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مقدمة

مقدمة

نشـأ التأمىن مع فكرة التعاون والتضامن، وتطوّر بتقدم حىاة البشـر إلى أن وصل إلى الشكل 
الـذي هـو علىه حالىا. وزىادة على اعتباره وسـىلة للحماىة من الخطر، فهو ىؤثّر إىجابىا أو سـلبىا 
فـي العدىـد من المتغىـرات الاقتصادىة، والأهـم من ذلك كله أنـه ىعمل على تعبئـة المدخرات 
وتموىـل الاقتصـاد. وتختلف أهمىة التأمىن الاقتصادىة باختلاف أنواعـه وعناصره، فالتأمىن في 
المشـارىع الاقتصادىة له أهمىة بالنسـبة للمصلحـة الفردىة والعامة لإعطاء الطمأنىنة للاسـتثمار 
الوطني والحفاظ على النمو الاقتصادي، أما التأمىن على الحىاة فهو ىنعكس بصفة إىجابىة على 
الجانـب الاجتماعـي ومدى تحقىق الاسـتقرار والترابط العائلي. حىث ىتمثّل نشـاط التّأمىن في 
قىـام الشـركات المتخصصة بإصدار وثائـق التأمىن لفائدة المؤمّن لهم، تتضمّن قىمة القسـط أو 
الاشتراك الذي علىهم دفعه مقابل التغطىة المتمثّلة في التزامها بدفع التعوىضات في حال تحقّق 

الخطر المؤمّن علىه خلال فترة معىّنة.

ىعتبـر التأمىـن فـي عصرنا هـذا عصبا حقىقىـا للحىاة الاقتصادىـة، وعاملا مهمـا تعتمد علىه 
الـدول، وعنصـرا أساسـىا في تحقىـق ودعم متطلبـات المنافسـة الدولىة، حىث إنـه ىعمل على 
تعبئـة المدخـرات وتجمىع المـوارد المالىة، ثم تموىل مشـارىع المنشـآت الاقتصادىـة المولدة 
للقىمـة المضافـة والدخل في مختلف نواحي النشـاط الاقتصادي )زراعـة، صناعة، خدمات(، 
فىسـتطىع رجـال الأعمـال وغىرهـم تجنـب تجمىـد جـزء مـن رأسـمالهم لمواجهـة الأخطـار 
 المختلفـة التـي ىحتمل وقوعهـا، حىث إنهم ىدفعون قسـطا معىنا، وبذلـك ىحققون ضمانا ضد 

الخسائر المحتملة.

إن الدور الادخاري والاسـتثماري المنوط بشـركات التأمىن جعلها تحظـى بثقة زبائنها عبر 
العالم، فهي تعىد استثمار تلك المبالغ المالىة المدخرة سواء قصىرة أو طوىلة الأجل، نىابة عنهم 
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مكنهـا من تحقىق عوائد تسـمح بتقوىة قدرتها على تأدىـة التزاماتها، وفي النهاىة ىحصل المؤمن 
لـه أو المسـتفىد على التعوىض الـذي ىتمثل في الأقسـاط المجمعة مضافا إلىها جـزءا من عائد 
الاسـتثمار، ذلـك أن التعوىـض الذي سـىحصل علىه المسـتفىد عادة ما ىكون أكبـر من مجموع 
الأقسـاط المحصلة، أما الفرق فىتمثل في عائد اسـتثمار الأقسـاط المجمعة في شكل مدخرات 

تم استثمارها، وبهذا ىعتبر التأمىن محركا دىنامىكىا للتطور الاقتصادي.

تكمن أهمىة الحركىة في الاقتصاد بأنها تنعكس إىجابا على قطاع التأمىن، باعتبار أن الاقتصاد 
القـوي، هو الذي ىنمـي قطاع التأمىن، وىجعله فعّـالا بتوفىر ممتلكات ومنشـآت تحتىة ىتوجب 
التأمىن علىها، إضافة إلى توفىر طرق اسـتثمار أموال القطاع المجمعة، وىعتبر نظام التأمىن جزءا 
من النسـىج الاجتماعي والاقتصادي، وبالتالي فهو ىتأثـر كغىره من القطاعات بالأوضاع المالىة 

والنقدىة والتجارىة والثقافىة والسكانىة، التي قد ىكون تأثىرها إىجابا أو سلبا.

تـؤدي شركات التأمىن دورا بارزا في أسـواق الخدمات المالىـة، منطلقة من طبىعة الأهداف 
الاقتصادىة والمالىة لكافة الأطراف المعنىة بوجودها )الدولة – حملة الأسـهم وأصحاب رأس 
المـال – المنتفعىـن والمتعاملىـن – الإدارات الفنىـة(. مـن جهـة ثانىة، فإن مضمـون هذا الدور 
بأبعاده التنموىة ىشىر إلى دور هذه الشركات في تنفىذ السىاسات المالىة والاستثمارىة من خلال 
نشـاط الاكتتاب والتسـعىر والتعوىضات وإعـادة التأمىن، وفعالىات أخرى تتمحور على مسـار 
النشـاط الاقتصادي والتنموي في اقتصادات الدول، وخاصة تلك التي ىتّسـم اقتصادها بالتطور 
والنضج المناسبىن لدور فعّال للأنشطة التأمىنىة. ولقد زادت أهمىة التأمىنات في الآونة الأخىرة 
بعـد تحرىـر التبادل التجـاري الدولي في قطـاع الخدمات، واسـتكمال الضلع الثالـث للعولمة 
الاقتصادىـة )المالىـة، النقدىة، التجارىة(، من خلال ما عرف بالاتفاقىـة العامة لتجارة الخدمات 
(GATS) المنبثقـة عـن قـرارات المنظمة العالمىـة للتجارة الملزمـة والهادفة إلـى إنهاء احتكار 

القطاع العام، وإلغاء كل أشكال الدعم والحماىة.

وفي خضم المنافع والمزاىا الهائلة التي تنجر عن الاكتتاب التأمىني، قطعت الدول المتقدمة 
الرائـدة على غرار الولاىات المتحدة الأمرىكىة والىابان وبرىطانىا وألمانىا وفرنسـا أشواطا كبىرة 
في مجال صناعة التأمىن )بلغ رقم أعمال قطاع التأمىن في هذه الدول 2.553502 ترىلىون دولار 
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مقدمة

عام 2010 لتسـتأثر بنصىب 58.85%(، من خلال إرسـاء المناخ الاسـتثماري التنافسـي الملائم 
لعوامل الإنتاج التأمىني وفق أبجدىات الحوكمةومىكانىزمات اقتصاد السوق الحرة أو ما ىعرف 
فـي الأدبىات بآلىات العرض والطلب، حىث أنشـأت هذه الدول أجهزة للرقابة والإشراف على 
أنشـطة شركات التأمىن وإعادة التأمىن العاملة بغىة ضمان تسـوىق خدمات تأمىنىة ذات مسـتوى 
راق ورفىع )الجودة( وبأسـعار تنافسـىة )التكلفة(، مكّنها من تبوء مراكز قىادىة في سوق التأمىن 
العالمـي. فلقـد اتجهت شركات التأمىن وإعادة التأمىن الكبرى فـي العالم إلى تعزىز مكانتها في 
السوق، سواء كان ذلك بالرفع من رأسمالها أو عن طرىق عملىات الإدماج والشراكة والتحالف 

في إطار انتشار ثقافة التكتلات السائدة في الوقت الراهن.

من المتفق علىه أن سوق التأمىن العالمي، وطبىعة الخدمة المقدمة فىه تقترب إلى حد التطابق 
مع سـوق المنافسة التامة لعدة أسباب، منها أنه ولد من رحم الأنظمة الرأسمالىة، التي تدعو إلى 
حرىـة التجـارة وإزالة القىود الاحتكارىة. وىعد التسـابق التنافسـي من أهم العوامل التي تسـاعد 
شركات التأمىن على النمو والتطور، كما ىحفزها على تحسىن جودة منتجاتها وتوسىع أنشطتها، 
ومـن ثمّ تعزىز قدراتها التنافسـىة من زاوىـة الكفاءة والفعالىة، وتتم المنافسـة التأمىنىة من خلال 
عدة مجالات، حىث ىمكن أن تتنافس شركات التأمىن على أسـاس تخفىض أقسـاط التأمىن، أو 
الرفـع مـن رأس المال الذي ىؤشر علـى صحة المركز المالي والقدرة علـى الوفاء بالالتزامات، 
كما ىمكن أن ىكون التنافس من حىث كىفىة التروىج لمنتجاتها وإىصالها للزبائن بأسهل الطرق، 
من خلال اسـتعمال أحدث التقنىات، إضافة إلى التنافس على الزبائن عن طرىق حسـن المعاملة 

وإرضاء رغبات الزبائن ... إلخ.

وفـي هـذا الإطار، تعتبـر منافذ التوزىع مـن الروافد التسـوىقىة التي تمثل همـزة الوصل بىن 
الشـركات المنتجـة لوثائـق التأمىـن، والزبائـن المؤمنىـن الراغبىن فـي الحصول علـى الحماىة 
والضمـان، وتتبـارى شركـات التأمىن المسـتثمرة بوكالاتهـا وفروعها وشبكاتهـا، إلى توظىف 
الأدوات الاستراتىجىة لكسب المىزة التنافسىة، ومنها التوزىع الذي تكمن أهمىته في قدرته على 
إضفاء المنافع المقدمة، وتجوىد الخدمات المؤداة للزبائن المكتتبىن، وإرسـاء علاقات تتصف 
بالدىمومة معهم من خلال التقرب منهم بأسـرع وقت وفي أفضل مكان )تجدىد العقود، تسـدىد 

التعوىضات عن الخسائر المادىة والأضرار الجسمانىة، معاىنة الحوادث، ... إلخ(.
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شهد النشـاط التأمىني بالجزائر تطورات ملموسـة خلال الفترة من عام 1995 إلى غاىة سـنة 
2012، مـن حىـث النتائج التقنىة: الإنتاج المباشر والمتخصص وإعادة التأمىن، حجم الأقسـاط 

المكتتبة، الشبكة التجارىة، التعوىضات عن الخسائر الجسمانىة والمادىة،الدىون الفنىة، والنتائج 
المالىـة والمحاسـبىة. بالإضافـة إلى عـدد العارضىـن، القوانىـن والتشـرىعات، هىئـات الرقابة 
والإشـراف، تؤشـر هذه التحـولات على طموح الجهـات الوصىة في إحـداث تغىىرات جذرىة 

على المنظومة التأمىنىة.

بعـد التحولات الهىكلىة العمىقة التي مسّـت الشـبكة التجارىة بقطاع التأمىن الجزائري، من 
خـلال القانـون رقم 04/06 الصادر في 20 فىفري 2006 المعدل والمكمل للقانون رقم 07/95 
المؤرخ في 25 جانفي 1995، بدأت إرهاصات وبوادر المزاحمة التنافسـىة بىن الوكلاء العامىن 
والسماسرة عن طرىق التباري للاستحواذ على أكبر حصة سوقىة، الأمر الذي أسفر عنه جملة من 
المنافع والفوائد على خلفىة التأثىر الإىجابي في دالة التنمىة الاقتصادىة والاجتماعىة المنشودة.

إن السـوق الجزائري حدىث العهد بالتأمىن المصرفي الواسـع النطاق، فسـوقنا المحلي قد 
بـدأ ىدلف فـي الآونة الأخىرة الدخـول إلى هذا الحقـل، ولتدارك النقائـص والاختلالات التي 
عرفهـا القطـاع، تمّـت مراجعة جذرىة لقانـون التأمىنـات 07/95 المؤرخ فـي 25 جانفي 1995 
تعدىلا وتتمىما، حىث أصدر القانون 04/06 المؤرخ في 20 فىفري 2006 لتعمىق وتطوىر سوق 
الوساطة التأمىنىة وتنوىع القنوات التوزىعىة لمواكبة التطورات الدولىة وظروف العولمة المالىة، 
مـن خلال منافذ أخرى غىر شركات التأمىن، خاصة عن طرىق اعتماد نظام الصىرفة التأمىنىة عبر 
الشبكة البنكىة، الذي أصبح ساري المفعول منذ إصدار مرسومىن شهري ماي وأوت عام 2007 
والمتعلقـان بتحدىـد كىفىة وشروط توزىع منتجات التأمىن من قبل البنوك والمؤسسـات المالىة 

والمؤسسات الشبىهة وشبكات التوزىع.

للبنوك الجزائرىة فهم محدود للمخاطر التي ىمكن لشركات التأمىن أن توفر الحماىة ضدها، 
وانعكـس ذلك على محدودىة الاحتىاجـات التأمىنىة، وبالتالي وثائق التأمىن التي ىتطلبها البنوك 
من شركات التأمىن. وللسلطات العمومىة الفائدة في تحضىر الإطار القانوني والتشرىعي لتحقىق 
التقارب بىن البنوك وشركات التأمىن، فالشـراكة الإسـتراتىجىة بنك/شركة تأمىن تسمح بتطوىر 
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مقدمة

الخدمات المالىة نحو الأحسـن، وتسـمح كذلـك بتطوىر التأمىنات على الأشخـاص التي تعتبر 
حصتهـا ومسـاهمتها ضعىفـة مقارنـة بالاقتصادىات المجـاورة مثلا. فالاقتصـاد الوطني هو في 
حاجة كبىرة لأموال التأمىن على الحىاة لتموىل نظام التقاعد التكمىلي، خاصة في ضوء المشاكل 
التي قد ىتعرض لها نظام التقاعد الوطني فىما ىخص التموىل. زد على ذلك إمكانىة الإسـهام في 
تموىـل الدولة، فبنك التأمىن ىمكن أن ىدعم قـدرات الادخار الوطني في تموىل الاقتصاد.. هذا 
على مسـتوى الاقتصاد الكلي، أما على مستوى البنوك وشركات التأمىن فلا شك أن إستراتىجىة 

بنك التأمىن تسمح لكلاهما بتحقىق المىزات المذكورة سابقا.
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الفصل الأول: مدخل عام إلى الأسس الفكرية لقنوات التوزيع

الفصل الأول: مدخل عام إلى الأسس الفكرية لقنوات التوزيع

تمهيد

ىـؤدي المزىج التسـوىقي دورا مفصلىـا ومحورىا في عملىـة المواءمة بىن إمكانات الشـركة 
وحاجات ورغبات السوق المستهدف، ضمن بىئة تسوىقىة تحوي في ثناىاها فرصا عدىدة ىقابلها 
تهدىدات متعددة. حىث ىتضمن المزىج التسـوىقي عناصر مرتبطة ببعضها البعض تفاعلىا، على 
شكل تولىفة متناغمة، ىتولد عنها مزاىا تفاضلىة، والتي تسـتطىع الشـركة التحكم فىها والسـىطرة 
علىها. والمزىج التسـوىقي الناجح، هو الذي تكون مخرجاته، نتىجة الجهود التسوىقىة المبذولة 
المتعلقة بمعرفة وتحدىد العوامل النفسىة والبىئىة المؤثرة في سلوك الزبائن. ولا جرم فإن المزىج 
التسـوىقي هو بمثابة قرارات التسوىق نفسه أو بشـكل أدق ىمثل على أرض الواقع الإستراتىجىة 

التسوىقىة الشاملة التي ترسمها الإدارة العلىا للشركة.

تهتم المؤسسـات بوظىفة التوزىـع كعنصر فاعل في الأدوات التسـوىقىة لأنها وظىفة اتصال 
بىنها وبىن المسـتهلك، تؤدي دورا حساسا ومسـتقلا عن باقي الأدوار داخل وخارج المؤسسة، 
وبوتىرة منتظمة تقوم على تقرىب المنتجات من المستهلك، وبالتالي إشباع الحاجات والرغبات 
الإنسـانىة عـن طرىق وظىفة مادىة وأخـرى تجارىة،  كما تقوم بضبط الزمان والمكان المناسـبىن 
لتلك العملىة، وفي نفس الوقت تحقىق هدف المؤسسـة في البىع، والعمل على تقلىل التكالىف 
لأقصى قدر ممكن. إن وظىفة التوزىع في المؤسسـة وظىفة لا غنى عنها تتبع أنواعا من الأنشـطة 
داخـل المؤسسـة وخارجهـا وتتزامـن مع بعضهـا البعـض والتي توجه المؤسسـة نحـو اعتماد 
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سىاسـتىن إحداهما مباشرة وأخرى غىر مباشرة تقوم المؤسسـات باتبـاع إحداهما أو كلىهما(1). 
وللإحاطة بجوانب هذا الفصل قمنا بتشـقىقه إلى ثلاثة أجـزاء هي:أولا: ماهىة وظىفة التوزىع - 

ثانىا: أساسىات حول قنوات التوزىع - ثالثا: ماهىة التوزىع المادي.

أولا: ماهية وظيفة التوزيع

سنعرض في هذا الجزء أهم المفاهىم النظرىة عن وظىفة التوزىع بدءا بتقدىم تعرىف للتوزىع، 
وذلـك بعرض مجموعة من التعارىف لبعض الباحثىن الذىن أسـهموا بتقدىم أهم التعارىف عن 
هـذه الوظىفة، متبوعـا بأهمىة وأهداف التوزىع وسىاسـاته، وىأتي المطلب الثانـي لتقدىم طبىعة 
الوسـطاء ونموذج الوسـاطة في عملىة التوزىع وذلك بشـرح مفهوم الوسـىط وأسـباب اللجوء 
وفوائـد اللجـوء إلىـه، ثم عرض مجموعـة من وظائف الوسـىط، وىختتم المبحـث بمطلب عن 

منشأة التوزىع.

(1)  ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- غـلاب نعىمـة: معاىىر اختىار قنوات التوزىع.. دراسـة حالة مؤسسـة اقتصادىة، رسـالة ماجسـتىر غىر 
https:// .2014 ،منشورة، كلىة الاقتصاد والتسىىر والتجارة، جامعة فرحات عباس سطىف، الجزائر

 www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=6171

- جدي شوقي: دور إدارة قنوات التوزىع في زىادة تنافسىة المؤسسة، رسالة ماجستىر غىر منشورة، كلىة 
https://www.pnst. .2014 ،الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة العربي التبسـي تبسـة، الجزائر

 cerist.dz/pnstar/detail.php?id=1494

- تربش محمد: سىاسـة توزىع السلع الاسـتهلاكىة في المؤسسات الإنتاجىة الجزائرىة، رسالة ماجستىر 
غىـر منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسـىىر والتجـارة، جامعة أبو بكـر بلقاىد تلمسـان، الجزائر، 2004. 

 https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=9494

- بودوران نصر الدىن: اسـتراتىجىة التوزىع ودورها في تحقىق مىزة تنافسـىة للمؤسسة، رسالة ماجستىر 
https://www. .2011 ،غىر منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة البلىدة 2، الجزائر

 pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=33951

- حاىف سـي حاىف شىراز: دور إدارة التوزىع في تعزىز القدرة التنافسـىة للمؤسسـة الإنتاجىة، رسـالة 
ماجسـتىر غىر منشـورة، كلىـة الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعـة محمد خىضر بسـكرة، الجزائر، 

https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=46135 .2006
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1/ تعريف وأهمية وأهداف التوزيع

سـنحاول فـي بداىة هـذا المطلب تقدىـم عدد مـن التعارىف عـن التوزىع مبرزىن فـي نهاىة 
المطلب أهمىة التوزىع.

1-1/ تعريف التوزيع

حظي التوزىع بعدد من التعارىف نعرض بعضها فىما ىلي:

التعرىف الأول: »التوزىع هو أحد الوظائف الأساسـىة في المزىج التسـوىقي، وىضم جمىع 
النشـاطات التـي تتخذهـا الإدارة، والمتعلقة بتوصىل المنتجات إلى المسـتهلك أو المسـتعمل 

لغرض إشباع حاجاته ورغباته«(2).

التعرىف الثاني: »قائمة نشاطات متفاعلة ومتسلسلة فىما بىنها كالشحن والتخزىن« (3).

التعرىـف الثالث: »مجموع العملىات التي تقوم بإىصـال المنتج من مكان إنتاجه إلى وضعه 
في متناول المستهلك أو المستعمل« (4).

التعرىـف الرابـع: »نشـاط ىسـاعد على انسـىاب المنتجـات من المنتـج إلى المسـتهلك أو 
المستعمل بكفاءة وفاعلىة وبالكمىة والنوعىة والوقت الملائم، ومن خلال قنوات التوزىع«(5).

التعرىف الخامس: »التوزىع ىعني النشاط الذي ىجعل انسىاب السلع والخدمات من المنتج 
إلى المستهلك أمرا ممكنا«(6).

(2) منىر نوري: التسوىق مدخل المعلومات والاستراتىجىات، دىوان المطبوعات الجامعىة، الجزائر، 

2007، ص44.
(3)  عبد الكرىم بعداش:إسـتراتىجىات التوزىع في المؤسسـات الصغىرة والمتوسـطة، الملتقى الوطني 

حول الإصلاحات الاقتصادىة في الجزائر، المركز الجامعي بشار، الجزائر، 2004، ص9.
(4) Claude DEMEUR: Marketing, , Dalloz, 2Emeédition, Paris, France, 1999, p.125.

(5) نـزار عبد المجىد البراوي:إسـتراتىجىة التسـوىق، دار وائل للنشـر، الطبعة الأولـى، الأردن، 2004، 

ص204.
(6) عبد الجبار مندىل: أسـس التسـوىق الحدىث، الدار العلمىة، الطبعة الأولى، عمان، الأردن، 2002، 

ص119.
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التعرىف السـادس: »ىشـمل جمىع العملىات التي تسـمح بالمنتج للخروج من مكان إنتاجه 
إلى وضعه في متناول المستهلك أو المستعمل«(7).

من خلال ما سـبق نسـتطىع القول إن التوزىع ىمثل الوظىفة التي ىـؤدي تطبىقها إلى تصرىف 
منتجات المؤسسة وتحقىق وصولها بصورة كاملة نحو زبائنها.

1-2/ أهمية التوزيع

ىمكـن معرفة أهمىـة التوزىع بمقارنته مع عناصر المزىج التسـوىقي الأخرى، وىمثل التوزىع 
جانبا كبىرا ومهمّا داخل إدارة التسوىق للأسباب الآتىة(8):

•التوزىع ىساهم بكل كبىر في خلق المنفعة الزمنىة والمكانىة. 	

•إن نسـبة تكالىف التوزىع أصبحت تشـكل نسـبة مرتفعة من إجمالي تكالىف التسـوىق،  	
وهو ما ىوضح الاهتمام المرتفع لهذه الوظىفة من قبل المؤسسة.

•إن زىادة معدل التقدم التكنولوجي في وسائل وأسالىب التوزىع قد أتاح الفرصة لتحسىن  	
وتطوىر أداء هذه الوظىفة التسوىقىة بصورة أفضل.

•إن التوزىـع ىسـهل علـى إدارة التسـوىق مهمة التخصـص الجغرافي فـي تغطىة وخدمة  	
العملاء والأسواق.

1-3/ أهداف التوزيع

لىس من السـهل تحدىد أهـداف التوزىع بمعزل عـن الأهداف العامة للمؤسسـة والأهداف 
الأساسىة للبرنامج التسوىقي المقترح، فنادرا ما تحدد المؤسسة أهدافا توزىعىة منفصلة عن بقىة 

الأهداف الأخرى، وعموما فإن أهداف التوزىع تتمثل فىما ىلي(9):

(7) S.MARTIN, J.P.VERDINE: Marketing «Les Concept-Cles», Alger, Édition Chihab,1996, 

p.117.

(8) ناجـي معـلا، وتوفىق الرائق: أصول التسـوىق »مدخل تحلىلـي«، دار وائل للنشـر والتوزىع، الطبعة 

الثالثة، عمان، الأردن، ص246.
(9) ناجي معلا، وتوفىق الرائق: مرجع سابق، ص246.
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•التوسع في تقدىم المنتجات بإىصالها إلى السوق الجدىد. 	

•رفع كفاءة نظام التوزىع بإمداده بالأفكار والمعلومات إلى الأمام والخلف. 	

• تنمىــة البحــث والتطـوىـر وزىــادة فـاعـلـىـة المفـاوضـات مــن خــلال مـعرفـة  	

حاجات المسـتهلك.

•توفىر المنتجات في الزمان والمكان المناسبىن للمستهلك. 	

•توفىـر الدعـم مـن خـلال الإدارة الجىـدة لقنـاة التوزىـع وتأمىـن وصـول المنتجـات  	

للمستهلكىن.

•تحسىن حصة المؤسسة من السوق الذي تتعامل معه عن طرىق قنوات التوزىع، كقىامها  	

بزىادة عدد الموزعىن، مما ىؤدي إلى زىادة تدفق السلع والخدمات إلى السوق، وتحقىق 
درجة أكبر من الانتشار للمؤسسة.

2/سياسات التوزيع المباشرة وغير المباشرة

من الضروري تجزئة سىاسـات التوزىع إلى جزأىن أو سىاسـتىن تتبع المؤسسـة إحداهما في 
طرح وتوزىع منتجاتها في الأوقات والأماكن المسطرة والمناسبة للمؤسسة والزبائن، وىتم هذا 
التطبىق باعتماد المؤسسة على سىاسة التوزىع المباشر، والتي تعتمد فىها على طاقاتها ومواردها 
الكامنة، أو بتوجىه المهام إلى وسـطاء متخصصىن في التوزىع ومسـتقلىن عن المؤسسـة، والتي 

تتلخص في سىاسة التوزىع غىر المباشرة.

في هذا العنصر سـنعرض سىاسـة التوزىع بصورتىها المباشرة وغىر المباشرة، ونبدأ بسىاسة 
التوزىع المباشر:

2-1/ سياسة التوزيع المباشر:

وهو قىام المؤسسـة المنتجة بتوزىع منتجاتها بنفسـها والاتصال المباشر بالمشـترىن، سـواء 
كانـوا مسـتهلكىن نهائىىن أو زبائن صناعىىن، والعمل على إقناعهم بشـراء منتجات المؤسسـة، 
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وسواء كانت سلعة أو خدمة دون اللجوء إلى خدمات الوسىط)*(، وىرى محمد فرىد الصحن أن 
المؤسسة تعتمده للأسباب التالىة(10):

•ضمـان الحصـول على الربح دون مشـاركة الوسـطاء، ممـا ىمكن من تخفىض أسـعار  	

منتجات المؤسسة عن طرىق توفىر الأرباح التي كان سىحصل علىها الوسطاء.

•التمكن من مراقبة السوق والجهود البىعىة لضمان فعالىتها وكفاءتها في التنفىذ. 	

•غىاب التنسىق والتعاون بىن الوسطاء في توزىع نفس منتوج المؤسسة الواحدة. 	

•محاولة التخلص من المخزون والبحث عن أسواق جدىدة. 	

• الـتمـكـن مــن الحـصــول عـلــى معلـومـات دقىقــة متعلقــة بالســوق وأنمــاط  	

السلوكىات الشرائىة.

وعلـى الرغـم من المزاىا المسـتقاة من هـذه السىاسـة إلا أن بعض المؤسسـات تقوم بمزج 

عناصـر من سىاسـة التوزىع غىـر المباشر في السىاسـة المباشـرة للتوزىع من أجـل الارتقاء إلى 

نموذج من السىاستىن ىمكن من مضاعفة المردود المتحصل علىه، ومن بىن العناصر الممزوجة 

داخل سىاسة التوزىع المباشر نجد:

)*( الوسـىط هـو منشـأة أو منظمـة تقـع بىن المنتج والمشـتري النهائي، سـواء كـان المشـتري النهائي 
مسـتهلكا نهائىـا أو شركـة، وىتخصص الوسـىط فـي أداء أعمال وأنشـطة ترتبط مباشرة بشـراء وبىع 
السـلع والخدمات أثناء تدفقها وانتقالها من المنتج إلى المشـتري النهائي، ونسـتنتج من التعرىف أن 
الوسـىط هو المكلف بالربط المادي والتجاري بىن المنتج والمسـتهلك، وذلك لتكلىفه بنقل المنتج 
المادي من المنتج إلى المستهلك، وكذلك بتكلىفه بعملىة الاتصال والقىام بالمفاوضات وغىرها من 

الأعمال التجارىة، وهو بذلك المستقل عن المؤسسة، والقىام بعملىة توزىع منتجاتها.

(10) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- محمد فرىد الصحن: قراءات في إدارة التسوىق، الدار الجامعىة، مصر، 1996، ص249.

- هاني حامد الضمور: طرق التوزىع، دار وائل للنشر والتوزىع، عمان، الأردن، 2000، ص28.
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*/ رجال البيع

وهي من الطرق التي ىعتمد علىها المنتجون كثىرا في التوزىع سواء كانوا من منتجي السلع أو 
الخدمـات، حىـث ىعىن المنتج رجال البىع من داخل المؤسسـة أو من خارجها ىوكل إلىهم مهام 
توزىع السلع أو عىنات منها في أماكن تواجد المستهلك، وتعتمد هذه الطرىقة على جهود وقدرات 
رجال البىع على إقناع المستهلك باقتناء السلعة وتسجىل الطلبات في حالة نجاح عملىة الإقناع، 

تتلوها عملىة تسلىم البضاعة مباشرة أو إرسالها إلىه إذا ما عرضت علىه عىنة منها فقط(11).

*/ متاجر تجزئة تابعة للمنتج

ىتمثـل فـي لجـوء بعـض المنتجىن إلـى فتـح متاجر خاصـة تبىـع منتجاتهم بصـورة مباشرة 
للمسـتهلك، ونظـرا لصعوبة فتـح متاجر في أماكن متعددة في الأسـواق ىقوم هـؤلاء المنتجون 

بإسناد المهام إلى وسطاء في عملىة البىع، وتحقق هذه الطرىقة بعضا من المزاىا نذكر منها:

•ىحقق هذا المتجر مىزة التواجد المستمر في السوق ما ىتىح للمؤسسة جمع المعلومات  	
عن السـوق والمسـتهلك، ومنها معلومات عن السـوق، عدد المنافسـىن ومسـتوىاتهم 
المادىة والتجارىة، الطبىعة الجغرافىة والمكانىة للسوق، معلومات عن المستهلك ردود 

فعل المستهلكىن، إمكانىاتهم المادىة، تواجدهم الجغرافي.

•تحقـق هذه المتاجر مىزة المنافسـة فـي توزىع المنتج الواحد الخاص بالمؤسسـة إذا ما  	
كان هذا المتجر جزءا من أجزاء قنوات توزىعها، مما ىتىح وجود مىزة تنافسـىة عالىة في 

توزىع منتج المؤسسة.

•تعتبـر المتاجر التابعة للمؤسسـة فرصـة لتجربة المنتجات الجدىـدة على نطاق محدود  	
قبل طرحها وعرضها بصورة أوسع.

•ىتم اتباع هذه الطرىقة عند وجود سـلع سـرىعة التلف، أو تلك التي تتطلب وجود كفاءة  	
خاصة في التوزىع وتقدىم معلومات متعلقة بكىفىة الاستخدام والصىانة(12).

(11) محمد فرىد الصحن: مرجع سابق، ص ص250-249.

(12) نفس المرجع السابق، ص 251.
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*/ البيع بالبريد

كثىـرا مـا تتلقى محلات البىع بالبرىد أو الهاتف الطلبات من عملائها التي تنشـأ عند بعضهم 
على رغبتهم في شراء سـلعة بأسـعار منخفضة، فتقـوم بإعداد الطلبات وتسـلىمها إما بالبرىد أو 
بوسائل أخرى من وسائل التسلىم، وذلك حسب رغبة العمىل أو طبىعة السلعة نفسها. فقد ىرغب 
أحد العملاء في اسـتلام البضاعة بسـرعة وىكون مسـتعدا لدفع مصارىف الشـحن بالبرىد، وقد 
تكون كبىرة الحجم فىتعذر شحنها إلا بتوافر وسائل خاصة للنقل من سكك حدىدىة أو مركبات 
النقل، وتمكن طرىقة البىع بالبرىد من بىع المنتج دون عرضه ما ىجعل سعر المنتج أقل من تلك 
التي تبىع بها متاجر التجزئة، فالسىاسـة العامة لمحلات البىع بالبرىد هي الضمان غىر المشـروط 
للبضاعـة المباعة وحق المسـتهلك في ردها واسـترداد ثمنها في حالة عـدم رضاه عنها. وتؤدي 
محلات البىع بالبرىد خدمات هامة، وبصفة خاصة لهؤلاء الذىن لا ىكون في متناولهم الوصول 
إلى محلات البىع بالتجزئة، كما هو الحال بالنسـبة لمن ىعىشون في مناطق جغرافىة منعزلة، كما 
تجنب طرىقة البىع بالبرىد عددا كبىرا من سكان المدن الذىن ىجدون فرصة توفىر الوقت والجهد 

من خلال الشراء بالبرىد، إضافة إلى مىزة اختىار السعر المناسب والمنخفض(13).

*/ البيع الآلي

وىتضمن البىع للمسـتهلك النهائي بواسـطة آلات مصممة تمنح المستهلك ما ىطلبه إذا دفع 
قىمة معىنة في ثقوب خاصة داخل الآلة، وذلك بطرىقة آلىة ودون حاجة إلى أفراد ىقدمون خدمة 
البىع، واسـتعملت ماكنات البىع الآلي في بادئ الأمر لبىع السـجائر والحلوى، ثم أدخلت علىها 
تحسـىنات فـي تصمىمهـا بحىث أصبـح في الاسـتطاعة مناولة أصنـاف متعددة عـن طرىق هذه 
الماكنات مثل أصناف الطعام البارد والسـاخن منه، وىرى الكثىر من الباحثىن في مىدان التسوىق 

أن استعمال هذه الماكنات سىظل محدودا باستمرار للأسباب التالىة:

•وجوب استعمال نقود معدنىة لتشغىلها، مما ىضع حدا على الأصناف التي ىمكن بىعها  	

بواسطتها.

(13) صلاح الشـنواني: الإدارة التسـوىقىة الحدىثة »المفهوم والإسـتراتىجىة«، مؤسسة شباب الجامعة، 

مصر، 1996، ص279.
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•ىراعـى أن تكون هناك علاقة في السـلع التي تبىعها الآلة بىن سـعرها وكمىتها، أي كمىة  	
السلعة تعادل قىمة القطعة النقدىة.

•ىجب أن تتمىز السلعة المباعة بهذا النحو طلبا مستمرا ومتكررا، والسلع التي تنفرد بهذه  	
الخصائص هي السلع سهلة المنال.

•ىجب أن ىكون حجم السلع مناسبا لوضعها في الآلة، وبالتالي ستصنف السلع الصغىرة  	
الحجم وبصورة مطلقة لتباع في هاته الماكنات.

•ىسـبب أي خلل أو عطل في ماكنات البىع الآلي نفور الكثىر من المسـتهلكىن المرتادىن  	
علىها وباستمرار(14).

2-2/ سياسة التوزيع غير المباشر

تتجلـى سىاسـة التوزىـع غىـر المباشر فـي قىام المؤسسـة بالاعتمـاد على وسـطاء من أجل 
تصرىـف منتجاتها، ونتىجة لاتسـاع الأسـواق التي ىتواجـد بها المنتجون، وبصـورة تتعذر معها 
تغطىة جل هاته الأسواق من أجل الاتصال المباشر بالمستهلك، ولهذا فإن التوزىع غىر المباشر 

ىعني الاستعانة بالوسطاء كحلقة وصل بىن المنتج والمستهلك(15).

3/ وظائف التوزيع

ىمثل نظام التوزىع بنىة تنظىمىة تتولد عنها أنشطة محققة لهدف نقل المنتج بصورة سلىمة إلى 
المكان المناسـب، وفي الوقت المناسـب، وبالأحجام المطلوبة، وهذه الأنشطة تقسم إلى تسع 

وظائف رئىسة هي(16):

(14) نفس المرجع السابق، ص ص 281-280.

(15) محمد فرىد الصحن: مرجع سابق، ص 253.

(16) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- Philip KOTLER et Autre: Marketing Management, Paris, Pearson Education, 12 éme 
EDITION, 2007, p.539.

- D.LINDON, F.JALLAT: Le Marketing «Étudesmoyens D’actionstratégie», Paris, 
Dunob, 5Émeédition, 2005, p.160.

- J.P.HELFER, j.ORSONI: Marketing, Paris, Vuibert, 6eme Edition, 2000, p.317.
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•تأمىـن أحجام هامة مـن المعلومات حول الزبائن الحالىىـن والمتوقعىن، وكذلك توفىر  	

المعلومـات عـن المنافسـىن وباقي أعضاء المحىـط الخارجي، والذىن ىشـكلون قوى 
المنافسة.

•تحقىق الاتصال الكفء والفعّال بىن المؤسسة وأعضاء قناة التوزىع والمستهلك. 	

•المفاوضـات، وتعني البحث عن آلىة إقناع العمىل على قبول التبادل المادي والتجاري  	

مع المؤسسة.

•القىام بوظائف التوزىع المادي، والمتمثلة في النقل والتخزىن والمناولة. 	

•القىام بأنشطة الفوترة وتسىىر التحصىلات المالىة المقدمة من العملاء. 	

•المشـاركة فـي تحمـل المخاطـر المختلفـة الناجمـة عـن النقـل المـادي والتجـاري  	

للمنتجات.

•نقل الملكىة من المنتج للمستهلك أو أعضاء قناة التوزىع. 	

•تخفىـض التكالىف، كل نظام توزىع ىمثل كتلة من التكالىف، إضافة إلى جمىع تكالىف  	

التسـوىق الأخـرى، ولهذا ىعمـل التوزىع على تخفىضهـا، مع المحافظـة على توصىل 
السلع بالكمىات الكافىة وبالنوعىة المناسبة.

•ترتىب وتحدىد العرض والطلب من خلال الوضعىات التي تسـمح لكل من المستهلك  	

بالحصول على السلع التي ىحتاجها.

4/ طبيعة الوسطاء داخل وظيفة التوزيع

تتوجه عدىد من المؤسسـات إلى اللجوء نحو الوسـطاء من خارج المؤسسة، وتعتمد علىهم 
في عملىة إىصال سلعها أو خدماتها لزبائنها، ولهذا سنحاول في هذا المطلب تقدىم تعرىف عن 

الوسىط ودوافع الاعتماد علىه وفوائد اللجوء إلى الوسىط.
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4-1/ تعريف الوسيط

ىعرف الوسـىط لغة على أنه: »هو المتوسـط بىن المتعاملىن والمعتدل بىن شىئىن«(17)، وجاء 
في تعرىف الأسـتاذىن عبد الكرىم بعداش وكمال حوشىن للوسـىط على أنه »مؤسسـة الأعمال 
المسـتقلة عن المؤسسـة، والتي تهتم بتدفق السـلع والخدمات بىن المؤسسـات التسـوىقىة في 
المشروعات والأسواق الراغبة فىها«(18). من خلال التعرىف السابق نستطىع استخلاص تعرىف 
دقىـق نوعا ما عن الوسـىط الداخل في عملىة التوزىع على أنـه: الطرف الذي ىتبنى عملىة إىصال 
المنتج، سواء كان المنتج سلعة أو خدمة إلى أماكن استعماله أو استهلاكه، وتنجر عنها مجموعة 
من الوظائف تشـمل وظائف الاتصال والتروىج وغىرها من الوظائف التي تساعد على تصرىف 

المنتج للزبون.

4-2/ أسباب اللجوء إلى الوسطاء

هناك عدة أسـباب تدفع المؤسسة نحو اللجوء إلى خدمات الوسىط، كحلقة وصل بىنه وبىن 
زبائنها، ومن أهم هذه العوامل ما سنأتي لذكره لاحقا(19):

•انخفـاض القـدرة المالىـة لتموىـل برنامـج شامـل للتسـوىق المباشـر أو ضىق السـوق  	
وانخفـاض المبىعـات، مما ىؤدي إلـى قىام الوسـطاء بالتوزىع بتكلفة أقـل دون تحمل 

المنتج لأعباء كبىرة.

•ارتفـاع مسـتوى معرفة السـوق بالسـلعة، بحىث تحتـاج إلى خدمات محـدودة، ولكن  	
تستلزم جهدا بىعىا واتصالا كبىرا، وهذا ما ىقوم به الوسىط.

(17) علي بن هادىة وآخرون: القاموس الجدىد للطلاب »معجم عربي مدرسي ألفبائي«،الطبعة السابعة، 

المؤسسة الوطنىة للكتاب، الجزائر، 1991، ص 1326.
(18) عبد الكرىم بعداش: مرجع سابق، ص11.

(19) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- محمـد عصـام المصري: التسـوىق »النظرىة والتطبىق«، مكتبة عىن شمس، مصر، بدون سـنة النشـر، 
ص211.

- محمد فرىد الصحن: قراءات في إدارة التسوىق، مرجع سابق، ص ص 254-253.
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•كفاءتهم العالىة في أداء الأنشـطة التسوىقىة، إذ ىتمىزون بالخبرة والتخصص والاتصال  	
بالعملاء المنتشرىن، وإمكانىة خدمتهم بدرجة عالىة من الجودة.

•محاولـة التوزىـع في مناطـق مختلفة، وتزداد المسـافة بىـن المسـتهلك والمنتج نتىجة  	
لاتسـاع السوق، وبالتالي اضطر المنتجون إلى الاسـتعانة بخدمات الوسطاء في أماكن 

تواجد المستهلك.

4-3/ فوائد اللجوء إلى الوسطاء

كمـا ىمكـن تلخىص الفوائـد التي تحقق نتىجة لقىام الوسـطاء بتجمىع وعرض التشـكىلات 
المختلفة من السلع في النقاط التالىة:

*/ التقليل من عدد الاتصالات والتبادلات

ىقوم الوسـطاء من تجار الجملة وتجار التجزئة وسماسـرة ووكلاء بالمسـاعدة على تبسـىط 
عملىـات الاتصالات بىن المنتجىن والمسـتهلكىن، وتقلىل عدد التبـادلات، وىترتب على عدم 

اللجوء إلى الوسطاء صعوبة في الاتصال بىن المنتج والمستهلك(20) .

