوراق بدلاً   لكترونياً  الت ويل

 

 

وللاستفادة مه هذه الخدمة يقوم بعض العملاا بإجراا الت ويلات 
مه ح اباتهع  لح ح ابات أخرى لهع أو لغيرهع ضمه المصرف 
نف ه أو خارجه. بما يماه للمصرف أن يقوم بموجب هذه الخدمة 

اتهع أو ت صيل أق اط بت صيل شياات العملاا وإيداعها في ح اب
 القروض أو فوائد سندات...

ويماه أن ياون الت ويل الإلكتروني بيه المصرف وصاحب ال  اب 
المصرفي دورياً، وياون عادة للي في حالات الت ويل المتكرر 
كت ويل أجور العامليه التي ت ول  لح ح اباتهع دورياً مه ح اب 

باا، ماا....( حيث يقوم رب العمل، أو دفع الفواتير الدورية )كهر 
المصرف بناا علح طلب العميل باقتطاع قيمة الفاتورة الدورية مه 
ح ابه وت ويلها  لح ح اب الطرف الدائه. تتميز هذه الخدمة 
المصرفية ب هولة استخدامها، وسرعة  جرائها وارتفاع درجة الأمان 

 فيها وانخفاض تكلفتها.
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 Electronic money and electronic walletsمحافظ الإلكترونية النقود الإلكترونية وال 11-4-4

بأنها قيمة نقدية  Electronic Money الإلكترونيةالنقود  1996عام  Basel ت لجنةعرف
العميل. ويتع تخزيه القيع داة  لكترونية ي وزها أشال وحدات ائتمانية مخزنة علح  علح

 حقاً النقود الإلكترونية تمثل ، و ة ومختلفةشال أرقام رمزية لات قيع معين علحالنقدية 
والأصل أن  صدار هذا النقد يتع مقابل وديعة لا تقل  ،لصاحبها علح مصدر هذا النقد

أي أنها قائمة علح مبدأ الدفع الم بق، وتكون م تقلة عه  ،قيمتها عه القيمة المصدرة
 .الإنترنيتأي ح اب مصرفي بما يماه استعمالها في دفع المشتريات عبر شباة 

يماه تصنيف النقود الإلكترونية تبعاً لمعايير عدة، أهمها: معيار الوسيلة ومعيار المتابعة 
  والرقابة عليها.

 النقود الإلكترونية تبعاً لمعيار الوسيلة -

 يماه تصنيف النقود الإلكترونية تبعاً لهذا المعيار  لح:

o  الدفع المسبقةالبطاقة 

ينة بشال م بق علح شري ة  لكترونية مدمجة علح بطاقة تخزيه قيمة مالية مع يتع 
 ا النوع مه النقد الإلكتروني.البطاقة الذبية مه الأمثلة علح هذ، وتعد بلاستياية

o القرص الصلب 

 للعميل يتع تخزيه النقود الإلكترونية علح القرص الصلب بالكمبيوتر الشخصي  
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نترنيت لشراا ما يرغب فيه مه سلع ليقوم باستخدامها متح يريد مه خلال شباة الإ
وخدمات علح أن يتع خصع ثمه هذه ال لع والخدمات في لات الوقت مه القيمة 
النقدية الإلكترونية المخزنة علح لاكرة الكمبيوتر الشخصي. ويطلق علح هذا النوع 

  .Network Moneyة مه النقود بالنقود الشباي
o الوسيلة المختلطة 

حيث يتع بموجبها ش ه القيمة النقدية الموجودة علح البطاقة الإلكترونية  ،ط مربب مه الطريقتيه ال ابقتيهتعد هذه الوسيلة خلي
الدفع علح لاكرة ال اسب الآلي الذي يقوم بقرااتها وبثها عبر شباة الإنترنيت  لح الكمبيوتر الشخصي لبائع ال لع  م بقة

 .والخدمات

 تابعة والرقابة عليهاالمالنقود الإلكترونية تبعاً لمعيار  -

 يماه تصنيف النقود الإلكترونية تبعاً لهذا المعيار  لح:

o  :)نقود إلكترونية قابلة للتعرف عليها )اسمية 

تتضمه وحدة النقد الإلكتروني معلومات متعلقة بهوية بل الأشخاص الذيه سبق لهع أن تداولوها وهي تشبه بذلي بطاقات 
 .داخل النظام الإلكتروني معني أن يقتفي أثر وحدة النقد التي أصدرها أثناا تداولها حيث ي تطيع المصرف ال، الائتمان

o  :)نقود إلكترونية مغلفة الهوية )غير اسمية 

فلا  .يتع تداولها دون الإفصاح عه هوية حاملها وت تخدم بالأوراق النقدية مه حيث بونها مصدر الصلة بمه يتعامل بها
 .هوية مه انتقلت منه وإليهيدل علح  ها أثراً اتترك ورا
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 وفيما يخص معالجة النقد الإلكتروني، يماننا  يجازها بالشال الآتي:

 يشتري العميل النقد الإلكتروني مه المصرف. 
  ن بة يرسل المصرف وحدات النقد الإلكتروني للعميل )بعد خصع

 .(معينة،  ضافةً للعمولة
  ويدفع للتاجري تخدم العميل النقد الإلكتروني في المتجر. 

 التاجر النقد الإلكتروني للمصرف المصدر لإيداعه في  يرسل
 .يت قق المصرف مه صلاحية النقد الإلكترونيه، حيث ح اب

 ,يرسل المصرف للتاجر  شعاراً بإتمام العملية 

 للعميل. المنتج أو الخدمة ي لع التاجر  

 
 يتمتع النقد الإلكتروني بمجموعة مه المزايا، أهمها:

 بمعلومات رقمية م تقلة عه أي ح اب مصرفيالنقدية  تفظ بالقيمة ي. 
  ويل المعلومات الرقمية آخر عه طريق ت طرف لح النقدية ي م  بت ويل القيمة. 
 يتلاام مع التعاملات قليلة القيمة لأن نفقات التبادل تكون عادة عند حدودها الدنيا. 
 ا مه قبل القراصنةالأمان عند استخدامها ب يث يصعب اختراقه ت قق. 
 امه.تت قق الثقة في التعامل بشال يجعل المتعامليه بها عاجزيه عه  نكار قيامهع بالدفع النقدي بعد  تم 
 الخ...  

هي نظام مبني علح أساس ف (Digital Wallet)الرقمية بما ي ميها البعض الم فظة الم فظة الإلكترونية أو وفيما يتعلق ب
القيام بعمليات الشراا مه  -عبر استخدام هذه الم فظة-والمعاملات التجارية الرقمية، ويماه ب هولة رقمي للقيام بالتبادلات 

  .خلال ال واسب أو الهواتف الذبية أو أجهزة التابلت

6 



 
 

240 

 

مع م فظتهع الرقمية، والتي يتع  المصارفوبشال عام، يتع ربط ح ابات الأفراد في 
  ته التجارية مه شراا وتبادل.ومعاملا العميلفيها توثيق وحماية أموال 

وبالتالي فإن  الم فظة الإلكترونية ت تطيع أن تكون وسيلة لمصادقة هوية صاحبها 
وإثباتها وليس فقط لإجراا عمليات شراا عبر الإنترنيت، وهذا يأتي مه احتواا الم فظة 

بر وسجل عملياته التجارية ومعلومات خاصة به، ومه الجدير بالذ العميلعلح أموال 
أن الم فظة الرقمية تصل  لأن تكون وسيلة دفع مع أنظمة دفع عديدة مخصصة 

  للهواتف الذبية بفضل الدعع المتبادل بينهما.

 الإلكترونية: للم افظشال عام خم ة أنواع بوجد ي

 المحفظة المكتبية -

فظة عليه، وتؤمه هذه الم فظة حماية الم  تنزيلهذه الم فظة الإلكترونية فقط عبر ال اسب الذي تع بيتع قبول التعامل  
وافية للبيانات، لكه أكبر مخاطرها هو تعرض ال اسب للاختراق أو دخول فيروس علح الم فظة، والذي قد يؤدي لخ ارة 

 كل شيا فيها.

 محفظة معدات أو أجهزة -

أو جهاز  USBه مثل أجهزة بشال م مي ومغلق داخل جهاز تخزي توجدحد ببير، ولكه الفرق أنها  لح تشبه النوع ال ابق  
 مشابه.

 محفظة الإنترنيت الرقمية -

 ليها واستخدامها مه أي جهاز أو  الدخولقدرة  تعتمد علح تقنية تخزيه س ابية، ومه أكبر فوائد هذه الم فظة الإلكترونية 
تعرض ال  ابة  للأمان بون مالكها يعيش في قلق ها تفتقدال  اب الخاص بها، ولكن ى مالكهاأي ماان طالما لد مه

 للهجوم أو الاختراق.الإلكترونية 
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 محفظة الهواتف الرقمية -

أبرزها وجود دعع لها مه قبل متاجر ، ظ بتطبيق في الهواتف الذبية، وهنالي فوائد عديدة لهايعمل هذا النوع مه الم ف 
 عديدة.

 المحفظة الورقية -

 ، لكه  ماانية استخدامه تبقح أصعب مه الأنواع الأخرى.ن بة عالية مه الأمان وال مايةمه الم افظ يقدم هذا النوع 

 مخاطر أنظمة الدفع الإلكتروني 11-5
أصب ت عرضة لكثير مه المخاطر ب بب   لا أنهاالانتشار الكبير الذي حققته أنظمة الدفع الإلكتروني،  علح الرغع مه

 ، ومه أهع هذه المخاطر:تنتقل مه خلالهابالإضافة  لح ال يولة الكبيرة التي أصب ت عديدة، جالات بمارتباطها 

 Fraud risks مخاطر الاحتيال -

أنظمة الدفع الإلكتروني لمخاطر الاحتيال بشال ببير، حيث أن طريقة التأكد مه هوية العميل لل ماح له بإتمام  تتعرض
ما زالت تكتفي بالمة المرور معظع الأنظمة  لا سيما أنعملية الدفع لي ت منيعة بالكامل أمام عمليات انت ال الشخصية، 
 وبالتالي سرقة أموال العملاا ب هولة. ،ق عدة مختلفةائطر بوأسئلة الأمان للتأكد مه هوية الشخص، والتي مه المماه سرقتها 

 ختراقات وإعاقتها.ق بافية لكشف الاائ جرااات وطر  وهذا ما ي تدعي توفير

 Risks of tax evasion مخاطر التهرب الضريبي -

عه عمليات الت ويل المالية  منشآت الأعمالتشترط في معظع المناطق حول العالع أن تكشف أن الأنظمة والقوانيه ص ي  
بشال يجعلها منوعة ومعقدة أنظمة الدفع الإلكتروني  أن ،  لاعليهع دفعها المترتبتقدير بمية الضرائب  بهدفالخاصة بها، 

 صة بعملية ت صيل الضرائب.غير مناسبة تماماً للإجرااات التقليدية الخا

 Potential error risksالأخطاء المحتملة مخاطر  -

ضغط علح الخوادم أو حدوث خلل برمجي مثلًا،  وجودحال عرضة ل دوث بعض الأخطاا في  ةالدفع الإلكتروني ن أنظمة 
 لموافقة عليها.التي قمت أنت أو الطرف الآخر باتلي وبالتالي فقد يتع  رسال أو استلام مبالغ مختلفة عه 
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 Reputational riskمخاطر السمعة  -

لهذه ختوراق احدوث  ب بببافااة أو  أنظمته الإلكترونيةعلح  دارة  المصرفعدم قدرة ب بب هذا النوع مه المخاطر  أينش
لي تنخفض وبالتا أرباحه،دي  لح  نخفاض ؤ مما ي العملاا، فقداننتج عنوه يو يؤثر سلباً علح سمعة المصرف ، وهذا الأنظمة