الشكل يبرز الاتصالات بين المنتجين والمستهلكين دون الوسطاء

المصدر: عزام زكريا، مبادئ التسويق الحديث »النظرية والتطبيق«، دار المسيرة للنشر 

والتوزيع، عمان، الأردن، 2008، ص299.

(20) شرىف أحمد شرىف العاصي: التسـوىق »النظرىة والتطبىق«، الدار الجامعىة، الإسـكندرىة، مصر، 

2004، ص 306.
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وىتضح من خلال هذا الشـكل البىاني في حالة وجود خمسـة منتجىن وخمسـة مسـتهلكىن 
في السـوق ولا ىوجد وسـطاء، فإن كل منتج سىضطر إلى عمل زىادة بىعىه لكل مستهلَك، وعلىه 
فسـوف ىترتب على ذلك 25 اتصالا أو زىادة بىعىة 5x5 بما ىصاحب ذلك من عملىات الشـحن 
التـي قد تصل أىضا إلى 25 عملىة، وكذلك العملىـات الكتابىة التي تصحب كل ذلك، بالإضافة 
إلى التكلفة. وىمكن التغلب على كل هذه الصعوبات باسـتخدام الوسـطاء، فإذا افترضنا وجود 

.5X5 وسىط واحد فستنخفض عملىات الاتصالات إلى عشرة

ىبىن الشـكل البىانـي أنه باتصال المنتجىن والمسـتهلكىن الخمسـة بالوسـىط ىنخفض عدد 
الاتصالات إلى خمسـة اتصالات للمنتجىن وخمسـة اتصالات للمسـتهلكىن، وتكون مجموع 

الاتصالات عشرة بدلا من خمسة وعشرىن، مما ىترتب علىه وفورات اقتصادىة كبىرة.

*/ القرب من الأسواق

إن تمركز الوسـطاء جغرافىا بالقرب من المسـتهلكىن ىقدم العدىد من المزاىا وبصفة خاصة 
للمنتجىن، وىمكن حصر هذه المزاىا في مىزتىن أساسىتىن(21):

- أن الوسـطاء ىمكـن اعتبارهم مركـزا للمعلومات عن طرىـق مد المؤسسـة بالمعلومات عن: 
أذواق المسـتهلكىن، اتجاهـات الطلب، ردود فعلهم عن السـلع المعروضـة. ولهذا ىعتبرون 

مصدرا هاما للمنتج في التنبؤ بالطلب وتخطىط المنتجات الجدىدة.

- ىمكـن للوسـطاء تحقىق محاكاة أفضـل بىن احتىاجات المسـتهلك وبىن السـلع المعروضة، 
فعن طرىق الوسطاء ىمكن للمنتج معرفة الأنواع التي لا ىُقبل علىها المستهلك، وأسباب عدم 
إقبالـه، فىقوم بدوره بتحسـىن هذه المنتجـات وإقصائها من المزىج السـلعي، وبالتالي تحقق 

التشكىلة المعروضة أفضل إشباع للمستهلكىن.
*/ تقليل المخزون

فوجـود الوسـطاء كحلقة اتصال بىن المنتج والمسـتهلك ىمكن المؤسسـات من نقل بعض 
أعباء التخزىن إلى الوسطاء، وحتى تكون السلعة متاحة حىن ىطلبها المستهلك(22).

(21) شرىف أحمد شرىف العاصي: مرجع سابق، ص307.

(22) محمد فرىد الصحن: قراءات في إدارة التسوىق، مرجع سابق، ص256.
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*/ تقليل المخاطرة المالية

الوسطاء ىقومون بتقلىل المخاطرة المالىة للمنتجىن بمجرد انتقال ملكىة السلع المباعة إلىهم 
)الوسـطاء(، حىـث تنقل المخاطرة المتعلقة بعدم بىع السـلعة إلى الوسـطاء الذىن قد ىتحملون 

الخسائر في حالة عدم بىع السلعة(23).

4-4/ وظائف الوسطاء

هناك فجوة زمنىة ومكانىة تفصل بىن الإنتاج والاستهلاك بالنسبة لمعظم السلع والخدمات، 
وىقوم الوسـطاء بسـد تلك الفجوة، من خلال قىام الوسىط بعدد من الوظائف، إضافة إلى وظىفة 
نقـل وتحرىـك المنتجـات مـن مراكز الإنتـاج على مراكـز الاسـتهلاك، وىمكـن توضىحها في 

:(25 مجموعة النقاط التالىة(24)

*/ البحوث

 فجمـع المعلومـات ضـروري لتنظىـم وتسـىىر عملىـة التبـادل، وتفىـد المنتـج فـي تنظىـم 
الوظائف التسوىقىة.

*/ الترويج

بحىث ىقوم الوسـطاء بالتأثىر على المستهلكىن لشراء السلعة وتروىج منتجات المؤسسات، 
وعرض السلعة بطرىقة جذّابة، بالإضافة إلى اشتراكهم في بعض الأحىان في برامج التروىج التي 

ىقوم بها المنتجون.

*/ الاتصال

والقىـام  أفعالهـم،  ردود  علـى  والحصـول  بالمسـتهلك،  اتصـالا  الحلقـات  أقـرب   فهـم 
بإقناعهم بالشراء.

(23) شرىف أحمد شرىف العاصي: مرجع سابق، ص308.

(24) محمد فرىد الصحن: مرجع سابق، ص ص257-256.

(25) محمد إبراهىم عبىدات: مبادئ التسـوىق »مدخل سـلوكي«، الطبعة الثالثة، عمان، الأردن، 1999، 

ص ص269-268.
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*/ المفاوضات

ىقوم الوسـىط نىابة عن المنتج بالاتفاق النهائي مع المشـتري الصناعي والمسـتهلك النهائي 
في بعض السلع على السعر وبعض الشروط الأخرى، حتى ىتم نقل ملكىة السلعة للمستهلك.

*/ التوزيع المادي

الوسـطاء لهـم دور كبىر في تخزىن ونقل السـلع، وتحمل العدىد من الأعبـاء نتىجة لقىامهم 
بهذا الدور. 

*/ التمويل

من خلال قىام بعض الوسـطاء بتقدىـم الائتمان التجاري والنقدي إلـى العملاء المختلفىن، 
وبالتالي ىساعدون في تصرىف السلعة، بالإضافة إلى قىام بعض تجار الجملة بالشراء مقدما من 

المنتجىن إنتاج المؤسسة لفترة معىنة، وبالتالي ىعتبر نوعا من أنواع التموىل.

*/ تحمل المخاطرة

بحىـث ىتحمل الوسـطاء الكثىر من المخاطر نتىجة لشـرائهم السـلع وتخزىنهـا لحىن ورود 
الطلب علىها، مع التعرض للعدىد من المخاطر مثل: انخفاض الأسعار، تغىر أذواق المستهلكىن، 
خاصة فىما ىتعلق بالملابس في بعض السـلع، خطر التلف. وهذه المخاطر جمىعا تنشـأ بسـبب 

الاحتفاظ بالسلع لفترة طوىلة.

*/ الملائمة

عـن طرىـق عرض السـلع التـي ىرغبهـا المسـتهلك فـي مجموعـات وتشـكىلات تتفق مع 
احتىاجات المستهلك، وذلك بالاعتماد على:

- التصنىف: وتتمثل في ترتىب وتصنىف السـلع المتشـابهة وعزلها عن السلع غىر المشابهة لها، 
وىتطلب هذا وضع درجات تشىر إلى الجودة مثل تصنىف البىع حسب أحجامه وأصنافه.

- التخصىص: وتتمثل في تقسـىم المخزون ذي السلع المتشابهة إلى مجموعات فرعىة صغىرة، 
 ىتولـى تجـار الجملـة بىعها على شـكل صفقات صغىـرة إلى تجـار التجزئـة أو إلى محلات 

تجارىة أصغر.
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- التصنىـف الترتىبـي: وىتمثل في وضع سـلع معىنة من مجموعات مرغوبة من قبل المشـتري، 
وخاصـة في محلات التجزئـة، كأن ىضع صاحب بقالة صغىرة مجموعة من السـلع الطازجة 

للحلىب كالجبن أو القشدة في مكان محدد من ثلاجة البقالة.

ثانيا: أساسيات حول قنوات التوزيع

ىهتـم هذا المبحث بدراسـة مفاهىم عن قنوات التوزىع، بدءا بتقدىـم مجموعة من التعارىف 
الخاصـة بقنوات التوزىـع ومنافذه، مع الإشارة إلـى أهمىة قنوات التوزىـع وأشكالها وأنواعها، 

وىختتم هذا المبحث عارضا طبىعة التدفقات داخل قنوات التوزىع.

1/ ماهية قنوات التوزيع

ىتضمـن هذا المطلـب مجموعة من التعارىف عن قنوات التوزىـع التي لاحظنا اختلافها من 
خلال تصفحنا للمراجع في شأنها، كما أشرنا من خلال هذا المطلب إلى مجموعة المنافع التي 

تمنحها قنوات التوزىع للمؤسسة.

1-1/ تعريف قنوات التوزيع

فىما ىلي أهم التعارىف عن قنوات التوزىع:

التعرىـف الأول: »قنـوات التوزىـع هـي مجموعـة المؤسسـات والأفـراد الذىـن تقـع على 
مسـؤولىتهم القىـام بمجموعة مـن الوظائف الضرورىـة، والمرتبطة بعملىة تدفـق المنتجات من 

المنتجىن إلى العملاء في السوق أو الأسواق المستهدفة«(26).

التعرىـف الثانـي: »الطرىـق التي تسـلكها السـلعة أو الخدمة مـن المنتج إلى المسـتهلك أو 
المشتري الصناعي في السوق«(27).

 (26) هانـي حامـد الضمـور: طـرق التوزىـع، عمـان، الأردن، دار وال للنشـر، الطبعـة الأولـى، 2000، 

ص 20.
(27) ثابـت عبـد الرحمـان إدرىس، جمال الدىن محمد المرسـي: التسـوىق المعاصر، الـدار الجامعىة، 

الإسكندرىة، الطبعة الأولى، مصر، 2007، ص318.
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التعرىف الثالث: »مسـار إىصال سـلع وخدمات من المنتجىن إلى المسـتهلكىن بواسـطة أو 
بدون واسطة«(28). 

من خلال ما سـبق نسـتنتج أن قنـاة التوزىع هي السـبىل الذي ىمنح المؤسسـة فرصة إىصال 
السـلع والخدمـات مـن المنتجىن إلـى المسـتهلكىن مباشـرة أو باسـتخدام الوسـطاء، مرفقىن 
عملىة التوزىع بمجموعة من الوظائف التي تسـاعد على إىصال السـلعة إلى المكان المستهدف 
كالاتصال والتروىج والتفاوض. نلاحظ أنه في كثىر من الأحىان ىسـتعمل مصطلحي قناة ومنفذ 
كمصطلحىـن مرادفىـن لبعضهمـا البعـض ومنفـذ التوزىع هو: »مجمـوع القنوات التـي ىمر من 
خلالها المنتوج من المنتج إلى المسـتهلك النهائي والتي تشـكل منفذ التوزىع«(29). ومن خلال 
التعارىف السـابقة لمنافذ التوزىع، نسـتطىع أن نسـتنبط أن منفذ التوزىع عبـارة عن مجموعة من 

قنوات التوزىع، تمنح المنتج فرصة لتقرىب منتجه وإىصاله إلى المستهلك.

1-2/ منافع قنوات التوزيع

إن الحدىـث عـن منافـع قنـوات التوزىع أمر ىشـمل العدىد مـن الجوانب التـي تمس محىط 
المؤسسـة الداخلي والخارجي، وفىما ىلي مجموعة من المنافع التي ترقى إلىها المؤسسـة إذا ما 

اهتمت بقنوات التوزىع(30):

(28) J. Dioux, M. Dupuis: La Distribution, Paris, Pearsonéducation, 2005, p.19.

(29) Yves. Chirouze: Le Marketing «Etudes et Stratégies», Paris, ELLIPSES EDITION, 

2003.

(30) ىمكن النظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- هاني حامد الضمور، مرجع سابق، ص ص 27، 28.

- ىاحي عىسـى: قنوات سد الفجوة بىن المنتج والمسـتهلك، مجلة اقتصادىات شمال إفرىقىا، العدد 2، 
http://www.univ-chlef.dz/RENAF/Articles_Renaf_N_02/ .2004 ،جامعة الشلف، الجزائر

article_11.pdf

- العموري فتحي: دراسـة معاىىر اختىار قنوات التوزىع، رسـالة ماجسـتىر غىر منشـورة، كلىة الاقتصاد 
https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail..2009 ،والتسىىر والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائر
=                                                                                                                                                                    php?id=42942 
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*/ المنفعة الشكلية

وهي القىمة  التي ىدركها المستهلك في السلعة أو الخدمة عندما تأخذ شكلا أو وضعا معىنا، 
وىخطـئ البعـض عندما ىعتقد بأن المنفعة الشـكلىة مقصورة فقط علـى المنتجىن، فمما لا شك 
فىه أن المنتجىن ىغىّرون من شكل المواد الأولىة الداخلة في الإنتاج إلى مادة أخرى هي السـلعة 
التـي تتكون من عدة أنـواع من المواد الأولىة، وكذلك فإن الوسـطاء ىضىفون المنفعة الشـكلىة 
إلى السـلعة عن طرىق تجزئتها وبىعها في عبوات صغىرة تناسب حاجات العملاء، وعرضها في 

أماكن تساعد هؤلاء العملاء على رؤىتها.

*/ المنفعة الزمنية

ونعنـي بالمنفعـة الزمنىة القىمة التي ىدركها المسـتهلك في السـلعة والخدمـة نتىجة توفرها 
فـي الوقت الذي ىطلبها فىه، فالوسـطاء مثل تجار التجزئة ىسـاهمون بإضافة هذه المنفعة مقابل 
تجزئتهم للسـلعة إلى حىن ىحتاجها المشـتري، وبالرغم من أن التخزىن مكلف إلى حد ما، كما 
قد تتلف السـلعة أو تتعرض للسـرقة أثناء فترة التخزىن، إلا أن الوسـطاء مضطرون للقىام بذلك 

لإضافة هذه المنفعة.

*/ المنفعة المكانية

وىقصد بالمنفعة المكانىة القىمة التي ىدركها المسـتهلك في السلعة أو الخدمة نتىجة توفرها 
في المكان الملائم الذي ىرىده. ولا شك أن الوسـطاء ىحرصون على السـلعة بأحسـن الوسائل 

وبأقل الجهود، وأن لا ىكلفه ذلك الشراء أىضا نفقات تنقل وسفر.

= - العكـروف حفىظـة: تحلىـل وتقىىم اسـتراتىجىة التوزىع في مؤسسـة إنتاجىة، رسـالة ماجسـتىر غىر 
.tsnp.www//:sptth .2012 ،منشورة، كلىة الاقتصاد والتسىىر والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائر

 65164=di?php.liated/ratsnp/zd.tsirec

   - خلىفي رزقي: إدارة النشـاط التوزىعي في المؤسسـة، رسـالة ماجسـتىر غىر منشـورة، كلىة الاقتصاد 
https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/  .2005 والتسـىىر والتجـارة، جامعـة الجزائـر3، الجزائـر، 

 detail.php?id=37229

  - سـحوان نورة: تحلىل إسـتراتىجىة التوزىع في المؤسسـة الاقتصادىة، رسالة ماجسـتىر غىر منشورة، 
https://www.pnst.cerist.dz/ .2008 ،كلىة الاقتصاد والتسىىر والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائر

pnstar/detail.php?id=37876
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*/ منفعة الحيازة والتملك

وىقصـد بهـا القىمة التي ىدركها المسـتهلك نتىجة تملكه السـلعة أو الخدمـة أو حىازته لها، 
وهذا النوع من المنافع ىدل على انتهاء الصفقة وامتلاك السلعة، وحرىة استخدامها أو استهلاكها 
بصفـة قانونىـة من قبل المالك الجدىد، ومن جهة أخرى نجد أن الوسـطاء ىقومون بتسـهىل نقل 

الملكىة من عضو إلى آخر في القناة، أو من عضو إلى المستهلك أو المشتري.

*/ المنفعة المعلوماتية

وتنشأ عن عدم توفر كامل المعلومات اللازمة للمنتج من أجل جعل إنتاجه متناسبا مع رغبات 
وأذواق المسـتهلكىن، وبالتالـي فوجود قنـاة توزىع هو وحده الذي ىوفر مثـل هذه المعلومات، 

وىجعل المنتج ىعرف كل شيء عن كافة متطلبات المستهلك(31).

2/ أنواع قنوات التوزيع

قد تعتمد المؤسسـات في توزىع السـلع والخدمات على قناة التوزىع الموجودة أو قد تختار 
لنفسها قناة توزىع جدىدة من أجل تحقىق خدمة أفضل لعملائها، لهذا سنحاول في هذا المطلب 
تحدىد أنواع قنوات توزىع السـلع الاسـتهلاكىة وقنوات توزىع السـلع الصناعىة وقنوات توزىع 

الخدمات.

2-1/ قنوات توزيع السلع الاستهلاكية

هناك خمسـة نماذج لتوزىع السـلع الاسـتهلاكىة الموجهة إلى المسـتهلكىن النهائىىن، هذه 
النماذج هي:

*/ من المنتج إلى المستهلك

وهي المباشرة والأقصر من بىن نماذج التوزىع الأخرى، فقد ىبىع المنتج إما عن طرىق البىع 
الشـخصي أو عن طرىـق البرىد أو عن طرىق محلات ثابتة ىمتلكها، وتسـتخدم هاته القناة بدون 

(31) محمد جودة ناصر، قىس مرضي القطامىن: الأصول التسـوىقىة في إدارة المحلات والمؤسسـات 

التجارىة، الطبعة الأولى، دار مجدلاوي، عمان، الأردن، 1997، ص190.
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الاعتماد على الوسـطاء، وتسـتعمل عادة في السلع غالىة الثمن والسلع سـرىعة التلف، وكمثال 
ذلك دار نشر للكتب قد تبىع مباشرة إلى طلبة الجامعة.

*/ المنتج ـــ> تاجر التجزئة ـــ> المستهلك

هنـاك العدىد مـن التجار الذىن ىشـترون مباشرة مـن المنتجىن لىعاودوا بىعها للمسـتهلكىن 
النهائىىن أو المشترىن الصناعىىن، ومثال ذلك: الحلىب ومشتقاته، الخضر والفواكه، الدواجن، 

اللحوم.

*/ المنتج ــــ> تاجر الجملة ــ>تاجر التجزئة

وتسـتعمل بحكـم صغر حجم المنتجىن، وتعدد محلات التجزئة وانتشـارها، وبسـبب عدم 
مقدرة تجار التجزئة على الشراء بكمىات كبىرة.

*/ المنتج ــــ>وكيل ــــ> تاجر التجزئة ــــ> المستهلك

ىتوجه بعض المنتجىن بدلا من استخدام تجار الجملة نحو استخدام وسىط )وكىل(، والذي 
سنأتي لشرحه في المطلب الثالث عن منشآت التوزىع، هذا الوكىل ىمكن المؤسسة من الوصول 

إلى أسواق التجزئة، خاصة تجار التجزئة كبىري الحجم.

*/ المنتج ــ وكيل ــ تاجر الجملة ــ تاجر التجزئة ــ المستهلك

مـن أجل الوصـول إلى تجار التجزئة صغىري الحجم، المنتج عادة ىسـتخدم وسـىطا وكىلا 
الذي بدوره ىتصل بتاجر الجملة، والذي بدوره ىبىع للمحلات الصغىرة(32).

والشكل التالي ىوضح قنوات توزىع السلع الاستهلاكىة:

(32) هاني حامد الضمور: مرجع سابق، ص ص37-36.
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الشكل يبرز قنوات توزيع السلع الاستهلاكية

المصدر: محمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص 280.

ىوضح الشـكل تدفق السـلع الاسـتهلاكىة من المؤسسـة المنتجة نحو المسـتهلك النهائي، 
والتـي ىتم توجىههـا عبر أربع قنوات للتوزىع، كل قناة تضم منشـأة إلى ثلاث منشـآت توزىعىة، 
القنـاة الأولـى تبدأ بنقل المنتج للوكىـل، وبدوره ىنقل المنتج لتاجر الجملـة، وهذا الأخىر ىنقله 
لتاجـر التجزئـة فىوزع السـلع للمسـتهلك النهائي، بىنمـا نجد القنـاة الثانىة مشـابهة للأولى مع 
غىـاب الوكلاء، أما القناة الثالثة فتجمع منشـأتىن فقط هما تاجر الجملـة وتاجر التجزئة، عكس 
 القنـاة الرابعـة التـي تنفـرد بتاجـر التجزئة فقط الـذي ىتولـى عملىة توزىع السـلع الاسـتهلاكىة 

للمستهلك النهائي.

2-2/ قنوات توزيع السلع الصناعية

هنـاك العدىـد من النمـاذج التوزىعىـة للوصول إلى المشـتري الصناعي الذي ىسـتخدم هذه 
السلع الصناعىة لاستكمال عملىاته الإنتاجىة، وقناة التوزىع الأكثر شىوعا هي(33):

(33) نفس المرجع السابق، ص ص38-37.
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*/ المنتج ــ المشتري الصناعي

وهي قناة مباشرة تسـتخدم في حالة الحجم الكبىر من المشـترىات، سواء بالكمىة أو القىمة، 
مثل الطائرات، المواد الأولىة )الخام(.

*/ المنتج ــ وكيل ــ مشتري صناعي

لا ىحتكـم بعـض المنتجىـن علـى أداة مبىعات خاصـة بهم، فىجـدون أن هـذه القنوات هي 
القرىبة بالنسـبة لهم، وبعض المنتجىن ىرغبون في طرح منتج جدىد أو دخول أسـواق جدىدة قد 

ىستخدمون الوكىل بدلا من استخدام رجال البىع لدىهم.

*/ المنتج ــ وكيل ــ موزع صناعي ــ مشتري صناعي

هذه  القناة تشـبه سـابقاتها من القنوات، وىمكن أن تسـتخدم في حالات تتمىز بصغر حجم 
المبىعات مثلا موجهة من الوكىل إلى المشـتري الصناعي، لذلك ىتم البىع عبر موزع صناعي أو 
في حالة لا مركزىة المخزن للسـلع الجاهزة لخدمة العملاء بسـرعة. هنا تصبح خدمات التجزئة 

للموزع الصناعي ضرورىة.
الشكل يبرز قنوات توزيع السلع الصناعية

المصدر: محمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص280.
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ىوضح الشـكل تدفق السلع الصناعىة من المنتج إلى المشتري الصناعي، والتي نجدها تضم 
أربـع قنـوات للتوزىع. أمـا القناة الأولـى فتقتضي نقل المنتـج للوكىل، وهو بـدوره ىنقله لتاجر 
الجملـة، وهـو ىوزعـه للمشـتري الصناعي، والقنـاة الثانىة ىنفرد بهـا الوكىـل دون تاجر الجملة 
الموزع الصناعي في توزىع السلع الصناعىة إلى المشتري الصناعي، بىنما القناة الثالثة فهي تضم 
تاجر الجملة فقط عكس الرابعة، والتي ىتم نقل المنتج فىها بصورة مباشرة من المؤسسة المنتجة 

نحو المشتري الصناعي.

2-3/ قنوات توزيع الخدمات

الخدمـة شـيء ذو طبىعـة غىر ملموسـة، لذلك تحتاج إلـى نماذج توزىعىـة خاصة، ونلاحظ 
نوعىن من القنوات تبرز في نطاق توزىع الخدمة(34):

*/ المنتج )مقدم الخدمة( ـــ المستهلك )المنتفع(

لأن الخدمة غىر ملموسـة، فإن الأنشـطة الإنتاجىة والبىعىة المرتبطة بها تتطلب عادة أن ىقوم 
المنتـج باسـتخدام الاتصال الشـخصي المباشر للتعامل مع المسـتهلك، لهذا تسـتخدم قنوات 
التوزىـع المباشـرة، مثـل: خدمـات الرعاىـة الصحىة، الخدمـات المهنىـة كالحلاقىـن، البنوك، 
التأمىـن، وغىرهـا مـن الخدمات التي تسـتدعي تأدىة منتـج الخدمة للخدمة من دون وسـىط في 

عملىة تقدىم الخدمة.

*/ المنتج )مقدم الخدمة( ـــ وكيل ـــ  المستهلك )المنتفع(

بىنمـا ىكـون التوزىع المباشر عادة هو الضروري لتأدىة الخدمة، نجد أن لبعض المنتجىن في 
علاقاتهم مع المسـتهلكىن ىسـتخدمون وكلاء مـن أجل القىام ببعض المهمـات المرتبطة بالبىع 
ونقل الملكىة من المنتج )مقدم الخدمة( إلى المستهلك المنتفع بالخدمة مثل: وسائل الإعلان، 
التأمىن، العقارات، مثل هذه الخدمات ىمكن اسـتخدام الوكلاء في توزىعها، والشكل رقم (05) 

ىوضح ما سبقنا شرحه. 

(34) نفس المرجع السابق، ص38.
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الشكل يبرز قنوات توزيع الخدمات

المصدر: عبد السلام أبو قحف، أساسيات التسويق، الجزء الأول، مؤسسة شباب الجامعة، 
مصر، دون سنة النشر، ص361.

ىوضح الشـكل تدفق منتجات الخدمات من المؤسسـة المنتجة إلى المسـتفىد من الخدمة، 
والتـي تضـم ثلاث قنوات للتوزىع، إحداهـا مباشرة ىتم توزىع الخدمة فىهـا بصورة مباشرة نحو 
المسـتفىد من الخدمـة، بىنما نجد القناة الأولـى تعتمد على الوكىل أو السمسـار في توزىع هاته 

الخدمة، بىنما القناة الثالثة نجدها تعتمد على وسىط آخر قد ىكون تاجر التجزئة مثلا.
3/ منشآت التوزيع

فـي هـذا المطلـب سـنعرض أهـم منشـآت التوزىـع التـي تعتمـد علىهـا المؤسسـات فـي 
 توزىـع منتجاتهـا، والتـي تنقسـم إلـى تجـار ووكلاء وسماسـرة، وىطلـق علـى جمىعهـا عبارة 

منشآت التوزىع.

3-1/ السماسرة والوكلاء

ىسـهم كل من السماسـرة والوكلاء في تصرىـف المنتجات، لكن ىختلفان في حىازة السـلع 
وحدود السـلطات التي ىمنحها لهـم المنتجون، ولهذا قمنا بهذه التغطىة حول أنواع السماسـرة 

والوكلاء:
*/ السماسرة

ىعتبر السماسـرة وسـطاء ىعملون على تقرىب وجهات النظر بىن البائعىن والمشترىن لإتمام 
عملىـة البىع، ولا ىمتلك السماسـرة المنتجـات المباعة، بل إنهم ىمثلون البائع أو المشـتري في 
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العملىة البىعىة، ولا ىحتمل السمسـار أي مسـؤولىة تجاه هذه العملىة، وىتلقى السمسـار عمولة 
ىتحملها الشـخص الذي ىسعى للحصول على خدمات، سـواء البائع أو المشتري، وتحدد تلك 
العمولة بالاتفاق الشفهي أو التحرىري(35). وىنبغي الإشارة إلى أن السمسار لا ىملك حرىة تحدىد 
الأسـعار أو شروط البىع، حىث ىتولى ذلك البائع رغم أنه في بعض الأحىان قد ىفوض البائع أو 
المشـتري السمسـار في ذلك، وقد تنتهي علاقة السمسـار بالعملاء بانتهاء الصفقة أو قد تسـتمر 
لفتـرة زمنىة معىنة، وترجع أهمىة السمسـار إلى أنهم ىملكون المعلومات عن الظروف السـوقىة 
في صناعة معىنة، سواء في جانب العرض منها أو جانب الطلب علىها، ولذلك ىستطىعون إمداد 

العملاء بالمعلومات اللازمة وأفضل طرىقة للتعامل(36).

*/ الوكيل

الوكىل هو شخص أو منشأة لدىه خبرة كبىرة في مجال تخصصه، وىمثل جهة معىنة وله الحق 
في التفاوض لتحقىق المعاملات مع طرف ثالث، نىابة عن الجهة التي ىمثلها في حدود السلطات 
التـي ىمنحهـا له المنتجون وعـادة ما ىقوم الوكىل بتمثىـل منتجىن آخرىن غىر متنافسـىن، وىنظر 
للوكىل أىضا على أنه ذلك الوسـىط المتمىز عن باقي الوسـطاء من تجار الجملة وتجار التجزئة 
فـي أن ملكىة السـلعة لا تنتقل إلـى الوكىل أثناء عملىة انتقال السـلع من المنتج إلى المسـتهلك 
النهائي أو المشتري الصناعي، وفي نقطة ثانىة نجد الوكلاء ىقومون ببىع السلعة نىابة عن المنتج 
مقابـل عمولـة ولىـس هامش ربح. كما ىمكن تقسـىم الوكلاء إلى سـتة أنـواع، ىختلف كل منها 
حسـب طبىعـة العملىـة التجارىة التي تـؤدي إلى انتقال الملكىـة من المنتج إلى المسـتهلك(37)، 

نوضحها فىما ىلي:

**/ الوكيل بالعمولة

بعكس السماسرة تكون لهم الحىازة المادىة للمنتجات التي ىبىعونها، وىمثل الوكىل بالعمولة 
البائعىن الذىن ىدفعون لهم عمولة على أساس المبىعات أو عدد الوحدات المتداولة، كما ىلعب 

(35)  زكي خلىل المسـاعد: التسـوىق في المفهوم الشامل، دار زهران للنشـر والتوزىع، عمان، الأردن، 

1997، ص382.

(36) محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: مرجع سابق، ص215.

(37) محمد عصام المصري: مرجع سابق، ص 130.
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الوكىل بالعمولة دورا هاما في توزىع المنتجات الزراعىة مثل: القطن والحبوب والثروة الحىوانىة، 
كما أن لهم دورا في مبادلة منتجات مصنعة مثل المنتجات النسىجىة، والأخشاب(38).

**/ وكيل الشراء

ىعتبر وكىل الشراء رجل أعمال مستقل بإتمام وظىفة الشراء لحساب عملائه تحت إشرافهم 
ورقابتهـم، فهو ىقـوم بمدهم بمختلف المعلومات الخاصة بالبضائـع المطلوبة، من حىث مدى 
توفرها في الأسـواق ومصادر إنتاجها )موردها( وأسـعارها ومعلومات أخرى، حىث ىعد أحىانا 
بمثابة إدارة مشـترىات لبعض المنشآت وخاصة صغىرة الحجم، وىختلف وكىل الشراء عن بقىة 
الوسـطاء في أنه ىمثل المشـتري فقط، كما أنه ىختلف عن السمسـار من حىث اسـتمرار علاقته 
مع موكله، والقائمة على أسـاس عقد طوىل الأجل، هذا وىقتصر عمله على التفاوض في عقود 
الشـراء، أو قد ىقوم بوظائف تسـوىقىة أخرى إلى وظىفة الشراء، كتخزىن السلع التي ىتعامل بها، 
واسـتلامها وفحصها، وشحنها، وىتقاضـى الوكىل بالعمولة مكافآته علـى شكل عمولة أو على 

أساس راتب شهري(39).

**/ وكيل البيع

ىكـون لوكىـل البىـع السـلطة الكاملة كمـا ىحددها العقـد في بىع إنتـاج المنتـج بأكمله نظىر 
الحصـول علـى عمولة، ولا تقىد حرىة وكىـل البىع بأىة قىود للتعامل في مناطـق معىنة، وله تأثىر 
واضح على الأسـعار وشروط البىع، وفي حقىقـة الأمر ىقوم الوكىل بوظىفة البىع كاملة بدلا عن 
المنتج، حىث ىركز المنتج أعماله نحو عملىات الإنتاج فقط، كما ىقوم وكىل البىع بتوزىع الآلات 

والأجهزة، والفحم والمعادن والمواد الكىماوىة، والمواد الغذائىة المحفوظة(40).

**/ وكيل المنتج

إن وكىل المنتج ىحتل مكانا وسـطا بىن السمسـار ووكىل البىع، فهو ىختلف عن وكىل البىع 
من ناحىة قىامه ببىع جزء من إنتاج الموكل كما ىختص بالتوزىع في منطقة واحدة، ولكنه ىختلف 

(38) محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: مرجع سابق، ص216.

(39) هاني حامد الضمور: مرجع سابق، ص108.

(40) محمـد فرىـد الصحـن، إسـماعىل السـىد: التسـوىق، الـدار الجامعىـة للطبـع والنشـر والتوزىـع، 

الإسكندرىة، مصر، 2000، ص216.
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عـن السمسـار في أن عدد موكلىه محـدودا وأنه ىمثله بانتظام وأن منطقتـه محدودة، كما أنه ىبىع 
المنتجات تبعا لشروط ىضعها موكلوه، بىنما ىرفع السمسار الأسعار لموكلىه لغرض البت فىها، 
هـذا وىتقاضى وكىل المنتج عمولة تقل عـن تلك التي ىتقاضاها وكىل البىع وذلك لقىامه بتقدىم 
خدمـات محـدودة، كمـا أن وكىل المنتج نادرا ما ىقـوم بتموىل موكله ومـد عملائه بالائتمانات 

ووظىفة تحصىل الدىون بىنما ىقوم وكىل البىع بتأدىة مثل هذه الخدمات(41).

**/ وكيل البيع بالمزاد

وكلاء البىع بالمزاد هم وسطاء ىقومون بخدمات قىمة في مجالات: البىع والشراء وخاصة في 
المواد الخام، والأعمال الفنىة، والسلع الأثرىة. وقد ىستحوذ هؤلاء على السلع المطلوب بىعها 
ووضعها في مكان محدود، حىث ىتم الإعلان عن المزاد وتلتقي مجموعة كبىرة من المشترىن، 
بما ىعطي للبائع فرصة الحصول على أعلى سعر ممكن، وبالتالي فمهمتهم الأساسىة هي التوفىق 

بىن البائع والمشترىن في إتمام عملىة التبادل نظىر عمولة معىنة تتراوح بىن 1% و%2(42).

**/ وكيل الاستيراد والتصدير

ىتعامل مع طرفىن )المصدر والمستورد( على أن ىكون تعاملهم في التجارة الخارجىة ولىس 
التجـارة الداخلىة، وبذلـك فهم ىقدمون خدمتهم في منشـأة الاسـتىراد والتصدىر على اختلاف 
أنواعهـا، وىرتبـط وكلاء التصدىـر والاسـتىراد بعقـود تجارىـة رضائىة مع موكلىهـم بخصوص 
المنطقة الجغرافىة التي سىسـتخدمها، والصلاحىات المخولة بخصوص الأسعار وشروط البىع 
الأخـرى، وىسـتخدم المنتـج ووكلاء التصدىـر في حالة تقدىمـه منتجا جدىدا أو فـي حالة عدم 
خبرته السـوقىة في الأسـواق الخارجىة التي ىتعامل معها، وىلجأ إلىه لاعتبارات أخرى تسوىقىة 

خاصة بالسلعة والأسواق الخارجىة وظروف المنتج نفسه(43).

(41) هاني حامد الضمور: مرجع سابق، ص107.

(42) طلعـت أسـعد عبد الحمىـد: التسـوىق الفعّال »الأساسـىات والتطبىق«، دار النشـر غىـر موجودة، 

مصر، 1998، ص472.
(43) محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: التسوىق، مرجع سابق، ص217.
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3-2/ تجارة الجملة

تعتبر تجارة الجملة إحدى المكونات الرئىسـة لأي منفذ توزىعي، لهذا ىستوجب علىنا بداىة 
معرفة طبىعتها، ثم إظهار أهمىتها وأنواعها.

*/ تعريف تجارة الجملة

ىعـرف مكتب الإحصاءات الأمرىكي تجـارة الجملة على أنها: »تجـارة الجملة هي المعنىة 
بأنشـطة الأشخـاص أو المؤسسـات الذىـن ىبىعـون إلـى تجـار التجزئـة والتجـار الآخرىن، أو 
المسـتعلمىن الصناعىىـن، والمؤسسـات، ولكنهـم لا ىبىعون بكمىـات كبىرة إلى المسـتهلكىن 
النهائىىـن«، وىعنـي قبول هذا التعرىف أن »كل بىع تقوم به أي منشـأة إلى أي طرف آخر فىما عدا 

المستهلك الأخىر ىعتبر بىعا بالجملة«(44)

*/ أهمية تجارة الجملة

تعتبر غالبىة المنشـآت الصناعىة )المنتجون( منشـآت صغىرة ومتوسطة الحجم ىغلب علىها 
طابع التخصص، كما أنها لا تمتلك الموارد المالىة اللازمة لاسـتقطاب وتحفىز أعداد كبىرة من 
رجال البىع المطلوبىن للقىام بعملىات الاتصال مع الأعداد الهائلة من تجار التجزئة. ونشىر إلى 
أن غالبىة تجار التجزئة ىقومون بالشـراء بكمىات صغىرة وىتوفر لدىهم معرفة محدودة بالسـوق 
وبمصادر التورىد، منتشـرىن جغرافىا على مسـاحات واسعة تبعا لامتداد المستهلكىن النهائىىن، 
الذىـن لا ىمتلكـون مقومـات الاتصـال المباشـر بالمنتجىـن، ولا ىمتلكون رأس المـال الكافي 
للإنفاق على الوظائف التوزىعىـة المادىة )النقل، التخزىن، المناولة( المرتبطة بعملىات التوزىع 
المادي، ومن ثمّ فإنه توجد فجوة بىن تاجر التجزئة وبىن المنتج، وىمكن لمنشأة الجملة سد هذه 
الفجوة، وبالتالي تكوىن سـوق للمنتج الصغىر، في نفس الوقت فإن منشـأة الجملة تؤدي خدمة 

شرائىة لصغار منشآت التجزئة(45).

(44) محمـد عبـد الله عبـد الرحىم: إدارة قنوات التسـوىق، مطبعة كلىة الزراعـة، القاهرة، مصر، 1993، 

ص52.
(45) هاني حامد الضمور: مرجع سابق، ص131.
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*/ وظائف تجارة الجملة

تتلخـص وظائف تجـارة الجملة فـي مجموعة من الخدمـات التي ىقدمهـا للمنتج من جهة 
ولتاجر التجزئة من جهة أخرى(46):

**/ خدمات تاجر الجملة لتاجر التجزئة

•التجمىع ثم التوزىع. 	

•ضمان السلع وتسوىة المشاكل الخاصة بذلك. 	

•الائتمان التجاري. 	

•مساعدات لتوزىع السلع. 	

•ىتولى تدرىب مندوبي البىع العاملىن عند تجار التجزئة. 	

•ىتحمل المخاطر التجارىة وىرفعها عن كاهل تاجر التجزئة. 	

**/ الخدمات الموجهة للمنتج

•تخطىط المنتجات من خلال توفىر المعلومات الضرورىة عن السوق. 	

•تقدىم خدمات البىع، إذ ىشتري تاجر الجملة المنتج وىبىعه لتاجر التجزئة. 	

•ىقدم تاجر الجملة خدمات النقل، إذ ىمتلك تاجر الجملة وسائل النقل الخاصة به. 	

•ىقدم تاجر الجملة خدمات التخزىن، إذ ىمتلك تجار الجملة مخازن خاصة بهم. 	

•ىمارس تاجر الجملة نشاط التروىج من خلال الاستعانة بمندوبي البىع التابعىن لهم. 	

*/ أنواع تجارة الجملة

تنقسـم تجارة الجملة إلى عدة أنواع حسـب الخدمة المقدمة، فنجد فىها نوعا ىقدم خدمات 
 كاملـة، ونوعـا ىنفرد بخدمـات خاصة ومحـدودة، وكل نـوع ىجزأ بـدوره لعدة أنـواع نعرضها 

فىما ىلي:

(46) عزام زكرىا: مبادئ التسوىق الحدىث بىن النظرىة والتطبىق، مرجع سابق، ص306.
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**/ تجارة الجملة ذات الخدمات الكاملة

وىقوم هذا النوع من تجارة الجملة بتقدىم خدمات كثىرة ومتنوعة لتجار التجزئة مثل:)إىصال 
البضاعة وتخزىنها، تقدىم الائتمان، المساعدات التروىجىة...إلخ(، وىنقسم هذا النوع من حىث 

مدى التخصص في نوع السلع المتعامل بها إلى ثلاثة أقسام هي(47):

- متاجر جملة للسلع العامة

ىقوم هذا النوع من المتاجر بتوزىع تشكىلة واسعة ومختلفة من السلع غىر المتجانسة، كسلع 
البقالة والأدوات الكهربائىة والأدوات الكهربائىة المنزلىة والسلع الكمالىة المختلفة وغىرها من 
المنتجات التي توجه لتجار التجزئة، وتتعامل هذه المتاجر كذلك مع عدد كبىر من تجار التجزئة 
الذىـن ىتعاملون عادة في نفس أنواع البضاعة والسـلع، كمـا تفضل متاجر التجزئة العامة التعامل 
مع هذا النوع من متاجر الجملة لسهولة الحصول على ما ترىد وبأسعار مناسبة وخدمات جىدة.

- متاجر المجموعة السلعية المحدودة

وتقوم هذه المتاجر ببىع مجموعة سلعىة متجانسة كالأدوات المنزلىة والأدوات الكهربائىة أو 
مواد البقالة والملابس الجاهزة، ... إلخ، وتتمىز هذه المتاجر بنوع من التخصص في الخدمة.

- متاجر جملة للسلع المتخصصة

وسـتقتصر التشـكىلة في هذا النوع على سـلعة واحدة، أو مشـتقات السـلع مثل: )الشـاي، 
القهوة، الحلىب(، وتتمىز هذه المتاجر بمستوى عال من التخصص.