 المصرف.القيمة ال وقية لأسهع 

 Risks of spontaneous or impulsive purchases مخاطر القيام بعمليات شراء عفوية أو اندفاعية -

عرضة لمخاطر القيام بعمليات شراا بثيرة وعفوية بون العملية لا تتطلب منهع عادة أكثر  ن م تخدمي الدفع الإلكتروني 
، وبالتالي مواجهة صعوبات أكثر بالالتزام بميزانية م ددة أو توفير المال وتجنب شراا )الزر( المعنيالنقر علح المفتاح مه 

 ضرورية.الالأشياا غير 

 Legal riskالمخاطر القانونية  -

بما  ؛موه خطور غ يل الأموال المصرفقع هذه المخاطر في حالة انتهاك القوانيه والقواعد المقررة، خاصة تلي التي ت مي ت
قد ت دث و  ؛عدم الت ديد الواض  لل قوق والالتزامات القانونيوة الناتجوة عوه العمليات المصرفية الإلكترونية ب ببأنها تقع 

بالتوقيع الإلكتروني  وسائل الإلكترونية وهي تتعلق غالباً الستخدام اعدم المعرفة القانونية لبعض الاتفاقات المبرموة بب بب  أيضاً 
 .بنود أو عدم قابليتها للتنفيذأو عدم ص ة بعض ال

 مزايا وعيوب أنظمة الدفع الإلكترونية 11-6
 الدفع الإلكترونية بمجموعة مه المزايا، أهمها: تتمتع أنظمة

   Speed and comfort السرعة والراحة -

دفع  لإماانية اً نظر  ا، ولليوغيره ق الدفع التقليدية مثل النقد أو الشيااتائمقارنة بطر أكثر راحة وسرعة الدفع الإلكتروني يعد 
 .أي ماان في العالع ومهال لع والخدمات عبر الإنترنيت في أي وقت مه النهار أو الليل،  ثمه
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 Increase Sales زيادة المبيعات -

رنة تتمتع الشربات التي تبيع منتجاتها مه ال لع أو الخدمات لعملائها باسخدام وسائل الدفع الإلكترونية بميزة تناف ية مقا
أقل  ون أكثر مه ثلثي الم تهلكيه ي ملفإن ، Bankrateوح ب موقع بتلي الشربات التي لا تقبل  لا وسائل الدفع التقليدية. 

  تزايد استخدام وسائل الدفع الإلكترونية. يعني  وهذافي اليوم،  اً دولار  50مه 

 Reducing transaction costs تخفيض تكاليف المعاملات -

، بما أن الشياات ت تاج تكلفةلذهاب  لح المتجر لالدفع النقدي،  لا أن  تترتب علحم وجود رسوم  ضافية علح الرغع مه عد
 البطاقة المصرفية للدفع باستخدام – أو رسوم صغيرة جداً  – لح رسوم بريدية. مه ناحية أخرى، لا توجد عادةً رسوم  أيضاً 

ح المدى الطويل أن يوفر للأفراد والشربات مئات الآلاف مه الدولارات أو الدفع عبر الإنترنيت. يماه للدفع الإلكتروني عل
 .مه رسوم المعاملات

 Ease of tracking paymentsالدفع سهولة تتبع عمليات  -

الأمر الذي ي هل تتبعها مه تصب  م جلة،  الدفعفإن جميع عمليات باستخدم وسائل الدفع الإلكترونية، دفع العندما يتع 
 ذه الوسائل. قبل م تخدمي ه

 ولكه مقابل هذه المزايا آنفة الذبر، تواجه أنظمة الدفع الإلكترونية مجموعة مه العيوب، أهمها:

 Security concerns مخاوف أمنية -

أي أدى  لح مخاوف قيام ت قق مه الهوية مثل القياسات ال يوية والتعرف علح الوجه، لازمة للتدابير ال ن عدم اتخال ال
طاقات وم افظ  لكترونية لشخص آخر. قد تجعل هذه المخاوف الأمنية بعض الأشخاص متردديه في استخدام ببشخص 

 .استخدام أنظمة الدفع الإلكترونية

 Disputed transactions المعاملات المتنازع عليها -

هذا بافية عه  بدون معلوماتوتقدمت بمطالبة للمصرف ، هادون  لن من ةشربل لا استخدم شخص ما النقود الإلكترونية ل
 .التي فقدتها الشربة موالالأقد ياون مه الصعب الفوز بالمطالبة واسترداد فالشخص الذي أجرى المعاملة، 
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 Increase business costs زيادة تكاليف الأعمال -

ال  اسة المخزنة  حماية المعلومات المالية لح مزيد مه أنظمة الدفع الإلكترونية  تنتج هذه الزيادة في التكاليف ب بب حاجة
 . في أنظمة الكمبيوتر الخاصة بالشربات مه الوصول غير المصرح به

  Breakdown of system تعطل النظام -

وحالة غير مري ة لأنها قد تت بب في خ ائر فادحة  سيئاً  فاً موق  لا أنه يبقح، اً علح الرغع مه أن تعطل النظام قد ياون مؤقت
 .خلال وقت العطل

 Not accepting payment methods ق الدفعائعدم قبول طر  -

ق الدفع بالبطاقات،  لا أنه لا تزال هناك بعض المتاجر التي لا تقبل بطاقات بعينها مثل "فيزا" ائعلح الرغع مه انتشار طر 
 .للآمال لكل مه البائع والمشتري  و"ماستر بارد"، وقد يؤثر للي علح عملية البيع، ويصب  مخيباً 

 Lot of information وماتالكثير من المعل -

م بطاقاتهع علح أي موقع لشراا ما يريدونه، يشعر آخرون بالقلق ارقأفي حيه يشعر بعض العملاا بالراحة التامة لإدخال 
مه للي والخوف مه القراصنة الذيه يب ثون عه أرقام البطاقات ويمانهع سرقة الأموال بال سهولة في ظل توافر الكثير مه 

 .المعلومات

 SWIFT نظام التحويلات الدولي  11-7

. وهذه الأخيرة هي اختصار لوو SWIFT شباات مغلقة مثل شباة دولتيه مختلفتيه عه طريقالمصارف مه يتع الت ويل بيه 
Society of World Wide Inter-bank financial transaction  ها ؤ ، وتع  نشاالمصارفأي الهيئة الدولية للمبادلات المالية بيه

 ،خاضعة للقانون البلجيايوهي مه أوروبا والولايات المت دة الأمرياية وبندا. ومقرها بروب ل مصرفاً  239بمبادرة  1973 معا
 لي ت نظاماً  SWIFTوشباة . ولكه لع تعرف الازدهار  لا في بداية الثمانينيات 1977 عامنشاطها الفعلي في  وقد باشرت

نما يقتصر دورها علح مجرد نقل التعليمات والأوامر ، وإال  ابات قوم بعملية ت وية بيهللمدفوعات في حد لاتها، أي أنها لا ت
 .شباة خاصة بالمصارف فقط ولا ي ق للأفراد العادييه الدخول  ليهاالمصارف. وهي والرسائل بيه 
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وللي دون أخطاا وبأقل تكلفة،  ه استخدام الشباة مه نقل الرسائل ب رعة فائقة،  ل لا يتعدى الوقت الم تغرق عدة ثوانٍ ما ِّ ي  
والمرسل  ليه، مما يضمه سلامة  شفرة الخاصة لكل مه المصرف المرسلمبفعل النمالج الخاصة الم تعملة والرموز ال

 .)وللي بما لبرنا في الفصل ال ابع( علح مدار ال اعة التي يماه أن تتعالت ويلات 

 :SWIFTنظام  مزاياومه 

 ؛عةسا 24يعمل هذا النظام علح مدار  حيث ،ال هولة في الاتصالات 
  المرونة في استخدام النظام لعمليات متنوعة؛ 
 الدقة المتناهية في المعلومات المرسلة؛ 
 ،؛مما يقلل فرص التزوير ال رية المطلقة للبيانات والعمليات المصرفية  
 ال رعة الفائقة في  يصال الرسائل المتبادلة؛ 
 هاز مما ي هل عمليات التدقيق  ضافة  لح  ماانية س ب بشوفات يومية بالعمليات يماه حفظ البيانات في لاكرة الج

 . المنجزة
 الخ... 
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 :الحادي عشر أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   .تغير الت وق عبر الإنترنيت والدفع الإلكتروني خلال الأعوام الماضية مه مجرد قيمة مضافة  لح قيمة أساسية 1
   الم لية.تت ع وسائل الدفع الإلكترونية بالطبيعة  2
   ة هي  حدى المشالات التي واجهت تطور وسائل الدفع الإلكترونية.م الملاامانعدا 3
   .أكثر وسائل الدفع الإلكترونية استخداماً  الشياات الإلكترونيةتعد  4
   المصرفية ثلاثة أنواع. لبطاقات الائتمان 5
   .بطاقات الخصع الشهري ت مح بطاقات الائتمان غير المتجددة  6
   .البطاقات المدينة علح وجود ح اب جارٍ للعميل تعتمد 7
   للعميل حامل البطاقة. ح اب مصرفي بوجودترتبط البطاقات المدفوعة م بقاً  8
   .النقود الإلكترونية علح مبدأ الدفع الم بقتقوم  9

   .يوجد بشال عام خم ة أنواع للم افظ الإلكترونية 10

11  SWIFTي ق للأفراد العادييه الدخول  ليهاو صارف هي شباة خاصة بالم.   

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

 لا شيا مما سبق لبره. ؛ ب( ثلاثة أنواع؛ ج( أربعة أنواع؛ د(نوعيه أ(: يماه أن نميز في أنظمة الدفع الإلكترونية -1

بنتيجة للتطور التكنولوجي ج( ؛ ب ل لمشالات وسائل الدفع التقليديةب(  ؛بنتيجة للتطور التكنولوجي الدفع الإلكتروني: أ(ظهرت وسائل  -2
 لا شيا مما سبق لبره.د(  ؛ب ل لمشالات وسائل الدفع التقليديةو 

د( لا شيا الوسائل الإلكترونية؛ نوعيه مه النظع الإلكتروني؛ ج( نوعيه مه ب(  ؛نوعيه مه الشباات أ(: يتع الدفع الإلكتروني مه خلال -3
 سبق لبره. مما

لا شيا مما د( مه أشاال البطاقات المصرفية الإئتمانية: أ( البطاقات المدينة؛ ب( بطاقة ضمان الشياات؛ ج( بطاقات ال  ب الآلي؛  -4
 سبق لبره.

 %70( %؛ د60ج(  ؛%50 ب(%؛ 40: أ( بن بة البطاقات الذبيةتشير بعض الدراسات   لح انخفاض حوادث التزوير والخ ائر الناشئة  -5

الدائنة ج( ؛ المدينة ؛ ب(الدائنة : أ(الت ويلات الإلكترونية هي خدمة مصرفية تقدمها المصارف لعملائها مه خلال قيامها بالت ويلات المالية -6
 د( لا شيا مما سبق لبره. ؛والمدينة
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 قضايا للمناقشة \أسئلة  (3

 الإلكترونية. أهع ال مات الواجب توافرها في أنظمة الدفعوض  (: 1ال ؤال )
 {1-11توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100دقيقة. الدرجات مه  10}مدة الإجابة:  

 اشرح باختصار بطاقة ضمان الشياات.(: 2ال ؤال )
 {4-11توجيه للإجابة: الفقرة  .8: 100دقيقة. الدرجات مه  8}مدة الإجابة: 

 ا.البر مزايا البطاقات المصرفية بالن بة ل امله( 3ال ؤال )
 {11-4توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

 ، واشرح مخاطر الاحتيال كواحدٍ منها.مخاطر أنظمة الدفع الإلكتروني(: اذكر 4السؤال )
 {11-5توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100دقيقة. الدرجات مه  6}مدة الإجابة:  

 ، واشرح واحدة منها.دفع الإلكترونيةمزايا أنظمة الالبر  (:5السؤال )
 {11-6توجيه للإجابة: الفقرة  .7: 100دقيقة. الدرجات مه  7}مدة الإجابة:  
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 الخدمات المصرفية الدولية: الثاني عشرالفصل 
 International Banking Services                                      الخدمات المصرفية الدوليةعنوان الموضوع: 

 كلمات مفتاحية:
، العقود Forward Contracts، العقود الآجلة Foreign Currency Risk، مخاطر العملات الأجنبية FOREXسوق التداول بالعملات الأجنبية 

، خيارات العملة Short-hedge، الت وط قصيرة الأجل Long hedges، الت وط طويلة الأجل Currency Futures Contractsالم تقبلية للعملات 
Currency Options مبادلات العملة ،Currency Swaps خدمات المدفوعات ،Payments Services خدمات التوفير ،Savings (Thrift) 

Services،  مبادلات أسعار الفائدةInterest-Rate Swaps سقف أسعار الفائدة ،Interest-Rate Caps مخاطر البلد ،Country Riskالمخاطر ، 
 .Sovereign Riskال يادية 

 ملخص الفصل:
الخدمات المصوووورفية الدولية التي تقدمها المصووووارف الدولية لعملائها، حيث يبدأ الفصوووول بتمهيد حول التطور التاريخي لعمل يتناول هذا الفصوووول 

تنظيع شربات تابعة، فروع وغيرها(، وبذلي  المصارف الدولية، لنبيه بعد للي أنواع المنظمات المصرفية الدولية )مااتب تمثيلية، مااتب فرعية،
بالشوووال الذي ي مي أموال المودعيه ويضوووبط عمل هذه المصوووارف، الأنشوووطة المصووورفية الدولية مه قبل بل مه البلدان الأم والبلدان المضووويفة 

مبادلة العملات، العقود الآجلة، العقود الأمر الذي يجعلنا ننتقل  لح توضوووووي  أهع الخدمات المصووووورفية التي تقدمها المصوووووارف الدولية لعملائها )
الم ووووتقبلية، الائتمان.. وغيرها مه الخدمات(. سوووونربز بعد للي علح أهع الت ديات التي تواجه عمل المصووووارف الدولية، ونختتع الفصوووول بعرض 

 مجموعة مه التوقعات المتعلقة بم تقبل الخدمات المصرفية الدولية.
 ون الطالب في نهاية هذا الفصل قادراً علح أن:سيا مخرجات والأهداف التعليمية:ال

 .يعرف المنظمة المصرفية الدولية .1
 المنظمات المصرفية الدولية. يميز بيه مختلف أنواع .2
 .ي لل التنظيمات والتشريعات التي تنظع عمل المصارف الدولية والخدمات التي تقدمها .3
 .دوليةيقيع الخدمات المصرفية التي تقدمها المصارف في الأسواق ال .4
 .يب ث في الت ديات التي تواجه تطوير الخدمات المصرفية الدولية .5
 بم تقبل الخدمات المصرفية الدولية. يتنبأ .6

 مخطط الفصل:
 Types of international banking organizations. أنواع المنظمات المصرفية الدولية 12-1
 Regulating international banking services. تنظيع الخدمات المصرفية الدولية 12-2
 The services provided by banks in the global markets. الخدمات التي تقدمها المصارف في الأسواق العالمية 12-3
 International banks challenges in foreign markets. ت ديات المصارف الدولية في الأسواق الأجنبية 12-4
 The future of banking and financial services. فية والماليةم تقبل الخدمات المصر  12-5
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 تمهيد
لع تكه المصارف مه أوائل المؤس ات المالية التي ظهرت في التاريخ ف  ب، بل بانت أيضاً مه بيه أوائل الشربات المالية 

موجودة بشال أساسي في مراكز  التي دخلت  لح الأسواق الدولية وقدمت خدماتها في أماكه بعيدة. بانت المصارف الأولح
التجارة العالمية حول الب ر الأبيض المتوسط، بما في للي أثينا والقاهرة والقدس وروما، حيث ساعد التجار في تمويل ش نات 
المواد الخام وال لع وتبادل العملات لم اعدة الم افريه. بعد للي بوقت طويل، دخلت المصارف الأجنبية الموجودة في 

  لح الأمرياتيه ولبت حصة ببيرة مه احتياجات التمويل للشربات الأمرياية.أوروبا 

تبع للي توسع  .أنشأت مصارف الولايات المت دة موطئ قدم لها في أوروبا وأماكه أخرى حول العالع مع بداية القرن العشريه
ع الشربات الم لية في مئات كبير، حيث أنشأت المصارف الأمرياية مااتب فرعية وشربات تابعة ومشاريع مشتربة م

كانت فترة التوسع الأجنبي هذه موجهة بشال أساسي  لح المراكز التجارية في أوروبا الغربية والشرق  .الأسواق الأجنبية
عت المصارف الأمرياية خلال ال بعينيات والثمانينيات وجودها في منطقة الم يط وسَّ  .الأوسط وأمرياا الجنوبية والوسطح

الأمرياية والأوروبية واليابانية دوراً رئي ياً في  الدولية لعبت المصارف .اصة في اليابان وهونغ بونغ وسنغافورةالهادئ، وخ
بما ساعدت المصارف . استثمار المبالغ الضخمة مه الأموال المتدفقة  لح منتجي النفط مع ارتفاع أسعار النفط العالمية

الذي تكبدته الولايات المت دة الأمرياية ب بب شراا عدد متزايد مه ال لع والخدمات الأمرياية في تمويل العجز التجاري الهائل 
 .في الخارج

انتقلت لبعض الوقت دفة القيادة في مجال الخدمات المصرفية الدولية  لح اليابانييه، الذيه أقامت مصارفهع موطئ قدم قوي 
الوقت لاته نمو الشربات المصرفية الدولية في الولايات المت دة  تباطأ في .في لندن ونيويورك ومراكز مالية أخرى حول العالع

أجبرت المناف ة الشديدة، التي حفزها رفع القيود بيه حاومات بريطانيا العظمح  .الأمرياية وأوروبا الغربية بشال مل وظ
لات، العديد مه الشربات المالية الدولية والولايات المت دة الأمرياية والدول الرائدة الأخرى والتقدم الكبير في تكنولوجيا الاتصا
علاوة علح للي، فإن العديد مه عملائها  .علح تقليل وجودها المادي في الأسواق الخارجية مه أجل خفض نفقات التشغيل

ات الائتمانييه الرئي ييه، وخاصة دول مثل الأرجنتيه والبرازيل، بانوا يعانون مه مشاكل خطيرة، مما أدى  لح تقليص الخدم
 .المصرفية الدولية في جميع أن اا العالع في أواخر القرن العشريه
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مع اقتراب القرن ال ادي والعشريه، انتقلت الريادة في الخدمات المالية مرة أخرى  لح المصارف الأمرياية والأوروبية والعديد 
؛  HSBC؛ Bank of America ؛ Citigroup : عمالقة مثلالمه مناف يها مه مقدمي الخدمات المالية غير المصرفية، بقيادة 

UBS  ؛J. P. Morgan Chase  ؛Barclays PLC ؛ING Group  ؛Deutsche Bank.  بدأت هذه المصارف العملاقة في اقتناا
 .حصة ببيرة مه الأسواق الآسيوية سريعة التطور، وخاصة الصيه

لإيرادات والأرباح بالن ية للشربات المالية الرائدة في جميع لا تزال الخدمات المالية الدولية اليوم تشال مصادر مهمة جداً ل
أن اا العالع علح الرغع أن المصارف الدولية، مثل المصارف الم لية، تتعرض لضغوط وخ ائر ببيرة عندما يتعثر الاقتصاد، 

 .وهذا ما أظهرته أزمة الائتمان الكبيرة الأخيرة

 أنواع المنظمات المصرفية الدولية 12-1
في جميع أن اا العالع مجموعة متنوعة مه الهياكل  المصارف في سعيها لممارسة أنشطتها المصرفية والماليةدم ت تخ

 (.1-12تقديع الخدمات لعملائها )كما هو موض  في الشال تمانها مه التنظيمية 

 أنواع المنظمات المصرفية الدولية:(1-12)الشكل 

 المشتربة الشربات تمثيلية مااتب لةالوبا مااتب فرعية مااتب التابعة الشربات

     

  المصارف الدولية 

     

 شربات تجارة التصدير Edge Acts شربات شل فروع الاتفاقية شربات
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 وفيما يلي شرح مختصر لمختلف هذه الأنواع:

 Representative Offices مكاتب تمثيلية -

 ةم دود( Facility)أو منشأة وهو مرفق  ،جية هو الماتب التمثيلينشط في الأسواق الخار  لمصرفتنظيمي  شال ن أب ط   
. قروضاً  ولا تقدمالودائع  تقبللا  اولكنه ،وت ديد العملاا الجدد المصرف الأمت ويق الخدمات التي يقدمها  االخدمة يمانه

 الأم وعملائه. المصرفتقدم هذه المااتب خدمات الدعع لكل مه 

 Agency Offices مكاتب الوكالة -

 تقدم اأخذ الودائع مه الجمهور، ولكنهتي لا ت، والةتب التمثيليا لح حد ما مه الما أكثر اكتمالاً صورة مااتب الوبالة تقدم 
دير ح اباتهع تقدم الم اعدة الفنية والمشورة للعملاا، و ت، و الضمانصدر خطابات ت، و المناطقفي العديد لعملائها القروض 
 مان أنشطتهع. أ اعدة فيما يتعلق ببما تقدم لهع المالنقدية، 

 Branch Offices  مكاتب فرعية -

مجموعة باملة هذه الفروع عادةً  حيث تقدمالدولية،  المصارفلمعظع  التنظيمي الأكثر شيوعاً  تمثل المااتب الفرعية الشال  
مثل شربة واحدة ت ةتب م لياما مجرد  نهاالأم،  المصارفمه الخدمات. الفروع الأجنبية لي ت بيانات قانونية منفصلة عه 

الذي  الدولة ويخضعون بذلي لأنظمة وتشريعات ،قبول الودائع مه الجمهور لهذه المااتب كبيرة للخدمات المالية. يماه
في بلدهع  لاته فروع المصرف تطبق علحهربون مه بعض قواعد تلقي الودائع التي توقد ي ا )الدولة المضيفة(،فيه يعملون 

الولايات المت دة في الخارج نشر متطلبات الاحتياطي  لمصارفيل المثال، لا يتعيه علح المااتب الفرعية الأم. علح سب
، يجب علح ةفرعيالتب اماأحد الفي حال فشل و علح الودائع التي تقبلها في الخارج.  FDICالقانوني أو دفع رسوم تأميه 

 الأم تغطية التزامات الفرع. المصرف

 Subsidiaries الشركات التابعة -

عندما ي ت ول مصرف دولي علح حصة الأغلبية لمصرف أجنبي منفصل تع تأسي ه بشال قانوني بموجب قواعد الدولة 
ولكون الشربة التابعة تمتلي ميثاقها الخاص ورأس مالها . المضيفة، يصب  هذه المصرف الأجنبي شربة تابعة لم ت وله

وفي ال ياق لاته، قد يتع  غلاق شربة تابعة دون التأثير ال لبي ..مالكها الرئي يالخاص، فله يتع  غلاقها بالضرورة  لا فشل 
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في  Citicorp كما حدث في الفلبيه عندما أغلقت  حدى الشربات التابعة لو)الكبير علح المصرف الدولي الذي يمتلكها 
 (.نيويورك منذ عدة سنوات

لشربة المصرفية الأم علح مقدار رأس المال الذي استثمرته في بل في حالة الشربات التابعة، يقتصر الالتزام القانوني ل
يماه أن تفضل المصارف الدولية استخدام الشربات التابعة علح الفروع لأن القوانيه الم لية قد ت ظر أو تقيد . شربة تابعة