**/ تجارة الجملة ذات الخدمات المحدودة

هـذا النـوع من تجارة الجملـة لا ىقدم جمىع الخدمات السـابق ذكرها، بـل بعضها كامتلاك 
السلع أو حوزتها، وىمكن تقسىم هذا النوع إلى عدة أقسام هي:

- تجارة النقدية

وىعتبـر هـذا النوع من منشـآت تجـارة الجملـة الحدىثة، بحىـث ىحتوي على مخـازن كبىرة 
ذات خدمـة ذاتىة محجـوزة للتجار والمتخصصىن فقط، وىتم فىـه تغطىة جمىع حاجات الزبائن 

(47) ناجي معلا، رائف توفىق: مرجع سابق، ص280.
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مـن مختلف المنتجـات، والتجهىزات التشـغىلىة، والمنتجـات الاسـتهلاكىة الجافة، ومختلف 
السـوائل. ىختلف هذا النوع من تجارة الجملة عن النوع التقلىدي من تجارة الجملة الذي ىقدم 

تسهىلات الدفع لزبائنهم بالدفع فورا وبنقل بائعهم(48).

- تجار الشاحنات

ىمتلك تجار هذا النوع شاحنات مزودة بالسلع المختلفة، والتي غالبا ما توصف بأنها سرىعة 
العطـب، ومن ثمّ ىقومـون بزىارات إلى متاجر التجزئة لعرض السـلع علىهـم، وىقدم هذا النوع 
خدمات كبىرة مثل نقل السلع إلى المتجر، فمثلا بالنسبة لمواد البقالة المختلفة، تقوم الشاحنات 
بزىارة تجار التجزئة لبىع هذه المواد وتسـلىمها إلىهم، وىسـتفىد من هذا الأسلوب تجار التجزئة 
فـي المـدن الصغىرة، البعىـدة والمناطـق النائىة. ومـن العىوب الأساسـىة لهذه المتاجـر ارتفاع 

التكلفة(49).

- تجار الأرفف

تعتبـر تجارة الأرفف طرىقة للبىع بحىث تعتمد على تسـلىم مجموعات من المواد المباشرة 
إلى متاجر التجزئة، وممثل تاجر الجملة في هذا النوع ىحدد الطلبىة في عىن المكان وىضعها في 

الرفوف، من خلال المخزن الموضوع في الشاحنات(50).

- متعهدو الطلبيات

ىتـم هـذا النوع من تجار الجملة بشـراء السـلع من المنتج ونقـل ملكىتها إلىهـم، إلا أنهم لا 
ىمتلكـون المخازن الخاصة لتخزىنها، وتبقى هذه السـلع في مخـازن المنتج حتى ىحىن الطلب 
علىها، وتتصف هذه السلع بكبر الحجم، وثقل الوزن، وىصعب تداولها، مثل: الحدىد والصلب 
والخشـب والفحـم، ومـواد البناء. وىقـوم متعهدو الطلبىـات بتجمىع طلبات تجـار التجزئة من 
خـلال مكاتبهـم، ثم ىطلبون من المنتج إعداد هذه الطلبات، ومـن ثمّ شحنها إلى متاجر التجزئة 

(48) Claude. CHABOT, Robert. STEPHAN: Commerce-Distribution-Force de Vente, 

Paris, Documentation Francaise,1997, p.73.

(49) ناجي معلا، رائف توفىق: مرجع سابق، ص ص282-281.

(50) Claude. CHABOT, Robert. STEPHAN: Op.cit, p.73.
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صاحبة الطلبات. وكثىرا ما ىخلط البعض بىن هؤلاء التجار والسماسـرة والوكلاء، نظرا للتشـابه 
بىنهم، فهم ىقومون بالتوزىع من مكاتب خاصة دون الحىازة المادىة للسـلع، لأن السـلعة ترسـل 
مباشـرة من المنتج إلى تاجـر التجزئة بناء على طلب المتعهد، غىر أنه ىجب الملاحظة بأن هناك 
فرقـا جوهرىـا بىن النوعىن، ذلك أن متعهـدي الطلبات هم تجار ىمتلكون السـلع التي ىتعاملون 
بها وىحملون المخاطر الناتجة عن ملكىة السـلع، بىنما السماسـرة والوكلاء لا ىمتلكون السلع، 

وبالتالي لا ىتحملون المخاطر(51).

- متاجر الجملة بالبريد

ىسـتخدم هذا النوع من تجار الجملة الكتالوجات التي ىوزعها على تجار التجزئة، وتتضمن 
هـذه الكتالوجات وصفا للأصناف التي ىتعامل بها تاجر الجملة، وىقوم تاجر التجزئة باختىار ما 
ىرىد من أصناف، ثم ىرسـل طلبا بهذه الأصناف إلى تاجر الجملة الذي ىرسـلها بدوره إلى تاجر 
التجزئة عن طرىق البرىد، وهذا الأسلوب ىوفر الكثىر من التكالىف لتجار التجزئة، مثل انخفاض 

تكالىف الخدمات البرىدىة إذا ما قورنت بغىرها من الوسائل المستخدمة لنقل البضاعة(52).

الشكل يبرز أنواع متاجر الجملة

المصدر: عزام زكريا، مرجع سابق، ص310.

(51) ناجي معلا، رائف توفىق: مرجع سابق، ص ص283-282.

(52) نفس المرجع السابق، ص283.
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ىوضح الشكل أنواع متاجر الجملة والتي تنقسم حسب السلع إلى صنفىن، صنف ىنقسم إلى 
أربعة أقسام وهو صنف السلع المتخصصة الذي ىضم عددا من التجار هم: تجار النقدىة وتجار 
الشاحنات وتجار الأرفف ومتعهدو الطلبىات وكلهم ىقدمون خدمات محدودة، عكس الصنف 
الثاني من أنواع تجار الجملة الذىن ىقدمون الخدمات الكاملة وهم: متاجر الجملة للسلع العامة 

ومتاجر المجموعة السلعىة ومتاجر الجملة للسلع المتخصصة.

3-3/ تجارة التجزئة

باعتبار متاجر التجزئة هي القناة الأخىرة حسـب الشـكل التقلىدي لقنوات التوزىع والمتصل 
المباشـر فىها مع المسـتهلك النهائي، ارتأىنا التطرق بالتفصىـل لهذا النوع التجاري بنفس التتابع 

المنهجي السابق في موضوع تجارة الجملة.

*/ تعريف تجارة التجزئة

تعـرف تجـارة التجزئة علـى أنها: »العملىات والأنشـطة التسـوىقىة المرتبطة بشـراء السـلع 
والخدمات لغرض إشباع حاجات المستهلك الشخصىة أو لإشباع حاجات عائلىة أو أصدقائه«. 
كما تم تعرىف تجارة التجزئة على أنها: »تجارة التجزئة هي كافة الأنشـطة المرتبطة ببىع السـلع 
والخدمات إلى المسـتهلك النهائي بشـكل مباشر«. وىمكن النظر إلى منشآت التجزئة على أنها 
منظمات أعمال أو أحد قنوات التوزىع التي تتولى عرض وبىع السـلع والخدمات للمسـتهلكىن 
النهائىىن الذىن ىقومون بشـراء هذه المنتجات لأغراض الاسـتهلاك الشـخصي لهم ولعائلاتهم 
ولىـس لغـرض إعـادة بىعهـا مـرة أخـرى، وبعبـارة أخـرى إن صفقـة التجزئـة هي صفقـة البىع 
للمسـتهلك النهائـي، وذلك بغـض النظر عن كىفىة بىعها، سـواء قـام بها المنتج بنفسـه أو تاجر 
الجملة أو التجزئة، وىعتبر التاجر من تجار التجزئة إذا كانت مبىعاته للمسـتهلك النهائي تشـكل 

الجزء الأكبر من جملة مبىعاته(53).

*/ أهمية تجارة التجزئة

تتركز أنشطة تجارة التجزئة على تسهىل تبادل ونقل السلع التي تم تصنىعها إلى المستهلكىن 
فـي الأسـواق المسـتهدفة، وقـد ىتم إنجـاز مختلف أنشـطة محـلات التجزئة نفسـها من خلال 

(53) هاني حامد الضمور: مرجع سابق، ص ص154-153.
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مراكز بىع تابعة لها أو من خلال زىارات منزلىة للمسـتهلكىن لبىع بعض السـلع الخاصة، أو من 
خلال البىع بواسـطة البرىد وحسـب الطلب، وغالبا ما ىكون لتجار التجزئة اتصالات مباشرة مع 
المستهلكىن في الأسواق المستهدفة، الأمر الذي ىمكنهم من تعدىل المزىج التسوىقي والسلعي 
تبعـا لأىة تغىرات قد تحدث في إمكانىات أو أذواق أو توقعات المسـتهلكىن المحتملىن. وتبرز 
أهمىـة تجارة التجزئة في حالة ارتفاع الأسـعار بحىث البداىة تكـون صعبة والخدمة أصعب من 
خلال المحل، إذ ىنبغي على تجار التجزئة الأكثر نشـاطا القىام بخلق جو من التسـوق عن طرىق 
تجربـة ممتعـة وملىئـة بالمفاجآت الرائعـة للزبائن، مثل قىـام بعض المحـلات بوضع طاولات 

وكراسي لشرب القهوة وتناول الحلوىات(54).

*/ وظائف تجارة التجزئة

: • تدور وظائف تاجر التجزئة حول نقاط متنوعة نذكر منها(55)	

•تجمىع السلع من مصادر مختلفة وعرضها للمستهلك الأخىر. 	

•تقدىر طلب السوق والاحتفاظ بالمخزون السلعي لمقابلة الطلب. 	

•التعرف على احتىاجات ورغبات المستهلكىن. 	

•تقدىم خدمة الضمان وتسهىلات الدفع كالبىع الآجل والتقسىط. 	

•القىام بوظىفة التخزىن للاستفادة من تقلبات الأسعار. 	

•تقدىم بىانات للمنتج عن سلوك المستهلك ورغباته والموقف التنافسي للسلع. 	

*/ أنواع متاجر التجزئة

تنقسم تجارة التجزئة لعدة أنواع نعرضها فىما ىلي:

**/ المتاجر المستقلة )الصغيرة(

هذا النوع من المتاجر واسـع الانتشـار في مدن وقرى دول العالم المختلفة، وغالبا ما تقدم 
هذه المتاجر خدمات كبىرة للمسـتهلك الذي لا ىسمح له الوقت بالتجوال على منشآت التجزئة 
(54) Philip KOTLER: le Marketing Selon KOTLER, Paris, Pearson Education, 2005, 

p.118.
(55) عزام زكرىا: مرجع سابق، ص306.
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الكبىرة. ومن أبرز صفات هذا النوع من المتاجر تولي صاحب المتجر نفسـه أو أبناؤه أو أقرباؤه 
مهمـة البىـع أو الإشراف داخـل المتجر، وفـي الغالب ىرتبـط مالك المتجر بعلاقـات شخصىة 
واجتماعىة مع زبائنه، خصوصا وأن هذا النوع من المتاجر ىنتشـر في الأرىاف والقرى والمناطق 

السكنىة البعىدة، حىث ىكون معروفا لدى السكان(56).

**/ متاجر السلسلة

وهي مجموعة من المتاجر التي تبىع نفس السلع، وتعمل تحت إدارة واحدة وملكىة واحدة، 
مـن خـلال مركز رئىس واحـد، وىقوم المركـز الرئىس ببعض الوظائف والأنشـطة مثل الشـراء 
المركزي والإعلان والإشراف والرقابة على أعمال البىع والتنسـىق بىن نشاط المتاجر المختلفة 
)حلقات السـلطة(، وتقوم متاجر السلسلة بأعمالها ونشـاطاتها، دون اللجوء إلى تجار الجملة، 

وهي بذلك تحقق وفورات اقتصادىة كبىرة مما ىؤدي إلى تخفي التكلفة والسعر(57).

**/ الجمعيات التعاونية الاستهلاكية

الجمعىـة التعاونىـة الاسـتهلاكىة هـي جمعىـة اختىارىـة تضـم مجموعـة مـن المسـتهلكىن 
النهائىىن الذىن ىنضمون أنفسـهم بغرض إشبـاع حاجاتهم وطلباتهم من المنتجات والخدمات، 
والجمعىات التعاونىة الاستهلاكىة هي متاجر ىمتلكها وىدىرها مجموعة من المستهلكىن، والتي 
تعرض المنتجات والخدمات. وىتجه المستهلكون إلى التعامل مع الجمعىات الاستهلاكىة بدلا 

من المتاجر الىومىة لأنهم ىتمتعون بمىزة السعر المنخفض والخدمة الممتازة(58).

**/ متاجر الخدمة الذاتية

هـو متجـر للمواد الغذائىة، تفوق مسـاحته 400 متر مربع ولا تتعـدى 2500 متر مربع، خدمة 

البىـع فىه ذاتىة بأسـعار منخفضة، وىقترح تشـكىلة محدودة من المنتجـات لا تتجاوز 1000 نوع 

(56) بشىر عباس العلاق: التسوىق الحدىث »مبادئه إدارىة وبحوثه«، الطبعة الأولى، سرت، لىبىا، 1996، 

ص70.
(57) ناجي معلا، رائف توفىق: مرجع سابق، ص295.

(58) محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: مرجع سابق، ص203.
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كحد أقصى(59). وتنظم متاجر الخدمة الذاتىة على أسـاس تخصىص أقسام مستقلة لكل نوع من 

الأنواع المختلفة من المواد الغذائىة، وتعتمد هذه المتاجر على طرىقة العرض الجذّاب، ونتىجة 

لنجـاح هـذه المتاجر وتعرضها للمنافسـة فـي نفس الوقت، اتجهـت هذه المتاجر إلى التوسـع 

في عرض تشـكىلات المنتجات المختلفة لتشـمل مسـتحضرات التجمىـل والعطور والأدوات 

المنزلىة والزهور والمجلات، بالإضافة إلى تقدىم العدىد من الوجبات سرىعة الإعداد(60).

**/ متاجر الأقسام

متاجـر الأقسـام هي متاجر تجزئة متعددة الأقسـام بمسـاحة بىع لا تقل عـن 2500 متر مربع 

بخدمـة بىع ذاتىة، وتقوم بتوفىر تشـكىلة واسـعة مـن المنتجات الغذائىة، وغىـر الغذائىة، تتراوح 

مـا بىـن 25000 و80000 نوع(61). وعلىه متاجر الأقسـام هي متاجر كبىـرة الحجم، تقوم بعرض 

تشـكىلة كبىـرة من خطـوط المنتجات، وىختلف العمـق الموجود داخل كل خـط من متجر إلى 

آخر. وىلاحظ أن كثرة الأنواع والتشـكىلات التي تعرضها متاجر الأقسـام لا تعتبر خاصىة ممىزة 

لهـا، بل تتمىز بأنها عبارة عن عدة محلات تحت سـقف واحد وإدارة واحدة، وتوجد في أماكن 

مزدحمـة بالسـكان، وتقدم خدمات إضافىة لزبائن مثل المطاعم وسـاحات التسـلىة، وخدمات 

الاتصالات السلكىة واللاسلكىة(62).

**/ بيوت الخصم

وتقوم هذه المتاجر ببىع مجموعة ضخمة من السـلع التي تتمتع بمعدل دوران عال وأسـعار 

منخفضة، وتعد سىاسـة الأسـعار المنخفضة من أهم خصائص هذه المتاجر، وهناك العدىد من 

الإجـراءات والوسـائل لتحقىـق هـذا الهدف مثـل: تقدىم أقل خدمـات ممكنة وتقلىـل الجهود 

البىعىـة، واسـتئجار أماكن رخىصة نسـبىا بعىدة عن مراكز المدن وسـط البلاد، واسـتخدام عدد 

(59) Claude. CHABOT, Robert. STEPHAN: Op-cit, p.73.

(60) محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: مرجع سابق، ص ص208-207.

(61) Claude. CHABOT, Robert. STEPHAN: Op-cit, p.53.

(62) بشىر عباس العلاق: مرجع سابق، ص117.
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قلىـل مـن رجال البىع، والاعتماد على الخدمة الذاتىة، وقلة الاهتمام بالدىكور الداخلي أو الجو 

المرىح الموجود في متاجر الأقسام ... إلخ(63).

ثالثا: ماهية التوزيع المادي

في هذا الصدد، سنحاول التطرق إلى أهم المفاهىم عن التوزىع المادي، حىث نوضح تعرىف 
التوزىع المادي من قبل بعض الباحثىن في التسـوىق، ثم نضع تعرىفا شاملا عن التوزىع المادي، 
نتبعـه بعصـر الأهمىة والأهداف للتوزىع المـادي، ثم ىختتم المبحث بتقدىـم أهم المفاهىم عن 

عناصر التوزىع المادي )التخزىن، النقل، المناولة(.

1/ تعريف التوزيع المادي

سـنحاول مـن خلال هذا المطلب تقدىم تعرىفىن عن التوزىـع المادي متبوعا بتعرىف شامل 
عن التوزىع المادي.

ىعرف الدكتور ىحه عىسـى التوزىع المادي على أنه: »تحرىك ذات المنتج، وما ىقع علىه من 
أنشطة بواسطة: النقل، التخزىن، المناولة«(64).

سـاهم المجلـس القومـي لإدارة التوزىع المادي فـي الولاىات المتحـدة الأمرىكىة بتعرىف 
شامـل عن التوزىـع المادي: »هو ذلك النظام الذي ىسـتخدم في المىادىـن الصناعىة والتجارىة، 
وذلـك بهدف شـرح وتفصىـل كافة الأنشـطة والفعّالىـات المرتبطة بعملىة انسـىاب السـلع من 
المصنـع وحتى وصولها للمسـتهلك النهائي، والتي تتضمن حركة المـواد من مصادرها الأولىة 
إلـى خطوط الإنتاج، وتتضمـن: النقل، التخزىن، مناولة المواد، التعبئـة، إدارة المخازن، اختىار 

المستودعات، وإجراءات الطلب، والتنبؤ بالسوق«(65).

وظىفـة تضمـن التدفـق الفىزىائي للسـلع، من فترة ما قبـل الإنتاج إلى حىـن توجىهها كمنتج 
للمسـتهلك النهائي أو المشـتري الصناعي، كما ىتضمن مفهوم التوزىـع المادي عنصر التخزىن 

(63) ناجي معلا، رائف توفىق: مرجع سابق، ص291.

(64) ىحه عىسى وآخرون: مبادئ التسوىق، دار الخلدونىة، الجزائر، 2007، ص67.

(65) محمد إبراهىم عبىدات: مرجع سابق، ص ص314-313.
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وكىفىـة اختىار المخازن أو ما ىعرف بالمسـتودعات، كما تشـمل عنصر النقـل والمناولة للمواد 
والسـلع، وبالتالي تحقىق رضا المسـتهلك من جهة، ومن جهة أخرى تحقىق التمىز الذي ىمنح 

المؤسسة رقىا في المركز السوقي، وبالتالي قدرتها على التحكم والبقاء في السوق.

2/ أهداف التوزيع المادي

ىمكن القول بأن الهدف العام من التوزىع المادي هو تدعىم المركز السـوقي للمؤسسـة، عن 
طرىق تحقىق مستوى مرتفع نسبىا من خدمة المستهلك، ولكن نمىز عددا من الأهداف التي ىعمل 
على تحقىقها، وهو ما سنحاول الإجابة علىه في هذا المطلب. هناك مجموعة من الأهداف التي 

تتحقق بواسطة الإدارة الفعّالة للتوزىع المادي داخل وخارج المؤسسة نوجزها فىما ىلي(66):

2-1/ تحسين مستوى الخدمة المقدمة للعملاء

ىـؤدي عـدم توافـر الكمىات المناسـبة من المخـزون إلى امتـداد فتـرة البىع وىقابلـه ارتفاع 
تكلفـة أداء أنشـطة التوزىـع المادي بوجـه عام إلى التأثىـر على رضا العمىل، ومـن ثمّ انخفاض 

المبىعات.

وللتوضىح بشكل أوسع قمنا بنقل الشكل أدناه.

(66) ىمكن النظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: مرجع سابق، ص ص364-362.

- ابن معمر وسـىلة: إشكالىة التوزىع المادي في المؤسسـة الإنتاجىة، رسالة ماجستىر غىر منشورة، كلىة 
https://www.pnst.cerist.dz/ .2010 ،الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائـر

 pnstar/detail.php?id=43366

- بوخضىر وحىد: تفعىل نظام التوزىع المادي وأثره على حجم المبىعات، رسالة ماجستىر غىر منشورة، 
https://www.pnst. .2014 ،كلىـة الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة سـوق أهـراس، الجزائـر

cerist.dz/pnstar/detail.php?id=2500
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الشكل يبرز دور أنشطة التوزيع المادي في تحقيق الخدمة الفعّالة للعملاء

المصدر: ثابت عبد الرحمان إدريس، مرسي جمال الدين، مرجع سابق، ص257.

من خلال الشـكل ىتجلى لنا بوضـوح الدور الفعّال للتوزىع المادي فـي تحقىق خدمة عالىة 
المستوى للعملاء، سواء الوسطاء )تجار، وكلاء( أو المستهلكىن، وهي سمة أساسىة في تسوىق 
السـلع النمطىـة، والتـي ىكون فىهـا متغىر خدمة المسـتهلك هو المعىـار الذي ىتم على أساسـه 
اختىارات المسـتهلك مؤسسـة أخرى، فالمستهلك سـوف ىتأثر بمدى سرعة المؤسسة في تلبىة 

طلباته ومدى سرعة أنشطة التوزىع المادي في تحقىق طلباته. 

2-2/ تخفيض تكاليف التوزيع

فالتوزىـع المادي الجىد ىـؤدي إلى تخفىض التكالىف الإجمالىـة للتوزىع، عن طرىق الأخذ 
بالحسـبان مختلف مكوناتـه عند اختىار التشـكىلة الملائمة من القـرارات الخاصة بكل عنصر، 
فىمكـن باختىار مواقـع جىدة تركىز المخزون فـي مناطق محددة، وتخفىـض تكالىف النقل إلى 

هذه المواقع.

2-3/ المساعدة في زيادة حجم المبيعات

إن التوزىـع المـادي ىمكـن أن ىسـهم فـي زىـادة المبىعات، وذلـك لكونه ىقلـل من ظروف 
عـدم توفر السـلعة، ومـن ثمّ ىزىد من المبىعات، ومن رضا المسـتهلك، بالإضافـة إلى ذلك فإن 
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تقلىـل دورة الطلبىـة ومتطلبـات التخزىن ىؤدي إلـى انخفاض التكالىف، والتـي تعني قدرة أكبر 
للمنتج على منح خصومات أكبر أو تخفىض في السعر، ومن ثمّ زىادة المبىعات، وأخىرا ىتمكن 

المنتجون من توسىع المنطقة الجغرافىة التي ىخدمونها، وتزىد بالتالي مبىعاتهم الإجمالىة.

2-4/ استقرار الأسعار

ىؤدي الاختىار السلىم للتخزىن والنقل إلى استقرار الأسعار، فإذا تشبع السوق بسلعة معىنة، 
فىمكـن تخزىنها إلـى أن تتوازن قوى الطلب والعرض بالنسـبة لها، وتظهر هـذه الخاصىة بصفة 
خاصـة في المنتجـات الزراعىة والمنتجـات التي تتمىز بالموسـمىة، كما ىسـاعد تفهم عملىات 

النقل والتخزىن في اكتشاف طرق التحكم في التكالىف طوال عملىة التوزىع.

2-5/ اختيار الوسطاء ومواقعهم

فالقرارات المتعلقة بإدارة المخزون، الموقع، المناولة والنقل تؤثر بدرجة كبىرة على اختىار 
قنوات التوزىع، واختىار أعضاء كل قناة من الوسطاء، فإذا قررت المؤسسة مثلا اتباع اللامركزىة 
في التخزىن فعلىها أن تقرر ما إذا كانت ستسـتعىن بتجار الجملة أم بفروع لها كمخازن. وىنبغي 
التنوىـه، بأنـه من النادر أن ىتـم وضع نظام للتوزىع المادي، ثم اختىار الوسـطاء بعد ذلك، ولكن 
عند اختىار قنوات التوزىع ىتم الأخذ في الحسبان نظام التوزىع المادي الذي ستتبعه المؤسسة.

2-6/ تحقيق المنفعة المكانية والزمنية

وأخىـرا فـإن نظام التوزىـع المادي الفعّال ىسـاهم بدرجة كبىرة في توفىر السـلعة في المكان 
والوقـت الملائمىـن، عن طرىق اتخاذ القرارات الخاصة بسـرعة التسـلىم والمخـزون، واختىار 

المواقع الملائمة ووسائل النقل الأكثر فعّالىة.

3/ تحديد طبيعة التخزين والنقل والمناولة

قسم العدىد من الباحثىن التوزىع المادي إلى ثلاثة عناصر: التخزىن والنقل والمناولة، كونها 
عناصـر دائمـة في موضـوع التوزىع المـادي، فلا ىخلو التوزىـع المادي من عناصـر التخزىن أو 

المناولة أو النقل. وفي هذا المطلب سنحاول توضىح وتفصىل هاته العناصر بشكل من الدقة.
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3-1/ التخزين

سـنحاول فىما ىلي تعرىف وظىفة التخزىن وتوضىح أسـباب اللجوء إلى هاته الوظىفة، وفي 
الأخىر نحاول التعرف على أهم أنواع المخازن:

*/ تعريف وظيفة التخزين

ىعرف الأستاذ الدكتور ىحه عىسى وظىفة التخزىن على أنها: »وضع المنتجات في المستودعات 
وتكىىـف الاحتفـاظ بها لحىن اسـتعمالها أو تغىىر محطـة وصولها«(67). وىعـرف الدكتور عقلي 
عمـر وصفي التخزىن الذي أشار إلى عنصـر التكالىف في نهاىة تعرىفه لوظىفة التخزىن: »عملىة 
ىتـم بموجبها الاحتفاظ بالمواد والسـلع الجاهزة وتحت التصنىع لفتـرة زمنىة والمحافظة علىها 

وتوفىرها حسب الحاجة إلىها مع أقل استثمار ممكن وبأقل تكلفة ممكنة«(68).

من خلال التعارىف السـابقة نسـتنتج أن وظىفة التخزىن هي مجموعـة المهام المتوقفة على 
نقـل المـواد والمنتجات إلى أماكن آمنـة، والعمل على حماىتها، والقىـام بتصنىفها كل نوع على 

حدة والقىام بجردها.

*/ دواعي اللجوء إلى نشاط التخزين

إنّ دواعي اللجوء للتخزىن كنشـاط أساسـي في المؤسسـة، والذي ىتلو عملىة الإنتاج تعود، 
لعدة أسباب، قد أوضح الدكتور ناصر دادي عدون في كتابه اقتصاد المؤسسة أن أسباب اللجوء 

للتخزىن هي(69):

**/ عدم تناسب وتيرة الإنتاج ووتيرة البيع

وهذا ىتعلق بالطاقة الإنتاجىة حسـب فترات نشـاط المؤسسة من جهة وبرامج البىع من جهة 
أخرى، فلا تستطىع المؤسسة في أحىان كثىرة أن تطابق بشكل تام بىن برنامج بىعها الذي ىتحدد 

(67) ىحه عىسى وآخرون: مرجع سابق، ص68.

(68) عمـر وصفـي عقىلـي: إدارة المواد »الشـراء والتخزىن«، دار وائل للنشـر، عمـان، الأردن، 2004، 

ص252.
(69) ناصر دادي عدون: مرجع سابق، ص300.
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بالسـوق مع برامج إنتاجهـا الذي ىرتبط بالطاقـة الإنتاجىة لها وبظروفهـا وبإمكانىاتها الداخلىة، 
فهي تعمد إلى توفىر مخزون من المنتوج  ىغطي الطلب للبىع في الفترات التي تتناسب فىها كمىة 

الإنتاج مع هذا الطلب.

**/ دعم القدرة التنافسية

توفىر مخزون من المنتجات موجهة إلى البىع بقصد التأثىر على السوق ومنافسة المنتجىن أو 
المؤسسـات الأخرى في نفس السـوق، وذلك بانتظار الفرص الملائمة للدخول بكمىات كبىرة 
وبأسـعار ملائمة للضغط على المنافس أو التأثىر على قدراته، وهذا تبعا لإسـتراتىجىة المؤسسة 
من جهة، وإلى الظروف المتوفرة من تكالىف الإنتاج والمواد المستعملة، وكذا تكالىف التخزىن 

مع إمكانىة استرجاعها من جهة أخرى.

**/ احتمال وقوع اضطرابات داخل وخارج المؤسسة

وهاته الاضطرابات منها ما هو متوقع، ومنها ما هو غىر متوقع، كالأزمات الاقتصادىة أو تغىر 
بىئة المؤسسة الخارجىة، اضطرابات النقل، سوء تسىىر دورات الإنتاج، المشاكل المالىة التي قد 

تواجه المؤسسة.

**/ موسمية بعض المنتجات

كالألبسـة وبعضا من المواد الغذائىة التي لا تقدم للسـوق الاستهلاكىة خلال مختلف فترات 
السنة، فعلى المؤسسة حفظها، وتخزىنها بالطرق الملائمة، لبىعها في الأوقات المناسبة، وحسب 
طلب السـوق. من خلال النقاط سـابقة الذكر ىتجلى لنا الدور الهام الذي ىصنعه التخزىن داخل 

المؤسسة، والتي تمكننا من تبني النقاط التالىة عن أهمىة التخزىن:

•ىعمل التخزىن على ضمان تدفق المنتجات بصورة منتظمة ومستمرة. 	

•ىمكن التخزىن من تجنب التكالىف الفجائىة عند تذبذب الطلب. 	

•التنظىم المحكم للتخزىن ىقلل من تقادم السـلع، وذلك بالتنسـىق مع قسم الإنتاج على  	
إنتاج كمىات معىنة معقولة ومضبوطة حسب الطلب من جهة، وحجم الاستىعاب داخل 

المخازن من جهة أخرى.
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*/ أنواع المخازن

ىمكن تقسىم وظىفة التخزىن حسب عدة معاىىر، نذكر منها الأنواع التالىة:

**/ أنواع المخازن حسب موقعها

عادة ما تتوفر للمؤسسـة عدة بدائل لاختىار موقع المخازن، وىمكننا عرض هذه البدائل كما 
ىلي(70):

- المخازن القريبة من الأسواق

تفىد هذه المخازن في الحصول على وفرات ضخمة نتىجة لتجمىع وإرسـال شحنات كبىرة 
مـن نقاط متعـددة، وبالتالي اسـتغلال الطاقات القصوى للنقل، مع سـرعة خدمـة العملاء نظرا 

لقربها من الأسواق.

- المخازن القريبة من مراكز الإنتاج

وتتمىز هذه المخازن بإمكانىة الإعداد والفرز السـرىع للسـلع المختلفة، وخصوصا في حالة 
إنتاج أكثر من سلعة في أكثر من مصنع، حىث تتىح هذه المخازن سرعة تجمىع وإعداد الطلبىات 

التي تحتوي على العدىد من السلع.

- المخازن التي تتوسط الأسواق ومراكز الإنتاج

وفـي ظل هـذا النوع تحقق المؤسسـة نوعا من التوازن بىـن الخدمة السـرىعة للعمىل، وبىن 
الوظائـف المطلوبـة للتوزىع المـادي، حىث تختار نقـاط التخزىن تمكن المؤسسـة من تجمىع 

الطلبىات وإعدادهم، ثم ىقوم الوسطاء باستلامها من هذه المخازن.

(70) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: مرجع سابق، ص365.

- أقاسـم عمر: أساسـىات إدارة شبكة الإمداد، مجلة الحقىقة، العدد 16، جامعة أدرار، الجزائر، 2012. 
http://www.univ-adrar.dz/files/elhakika/n16.pdf
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**/ أنواع المخازن حسب طبيعتها

ىمكننا عرض هذه البدائل كما ىلي(71):

- المخازن المكشوفة

وتخزن فىها المواد أو السلع قلىلة التأثر بالعوارض الطبىعىة.

- المخازن المغلقة

وتخزن فىها المنتجات التي تتأثر بالعوامل الطبىعىة كالسلع الاستهلاكىة.

**/ أنواع المخازن حسب ملكيتها

ىمكننا عرض هذه البدائل كما ىلي(72):

- المخازن الخاصة

وهي المخازن التي ىملكها الأفراد والمؤسسات، وتنقسم إلى:

- مخازن خاصة بالمنتج

وتكون ملكىتها للمنتج، وتكون في موقع وسـط، ىتم من خلاله توزىع السـلع بالنسـبة لتجار 
التجزئة، أو في موقع مجاور لمخازن تجار الجملة.

- مخازن خاصة بالوسطاء

وهي مملوكة من طرف الوسطاء، وفىها ىتم الاحتفاظ بمخزون سلعي للمحافظة على سرعة 
دوران البضاعة، ىكون هذا المخزون ذا مستوى قلىل لتقلىل رأس المال المستثمر فىه.

- المخازن العامة

وهـي مصممـة خصىصـا لتقدىـم خدمـة التخزىـن لـكل مـن ىرغـب في ذلـك مقابـل أجر 
 معىـن، وتكـون هـذه المخـازن قرىبة مـن أماكن الإنتـاج أو من أماكـن البىع أو في مكان وسـط 

بىن المكانىن.

(71) محمد إبراهىم عبىدات: مرجع سابق، ص324.

(72) طـارق الحـاج وآخـرون: التسـوىق مـن المنتج إلـى المسـتهلك، الطبعـة الثانىة، دار صفاء للنشـر 

والتوزىع، عمان، الأردن، 1997، ص ص155-154.
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3-2/ النقل

في هذا العنصر سنقدم تعرىفىن عن وظىفة النقل متبوعىن بتعرىف ملخص عن هاته الوظىفة، 
وبعدهـا سـنوضح أهمىة النقل بالنسـبة لعملىات الإنتـاج وأهمىته في إىصـال المنتج في الوقت 

والمكان المناسبىن، وفي هذا الأخىر سنحاول تقدىم أهم أنواع هذه الوظىفة.

*/ تعريف النقل

عرف إبراهىم عبىدات النقل على أنه: »كل الجهود والأنشطة الموجهة نحو تحرىك وشحن 
السـلع المصنعة وغىر المصنعة من أماكن إنتاجها إلى أماكن استخدامها النهائىة«(73). كما عرف 
طارق الحاج النقل على أنه: »التحرىك الفعلي للسـلع من مصادر إنتاجها حتى تصل إلى أماكن 

استهلاكها، وخلق المنافع المكانىة للسلع المنقولة«(74).

*/ أهمية النقل

ىـؤدي النقل إلـى الكثىر من المهام، وىحقـق العدىد من الفوائد للمؤسسـات، ومن بىن هذه 
الفوائد ما سنأتي لذكره لاحقا(75):

**/ التأثير في عمليات الإنتاج

تبرز أهمىة النقل على مسـتوى المؤسسـات الإنتاجىة بشـكل خاص، من خـلال تأثىره على 
سـىر المواد الخام، أو نصف المصنعة الداخلة في عملىة التصنىع، ولا ىحقق ذلك إلا من خلال 
تطبىـق فعّال واقتصادي للنقل، وىضمن تحقىق السـرعة والأمان والاقتصاد في حجم الخدمات 

المساعدة لإدامة استمرارىة المؤسسة.

**/ الامتداد الجغرافي للسلع المنتجة

تسـعى المؤسسـات إلى محاولة الانتشـار الجغرافي وفي مختلف المناطق إن اسـتطاعت، 
مـن خـلال إىصـال مختلـف العلامـات مـن سـلعها لتلـك الأسـواق الجغرافىـة وفـي الوقـت 

(73) محمد إبراهىم عبىدات: مرجع سابق، ص318.

(74) طارق الحاج وآخرون: مرجع سابق، ص152.

(75) محمد إبراهىم عبىدات: مرجع سابق، ص ص320-319.
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 المناسـب، ولتحقىق اسـتمرارىة الاتصال الفعال مع تلك الأسـواق لابد من وجود إدارة سـلىمة 
لوظىفة النقل.

**/ اختصار الزمن

تسـهم وظىفة النقـل ومن خلال مختلف الوسـائط المتاحة في اختصار الزمـن، المتمثل في 
عملىة إىصال السـلع من أماكن إنتاجها إلى أماكن اسـتهلاكها، واختصار الزمن ىؤثر على تكلفة 

الوحدة الواحدة من السلعة المنقولة، وبالتالي على مجمل الأرباح.

**/ خلق المنفعة المكانية

تهدف عملىة نقل السـلع إلى تغىىر المنفعة أو الفوائد التي تتضمنها السـلع النهائىة من مكان 
ذي منفعـة حدىة منخفضة إلى مكان آخر ذي منفعة مادىة أكبر، وخلق المنفعة المكانىة لن ىكون 
إلا عن طرىق اسـتخدام وسائل النقل المتوفرة، والتي تترجم تلك المنفعة المكانىة المرجوة إلى 
واقع ملموس من وجهة نظر المسـتهلكىن، وبناء علىه ىساهم النقل كوظىفة أساسىة في التوزىع، 
في خلق التواصل المستمر بىن أماكن الإنتاج من جهة، وبىن أماكن الاستهلاك من جهة أخرى.

*/ أنواع وسائل النقل

نمىز أنواعا عدىدة من وسائل النقل، نشرحها فىما ىلي:

**/ النقل البري

ىتكون النقل البري من الأنواع الآتىة ذكرها(76):

- السكك الحديدية

تهتم الكثىر من دول العالم بهذه الوسـىلة كونها تحقق مزاىا ىتعذر تحقىقها من خلال وسائل 
النقل الأخرى، وتتمثل المىزة الأساسـىة لاسـتخدام السـكك الحدىدىة لأغراض الشحن ونقل 
البضائع في مقدرتها على نقل كمىات كبىرة من السلع لمسافات طوىلة وقلة استهلاكها للوقود، 

فهي بذلك تحقق نوعا من الاقتصاد في استهلاك الطاقة.

(76) ثابت عبد الرحمان إدرىس، مرسي جمال الدىن: مرجع سابق، ص 285.
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- الشاحنات والسيارات

ازداد اهتمام المؤسسـات الاقتصادىة العالمىة بوسىلة النقل عن طرىق الشاحنات والسىارات 
في الآونة الأخىرة، وذلك بسبب التحسىنات التي طرأت على هىاكل السىارات والشاحنات، حىث 
أصبح أغلبها ىستوعب كمىات هامة من الحمولة، والبعض منها مزود بنظام اتصالات ىمكن من 
تحقىق فاعلىة في عملىة النقل، كما أن الصىانة والجودة التي أصبحت تتمىز بها الطرقات منحت 
هذه الوسائل فرصا في تحقىق أقصى معدلات النقل، إضافة إلى أنها من أكثر وسائل النقل مرونة 
حىـث إنهـا لا تتقىد بطرىق محدد، وهذا ما ىمكنها من تغىىر اتجاهها حسـب الحاجة، ومن أمثلة 

السلع التي تنقل بواسطتها: المواد الغذائىة، الملابس، المنتجات سرىعة التلف.

**/ النقل البحري

وهي من الوسـائل التي تسـتطىع قطع مسـافات شاسـعة وبحمولة ضخمة، وتتمىز بالأمان، 
 وتـم تزوىدهـا حدىثـا بالأنظمة المتطـورة للاتصـالات، مما جعل الكثىـر مـن دول العالم ىتجه 

إلى الاهتمام بها.

**/ النقل الجوي

وهي كذلك من الوسـائل التي تسـتطىع قطع مسافات أطول وبسـرعة قصوى، إلا أن ضعف 
عنصر الأمان وكثرة الحوادث من جهة، ومشكل استهلاكها المفرط للوقود دفع العدىد من دول 

العالم إلى التوجه نحو غىرها من وسائل النقل.

**/ النقل بالأنابيب

هو نقل السلع السائلة أو الغازىة مثل البترول والغازات الطبىعىة وغىرها من السلع المتشابهة 
عبـر أنابىب مخصصة بتلك السـلع، وهـي من الوسـائل ذات التكلفة المنخفضة، كمـا أنها أكثر 
الوسـائل اسـتمرارا في حركة المواد التـي تنقلها دون انقطاع أو توقـف، وىمكن الإشارة للمواد 
الممكـن نقلهـا عبر هاته الوسـىلة: النفط الخـام، الغاز، المـاء، الفحم، وغىرها مـن المواد التي 

تتلاءم مع طبىعة هذه الوسىلة. وتتمىز هذه الوسىلة بالخصائص التالىة(77):

(77) نفس المرجع السابق، ص290.
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•مقدرتها على نقل كمىات كبىرة من المنتجات في فترة زمنىة قصىرة. 	

• إمكانىـة الاعتمـاد علىها بدرجة كبىرة ولفترة طوىلة، نظـرا لمحدودىة تعرضها للأعطال  	
وللظروف المناخىة وغىرها من المعوقات التي تصادف وسائل النقل الأخرى.

• توفـر الحماىـة للسـلع التـي ىتـم نقلهـا عـن طرىـق حماىتهـا مـن التبخـر أو التلـوث  	
أو الانسكاب.

وكمثال على النقل بالأنابىب، قمنا بتبني الشـكل البىانـي، ىوضح تدفق منتجات البترول من 
الآبار إلى النقاط النهائىة الخاصة بالاستغلال النهائي لمنتج البترول.

الشكل يبرز تدفق منتجات البترول من الآبار للنقاط النهائية للتوزيع

المصدر: سعد الدين عشماوي، تنظيم واستخدام وحدات النقل، الطابعة الخامسة، دار 
المريخ، الرياض، المملكة العربية السعودية، 2005، ص50.

ىوضـح الشـكل آلىة تدفق منتجـات البترول مـن نقطة التنقىب إلـى النقـاط النهائىة الخاصة 
بالاستغلال، حىث تبدأ المرحلة بتجمىع المنتجات البترولىة الخام في مراكز تجمىع تكون عادة 
بالقـرب مـن مراكز التنقىب، والتي ىتعذر نقلها بوسـائل النقل )السـىارات، السـكك الحدىدىة، 
السـفن( فىتم نقلها عبـر الأنابىب إلى محطات النقل البعىدة، كما ىوضح الشـكل إمكانىة تواجد 
معامـل تكرىـر محلىة تنقل إلىهـا المنتجـات البترولىة، تتلوها عملىة النقل بالسـىارات والسـفن 
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والسـكك الحدىدىـة إلـى مخـازن التوزىـع، حىث تجمع وتخـزن، ثم ىتـم توجىهها إلـى مراكز 
الاستغلال النهائىة.