أجنبية تمتلي بالفعل قاعدة  العديد مه المصارف الدولية است وال شربةأيضاً تفضل . التفرع، أو ب بب المزايا الضريبية
وعادةً ما تقوم الشربات التابعة بتوحيد بياناتها المالية مع الشربة الأم ب يث ياون لقواعد الدولة الأم الأسبقية . عملاا ثابتة

 .علح قواعد الدولة المضيفة

 Joint Venturesالشركات المشتركة  -

كة مع شربة مالية أجنبية، وللي لتخفيف مخاطر الدخول  لح هذا قد يختار المصرف عند دخوله  لح سوق أجنبية  قامة شرا
البلد الأجنبي، أو عندما يفتقر  لح الخبرة اللازمة لإقامة مشروعه، أو ي تاج  لح شريي لي اعده في بناا شباة اتصالات مع 

هي أن اتفاق لإنشاا شربة ومه البدي. العملاا في الخارج، أو يرغب في تقديع خدمات م ظورة لا ي م  له وحده بتقديمها
 .مشتربة سيتضمه بيفية تقاسع الأرباح والخ ائر

 Edge Actsشركات  -

هي شربات أمرياية م لية مملوبة مه قبل مصرف أمرياي أو أجنبي، ولكنها تقع خارج الولاية الأصلية للمصرف الذي  
سم  التشريع الفيدرالي  .ت التجارية الدوليةتقتصر أنشطة هذه الشربات الفرعية في المقام الأول علح المعاملا. يمتلكها

للولايات المت دة الأمرياية الذي تع تمريره في نهاية ال رب العالمية الأولح للمصارف الكبيرة بإعلان رأس المال المطلوب 
 .مه مجلس الاحتياطي الفيدرالي Edge للتقدم بطلب لل صول علح امتياز

 Agreement Corporationsشركات الاتفاقية  -

يجب أن تكرس هذه   .مه قانون الاحتياطي الفيدرالي 25شربات الاتفاقية هي شربات تابعة لمصرف منظع بموجب المادة 
 ..Edge Actالشربات الجزا الأكبر مه أنشطتها لخدمة العملاا الدولييه، علح غرار شربات
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 Shell Branches فروع شل -

 فروعاً الدولية  المصارفالعديد مه  أقامت القوانيه والأنظمة.هروب مه عبا مه أجل الت مح بالفروع الوهمية، وقد أنشئت  
وهاتف  علح ماتبفقط خاصة تقوم فقط بت جيل استلام الودائع والمعاملات الدولية الأخرى. قد ت توي هذه الفروع الوهمية 

تأميه الودائع، ومتطلبات  رسوممية لتجنب الودائع مه أسواق العملات الأوروبية العال استلامحيث يتع  ،وفاكس وجهاز بمبيوتر
 المصارفالم لي الودائع. قامت العديد مه  المصرف، والتكاليف الأخرى التي يتع تكبدها عندما يقبل القانوني الاحتياطي
 فروع وهمية ل نوات في مواقع خارجية جذابة مثل جزر الباهاما وجزر بايمان الكبرى. بإقامةالدولية 

 OFFSHORE BANKINGعمال المصرفية الخارجية الأ: رؤى وقضايا

المصارف الخارجية هي واحدة مه أكثر المؤس ات شهرة  في مجال 
الخدمات المصرفية الدولية، وهي شربات مصرفية تعمل خارج البلد 
الأصلي للعميل، وعادة ما تكون في جزيرة أو في بلد يوفر مزايا 

ه الخدمات التي مه بي .ضريبية وسرية وخدمات أخرى لات قيمة
تقدمها عادةً هذه المؤس ات خدمات الدفع وح ابات التوفير، 
وت ويلات الأموال، والقروض، وتبادل العملات، وإدارة الم افظ، 

تشير الإحصائيات الأخيرة  لح أن ما . وحفظ الأصول، وإدارة الائتمان
 لا يقل عه ربع الثروة الإجمالية في العالع قد تمر عبر هذه المصارف

 .الخارجية

موقعاً  30توجد في أكثر مه  أين تقع المصارف الخارجية الرائدة؟
جزر الباهاما، وبرمودا، وجزر : علح م توى العالع، مه بيه أهمها

كايمان، وجبل طارق، وهونغ بونغ، وجزر جيرسي، ولوب مبورغ، 
ينبع الجذب التناف ي لهذه المواقع الخارجية . وموناكو، وبنما، وسوي را

ميزات مثل حماية هوية وخصوصية العملاا، والقوانيه المت اهلة مه 
التي ت م  بوصول أسرع  لح ح ابات العملاا، وضرائب ضئيلة أو 
معدومة، وحماية الأصول مه الاضطرابات ال ياسية والمالية التي قد 

 .يجدها الم تثمر في ماان آخر علح الكون 

في أماكه بثيرة مه " سمعة سيئة"ت مل الخدمات المصرفية الخارجية 
العالع، بما في للي البلدان المتطورة مثل الولايات المت دة وبعض 

أيلول، يرى العديد  11في أعقاب أحداث . أعضاا الات اد الأوروبي
مه المراقبيه أن المصارف الخارجية لي ت فقط أجهزة للتهرب مه 

ية في الضرائب ولكنها أيضاً وسيلة لنقل الأموال لأغراض غير قانون
ظهرت العديد مه المقترحات (. غ يل الأموال)جميع أن اا العالع 

لتقييد وحتح القضاا علح العمليات التي تقوم بها المصارف الأجنبية 
 .الأكثر شهرة أو علح الأقل لمن  ال اومات وصولًا أكبر  لح ملفاتها

ومع للي، يرى مؤيدو القطاع المصرفي الخارجي أن هذه المؤس ات 
غالبًا )ات شرعية لتقديع القروض وجمع الأموال بتكلفة منخفضة هي أدو 

ما يتع  عادة تدوير الأموال التي يتع تلقيها مه خلال النظام المصرفي 
وهع يرون أن النظام الخارجي يعمل بقيود تناف ية علح (. الدولي

 لا . البلدان التي ت اول زيادة التدخل ال اومي في النظام المصرفي
ما زيادة تدخلها في النظام المصرفي، فقد تتدفق الأموال  حاولت دولة

يؤبد بعض المؤيديه أن .  لح خارجها مه خلال منشآت خارجية
ال اومات التي ت اول  غلاق النظام الخارجي ت عح بب اطة  لح 

 .التخلص مه المناف ة القوية والعادلة
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 Export Trading Companiesشركات تجارة التصدير  -

، والذي سم  للشربات المصرفية الأمرياية  (ETCA) قانون شربة تجارة التصدير 1982في عام ونجرس الأمرياي أصدر الك 
ووفقاً لقوانيه الاحتياطي الفيدرالي، يجب أن ت صل هذه الشربات . بإنشاا شربات تجارة التصدير Edge Act وشربات

يماه أن  .دير ال لع والخدمات مه الولايات المت دةالمتخصصة علح أكثر مه نصف دخلها مه الأنشطة المرتبطة بتص
خدمات مثل تغطية تأميه الصادرات، ونقل وتخزيه المنتجات القابلة للبيع، وتمويل التجارة،  تجارة التصدير اتشرب تقدم

 .والب ث في الأسواق في الخارج

 تنظيع الخدمات المصرفية الدولية 12-2

للي،  يوجد رغع. في جميع أن اا العالعالبلدان المضيفة و  الأممه قبل بل مه البلدان  يتع تنظيع الأنشطة المصرفية الدولية
لقد  .والاكتتاب في الأوراق المالية بالوساطة الماليةلات الصلة الأنشطة اتجاه قوي اليوم ن و ت رير الأعمال المصرفية و 

التي ظهرت كبيرة الئتمان الاالدولي، بما في للي أزمة  ساهمت هذه القواعد التنظيمية الأكثر مرونة في زيادة تقلب الاقتصاد
جميع الشربات  تخضعيدرك عدد متزايد مه الدول اليوم ضرورة تن يق أنشطتها التنظيمية ب يث . القرن ال ادي والعشريه في

 .(Harmonization) التن يقب مح وهذه ما يقواعد مماثلة، العالمية لالمالية 

قوانيه ولوائ  تقيد التعرض  وللي مه خلال وضعحماية أموال المودعيه،  لح صرفية الدولية تنظيع الأنشطة الم يهدف 
التي يماه أن تتكبدها خ ائر ال للمودعيه مهوقواعد ت دد ال د الأدنح مه رأس المال لياون بمثابة حماية  ،للمخاطر

تجنب الإفراط في المخاطرة للمصارف مه أجل صرفية مه الأنشطة التجارية غير الم القوانيهما ت د  بثيراً . المصارف الدولية
 مه  ماانية خلق الأموال مه قبل المصارف،  لح ال د يهدف تنظيع الأنشطة المصرفية الدولية أيضاً . غير الشرعية ةنشطوالأ

بشال مان يتع تنظيع النشاط المصرفي الدولي لتعزيز نمو الأموال والائتحيث مه خلال أنشطة الإقراض،  وللي ،الدولية
 .التي يماه أن تهدد اقتصاديات الدولفي مه أجل تجنب التهديدات الهائلة وللي  ،م تقر

لا تنطبق علح معظع الأنشطة و المجال الدولي نف ه تخص المصرفية الدولية  القوانيهللي، فإن العديد مه  علح الرغع مهو 
حماية الدولة مه فقدان احتياطياتها مه العملات   لحبي الصرف الأجن تهدف قوانيهعلح سبيل المثال، . المصرفية الم لية

تدفق رأس  القوانيه بما تقيد. الخارج مهآفاق سداد القروض الدولية وشراا ال لع والخدمات لأن للي يؤثر علح الأجنبية، 
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رغبة قوية في  يضاً أ يوجد. اقتصاداتها الم لية لص ة حيوياً  المال الش ي   لح الخارج الذي تعتبره بعض ال اومات أمراً 
تفضل العديد مه البلدان تجنب بما .  ماية المؤس ات المالية والأسواق الم لية مه المناف ة الأجنبيةببثيرة مه العالع  أماكه

قد . التعقيدات الدولية والاعتماد المفرط علح البلدان الأخرى لل صول علح المواد الخام ال يوية وال لع والخدمات الأخرى 
 .لأجانبلدخول االفل فة الانعزالية  لح حظر صري   تؤدي هذه

 

 
 توسيع وتنظيم نشاط المصارف الأجنبية في الولايات المتحدة أنشطة المصارف الأمريكية في الخارج

المنظع الرئي ي لأنشطة  -لبيانات مجلس الاحتياطي الفيدرالي  وفقاً 
اخل الولايات الأجنبية د المصارفالأمرياية في الخارج وأنشطة  المصارف
 فرعياً  ماتباً  642دير ت معتمداً  اً أمرياي مصرفاً  72بان هناك  -المت دة 
. 2007بامل الخدمات في الأسواق الخارجية ب لول نهاية عام تقدم 

 منشأتالأمرياية وال للمصارفالشربات الأجنبية التابعة  تمجاندعندما و 
 اً أمرياي مصرفاً  100الدولية الأخرى مع فروعها باملة الخدمات، أكثر مه 

 1.4وأكثر مه  ،تريليون دولار مه الأصول 1.5رب اما يق كانت تمتلي
 .تريليون دولار مه الودائع مه خلال مااتبها الخارجية

يقع مقرها  أجنبياً  مصرفاً  172، بان 2007ب لول نهاية عام 
وبالة  350دولة مختلفة يديرون ما يقرب مه  53الرئي ي في 

الخدمات المالية  منشآتتمثيلية بالإضافة  لح ومااتب  وفرعاً 
تبلغ ن بة بالإضافة  لح للي، . الأخرى داخل الولايات المت دة

 مصرفاً  60٪ علح الأقل في حوالي 25الأجنبية  ملكية المصارف
الأجنبية في الولايات  المصارفاست ولت مااتب . أمرياياً  اً تجاري