3-3/ المناولة

فـي هذا العنصر سـنحاول تعرىـف المناولة بدءا بتقدىـم تعارىف مختلفة عنهـا متبوعا بذكر 
أهمىة هاته الوظىفة، ونختم العنصر بعرض أنواع هاته الوظىفة:

*/ تعريف المناولة

سنحاول فىما ىلي تقدىم مجموعة من التعارىف عن المناولة أو مناولة المواد، ثم نقدم تعرىفا 
شاملا عن المناولة.

ىعـرف محمـد فرىـد الصحـن المناولة علـى أنها: »اختىـار المعدات المناسـبة التي تسـاعد 
علـى مناولـة السـلع، والتي تقلل من الخسـائر الناتجة عن الكسـر أو التلف أو السـرقة، وتحقق 
فـي نفس الوقـت تخفىض الوقت المطلوب للمناولة«(78)، ىعرفها الأسـتاذ الدكتور عمر وصفي 
عقىلي المناولة على أنها: »تقتضي عملىة نقل جمىع أنواع المخزون من مكان لآخر سواء داخل 
المخزون أو خارجه«(79). وعلىه فالمناولة هي العملىة التي تشمل نقل المادة أو المنتج المصنع 
وشحنها وعزلها ورفعها، فهي تتعدى عملىة النقل من خلال الإضافات العملىة من شحن وتفرىغ 

ورفع وغىرها من العملىات التي تؤدي إلى تحرىك المنتج.

*/ أهمية المناولة

تعتبر المناولة من الأنشطة الأساسىة في المخازن التي ىجب أن تولىها وظىفة التخزىن اهتماما 
لمـا لها من تأثىر في تكلفـة المخزون خاصة في المنظمات الكبىرة، وأن تختار وسـائل المناولة 
الجىدة والفعّالة التي تتناسب مع ظروف كل مخزن والأصناف المخزنىة فىه، ولا شك أن أهمىة 

المناولة تختلف من منظمة لأخرى. وىمكننا أن نحدد بعض النقاط عن أهمىة المناولة(80):

(78) محمد فرىد الصحن، إسماعىل السىد: مرجع سابق، ص ص366-365.

(79) عمر وصفي عقىلي: مرجع سابق، ص 178.

(80) مهدي حسـن زوىلف، علي سـلىم العلاونة: إدارة الشـراء والتخزىن، دار أجنادىن للنشر والتوزىع، 

الأردن، 2007، ص ص274-273.
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•إنها الشرىان الذي ىنقل السلع من المخازن إلى أماكن استعمالها أو استهلاكها، وبالتالي  	
تكمن أهمىة المناولة في وصول السلع إلى مواقع العملاء وفق جدولة زمنىة معىنة، وإلا 

تتعثر عملىة التوزىع أو تتوقف.

•كمـا أن المناولـة الجىدة هي تلك المناولة التي تؤمن سـلامة المواد، سـواء في دخولها  	
للمخـازن أو خروجهـا منه إلـى مواقع الإنتـاج أو وصولهـا ثانىة إلى المخـازن بضاعة 

سلىمة.

•كمـا أن هنـاك نوعا من المواد ىتطلب تصنىفها توفىر كمىات من المواد الخام التي تفوق  	
أحجامها وأوزانها مرات عدىدة، كما هو في صناعة الحدىد والصلب، ولذا فإن المناولة 

ووسائلها ولكفاءة أدائها الأثر الكبىر في مثل هذه الصناعات.

• كمـا أن مكننـة المناولـة وتطـور طـرق أدائها، ىقلل مـن الجهـود العضلىـة، وىقلل من  	
حوادث العمل.

•تسـاعد المناولة في حل مشاكل التصدىر والاسـتىراد، لأن التخطىط الجىد للمناولة في  	
الموانئ والمطارات ىساعد على سرعة العملىات الخاصة بذلك.

*/ أنواع المناولة

هناك نوعان من المناولة تسـتخدمها المؤسسـات، وهـي المناولة الىدوىـة والمناولة الآلىة، 
نشرحها فىما ىلي(81):

**/ المناولة اليدوية

وهي لا تسـتخدم وسـائل أو معدات آلىـة أو نصف آلىة في عملىات النقـل والتفرىغ والرفع، 
بل تستخدم المجهود البشري الذي قد ىستخدم معدات ىدوىة بسىطة تساعده في مثل هذا النوع 
من العمل، وفي العادة تكون المعدات أو الأدوات رخىصة الثمن ونفقات تشغىلها بسىطة جدا، 
وتعتمـد المناولـة الىدوىـة في المنظمـات الصغىرة الحجـم، ذات المخازن الضىقـة والقرىبة أو 
الملاصقة لأقسـام الإنتاج، وطبىعة المواد المستخدمة والمنتجات الخفىفة، إلا أنه من النادر في 

(81) عمر وصفي عقىلي: مرجع سابق، ص ص180-179.
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الوقت الراهن أن نجد منشأة اقتصادىة تعتمد اعتمادا كلىا على الجهد البشري والمعدات الىدوىة 
ضمن وظائف المناولة الىدوىة فقط، بل تكىفها أو تغىرها بالمناولة الآلىة.

**/ المناولة الآلية

وهي التي تعتمد على اسـتخدام المعدات والأدوات الآلىة في عملىات المناولة، وتسـتخدم 
عـادة فـي المؤسسـات الصناعىة الكبىرة الحجـم، والتي تتعامـل بكمىات وأثقـال كبىرة، وذلك 
بهدف الإسـراع في عمل المناولة، وتخفىض الجهد البشـري المبذول والتكالىف، وسـنعرض 

فىما ىلي أربعة أنواع من وسائل المناولة الشائع في المنشآت الاقتصادىة الكبىرة:

- الوسائل الأرضية ذات الممرات الثابتة

وهي مجموعة من الوسائل تتفق في أنها جمىعا وسائل أرضىة، وحركتها أفقىة وعلى الأرض 
ولىسـت علوىة، وخطوط سىر المواد ثابتة، لأن مسـار الوسىلة الناقلة ثابت ومحدد، ومثال ذلك 

الأشرطة المتحركة أو العربات التي تتحرك في ممرات وعلى قضبان.

- الوسائل العلوية

وىقصـد بالوسـائل العلوىة في نقل المخزون تلك التي تتحـرك حاملة المخزون على ارتفاع 
فـي سـطح الأرض، وتتمىز هذه الوسـائل بأنها لا تحتـاج إلى ممرات فـي أرض المخزن، وهي 
 تعطـي الحرىـة الكافىـة للاسـتفادة مـن أرضىة المخـزن ولا تحتـاج إلى تـرك ممرات واسـعة. 
ومن أمثلة الوسـائل العلوىة الرافعـات، والرافعات العلوىة المتحركة في سـقف العنبر، التي لها 

سلاسل مدلاة من السقف تتحرك على قضىب مثبت فىه.

- الوسائل العمودية

تحتـاج بعـض المنشـآت الاقتصادىـة إلـى نقـل المـواد أو المنتجات فـي اتجاه رأسـي إلى 
أعلـى أو إلـى أسـفل، كأن ىكون المصنـع أو المخـزن مصمما من عـدة طوابق، وتسـتخدم في 
 هـذه الحالة مصاعد كهربائىة ذات أحجام مختلفة، حسـب حجم ووزن المواد أو المسـتلزمات 

أو المنتجات المنقولة.
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- الوسائل الأرضية غير مقيدة الحركة

هناك حالات كثىرة تحتاج فىها المصانع أو المخازن إلى وسائل نقل أرضىة، تتصف بالمرونة 
في اسـتخدامها ولا تتقىد بمسـار معىن، ومن أمثلة هذه الوسـائل الناقلات الآلىة التي ىوجد منها 
أنواع متعددة، بعضها ىسـتخدم اسـتخداما عادىا، والبعض الآخر مصمـم له وعاء خاص ىصلح 

لحاجات محددة، وقد تستخدم الناقلة كجرار ىقطر عددا من المقطورات.
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خلاصة

بما أن التوزىع مجموعة من الوسـائل والعملىات التي تسـمح بوضع السـلع والخدمات في 
متنـاول المسـتعملىن والمسـتهلكىن النهائىىن بعد عملىتي النقـل والتخزىـن والمناولة التي تتم 
بعـد عملىة الإنتـاج والتي ندعوهـا بعناصر التوزىع المـادي، حىث تتعامل المؤسسـة أحىانا مع 
وسـطاء خارج المؤسسـة تختارهم لىشكلوا طرىقا ىجمع عددا من القنوات والتي ىصطلح علىها 
بقنـوات التوزىع، والتي تحقق مجموعة من المنافع الشـكلىة، الزمنىة، المكانىة، ومنفعة التملك 
والحىـازة، والمنفعـة المعلوماتىة، كما أن لقنوات التوزىع ثلاثة أنواع حسـب نوع المنتج المراد 
توزىعه، فنجد: قنوات توزىع السـلع الاسـتهلاكىة، قنوات توزىع السلع الصناعىة، قنوات توزىع 

الخدمات.
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الفصل الثاني: البعد المفاهيمي لشركات وثائق التأمين

تمهيد

إنّ الهـدف الأساسـي للتأمىـن، هو توفىـر الأمان للأفراد والمؤسسـات، مـن نتائج الأخطار 
المختلفـة والمتعـددة التـي ىواجهونها من خـلال فعّالىـات التغطىة، لذلك تفطنـت معظم دول 
العالم، فعملت على تشـجىعه بكافة الوسـائل والسبل، خصوصا على مستوى البلدان المتقدمة، 
التي ىتّسم اقتصادها بالتطور والنضج المناسبىن لدور فعّال للأنشطة التأمىنىة، أما في حالة الدول 
النامىة التي تشـهد عدم اسـتقرار اقتصادي وسىاسي بشكل عام، فإسهام التأمىن في عملىة التنمىة 
تبقى ضعىفة، بدءا بتقىىد وتراجع أسواق التأمىن، والدور النىابي في عناىة الدولة بالقطاع الخاص 
في هذا المجال، وما أحوج الدول النامىة للتأمىن، وهي التي تتمىز بهشاشة اقتصاداتها وحاجتها 
الماسـة لرؤوس الأموال، كما تتمىز بانتشـار ظاهرة اكتناز الأموال لدى أفرادها، وضعف نسـب 

القدرة على الادخار الاختىاري.

ىـؤدي التأمىن دورا حىوىا في معادلة التنمىة للدول المتقدمة والنامىة على حد سـواء، بالنظر 
لمقدرتـه الفائقة فـي تعبئة تدفقات الاسـتثمارات وتقوىة النسـىج الاجتماعي، كمـا ىعد التأمىن 
قطاعا اسـتراتىجىا ىكتسـي أهمىة قصوى، ىنضاف إلى ذلك أن قطاع التأمىن ىمثل جزءا مهما من 
المنظومـة المالىـة، وتكمن الأهمىة الاقتصادىة للقطاع في سـعىه إلى تغطىة الخسـائر، والتقلىل 
 مـن تعـرض الأفراد والشـركات للمخاطر، إذ ىعمل وسـىطا مهما للمسـاعدة في اقتسـام وإدارة 

المخاطر بفاعلىة.

ىتمىز التأمىن كمنظومة مالىة بفعّالىته في تشجىع الدور الادّخاري للمواطنىن ورجال الأعمال 
أصحاب رؤوس الأموال، حىث ىعمل على تعبئة المدخرات، وهي تشـكل موارد مالىة معتبرة، 
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تنعكس إىجابا على تموىل وترقىة الاقتصاد، وتنشـىط حركىة المشروعات الاستثمارىة المولدة 
للقىمـة المضافـة والثـروة، ومنه إنعـاش الحىـاة الاقتصادىة بـكل عناصرهـا )آلات المصانع، 

الحرفىىن، التجار، الفلاحىن، الأسر، المصارف، ... إلخ(.

أولا: عموميات حول الخطر والتأمين والقسط

ىقول مىلتون فرىدمان: »إنّ الفرد الذي ىشتري تأمىنا ضد الحرىق على منزل ىمتلكه، ىفضل 
تحمّـل خسـارة مالىـة صغىرة مؤكدة -القسـط- بدلا مـن أن ىبقى متحملا لخلىـط من احتمال 
ضعىـف لخسـارة مالىـة كبىرة –قىمـة المنـزل بكامله- واحتمالا كبىرا لا ىخسـر شـيء، وذلك 
لفصـل حالـة التأكـد من عدمـه«، حىث ىعىش الأشخـاص سـواء الطبىعىـون أو المعنوىون في 
العصر الحدىث في قلق دائم بسبب معاناتهم من كثرة الأخطار، التي قد تعترضهم في أي وقت 
وحىن ولمسببات عدىدة ومتعددة، والتي ىنجر علىها تحقق أضرار معنوىة وخسائر مادىة تلحق 
ممتلكاتهم أو ذواتهم، وقد تكون الكوارث محتملة الحدوث كبىرة، بحىث لا ىمكن تفادىها أو 
منع وقوعها، لذلك كان من الضرورة بمكان الاحتىاط والتسلح للمستقبل، فالإنسان مجبر على 
 أن ىحاول بقدر ما لدىه من إمكانىات ووسائل على الأقل التقلىل من احتمال وقوعها والتخفىض 

من أعبائها(82). 

(82) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- بلعـزوز بن علي: نظـام التأمىن التعاوني بىن النظرىة والتطبىق )دراسـة التجربـة الجزائرىة(، الملتقى 
(http://www.  .2011 ،الثالـث للتأمىـن التعاونـي، الهىئة الإسـلامىة العالمىة للاقتصـاد والتموىـل
المعاىنـة  تمـت   ،islamtoday.net/media_bank/pdf/2011/12/31/7_20111231_22258.pdf)

بتارىخ 2012-11-1.

- معـزوز عبـد الكرىـم: العقـد والتأمىـن والتعوىـض فـي المجـال الرىاضي، مجلـة العلوم الإنسـانىة 
(http://www.univ-ouargla.dz/  .2012 الجزائـر،  ورقلـة،  جامعـة   ،7 العـدد  والاجتماعىـة، 
Pagesweb/PressUniversitaire/doc/05_Sciences_sociales_et_Humaines/S07/S0716.

(pdf، تمت المعاىنة بتارىخ 2012-11-1.
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1/ ماهية عنصر الخطر

إن الأعمـال التجارىـة والاقتصادىـة حتـى الناجحـة منها، لا ىمكن أن تسـتثنى مـن احتمال 
التعـرض لشـتى أنـواع المخاطر، فهنـاك مخاطر الحرىـق والفىضانـات والعواصف والسـرقة، 
ومخاطـر تغىر الأسـعار ومخاطر تقلبات أهواء المسـتهلكىن وأذواقهم، وهكـذا فالأخطار التي 
ىتعرض لها الإنسـان متعددة، لهذا فهو ىعىش في حالة قلق نفسي دائم وىبذل محاولات مستمرة 
للتغلـب علـى هذه الأخطـار أو تجنبها(83). وفي هذا السـىاق، وانطلاقا مما تقـدم لا بد أن نعرج 
علـى الدلالـة المفهومىة والمعنى الاصطلاحـي العام الذي ىحتوىه مصطلـح الخطر، من خلال 
اسـتعراض بعـض التعارىف الأكثـر شىوعا، فقـد اختلفت وتعددت حسـب آراء كتّـاب التأمىن 
والمالىىن والرىاضىىن والإحصائىىن، غىر أنه في تباىنها وتنوعها أدى إلى تطورها نحو الشـمول 
وتقلىل للعىوب وتصحىح النقائص التي وردت بسـابقتها، وهنا سـوف نعطي بعض التفسـىرات 
التـي وردت عـن مفهـوم الخطـر، ومن خلالها سـنحاول وضـع تعرىف محدد وموجـز للخطر 

ىتماشى مع الواقع العملي لحىاتنا الىومىة والجوانب التطبىقىة للعملىة التأمىنىة.

جدول يبرز تعاريف مختلفة للخطر
الباحث أو الجهة                                            مضمون التعرىف

احتمالىة وقوع حدث معىن خلال فترة زمنىة محددة فـي ظـروف  جورج خوس  
محددة بنتائج معىنة (84).    

الجمعىة الأمرىكىة للتأمىن  عدم المعرفة الأكىدة بنتائج الأحداث.
ضرر متوقع الحدوث مبني على احتمالات تتفـاوت فىمـا بىنهـا،  إبراهىم أبو النجا  
بىن احتمالات متعلقـة بالأشخـاص مثـل: الوفـاة أو المـرض أو    

 

(83) http://www.ena.fr/index.php?/fr/content/download/4812/34298/file/bib_gestion_

risques_cb_2012bis.pdf (Consulté le  15-2-2013).

(84) Georges Jousse: Gestion des Risques et de la Sécurité (Méthodes Pratiques), Imastra 

Édition, 2001, p.11. (http://www.decitre.fr/livres/gestion-des-risques-et-de-la-securite-

9782950988843.html) (Consulté le  24-1-2011).
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العجز، أو احتمالات متعلقة بالممتلكات مثل الحرىق أو السـرقة     
إلى غىر ذلك من الأخطار(85).    

عدم التأكد بالنسبة للخسارة. دىنىمبرج  
مركب من عوامل وىقاس بالاحتمال، وهـو حـالـة فــي الحـىـاة  بىفر   

الواقعىة(86).         
الحالة التي ىكون فىها إمكانىة أن ىحدث انحراف مـعـاكـس عـن  طارق حماد  

النتىجة المرغوبة أو المتوقعة أو المأمونة (87).     
إمكانىة الخسارة أو عدم الكسب والتي ىمكن قىاسـها، وتـختلف  جون داونـــز  

عن عدم التأكد الذي لا ىمكن قىاسه.    
احتمال اختلاف النتائج عن التوقعات (88). مادورا   

عدم التأكد من الناتج المالي في المستقبل، لقـرار ىتـخـذه الفـرد  ناشد عبد السلام  
الاقتصادي في الحاضر، على أساس نتائج دراسة سلوك الظاهرة     

الطبىعىة أو العامة في الماضي (89).    
حالة مجموعة من أحداث متزامنة أو متعاقبة متضمنة لحادثة غىر  بىرنارد بارتىمىلي  

مؤكدة، وتحققها ىؤثر في أهداف المؤسسة التي تتحملها(90).    

 (85) إبراهىـم أبـو النجـا: التأمىـن فـي القانـون الجزائـري، ج1 »الأحكـام العامـة طبقا لقانـون التأمىن

الجدىد الصادر بتارىخ 9 أوت 1980«، دىوان المطبوعات الجامعىة، الجزائر، 1992، ص56.
(86) محمد جودت ناصر: إدارة أعمال التأمىن بىن النظرىة والتطبىق، دار مجدلاوي للنشر، ط1، عمان، 

الأردن، 1998، ص17. 
(87) طارق حماد: إدارة المخاطر، الدار الجامعىة للطبع والنشـر والتوزىع، الإسـكندرىة، مصر، 2003، 

ص.16.
(88) سمىر رضوان: المشتقات المالىة، دار النشر للجامعات، مصر، 2005، ص 51. 

(89) ناشـد عبد السـلام: إدارة الأخطار، مركـز جامعة القاهرة للتعلىم المفتـوح، القاهرة، مصر، 2003، 

 (http://www.ou.cu.edu.eg) .6ص
(90) (Bernard Barthélémy: Gestion des Risques (Méthode D’optimisation Globale), Ed 

D’organisation, 2002, p.13. (http://www.editions-eyrolles.com/Chapitres/ 9782708130418/

intro_Barthelemy.pdf) (Consulté le  3-2-2012).
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احتمال التعرض لنقص في النتائج أو خسارة أو ضرر محتمل، ىحدث  لجنة إدارة المخاطر 
لأسباب مرتبطة بذلك الضرر نفسه.    

تعرىفات أخرى

»الخسارة المحتملة في الدخل أو الثروة نتىجة وقوع خطر معىن« (91).
 »الانحـراف الحاصـل فـي الأحـداث التـي قـد تقـع خـلال فتـرة زمنىـة معىنـة فـي موقـع 

معىن«(92).
»كل مـا ىتعـرض له الإنسـان فـي حىاته الىومىـة من حوادث مسـببة له نقصا في دخلـه أو زىادة 
فـي أعبائه، ومجرد احتمال وقوع هذه الحوادث ىشـكل في ذاته خطـرا ىقلق الفرد وىدفعه إلى 

التوخي منه«.

»الخسـارة المادىة المحتملة والخسارة المعنوىة التي ىمكن قىاسها نتىجة لوقوع حادث معىن، 
مع الأخذ بعىن الاعتبار جمىع العوامل المساعدة لوقوع الخسارة«.

»الحدث المستقبلي الذي له تأثىر سلبي على الأفراد والممتلكات«.

»حالة عدم التأكد التي ىمكن قىاسها«(93) .

»حادثـة احتمالىـة لا ىتوقـف تحققهـا علـى محـض إرادة أحد الطرفىـن خاصـة إرادة المؤمن 
له«(94).

(91) محمد رفىق المصري: التأمىن )تطبىقات على التأمىنات العامة(، دار الكتاب الحدىث للنشر، ط1، 

بىروت، لبنان، 1986، ص 11. 
(92) إبراهىم عبد ربه: التأمىن ورىاضىاته مع التطبىق على تأمىنات الحىاة وإعادة التأمىن، الدار الجامعىة 

للطبع والنشر والتوزىع، الإسكندرىة، مصر، 2003، ص8. 
(93) مختـار الهانسـي وإبراهىـم حمودة: مبادئ الخطـر والتأمىن، الدار الجامعىة للطبع والنشـر 

والتوزىع، الإسكندرىة، مصر، 2003، ص ص13-9. 
(94)  Aynés Laurent et Durry Georges: Assurances des Dommages, Encyclopédie Dalloz, 

1986. (http://master.sciences-po.fr/droit/sites/master.Sciences-po.fr.Droit/Files/Users/

Aude.Epstein/Th_C3_A8se_Jean-Pascal_CHAZAL.pdf)(Consulté le  3-8-2013).



76

منافذ تسويق وثائق التأمين بين النظرية والتطبيق

بنـاء على ما تقدم من كافة التعارىف، ىمكن اسـتخلاص تعرىـف شامل وجامع للخطر على 
الوجـه التالـي: حادث احتمالي غىر مؤكد، وضرر عشـوائي في المسـتقبل ىخضع للصدفة، ولا 
ىتعلـق بـإرادة طرفـي التعاقد، ىعكس انحرافـا، وتباعد القىـم الفعلىة عن القىـم المتوقعة، ىلحق 
خسـارة مادىة ومعنوىة ىمكن قىاسـها، بحىث تؤثر تأثىرا سـلبىا على الأشخاص، سـواء أفراد أو 

مؤسسات. 

والجدىـر بالذكـر والتنوىه، أن فكرة الخطر فـي حقل التأمىن ومجال الضمـان ولغة الحماىة 
تختلـف كثىـرا عن المعنى اللغـوي العام )اللغة الجارىـة( أو المدلول القانونـي )أحكام القانون 
المدنـي(، فهو من هذه الناحىة الأخىرة ىعني دائما كل شر ىهدد الإنسـان، وىتحاشى وقوعها من 
أحداث ضارة ومؤلمة غىر مرغوب في تحملها تتمثل )التأمىن على الوفاة أو الإصابات الجسدىة 
أو المسـؤولىة المدنىـة، أو علـى مال مملوك من الحرىق أو السـرقة(، أما الخطـر من وجهة نظر 
تأمىنىة فهو وإن كان ىتضمن هذا المعنى أىضا إلا أنه لا ىقتصر علىه فقط، بل ىتعداه لىأخذ بالمفهوم 
الاقتصادي، لىشمل أىضا ما قد ىصادف الإنسان من حوادث سعىدة كما في تأمىن الزواج لتوفىر 
المهـر، وتأمىـن الولادة والتأمىن لحالة البقاء على قىد الحىاة لتارىخ أو سـن معىن وغىر ذلك من 
الأحـداث المفرحة، والتي تنتفي فىها فكرة الضـرر تماما، ومع ذلك فإنها تعتبر خطرا في مفهوم 
التأمىن ىجوز التأمىن ضد وقوعه، وبالتالي اتسع نطاق ودائرة الخطر في التأمىنات، فإن ما ىخشاه 
الإنسـان هـو الآثـار المالىة التي تتطلـب تغطىتها نفقات لأمر من الأمور، سـواء أكـان هذا الأمر 
محبـذا أم غىـر محبذ. ومن هنا نجـد أن العدىد من الاقتصادىىن ورجـال التأمىن لا ىقبلون نظرىا 
ولا عملىا، بمعنى أن الخطر ىسـاوي احتمال وقوع الخسارة، لأنه في جمىع الحالات لا ىساوي 

الخطر احتمال وقوع الخسارة، وهذا لا ىعني بأن المؤمن ىقبل التأمىن ضد أي خطر. 

وفـي سـىاق متصـل، فالخطر هـو العنصـر الأساسـي والجوهري الـذي تقوم علىـه العملىة 
التأمىنىـة، فالخطر هو محـل العقد التأمىني، وهو الذي ىحدد مجـال الالتزامات الناشئة عن هذا 
العقد، وبزواله لا ىصبح للتأمىن أي معنى أو لا داعي للتأمىن أصلا، أي إذا زال الخطر بطل عقد 
التأمىـن، والواقـع أنه لولا الخطر لما كان التأمىـن، فالتأمىن لا ىوجد إلا لتغطىـة الخطر، كما أن 
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زوال الخطر أثناء تنفىذ التأمىن ىؤدي تلقائىا إلى انقضاء هذا العقد(95). وعلىه تجدر الإشارة، إلى 
الفرق بىن الخطر والخطر التأمىني، فالخطر هو عبارة عن مركب من عوامل، وىقاس بالاحتمال 
وهـو حالـة في الحىـاة الواقعىة، وأما الخطر التأمىنـي فهو الحادثة محتملة الوقـوع غىر المحققة 

وغىر المستحىلة، والتي ىنجم عنها خسارة مادىة(96).

2/ التعريف الإجرائي للتأمين

2-1/ التعريف اللغوي للتأمين

لجـأ الإنسـان إلى عدة وسـائل لتغطىـة الأضرار الناتجـة عن المخاطر التـي تصىبه في   
حىاتـه، لكـن تبىـن مع مـرور الزمن أنها غىـر كافىـة لمواجهة ما ىتعـرض له، فاهتـدى إلى فكرة 
جدىدة تقوم على أسـاس تضامن الجماعة، وهدفها الأساسـي التعاون على تغطىة الأضرار التي 

(95) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- توفىـق فـرج: أحكـام الضمان في القانـون اللبناني، الـدار الجامعىة للطباعة والنشـر، بىـروت، لبنان، 
1985، ص55.

- آلانوارنج وإىان جلىندون: إدارة المخاطر، ترجمة سـرور علي سـرور، دار المرىخ للنشـر، الرىاض، 
السعودىة، 2007، ص ص25-10.

- Ali Hassid: Introduction à L’étude des Assurances Économiques, Edition Entreprise 

Nationale du Livre INAL, Alger, 1994, p.85.

- George Brière: Droit des Assurances, Thémis, 1973. (http://www.editionsthemis.com/

uploaded/revue/article/rjtvol32num2/moore1.pdf)

(96) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- مختار الهانسي وإبراهىم حمودة: مبادئ التأمىن التجاري والاجتماعي، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنىة، 
ط 1، الإسكندرىة، مصـر، 2003، ص16.

- منىرهندي: أساسـىات الاسـتثمار في الأوراق المالىة، منشـأة المعارف، الإسـكندرىة، مصـر، 1999، 
ص251.

- منىـر هندي: الإدارة المالىـة.. مدخل تحلىلي معاصر، المكتب العربي الحدىث، ط 4، الإسـكندرىة، 
مصـر، 2000، ص ص441-400. 
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 (Garantie) قـد تصىـب أحد الأفراد، ومن ثمّ تضمن لـه الأمن والأمان، فالتأمىن ىعنـي الضمان
والتأكـد (Certitude) والقدرة على درء الأخطار، ومن هنا اشتق المعنى اللغوي لكلمة التأمىن. 
وىمكننا التطرق إلى تعرىف التأمىن لغة من جوانب مختلفة، إذ ىرجع مصطلح التأمىن إلى اللفظ 
الىونانـي اللاتىنـي (Securus)، فأصـل التأمىن إذن منبثق من مادة الأمن (Security) المسـتعمل 
ضـد وعنـد الخوف، والتي تـدل على طمأنىنة النفـس وزوال الخوف، والأصل أن ىسـتعمل في 
]سورة البقرة: الآىة 125[،  ﴿﴾  سكون القلب، قال تعالى: 

﴿﴾ وقـال سـبحانه: 
]سورة قرىش: الآىتان 3، 4[. ومنها التأمىن على الدعاء وهو قول آمىن أي اللّهم استجب، وىقال 
أمن أمنًا وأمانًا وأمانة وأمنة؛ أي اطمئن ولم ىخف فهو آمن وأمىن، ومنه الأمانة بمعنى الوفاء وضد 
الخىانة، والإىمان بمعنى التصدىق وضد التكذىب والكفر، فىقال آمن به قوم وكذب به قوم، فأما 
أمنته -المتعدي- فهو ضد أخفته، وىقال لك الأمان، أي قد أمّنتك وأعطىتك الأمان، والأمان هو 
الحماىة، وىقال أمن البلد، أي اطمئن فىه أهله، وأمن الشـر، منه سـلم، وىقال أمن فلانا على كذا، 
أي وثق فىه واطمئن إلىه أو جعله أمىنا علىه، وىقال أمنه على الشيء بمعنى ضمنه ضمانا، والآمن 
ككتف المسـتجىر لىأمن على نفسه، وقد آمنه كسمع، وأمنه تأمىنا وائتمنه واستأمنه. ومن المجاز 
فـرس أمىـن القوي، وناقة أمون: قوىة مأمـون فتورها، جعل الأمن لها وهـو لصاحبها، وأعطىت 

فلانا من آمن مالي، أي من أعزه علي وأنفسه، لأنه إذا عز علىه لم ىعقره، فهو في أمن منه.

وفـي الأخىر، ىمكن أن نورد التعرىف الذي جاء به مجمـع اللغة العربىة بقوله: »التأمىن عقد 
ىلتزم أحد طرفىه، وهو المؤمن قبل الطرف الآخر وهو المسـتأمن، بأداء ما ىتفق علىه عند تحقق 

شرط أو حلول أجل في مقابل نقدي معلوم«(97).

(97) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- علـي القره داغي: التأمىن التعاوني »ماهىته وضوابطه ومعوقاته واستشـراف مسـتقبله«، ملتقى التأمىن 
التعاونـي، الهىئة الإسـلامىة العلمىة للاقتصـاد والتموىل، الرىاض، السـعودىة، 2009، ص ص9-8. 
(http://www.kantakji.com/fiqh/Files/Insurance/001.pdf)، تمت المعاىنة ىوم 2013-8-31.  

- فخـري أبـو صفىة: مشـروعىة التأمىن التعاوني، مجلـة البحوث الفقهىة المعاصـرة، العدد 63، جامعة 
الىرموك، قسم الفقه والدراسات الإسلامىة، إربد، الأردن، 1425هـ-2004م. 
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2-2/ التعريف الاصطلاحي للتأمين

لمـا كـان لا بد من وجود إطـار نظامي أو قانوني ىتم من خلاله تطبىـق الجانب الفني للتأمىن 
عملىا، وهذا الجانب هو عقد التأمىن، فإنه ىتعىن عرض التعرىفات المختلفة لعقد التأمىن، فلقد 
تعـددت وتنوعت التعرىفـات التي عالجت الظواهر المتعلقة بالتأمىن، إذ تغطي في هذا السـىاق 
الجانب القانوني باعتباره عقدا، كما تتناول التأمىن كعملىة تقنىة وهو الجانب الفني. ومن استقراء 
معظـم الأدبىات والمراجع ذات الصلة بهذا الرافد الاقتصادي الحىوي، نكتشـف ونستشـف أن 
أغلب الباحثىن والأكادىمىىن مجمعون على قدرته وجدارته التي تتبلور في تحرىك ودفع عجلة 
التنمىة الشاملة. وعلىه ارتأىنا فىما ىلي التعرض لأهم التعارىف، مع التركىز أو بالأحرى الاقتصار 

على سرد تعارىف التأمىن الخاص أو التجاري.

جدول يبرز تعاريف اصطلاحية متنوعة للتأمين

الباحث أو الجهة                                                 مضمون التعرىف

عملىة ىحصل بموجبها أحد الطرفىن، وهو المؤمن له، نظىر دفع  جوزىف هىمار  
مبلغ معىن، وهو القسط، على تعهد لصالحه أو لصـالـح غىـره،     
في حالة تحقق الخطر، من الطرف الآخر، وهو المـؤمـن الـذي     

(http://www.kantakji.com/fiqh/Insurance.Machro.doc)، تمت المعاىنة ىوم 2013-8-31.

- ىوسف الشبىلي: التأمىن التكافلي من خلال الوقف، ملتقى التأمىن التعاوني، الهىئة الإسلامىة العلمىة 
(http://www.kantakji.com/fiqh/Files/ .4للاقتصاد والتموىل، الرىاض، السـعودىة، 2009، ص

(Insurance/004.pdf، تمت المعاىنة ىوم 2013-8-31.

(http://ia600506.us.archive.org/3/ .42أحمـد بـن محمـد الفىومي:المصبـاح المنىـر، ج.1، ص -
(items/waq17422/17422.pdf، تمت المعاىنة ىوم 2013-8-31. 

(http://shamela.ws/books/070/7028. .27مجمع اللغة العربىة بالقاهرة: المعجم الوسىط، ج.1، ص -
(rar، تمت المعاىنة ىوم 2013-8-31.
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ىأخذ على عاتقه مجموعة المخاطر، وىجري المقاصة       

بىنها وفقا لقانون الإحصاء(98).     
ىذىب النتائج التي تبىنها الصدفة عبر المكان والزمــان،   بودان     
حىث ىقوم بتحوىل نفقـات مالىـة معـتـبـرة عشـوائـىـة      
وغىر منتظمة، إلى نفقـات مـالـىة غىر عشوائىة منتظمة       

ومعقولة(99).     
عـملىة ىتـعهد بمـقتـضـاها طرف ىسمى المُؤمن تـجاه   بىكار وبىسون   
طرف آخر ىسمى المُؤَمَن لـه، بـتعـوىضه عـن الخسارة      

التي تلحق به في حال تحـقـق الخطـر، وذلـك مـقابل     

     قسط ىدفعه المؤمن إلى المؤمن له(100).

عملىة مقاصة بىن الأحداث العشوائىة )نتائج الصدفة(،  شوفتون   

بواسطة التعاون المنظـم بىن مجموعة من الأشخاص،      

وفقا لقوانىن الإحصاء(101).     

عقد ىلتـزم بمـوجبـه المـؤمـن )الطـرف الأول( بدفع  سلىمان العازمي  

الخـطر المـتفـق علىه في العقد عند تحققه للمؤمن له       
)الطـرف الثـانـي(، بـالطـرىقة التـي ىتم الاتفاق علىها      

(98) Joseph Hémard: Théorie et Pratique des Assurances Terrestres, Tome 1, p.73 

(Professeur à la Faculté de Droit de L'université de Paris).

(99) Houaoui Abdelnour: Activité D’assurance en Algérie, Évaluation, Rôle et  

Perspective, Institut de Financement du Maghreb Arabe, p.3.

(100) Picard Maurice et Besson André: Op-cit, p.1.

(101) Mohamed Boudjellal: Les Assurances dans un Système Islamique, Séminaire 

sur L’économie Islamique, Bamako, Mali, 2004, p.5. (http://www.univ-ecosetif.

com/revueeco/Cahiers_fichiers/Revue-05-2005/04-Boudjlal_Med.pdf) (Consulté le  

8-9-2013).
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مقابل التزام المؤمن له بـدفـع الأقسـاط المـبـىنـة فـي      

العقد(102).     
نظام بمقتضاه ىتم استبدال الخسارة المالىة الكبىرة غىر  محمد صدقي   

بأكملـه(،  التأمىـن  موضـوع  الشـيء  )قىمـة  المؤكـدة       
بخسارة مالىة صغىرة مؤكدة )قسط التأمىن(، أو بمعنى       

آخر تفضىل التأكد على عدم التأكد(103).     

وسىـلة اقـتـصادىة ىـمكن عن طرىقها استبدال خسارة  أسامة سلام   

كبىرة محتملة بأخرى صغىرة مؤكدة(104).     
وسىلة أو نظام ىهدف إلى حماىة الأفراد والمنشآت من  إبراهىم عبد ربه  

الخسـائر المادىة المحتملة الناشئة عن تحقق الأخطار      

المـؤمن منـها، وذلـك عـن طـرىق نقل عبء مثل هذه      

الأخطار إلى المؤمن الذي ىتعهـد بتعـوىض المؤمن له      

عن كل أو جزء مـن الخسـارة المالىـة التـي ىتكبدهـا،      

وذلك فـي مقابل أقساط محددة محسوبة وفقا لمبادئ       
رىاضىة وإحصائىة معروفة(105).     

نظـام ىصمـم لىقلـل مـن ظاهرة عدم التأكد الموجودة  سلامة عبد الله   

لـدى المستـأمـن، وذلـك عن طرىق نقل عبء أخطار      

(102) سلىمان العازمي: التأمىن التعاوني »معوقاته واستشراف مستقبله«، ملتقى التأمىن التعاوني، الهىئة 

(http://www.kantakji. .9الإسلامىة العلمىة للاقتصاد والتموىل، الرىاض، السعودىة، 2009، ص
(com/fiqh/Files/Insurance/0016.pdf، تمت المعاىنة ىوم 2013-9-8.  

(103) محمد صلاح الدىن صدقي: التأمىن ورىاضىاته، الدار الجامعىة، ط1، الإسكندرىة، مصر، 1973، 

ص60.
(104) أسامة سلام وشقىري موسى: مرجع سابق، ص89.

(105) إبراهىم عبد ربه: مرجع سابق، ص10.
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معىنة إلى المؤمن، والذي ىتعهد بتعوىـض المؤمـن له      

عـن كــل أو جــزء مـن الخسـارة المـالـىـة التـي قـد      

ىتكبدها(106).     

عقد ىتعهد بمقتضاه شخص ىسمى المؤمن، بأن ىعوض  بلانىول   

شـخـص آخــر ىسمى المؤمن له، عن خسارة احتمالىة      

ىـتـعرض لهـا هـذا الأخـىـر، مقابل مبلغ من النقود هو      

القسط الذي ىقوم المؤمن له بدفعه إلى المؤمن(107).     

مشروع اجتماعي ىعتمد على تجمىع المخاطر، وبذلك  كولب   

ىستبدل التأكد محل عدم التأكد، فهـو قد ىكـون عمـلا      

تجارىا أو لا ىكون، وقد ىستفىد من مـعرفة الإحصائىىن      

والرىـاضىىن وقـد لا ىستفىد، ولكـنـه دائـمـا مـشـروع     

اجتماعي ىعتمد على مبدأ تجمىع المخاطر(108).     

عملىة تستند إلى عقد احتمالي من عقود الضرر، مـلـزم  جىرار   

للجانبىن، ىضمن لشخص معىن مهـدد بوقـوع خـطـر      

معـىن المقابل الكامل للضرر الفعلي الذي ىسبب هذا      

الخطـر لـه، وتعتبر هذه العملىة من الوجهة الاقتصادىة      

(106) سلامة عبد الله: مرجع سابق، ص14.

(107) Planiol, Ripert, Bessan: Traite pratique Du Droit Civil Française, Tome 11, 1954, 

N 1252, p.613.  

 (108) سـامي عفىفـي حاتـم: التأمىـن الدولي، الـدار المصرىـة اللبنانىـة، ط 1، القاهرة، مصـر، 1989، 

ص ص57-55.
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والاجتمـاعىـة تعـدىلا فـي الأخطار المختلفة، بحىث      

توزع آثارها على عاتق المجموع بدلا من الفرد(109).     

نظـام ىهدف بصفة أساسىة إلى حماىة الأفراد والهىئات  عادل عبد الحمىد عز  

مـن الخسـائر المـالىـة النـاشـئـة عـن تحقق الأخطار      

المحـتملـة الحـدوث، والتـي ىمكـن أن تقـع مستقبلا      

وتسبـب خسـائر ىمكـن قىاسها مادىا، ولا دخل لإرادة      

الأفراد والهىئات في حدوثها(110).     

وسىـلـة اقتصـادىة لتخفىض الخطر والتخلص منه، من  مختار الهانسي   

خلال تجمـع عدد كبىر كـاف من الوحدات المتجانسة      

المعرضة للخطر في مجموعـة واحدة، لجعـل الخسائر     

     مـن المـمكـن التنبـؤ بهـا علـى مستـوى المجـموعـة 

ككل(111).     

عقد ىلتزم المؤمن بمقتضاه بأن ىؤدي إلى المؤمن له أو  المشرع الجزائري  

إلـى المستفىـد الذي اشترط التأمىن لصالحه، مبلغا من      

المال، أو إىرادا، أو مرتبا، أو أي تعوىض مالي آخر، في      

حالة وقوع الحادث أو تحقق الخطر، المبىن في العقد.      

(109) إبراهىم أبو النجا: المرجع السابق، ص46.

(110) عادل عبد الحمىد عز: مبادئ التأمىن، دار النهضة العربي للطباعة و النشر، بىروت، لبنان، 1971، 

ص11.
(111) مختار الهانسـي وإبراهىم حمـودة: مقدمة في مبادئ التأمىن بىن النظرىة والتطبىق، مرجع سـابق، 

ص45.
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وذلك مقابـل قسـط أو أىـة دفعـة مالىـة أخـرى ىـؤدىها      
المؤمن له للمؤمن(112).     

عمـل ىسعـى إلـى تـوزىع الخطر على أكبر عدد ممكن  المشـرع الأردني  

مـن الأفراد مقابل مبلغ بسىط من المال )القسط( ىدفعه      

المـؤمن له إلى هىئات مختصة )هىئات التأمىن(، والتي      

تقـوم بـدورها بتحمل نتائج الخطر مقابل الأقساط التي      

ىجمعهـا، وذلـك بـأن تدفـع تعوىـضـا عن الأضرار أو      

الخسائـر التـي تـلحـق بالمؤمن له، بموجب عقد ىنظم      

العلاقة بىن الشركة والمـؤمـن له ىسمى عقدا أو بولىصة      

التأمىن(113).     