وبة لجميع مه  جمالي الأصول الممل %18المت دة علح 
 .الأمرياية مجتمعة المصارف

 الخدمات التي تقدمها المصارف في الأسواق العالمية 12-3
 الدفع إجراا عملياتمه الائتمان و  ي تاج العملاا النشطون في الأسواق الخارجية  لح مجموعة متنوعة مه الخدمات، بدااً 

 الأكثر قوةالدولية ومناف يها  المصارف المقدمة مه قبل الخدماتوتنوع توسع لقد جاا  . لح تقديع الم اعدة الت ويقية
 :وفيما يلي سنعرض أهع هذه الخدمات .لمناف ة الدولية الشديدةلاستجابة لاحتياجات العملاا المتطورة و ك

 Making Foreign Currencies Available to Customersإتاحة العملات الأجنبية للعملاء  12-3-1

يطلب العديد مه العملاا بميات ببيرة مه العملات القابلة لدفع ، حيث ها بالعملات الأجنبيةاعملا الدولية المصارفتزود 
وفي الوقت . وغير للي ثمه ال لع الم توردة والمواد الخام، وشراا الأوراق المالية الأجنبية، وإتمام عمليات الدمج والاست وال
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ت الأجنبية مه الشربات والأفراد في الخارج الذيه يشترون منتجاتهع أو قد يتلقح عملاا آخرون مبالغ ببيرة مه العملالاته، 
تلبية لبالعملة الم لية ( أو جزا منها علح الأقل)استبدال هذه الأموال الأجنبية سيقوم هؤلاا العملاا ب. يشترون أوراقهع المالية

ه المجموعيه مه العملاا وم اعدة بل منها علح تقوم المصارف الدولية بدور الوسيط بيه هاتي. النقدية الخاصة عاحتياجاته
، لا سيما تلي العملات الأجنبية مهبشال روتيني بأرصدة تلبية احتياجاتها مه العملة المطلوبة، حيث ي تفظ المصرف 

 . العملات التي يرتقع الطلب عليها

لمتعامليه في المصارف التجارية مؤخراً بيه ببار ا( سوق التداول بالعملات الأجنبية) FOREXلقد شهد نشاط تداول 
يتجاوز  حيث والاستثمارية زيادة حادة ب بب التقلبات بيه العملات الرئي ية، وخاصة الدولار الأمرياي والجنيه واليه واليورو،

 .لكوببغالباً حجع التداول تريليون دولار يومياً وهو آخذ في الارتفاع، مما يجعل هذا ال وق مه بيه أكبر الأسواق علح هذا ا

 Hedging against Foreign Currency Risk Exposure التحوط من التعرض لمخاطر العملات الأجنبية 12-3-2

 تالعملاتبادل مه مخاطر  ل مايتهعيتطلع العملاا الذيه يتعاملون بمبالغ ببيرة مه العملات الأجنبية  لح المصارف الدولية   
لكه العملاا لي وا وحدهع الذيه يواجهون (. أسعار الصرف)ات في أسعار العملات احتمال الخ ارة ب بب التقلبتتمثل ب التي

 .هذه المخاطرالدولية نف ها  المصارف بل تواجه؛ تالعملاتبادل مخاطر 

تقديع قروض مقومة بالعملات الأجنبية  (A) :في الخدمات المصرفية الدولية عند غالباً  تالعملاتبادل تظهر مخاطر   
المتاجرة بالعملات  (D)شراا أوراق مالية صادرة مه الخارج، أو  (C) صدار سندات ديه بالعملات الأجنبية،  (B)للعملاا، 
 .عملائه أو لصال لصال  المصرف الأجنبية 

 :المعادلة التاليةخلال العملات مه  أسعارأو عملائه لتقلبات  المصرفيماه ت ديد صافي تعرض 

 المركز الصافي بالعملة الأجنبية+ صافي الأصول المقومة بالعملات الأجنبية = صافي التعرض للمخاطر من أي عملة 

 

 =صافي التعرض للمخاطر من أي عملة 

 (حجع العملة المباعة -حجع العملة المشتراة ( + )الصادرة بالعملة المطلوبات -الأصول المملوبة مقومة بالعملة )
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أي صافي أصوله )بعملة أجنبية معينة  ياون صافي تعرضه  يجابياً  الدولي أو عميل المصرف الذي المصرفي قال  ن 
. هو المشتري الصافي بتلي العملة( المقومة بالعملة الأجنبية بالإضافة  لح مربزه الصافي بالعملة الأجنبية أكبر مه الصفر

مه المطلوبات، أو اشترى أو عميله لديه أصول مقومة بالعملات الأجنبية أكثر  المصرفيماه أن ينشأ هذا الشرط لأن 
 لا انخفضت قيمة العملة الأجنبية المعنية مقابل قيمة العملة الوطنية، ف وف يتكبد . عملات أكثر مما باع، أو بلاهما

 .ر ب بب مربزه الصافي الطويل في تلي العملة المعينةئأو عميله خ ا المصرف

 

 :مثال

مه اليورو  هوبلغت مشتريات. مليوناً  60ومطلوبات تبلغ  ،مليون  100باليورو بقيمة  متلي أصولاً ي SGالمصرف  لنفترض أن
 :تقلبات في القيمة التبادلية لليورولل تعرضاً  للييمثل . مليوناً  40مه اليورو  هفيما بلغت مبيعات ،مليوناً  50في الفترة الأخيرة 

( مليون يورو 40 -مليون يورو  50) ( +مليون يورو 60 -مليون يورو  100= )صافي التعرض للمخاطر مه مربز اليورو 
 .مليون يورو 50= 

مربزه صافي سيتكبد خ ارة في  SGالمصرف  لا انخفضت قيمة اليورو مقابل الدولار الأمرياي، علح سبيل المثال، فإن 
 . ، مثل العقود الآجلة أو خيارات العملاتتالعملامخاطر باليورو، ما لع يتع تعويضه باستخدام أدوات الت وط مه 

تعرض سلبي لعملة أجنبية معينة، مما يشير  لح صافي  المصرف نف هأو  المصرفمه ناحية أخرى، قد ياون لدى عميل 
يماه أن  أن صافي أصوله المقومة بالعملات الأجنبية بالإضافة  لح مربزه الصافي بالعملات الأجنبية أقل مه الصفر.

أجنبية معينة أكبر مه أصوله المقومة بنفس العملة، أو يتجاوز حجع أو العميل بعملة  المصرفلأن التزامات  لليي دث 
الصافي بتلي  البائعالدولي أو عميله هو  المصرفالعملة المباعة المبلغ الذي تع شراؤه، أو بليهما. في هذه ال الة، سياون 

ه ميل، ف ت دث خ ارة في صافي مربز الدولي أو الع للمصرفالعملة.  لا زادت قيمة العملة لات الصلة مقابل العملة الم لية 
 . بشال عام، بلما زادت تقلبات العملة، زاد احتمال ت قيق مااسب أو تكبد خ ائر في مربز عملة معيه.بهذه العملة
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 Forward Contractsالعقود الآجلة  12-3-3

م تقبلًا لإجراا عمليات شراا بعملة الذي يتوقع أنه سي تاج  -قد ت تخدم المصارف الدولية عقوداً آجلة، حيث يقوم العميل 
مه ناحية  .علح عقد يقضي بت ليمه هذه العملة ب عر م دد في تاريخ م تقبلي م دد أيضاً المصرف  بالتفاوض مع -معينة 

 لح عقود لبيع تلي العملة ب عر م دد في بثير مه الأحيان أخرى، ي عح العملاا الذيه يتوقعون ال صول علح عملة معينة 
. جل، فإن العميل قد حمح نف ه مه مخاطر تقلبات أسعار العملاتالآوباعتبار أن ال عر يتع ت ديده عند افتتاح العقد . م بقاً 

 لا بان العميل غير متأكد مه التاريخ الم تقبلي أو مقدار حاجته مه عملة معنية، فقد يقدم المصرف الدولي له عقد خيار 
 .تزام، بت ليع أو استلام عملات معينة بتاريخ م تقبلي ب عر الصرف المتفق عليهآجل، حيث ياون للعميل ال ق، وليس الال

 Currency Futures Contractsالعقود المستقبلية للعملات  12-3-4

تقضي هذه الاتفاقيات التعاقدية  .عقود الم تقبلية للعملات مه البدائل الشائعة للعقود الآجلة بيه المصارف وعملائهاتعد ال
والعقود الم تقبلية تشبة بثيراً العقود الآجلة،  لا   .العملات المنصوص عليها ب عر م دد في أو قبل تاريخ م ددبت ليع 

أنهما يختلفان عه بعضهما البعض بنقاط بثيرة أهمها أن العقود الم تقبلية بعاس الآجلة متداولة في البورصة، وهي عقود 
 .الت وطات الطويلة والت وطات القصيرة: ة هماالنوعان الأساسيان للعقود الم تقبلي. نمطية

 طويلة الأجلالمستقبلية عقود التحوط  12-3-4-1

عليها  وافي سعر العملة التي يجب أن ي صل ةالزيادالعملاا مه مخاطر  Long hedgesت مي عقود الت وط طويلة الأجل 
ع الم تلمة يجب أن يتع في بثير مه الأحيان بالعملة  نها مفيدة بشال خاص للم تورديه، لأن الدفع مقابل البضائ. م تقبلاً 

الم لية للمصدر الأجنبي، ويماه أن يؤدي ارتفاع سعر الصرف بيه العملة الم لية للمصدر والعملة الم لية للم تورد  لح 
عند است قاق مه الطرف المقابل بموجب عقد الت وط الطويل، يتعهد العميل بت لع العملة . بيع البضائع عل أرباحالقضاا 
، يماه للعميل العودة  لح سوق العقود الآجلة للعملات وبيع عقود  لا ارتفعت أسعار العملات لاحقاً  .(X) ب عرالعقد 

عقد بل  مه تجارياً  ، هذا يلغي التزام العميل بت لع العملة، وفي نفس الوقت، يولد رب اً (Y) ب عر أعلحم تقبلية مماثلة 
 للعملات الم تقبليةت اعد الأرباح الم ققة مه العقود . وضرائبأمفروضة  أية عمولات روح منهمط (Y-X) ي اوي فرق ال عر

 .علح تعويض أي خ ارة تنشأ عندما يتعيه علح العميل بالفعل ال صول علح العملة ودفع ثمه البضائع الم توردة
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 عقود التحوط المستقبلية قصيرة الأجل 12-3-4-2

ا الدولييه، وخاصة أولئي الذيه يقومون بتصدير ال لع، عقود الت وط الم تقبلية قصيرة الأجل العديد مه العملا غالباً يجد 
للطرف المقابل في  (X)تتطلب هذه الاتفاقيات مه العميل التعهد بت ليع عملة م ددة ب عر مضمون  .Short-hedgeمفيدة 

الدخول  لح سوق العقود الم تقبلية مرة أخرى في أو   لا انخفضت أسعار العملات لاحقاً، فيماه للعميل .تاريخ الاست قاق
يتع ت قيق  .وبالتالي التخلص مه م ؤولية ت ليع العملة ،(Y) قبل تاريخ است قاق العقد الأول وشراا عقود مماثلة ب عر أقل

 .لمعاملاتمنه أية الضرائب أوتكاليف ا مطروحاً  (X-Y)ه لاحقاً بما يعادل ارب  مه بل عقد تع بيعه أولًا ثع شرا

 Currency Optionsخيارات العملة  12-3-5

ولا شي أن تقلب .  ن الاضطرابات الشديدة التي أصابت أسواق العملات أصب ت ال مة المميزة للاقتصاديات المعاصرة
أسعار العملات ي بب تقلبات في أسعار ال لع والخدمات المقومة بهذه العملات، ويصب  مه الصعب معرفة صافي قيمة 