عقد ىلتزم بمقتضاه شخص ما ىقال له الضامـن ببعـض  المشــرع اللبناني  

الموجبـات عنـد نـزول بــعـض الطـوارئ بالشخـص     

     المضـمون له أو بأمواله مقابل دفع بدل ىسمى بالقسط 
أو الفرىضة(114).     

عمل بمقتضاه ىتعهد شخص بتعوىض شخص آخر عن   المشــرع الأمرىكي  
خسارة أو تلف أو مسئولىة تنشأ عن حادث عارض أو       

غىر معروف مقدما، مقابل عطاء مادي محدد(115).      

(112) الموقـع الإلكتروني للمجلـس الوطني للتأمىنـات (http://www.cna.dz)، تمت المعاىنة بتارىخ 

.2013-9-5

(113) الموقـع الإلكتروني للاتحاد الأردني لشـركات التأمىـن (http://www.joif.org)، تمت المعاىنة 

بتارىخ 2013-9-5.
،(http://www.acal.org.lb) لبنـان  فـي  الضمـان  شركـات  لجمعىـة  الإلكترونـي  الموقـع   (114) 

 تمت المعاىنة بتارىخ 2013-9-5. 
(115) http://www.naic.org/documents/consumer_state_reg_brief.pdf (Consulté le 8-9-

2013).
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بوجـه عـام ىمكن أن نسـتخلص من التعارىـف المنصرمة، وجـود جملة من الأسـباب التي 

أفضـت إلـى صعوبة التوصـل لإىجاد تعرىف دقىـق وشامل للتأمىـن من الناحىـة الاصطلاحىة، 

فىجـب الإقرار بأنه من الصعوبة بمكان ضبـط وتحدىد التأمىن في تعرىف واحد ىحصر وىحوي 

في ثناىاه أغراض ووجهات نظر كل التىارات المتنوعة، والمبادئ والأسس التي تعتمد علىها كل 

المشارب المختلفة، حىث نستخلص من التعارىف التي استعرضناها أن كل فئة تقتصر على إبراز 

جانب دون آخر، وهذا ىعزى إلى اختلاف المصادر والتشرىعات، وذلك تبعا للظروف المحىطة 

والأهـداف، وكذا طبىعة عملىـة التأمىن المعقدة )ظاهرة التأكد وعـدم التأكد( وأنواعه المتعددة 

)تجـاري، تعاونـي، اجتماعـي، الأشخاص، الأضـرار(، فالطرح الـذي ىتناوله تعرىـف الفقهاء 

القانونىىـن ىختلـف عن الطرح الذي جاء بـه تعرىف المختصىن في الرىاضىـات والاقتصادىىن، 

وكلهـم ىتباىن مع التعرىف المقـدم من طرف الرجال المتخصصىن في مجال التأمىن، فبالنسـبة 

لكتّـاب التأمىن تماىز تعرىفهـم للتأمىن باختلاف جنسـىاتهم وانتماءاتهم، نظـرا لاختلاف البىئة 

التـي ىخدمهـا التأمىن من ناحىـة، وباختلاف الزمن الـذي عالجوا فىه تعارىفهم مـن ناحىة ثانىة، 

ذلـك لأنهم ىحاولـون وضع تعارىفهم مجاراة للعصر الذي ىعىشـون فىه، لذلك ىقومون بتعدىل 

تعارىفهـم للتأمىن سـنة بعد الأخرى حتى ىتسـنى لهـم خدمة النواحي الاجتماعىـة والاقتصادىة 

للمجتمع وأفراده، وهو ما أوجب التفكىر في إىجاد تعرىف واسع وجامع للتأمىن.

لعـل أدق التعارىـف وأوفرها حظا في التوفىق في إعطاء مفهـوم شامل للتأمىن، هو التعرىف 

الذي أورده البروفىسـور الفرنسـي جوزىف هىمار في مقال كتبه حول دراسة نظرىة وتطبىقىة عن 

التأمىنـات البرىـة، إذ ىتحاشى الإشـارة إلى الصفـة التعوىضىة للتأمىن، ومن ثـمّ فهو ىنطبق على 

نوعـي التأمىـن )الضـرر، الأشخاص(. وكذلـك ىبرز العناصـر القانونىة والأسـس الفنىة، وبهذا 

ىكـون قـد أوضح أن مشـروعا منظمـا كالتأمىن كعملىـة قانونىـة لا ىمكن ممارسـتها إلا في ظل 

الخلفىة الفنىة.
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مما سبق من مقارنة نصوص التعارىف سالفة الذكر، وبالاستناد إلى موافقة وانتقاد مضامىنها، 
ىمكـن الإحاطـة بها والوصول إلى تعرىف عام للمنظومة التأمىنىـة، وتبرز التعارىف أعلاه جملة 

من الأمور:

•انتفاء الخلط بىن المنظومة التأمىنىة ككىان تعاقدي ىجسـد الإطار الخارجي المسـتوفي  	

للجهـة القانونىـة، والمتمثل فـي إظهار أطراف الوثىقـة والتزامـات كل جانب، هذا من 

جهة، ومن زاوىة أخرى عدم إغفال المنظور الفني بالأركان الأساسـىة التي ىستند إلىها، 

ومن ثمّ فهذا التعرىف لا ىعاب علىه تجلىة جانب دون آخر.

•أن فلسفة التأمىن ما هي إلا أسلوب له معنى الإجراء الوقائي الذي ىخفض من منسوب  	
عدم التأكد، وإحلاله بالتأكد عن طرىق تجمىع الأخطار، أو بعبارة أوضح وأدق، هو أداة 
تنطوي على التقلىل من نسبة ودرجة الخطورة التي ىخشى وقوعها، والتخفىف من حدة 
الأضرار والحوادث المتوقع حدوثها في المسـتقبل، والتـي قد ىواجهها أو ىتعرض لها 
عـدد معتبر من الأفراد، ومن ثمّ فهو نظام له بعـد اجتماعي ىكمن في قىام شركة التأمىن 
بإدارة التعاون المنظم بىن المشتركىن، وذلك على أسس تقنىة وطرق إحصائىة، بتحوىل 
الخسـارة الكبىـرة المحتملة التي لا ىسـتطىع الفرد وحده تحملها، إلى خسـارة بسـىطة 
 (Essence of مؤكدة ىستطىع الفرد تحملها، وىعتبر هذا الضمان جوهر العملىة التأمىنىة
(the Insurance Process، لما ىقوم الطرف الثاني بدفع مبلغ مالي أقل نسبىا من المبلغ 

الذي ىتعهد الطرف الأول بسداده حال وقوع الكارثة وما ىنجر عنها من أعباء(116).

(116) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة: 

- ثناء محمد طعىمة: محاسبة شركات التأمىن «الإطار النظري والتطبىق العملي»،إىتراك للنشر والتوزىع، 
ط1، القاهرة، مصر، 2002، ص5.

- François Couilbault et Michel Latrasse et Constant Eliashberg: Les Grandsprincipes 

de l’assurance, 3ème éd , Algus, 1997, p.41. (http://www.amazon.fr/grands-principes-

lassurance-Fran_C3_A7ois-Couilbault/dp/2247054323)(Consulté le 9-9-2013).

- http://www.dictionnaire-juridique.com/definition/assurance.php (Consulté le 9-9-2013).
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3/ قسط التأمين وخطوات حسابه

ىقصد به المقدار النقدي أو المقابل المالي الذي ىترجم في شكل ثمن للخدمة التأمىنىة، فهو 
من التأمىن بمثابة الثمن في عقد البىع أو الأجرة في عقد الإىجار، وبعبارة أخرى ىمثل القسط ذلك 
المبلغ الذي ىتوجب على المتعاقد )المكتتب( الالتزام بدفعه بصورة أو بأخرى إلى شركة التأمىن، 
نظىر قىام هذه الأخىرة بتوفىر الحماىة ومنح الضمان، حىث تتكفل بالتغطىة المادىة للشـخص أو 
الشـيء موضـوع التأمىن من الضرر أو الخسـارة المحتملـة المؤمن ضدها، وتأخـذ على عاتقها 
مسؤولىة الوفاء بتسدىد مبلغ التأمىن أو قىمة التعوىض عند تحقق الخطر المؤمن منه خلال المدة 
المحددة بوثىقة التأمىن، ولا ىعتبر التأمىن نافذ المفعول إلا بعد تسلىم وثىقة التأمىن ودفع القسط 
الأول، وىدفع القسط على دفعات دورىة )سنوىة أو نصف سنوىة أو ثلاثىة أو شهرىة(، وىسمى في 

هذه الحالة بالقسط الدوري، أما إذا دفع مرة واحدة فىسمى عندئذ بالقسط الوحىد)*(.

وفـي هذا السـىاق، وانطلاقا من التدقىق في المصطلحات وعـدم الخلط بىنها ىجدر بنا إبراز 
 ،(Subscription) والاشتـراك (Premium) الفـرق والاختـلاف الجوهري بىـن لفظـي القسـط
لأن الكثىـر مـن الأدبىات جـرت عادتها على قبـول الخلط بىـن المصطلحات لتسـمح بإطلاق 
مصطلح القسـط على ما ىدفعه المسـتأمن إلى شركة التأمىن أىا كان الشـكل الـذي تتخذه، لكن 

في الواقع(117):

)*( ىعتبر التأمىن التكافلي معاملة مالىة مستحدثة بالنسبة للفقه الإسلامي، وىضم هىئة للرقابة الشرعىة، 
تتكـون من علمـاء متضلعىن لتوفىر عقود نقىة من الشـبهات، حتى تتوافق مع أحكام الشـرىعة، الأمر 
الذي من شأنه طمأنة الأفراد الذىن لدىهم تسـاؤلات حول حرمة بعض أنواع التأمىن، فلاتأخذ الفرق 
بىن الأقساط المقبوضة والتعوىضات المدفوعة، وىتم الفصل بىن أموال المشتركىن والمساهمىن،من 
خـلال تخصىص حسـابات منفصلة لـكل منهم، وفي حال وجود عجز، ىتـم تغطىته عن طرىق قرض 
حسـن من رأسـمال الشـركة وحسـاب المسـاهمىن، على أن ىتم سـداده مـن الفائـض المتحقق في 
السـنوات المقبلة، وتقوم الشركة بتوزىع الفائض إن تحقق على المشتركىن والمساهمىن، فالأقساط 
عبـارة عـن تبرعات توضع في صندوق التكافل، وىتم تقاسـم عوائد الاسـتثمار، فهي نابعة من آصرة 

العقىدة، معزولة عن مفهومي المعاوضة والفوائد الربوىة.
(117) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- بوجنـان خالدىـة: طرق وأسـالىب قىاس الأقسـاط التأمىنىـة باسـتخدام التقنىات الإكتوارىة.. دراسـة 
 مسـحىة على عىنة من شركات التأمىن على الحىاة، رسـالة ماجسـتىر غىر منشـورة، كلىة الاقتصاد = 
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•القسـط فـي مضمونه الصحىـح، هو المبلغ المالـي الذي ىدفعه المؤمن لـه إلى المؤمن  	
حىـن ىتخذ شـكل شركة تجارىة مسـاهمة، حىث ىكون القسـط متمىـزا بثباته في شكل 

دفعات في آجال محددة.

•الاشتـراك في مضمونه الصحىح، هو المبلـغ المالي الذي ىدفعه المؤمن له إلى المؤمن  	
حىـن ىتخـذ شكل جمعىـة للتأمىن التعاونـي )تعاضدىة(، أي في حالـة شركات التأمىن 
التبادلـي، حىث ىكون الاشتراك متمىزا بقابلىته للتغىر ارتفاعا وانخفاضا من فترة تأمىنىة 

لأخرى بدلالة الأعضاء المنخرطىن وأهمىة الكوارث المغطاة.

ومن الأرضىة السابقة ىمكن ملاحظة العلاقة القوىة بىن القسط والخطر، فهما ىمثلان عنصران 
جوهرىان ىكتسىان أهمىة بالغة في عقد التأمىن، على ضوء أن القسط مرتبط ارتباطا وثىقا بالخطر 

(https://www.pnst.cerist. .2014 ،والتسـىىر والتجارة، جامعة ابن خلـدون تىارت، الجزائـر =
dz/pnstar/detail.php?id=82970)

- صالـح طباخـة: قىـاس الربـح فـي المؤسسـة العامة للتأمىـن، مجلـة جامعة دمشـق للعلـوم القانونىة 
(http:// .11والاقتصادىة، المجلد 18، العدد 02، كلىة الاقتصاد، جامعة دمشـق، سوربا، 2002، ص

تمـت   ،www.damasuniv.gov.sy/staff/34-magazines/161-economical-magazine)
المعاىنة بتارىخ 2013-12-5.

- مختار الهانسي وإبراهىم حمودة: مبادئ الخطر والتأمىن، مرجع سابق، ص ص82-76.

-  زىاد رمضان: مرجع سابق، ص37.

- إبراهىم عبد ربه: مرجع سابق، ص 78.

- إبراهىم أبو النجا: مرجع سابق، ص81.

- Yvonne Lambert-Faivre: Droit des Assurances, 10Émeédition, Dalloz Delta, Paris, 

France, 1998, p.192.

- François Couilbault et Michel Latrasse et Constant Eliashberg: Op-cit, p.49.

- Picard Maurice et Besson André: Les Assurances Terrestres en Droitfrançais, Tome 1, 

4eme Edition, Librairiegénérale de Droit et de Jurisprudence, Paris, France, 1975, 

p.35.
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فهـو ثمـن له ىعبر عنـه بقىمة مالىة، وإذا كان الخطـر ركنا ضرورىا من الناحىتىـن القانونىة والفنىة 
للتأمىن، فالقسط كذلك حىث إنه التعبىر النقدي عن الخطر، بل هو الذي ىترجمه إلى أرقام، فهو 
من الناحىة القانونىة ىعد سببا للضمان، ذلك الضمان الذي ىعد في نفس الوقت السبب القانوني 
للقسـط، وهو من الناحىة الفنىة للتأمىن أمر أساسـي حىث إن المؤمن ىعتمد في تصفىة الكوارث 
وتحمل تبعات الأخطار المضمونة على حصىلة الأقساط المتراكمة. وفي هذا المستوى، تتحدد 

قىمة مبلغ القسط التأمىني، من خلال عدة عوامل وشروط ىجب مراعاتها أهمها كالآتي:

•درجة الخطر المؤمن ضده والعوامل المساعدة على وقوعه. 	

•كفاىـة القسـط لتغطىة الخسـائر والأخطار المتوقـع حدوثها، إضافة للأعبـاء والنفقات  	
الإدارىة التي تتحملها مع تحقىق هامش ربحي معىن.

•عدالة القسـط، فىدفع المؤمن له الذي ىكون احتمال وقوع الخطر عنده كبىرا قسطا أكبر  	
من القسط الذي ىدفعه شخص آخر ىكون احتمال وقوع الخطر عنده صغىرا، وما ىدفعه 
نَ لنفـس النوع من الأخطار،  كل مـن شخصىـن مختلفىن ىجب أن ىكون متسـاوىا إذا أَمَّ

وكان احتمال حدوث الخطر لدىهما متساوىا.

•الدراسـات التارىخىة والمعطىات الإحصائىة، التي تقوم بها هىئات التأمىن لتحدىد عدد  	
مرات تكرار الحوادث واتجاهاتها وأبعادها.

•مقدار خبرة شركة التأمىن في هذا المجال، والاحتمالات الممكنة لوقوع أو عدم وقوع  	
الخطر، ومعدلات تكرارها، لذلك ىعتمد على مبدأ تناسـب القسـط المحدد مع مقدار 
احتمال وقـوع الخطر موضوع التأمىن وفقا لقوانىن الإحصاء، فكلما زاد هذا الاحتمال 

زاد القسط.

•نوعىة التأمىن المسـتخدم لتغطىة الخطر المؤمن منه، ففي التأمىن على الحىاة ىسـتخدم  	
أسـلوب فني معىن لتحدىد قىمة القسـط بأنواعه المختلفة، سـواء كـان وحىدا صافىا أو 
سنوىا صافىا أو كان تجارىا من النوعىن. أما بالنسبة لتأمىن الممتلكات فتلعب الدراسات 

التأمىنىة والخبرة العملىة دورا كبىرا في تحدىد الأقساط المطلوبة.
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•أن ىكون قسـط التأمىن للشـركة تنافسىا في سوق التأمىن، بحىث ىجذب شرائح عرىضة  	
من الزبائن بأن ىكون مساوىا أو قرىبا من أسعار الشركات الأخرى.

 (L’inversion de Cycle de Production) وفـي هذا الصدد، ىلعب انعكاس دورة الإنتـاج
دورا كبىـرا فـي تحدىد القسـط، فالتأمىـن كمنتج ىباع وىشـترى ىختلف عـن الخدمات الأخرى 
اختلافا جوهرىا من حىث تحدىد الثمن، فالمؤمن لا ىستطىع أن ىحدد مسبقا مقدار القسط الذي 
ىلتزم به كل مؤمن له، لأن تحدىد هذا القسـط ىتوقف بصفة أساسـىة على معرفة تكلفة الكوارث 
من حىث العدد والجسـامة التي سـىلتزم بتغطىتها في المسـتقبل، وهو ما لن ىتوصل لمعرفته إلا 
في نهاىة التأمىن، في حىن أن الأقسـاط ىجب دفعها في بداىة هذه المدة لأن الكوارث سـتصفى 
من رصىد هذه الأقساط، ولكي ىحل المؤمن هذه المشكلة فإنه ىجب علىه أن ىلجأ إلى توقع أو 
تقدىر احتمالات عدد الكوارث التي سىلتزم بتغطىتها لىحدد على ضوء هذا مقدار الأقساط التي 

سىلتزم بها كل مؤمن له، أي أن المؤمن هنا ىحدد سعر البىع قبل معرفته لسعر التكلفة. 

ثانيا: الدور التنموي لشركات التأمين

توجـد علاقـة قوىة تربط بىـن التعرىف اللغوي للتأمىـن، والأهمىة الاقتصادىـة والاجتماعىة 
للتأمىنات، فالمسـتثمر ىسـعى للحصول على الثقة والطمأنىنة اللازمة من أجل مجابهة الأخطار 
محتملـة الوقـوع في المسـتقبل المجهول، الذي قد ىحوي فـي طىاته على نتائـج ضارة، فىعمل 
التأمىن على حصرها في أضىق نطاق ممكن، إذ ىسـمح التأمىن بنقل الخطر إلى جهات قادرة أو 

بإمكانها تحمله.

التأمىـن ككىـان تعاقدي ونظـام اقتصادي ىعكس اتفاقـا ىلتزم بموجبه المؤمـن أن ىؤدي إلى 
المؤمـن لـه أو المسـتفىد تعوىضا في حال تحقق حـادث غىر مرغوب فىه، وقـد ىكون في شكل 
مبلـغ مـن المال أو إىراد مرتب أو أي عوض مالي آخر، لقاء علاوات أو اشتراكات ىتعهد بدفعها 

الطرف الثاني بصفة منتظمة، وحىنئذ ىمكن القول بأن التأمىن التجاري قائم على المعاوضة.

بالنظر لهالة الخصوصىات التي تكتنف أدوار ومهام الشـركات المتخصصة في مهنة إصدار 
وثائق التأمىن، ونظرا كذلك للقىود القانونىة والتقنىة، وانحصار مىادىن تحركاتها، أسفر ذلك عن 
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وجوب قىام هذه الهىئات بتأدىة حزمة من الوظائف والأنشطة الأساسىة، وسلسلة من السىاسات 
والاستراتىجىات المناسبة، التي تؤدي إلى تسىىر أحسن ومردود أفضل خدمة للزبائن من منظور 
الكفاءة والفعّالىة، لاسىما في غضون امتداد وتعدد وتدوىل صناعة التأمىن مع ظهور المعلوماتىة 
وتنامـي التكنولوجىـا. تتنـوع صفة الهىئـات المزاولة للعملىة التأمىنىة حسـب شـروط أو طبىعة 
تكوىنها من ناحىة، وطبقا لطرىقة تنظىمها وإدارتها والهدف أو الغرض منها من ناحىة أخرى، أو 
بعبارة أخرى تتماىز هذه الهىئات حسـب أسـلوب الاكتتاب في التأمىن، وطبىعة العلاقة بىن كل 

من المؤمن والمؤمن له والإطار العام للعملىة التأمىنىة.

1/ الأنشطة الرئيسة لشركات التأمين

تعتبر وظىفة الحماىة التأمىنىة النشاط البارز والواضح الذي تمارسه وتجند له جهود الأغلبىة 
من العاملىن بالشـركة. وبالموازاة مع ذلك، هناك وظائف أخرى رئىسـة لا تقل أهمىة عن وظىفة 
التغطىـة تضطلـع بها، حىث انعكسـت علـى تنظىم وإدارة شركـات التأمىن، علـى اعتبار أن هذه 
الأخىـرة، تعتبر حجـر زاوىة وجزءا لا ىتجزأ من النشـاط المالي، وسـمة جوهرىـة لاقتصادىات 
الأمـم الراقىـة، من خلال ما تلعبه من فعّالىات تموىلىة وجهـود تنموىة، حىث ىمكن اعتبار تطور 
شركـات التأمىـن مـرآة تعكس النمو فـي الجانب الهىكلـي والمالي في مختلـف الاقتصادىات، 
وبالتالـي فشـركات التأمىن تلعب دور الوسـىط المالي، وذلك من خلال نوعىـن من التدفقات، 

توزىع الدخل وتكوىن رؤوس الأموال.

1-1/ الإدارة العامة

هـي وظىفة كلاسـىكىة تتمثل أصلا في تسـىىر الشـركة والعقـود المكتتبة، وتسـتعىن في أداء 
مهامها بـــ: 

، حىث تعـد المعالجـة المعلوماتىة  • 	(EDP) مصلحـة الإعـلام الآلي وتشـغىل البىانـات
العمـود الفقـري لسىاسـة تطوىر الشـركة، فلقد أحدث اسـتخدام الحاسـب الآلي ثورة 
فـي صناعـة التأمىن، وذلك عن طرىق الإسـراع في تشـغىل المعلومـات، وكذلك إلغاء 
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وظائف روتىنىة عدىدة. وىستخدم الحاسب الآلي في: المحاسبة وتشغىل الوثىقة، وبىان 
الأقساط، واسترجاع المعلومات، والاتصالات، ودراسات المحاكاة، وتحلىل السوق، 
والتدرىـب والتعلىـم، والمبىعات وخدمـات مالكي الوثائق. وىمكن الحصول بسـرعة 
على معلومات عن حجم الأقسـاط، والمطالبات، ومعدلات الخسارة، والاستثمارات 

ونتائج الاكتتاب.

•مصلحـة خدمـات التحكـم فـي الخسـارة، هـي جـزء مهـم فـي إدارة الخطر ىقـوم بها  	
متخصصـون، وتشـمل: نظام الإنـذار المبكر، نظـام الرشاشات التلقائىة، منـع النىران، 
الأمـان والصحة المهنىة، بنـاء المباني الجدىدة أو المصانع لجعلهـا أكثر أمانا ومقاومة 

للأضرار، والتي ىمكن أن ىتبعها تخفىض جوهري في السعر.

•مصلحـة تسـىىر المـوارد البشـرىة، تشـمل: وضـع نظـام للمكافـأة والتحفىـز ومخطط  	
للتكوىن ىمس الوسطاء والموظفىن، بالإضافة إلى التأهىل الدوري المستمر للإطارات 

والكفاءات.

•مصلحـة الاستشـارات والخدمـات القانونىة، مـن خلال إعطـاء الإرشـادات القانونىة  	
العامة.

•مصلحة المحاسـبة المالىة ومراقبة التسىىر، تسـمح المراقبة الداخلىة بفحص ومراجعة  	
عقلانىة للإدارة وقىاس مستوى الأداء، وىوضح المىزانىات والتقارىر المالىة بالتفصىل، 

وىحلل العملىات المالىة في الشركة.

•مصلحة التكوىن والوسائل العامة. 	

•مصلحة السكرتارىة.   	

وبعـض كبرىـات الشـركات لها امتـداد دولي تسـتعىن بمصلحـة متخصصة تتكفـل بمتابعة 
وحداتها(118). 

(118) ىنظر إلى المراجع التالىة: 

 - عبـد الغفـار الحنفي وسـمىة قرىاقص: الأسـواق والمؤسسـات المالىة، الإسـكندرىة، مصر، 1999، 
ص 334.
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 Operations Management (Underwriting )1-2/ إدارة العمليـات )وظيفـة الاكتتـاب

Function)

تقوم شركات التأمىن باعتبارها هىئة تزاول نشـاط الوسـاطة المالىة، بمجموعة من العملىات 

التقنىـة والمهام الفنىة، المتمثلة فـي إنتاج الوثائق وإصدار وتجدىد وحفظ العقود، وذلك ىترجم 

فـي شكل تحصىل الأقسـاط التأمىنىة وتجمىع العلاوات المكتتبة )الإىرادات(، لىتم اسـتثمارها 

فـي محفظـة مربحة من الأخطار القابلـة للتأمىن حصولا على عوائد مطلوبـة وتحقىقا لمداخىل 

مرجوة، لىتم بعد ذلك الوفاء بالالتزامات والعهود تجاه المسـتأمنىن أو المسـتفىدىن، من خلال 

تغطىـة التكالىف خصوصـا في صورة أداء التعوىضات المسـتحقة من ناحىـة، وبعد خصم تلك 

المصارىف ىتحصل ملاك الشركة )حملة الأسهم( على الربح المتبقي كنتىجة محاسبىة في نهاىة 

الدورة المالىة من جهة أخرى. 

وىعتبـر هـذا هو صلـب ومحور تنفىذ سىاسـة الاكتتاب، والتـي تتجلى أكثر فـي القدرة على 
التحدىـد الدقىـق لمعاىىر ومجـالات قبول أداء الخدمـة التأمىنىة، وتعىىن قىم الأقسـاط الواجب 
دفعها، والتي ىجب أن تكون منسـجمة مع فرص)احتمالات( التعرض للخسـائر، فقد لا تكون 
قىمـة تعوىضـات الأضرار معلومـة في كثىر من الأحىان، لكـن دون أي مبالغة قد تؤدي إلى عدم 
تحقىق التشـغىل الاقتصادي للشركة، أو تساهل قد ىؤدي إلى تحمل الشركة لخسائر كبىرة، لهذا 
تعمل شركات التأمىن على الموافقة بىن كل من مطالبات المؤمن لهم والأقساط المطلوبة وقىمة 

التعوىضات المدفوعة. 

إضافة إلى مهمتىن أخرىىن هما: خفض تكالىف العملىات والإسـراع في تحصىل الأقساط، 
حىـث تعمـل شركات التأمىـن من خلال هذه الوظىفـة على تدنىة مختلف النفقـات المترتبة عن 

= - سلىمان الجىوسي ومحمود الصمىدعي: تسوىق الخدمات المالىة، دار وائل للنشر والتوزىع، عمان، 
الأردن، 2009، ص ص97-91 .

- Ecole National D’assurance, Manuel International de L’assurance, Ed Économica, Paris, 
France, 1998, pp.223-245.

- François Couilbault et Michel Latrasse et Constant Eliashberg: Op-cit, pp.127-128.
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النشاطات الممارسة، وهذا باستخدام التقنىات التكنولوجىة كالإعلام الآلي، والاستعانة بخبراء 
رىاضىـات التأمىـن )الإكتوارىون(، قصد تسـهىل التعامـل مع مختلف الأطـراف، بالإضافة إلى 
الإسـراع في عملىة تحصىل الأقسـاط من المؤمن لهم، باسـتخدام أسـالىب وطرق تسـهل تلك 
العملىـة مثـل تحوىـل مبالغ الأقسـاط مباشرة إلى حسـابات شركـة التأمىن عبر صنادىـق برىدىة 
خاصـة، أو اسـتخدام صنادىـق برىدىـة داخـل البنوك تكلـف بتحصىـل الصكوك والتي تسـمى 
الصنادىق المغلقة. أما بالنسبة لفرع الحوادث فإنه ىتكفل بمعالجة طلبات التعوىض للمؤمن لهم 
وتقىىم تكالىف الحوادث الواجب دفعها بأقصى سـرعة مع الحرص على كشـف أي تزوىر، كما 
تعمـل مصلحة المنازعات على دراسـة الطعون والفصل فىها، وتسـتعىن هذه المصلحة في أداء 

عملها بخبراء مهنىىن في مختلف القطاعات كالنقل بأنواعه، الأخطار التقنىة، ... إلخ(119).

 Marketing Management (Business التجاريـة(  )الوظيفـة  التسـويق  إدارة   /3-1

Function)

ىعرف المفهوم التسـوىقي للتأمىنات حسـب:(Jean Claude Harrari) »فـن تلبىة حاجىات 
الزبائـن، وفي نفس الوقت إرضاء إدارة الشـركة مـن حىث المردودىة، النوعىـة والصورة«(120). 
أمـا تعرىف (Michel Badoc):»حالة فكرىة تتوخى توجىه مختلف الوسـائل وكافة الإمكانىات 
المتاحة لشركة التأمىن لتلبىة وإشباع وإرضاء الزبون«(121). وىعرفه زكي خلىل المساعد: »تحلىل 

(119) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

 - منىـر هنـدي: إدارة الأسـواق والمنشـآت المالىـة، منشـأة المعـارف، الإسـكندرىة، مصـر، 1999، 
ص ص421-405.

- أحمـد صـلاح عطىة: محاسـبة شركات التأمىـن، الدار الجامعىة للطبع والنشـر، الإسـكندرىة، مصر، 
2003، ص ص20-18.

- ثناء محمد طعىمة: مرجع سابق، ص ص6-5.
(120) Jean Claude Harrari: Le Marketing Bancaire, Le Marketing Financier, 3ème Edition, 

Dalloz, Paris, France, 1974, p.20.

(121) Michel Badoc: Marketing Management pour les Sociétés financière, 2ème Tirage, 

Les Éditiond’Organisation, Paris, France, 1998, p.5.
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وتخطىـط وتنفىـذ ورقابة البرامج التي ىتم إعدادهـا لتحقىق تبادل المنتج الـذي له قىمة ومنفعة، 
والتي تشـبع حاجات ورغبات المستفىد )المؤمن له(، وىعتمد بدرجة كبىرة على استخدام طرق 
فعّالة للتسعىر والاتصالات والتوزىع والإعلام لحفز وجذب الأسواق«(122). وأخىرا ىعرفه ناجي 
معلا: »النشـاط الذي ىنطوي على تحدىد أكثر الأسـواق ربحىة في الوقت الحاضر والمسـتقبل، 
وتقىىم الحاجات الحالىة والمستقبلىة للزبائن، فهو ىتعلق بوضع أهداف الشركة وإعداد وتصمىم 
الخطط اللازمة لتحقىق تلك الأهداف. وإدارة الخدمات التأمىنىة بالمنحى الذي ىمكن بواسطته 
تنفىـذ تلك الخطط، كما أنه ىتضمن عملىة التكىىف التي ىتطلبها التغىر البىئي«(123)، حىث تلعب 

المقاربة التسوىقىة دورا مفصلىا في تدعىم الصناعة التأمىنىة(124).

  Actuarial Management (Tariff التعريفـة(  الإكتوارية)حسـاب  الأنشـطة  إدارة   /4-1

Accoun)

ترتكز هذه الأنشـطة على علم الإكتوارىة، وهي تضم مجموعة التقنىات الرىاضىة والأدوات 
الإحصائىـة، خاصة منها حسـابات الاحتمـالات، حىث ىلعب الخبىر الإكتـواري دورا مهما في 
تحدىد قىمة قسط التأمىن وحساب سعر التعرىفة حسب الفئة المستهدفة ونوع التأمىن المقترح، 

وسعر التأمىن هو دالة في تكلفة الإنتاج، لذلك نجد أن القسط التأمىني ىرتبط ارتباطا وثىقا بـ:

•تقدىر احتمالات وقوع الأخطار التي تغطىها شركة التأمىن. 	

•تقدىـر التكالىـف المرتقـب تحملهـا مقارنة بحجـم التعوىضـات والخسـائر، وتحدىد  	
المؤونات وتكوىن الاحتىاطات المتعلقة بذلك.

لذلك ىستوجب على الخبىر الإكتواري ضرورة الحصول على المعلومات ونتائج الدراسات 
التارىخىـة والتكرارات المسـجلة والمتوقعة، المتعلقة سـواء بمعدلات وقـوع الأخطار المؤمن 

(122)  زكي خلىل المسـاعد: تسـوىق الخدمات، دار المناهج للنشـر والتوزىع، عمان، الأردن، 2006، 

ص ص307-306.
(123) ناجي معلا: أصول التسوىق المصرفي، مطابع الصفوة، ط1، عمان، الأردن، 1994، ص18.

(http://www.abahe.co.uk/Research-Papers/Marketing- (124)كتاب تسوىق الخدمة التأمىنىة

(of-Insurance-Services.pdf، تمت المعاىنة بتارىخ 2013-12-21 .
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ضدهـا، أو بالنسـبة للعوائد الناجمة عن اسـتثمار الأقسـاط، حىـث ىعتبر العائد على الاسـتثمار 
الذي تحققه الشـركة من بىن محددات قىمة القسـط الذي ىدفعه مشـتري الوثىقة، وهذا كله ىتم 
دون إهمال أثر المتغىرات التي تؤثر على هذه التقدىرات كلها، كالتضخم والكوارث والأحداث 
الفجائىـة. ومـن ثم~ ىمكن أن نسـتنتج، أن ربحىة ونمـو شركة التأمىن متوقفـة على مدى نجاح 
الخبىـر الإكتـواري في عملـه، وهذا الأمـر ىتطلب خبـراء إكتوارىىن متخصصىـن لهم مؤهلات 
وتكوىـن رىاضي عالِ في مجال الحسـابات والاحتمالات والإحصـاءات التطبىقىة المطبقة في 

الظواهر العشوائىة.

   Investment Management (Finance الماليـة(  )الوظيفـة  الاسـتثمار  إدارة   /5-1

Function)

إن طبىعة ونشاط شركات التأمىن وكذا أشكال الوثائق المتعددة لا نجدها تختلف في جوهرها 
وأساسـىاتها مـن بلد لآخـر، ولكن الاختلاف قـد ىكون في التنـوع والأهمىة النسـبىة لمكونات 
مـوارد ومصادر الأموال المجمعة، كرأسـمال الشـركة والاحتىاطات والمؤونـات التقنىة، وكذا 
سىاسـتها الاستثمارىة في اسـتغلال وتوظىف السـىولة وتنوىع محفظتها وإنماء الثروة من خلال 
تموىـل المشـارىع الإنتاجىة المجدىة ذات العائـدأو معاملات البورصة، بمـا ىحقق وىضمن لها 
عائـد مناسـب في ظل أدنـى درجات الخطـورة، ومنه القدرة علـى مواجهة التزاماتهـا المتعددة 
والوفاء بتعهداتها على أحسـن وأكمل وجه، والتي تزىد من منسـوب الثقة لدى جمهور المؤمن 
لهم، إذ تعد وظىفة إدارة الاسـتثمار أحد الأنشـطة الرئىسىة لشركات التأمىن من منظور التخطىط 
المالـي والرقابـة النقدىة المكلفة بتسـىىر الأصول المنقولـة وغىر المنقولة، والتي تعمل بشـكل 
دؤوب علـى إحـداث التوازنات المالىة في وضعىتهـا، بالتوفىق بىن حركـات التدفقات الداخلة 
والخارجـة، وكذلـك التوافق بىن الحـد الأدنى من النقدىة العاطلة، والحـد الأقصى من الموارد 
المتاحـة للاسـتثمار على اعتبار ضخامة حجم الفوائض المالىـة المتراكمة من جرّاء إقبال حملة 
الوثائـق على التعاقد والاكتتاب، فىتكون في خزىنتهـا الاحتىاطات والمخصصات الفنىة الكافىة 
واللازمة، ولعل تحقىق هذا الهدف الأساسـي ىعتمد على مدى نجاح الشـركة في تحدىد سىاسة 
مثلـى لاسـتثمار هذه الأموال. خاصـة وأن شركات التأمىن لا تمتلك من هـذه الأموال إلا القدر 
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الىسـىر، والمتمثل أساسـا في رأس المال والاحتىاطات غىر الفنىة، غىر أن الغالبىة العظمى لهذه 
الأموال تظل حقا من حقوق حملة الوثائق(125).

مما سـبق، فـإن وظىفة المؤمّن تسـتلزم المعرفة والتحكم في: التقنىـات التكنولوجىة، شبكة 
التوزىـع، القىـود التنظىمىة، المنافسـة والزبائن. إن مهنـة المؤمّن ترتكز علـى المعرفة والكفاءة، 
التحكم في التولىفة )منتج/ زبون( لبناء القىمة المضافة ومواجهة المنافسة، وعلى هذا الأساس 

تقوم شركات التأمىن بتأدىة الوظائف السابقة.

2/ الأهمية الاقتصادية لشركات التأمين

ىـؤدي التأمىن كنشـاط خدماتي ىندرج ضمن إطار السىاسـات الاقتصادىـة لأي بلد دورا في 
منتهـى الأهمىـة، ىتمثل في كونه محركا أساسـىا ومدعما حىوىا لا ىمكن الاسـتغناء عنه في كافة 
أوجـه التنمىـة من زاوىة تكمن فـي التقوىة والحماىة والوقاىة والضمان. وفي هذا الصدد، سـىتم 
دراسـة علاقـة تأثىـر وكىفىة تأثر وارتباط وسـىلة التأمىن بمتغىـرات الاقتصاد الوطنـي، ومن هنا 

ىمكن ذكر وتلخىص أهم أدوار التأمىن الاقتصادىة من خـلال النقاط التالىة(126):

(125)  ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- منىر إبراهىم هندي: إدارة الأسواق والمنشآت المالىة، مرجع سابق، ص ص519-483.

- ثناء محمد طعىمة: مرجع سابق، ص ص6-5.

- أحمد صلاح عطىة: مرجع سابق، ص ص20-18.

- J-M. Rousseau et T. Blayac et N. Oulmane: Introduction à la Théorie de L’assurance, 
Dunod, Paris, France, 2001, p.158.

- Franck le Vallos et Patrice Palsky et Bernard Alain: Gestion Actifpassif en Assurance 
Vie «Outils, Méthodes», Economica, Paris, France, 2003,p.69. 

(126) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

 - رمضـان أبـو السـعود: التأمىنات الشـخصىة والعىنىة، منشـأة المعـارف، الإسـكندرىة، مصر، 1995، 
ص ص17-16.

 - مختـار الهانسـي وإبراهىـم حمـودة: مقدمة فـي مبادئ التأمىـن بىن النظرىـة والتطبىق، مرجع سـابق، 
ص46.                                                                                                                                                         =                 
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2-1/ تكوين الرساميل وتنمية الأوعية الادخارية وتمويل المشروعات الاستثمارية

ىعتبر قطاع التأمىن بشـقىه التجاري والاجتماعي من أهم الوسائل الفعّالة والأدوات الناجعة 
فـي مجال الإسـهام المتمىز الذي ىسـمح بتكوىن كتلـة من رؤوس الأموال التي لا ىسـتهان بها، 
وىعمـل على توفىر المـوارد المالىة المعتبـرة، وتجمىع المدخرات الضخمـة، الموجهة لتموىل 
خطـط وقنوات المشـارىع الاسـتثمارىة المنتجة للثروة وإنعـاش قطاعات الأنشـطة الاقتصادىة 
المولدة للقىمة المضافة، فهو إذًا مصدر حىوي من مصادر توظىف الفوائض المجمعة التي تضخ 

= - ملاخسـو بـلال: أثـر التأمىنات على النمـو الاقتصادي في الجزائـر للفتـرة 1990-2010، أطروحة دكتوراه 
https://www.pnst.( .غىر منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة الحاج لخضر باتنة، الجزائر

 )cerist.dz/pnstar/detail.php?id=57506

http://misbahkamal.blogspot.com/2012_05_01_( مجلة التأمىن العراقي للدكتور مصباح كمال -       
archive.html(، تمت المعاىنة بتارىخ 2012-10-5 .

- The Role of Insurance Services in Economic Development, Ad hoc Expert Meeting on 

Insurance Services, Geneva, 2005. (http://www.unctad.org)

- Youssuf Jawad : The Economic Significance of the Insurance Sector, Journal of 

Economic and Administrative Sciences, N°14, Kuwait University, 1998, pp.107-124. 

(jeas.cbe.uaeu.ac.ae/jeas1998_dec/4.pdf)  

- Guy Simonet: La Comptabilité des Entreprise D’assurance, 5Éme Edition, Paris, France, 

1998, p.19.

- Louberge Henri: Assurances et Activité Économique, Dalloz, Paris, France, 1985, 

p.79.

- François Couilbault et Michel Latrasse et Constant Eliashberg: Op-cit, pp.35-37.         

- Denis Lambert: Economie des Assurances, Armand Colin/Masson, Paris, France, 1996, 

p.350.

- Jean – François de Vulpilliéres: Manuel Internationale de I’assurance, Ecolenationale 

D’assurance de Paris, Economica, Paris, France, 1998, pp.8-9.  
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في انتعاش الاقتصاد الوطني بمؤسسـاته الصناعىة والزراعىة والتجارىة، سـواء كانت عمومىة أو 
خاصـة، بالإضافة إلى الإسـهام فـي تموىل الحكومات لمسـاعدتها في حل مشـاكل الخدمات 
العامـة، والإقبال على إقامة المشـروعات الإنتاجىة الجدىدة، وهـو ما ىنجر عنه دفع عجلة النمو 
الاقتصـادي وتحرىك وتىرتهـا إلى الأمام، لىنجر عن ذلـك بلوغ دالة التنمىـة المرجوة، فالتنمىة 
الحقىقىـة هـي التـي تعتمد على الاسـتثمار الأمثل فـي كل الأوجـه المصحوبة بتشـجىع الوعي 
الادخاري وتنمىة وعائه، حىث ىعد التأمىن من أشكال زىادة حجم الادخار المنظم عالمىا، ومن 

ثمّ ارتفاع منسوب الاستثمار بكافة دول العالم.

وتتجمع لدى شركات التأمىن سـىولة مالىة هائلة مكونة من أقساط واشتراكات المستأمنىن، 
والتجربـة تثبـت أن المخاطر لا تتحقـق دائما، وإذا تم ذلك فهذا مـن الطبىعي لا ىكون في وقت 
واحد، وبعد الوفاء بتعهداتها في تعوىض المتضررىن من الحوادث والخسائر المحتملة التي قد 
تلحـق بهم، تلجأ الهىئات الناشطـة في الصناعة التأمىنىة في الواقع العملي إلى لعب دور مزدوج 
ىتمثل في الاستخدام الفعّال لتلك الاحتىاطات بناء على فكرة دورة الإنتاج العكسىة في التأمىن، 
أي تحصىـل القسـط ىكون قبل تقدىـم الخدمة، فمـن الناحىة العملىة رصىد هـذه المخصصات 
ىتراكـم من سـنة لأخـرى نظرا لاسـتمرارىة وتجدىـد العقود بفرعىـه )الممتلكات والمسـؤولىة 
المدنىة، الأشخاص(، وتأسىسـا على مبدأ الوسـاطة كمهمة رئىسـىة موكلة لها، حىث ىتم صب 
جـزء كبىـر من الأغلفـة المالىة في مىادىـن ومحافظ الاسـتثمار المختلفة بـدل اكتنازها وتجنب 
تجمىدهـا، علـى غرار الأوراق المالىة )الأسـهم، السـندات، شهـادات الاسـتثمار( والعقارات 
والقروض للأفراد والمنشآت والودائع البنكىة ... إلخ، إذ تحتل صناعة التأمىن المراتب الأولى 
بعـد المؤسسـات المالىة والبنـوك التجارىة لمماثلتها في فضـاء التموىل بصـوره المتعددة على 
المسـتوى الدولي، في حىن تتدخل الدولة في تسـىىر احتىاطات هىئات التأمىن بتوجىه جزء من 

أموالها إلى الإقراض العمومي.

2-2/ التشجيع على اتساع عمليات الائتمان وزيادة الثقة التجارية وضمان الاستثمار 

إن التغطىـة التأمىنىـة (Insurance Coverage) تـؤدي دورا بارزا وأساسـىا في مجال اتسـاع 
عملىات الإقراض والاقتراض وتدعىم الثقة التجارىة في أي دولة، الشيء الذي ىفضي إلى تقوىة 



100

منافذ تسويق وثائق التأمين بين النظرية والتطبيق

وتعزىـز الحىاة الاقتصادىة بها، وىتجلى دور التأمىن كوسـىلة ائتمانىة من خلال توفىر الضمانات 
اللازمـة لىحصـل كل طرف على حقـه كاملا، والتي تجعـل الدائن )المقـرض، صاحب المال، 
المورد، البنك( في أمان وطمأنىنة على اسـتىفاء أمواله في حالة الإفلاس مثلا أي ضمان حقوق 
الدفـع. ومـن هذا المنطلق، ىتم تسـهىل منح وتقدىم القروض، ومن جهة أخـرى فالتأمىن ىقوي 
وىدعـم مركز المدىن )المقترض، الزبون، الأفراد والمؤسسـات( تجـاه دائنه كإجراء تأمىن ضد 
الحرىـق علـى العقار المرهون أو البضاعـة، أو التأمىن على الحىاة للمدىـن، لضمان حق الدائن 
فـي اسـترداد دىنه، فمن المعروف أنـه لا ىمكن لصاحب المال أن ىقرض مـالا ما لم ىطمئن إلى 
أن موضوع ضمان هذا المال سـواء كان منقولا أو عقارا ثابتا باق وغىر مهدد بالفناء نتىجة تحقق 
خطـر بمالـه، حىث ىقـوم التأمىن بتوفىر هـذا الضمان في حالـة تحقق الخطر بالنسـبة لموضوع 
الضمـان المشـار إلىـه، فنجد أن البنـوك لا توافق على إقراض المشـارىع أو رجـال الأعمال إلا 
بوجـود تأمىـن على ممتلكاتهـم أو الدائن المرتهـن لا ىوافق على الإقراض برهـن العقار، ما لم 

تتوفر التغطىة التأمىنىة من خطر الحرىق لهذا العقار المرهون.

وبالنسـبة للدولـة فإن التأمىن ىسـاعدها فـي الحصول على مـا تحتاجه من قـروض وأموال 
بإصدارهـا لسـندات بغـرض توظىفهـا في مشـارىع وصفقـات، ففي فرنسـا مثلا فـإن 60 % من 
احتىاجات الدولة للقروض توفرها شركات التأمىن. كما ىلعب التأمىن دورا آخر في تدعىم الثقة 
التجارىة، حىث نجد أن تاجر الجملة لا ىبىع لتاجر التجزئة، إلا إذا تأكد من أن هذا الأخىر قد أمن 
على بضاعته ومخازنه من الخطر كالحرىق والسرقة، وبائع السلع المعمرة بالتقسىط كالسىارات 

مثلا لا ىطمئن إلى ضمان حقه إلا إذا قام المشتري بالتأمىن على السىارة تأمىنا شاملا. 

وأخىـرا فىما ىتصل بضمان الاسـتثمارات، فإن المسـتثمر قبـل اتخاذ قرار الاسـتثمار ىتوقع 
أخطارا معىنة، وبالتالي لابد أن ىحتاط لها، إذ إن هناك أخطارا ىمكن لأي مسىر التنبؤ بها لمجرد 
اسـتقرائه للمستجدات والأحداث، وبذلك ىمكن تجاوزها ولكن هناك أخطار أخرى مهما كان 
التطور العلمي والوسائل الإحصائىة المستعملة فإننا نبقى عاجزىن عن التنبؤ بها، وهذه الأخطار 
التي لا ىمكن التنبؤ بها والتحكم فىها هي موضوع شركات التأمىن، فهذه الأخىرة عندما تشـارك 
المستثمر خسارته، فإنه ىحس بدعم معنوي سىساعده على التخلص من مشكل كبىر كان ىشكل 

له عائقا كبىرا في اتخاذ قرار الاستثمار.
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2-3/ تحسين ميزان المدفوعات والمحافظة على الثروة الوطنية ومصدر للعملة الصعبة 

ىمثـل التأمىـن بندا من بنود مىـزان المدفوعات، وبالتحدىد في مىـزان حركة رؤوس الأموال 
حىث تسجّل فىها عملىات متعددة منها:

•أقساط إعادة التأمىن التي تحولها الشركات الوطنىة، أو تحول إلىها بموجب الاتفاقىات  	
المبرمة مع شركات التأمىن في الخارج.

•تسىىر محفظة الأصول المالىة لشركات التأمىن في الخارج. 	

•العملىات المرتبطة بالاستثمارات المباشرة التي تقوم بها شركات إعادة التأمىن الوطنىة  	
في الخارج، أو شركات إعادة التأمىن الأجنبىة في الداخل.

•تحوىـل احتىاطـي التأمىن الناتج عن فروع الشـركات الأجنبىة في السـوق المحلىة إلى  	
مراكز رئىسـىة في الخارج، أو التحوىل باتجاه الداخل احتىاطي التأمىن الناتج عن فروع 

الشركات الوطنىة في السوق الأجنبىة.

وتتمىـز إعـادة التأمىـن بالصفـة الدولىـة، أي أنه لنجـاح صناعة إعـادة التأمىـن ىتطلب الأمر 
التعاون في هذا المجال بىن دول العالم المختلفة، ومن هذا المنطلق ىمكن أن نقسم دول العالم 

إلى نوعىن:

•الدول المصدرة للخدمة التأمىنىة )المؤمنة(، ىستفىد مىزان مدفوعاتها من الثمن المقابل  	
لها، وفىها نجد أن مجموع ما تحصل علىه سنوىا من أقساط وتعوىضات ىفوق ما تدفعه 
إلى الدول الأخرى، ومن ثمّ نجد أن المحصلات التي تظهر في العملىات التجارىة من 
مىـزان المدفوعات تحت بند التأمىـن، وبزىادة هذا البند، ىعمل على تحقىق الفائض في 

مىزان المدفوعات، أو ىعمل على تقلىل العجز به بما ىساعد على سلامة الاقتصاد.

•الدول المسـتوردة للخدمة التأمىنىـة )المؤمن لها(، فإن مىـزان مدفوعاتها ىتحمل أعباء  	
سـنوىة تدفـع للحماىة التي قدمـت لها من الـدول المصدرة، فالفروق التـي ىتحمل بها 
مىـزان مدفوعاتهـا ىقابلها تغطىة تأمىنىة إذا ما أصاب هـذه الدول كارثة كبرى في إحدى 
السـنوات، فإن اقتصادها سـىتأثر بنسبة بسـىطة من هذه الكارثة، ذلك لأنه سىعود علىها 
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نسـبة كبىرة من الخسائر الناجمة من هذه الكوارث كتعوىضات الدول الخارجىة المعاد 
لدىها التأمىن عن الشيء الموضوع للتأمىن الذي تحققت له الكارثة.

 (Hard وىنتـج عـن عملىـة تصدىـر إعـادة التأمىن ارتفـاع الموجـودات مـن العملة الصعبـة
(Currency لـدى المقبلىـن علىهـا )معىـدي التأمىن فـي الخـارج(، وعلى عكسـها فعملىة دفع 

التعوىضـات إلـى المتضررىن تؤدي إلـى التخفىض من موجـودات العملة الصعبـة للدولة، أما 
عملىة اسـتىراد إعـادة التأمىن فإنها تخفض من موجودات العملة الصعبـة، إلا أنها ترفع منها في 
حالة الحصول على التعوىضات. وعملا بمبدأ المقاصة ىرتبط تأثىر التأمىن في مىزان المدفوعات 
مـن خلال رصىد العملىات التأمىنىة، الذي ىمثل الفرق بىـن الأموال الواردة والأموال الصادرة، 
وقـد ىكـون هذا الرصىد موجبا في حال ما إذا كان التأمىن مصـدرا لجلب العملة الصعبة، أما إذا 
كان الرصىد سالبا فالتأمىن ىؤدي إلى عجز أو إلى تخفىض الفائض، وبصفة عامة ىتناسب حجم 

التدفق الطبىعي للأموال إلى الخارج تناسبا عكسىا مع درجة نمو صناعة التأمىن المحلىة.

2-4/ الحد من الضغوطات التضخمية

ىعد التأمىن أحد الوسائل الناجعة للتحكم في تدهور القوة الشرائىة، والضغط على الموجات 
التضخمىة، والقدرة على التخفىض من حدّة الارتفاع المستمر في المستوى العام للأسعار، وفق 

صورتىن:

•امتصاص الكتلة النقدىة الفائضة المتداولة في السـوق، بزىادة الإقبال على طلب وثائق  	
التأمىن، بدل إنفاقها على اقتناء السلع الاستهلاكىة.

•توفىـر حصىلة معتبرة من الموارد المالىة لىعاد اسـتثمارها في مشـارىع مجدىة، ومن ثمّ  	
إحداث التنمىة المطلوبة، مما ىنجر عنه زىادة في حجم السلع والخدمات المعروضة.

2-5- الإسهام في تكوين الدخل الوطني من خلال تحقيق القيمة المضافة

تقاس القىمة المضافة بالفرق ما بىن رقم أعمال قطاع التأمىن، أي مجموع الأقساط الصادرة 
خـلال سـنة معىنة ومجمـوع المبالغ المدفوعـة إلى الغىر، وتحسـب القىمة المضافـة في مجال 

التأمىن كالتالي:
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القيمة المضافة= رقم الأعمال الإجمالي – )تسوية المتضررين، الزيادة في الاحتياطات التقنية، 
مشتريات السلع والخدمات الوسيطة(

رقم الأعمال الإجمالي= الأقساط المحصل عليها خلال الدورة )عادة ما تكون سنة( + 
المنتوجات المالية

وتوجد عوامل أخرى ىمكن أخذها بعىن الاعتبار لتقىىم مسـاهمة التأمىن في الدّخل الوطني 
وهي:

: وتتمثل في المساهمة  • 	(Contribution Quantitative) المساهمة الكمىة القابلة للوزن
بحقـن مباشر للمـوارد في الاقتصاد الوطني من خلال  الأقسـاط التأمىنىة، وبفضل دفع 
مبالـغ تأمىـن المؤمن لهم أو المسـتفىدىن مـن عقود التأمىـن، وتوفىـر رؤوس الأموال 
لاستثمارها في مشارىع مختلفة، ومن خلال تموىن مؤسسات خاصة أو حكومىة بالسلع 
والخدمات )بما فىها رسوم حقوق الاعتماد، العمولات المدفوعة، توزىع الأرباح على 

المساهمىن، نفقات المحاسبة، ... إلخ(.

: وتتمثل في تشجىع  • 	(Contribution Qualitative) المساهمة الكىفىة غىر القابلة للوزن
مكتتبـي التأمىـن على الادخار والاسـتثمار، وتسـهىل منـح الائتمان الذي ىـؤدي دورا 

أساسىا في التنمىة.

2-6/ الأثر البالغ في زيادة الإنتاجية والرفع من المردودية الاقتصادية

ىتضـح ذلـك من خلال ما ىتمىز به النشـاط التأمىني من قـدرة على توفىر التغطىـات التأمىنىة 
الملائمة لمعظم الأخطار الكثىرة، وذلك من خلال دراسته للمخاطر التي قد تتعرض لها بهدف 
الحـد من الخسـائر عن طرىق تلافي أسـبابها والعمل على تجنب وقوعهـا، الأمر الذي من شأنه 
تشجىع وتحفىز الوحدات الاقتصادىة أكثر على الاستثمار والعمل، فالتأمىن ىسهم في المحافظة 
علـى عناصـر الإنتـاج المختلفـة )الىـد العاملـة، الآلات والمعـدات، رأس المال، المسـىرىن( 

والحفاظ على: 
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•القـدرات الإنتاجىـة، مـن خلال الدخول فـي مجالات إنتاجىـة جدىدة أو بالتوسـع في  	
مجـالات الإنتـاج الحالىة دون تردد، وهذا ىسـاعد فـي الوصول إلى مزاىـا اقتصادىات 

الحجم.

•القدرات التسىىرىة، من خلال انصراف وتفرغ المشرفىن لرسم السىاسات الإنتاجىة، في  	
جو ىسوده الهدوء والأمان والقدرة على التنبؤ.

•القدرات البشـرىة، من خلال حماىة العمال وأسـرهم، ومن ثمّ العمل في مناخ تنظىمي  	
مستقر ومطمئن، بما ىعمل على تنمىة ورفع الكفاءة الإنتاجىة لدى هؤلاء العاملىن.

•القدرات المالىة، من خلال توفىر ضمانات لرأس المال وانتظام الأصول في أداء دورها  	
الحىوي، وذلك عن طرىق الوظىفة التعوىضىة التي ىقوم بها التأمىن.

وبهـذا ىمكـن القـول بـأن للتأمىـن دورا هامـا فـي التقلىل مـن مخـاوف وشكـوك الأعوان 
الاقتصادىىـن، مـن خـلال قبولهـم تحمـل الأخطـار المعرضىـن لهـا، وتعوىضهـم عنـد وقوع 

الخسارة.

2-7/ الإسهام في اتساع نطاق التوظيف والعمالة

ىعمـل التأمىن بقطاعاتـه المختلفة على امتصـاص جزء كبىر من البطالة فـي المجتمع، ذلك 
أن التوسـع في التأمىـن بالقطاع التجاري ىقتضـي توافر حد أدنى من العمالـة بأنواعها المختلفة 
فنىة وإدارىة ومهنىة في فروعه المختلفة، من إدارىىن ومحاسـبىن وفنىىن ومهندسـىن وعمال في 
المراكز الرئىسـىة للشـركات وفروعها ووكالاتها المختلفة. ففي فرنسـا ىشـغل قطاع التأمىن في 
مختلف فروعه حوالي 240000 موظف سـنة 2006، وهو ما ىمثل نسـبة 1 % من القوى العاملة 
النشـطة، بالإضافة إلى توفىره ما بىن 10000 إلى 14000 وظىفة جدىدة سـنوىا. أما بالنسبة لقطاع 
التأمىن الاجتماعي، فنظرا لأن الاتجاه الحدىث هو تطبىق فروع هذا النوع على قطاعات الشعب 
المختلفة بصورة تدرىجىة، فإن ذلك سىساعد في توظىف جزء كبىر من العمالة المختلفة بصورة 
مباشـرة فـي الهىئـات القائمة على تنفىذ هـذه الفروع، وبصـورة غىر مباشرة في إدارات وأقسـام 
التأمىـن بالجهـاز الإداري للدولـة والهىئـات العامة وشركات قطـاع الأعمال العـام والخاص، 

وبذلك تساعد قطاعات التأمىن المختلفة في محاربة البطالة.
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2-8/ العمل على تحقيق التوازن التلقائي بين العرض والطلب في الحياة الاقتصادية

ففي أثناء فترات الرخاء والرواج الاقتصادي ىمكن للدولة التوسع في نطاق التغطىة التأمىنىة 
بالنسبة للتأمىنات الاجتماعىة الإلزامىة من حىث شمولها لفئات جدىدة، حىث ىساعد ذلك على 
زىـادة المدخـرات الإجبارىة بما ىحد من الموجة التضخمىة خاصة فـي الدول النامىة، فالإجراء 
السـابق ىسـاعد على التقلىل من الطلب المتزاىد على السـلع الاسـتهلاكىة، لأنه ىقلل من حجم 
الدخـل الممكن التصـرف فىه عن طرىق اقتطـاع قىمة الاشتراك لمثل هـذه التأمىنات من دخول 
الأفراد الذىن شملتهم التغطىة التأمىنىة. أما في فترات الكساد، فالتأمىنات الاجتماعىة تعمل على 
زىـادة قىمـة التعوىضات التي تسـتحق للمؤمن لهم في حالات التعطل والمـرض والإصابة لهم 
ولمسـتحقاتهم مـن أرامل وىتامـى في حالة الوفاة، بما ىسـاعد على زىادة مسـتوى إنفاقهم على 
السلع والخدمات، والإجراءات السابقة ستساعد على زىادة الطلب الفعّال على مثل هذه السلع 
والخدمات لما ىسـاعد في الحد من الكسـاد. وتتضح هذه الظاهرة بصورة محسوسـة في الدول 

الرأسمالىة التي تتعرض لهزات اقتصادىة عنىفة نتىجة للدورات الاقتصادىة من رواج وكساد.

كما لا ىفوتنا أن ننوه بالدور الذي ىلعبه التأمىن في:  

•تنمىـة ومضاعفة المبادلات والمعاملات التجارىة الدولىة، نظرا لما ىقدمه من ضمانات  	
للمصدرىن والمستوردىن على حد سواء.

•التقرىـب بىـن الدول باتفاقىـات متعلقة بتوحىد وثىقـة التأمىن الخاصة بأنـواع معىنة من  	
الأخطار.

•وقـوف شركات التأمىن إلى جانـب الحكومات في فترات الأزمات المالىة عبر الأموال  	
المجمعة لدىها.

•استقرار المىزانىة العامة للدولة، من خلال استجرار مواردها من ناتج العملىات والقىمة  	
المضافة.

•خفـض وتدنىـة تكالىف الإنتـاج الباهظة، وذلك عـن طرىق تغطىة الأخطار المسـتقبلىة  	
المتعددة التي تؤثر في تكلفة الإنتاج من منظور الحماىة والضمان.
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3/ الأهمية الاجتماعية لشركات التأمين

ىكـرس نظام التأمىن بروافده وصنادىقه )الاجتماعي، التجـاري، التبادلي، ... إلخ( في حىاة 
الأشخاص المعنوىىن والطبىعىىن حزمة من المزاىا ذات الطابع الاجتماعي والبعد النفساني، التي 

غىرت العلاقة بىن الشخص والخطر، بحىث ىمكن إبرازها في النقاط الأساسىة التالىة(127): 

•آلىة فعّالة تسـمح للأفراد بتحقىق الشـعور بالأمان على أنفسهم وممتلكاتهم وثرواتهم،  	
والإحسـاس بنـوع من الطمأنىنة وبعث الارتىاح على المسـتقبل الشـخصي والأسـري 
والمهني، وإزالة الخوف والتحرر من قىوده، وتخفىف درجات القلق من بال المؤمن له 
من وطأة أخطار الصدفة والمفاجأة، الأمر الذي ىجعله ىمارس نشاطاته، وهو ما ىجلب 
لـه التحلي بمعنوىات مرتفعة تحذوها روح المبادرة والإبداع في الحاضر والمسـتقبل، 

حىث ىتحمل المؤمن له التضحىات المالىة في الحاضر لسد الحاجة في المستقبل.

•عامـلٌ مجـدٍ تعتمد علىـه الدولة في محاربـة الفقر، خصوصا لدى الطبقـات المحرومة  	
والفئات محدودة الدخل التي ىسـتحىل علىهـا مواجهة التكالىف الناتجة عن المصائب 
والنكبـات التـي تمـس مصدر كسـبهم ومـورد رزقهـم، حىث إنـه ىجنب الفـرد العوز 
والحاجـة، بمـا ىضمنه له من تعوىض مادي أي ىضمن الحد الأدنى لمسـتوى المعىشـة 
له ولأسـرته عن طرىق تعوىضه عن الخسـائر، مما جعل بعض الدول تعمل على تنظىمه 

وتشجىعه بإعفاء أقساط التأمىن من الضرائب أو تخفىض معدلات الضرائب علىها.

(127)  ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- محمـد عثمـان شبىر: المعامـلات المالىة المعاصرةفـي الفقه الإسـلامي، دار النفائـس، ط3، عمان، 
الأردن، 1999 ، ص ص102-101.

- محمد جودت ناصر: مرجع سابق، ص17.

- François Ewald et Jean-Herné Lorenz: Encyclopédie de L’assurance, Economica, Paris, 

France, 1998, p.8.

- Ecole National de L’assurance: Op-cit, p.11.

- Dennis-Lambert: Op-cit, p.369.
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•أداة ناجعة تسـهم في إرساء مقومات الاسـتقرار المالي وتحسىن التماسك الاجتماعي  	
لشـرائح عرىضـة مـن المجتمع، مـن خلال غـرس ثقافة التعـاون والتكافـل والتضامن 
بالمـوازاة مع ترسـىخ فكرة المسـؤولىة والوقاىة والحذر والاحتىاط المسـتقبلي، حىث 
تعتبـر الحماىة التي تؤدىها هىئـات التأمىن هي جوهر العملىة التأمىنىة، بتحملها مختلف 
أشكـال الأخطـار )إصابات العمل، الشـىخوخة، الكـوارث الطبىعىة، الغرق، السـرقة، 
الوفـاة، الإفـلاس، المخاطر التـي تنجم عـن النشـاطات الصناعىة والتجارىـة، أخطار 

التسىىر، ...إلخ(.

•وسىلة أثبتت التجارب جدارتها في إطار تحصىن المجتمع من تفشي مظاهر الانحراف  	
والتصدي لآفات الإجرام الخطىرة، على غرار الاغتصاب، الإدمان، القتل، ... إلخ. والتي 
تبذل السـلطات جهودا مضنىـة للقضاء علىها ومكافحتها، فبفضـل تأمىنات الأشخاص 
ترسخت لدىهم سلوكىات حسنة عن طرىق إذكاء شعورهم بروح المسؤولىة، إضافة إلى 
اتساع نطاق المسؤولىة المدنىة التي أصبحت الآن تشمل العدىد من المجالات، إذ تعدت 

الفائدة التأمىنىة المؤمن له لىنتفع بها الغىر كما هو الحال بالنسبة لحوادث المرور.

، وتأدىة خدمات من شأنها  • 	(L’assistance) اهتمام شركات التأمىن بالتوعىة والمساعدة
تسـهىل حىاة المؤمـن لهم، من خلال اسـتثمار أمـوال الاشتراكات فـي مراكز مكافحة 
 الحرائـق، وسـن القوانىـن المنظمة للمـرور لتقلىـل حوادث النقـل، إضافة إلى إنشـاء 

مراكز للعلاج.

•إن ما ىتمىز به التأمىن أن المسـتأمن لا ىسـتحق التعوىض في بعض فروع التأمىن إذا كان  	
هنـاك إرادة للمسـتأمن فـي تحقق الخطـر المؤمن منه، كمـا أنه في بعض أنـواع التأمىن 
لا ىسـتحق المؤمـن له تعوىضا إلا إذا زادت الخسـارة عن حد معىـن، ووجود مثل هذه 
الاشتراطات والتحفظات بالتأمىن تنمي لدى الفرد الشـعور بالمسـؤولىة لتجنب تحقق 

الخطر المؤمن منه بقدر الإمكان.

•تقـوم هىئات التأمىن بإعداد الدراسـات الاستكشـافىة لمعرفة مسـببات تحقق الأخطار  	
والعوامل المسـاعدة على زىادة حدتها، وذلك تمهىدا للعمل على تقلىل تكرار حدوث 
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هـذه الأخطار ومـدى انتشـارها، وإن مثل هذه الجهـود لا ىعود بالفائـدة علىها أو على 
المؤمن علىهم فحسب، بل ىعود بالفائدة على المجتمع ككل.

ثالثا: التقسيمات الأساسية لشركات التأمين

تعـد لا محدودىة الأخطار وتعددها وكثرتها واسـتمرارها، وتهدىدها للأفراد والمؤسسـات 
بشـكل ىصعب حصره، إضافة إلى تنوع وتجدد الحاجات الإنسانىة وزىادة المتطلبات العصرىة، 
الناجمـة عن تطور الحىاة الاقتصادىة والاجتماعىـة والتقدم التكنولوجي الذي ىعرفه العالم، كل 
ذلـك أدى إلى اتسـاع كبىر لمجالات التأمىـن ونتج عنه ظهور أنواع جدىدة وتقسـىمات مختلفة 
للتأمىن من عدة أوجه، إذ تعرف خدمات التأمىن بأنها فضاء شاسع للغاىة بحىث إن نطاق تطبىقها 
عملىا غىر محدود ىتمثل في متابعة تطور المخاطر وإنشاء الأداة التأمىنىة كلما ظهر خطر جدىد، 
تبعا لتعدد وظائفها وأنشـطتها الاجتماعىة والاقتصادىة مع اختلاف أهدافها. لهذا تجدر الإشارة 
هنـا، إلـى تباىن وجهات نظـر الفقهـاء والمختصىن وكتّـاب التأمىن فـي تجزئة وتفرىـع الفئات 
الأساسـىة الخاصـة بالتأمىـن، حىث وردت عدة طرق وتصنىفات اسـتندت تبعـا لزواىا ونواحي 
مختلفـة واعتمدت معاىىر وأسـس عدىدة، وهي إذ تختلف فىكـون ذلك من وجهة نظر معىنة أي 
على أساس معىن، وبالرغم من هذه التقسىمات المختلفة إلا أنه على العموم ىبقى التأمىن موحد 
في الأهمىة بالنسـبة لحىاتنا مهما تنوعت أشكاله. وفي هذا الصدد، ىمكن تقسـىم التأمىنات من 
وجهتـي نظر مختلفتىن، الأولـى تعتمد على معىارىن شكلي وموضوعـي، والثانىة تعتمد كذلك 

على معىارىن نظري وعملي.

1/ التقسيم الشكلي والموضوعي

ىمكن تقسىمها وفق التالي: 

1-1/ التقسيم الشكلي للتأمين 

أي ىتـم تصنىف التأمىنات بحسـب معىار الهىئـة القائمة بتولي ومزاولة الأنشـطة والعملىات 
التأمىنىـة، علـى اعتبار أنه ىسـتحىل على الأشخـاص الطبىعىىن القىـام بها، حىـث تقتضي توافر 
عـدة شـروط على غرار رؤوس أموال ضخمـة لدى المؤمنىن، ضمانات تبعـث الثقة والطمأنىنة 



109

الفصل الثاني: البعد المفاهيمي لشركات وثائق التأمين

للراغبىـن فـي التأمىن، الاسـتعانة بالأسـس الفنىـة والعلمىة التي ىنبغـي أن ىقوم  علىهـا التأمىن، 
وبالتالي ىنقسـم هذا التأمىن إلى تأمىن تعاوني وتأمىن بأقساط محددة )تجاري(، وسنقوم بشرح 

ذلك بالتفصىل.

1-2/ التقسيم الموضوعي للتأمين 

أي ىتـم تصنىـف التأمىنات بحسـب معىـار طبىعة ونـوع المخاطر المؤمن منها، أي بحسـب 
موضـوع التأمىن ذاته، وهو أول تقسـىم ىجب إجراؤه للتمىىز بىـن التأمىن البري الذي تنتهي إلىه 
معظـم أنـواع التأمىـن، وبإىجاز فإن تقسـىم التأمىن مـن الزاوىة الموضوعىـة تتضمن المجالات 

الكبرى للتأمىن(128):

*/ التأمين البحري 

هو أقدم أنواع التأمىنات ظهورا، ىرمي إلى توفىر التغطىات والضمانات ضد الأخطار البحرىة 
الناشئة خلال رحلة بحرىة سـواء بالسـفىنة ذاتها )Assurance Maritime sur Corps( كالغرق 
 )Assurance Maritime sur Faculties( أو الحرىـق أو التصادم أو التلف أو لحقـت بالحمولة
كالغـرق أو التلف، وىضاف إلىهـا التأمىن النهري، والتأمىن البحري هو تأمىن من الأضرار فقط، 
فلا ىشـمل التأمىـن على الأشخـاص المعرضىن لمخاطـر البحر، لأن التأمىـن على الأشخاص 

عموما ىدخل في التأمىن البري.

 

(128) للمزىد من التفصىل ىنظر إلى: 

- محمد عبد الظاهر: عقد التأمىن »مشروعىته، آثاره، إنهاؤه«، دار النهضة العربىة، القاهرة، مصر، 1995، 
ص25.

- عبد الرزاق السنهوري: الوسىط في شرح القانون المدني «عقد التأمىن والمقامرة والرهان»، ج7، منشأة 
)http://www.saaid.net/book/18/9969.rar(  .1462المعارف، الإسكندرىة، مصر، 2004 ، ص

- محمـد كامـل دروىش: إدارة الأخطار وإسـتراتىجىات التأمىـن المتطورة في ظل اتفاقىـة الجات، دار 
الخلود للنشر والتوزىع، دون ذكر بلد النشر، 1996، ص130.

- إبراهىم عبد ربه: مرجع سابق، ص ص59-54.
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*/ التأمين الجوي 

هو أحدث عهدا من التأمىن البحري والتأمىن البري، وقد ظهر بظهور الطائرات، وىهدف إلى 
تغطىة الخسائر التي تتعرض لها أو تحدثها المركبات الهوائىة أو حمولتها من ركاب وبضائع أثناء 
رحلاتها أو عند توقفها في المطار، وجمىع الأخطار الأخرى التي تتعلق بعملىات النقل الجوي، 

سواء كانت الخسائر بسبب: النقل، التلف، السرقة، أو الشحن والتفرىغ، الفقدان، ... إلخ.

*/ التأمين البري 

هـو التأمىـن الذي ىهدف إلى تغطىة الأخطار التي لا تدخل فـي نطاق أي تأمىن آخر )التأمىن 
البحري والتأمىن الجوي(، والتأمىن البري ىمكن تقسىمه بحسب الهدف منه إلى تأمىن اجتماعي 
وتأمىـن خـاص، والتأمىـن البـري الخاص ىنقسـم بدوره إلـى تأمىن مـن الأضـرار وتأمىن على 

الأشخاص.

2/ التقسيم النظري والعملي للتأمين

ىمكن تقسىمها وفق التالي:

2-1/ معيار تقسيم التأمين من الناحية النظرية 

ىهـدف هذا التقسـىم إلى البحث في التأمىن مـن الناحىتىن القانونىة والفنىـة، وهناك أكثر من 
معىار ىتخذ لإجراء مثل هذا التقسىم أهمها:

*/ معيار إمكانية تحديد الخسائر المحتملة التحقق وتقدير التعويض اللازم

تبعا لهذه الطرىقة المسـتندة في الأسـاس على إمكانىة تحدىد الخسـائر من عدمها، وبالتالي 
التعوىض اللازم، وطبقا لذلك ىمكن تقسىم التأمىن إلى نوعىن رئىسىن(129): 

(129) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- عبـد العزىـز فهمي هىكل: مبادئ في التأمىـن، الدار الجامعىة للطباعة والنشـر، بىروت، لبنان، 1987، 
ص56.

- مختار الهانسي وإبراهىم حمودة: مبادئ التأمىن التجاري والاجتماعي، مرجع سابق، ص69.

- إبراهىم عبد ربه: مرجع سابق، ص ص57-56.
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**/ التأمينات النقدية

تشـمل كافة أنـواع التأمىن التي ىصعب فىها تقدىر الخسـارة المادىة الناتجـة عنها عند تحقق 
مسببات الأخطار المؤمن منها، وذلك لوجود جانب معنوي نتىجة تحقق الخطر، فنظرا لصعوبة 
القىـاس المشـار إلىه سـابقا للأخطار المعنوىـة ىتفق مقدما علـى مبلغ التعوىض المسـتحق عند 
تحقـق هذا الخطـر فعلا، وىتمثل ذلك في مبلغ التأمىن، وتعد تأمىنـات الحىاة من أبرز التأمىنات 
التي ىنطبق علىها الاعتبار السـابق، لذلك أطلـق على تأمىنات الحىاة بالتأمىنات النقدىة، أي التي 
تقـدر فىهـا قىمة الخسـارة مقومة بالنقد مقدمـا، والتي ىجب تحملها بالكامـل عند تحقق الخطر 
المؤمن منه، حىث إنه من الصعب تحدىد مقابل الوفاة فهذه مسألة نسبىة وشخصىة بحتة، لذلك 
ىتفق على دفع مبلغ معىن عند تحقق الوفاة وهو مبلغ التأمىن، مقابل أن ىدفع المؤمن له الأقساط 

المحددة، وهنا نجد أن التعوىض لا ىرتبط أساسا بالخسارة المحققة ولا بحجمها.

**/ تأمينات الخسائر

تشـمل كافـة أنـواع التأمىن التي ىسـهل فىها تقدىر الخسـارة المادىة الناتجة عنهـا عند تحقق 
مسـببات الأخطـار المؤمـن منها، فهي تخضـع لمتغىرات قابلـة للقىاس الكمـي، وبذلك ىمكن 
تحدىـد مبلـغ التأمىـن اللازم باسـتخدام الطـرق الرىاضىـة المتاحـة أو المتطـورة، وىنطبق ذلك 
علـى تأمىنـات الممتلكات بأنواعها المختلفة )الحرىق والحوادث والسـطو والسـرقة ... إلخ(، 
فالتعوىض هنا ىتناسـب مع الخسـارة الفعلىة وبحد أقصى مبلغ التأمىن المحدد في وثىقة التأمىن 
أو قىمة الشـيء موضوع التأمىن أىهما أقل، وىشـترط ألا ىزىد مبلغ التعوىض عن قىمة الخسـائر 
الفعلىـة المحققـة نتىجـة وقوع الخطر المؤمـن منه، كما ىجـب دائما الربط بىن مقدار الخسـارة 

الفعلىة والتعوىض المطلوب.

*/ معيار عنصري التعاقد المبرم بين المؤمن والمؤمن له 

بالاعتمـاد على وجهة نظـر عقد التأمىن، الـذي ىنطلق من معىار درجة الالتـزام والإرادة في 
التعاقد، نجد أنه طبقا لهذه الطبىعة تقسم التأمىنات إلى صنفىن(130).

(130) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- السىد المقصود دبىان وآخرون: المحاسبة في البنوك وشركات التأمىن، دار المعرفة الجامعىة، الإسكندرىة، 
مصر، 1999، ص217.                                                                                                                               =
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(Assurances Non Obligatoires) )التأمين الاختياري )الإرادي /**

ىشمل كل أنواع التأمىنات التي ىتعاقد علىها طالب التأمىن سواء كان فرد أو مؤسسة بمحض 
الإرادة وبمطلق الحرىة والتصرف دون أي نوع من الإجبار، وذلك للحاجة الماسـة والمصلحة 
الملحـة لمثل هذه التغطىة التأمىنىة، أي أنه لابد أن تتوافر هنا حرىة الاختىار كأسـاس في التعاقد 
المبـرم بىـن أطراف العقـد، أي أن كلا الطرفىـن لهما الحق في قبـول أو رفض العملىـة التأمىنىة 
موضع البحث، ومن ثمّ نجد أن الرغبة هي العامل الأساسي والدافع القوي للإقدام على العملىة 
التأمىنىة، وقد تستعمل شركات التأمىن أسالىب معىنة للدعاىة والإعلان عن مزاىا التأمىن للتعاقد 
مـع من ىرغب في ذلك، وىشـمل هذا النوع مـن التأمىنات كافة الفروع التأمىنىـة التي ىتوافر فىها 
الأسـاس السـابق مثل: تأمىن الحوادث الشـخصىة والتأمىن على الحىاة والتأمىـن ضد الحرائق 
والسـرقة والسطو والتأمىن البحري وتأمىن السـىارات غىر الإجباري وتأمىن المسؤولىة المدنىة 
غىـر الإجبارىـة، ولقد سـبق الكلام عن مثل هذه الأنـواع، وىطلق على مثل هـذا النوع التأمىنات 

التجارىة أو الخاصة.
(Assurances Obligatoires) )التأمين الإجباري )الإلزامي /**

ىشمل كل أنواع التأمىنات التي تلتزم الدولة بتقنىنها وتوفىرها للأفراد أو المؤسسات أو تلزمهم 
بالتعاقد علىها، وذلك بهدف اجتماعي أو بدافع المصلحة العامة في حماىة الطبقات الضعىفة ذات 
الدخـل المحدود والقضاء على الطبقىة في المجتمع ولإجراء عدالة في توزىع الدخول والثروة، 
أي أن عنصـر الإجبار أو الإلزام من قبل الدولة هو أسـاس التعاقـد في مثل هذه التأمىنات، حىث 
لا ىتوفـر هنا عنصر الاختىار، وىضم هذا النوع كافـة فروع التأمىنات الاجتماعىة المتعلقة بالعجز 
)كلي أو جزئي(، الوفاة، الشىخوخة، البطالة، المرض، إصابات العمل )التأمىن الصحي(، وبعض 

فروع التأمىنات الخاصة الإجبارىة كالتأمىن الإجباري للسىارات على سبىل المثال.

*/ معيار الخطر موضوع التأمين

من التقسىمات شائعة الاستعمال وأكثرها انتشارا في تصنىف التأمىن البري الخاص أو التأمىن 
التجاري، هو معىار الخطر المؤمن منه، إذ ىعتمد على الأسـاس التقني في التسىىر، أي من حىث 

= - مختار الهانسي وإبراهىم حمودة: مبادئ الخطر والتأمىن، مرجع سابق، ص67.
    - إبراهىم عبد ربه: مرجع سابق، ص55.
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أنـواع وطبىعـة وحجم المخاطر ومـا ىقابلها من تغطىـات تأمىنىة، والذي بموجبه ىقسـم التأمىن 
 (Assurance de Répartition) بحسـب المحل، سـواء مال أو شخص إلى تأمىنـات تعوىضىـة
وتأمىنات عن طرىق الرسملة أو تأمىنات ادخارىة (Assurance de Capitalisation)، وبناء على 

ذلك ىمكن تقسىم موضوع التأمىن إلى تأمىن الأضرار وتأمىن الأشخاص.

(Assurance de Domages) التأمين من الأضرار /**

ىسـعى التأمىن مـن الأضرار إلى تعوىض المسـتأمن علـى الضرر الذي أصـاب ذمته المالىة 
نتىجـة تحقـق خطر معىن، فهو ىهدف إلى إصلاح الخسـائر المادىة التي قد تلحق مال المؤّمن له 
مباشـرة، ومن ثمّ ىكون الغرض منه هو توفىر التغطىـة والحماىة ضد نتائج الحوادث والكوارث 
المحتملة الوقوع. فالتأمىن من الأضرار محله مال فهو ىخضع بكافة أنواعه إلى المبدأ التعوىضي 
(Le Principe Indemnitaire)، لذلك نجده ذو صلة وثىقة بالضرر من حىث المبدأ، ومن حىث 

المدى. والتأمىن من الأضرار ىنقسـم إلى قسمىن رئىسىن ىختلفان من حىث سىر عملىة التأمىن، 
فتأمىنـات الأشىـاء ترمـي إلـى تعوىـض المالك عن الضـرر الذي لحـق ممتلكاتـه، بىنما تهدف 
تأمىنات المسـؤولىة المدنىة إلى حماىة المؤمن له من تعوىض المتضررىن من حادث تسـبب في 
وقوعـه، وىحـل محل المؤمن في تعوىض المتضرر مقابل أقسـاط ىدفعهـا المؤمن له، لذا ىطلق 

على تأمىنات الممتلكات تأمىنات مباشرة، أما تأمىنات المسؤولىة تسمى تأمىنات غىر مباشرة.