وتق ع خيارات . جدت خيارت العملات أو بما ي ميها البعض خيارات الصرفلأجل للي و  . صل معيه بعد فترة معينةأ
العملات  لح خيارات بيع العملة وخيارات شراا العملة، والمصارف الدولية تتعامل بالا هذيه النوعيه مه الخيارات فهي تبيع 

 .وتشتري هذه الخيارات

 Currency Call Option شراء العملاتعقود خيارات  12-3-5-1

بشراا عدد م دد مه وحدات عملة ما بال عر المتفق عليه في العقد، والذي ( وليس الالتزام)يعطي خيار الشراا ل امله ال ق 
ي مح سعر التنفيذ، ومه البديهي أن مشتري خيار الشراا له ينفذه  لا  لا بان سعر صرف العملة موضوع العقد في ال وق 

وفي حال بان سعر العملة موضوع العقد أقل مه سعر التنفيذ، فله ينفذ مشتري خيار الشراا .  اضر أكبر مه سعر التنفيذال
 .الخيار، وسيقوم بشراا هذه العملة المطلوبة ب عر أقل مه ال وق 

   Currency Put Optionالعملات عقود خيارات بيع  12-3-5-2

ببيع عدد م دد مه وحدات عملة ما بال عر المتفق عليه في العقد، والذي ( الالتزام وليس)يعطي خيار البيع ل امله ال ق 
لا بان سعر صرف العملة موضوع العقد في ال وق  ي مح سعر التنفيذ، ومه البديهي أن مشتري خيار البيع له ينفذه  لا 
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ر التنفيذ، فله ينفذ مشتري خيار البيع وفي حال بان سعر العملة موضوع العقد أكبر مه سع. ال اضر أقل مه سعر التنفيذ
 .الخيار، وسيقوم ببيع هذه العملة ب عر أعلح في ال وق 

 :مثال

س، وبفرض أن أحد الم تثمريه .ل 50=  دولار 1: بفرض أن سعر الصرف ال الي لليرة ال ورية مقابل الدولار بالشال التالي
فقام بشراا خيار شراا مه أحد المصارف الدولية يعطيه . ترة القادمةيتوقع ارتفاع سعر الدولار مقابل الليرة ال ورية في الف

أشهر، وبفرض أن الم تثمر  3ل.س للدولار الواحد. بفرض أن مدة الخيار  50دولار ب عر تنفيذ  1,000,000ال ق بشراا 
 فقة. ل.س لكل الص 20,000ل.س مقابل بل دولار أي  0.02دفع علاوة للمصرف )م رر خيار الشراا( قدرها 

 المطلوب:

ل.س، هل سينفذ  55دولار =  1بفرض أن توقع الم تثمر ت قق، وارتفع سعر الدولار مقابل الليرة ب يث أصب   -
 الم تثمر العقد في هذه ال الة؟ وبع سياون صافي رب ه أو خ ارته؟

ل.س، هل  45 دولار = 1صب  أسعر الدولار مقابل الليرة ب يث  انخفضو لع يت قق، بفرض أن توقع الم تثمر  -
 سينفذ الم تثمر العقد في هذه ال الة؟ وبع سياون صافي رب ه أو خ ارته؟

 ال ل: 

ل.س،  5,000,000سينفذ الم تثمر خيار الشراا في ال الة الأولح، لأن للي ي م  له بت قيق  جمالي رب  قدره  -
 ل.س. 4,980,000 ل.س وبالتالي يصب  صافي رب ه 20,000ولكه الم تثمر سبق أن دفع علاوة قدرها 

بإماان الم تثمر ال صول مه ال وق علح الدولار الواحد بو ، لأن الثانيةينفذ الم تثمر خيار الشراا في ال الة له  -
 5,000,000ل.س مقابل الدولار الواحد، وبالتالي سيؤدي للي  لح خ ارة قدرها  50ل.س، أما لو نفذ الخيار سيدفع  45

  5,020,000 خ ارتهل.س وبالتالي يصب  صافي  20,000قدرها و  هادفعأن  ي سبق، يضاف  اليها العلاوة التل.س

 .ل.س
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 Currency Swapsلة العم مبادلات 12-3-6

ما يقترض اثنان  غالباً  -العملات هي عقد بيه طرفيه  مبادلة. ها(مقايضت) مبادلتهايماه تقليل مخاطر العملات مه خلال 
تغير  الناتج عهوبالتالي الم اعدة في تقليل مخاطر الخ ارة  ،لتبادل عملة بأخرى  -فة بعملات مختل مه المقترضيه أموالاً 

 .وبذلي المخاطر الناتجة عه تغير أسعار فائدتها العملاتصرف أسعار 

تتضمه مبادلة العملات بأب ط صورها مبادلة أصل قرض ومدفوعات فائدة ثابتة علح قرض بعملة ما بأصل قرض ومدفوعات 
تة علح قرض ماافئ تقريباً بعملة أخرى. في مبادلات العملة يوجد طرف يمتلي عملة معينة ويرغب ب يازة عملة فائدة ثاب

مختلفة، وتنشأ المبادلة عندما يقوم أحد أطراف المعاملة بتقديع أصل معيه بعملة معينة لطرف آخر بغرض تبادل بمية 
لمها في المبادلة، وهذه الفائدة المدفوعة يماه أن تكون تالتي ي  م اوية مه عملة آخرى، وبل طرف يدفع الفائدة عه العملة

بأسعار ثابتة أو بأسعار متغيرة. وت دد التغيرات في أسعار الفائدة في بلا البلديه وبذلي التغيرات في أسعار الصرف بيه 
 العملتيه الراب  والخاسر في عقود مبادلة العملة.

  :مثال
بالجنيه الاسترليني وست تاج  لح الجنيهات عندما يتعيه عليها سداد علح قرض  حصلتد ق (A)لنفترض أن شربة أمرياية 
 افي بريطانيا ولكه لديه (B) الشربة قعت. تالعملا مبادلةالطرف المقابل في  -(B)هو الشربة  (A)قرضها. شريي المبادلة 

ولكنها ت تاج  لح  ،لوصول  لح الدولاراتتتمتع ب هولة ا (A)أمرياي. مه الواض  أن الشربة  مصرفقرض بالدولار مه 
ولكنها ت تاج  لح  ،ب هولة الوصول  لح الجنيهات (B)جنيهات عندما ي يه موعد سداد أق اط القرض، بينما تتمتع الشربة 

 (A)ويتلقح بدوره دولارات مه  (A)الجنيهات  لح  (B)، يدفع تالعملا مبادلةالدولارات لت ديد أق اط القرض. بموجب شروط 
. وبذلي تقلل عقود المبادلة مه تكلفة الاقتراض لما (2-12عند وجوب سداد مدفوعات القرض. )انظر الشال التوضي ي 

 تملكه بل شربة مه ميزة ن بية ممثلة ب صولها علح القرض مه سوقها الم لي ب عر أفضل مما ت تطيعه الشربة الأجنبية.
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 : مبادلات العملات(2-12)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :تتمتع مبادلة العملات بمزايا بثيرة، أهمها

  زيادة سهولة وبفااة الصفقات مه خلال ال صول علح أموال قابلة للإقراض والإقتراض، وللي مه الأسواق المالية
 .الدولية

  علح عاس أدوات الت وط الأخرى مه المخاطر، مثل ( تمتد  لح سنوات،  لا لزم الأمر)تغطية فترات زمنية طويلة
علاوة علح للي، في حيه أن أدوات الت وط الأخرى  .قود الآجلة والخيارات، والتي تكون بشال عام قصيرة الأجلالع

 .غالباً ما تكون صارمة وغير مرنة، يماه تصميع مبادلة العملات لتتوافق مع الاحتياجات الم ددة لشرياي المبادلة

 ويمانها الدخول في عقود  ،عة مه العملات الأجنبيةمجموعة متنو ل بشال ببيرالدولية مه المقترضيه  المصارف
 لتقليل تعرضها لمخاطر العملات الخاصة بها. مبادلة

  العملات لعملائها، والعمل بمثابة تاجر  مبادلاتترتيب  مه خلالمه الرسوم  الدولية أن تولد دخلاً  للمصارفيماه
 ويعمل بضامه للمبادلة. بشروط العقد،قد وفح  المبادلة طرفي أن بلاوالتأكد  مبادلات،

 Aشركة 

 أمريكية مقترضة بالجنيه الاسترليني شركة

 Bشركة 

 بالدولار الأمريكيمقترضة  بريطانيةشركة 

 مؤسسة إقراض أمريكية مؤسسة إقراض بريطانية

تدفع أقساط 

 القرض بالجنيه

تدفع أقساط 

 القرض بالدولار

منحت القرض 

 بالجنيه

منحت القرض 

 بالدولار

 الجنيهاتتدفع 

 الدولاراتتدفع 
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 Supplying Customers with Short- and Long-Term Credit  تزويد العملاء بائتمان قصير وطويل الأجل 12-3-7

الدولية المصدر الرئي ي للائتمان للشربات متعددة الجن يات والعديد مه الوحدات ال اومية في الداخل  تعد المصارف
 وتشييد المباني والمشاريع المهمة الأخرى.ولدفع الرواتب قصير وطويل الأجل لشراا المواد الخام  والخارج.  نها توفر تمويلاً 

، الدولية قصيرة الأجل، وت مل معدلات فائدة متغيرة مرتبطة عادةً ببعض الأسعار الأساسية الدولية المصارفمعظع قروض 
متزايد في ال نوات  بشالالدولية  المصارفلي، قدمت ومع ل .(في لندن المصارفبيه  الإقراضسعر ) LIBORوأهمها سعر 

 قروضاً متوسطة الأجل. الأخيرة 

 Supplying Payments and Thrift (Savings) الادخارأو والتوفير  المدفوعاتأدوات العملاء الدوليين ب تزويد 12-3-8

Instruments To International Customers 

 Payments Services خدمات المدفوعات 12-3-8-1

المدفوعات والتوفير. لا يقتصر الأمر علح أدوات الدولية ضرورية لعمل التجارة العالمية مه خلال تقديع  المصارفتعد   
بإصدار  أيضاً المصارف الدولية قوم تتوفير العملات الأجنبية للعميل الذي يقوم بمدفوعات نقدية في الخارج ف  ب، بل 

 علح. قد تكون هذه الالتزامات غير القابلة للإلغاا الم ليةعبر ال دود المشتراة ل لع والخدمات ا ثمهال والات وقبولها لدفع 
لا ت دفع  لا في تاريخ م تقبلي م دد، وعادة ما تكون طويلة  شال بمبيالات م ت قة الدفع عند التقديع، أو بمبيالات زمنية

 بما يافي لش ه البضائع  لح بلد آخر.