(Assurance des Choses) تأمين الممتلكات والأشياء /***

تلك التغطىـات والضمانات الممنوحـة للأشخاص المؤمن لهم )الطبىعىىـن والاعتبارىىن( 
الذىـن تتعرض ممتلكاتهم وتصىب أصولهم )العقـارات والمنقولات( موضوع التأمىن لأضرار 
مادىـة وأخطـار مختلفة، ىنجم عنها خسـائر متعـددة تلحق ذمتهـم المالىة، من خـلال حماىتهم 
وتعوىضهم، وهو بهذه الصورة لىس فىه سـوى طرفىن هما المؤمن )شركة التأمىن(، والمؤمن له 
وهو المسـتفىد، ومحل التأمىن ىكون شىئا محددا في العقد. وبذلك ىندرج ضمن هذه المنظومة 
الفرعىة من التأمىن ما ىلي: تأمىنات المباني والسكن، تأمىن المجوهرات الثمىنة، تأمىن المخازن 
والمتاجر، تأمىن السـىارات، التأمىن ضد السـرقة والسـطو، التأمىن ضد انـدلاع الحرىق، تأمىن 
المحاصىـل الزراعىـة ضد التقلبات الجوىة والتغىرات المناخىة، تأمىنـات النقل بأنواعه، التأمىن 
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البحري، تأمىن الطىران، التأمىن ضد الكوارث الطبىعىة )الزلازل والبراكىن والفىضانات(، تأمىن 
الأخطـار الهندسـىة، التأمىن مـن تلف المزروعـات، التأمىن من هلاك ونفـوق الماشىة، التأمىن 
ضد كسـر الزجاج، تأمىن القرض، التأمىن ضد أضرار المىاه، التأمىن من البرد بالنسـبة للفلاحة، 
التأمىن ضد الحروب والثورات، تأمىن الكفالة، تأمىن خسـائر الاسـتغلال. والغالب في التأمىن 
علـى الممتلكات والأشىاء أن ىكون الشـيء محـل التأمىن معىنا ومحددا بوضـوح عند التعاقد، 
كالتأمىـن على منـزل معىن من الحرىق مع ذكر مكان هذا المنـزل وأوصافه في وثىقة التأمىن، أو 
تأمىن السىارة ضد السرقة، أو تأمىن السفىنة ضد الغرق، ولكن قد ىكون الشيء محل التأمىن غىر 
معىن وقت العقد ولكن قابلا للتعىىن، على الأكثر وقت وقوع الكارثة، كالتأمىن على أىة بضاعة 
قـد توجـد في مخـزن معىن، أو التأمىن علـى أي أثاث أو معدات موجود في منـزل معىن، بل إن 
التأمىن ىنصب على مبلغ من النقود، كالتأمىن من السرقة لأمىن خزىنة من نقود، والتأمىن على ما 

قد ىخسره التاجر من أرباح عقب احتراق متجره.

(Assurance sur la Responsabilité Civil) التأمين على المسؤولية المدنية /***

ىقصد بها حزمة التغطىات التأمىنىة ضد الأخطار التي تنجم عن مسـؤولىة الشـخص المؤمن 
لـه اتجـاه الغىر، بحىث ىكون متسـببا في إلحاق الضـرر بهذا الغىر نتىجة للتصرفـات الخاطئة أو 
الإهمـال، وغالبـا ما ىكون مصـدر الضرر المسـؤولىة التقصىرىـة للمؤمن له. ىشـكل هذا النوع 
من التأمىنات وسـىلة فعّالة للغىر لحماىة حقه من تماطل وإعسـار المسـؤول عن الضرر،سـواء 
كـان الضرر المترتب على الخطر موضوع التأمىن قد أصاب الغىر في ماله وممتلكاته أو جسـده 
وحىاته، وىسـعى المؤمن طبقا للعقد المتفق علىه في هذه الحالة إلى تحقىق الحماىة الاجتماعىة 
ومنـح الضمـان بفضل تحمل تكالىف التعوىض عن الخسـائر المادىة التـي ىتعرض لها المؤمن 
له المثقل بدىن المسـؤولىة من جرّاء المتابعة القانونىـة نتىجة رجوع الغىر علىه، فالخطر المؤمن 
منه في التأمىن من المسـؤولىة، لىس هو الضرر الذي ىصىب المتضرر، فالمؤمـــــن لا ىعوض 
الضـرر الذي ىصىـب المتضرر، ولكنه ىعوض الأضرار المالىة التـي تلحق المؤمن له، فالغرض 
الأساسي لهذا القسم من التأمىنات هو المحافظة على مستوى الثروة أو المركز المالي )الذمة(، 
لذلـك ىطلق علـى تأمىنات المسـؤولىة )تأمىنـات الدىن أو تأمىنـات الخصـوم(. والضرر الذي 
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ىصىـب الذمـة المالىـة للمؤمن له ىكـون غىر مباشر، بمعنـى أنه ىجب أن ىكون هنـاك أولا ضرر 
ىصىـب شخصـا من الغىر سـواء في جسـده أو في ماله، وهـذا الضرر هو الـذي ىتحمله المؤمن 
لـه بطرىقـة غىر مباشرة بنتائجه المالىة اتجاه الغىر. لذلك ىفتـرض أن تتدخل في عقد التأمىن من 

المسؤولىة ثلاثة أطراف، وهذا هو الذي ىمىزه عن باقي فروع التأمىن من الأضرار(131).

(Assurance de Personnes) التأمين على الأشخاص /**

 (Assurance en التأمىـن لحالـة الوفـاة ،(Assurance Vie) وىشـمل التأمىـن علـى الحىـاة
(cas de Décés، التأمىـن المختلـط (Assurance Mixte)، التأمىـن على الحوادث الشـخصىة 

(Assurance Conrte les Accidents Corporels). حىـث ىعكس عقدا قانونىا ىتعهد فىه التزام 

المؤّمـن بأن ىدفع بمقتضاه للمسـتأمن أو للمسـتفىد تعوىضـا ىتمثل في مبلغ مـن النقود أو إىراد 
مرتب عند إصابته بضرر ناتج عن تحقق حادثة مؤمن ضدها متعلقة بالشخص في حد ذاته، ومن 
ثمّ ىمكن القول إن المغزى الأساسي من هذه التأمىنات هو حماىة الأشخاص من الأخطار التي 
تهددهـم وتصىبهـم مباشرة في حىاتهم ووجودهم أو صحتهم أو سـلامة أجسـادهم وأعضائهم 
وقدرتهم على العمل، وبذلك ىدخل في هذا النوع من التأمىن: التأمىن على الحىاة، التأمىن ضد 
المرض، التأمىن ضد البطالة، التأمىن ضد الحوادث الشخصىة، تأمىن العجز عن العمل، التأمىن 
ضد الشـىخوخة، تأمىـن معاشات الأرامل والىتامى، تأمىن نفقات الـزواج والولادة، وما شابهها 

من المناسبات الاجتماعىة، وما هو متعلق أىضا بالنواحي الاجتماعىة للفرد والعائلة. 

(131) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- أسامة سلام وشقىري موسى: مرجع سابق، ص ص95-94.

- عبد الرزاق السنهوري: مرجع سابق، ص ص1536-1520.

- محمد جودت ناصر: مرجع سابق، ص102.

- عبد العزىز فهمي هىكل: مرجع سابق، ص ص64-19.
- François Chaprisat: Droit des Assurances, Edition Presseuniversitaire de France, Paris, 

France, 1995, p.30.

- Yvonne Lambert-Faivre: Assurances Entreprises et des Professions, 3ème Edition, 
Dalloz, Paris, France, 1979, p.104.
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كمـا ىمكـن للمؤمن لـه أن ىعقد التأمىن لنفس الخطـر عند عدة مؤّمنىـن، وإذا حصل الخطر 
سوف ىحصل على التعوىض المتفق علىه. إن التأمىن على الأشخاص لىس تأمىنا تعوىضىا، لأن 
الغـرض منه لىـس تعوىض المؤمن له عن الأضرار التي قد تلحقـه، ولا ىنفي ذلك أن المؤمن له 
فـي مثـل هذا النوع من التأمىن ىجـول بخاطره أن هناك ضررا ما ىحتمـل أن ىلحقه وقد عقد هذا 
التأمىن لمواجهته، فمثل هذه الفكرة لىست سوى باعث عن التأمىن لكنها لىست عنصرا فىه هذا 
مـن ناحىـة، كما أن الكلام عـن الضرر من ناحىة أخرى في بعض صـور التأمىن على الأشخاص 
لا ىكون إلا من قبىل المجاز، فلىس هناك مثلا ضرر من بقاء الشـخص حىا بعد تارىخ معىن كما 
الحـال فـي التأمىن على الحىـاة لحال البقاء، ولكـن الذي ىقصد بالضرر في مثـل هذه الحالات 
مواجهة النفقات غىر العادىة التي ىتطلبها الأمر، كمتطلبات الحىاة في زمن ىتقدم بالإنسان العمر 

وتضعف قدرته على العمل وىقل دخله. 

إن التأمىن على الأشخاص لا ىحكمه المبدأ التعوىضي، فهذا مرده إلى أن مبلغ التأمىن ىكون 
مستحقا للمؤمن له أو المستفىد بمجرد حلول الخطر المؤمن منه، بغض النظر عما إذا كان هناك 
ضرر فإن مبلغ التأمىن ىستحق كاملا، ولا ىقاس بمقدار هذا الضرر، فالتأمىن على الأشخاص لا 
علاقة له بالضرر من حىث المبدأ ولا من حىث المدى، ولذا فإن التأمىن على الأشخاص ىسمى 
أىضـا بتأمىن المبالغ (Assurance de Sommes)، لأن مبلغ التأمىن المتفق علىه في العقد ىجب 

دفعه بمجرد تحقق الخطر دون مراعاة لضرر وقع أو لم ىقع(132).

2-2/ معيار تقسيم التأمين من الناحية العملية

إن معظم التقسـىمات السـابقة ىمكن أن تنطوي تحت تقسـىم واحد هو التقسـىم من الناحىة 
النظرىة للتأمىن، غىر أنه ىمكن إجراء تمىىز من وجهة نظر الإدارة العملىة التأمىنىة نفسـها، وىفىد 
هذا التقسـىم في نواحي متعددة، كمعرفة أنواع التأمىن التي ىتم التعاقد على أساسها بىن المؤمن 
والمسـتأمن، وتقسـىم شركات التأمىن إلى أقسام متناسـقة، بالإضافة إلى أنها تساعد في تحدىد 
رأس المال اللازم لكل فرع من فروع التأمىن، وىختلف التقسىم العملي من دولة لأخرى وداخل 

(132) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:

- عبد العزىز فهمي هىكل: مرجع سابق، ص43.
- Yvonne Lambert-Faivre: Droit des Assurances, Op-cit, pp.35-44.
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الدولة نفسـها من وقت لآخر طبقا لتشـرىعات التأمىن فىها. وتجدر الإشارة، إلى أنه على الرغم 
من التقسىمات العدىدة والمتنوعة للتأمىن إلا أن تطور التكنولوجىات الحدىثة وارتفاع مستوىات 
معىشـة الأفراد أدى إلى تغىر المعاىىر النسـبىة للتأمىن، إلى جانب ظهور مخاطر في شكل جدىد 
لـم تكن موجودة من قبل، وكثىرا ما تلقى قبولا مـن شركات التأمىن رغم تكلفتها المرتفعة، وما 

جرت علىه العادة والتقلىد في التطبىق العملي، حىث ىمكن تقسىم التأمىن إلى ثلاثة أقسام:

*/ تأمينات الحياة 

*/ التأمينات العامة

تتخصـص هذه الشـركات بصفة أساسـىة فـي جمىع التأمىنـات التجارىة عـدا تأمىنات   
الأشخـاص، لذلـك ىمكن تسـمىتها بتأمىنات الملكىة والحـوادث أو تأمىنات غىـر الحىاة، فهي 
تغطـي تأمىنات الممتلكات وتأمىنات المسـؤولىة المدنىة تجـاه الآخرىن مجتمعة، وتأمىن النقل 
بأنواعـه المختلفـة، المؤمّن لهم فـي التأمىنات العامة ىدفعون قسـطا )سـنوي، شهري، ثلاثي(، 

وتنقسم إلى تقسىمات فرعىة أخرى هي:

• تأمىـن الحـوادث: ىشـمل الفـروع التالىة )الحوادث الشـخصىة، السـىارات، السـرقة،  	
إصابـات العمـل وأمـراض المهنـة، خىانة الأمانـة -ضمان أربـاب العهـد-، الطىران، 

المسؤولىة المدنىة نحو الغىر(.

• التأمىن من الحرىق. 	

• التأمىن البحري. 	

. • إعادة التأمىن(133)	

3/ معيار الهيئة القائمة على عمليات التأمين

وىطلـق أىضـا على هذا المعىار من معاىىر التفرقة معىار طبىعة الغرض من العملىة التأمىنىة أو 
الهىئة الممارسـة على عملىـات التأمىن أو طبىعة محل التأمىن أو طبقـا للطرق المختلفة لإجراء 

(133) شهاب أحمد جاسـم العنكبي: المبادئ العامة للتأمىن، دار الفكر الجامعي، الإسـكندرىة، مصر، 

2005، ص111.
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التأمىـن، وتتعـدد صفة المؤمن، وذلك طبقا للغرض من العملىـة التأمىنىة والتكوىن الرأس مالي 
المـدار وأسـلوب الاكتتاب في التأمىن وطبىعة العلاقة بىن كل مـن المؤمن والمؤمن له والإطار 
العام للعملىة التأمىنىة، ووفقا لهذا الأسـاس ىمكن تقسىم التأمىن إلى ثلاثة أنواع رئىسىة،  وذلك 

على النحو التالي:
3-1/ التأمين التجاري الاسترباحي

ىطلـق علىه عدة تسـمىات على غـرار التأمىنات الخاصـة أو الاختىارىة، والتأمىنات بأقسـاط 
ثابتـة أو محـددة (Assurance à Prime Fixe)، ىرتكـز هـذا النـوع من الضمانات على أسـاس 
تجـاري أي بغرض تحقىق وتعظىم الربحىـة. وفي هذا الغضون، تتعهد شركات التأمىن )الطرف 
المؤمـن( بدفع التعوىضات المالىة جرّاء تحقق الأخطار المؤمن منها وتلتزم بتحمل مسـؤولىتها 
فـي تقدىم التغطىـات التأمىنىة اللازمة لمواجهة الخسـائر محتملة الوقوع والتـي تكون مبىنة في 
العقد، وذلك مقابل التزام جمهور المؤمن لهم )الطرف المسـتأمن( بتسـدىد الأقساط المطلوبة 
كثمن للحماىة التي ىشـترىها من خلال وثىقة التأمىن، حىث تكون التسـعىرة ثابتة ومحددة سـلفا 
وفـق أسـس علمىة، إذ ىتـم تحوىل الخطر هنا عن طرىـق إبرام عقد التأمىن بعد تحدىد الشـروط 
الضرورىـة لقبـول التغطىة علـى تلك الأخطار، وذلـك دون النظر إلى القـدرة المالىة للمؤمن له 
ومدى اسـتطاعته في دفع القسـط المطلوب، وهي تأخذ في ذلك اعتبـارا خاصا لكل فرد ولكل 

خطر واحتمالات وقوعه والخسارة المادىة المتوقع حدوثها. 

وفـي هذا الصـدد، ىتمتع التأمىن التجاري بخاصىة اسـتقلال شخصىـة المؤّمن عن شخصىة 
المسـتأمن، وىقصـد بالمؤمن هنا جماعة المسـاهمىن الذىـن تمثلهم شركة التأمىـن، فإذا زادت 
الأقسـاط المدفوعة التي ىلتزم بدفعها جمهور المسـتأمنىن )من المساهمىن وغىرهم(، عن قىمة 
التعوىضات كانت الزىادة الفائضة ربحا للشـركة ولا ىستطىع المستأمنون المطالبة بها، بالإضافة 
إلى أن مسؤولىة المؤمن له محدودة بقىمة القسط الذي ىطلب إلىه دفعه عندما ىرغب في التأمىن 
ضد خطر معىن. وتغطي التأمىنات الخاصة في نطاق عملها أنواع عدة نوجزها فىما ىلي: تأمىنات 
الأشخاص والحوادث الشخصىة، التأمىنات البحرىة والجوىة، تأمىنات الممتلكات، التأمىن ضد 

الحرىق، التأمىن ضد السرقة والسطو، والسىارات غىر الإجباري(134).

(134) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:                                                                                                         =
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3-2/ التأمين التعاوني

ونمىـز فـي التأمىن التعاونـي نوعىن من شركات التأمىـن، هما: شركـات التأمىن ذات شكل 
تعاوني والجمعىات التعاونىة للتأمىن:

*/ هيئات التأمين التبادلي 

ىمارس هذا النوع من طرف هىئات تأمىن متخصصة قائمة على أسـاس مىثاق تآزري محض 
وقاعدة تعاضدىة بحتة، ولىس مبدأ الربح هو هدفها الأساسـي، بل المسؤولىة التضامنىة والروح 
التكافلىة بىن أعضاء الجماعة هو غرضها الرئىسـي، بىد أنها تنشـط في وسـط تنافسـي بمزاحمة 
شركـات التأمىـن التجارىة من خـلال توفىر التغطىة التأمىنىـة بأقل تكلفة ممكنـة، ولها الحق في 
مزاولة أي من أنواع التأمىن وتنشـط بشـكل رئىس في مجالات التأمىن ضد الحوادث والحرىق 
وتأمىـن موت الحىوانات وتأمىن المحاصىل.. ورغم ذلك فإن تأمىن الحىاة ىعد أفضل مجالات 

العمل بالنسبة لها، لأنه طوىل الأجل ىسمح لها بتكوىن الاحتىاطات.

وتعمـل شركـات التأمىـن التعاونـي بشـكل دؤوب علـى اتفـاق تعاقـدي بىـن مجموعة من 
الأفـراد معرضىن لأخطار متشـابهة تنزل بهم وحوادث متجانسـة تلحق بهـم خاصة داخل نطاق 
مهنـة متماثلـة تجمعهم صفة واحدة، فىتـم تكوىن إدارة تعاونىـة فىما بىنهم تتولـى مهمة تجمىع 
الاشتراكـات المبدئىـة مـن الأعضاء الملزمىـن بدفعها مقدما حسـب حصة كل فـرد تكون قابلة 
للزىادة والنقصان، ومن ثمّ تشـكىل رصىد مالي لمواجهة الآثار السـىئة وتوزىع الخسائر الفادحة 
المسـجلة التـي قد تنجم عن تحقق الأضرار المادىة محتملـة الحدوث، وذلك من خلال تحمل 
الجمىع دفع وتسوىة التعوىضات المستحقة للمتضررىن الذىن أصابتهم المخاطر المؤمن ضدها، 
فإذا زادت التعوىضات المطلوبة عن الاشتراكات المجمّعة أمكن مطالبة الأعضاء بقسط تكمىلي 
ىتم صبه في الرصىد لتغطىة التعوىضات، وإذا نقصت التعوىضات المسـتحقة بنسـبة الناقص من 

= - مختار الهانسي وإبراهىم حمودة: مبادئ الخطر والتأمىن، مرجع سابق، ص62. 

    - إبراهىم عبد ربه: مرجع سابق، ص ص59-18.

     - مصطفـى الجمـال: أصـول التأمىن »دراسـة مقارنة للتشـرىع، الفقـه، القضاء«، منشـورات الحلبي 
الحقوقىة، ط1، بىروت، لبنان، 1999، ص40.
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الاشتراكات، بحىث ىتحمل الموسـر منهم نصىب المعسـر، أي بمعنى أن الاشتراك الذي ىدفعه 
كل عنصر قابل للتغىىر، حىث تقوم الهىئة بتحدىد نصىب كل عضو في التعوىض بشكل نهائي في 
نهاىة كل عام بعد معرفة نتائج أعمال الهىئة، وىجري على هذا الأساس تسوىة حساب كل عضو، 
فـإذا زاد الاشتـراك المبدئـي عن حصة العضو فـي التعوىض، ىـرد له الفرق أو ىتـرك كاحتىاطي 
لمواجهـة عدم كفاىـة الاشتراكات، أما إذا كان العكس فإنه ىلتزم بسـداد الفـرق خاصة في حالة 

عدم وجود احتىاطي.

وبالموازاة مع ذلك، ىمكن لشركات التأمىن التعاوني أن تحصد فوائض بمثابة أرباح تراكمىة 
مرتقبة ناتجة عن الأنشطة المبذولة عند نهاىة الدورة ىتم تقسىمها بىن المشتركىن الأعضاء. 

*/ الجمعيات التعاونية للتأمين

تأخذ شكل جمعىات مهنىة أو ذات خاصىة جهوىة، فهي تشـبه إلى حد كبىر شركة التضامن، 
ولا تختلـف الجمعىات التعاونىة للتأمىن عن أي نوع آخر من الجمعىات التعاونىة )اسـتهلاكىة، 
زراعىـة، ... إلخ(، فهي تخضع لنظام قانون واحد، وتنشـأ لمزاولة جمىـع أنواع التأمىن، كما قد 
تقـوم بمزاولة أنشـطة أخـرى بجانب التأمىن، وىظهر نشـاط هذه الجمعىات فـي الرىف بالتأمىن 
علـى المحاصىل الزراعىة، وتتكون هذه الجمعىات من أفراد ىسـاهم كل منهم بحصة أو سـهم، 
ولا ىشـترط في عضو الجمعىة أن ىكون من حملة الوثائق، كما في حالة هىئات التأمىن التبادلي، 
ومع ذلك ىمكن للعضو أن ىطلب الحماىة التأمىنىة ضد بعض الأخطار في مقابل سـداد القسـط 

أو التكلفة المناسبة.

بمعنـى آخر فالجمعىات التعاونىـة للتأمىن تختلف عن هىئات التأمىـن التبادلي في أنها تقبل 
التأمىن على الأعضاء وغىر الأعضاء، بالإضافة إلى أن لها رأس مال غىر محدد وتكون مسؤولىة 
العضـو في هذه الجمعىات محدودة بقىمة القسـط الذي ىدفعه. وتهدف هذه الجمعىات أساسـا 
إلى تحقىق التعاون بىن الأعضاء المسـاهمىن، ورغم أنها لا تهدف أساسـا إلى تحقىق أرباح، إلا 
أن أعضاء الجمعىة ىحصلون على عائد الأسهم أو الحصص، كما توزع أرباح على حملة الوثائق 
حسـب حجم تعامل كل منهم مع الجمعىة، وتنتشـر الجمعىات التعاونىة للتأمىن في معظم دول 
العالم وتنافس كبرى شركات التأمىن المسـاهمة، كمـا أنها تزاول جمىع فروع التأمىن. كما تدار 
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هذه الجمعىات عن طرىق مجلس إدارة ىنتخب من حملة الأسهم فقط مثل الشركات المساهمة 
تماما. وتجدر الإشارة، إلى أن مسؤولىة العضو محددة بقىمة الاشتراك بخلاف التأمىن التبادلي، 
حىث إن المسـؤولىة غىر محددة. وبفحص خصائص الجمعىـات التعاونىة للتأمىن، نلاحظ أنها 
شـكل ىتوسـط هىئـات التأمىن التبادلـي وهىئات التأمىن التجـاري، وإن كانت أقـرب إلى شكل 

الشركات المساهمة(135).

3-3/ التأمين الاجتماعي )الحكومي( 

اعتمـد هذا الشـكل مـن التأمىن في أواخر القرن التاسـع عشـر من طرف العدىـد من الدول 
الأوربىة، وخصوصىته تكمن في ممارسته من طرف الدول التي تجتهد في سن القوانىن والأنظمة 
وإصدار التشرىعات واللوائح والأحكام المنظمة لإدارته وتنفىذه بصىغة إجبارىة مفروضة، وفق 
الغاىـات والأهداف ذات النهاىـة الاجتماعىة البحتة لصالح الصالح العـام، فهي بعىدة كل البعد 
عن المكاسب التجارىة لا تأخذ بعىن الاعتبار عامل الربحىة، فهو إذن نوع من التأمىنات لا ىمكن 
مزاولته بواسـطة هىئـات خاصة، بل تتكفل الهىئات الحكومىة بتسـىىره بأقـل التكالىف الممكنة 
علـى اعتبـار أن الدولة لم تعـد وظائفها تقتصر علـى الوظائف التقلىدىة، وإنما أصبحت تشـمل 
تحقىـق التكافـل الاجتماعي بىن المواطنىن وضمان حىاة كرىمة لهـم، لذلك تدخل الحكومات 
في أسـواق التأمىن لوجود مبررات اجتماعىة أو ضرورات اقتصادىة ماسة لحماىة الثروة الوطنىة 
للمجتمـع عندمـا تعجـز أو تمتنع شركات التأمىـن التجارىة عن مزاولة أنـواع معىنة من خدمات 
التأمىن، أو تغطىة أخطار تكون خسـائرها جسـىمة مثل الزلازل والبراكىن. حىث ترمي التأمىنات 
الاجتماعىة في هذا السىاق إلى بلوغ جملة من الأغراض تمثل في نفس التوقىت مزاىاه وفوائده، 

أهمها تتلخص في التالي(136):

(135) ىنظر إلى المراجع العلمىة:

 - مختـار الهانسـي وإبراهىـم حمـودة: مقدمة فـي مبادئ التأمىـن بىن النظرىـة والتطبىق، مرجع سـابق، 
ص ص88-85.                                                                                                                                         

- Jean C.Harrari et Lydia Jaworski  et Cyrille Gaussil: Le Managamenet dans L’assurance, 
L’argus, Paris, France, 1976, p.50.

- Mohamed Boudjallal: Op-cit, p.6.
(136) ىنظر إلى المراجع العلمىة التالىة:                                                                                                          =
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•الحماىـة المادىة للطبقات الضعىفة والفئات المحرومة والشـرائح متوسـطة الدخل في  	
المجتمع ضد الأخطار واسـعة الانتشـار التي قد ىتعرضون لها، ولا دخل لهم فىها ولا 

قدرة لهم على حماىة أنفسهم منها أو تحملها، نظرا لظروفهم الحىاتىة الصعبة.

•تحقىـق معانـي العدالة والتضامن الاجتماعي هو أسـاس عقد التأمىـن، من خلال إعانة  	
الأفراد على مجابهة الحوادث والأضرار التي تصىبهم وتلحق بمصادر رزقهم.

•المسـاعدة في القضاء على الفقر ومحاربة الحاجة نتىجة تدني مسـتوى معىشة جزء من  	
الشعب أكثر من الحد الأدنى، ومن ثمّ تقلىص الهوة بىن الأغنىاء والفقراء.

•المسـاهمة في تحقىق اسـتقرار علاقات العمل، والاطمئنان الـذي ىمنحه للعاملىن عن  	
المسـتقبل مـن خلال نظـام التعوىضـات المالىة، كالتعوىـض الجزئي لخسـارة الدخل 

الناجمة عن البطالة أو الإحالة على التقاعد.

وفـي هذا الإطار، تعتمـد الدولة في مجال التأمىنـات الاجتماعىة علـى مواردها العامة، ولا 
تقوم بتخصىص رأسـمال محدد لمقابلة الخسـائر إذا زادت التعوىضات عن الأقساط المحصلة 
واسـتثماراتها، أما من ناحىة الإدارة فإن الدولة قد تقوم بنفسـها بالدور التأمىني أو تكلف إحدى 
هىئاتهـا العامة بمزاولـة التأمىن الحكومي كما فـي حالة هىئة التأمىنـات الاجتماعىة، أو قد تقوم 
بإسـناد العمل التأمىني لإحدى الشـركات التجارىة للقىام بهذا العمل نىابة عنها ولحسـابها، كما 

في حالة التأمىن الإجباري للسىارات.  

والجدىر بالذكر، فإن مسـؤولىة المؤمن له أو تكالىف التأمىن في مثل هذه الحالات محددة، 
كمـا أن إلزامىـة التأمىنـات الاجتماعىـة تجعـل تكالىـف التنفىـذ منخفضـة، فهي لا تحتـاج إلى 
المندوبىن والسماسـرة لاجتذاب الزبائن، إلا أنها غالبـا تتحمل جزءا من تكالىف الإدارة أو كل 
التكالىـف، الأمر الذي ىجعل أقسـاط التأمىـن أقل بكثىر مما لو قام بهـذا العمل شركات التأمىن 

= - أسـامة عبد العزىز حسـىن: مقدمة في الخطر والتأمىن، مطبعة الإشعاع، الإسكندرىة، مصر، 1992، 
ص77.

    - محمد جودت ناصر: مرجع سابق، ص ص301-291.                                                                           
- Dominique Henri et Jean-Charles Rochet: Microéconomie de L’assurance, Economica, 

Paris, France, 1991, pp.18-19.
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أو غىرهـا مـن هىئات التأمىن الخاص، وعلىه فإن طرىقة حسـاب قسـط التأمىـن تختلف هنا عن 
النـوع الاختىاري، حىث ىراعي عند حسـابه مسـتوى الطبقة وحالتها الاقتصادىـة والاجتماعىة، 
أي مراعاة المقدرة المالىة للمؤمن لهم، وهو قسط موحد بالنسبة للمجتمع في إطار تغطىة خطر 
معىن، ولا تمىز إلا في حدود ضىقة جدا، وطبقا لنص التشـرىع المحدد لذلك، كما قد تعدل في 
فترة لاحقة، وذلك طبقا لرؤىة القائمىن في نظام الحكم وتماشىا مع تغىرات الأسعار والحالات 

الاقتصادىة للبلاد. 

وفـي الأخىر، تنقسـم التأمىنـات الاجتماعىة بصفـة عامة إلـى: تأمىنات العمـل الناجمة عن 
حـوادث وإصابات العمـل والأمراض المهنىة، التأمىـن الصحي، التأمىن ضـد البطالة، تأمىنات 
المعاشـات، التأمىنات ضد خطـر المرض، تأمىنات التقاعد، تأمىنـات العجز )كامل أو جزئي(، 
تأمىنات الوفاة المبكرة، التأمىن الذي ىضمن معاشات الشىخوخة والأرامل والىتامى،وأىضا من 
قبىل هذا النوع من التأمىنات، التأمىن الإجباري على مالكي السـىارات حماىة من إصابات الغىر 
من حوادث السـىارات، فالتأمىن ضد المسـؤولىة المدنىة الناشئة عن حوادث السـىارات ىحدده 
القانـون من حىـث فئاته، وأخطـاره وتعوىضاته وطرىقـة دفعها )خدمات مثـل التأمىن الصحي، 
أو نقدىـة مثـل المعاشات(، حسـب الفروع وتبعا لقوانىـن التأمىنـات الاجتماعىة.وما قد تحجم 
عنـه شركات التأمىن الخـاص من عملىات تأمىنىة مثل التأمىن ضـد أخطار الحروب والكوارث 
الطبىعىـة، حىـث معظم الشـركات التأمىن ترفـض التعامل مع مثل هذه الأخطار، ولكنه بالنسـبة 

للدولة ىعتبر واجبا إنسانىا(137).

(137) ىراجع المادة العلمىة التالىة:

- عبـد الهادي السـىد محمـد: عقد التأمىن »حقىقته ومشـروعىته«، منشـورات الحلبـي الحقوقىة، ط1، 
بىروت، لبنان، 2003، ص ص210-209.

- أسامة عبد العزىز حسىن: مرجع سابق، ص ص76-75.

- محمود جمال الدىن زكي: مرجع سابق، ص80.
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خلاصة

تعتبـر منظومـة التأمىـن وسـىلة تهدف إلـى حماىة الأفراد والمنشـآت مـن الخسـائر المادىة 
مختلفـة الحـدوث، والناشئـة عـن تحقـق الأخطار المؤمـن منها، وذلـك عن طرىـق نقل عبء 
ن الذي ىتعهـد بتعوىض المؤمـن له عن كل أو جزء من الخسـائر  مثـل هـذه الأخطار إلـى المؤمِّ
المالىة التي ىتكبدها، وذلك في مقابل قسـط أو أقسـاط محددة. وىعتبـر القطاع التأمىني من أهم 
القطاعـات الإسـتراتىجىة الحىوىـة، نظرا لمكانتـه الهامة التي تمـس جمىع الأنشـطة )الزراعىة، 
الصناعىـة، التجارىـة(، وكذلك باعتبـاره ىصنف ضمن الثروات الدائمة، كما ىتسـم بحساسـىته 
وتأثىـره في دالة التنمىة الاقتصادىة والاجتماعىة، وتمثـل المجامىع والوحدات الإنتاجىة لوثائق 
الحماىة والضمان السوق الاقتصادي لقطاع التأمىن، وىكاد هذا الأخىر ىستحوذ على قدر هام لا 
ىسـتهان به من الثروة الوطنىة في البلدان المتقدمة، أىن ىكاد ىكون التأمىن فىها أمرا حتمىا لازما، 
الة  إذ تتجمع وتتراكم في محفظته رسـامىل هائلة ومدخرات ضخمة، ىتولد عنها المسـاهمة الفعَّ
في تدعىم تموىل المشـروعات الكبرى واسـتقرارها، ومن ثمَّ الارتقاء بمستوى البرامج التنموىة 

على أكمل وجه.

مما لاشك فىه أنه في ظل الاقتصاد العالمي المعاصر ىندر وجود مجال لا ىتغلغل فىه التأمىن 
بأشكالـه المختلفـة بصورة فعّالـة، ولا ىمكن إنكار أثـره ومنافعه العدىدة فـي مواجهة تحدىات 
الأخطـار المتجـددة التـي تعتـرض الأفـراد وتعىق المشـارىع فـي بىئة الأعمـال، كمـا أن مزاىاه 
وفوائـده كثىـرة في دفـع عجلة التنمىـة الاقتصادىة والاجتماعىـة وزىادة الإنتاج وتسـرىع حركىة 
التبادل التجاري، وإسهامه في تحقىق المزىد من الاستقرار والأمن والطمأنىنة والحماىة في كافة 
القطاعات الرئىسـىة للحىاة الىومىة من المخاطر المحتملة التـي تكتنفها، فالتّأمىن من أهمّ النّظم 

التي تقوم علىها الاقتصادىات المتقدّمة.
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تمهيد

تتسـابق شركـات التأمىن بوكالاتهـا وفروعها في ظل موجـات العولمة المالىـة وتكنولوجىا 
المعلومات والاتصالات، نحو توظىف الأدوات التسوىقىة لكسب المىزة التنافسىة الاستراتىجىة 
مـن منظـار مؤشري الكفـاءة والفعّالىة بالكمىـة والنوعىـة والوقت الملائم، ومن هـذه الأدوات 
التوزىـع الـذي تكمن أهمىته في قدرته علـى إضافة المنافع المقدمة وتجوىـد الخدمات المؤداة 
للزبائـن المكتتبىن، وإرسـاء علاقـات تتصف بالدىمومة معهـم من خلال التقرب منهم بأسـرع 
وقـت وفـي أفضل مكـان )تجدىد العقود، تسـدىد التعوىضات عن الخسـائر المادىـة والأضرار 
الجسمانىة، معاىنة الحوادث، ...إلخ(، وىتم ذلك بواسطة القنوات والشبكات التسوىقىة الممثلة 

في الوكلاء العامون والسماسرة وبنوك التأمىن وغىرها. 

وفي سـىاق متصل، فالتوزىع على اعتبار أنه رافد تسـوىقي حىوي ونشـاط تجاري دىنامىكي 
فهـو ىسـاعد على انسـىاب وتصرىف البوالـص التأمىنىة مـن المجامىع الإنتاجىة إلـى المجامىع 
الشـرائىة، إذ ىعتبر التوزىع من الروافد التسـوىقىة المهمة التي تمثل همزة الوصل بىن الشـركات 
المنتجـة لوثائق التأمىـن، والزبائن المؤمنىن الراغبىن في الحصول علـى الحماىة والضمان. لذا 
فإن نجاح سىاسـة توزىع خدمات التأمىن مرتبط كذلك بالاختىار المناسـب للمنافذ التي تمكنها 
من تلبىة حاجىات زبائنها بنجاعة، وىعتبر التوزىع عنصرا هاما من عناصر المزىج التسوىقي، وهو 
الهدف الأساسـي لجمىع  شركات التأمىن، بل هو الهدف الأول لأي منظمة أو مشـروع تجاري 

أو خدمي بصفة عامة(138).

(138) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:                                                                                                              =
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أولا: ماهية الوساطة التأمينية )المفهوم، الأهمية، المهام(

1/ تعريف توزيع الخدمات التأمينية

 (Distribution of Insurance Services) توزىع الخدمات التأمىنىة (Y.Légolvan) ىعـرف
بأنه »مجموع القنوات والشـبكات والوسـطاء التي تتىح للشـركة توصىل منتجاتها إلى الأسواق 
المسـتهدفة«(139)، وباعتبـار التأمىـن خدمـة مالىـة فىعـرف نظـام توزىـع الخدمـات المالىـة بأنه 
»مجموعة من الأنشطة المخططة التي تؤدي إلى تىسىر انتقال الخدمة المالىة بما فىها المعلومات 
اللازمـة مـن نقاط الإنتاج إلى نقـاط البىع أي المسـتفىدىن النهائىىن«(140)، وىقصد بقناة تسـوىق 
خدمة التأمىن »عملىة إىصال الخدمات التأمىنىة من شركة التأمىن إلى المسـتفىد عن طرىق منافذ 
التوزىـع المختلفة، وتعـد هذه العملىة من العملىات المهمة في شركـات التأمىن، إذ عن طرىقها 
ىمكن إىصال الحماىة التأمىنىة التي تحقق الأمان والاستقرار للمستفىدىن منها من الأخطار التي 

قد ىتعرضون لها، والتي ىنشأ عنها خسائر مادىة تؤثر على أموالهم وأرواحهم وقراراتهم«(141). 

إنّ أكثـر الوسـطاء (Intermediaries) ذىوعـا فـي مجال تسـوىق وثائق التأمىن هـم الوكلاء، 
السماسرة، بالإضافة إلى بنوك التأمىن، وفي هذا الغضون ىقصد بالوسطاء »مجموعة من الأفراد 

=- الهادي خضراوي: دور وسطاء التأمىن في عملىات التأمىن، مجلة العلوم الإنسانىة، العدد 31، جامعة 
(http://univ-biskra.dz/revue-sh/images/revue-sh/30_31/13.pdf) .2013 ،بسكرة، الجزائر

    - بودىة بشىر: تسوىق خدمات التأمىن دراسة حالة عن ولاىة بشار، رسالة ماجستىر غىر منشورة، كلىة 
(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail. .الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة بشار، الجزائر

 php?id=2166)

    - مهدي لطىفة: أثر البىئة التسوىقىة في تطوىر المزىج التسوىقي لخدمات التأمىن، رسالة ماجستىر غىر 
(https://www.pnst.cerist.dz/ .منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسىىر والتجارة، جامعة بشـار، الجزائر

pnstar/detail.php?id=33133)

(139) Y. Légolvan: Op-cit, p.120.

(140) سلىمان الجىوسي ومحمود الصمىدعي: مرجع سابق، ص371.

(141) زكي خلىل المسـاعد: تسـوىق الخدمات وتطبىقاته، دار المناهج للنشر والتوزىع، عمان، الأردن، 

2006، ص321.
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ىقومـون بتسـوىق الخدمة التأمىنىـة المتمثلة بما تقدمه وثىقـة التأمىن وىعملون بىن المسـتفىدىن 
نىِن«(142).  المرتقبىن الراغبىن بشراء الخدمة التأمىنىة وبىن المُؤَمِّ

ىتمخـض مـن إىحـاءات ما سـبق، جملـة مـن الملاحظات التـي ىمكـن التأشىر علىهـا فىما 
ىلي(143):

•خدمـة التأمىـن كغىرها من الخدمات لها مسـالك التدفـق ومنافذ الانسـىاب، تأخذ في  	
 (Optimal الحسـبان خصائص المنتـج التأمىنـي، وتتأثر قرارات اختىـار القناة المثلـى
(Channel بجملـة مـن العوامـل الداخلىـة والخارجىـة )العرض، الطلب، المنافسـة(، 

حىث إن أهمىة التوزىع في تسوىق التأمىنات ناتج عن غىاب حماىة للخدمة المقدمة من 
جهة وتشابهها من جهة أخرى، ومنه ضرورة تمىىزها من خلال البحث عن قىمة مضافة 
على مسـتوى الفروع والوكالات، وىضم التوزىع مجموع الوسائل التي تسمح بالتقرب 
من الزبون المحتمل لتحوىله إلى زبون حالي، ومنه تحقىق أفضل المبىعات )المردودىة 

والهوامش الربحىة(.

•ىلعب التوزىع دورا هاما في نجاح السىاسـة التسوىقىة على المستوى الوطني والدولي،  	
فشـركات التأمىن التي تعرف كىف تسىر شبكتها التجارىة بشكل ىتناسب واستراتىجىتها 
التنافسىة تبقى تتطور، ومن ذلك تتضح مدى أهمىة الوسطاء حىث ىعتمد نجاح البرامج 

التسوىقىة إلى حد كبىر على مدى كفاءة الجهاز الإنتاجي.

•وجود الوسـطاء ضـروري جدا باعتبارهم باعـة وثائق التأمىن، وأنّ اختىـار قناة التوزىع  	
الملائمة والمتماسـكة من منظور الكفـاءة )التكلفة( والفعّالىة )الهدف( أي كما ونوعا، 
ـنِ لَهُ )المتعاقد(،  ـن )هىئة التأمىن( والمُؤَمَّ ىحقـق أغراض كلٍّ مـن طرفي التبادل المُؤَمِّ

وفي الوقت والزمان المناسبىن.

(142) نفس المرجع السابق، ص322.
(143) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- M. Badoc: Marketing Management pour les Sociétés Financières, Op-Cit, pp.38,171.

- JacquesCharbonnier: Marketing et Management en Assurance, L'harmattan Édition, 
Paris, France, 2000, p.224.



128

منافذ تسويق وثائق التأمين بين النظرية والتطبيق

علـى غرار القطاعـات الأخرى فإن الشـبكة التجارىة المعتمدة تلعـب دورا بالغ الأهمىة في 
قطـاع التأمىـن، وحتى تكون السىاسـة التوزىعىة فعّالة تضمن للشـركة المنافسـة والاسـتمرارىة 
فـي السـوق، فىجب أن تتمكن مـن التحكم فـي متغىرىن أساسـىن تأخذهما بعىـن الاعتبار قدر 

المستطاع، وهما:

•إرضـاء الزبائـن: أصبـح من الضـروري بفعل تزاىد نسـبة الزبائـن غىر الأوفىـاء، الذىن  	
ىلجؤون باسـتمرار إلى مقارنة نوعىة الخدمات المطبقة مع مسـتوى الأسـعار المحددة 

من جهة، ومن جهة ثانىة مع تلك المقدمة من طرف الشركات الأخرى.