، مما يضمه أن ضمانعادةً عندما يطلب الم تورد مه مصرفه  صدار خطاب  Time Draftزمنية تنشأ الكمبيالات ال
 المصارفالقيام بذلي. يجوز للمصدر بعد للي أن ي  ب مه خلال أحد بسيدفع لمصدر البضائع  لا فشل الم تورد  المصرف

بإصدار  الدولية أيضاً  المصارفالمطاف. تقوم  الم تورد لقبولها ودفعها في نهاية مصرفالمراسلة فاتورة للدفع ت قدم  لح 
 بالعملات الأجنبية وستقوم بإرسال الأموال  لح أي ماان ي دده العميل.)الشياات ال ياحية( شياات الم افريه 

 Savings (Thrift) Servicesخدمات التوفير  12-3-8-2

معظع أدوات  (CDs)يداع الإشهادات تشال ئها. مه قبل عملا الدولية المدخرات قصيرة وطويلة الأجل المصارفتشجع    
 شهادات الإيداعتع تطوير  لقد. المصارفلأموال المودعة في أحد معيه علح افائدة سعر  وت مل هذه الشهادات ،الادخار
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ي معدلات فائدة متغيرة مرتبطة ب ربات سعر أساس ي ملمنها اليوم  ببيراً  جزااً   لا أنلتكون أدوات ادخار ب عر ثابت، 
، وتعله الفائدة علح شهادات الإيداع الأكثر شهرة الدولية الكبرى بل يوم بنشر معدلات المصارف(. تقوم LIBORمعيه )مثل 
 .حاجتها للأموال ح بأعلح أو أقل فائدة معدلات 

 Protecting Customers against Interest Rate Risk حماية العملاء من مخاطر أسعار الفائدة 12-3-9

مخاطر الخ ارة ب بب ت ربات أسعار الفائدة  -الدولية في حماية عملائها مه مخاطر أسعار الفائدة  المصارفت اعد 
ويهدد بتآكل هامش الرب  في المشاريع  ،العا ية. يماه أن يؤدي ارتفاع أسعار الفائدة  لح زيادة تكلفة اقتراض العميل

دولي خ ارة في حالة انخفاض أسعار الفائدة  مصرفقد يتكبد عميل قتراض. علح العاس مه للي، بالإ الممولةالاستثمارية 
أموال العميل في استثمارات لات فائدة متغيرة أو في استثمارات أخرى قصيرة الأجل يجب تجديدها بأسعار فائدة  استثمرت لا 

نخفضة في ال وق ما لع يتع وبالمثل، لا ي تفيد العميل الذي لديه قرض ب عر فائدة ثابت مه أسعار الفائدة الم منخفضة.
 اتخال خطوات لتغطية هذا الاحتمال.

 

 Interest-Rate Swaps أسعار الفائدة مبادلات 12-3-10

أسعار  مبادلاتال د مه التعرض لمخاطر أسعار الفائدة مه خلال ترتيب  فيالدولية م اعدة عملائها  للمصارفيماه   
الأدوات المالية لات الفاعلية العالية جداً، ويماه  نشاؤها بتكلفة منخفضة جداً. تعد عقود مبادلة أسعار الفائدة مه الفائدة. 

في هذه العقود، يوافق أحد طرفي عقد المبادلة علح دفع سل لة مه معدلات الفائدة الثابتة، وفي نفس الوقت ي تلع سل لة 
يوافق الطرف الآخر الداخل في عقد المبادلة علح مه التدفقات النقدية التي تعتمد علح أسعار الفائدة المتغيرة، وبالمقابل 

استلام سل لة مه معدلات الفائدة الثابتة مقابل دفع سل لة مه معدلات الفائدة المتغيرة، وت دد التغيرات في أسعار الفائدة 
متغيرة ل ماية أنف هع  الراب  والخاسر في مبادلات أسعار الفائدة. ي تخدم عقود مبادلة أسعار الفائدة المقترضون بأسعار فائدة

مه مخاطر ارتفاع أسعار الفائدة. بما ي تخدم هذه العقود المقترضون بأسعار فائدة ثابتة وللي للاستفادة مه انخفاض أسعار 
 الفائدة.
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 :مثال

أن علح  (B)، حيث توافق الشربة 2020آلار عام  1بفرض وجود مبادلة أسعار فائدة لمدة ثلاث سنوات تع الدخول فيها في 
علح أن ( A)مليون دولار، وبالمقابل توافق الشربة  100علح أصل ديه وهمي قدره  %6سعر فائدة ثابت  (A)تدفع للشربة 
أشهر علح نفس أصل الديه الوهمي. ونفترض أن العقد ينص علح تبادل العملات  6لمدة  LIBORسعر  (B)تدفع للشربة 

 أشهر. 6كل 

أشهر، وستدفع الشربة  6، أي بعد الدخول في الاتفاقية بو 2020أيلول علع  1ت في سوف ت دث المبادلة الأولح للمدفوعا
(B)  للشربة(A)  مليون دولار، وستدفع الشربة  3مبلغ(A)  للشربة(B)  سعرLIBOR  ال ائد خلال ال تة أشهر ال ابقة لو
الشربة وبالتالي سوف تدفع   %،4.5=  2020أشهر( في آلار  6) LIBORوبفرض أن سعر  2020أيلول، أي في آلار  1
(A)  للشربة(B) 2.25  وستدفع الشربة ، 2021آلار عام  1مليون دولار. أما المبادلة الثانية ف ت دث في(B)  للشربة(A) 

آلار عام  1شهر ال ابقة لو أال ائد خلال ال تة  LIBORسعر  (B)للشربة  (A)الشربة ، وسوف تدفع مليون دولار 3مبلغ 
مليون دولار. توجد ست  2.55 (A)الشربة وبالتالي ستدفع %، 5.1وبفرض أنه ي اوي  ،2020ايلول عام  1أي في  2021

مليون دولار، ومدفوعات ال عر المعوم في  3مبادلات للمدفوعات في عملية المبادلة، حيث يوجد مدفوعات ثابتة دائماً = 
أشهر. يتع تصميع مبادلة الفائدة ب يث يرسل أحد  6الدفع بو المعمول قبل يوم  LIBORيوم الدفع يتع ح ابها باستخدام سعر 

 الأطراف للطرف الآخر الفرق بيه نوعي المدفوعات.

 Interest-Rate Caps سقف أسعار الفائدة 12-3-11

لمخاطر أسعار الفائدة مه خلال فرض حدود قصوى )معدلات العملاا المقترضيه مه تعرض  الدولية أيضاً  المصارفت د   
. علح سبيل المثال، قد يطلب العميل الذي صل عليها المصرف ي مقابل رسوم ، وياون للي( علح قرض العميلقصوى 
حتح لا يؤدي ارتفاع  %8ل عر الفائدة بن بة  سقفاً  LIBORمليون دولار ب عر فائدة يعتمد علح  100بقيمة  قرضاً  يريد

ت ويل مخاطر أسعار  لح هذه ال دود القصوى  تؤدي%. 8القرض عه فائدة أسعار الفائدة في ال وق  لح زيادة معدل 
عه تعرضه للمخاطر  المصرفصارمة لتعويض  ما ت مل رسوماً  وغالباً  ،الدولي المصرفالفائدة مه العميل المقترض  لح 

 الإضافية.
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 Helping Customers Market Their Products مساعدة العملاء على تسويق منتجاتهم من خلال التصدير 12-3-12

through Export 

الشائعة بشال متزايد لم اعدة العملاا علح بيع منتجاتهع في  الأدواتمه  Export Trading Company  (ETC)شربة تعد 
بالب ث عه الأسواق الخارجية، وت ديد  (CTEs) شربات التصدير طورها اليابانيون في الأصل. تقوم وهي شربةالخارج، 

تي يمانها توزيع المنتجات، ومه ثع توفير أو ترتيب التمويل والتأميه والنقل اللازم لإيصال الشربات في تلي الأسواق ال
ما ياون لديهع عمليات تجارية ببيرة في  في حيه أن ببار المصنعيه غالباً وتجدر الإشارة  لح أنه  البضائع  لح ال وق.

 ب وث لح نقص  واق التصدير، ويرجع للي جزئياً الخارج،  لا أن آلاف الشربات الصغيرة فشلت في زيادة فرصها في أس
 الخارج. وعدم بفايتها،  ضافة الح مشالة الاتصالات معال وق 

 والشعبيةالإقليمية  المصارفالرئي ية والعديد مه  مصارفالفي الولايات المت دة، مه قبل  (ETCs)تع تطوير شربات تصدير 
 ,Bank of America: في أوقات مختلفة شربات تصدير طورتتي الصغيرة. ومه بيه المؤس ات الأمرياية الكبرى ال

Bankers Trust Co, J. P. Morgan Chase Corp., Citigroup and Fleet Boston. 

التي تتخذ مه هذه الشربات ،  لا أن نمو نشاط أعمال التصدير مه خلال (ETCs)أهمية شربات التصديرعلح الرغع مه 
في ال د مه  رئي ياً  التطورات الخارجية دوراً بشال مؤبد لعبت  بان مخيباً للآمال  لح حد ما.الولايات المت دة مقراً لها 

في العثور علح موارد لدفع  ، وخاصة الصعوبات التي واجهتها العديد مه الدول الأقل تقدماً (ETCs)شربات التصدير أنشطة 
ثبت أن الافتقار  لح الخبرة الإدارية بما  .ديونها الخارجية، بالإضافة  لح مشالات خدمة ثمه الواردات مه الولايات المت دة

 للمصارفونقص قنوات التوزيع وبيانات ال وق الكافية مه الخارج يمثلان عقبات رئي ية، خاصة بالن بة  ETCsمع نمولج 
 الأصغر.

شأن تقديمها القروض  لح القيود المفروضة عليها بمه متطلبات رأس المال المرتفعة، و  الأمرياية أيضاً  المصارف عانت
القيود القانونية علح ن بة الدخل التي يجب ال صول عليها مه أنشطة التصدير. علح بذلي ، و شربات التصدير التابعة لها
مه أنشطة التصدير الأمرياية، ولا يماه  (ETCs)شربات التصدير  علح الأقل مه دخل ٪51سبيل المثال، يجب أن يأتي 

 ٪10يقرض أكثر مه يجوز أن ولا  ،(ETC)شربة تصدير  مه رأسماله في ٪5ي تثمر أكثر مه  دولي أمرياي أن لمصرف
 وما  لح للي. ،مه رأسماله الخاص
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 تحديات المصارف الدولية في الأسواق الأجنبية 12-4
 تواجه المصارف الدولية في الأسواق الأجنبية مجموعة مه الت ديات، أهمها:

 وخطورة الأوراق المالية لجمع الأموال في عالم أكثر تقلباً  تزايد استخدام العملاء لأسواق -

في لأعمالها، وهو المناف ة المتزايدة مه أسواق الأوراق المالية  م تمراً  تواجه الشربات المصرفية الوطنية والدولية اليوم ت دياً 
حيث يتأهل عدد ، اد متقلب ومخاطرال اجة  لح اقتراض الأموال في اقتصللعملاا.  ضافة  لح  الماليةحتياجات الا تلبية

العديد مه القروض الدولية مه مشاكل سداد خطيرة خلال الثمانينيات  تعندما عان أقل مه العملاا لل صول علح قروض.
أسواق الائتمان  في مه استثماراتهالية الدو  المصارف مه العديد قللت ،2008و 2007 عامي في أخرى والت عينيات ومرة 

 العالمية.

  ق أفضل لتقييم مخاطر الإقراض الدوليائوير طر تط -

الإقراض الأجنبي  يعد ، حيثالدولية في من  القروض الأجنبية المصارفكبر للمخاطر بالن بة لمعظع الأمصدر اليامه   
ودة ما تكون أقل موثوقية مه تلي الموج أكثر خطورة مه الإقراض الم لي لأن مصادر المعلومات في الخارج غالباً  عموماً 

بما أن علح بعد آلاف الأميال،  من هفي الداخل، ومه الأسهل مراقبة قرض تع تقديمه في ماان قريب بدلًا مه قرض تع 
ال احة الدولية. ي طلق غالباً علح هذا الشال  عهالعقود وإجراا عمليات الإفلاس تكون غالباً غائبة  لإبراماللازمة الإجرااات 

 (.Country Risk) البلدمه المخاطر اسع مخاطر 

، عندما تتخذ حاومة أجنبية  جرااً (Sovereign Risk) بالمخاطر ال يادية ت محمه المخاطر لات الصلة، آخر ينشأ نوع 
يتعارض مع سداد قرض دولي، مثل التنصل مه أي ديه خارجي، أو الاستيلاا علح الممتلكات الخاصة، أو تعليق مدفوعات 

ومية الأصلية. والنتيجة هي أن المؤس ات المالية التي تختار الإقراض للخارج يجب أن القروض للاحتفاظ بالعملات ال ا
 .وبل للي في آنٍ واحد ت لل بلًا مه المقترض الفردي والدولة وال اومة التي يقيع فيها المقترض

  التكيف مع فرص السوق الجديدة الناتجة عن إلغاء القيود والاتفاقيات الدولية الجديدة -

جديدة للخدمات  فرصاً  مختلف البلدانفي الذي نشهده حيث يفت   لغاا القيود  ،سواق المالية الدولية تغيرات جذريةتشهد الأ
م المالية. في الولايات المت دة،  وشربات التأميه ووسطاا البورصة باست وال بعضها البعض مه خلال  نشاا  للمصارف س 
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أكثر  الأجنبية، مما جعل الولايات المت دة سوقاً  المصارفيازات نف ها  لح هذه الامت أ عطيت. (FHCs)شربات مالية قابضة 
بما أصب ت الما يي سوقاً جذاباً للمصارف  الدولية وغيرها مه مقدمي الخدمات المالية العالمية. المصارفجالبية لتوسيع 

في   تثمرون الدوليون الآن أحراراً أصب  المالأجنبية بعد أن ألغت القيود علح حصة المصارف الأجنبية في ال وق، حيث 
لشربات المالية القائمة أو مه خلال  نشاا شربات لمه النظام المالي الما ياي مه خلال الاست وال المباشر  أن ياونوا جزااً 

 تابعة مملوبة لأجانب. 

 مستقبل الخدمات المصرفية والمالية 12-5
شال أكيد، ولكه يماه وضع مجموعة مه التوقعات بشأن الاتجاهات مه الصعب معرفة م تقبل الخدمات المصرفية المالية ب

 الم تقبلية لهذه الصناعة ال يوية، ومه أهمها:

 Convergenceالتقارب  -

 م تقبلي واض  باتجاه يظهر تقارب الخدمات المصرفية في جميع أن اا العالع مع صناعات الخدمات المالية الأخرى  ن 
 بينما تقوم شربات وساطة أخرى بإدارة، وساطةشربات  بإدارة Citibank of New York لح حد ما. تقوم مؤس ات مثل 

العالمية العملاقة مثل  المصارف تقدمبنوبها الخاصة وتديرها، بينما  MetLifeو Axaتمتلي شربات التأميه مثل  .مصارف
Deutsche Bank أسواقغزو تواصل  الشربات الماليةسي تمر باعتبار أن يبدو أن هذا الاتجاه  .بتقديع خدمات تأمينية 
 التنوع. وأال جع م تمرة في النمو سواا مه حيث بعضها البعض و 

 Consolidationالدمج  -

يبدو أن هذا  . تقوم شربات الخدمات المالية بإعادة تجميع نف ها في عدد أقل مه مقدمي الخدمات في جميع أن اا العالع
شربة مصرفية أمرياية  100علح سبيل المثال، تمتلي أكبر  .قرناً مه الزمان، م تمر رباالاتجاه، الذي تعود جذوره  لح ما يق

قطاع المصارف الأوروبية واليابانية في حفنة مه المصارف أيضاً مه أصول القطاع المصرفي، ويتربز  ٪90أكثر مه 
الكبيرة ستبتلع بل الأسماك الصغيرة ، فالأسماك  -يرى العديد مه الخبراا أن هذا يمثل م تقبل الصناعة المصرفية .الكبيرة

 .وستصب  الخدمات المصرفية والمالية م يطاً يهيمه عليه العمالقة
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 Survival of Smaller Community Financial-Service بقاء مؤسسات الخدمة المالية المجتمعية الأصغر -

Institutions 

لح بضعة مليارات مه الدولارات، وتتربز في مجتمع واحد، مع الشربات المالية التي يتراوح حجع أصولها مه بضع مئات    
قد ت تمر بشال جيد،  -مه الخدمات )مثل القروض وبطاقات الائتمان والودائع والمشورة الاستثمارية(  قائمة ضيقة ن بياً 

لح أن وفورات ال جع . تشير الأدلة الب ثية المتراكمة علح مدى عدة عقود  مه استمرار انخفاض حصتها ال وقيةعلح الرغع 
 .في الخدمات المالية متواضعة ن بياً 

أقل قبل أن تصل  لح  بشال ببير جداً  للنمولا ت تاج الشربات المالية الصغيرة والمتوسطة ال جع الموجهة للمجتمع الم لي 
كثر بفااة التنافس مع يماه لشربة الخدمات المالية التي وصلت  لح حجمها الأو  .الواحدة مه خدماتهاوحدة لل نتاج تكلفة 

، حتح مع عمالقة الصناعة. علاوة علح للي، فإنهع يمتلكون قوة فريدة في الإقراض الشخصي للشربات الصغيرة طرف آخر
 ما يمتلكون معرفة فائقة لعملائهع. والأسر وغالباً 

 Reaching the Mass Mediaالوصول إلى وسائل الإعلام  -

الشربات المالية الكبرى  لح  وستميل  .تخدام وسائل الإعلام  لجذب عملاا جددسياون الصراع علح أشده فيما يخص اس
 .زيادة مناف تها علح الإنترنت وعبر الهواتف الم مولة وعلح شباات التلفزيون مه أجل زيادة مبيعاتها

 Invasion by Industrial and Retailing Companiesبالتجزئة  البيع وشركات الصناعية الشركاتغزو  -

مقاومة الشربات غير المالية  علحفي مدى فعالية المؤس ات المالية التقليدية  يةتتمثل  حدى أكبر الاحتمالات الم تقبل   
تعمل هذه الشربات  ، حيث( لخ... ,General Electric, General Motors, Targetبما في للي، علح سبيل المثال، )العدوانية 

أحد أصعب ( أكبر بائع تجزئة علح هذا الكوبب) Wal-Martربما ياون . ق منذ عقودفي ال و  المصارفعلح تقليص حصة 
 .المناف يه غير المالييه علح الإطلاق
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 :الثاني عشر أسئلة الفصل

 True/False( أسئلة صح / خطأ 1
 خطأ صح السؤال 
   اليابانية. انتقلت الريادة في الخدمات المالية مرة أخرى  لح المصارف مع اقتراب القرن ال ادي والعشريه، 1
   .ولا تقدم قروضاً  اً ودائعالمااتب التمثيلية  لا تقبل 2
   .تمثل المااتب الفرعية الشال التنظيمي الأكثر شيوعاً لمعظع المصارف الدولية   3
    .لح الشربات التابعةيماه أن تفضل المصارف الدولية استخدام الفروع ع 4
   .لأموال مه خلال الإقراضليهدف تنظيع الأنشطة المصرفية الدولية،  لح ال د مه خلق المصارف الدولية  5
   يماه أن تلعب المصارف الدولية دور الوسيط بيه مه ي تاج لعملات أجنبية ومه لديه هذه العملات. 6
   .مخاطر تبادل العملاتوحدهع المصارف الدولية عملاا يواجه  7
   لا يماه أن ت مي العقود الآجلة العملاا مه مخاطر تغير أسعار العملات. 8
   للعملات. تاجر مبادلات يماه للمصارف الدولية أن تقوم بدور 9

   يفت   لغاا القيود الذي نشهده في مختلف البلدان فرصاً جديدة للخدمات المالية. 10

   حصة المصارف في ال وق منذ عقود. زيادةعلح غير المالية ت تعمل الشربا 11

 Multiple Choices( أسئلة خيارات متعددة 2

 بل ما سبق لبره. د(المااتب الفرعية؛ ب( المااتب التمثيلية؛ ج( الشربات التابعة؛  مه أشاال المصارف الدولية: أ( -1

؛ د( تصدر خطابات الضمانج( لا  ؛تقدم القروض لعملائها ب(؛  تأخذ الودائع مه الجمهورلايماه القول بالن بة لمااتب الوبالة أنها: أ(  -2
 لاتقدم الم اعدة الفنية لعملائها.

 ؛لتخفيف مخاطر الدخول  لح هذا البلد الأجنبي : أ(قد يختار المصرف عند دخوله  لح سوق أجنبية  قامة شراكة مع شربة مالية أجنبية، وللي -3
 د( بل ما سبق لبره.؛ يرغب في تقديع خدمات م ظورة لا ي م  له وحده بتقديمهاج(  ؛قر  لح الخبرة اللازمة لإقامة مشروعهعندما يفت ب(

ب( العقود المنتظمة والعقود غير النتظمة؛ د( ت وطات ؛ الت وطات الطويلة والت وطات القصيرةأ( النوعان الأساسيان للعقود الم تقبلية هما:  -4
 طات البيع؛ د( لا شيا مما سبق لبره.الشراا وت و 

 ب( متوسطة الأجل؛ ج( طويلة الأجل؛ د( بل ما سبق لبره. ؛قصيرة الأجل أ(: معظع قروض المصارف الدولية -5

 ج( التشغيلية؛ د( المالية. ب( ال يادية؛مه المخاطر: أ( البلد؛  حاومة أجنبية  جرااً يتعارض مع سداد قرض دولي يعد اتخال -6
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 قضايا للمناقشة \ئلة أس (3

 البر ثلاثة علح الأقل مه أشاال المصارف الدولية، واشرح الشربات التابعة بواحدة منها.(: 1ال ؤال )
 {1-12توجيه للإجابة: الفقرة  .8: 100دقيقة. الدرجات مه  8}مدة الإجابة:  

 مصارف الدولية.اشرح فروع شل بأحد الأشاال التنظيمية التي يماه أن تتخذها ال(: 2ال ؤال )
 {1-12توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5}مدة الإجابة: 

في الفترة  الدولارمليوناً. وبلغت مشترياته مه  110 قيمتها مليون، ومطلوبات تبلغ 200بقيمة  بالدولارأصولًا  ABCالمصرف  يمتلي( 3ال ؤال )
 الدولار، واشرح النتيجة.صافي التعرض للمخاطر مه مربز المطلوب: ح اب مليوناً.  60اليورو  مليوناً، فيما بلغت مبيعاته مه 80الأخيرة 

 {12-3توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100دقيقة. الدرجات مه  10}مدة الإجابة: 
 (: بين أهمية عقود التحوط المستقبلية قصيرة الأجل بالنسبة للمصدرين.4السؤال )

 {12-3-4-2توجيه للإجابة: الفقرة  .6: 100الدرجات مه  دقيقة. 6}مدة الإجابة:  

ممه ل.س، وبفرض أن أحد الم تثمريه  50دولار =  1بفرض أن سعر الصرف ال الي لليرة ال ورية مقابل الدولار بالشال التالي:  (:5السؤال )
مه أحد المصارف الدولية يعطيه ال ق  بيعفقام بشراا خيار  سعر الدولار مقابل الليرة ال ورية في الفترة القادمة. انخفاضيتوقع لديهع دولارات 

أشهر، وبفرض أن الم تثمر دفع علاوة للمصرف  4ل.س للدولار الواحد. بفرض أن مدة الخيار  50دولار ب عر تنفيذ  1,000,000 ببيع
سعر الدولار مقابل الليرة ب يث  انخفض قق، و بفرض أن توقع الم تثمر تأ(  المطلوب:. ل.س مقابل بل دولار 0.02( قدرها البيع)م رر خيار 

بفرض أن توقع الم تثمر لع ب(  ل.س، هل سينفذ الم تثمر العقد في هذه ال الة؟ وبع سياون صافي رب ه أو خ ارته؟ 45دولار =  1أصب  
هذه ال الة؟ وبع سياون صافي رب ه  ل.س، هل سينفذ الم تثمر العقد في 55دولار =  1سعر الدولار مقابل الليرة ب يث أصب   رتفعيت قق، وا

 أو خ ارته؟
 {2-5-3-12توجيه للإجابة: الفقرة  .10: 100دقيقة. الدرجات مه  10}مدة الإجابة:  

 اشرح تطوير طرائق أفضل لتقييع مخاطر الإقراض الدولي بإحدى الت ديات التي تواجه المصارف الدولية في الأسواق الأجنبية.(: 6ال ؤال )
 {4-12توجيه للإجابة: الفقرة  .5: 100دقيقة. الدرجات مه  5ابة: }مدة الإج 
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