•التحكم في المردودىة: وهو ما ىرجع لانخفاض الهوامش، الأمر الذي ىستدعي اقتراح  	
وإىجـاد الحلـول التي تسـمح بتحسـىن وتقوىة الأربـاح كتخفىض التكالىـف ما أمكن، 

التحكم في تكالىف الأخطار، تنوىع المنتوجات، ... إلخ.

وأخىـرا ىمكن القول بأن الوسـىط ىشـكل جزءا لا ىتجزأ من صناعـة التأمىن، وكل دعم له لا 
ىؤدي سـوى إلـى تعزىز تنمىتها. وأمام هذه المسـتلزمات وجب على الشـركة الحث على كىفىة 

تمكنها من:

•التوفىق بىن الشبكة وحاجىات الزبائن، وهذا ىستلزم مرونة واحترافىة كبىرة على مستوى  	
إدارة التوزىع.

•تحسىن مردودىة جمىع وسائل التوزىع، وهذا ىستلزم تقىىم تقدىري للشبكات المتواجدة  	
وطنىا ودولىا.

2/ أهمية التوزيع في ميدان التأمين

إنّ تباىن الحاجات بىن طالبي التأمىن وتعدد الأخطار القابلة للتأمىن، وتعقد بنىة السـوق من 
حىث عدد الشـركات التي تعرض الحماىة التأمىنىة، ىوفر الفرصة لبروز دور الوسـىط لاسىما في 
الأسـواق القائمة على المنافسـة(144). ومن ثمّ تنبع الأهمىة البالغة التي تكتسـىها قرارات الشبكة 

(http://misbahkamal.blogspot. (144) مصبـاح كمـال: الوسـاطة التأمىنىة،مجلـة التأمىـن العراقىـة

com/2008/09/blog-post.html)
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التجارىـة فـي عالم التأمىنـات ومدى اتسـاعها أو تغلغلها كونهـا تمثل قىمة مضافـة إلى الخدمة 
التأمىنىة والمتمثلة في المنفعة الزمانىة والمكانىة، أي تقدىم الخدمة في المكان والوقت الموافق، 
وكذلـك إحـداث التوازن بىن الطرفىن، إضافة إلى نوعىة الوسـطاء الذىن تتعامل معهم بالشـكل 
الـذي ىزىد من إتاحة الخدمـة للزبون(145). وفي هذا الإطار، تعزى أهمىـة التوزىع نظرا للتصادم 

الذي ىحصل على مستوى التسىىر الىومي الروتىني للشركات، وهذا ىرجع للأسباب التالىة:

•أنها المكان الذي تكون فىه شركة التأمىن مقدرة أو مقىمة بواسـطة الزبائن، حىث تكون  	
في موضع حكم على نوعىة خدماتها )التعوىض والمطالبة السرىعة، التضامن، النصح، 

متابعة وإرشاد الزبائن، ... إلخ(.

•أنها تضمن للشركة مدة بقاء طوىلة أو متوسطة في المستقبل. 	

•أنها المكان الذي تقىم فىه اختىارات الشركة. 	

•أنها مصدر هام للمعلومات المفىدة حول التغىىرات والرغبات الحقىقىة للمؤمن لهم. 	

وللمناقشة والتفصىل أكثر، فبالنسبة لشركات التأمىن تلعب شبكة التوزىع ممثلة في الوسىط 
كقـوة بىعىـة دورا محورىا ومجدىا في تسـهىل عملىة اسـتهداف الأسـواق، والوصـول والتقرب 
من المجامىع الشـرائىة )طالبي بوالص التأمىن( في أسـرع وقت وأنسب مكان وبأدنى التكالىف 

وبأتقن وأدق إنجاز(146):

•الوسـىط ىسـاعد في تحدىد أكثر المجالات عرضة للأخطار للحد من الخسائر الناجمة  	
عن عملىات التعوىض عن الأضرار الجسمانىة والمادىة.

•التنبؤ والتقدىر الدقىق للمىزانىة، والتنبؤ بالتغىرات المحىطة. 	

•ىقدم الوسـطاء خدمة تنسـىق المعلومات الأساسـىة عن زبونهم، وعن الخطر، ومن ثمّ  	
تبلىـغ الإدارة المركزىة بالأخطار والخسـائر، وتقدىم ذلك بشـكل مختصـر ومجدٍ إلى 

(145) M. Badoc: Marketing Management pour les Sociétés Financières, Op-Cit, p.11.

(146) ىنظر إلى أوراق ندوة القاهرة حول: شركات الوسـاطة ودورها في دعم النشـاط التأمىني في ظل 

(http://www. .2007 ،ظهور قنوات تسـوىقىة جدىدة، الهىئة المصرىة للرقابة على التأمىن، مصر
 efsa.gov.eg)
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شركات التأمىن، وطرىقة التقدىم قد صُممت بحىث تقنع الشركات بقبول الخطر بشرط 
أن تكون لدىهم كافة المعلومات المؤىدة لعرضهم.

•للوسـىط علاقـات مهنىة مـع خبراء التأمىـن في مجـال معاىنة الحـوادث وتقدىر حجم  	
الأضرار وقىمة الخسائر في الأرواح والأشىاء، وهذا ىؤدي إلى تزوىد الشركات بالأرقام 

الفعلىة للتعوىض الجزئي أو الكلي.

•إن وسىط التأمىن الذي ىتعامل مع الأسواق على مستوى العالم هو ىثبت وجوده بالبحث  	
الدائم والدؤوب عن أعمال جدىدة وأسواق جدىدة.

•ىقـدم التوصىـات عن أفضـل تغطىة على خلفىة دراسـة الجـدوى التجارىـة والإنتاجىة  	
والمالىة، تؤثر إىجابا على تحسىن الصورة الذهنىة وترقىة مىزتها التنافسىة. 

•ىنضـاف إلـى ذلـك أن الوسـطاء غالبا ما تتشـكل لدىهم خبـرة متراكمة ودراىـة فنىة في  	
صناعة التأمىن والتسـعىر الإكتواري والتأهىل التسـوىقي فـي نواحي التفاوض والإقناع 

والمعاملة. 

أمّا الزبائن الراغبىن في الاكتتاب للحصول على الحماىة والأمان والثقة والاستقرار النفسي، 
فإنّ الوكالات المنتشـرة عبر التراب الوطني تتىح لهم الحصـول على المنافع الزمانىة والمكانىة 

والقىمىة(147): 

•مسـاعدة الزبائـن في الحصول على أوسـع التغطىـات بأقل التكالىف مـع وجود أفضل  	
الضمانات، من خلال تطبىق الخبرة المتجمعة، ومن ثمّ حل مشاكل الزبائن سواء كانوا 

(147) ىنظر للمادة العلمىة التالىة: 

- ثامر البكري وأحمد الرحومي: تسـوىق الخدمات المالىة،  دار  إثراء للنشـر والتوزىع، عمان، الأردن، 
2008، ص267.

(http://digital.ahram.org.eg/ إىنـاس الجنـدي: الخدمات التي ىقدمها الوسـىط للمؤمن والمؤمنـه -
 articles.aspx?Serial=1075034&eid=4167)

- مرداوي كمال: دور التسوىق في تحسىن جودة المنتَج التأمىني، المؤتمر الدولي حول الجودة والتمىز 
في منظمات الأعمال، جامعة سكىكدة، الجزائر، 2007، ص13.
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مالكي بواخر أو صناعىىن أو شركات تأمىن لتسـاعدهم للتعرف على المجالات الأكثر 
عرضة للخطر مع تقدىم لهم التوصىات عن أفضل تغطىة لهم.

•ىنضاف إلى ذلك أن الوسىط مكلف وملزم قانونا بمتابعة واحترام مصلحة الزبون ولىس  	
شركـات التأمىن مقابـل العمولة التي ىتقاضاها مـن زاوىة التوعىة والوفـاء بالالتزامات 

المادىة في حال حدوث الخطر.

•ىسـاعد على كسـب واسـتقطاب الزبـون مع اتصـال الوسـىط بالزبون أىضـا عند وقوع  	
الحـادث المؤمن علىه لاطلاعه على التقدم الذي أفرزه وىتعاون معه لإىجاد الأدلة التي 

تفند اعتراضات مكتتبي التأمىن، مع أن العملىة تكون على درجة عالىة من الفنىة.

•خدمـات الوسـىط للزبائـن لا تقـدر بثمـن فـي المجـالات المتعـددة كتقوىـم الخطر،  	
مفاوضات التغطىة، تسـوىق الخطـر، معالجة أمور التوزىع للقسـط وجمع التعوىضات 
والتسـوىات، وهـو دائـم التفكىر فـي متطلبات عملىـة التأمىن ولىس فقـط عندما ىحىن 
موعـد التجدىد أو هناك حـادث، كما أنه ىتحمل أعباء التكالىف وتسـىىر الأمور الىومىة 

لقضاىا التأمىن نىابة عن زبونه.

•الوسـىط الوحىد الذي لدىه قاعدة معطىات اسـتعلامىة كاملة عن سجل خسائر الزبائن،  	
وعن التقدم الذي أحرزه بعد قىام الرابطة بىنه وبىن الزبون، وإن حفظ هذه الإحصائىات 
لدى مكتتبي التأمىن، وىشـكل الوسـطاء البؤرة التي تدور بها معظم الفعّالىات المتعلقة 

بالتعوىض، وبالأخص فىما ىتعلق بوثىقة التأمىن.

إن كثىرا من بىوت الوسـاطة الكبىرة، لدىها شركات شبه مستقلة تعتني بإدارة المخاطر، تقدم 
لقـاء أجـر نصائح وإرشادات من اختصاصىىن عن تحلىل الخطر والحد من الخسـائر، وتسـدي 
لزبائنهـا النصح حـول مواضىع عدة مثل حماىة الممتلكات والسـلامة الشـخصىة والمسـؤولىة 
الناتجـة عـن المنتجات واحتمالات التعـرض لانقطاع العمل، وىتألف الفرىـق المعني عادة من 
مهندسـىن واختصاصىىن مالىىن سـبق أن عملوا فـي صناعة التأمىن ولكل منهـم خبرة في ناحىة 
معىنـة من نواحي الخطر، كما وأنهـم مؤهلون لتقدىم النصىحة بخصوص التأمىن الذاتي ووضع 
برامـج التموىـل، وإجراء دراسـة الجدوى لإقامة شركـة تأمىن خاصة. والجدىـر بالذكر في هذا 
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الصـدد، فإنـه ىوجد بعـض الباحثىـن المهتمىن بحقل التسـوىق التأمىني، من ىشـكك وىقلل من 
أهمىة الوسىط لعدة مبررات منها: أن الوسىط سىخفض من الأرباح بسبب تعامله بعمولات غىر 
معقولة، وسىسـيء إلى المسـتأمن بحجب العلاقـة الطبىعىة القائمة بىن شركـة التأمىن والمؤمن 
لـه، وعلـى ذلـك فلا مكان له في هـذه الصناعة، و ىتهم الوسـطاء أىضا بأنهم ىشـوهون الحقائق 
الأساسـىة التـي تحىط بمصالـح الزبائن الذىن ىتصلون بشــركات التأمىن نىابـة عنهم لدرجة أن 

النتائج السىئة لاكتتاب التأمىن ىمكن عزوها مباشرة إلى الوسطاء.

3/ دور ومهمة التوزيـــــــــــــــع التأميني

نظـراً للأهمىـة الإسـتراتىجىة (Strategic Importance) التي تكتسـىها القناة التسـوىقىة فإن 
لهـا أربعة أدوار رئىسـىة منوطة بها تعكس المنافع والفوائـد المرجوة من القناة، حىث تتجلى في 

التالي(148):

3-1/ البحث والاستقصاء

تعمل شبكة التوزىع بشكل دائم ودؤوب على توسىع قاعدة الزبائن والتفاعل الإىجابي معهم 
)المحافظـة على الزبائن الحالىىن وبناء ولاء لهم، جلب زبائن جدد وتعمىق رضاهم(، بالتعرف 
على مشاكلهم وتفضىلاتهم، واقتراح صىغ وحلول ملائمة لمشاكلهم، والتنبؤ باتجاهات السوق 
الجدىـدة فـي مجال التأمىن قصد تكىىف المنتجات المعروضة مع هذه الاتجاهات أو تحسـىنها 

أو ابتكار منتجات جدىدة.

(148) ىنظر للمادة العلمىة التالىة:

- جـورج رىجدا: مبـادئ إدارة الخطر والتأمىن، ترجمـة محمد البلقىني وإبراهىـم المهدي، دارالمرىخ 
 (George Rijda:Principles of Risk Management and  .2006 السـعودىة،  الرىـاض،  للنشـر، 

Insurance).

- خلىل طالب: دور وسـىط التأمىن وإعادة التأمىن في منطقة الشـرق الأوسط وشمال إفرىقىا، مجموعة 
 (www.kantakji.com/media/2009/khal_ar.ppt) .ناسكو قره أوغلان

- طـارق شوقـي سـىف النصـر: التسـوىق والتأمىـن البحـري )المفاهىـم – الاسـتراتىجىات – المزىج 
التسـوىقي(، رسالة ماجستىر غىر منشـورة، الأكادىمىة العربىة للعلوم والتكنولوجىا والنقـل البحري، 

(http://www.insureegypt.com) .24معهد التأمىن بلندن، 2006، ص
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3-2/ مهمة البيع

من خلال تمثىل جىد للاقتراحات للوثائق والعقود ... إلخ، فالقناة همزة وصل بعىدة الأجل 
وحلقة ربط طوىلة الأمد، فهي مركز للنشاط الإستراتىجي ونقطة بىع تكون فىها شركات التأمىن 
موضع تقىىم والحكم على جودة خدماتها، لذلك فإن فعالىة شبكة التوزىع تكمن في قوتها البىعىة 
والتـي ىجـب أن تكون نشـىطة، وهذا ىتم عن طرىـق تكوىن أعوان البىع والتقنىىـن – التجارىىن، 
وتنظىم دورات تكوىنىة تسـمح بنىل طرق نسبىة على أسالىب مترابطة، والتي تسمح كذلك بنقل 
رسـائل وتقارىر الشـركة بوفاء والتزود بكل الوثائق الموجهة لتروىج المبىعات، وأخىرا تنشـىط 
شبكـات البائعىن والموزعىن وذلك عن طرىق تنظىم أىام دراسـىة، الاجتماعات، المحاضرات، 
... إلـخ، وهذا من أجل تحسىسـهم بعادات وثقافة كل منطقـة ىتواجدون فىها. وفي هذا النطاق، 

ىقول جورج رىجدا بأن القوة البىعىة الناجحة هي سر النجاح المالي للشركة.

3-3/ مهمة متابعة الزبائن

قصد جعلهم أوفىاء عن طرىق متابعة العقود المبرمة وتقىىم الأخطار المؤمن علىها، وكذلك 
النصح والتضامن قبل وأثناء مدة سرىان العقد، وأخىرا عن طرىق تحسىن الخدمات عند الاكتتاب 
وتسوىة الحوادث عن طرىق التعوىض السرىع، ىنضاف إلى ذلك التثبت من قىام الزبون بالكشف 
للمؤمنىـن عـن كل الحقائق المادىة بالصىغة المناسـبة، أي باختصار جعل خدمـة التأمىن متاحة 

للزبائن بالقرب منهم.

3-4/ مهمة تجميع المعلومات

فقنـاة التوزىع مصدر معلوماتي حىوي حول اكتشـاف ردود أفعـال الزبائن وتصرفاتهم تجاه 
منتجـات الشـركة مقارنة بالمنافسـة، أي تسـهىل تدفق المعلومـة بىن المنبـع والمصب، وحول 
الإمكانىـات الفعلىـة والحقىقىة في قناة التوزىع وعلى المسـتوى الجهوي، وهـذا لمعرفة درجة 
امتصـاص خدمات التأمىن، ىنضاف إلى ذلك التثبـت من أن كل المعلومات المتعلقة بالمخاطر 

المتسلمة تم تقدىمها بصورة جىدة للمؤمنىن.

وحتـى ىتمكن الوسـىط من تأدىـة هذه الأدوار والمهـام الملقاة على عاتقه فـي حقل الإنتاج 
التأمىنـي ىجـب أن ىتوفر على الصفات والشـروط الأساسـىة التالىة: أن ىتمتـع بدرجة كبىرة من 
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الثقافة العامة؛ الإلمام التام بأصول علم النفس وإدارة المبىعات والتسـوىق والتأمىن؛ أن ىحسـن 
تمثىل الشركة شكلا وموضوعا؛ أن ىعمل على حماىة مصلحة الشركة؛ أن ىتمتع بقدر من السىاسة 

الدبلوماسىة. بالإضافة إلى ما ىلي: 

•امتلاك القدرة التقنىة ومعرفة للمخاطر تخوله أن ىسدي المشورة للزبون حول الأضرار  	
المقـدرة والمتعلقة بعدد وحجم المطالبات لىتمكن من تحدىد مسـتوى التأمىن الذاتي 

بهدف تخفىض الكلفة إلى أدنى حد.

•امتـلاك القـدرة التقنىـة والمعرفة لتحدىـد أفضل وسـىلة لتموىل المخاطر، ولمسـاعدة  	
الزبون لتقدىر الفرضىات المثلى والمتعلقة بالمخاطر وتحوىلها.

•امتـلاك القـدرة على مناقشـة المواضىـع التقنىة مـع مـدراء و/أو خبـراء و/أو مقدري  	
المخاطر، لىقدم للزبون المشـورة التقنىة المناسـبة لتحسـىن أسـلوب معالجة المخاطر 

وتحقىق توفىر في كلفة التأمىن.

•امتـلاك القدرة على مسـاعدة شركات التأمىن فـي تصمىم برامجهـا المتعلقة باتفاقىات  	
إعـادة التأمىـن، وذلـك بتحدىـد الرسـم البىاني/الإحصائىات/الحـد الأعلـى لمـدى 

التعرض الإجمالي للمخاطر.

ثانيا: الأشكال التقليدية المعروفة لتوزيع بوالص التأمين

ىضم التوزىع مجموعة الوسائل بتحدىد والتقرب من الزبائن المحتملىن لتحوىلهم إلى زبائن 
فعلىىن، عن طرىق بىع المنتجات التي تعتبر ضرورىة لتلبىة حاجتهم والأشكال المعروفة لتوزىع 

التأمىن، وهي على التوالي:

1/ نظام وكالات ومكاتب الاكتتاب المباشرة عن طريق المركز الرئيس

هـو ذلك النظـام البىعي المباشر لشـركة التأمىن الـذي ىتولى مهمة إصدار وتسـوىق الوثائق 
وتسـوىة خسـائر الزبائن دون الاستعانة بالوسـاطة التأمىنىة، حىث تتكون هذه القناة من وكالات 
ونقاط بىع تفتحها في أماكن مختارة ومدروسـة جىدا، وبرخصة مباشرة، وىتولى المركز الرئىس 
إنشـاء فـروع ممثلـة للشـركة فـي مناطق جغرافىـة متعـددة وىرأس الفرع مدىر مسـؤول ىشـرف 
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علـى مجموعـة من الموظفىن والعمـال ومندوبي المبىعـات. وتقوم الوكـالات المباشرة بتنفىذ 
توجىهات الشـركة الأم لارتباطهـا المباشر بها، وهي بذلك تخضـع لمراقبة من طرفها تعلىمات 
حسـن الاتصـال المباشر بىنهما و بىـن الزبائن الراغبىن فـي الاكتتاب، إذ ىتم التعـرف إلى أنواع 
الوثائق التي تقدمها الشـركة، والمزاىا التي تتسـم بها كل منها، بما ىتىح له اختىار ما ىناسـبه. وفي 
هذا الإطار، فإن أهمىة هذا النظام ىكون للشركات الحدىثة والتي تفتقد الخبرة والتي ىتولد لدىها 
شعور بالخوف من الخسـارة، إذ ىتم توزىع كل منتجات شركة التأمىن في وكالاتها، مع الإشارة 
إلـى أنـه ىمكن أن تختص وكالة معىنة بتوزىع أي منتج محـدد بعىنه لتلبىة حاجات فئة خاصة من 

الزبائن والمتواجدىن في نشاط هذه الوكالة.

ونظـرا لعـدم وجود وسـطاء فإن الوفورات في العمولات، تشـجع الشـركة على منح خصم 
للزبون الذي ىصل إلىها بواسـطة هذه القناة التسـوىقىة. وقد أصبح التوزىع المباشر ىفرض نفسه 
الىـوم، أكثر مـن أي وقت مضى نتىجة توفر طرق جدىدة للوصول إلـى الزبائن، إضافة إلى زىادة 
المنافسـة، كمـا ىمتـاز بانخفاض التكالىـف مقارنة بالشـبكات التقلىدىة للتوزىع، وكذا اسـتبعاد 

الوسطاء لوكالات الشركة الأم.

2/ نظام التوكيلات العامة

عبـارة عن شخـص طبىعي ىتم تفوىضه ومنحـه الاعتماد والتخوىل من طـرف شركة التأمىن 
بعقـد توكىل مكتـوب –تنصىب–، وذلـك لتمثىلهـا قانونىا وتسـوىق منتجاتها وبىـع وثائقها في 
منطقة جغرافىة معىنة، لىصبح في علاقة تواصل مباشرة مع جمهور المسـتأمنىن نىابة عن الشركة 
الموكلـة، وبمقتضـى هذا النظـام التعاقدي فإن شركات التأمىن الأصلىة تسـتفىد اسـتفادة كبرى 
مـن كفاءة وخبـرة مكاتب التوكىل العام في تسـجىل العقود وجلب صفقات الاكتتاب وتوسـىع 
قاعدة الزبائن وتنمىة محفظة الخدمات التأمىنىة، وأىضا هو مرشد ومنشط للمعلومة لأنه ىساعد 
الزبائـن الحالىىن والمحتملىن على إدراك وتحلىل أخطارهـم والتعبىر عن حاجىاتهم ورغباتهم 
الحقىقىة، بما ىمكن توجىههم نحو صىغ التأمىن الأكثر تلاؤما مع حالتهم، من خلال اسـتخدامه 
واسـتعانته بحزمـة مـن التقنىات الإنتاجىة والتسـوىقىة على غـرار خدمات ما بعد البىع ودراسـة 

اتجاهات السوق. 
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وبالنظر لحساسىة التمثىل وأهمىة الدور الملقى على عاتق الوكىل العام فهو ىخضع لمجموعة 
من الشـروط القانونىة المحددة في اللوائح التنظىمىة والتشـرىعات، حىث ىقوم باستخراج إجازة 
مزاولة عملىات تسـوىق التأمىـن من جهات حكومىة مختصة على نفقـة شركة التأمىن،بالإضافة 
إلى الدورات التكوىنىة والتمرىنات المتواصلة لصالحه، وهذا التأكد من مستوى الكفاءة كله من 

أجل تفادي ارتكاب أخطاء مع الزبائن قد تؤثر سلبا على قىمة وسمعة وربحىة الشركة. 

وفي هذا السـىاق، فإن عقد الوكالة العامة ىعطي للوكىل الحرىة في تسـىىر وتنظىم عمله لكن 
فـي إطار توجىهـات شركة التأمىن الموكلـة، لذلك لابد من الإشارة إلى ضـرورة الحرص على 
أن تحدد هذه الأخىرة حقل نشـاط وكلائها العاملىن فـي مناطق جغرافىة محددة، لضمان توزىع 
كثىـف وتغطىـة جىدة، ولتفادي تداخل المنافسـة بىن الشـركة الموكلة ووكلائهـا العاملىن وبىن 
الـوكلاء العاملىـن ذاتهم، فالوكىـل العام شخص طبىعـي ىمكن أن ىمثل أكثر مـن شركة كوكىل 
لحسـابات قصد البحث عن طالب للتأمىن والاكتتاب، وتشترط هذه الشركة في عقد الوكالة ألّا 

ىقوم الوكىل بتمثىل أي شركة تأمىن أخرى بدون أن تصرح له بذلك. 

وفىما ىخص مسـألة أجرة الوكىل العام فإنها تكون حسـب ما ىقدمه إذ إن نسب العمولة ىتفق 
علىها مسبقا بىن الطرفىن، وهذه تختلف من فرع إلى آخر، حىث ىتقاضى عمولة كنسبة مئوىة من 
كل قسط وثىقة تأمىن ىتفق علىها مسبقا وىحصل علىها من بىعه لها، ونسب العمولة تتباىن حسب 

الفروع التأمىنىة )الأضرار والأشخاص((149).

3/ نظام سماسرة التأمين

عبـارة عـن شخص طبىعي أو اعتباري ممثل ووسـىط لحملة الوثائق المسـتأمنىن في سـوق 
التأمىـن، حىـث ىعتبـر كتاجر ذي شخصىة مسـتقلة وىسـجل في السـجل التجـاري، وقد ىكون 
متخصـص فـي أحد فروع التأمىن. وعلى عكـس الوكىل العام الذي ىمثل الشـركة التي تفوضه، 

(149) ىنظر للمادة العلمىة التالىة:

- جورج رىجدا: مرجع سابق، ص780.

- حربي عرىقات وسـعىد عقل: التأمىن وإدارة الخطر )النظرىة والتطبىق(، ط 2، دار وائل للنشر، عمان، 
الأردن، 2010، ص ص305-304.
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فالسمسـار ىكون موكلا قانونا من طرف الزبون وىمثله لدى الشـركة، فىمكن للسمسار أن ىحث 
علـى أو ىقبـل طلبـات التأمىن، وبعـد ذلك ىحاول أن ىنفـذ التغطىة مع مؤمن مناسـب، ولكن لا 

ىكون التأمىن سارىا إلا بعد أن ىقبل المؤمن العملىة.

ىعمـل السمسـار بكل حرىـة عند تقدىم إنتاجه إلـى أىة شركة دون أن ىكـون مقىدا بأي تعاقد 
معهـا، كمـا ىتقاضى وىحصل عمولته من طرف الشـركات التي حقق لهـا أعمالا، لكنه لا ىملك 
السـلطة الملزمـة علىهم بشـأن قبـول طلبـات التأمىن، وتزىـد أهمىة السمسـار في فـروع تأمىن 
الممتلكات والمسـؤولىة، كما أصبح في الوقت الحالي للسمسـار أهمىة كبىرة في نطاق مصالح 
الموظفىـن، وخصوصا لأصحاب الأعمال الكبىرة. فغالبا مـا ىحصل أصحاب الأعمال الكبىرة 

تغطىات التأمىن على الحىاة الجماعي، والنفقات الطبىة من خلال السماسرة. 

ولا ىمكن لسمسـار التأمىن أن ىمارس نشـاطه إلّا بعد الحصول على اعتماد تسـلمه له إدارة 
الرقابة، وىجب على كل سمسـار تأمىن أن ىكتتب تأمىن التغطىة التبعات المالىة التي قد تتعرض 
لهـا مسـؤولىته المدنىـة المهنىة،  وعلى كل سمسـار تأمىنـات كل له أم والقصد دفعها لشـركات 
التأمىـن المعتمـدة أو للمؤمن لهم،أن ىثبـت في كل وقت وجود ضمانة مالىة مخصصة لتسـدىد 
هـذه الأمـوال وىمكن أن تكون كفالـة ناجمة عن التزام بالكفالة ىتخذه بنـك أوىغطىه عقد منعقد 

التأمىن.

وفي هذا النطاق، ىلعب السمسـار دورا مهما في تأدىة المهمتىن الأساسىتىن التالىتىن: تقدىم 
النصـح والمشـورة والإرشاد والشـرح والتوجىه فىما ىخص تبىـان أفضل وأجـود تغطىة تأمىنىة 
للأخطـار المؤمن علىها التي تلحق بالمكتتبىن أو المسـتفىدىن، بما ىتـلاءم مع رغباتهم الكامنة، 
فهو مسـؤول ومالك لحقىبة عقود زبائنه؛ ىنضاف إلى ذلك فإن جوهر مهنته تتركز في الوسـاطة 
التأمىنىـة بىن شركـات التأمىن وجمهور المسـتأمنىن طالبي التأمىن، بغـرض اكتتاب وإبرام عقد 
التأمىـن، بحىـث ىمـارس هذه الصناعة لحسـابه الخـاص، ولهذا فإنـه ىخضع لبرنامـج تكوىني 

متواصل للقىام بالأدوار المنوطة له. 
وبالموازاة مع ما سبق ىمكن القول بأن السمسار ىتمىز بخمس سمات رئىسة، هي:

•ىقدم أمام الشركات كموكل من طرف زبونه لىتفاوض معها على أفضل الشروط لتغطىة  	
الأخطار المعهودة إلىه، ثم تسىىرها.
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•هو تقني معتمد في مجال التأمىن، مما ىستدعي امتلاكه لمعرفة جىدة بأخطار زبائنه، مع  	
تكوىن جىد لاسىما من الناحىة القانونىة.

•ىكـون على اتصـال دائم بزبائنـه، وىعتبر همزة وصـل وحلقة ربط بىـن المؤمن وشركة  	
التأمىن.

•ىمـارس واجـب الإرشاد بمسـاعدة زبونه عـل تحلىل أخطـاره، وىعتبر محامىـا حقىقىا  	
للمؤمن له، حىث ىكون بجانبه من أجل الدفاع عن مصالحه لدى شركة التأمىن.

. • كما أنه ىتمتع بالاستقلالىة تجاه الطرفىن(150)	

ولـدى منشـآت السمسـرة الكبىـرة معرفـة عـن أسـواق التأمىـن عالىـة التخصـص، وتقـدم 
 هـذه المنشـآت خدمـات إدارة الخطـر والتحكـم فـي الخسـارة، وتشـرف علـى حسـاب كبار 

مشتري التأمىن. 

4/ نظام المنتجون الأجراء

ىقصـد بالبائعىن الأجراء أو ملاحقي المعاملات أو شبكة المستشـارىن أو النصحاء، أولئك 
الأشخـاص المكلفون بوضع العقود في متنـاول الجمهور حملة الوثائق، إذ تعتمد علىهم بعض 
شركات التأمىن في تسـرىع وتىرة عملىات وفعالىات تسـوىق منتجاتها، ومن ثمّ ىمكن اعتبارهم 
موظفىن لدىها تشـغلهم لبىع بوالص التأمىن بشـكل أساسـي، وذلك نظىـر تقاضي مرتب إضافة 
إلـى العمولـة. فمعظمهـم مرتبط بمقر الشـركة، حىث ىمكنهـم العمل عند الـوكلاء العاملىن أو 
السماسـرة، وىتقاضـون أجورهـم حسـب الصفقـات المنجـزة. إن عمـل موظفي هذه الشـبكة 
 هـو البىـع، أمـا الإنتاج والتسـىىر فهما مـن اختصاص المركـز الرئىسـي أو الوكـالات المباشرة 

أو الوكلاء العامىن.

وتقتضـي هذه الطرىقة من شركة التأمىن اختىار الأشخاص المناسـبىن والمدربىن في مجال 
تقنىـات البىع، لأن عملهم ىقوم أساسـا على الطـواف بمنازل الزبائن وأماكـن عملهم لإقناعهم 
بشـراء منتجـات وخدمات شركة التأمىن التي ىمثلونها، والذىن ىشـترط فىهـم التمتع بـ: الصبر، 

(150) أسامة سلام وشقىري موسى: مرجع سابق، ص215.
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اللباقـة، المثابـرة والقـدرة على الإقناع. وتسـاعد هذه الطرىقـة كثىرا في التعـرف على حاجات 
الزبائن بشكل أفضل نظرا للاحتكاك المباشر معهم، ومعاىنة احتىاجاتهم عن قرب. 

وتظهر بالنسـبة لشركات التأمىن أن لهذه الطرىقة من التأمىن ضرورة مزدوجة: مراقبة نجاعة 
تسـىىر الأخطـار مـن جهة؛ التنشـىط التجاري للأجـراء من جهة أخـرى. وتختلـف صىغة عمل 
هؤلاء البائعىن بالشـركة فبعض شركات التأمىن تلجأ إلـى خدمات أجراء غىر دائمىن ىخضعون 
لاتفاقىات خاصة، كما ىجب عدم إغفال أجراء شركات التأمىن الذىن ىبىعون منتجاتها عن طرىق 

الهاتف أو باستعمال قنوات البىع عن طرىق المراسلة(151).

5/ الفرق بين الوكلاء والمنتجين

تنبـع أهمىـة القناتىن مـن كونهما مـرآة تنعكس علىها صورة الشـركة على اعتبـار أن كلا من 
الوكلاء والمنتجىن ىمثلان المصدر الرئىسي لعملىات التأمىن، وىرجع ذلك إلى حقىقة أن الخدمة 
التأمىنىة هي خدمة آجلة لا ىدرك الكثىرون أهمىتها، وهو ما ىضفي على العامل الشخصي أهمىة 
خاصـة، إذ إن الوكىـل أو المنتج ىسـتطىع أن ىظهر أهمىة التأمىـن، وىعمل على حث الزبون على 
الاكتتاب في وثىقة أو أكثر، وبالأخص مع الشركة التي ىعمل لصالحها الوكىل، وىقوم الوكىل أو 
المنتج بتحصىل أقساط التأمىن، ثم إىداعها في خزىنة الشركة أو في حسابها لدى بنك معىن وفي 
المقابـل تقوم الشـركة بتوزىع العمولة المسـتحقة لهم خاصة في حالة التأمىـن على الحىاة على 
عدد من السـنوات، ىتراوح بىن ثلاث وخمس سـنوات، وبهذا تضمن الشـركة استمرار الوكلاء 

والمنتجىن في متابعة الزبائن. 

مما سـبق نسـتنتج أن المعىار الأساسـي للتمىىز بىن الوكىل العام والوسـىط والأجراء ىتمثل 
في مدى ارتباطهم أو اسـتقلالىتهم عن الشـركة. ففي دراسة أجرىت بواسطة معهد التأمىن بلندن 

اتضح أن الأهمىة النسبىة لقنوات التوزىع تتوزع كما ىوضح الجدول التالي:

(151) J. Charbonnier: Op-cit, p.155.
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جدول يبرز الأهمية النسبية لقنوات التوزيع

تأمىنات الأشخاصالتأمىنات التجارىةالقنـــاة

37 % 72%سماسرة تأمىن مسجلىن

30 %12 %وسطاء آخرون كالبنوك

9 %5 %وكلاء تأمىن

9%3 %مندوبو البىع

13 %5 %البىع المباشر

2 %3 %قنوات أخرى متنوعة

 Source: Martin Dockrill, Underwriting Management, London, Chartered

Insurance Institute,2000.

إن الأهمىة النسـبىة لهذه القنوات تختلف جوهرىا في حالة التأمىنات التجارىة عنها في حالة 
تأمىنـات الأشخـاص، كمـا أنها تختلـف جوهرىا من الـدول المتقدمـة تأمىنىا إلى الـدول الأقل 
تقدما، حىث ىتضح أن سماسرة التأمىن ىحتل أكبر أهمىة في كلا النوعىن من التأمىن، والتأمىنات 
التجارىـة بـ 72%، أكثر من تأمىنات الشـخصىة 37%، ثم ىلىهم وسـطاء آخرون مثل البنوك بـ%30 
بالنسـبة لتأمىنات الأشخاص وبـ 12% للتأمىنات التجارىة، وتقل الأهمىة النسـبىة لقنوات أخرى 

حتى وصلت الأهمىة إلى غاىة 2%. والشكل ىوضح الأهمىة النسبىة لقنوات التوزىع المختلفة.
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شكل يبرز الأهمية النسبية لقنوات التوزيع

Source: Ibid.

ثالثا: الوسائل الحديثة كمنافذ جديدة لتوزيع التأمينات

مـن الأهمىـة بمكان في هذا الصـدد، الإشارة إلى أنّ ظهور أنماط ونمـاذج التوزىع في قطاع 
الخدمـات المالىة بصفة عامة، وفـي قطاع التأمىن بصفة خاصة تأثر بالتطـورات والتغىّرات التي 
حدثـت مؤخرا على غرار تداعىات العولمة المالىة والانفجار التكنولوجي السـرىع، كاسـتجابة 
طبىعىـة للتغىر الحاصل في تفضىلات واحتىاجات الشـرائح السـوقىة، إضافـة إلى احتدام عامل 
المنافسـة واتسـاع رقعتها، إذ تشـهد صناعة التأمىن في الفترة الأخىرة تطورات عمىقة من حىث 
طـرق ومناهـج تقدىم الخدمـات التأمىنىـة كحزمة من المنافع الحمائىة. لاسـىما فـي دول أوربا 
وأمرىكا، وهو ىتوسـع في كافة أنحاء العالم، وذلك للمكاسـب التي ىحققها في توسـىع محفظة 
النشـاط وتخفىض التكالىف ومنه تنمىة الصناعـة التأمىنىة ككل. فمثلا تلجأ شركات التأمىن إلى 
إبـرام اتفاقىـات لتوزىع عقـود التأمىن التي لها علاقة بنشـاط الوكـالات المتعاقـدة معها لتوزىع 
مختلف عقود التأمىن المتعلقة بها مثل: التعاونىات الصحىة، مكاتب الادخار والاحتىاط، والتي 

تستغل لتوزىع عقود التأمىن الخاصة بالتعاقد والحىاة.
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1/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة الزبون

1-1/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة الزبون مع وجود اتصال مباشر بينها وبين الزبون

•بائعو السـىارات: تتعاقد شركات التأمىن مع وكلاء السـىارات لإضافة خدمة فرع تأمىن  	
السـىارات مقابـل بعـض التخفىضـات بهدف توسـىع قاعـدة الزبائـن، وتوفىـر نفقات 
التوزىـع. ومـن الملاحظ أن هذه الفروع تنتشـر فـي أماكن تجمع الزبائـن، مثل مكاتب 

التأمىن الموجودة في مراكز ترخىص السىارات والسائقىن.

•بنك التأمىن )التسوىق المصرفي(. 	

. • 	(Treasury) البرىد والخزىنة العامة

•المحلات والمساحات الكبرى. 	

•الوكالات العقارىة ووكالات السىاحة والأسفار ومؤسسات النقل. 	

1-2/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة الزبون مع غياب اتصال مباشر بين الزبون والشركة

•الموزعـات الآلىـة، وأول الموزعات الآلىـة كانت عبارة عن جهاز مبرمج ىقوم بتسـلىم  	
تذكرة تأمىن المركبة من حادث المرور، بعد ذلك ظهرت ماكىنات متطورة مشابهة لتلك 
المسـتعملة والمطبقـة في البنـوك، ظهر هذا النوع فـي الدول المتطـورة، وهذه الطرىقة 
تعتبـر مناسـبة للمنتجات النمطىة لـدى الزبون، ومـن أهم هذه الأنـواع بعض منتجات 
التأمىـن كالتأمىن على الحىـاة وتأمىن الحوادث، حىث تباع هذه المنتجات في السـوق 
الأمرىكي من خلال ماكىنات البىع في الموانئ ومحطات السكك الحدىدىة، ومحطات 

ومحلات السوبر ماركت. 

•الإنترنـت، باسـتغلال البرىد الإلكترونـي، إذ إن ثورة الشـبكة العنكبوتىـة وفرت فرصا  	
سانحة لشركات التأمىن للاتصال بالزبائن الحالىىن والمحتملىن.

2/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة الشركة

2-1/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة شركة التأمين مع وجود اتصال مباشر بينها وبين الزبون

. • 	(The Saleby Meetings) البىع عن طرىق الاجتماعات
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. • 	(The Insurance Group) تأمىنات الجماعات

. • 	(Télé Marketing) البىع عن طرىق الهاتف

•البىع عن طرىق الفاكس. 	

2-2/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة شركة التأمين مع غياب الاتصال المباشر مع الزبون

•البىع بالمراسـلة بالبرىد العادي،وذلك بإرسال الملصقات الإشهارىة والإعلانات وكل  	
مـا ىخص الشـركة أو الخدمات التي تقدمها. هذه الطرىقـة قد تكون بصفة فردىة تخص 
الشـركة، أو عـن طرىق فهارس تحـوي إعلانات وملصقات خاصة بعـدة شركات ذات 

أنشطة مختلفة.

•بىع التأمىن عن طرىق الكتالوجات والنشرات المرفقة. 	

•البىع عن طرىق الصحافة. 	

هـذا النوع الأخىر هـو عملىة البىع الكبىر أو البىع الجماهىري، حىـث تقوم هذه العملىة على 
محاولة بىع حزمة تأمىن كبىرة وغىرها من مزاىا هذا النظام، إن الأقساط المستحقة تكون منخفضة 
عن مجموع الأقساط المفردة للمجموعة، حىث تصل نسبة الانخفاض 20 %. نتىجة للوفورات 

التي تتحقق في المصروفات البىعىة وعملات الموزعىن.

وهذا النظام التسـوىقي ىتوقـف على قبول البرنامج من جانب راعـي المجموعة أو البرنامج 
الذي ىتعاقد مع المؤمن، ووجود تشـجىع من جانب المسـتهلكىن أعضاء المجموعة أو انضمام 
مسـتمر لأفـراد جدد إلى تلك المجموعة وهو عادة التأمىن علـى الحىاة. وهذا البىع الجماهىري 
ىنشـأ أساسـا من خلال الإعـلان بالصحف والمجـلات والتلفزىـون أو من خلال المراسـلات 

البرىدىة المباشرة بىن المؤمن والهىئة أو المنظمة التي تضم مجموعة من الأفراد(152).

(152) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- عزة عبدالسلام: تسوىق التأمىن في ظل المتغىرات الاقتصادىة العالمىة، الملتقى الدولي حول التسوىق 
(http://unpan1.un.org/ . 84الدوحة، قطـر، 2003،ص ،)فـي الوطن العربي )الفـرص والتحدىات
=                                                 intradoc/groups/public/documents/arado/unpan014146.pdf)
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3/ مقارنة بين قنوات التوزيع

من أجل ضمان نمط توزىع فعّال لعقود التأمىن ىجب الاختىار المناسب والمدروس لقنوات 
التسـوىق بما ىتوافق مع حاجىات الزبائن وموارد الشركة، فبالنسبة للزبائن فإن الهدف الأساسي 
لعملىـة التوزىع ىتمثل فـي الوصول إلى الزبائن بطرىقة تتناسـب مع رغباتهـم واحتىاجاتهم، مع 
الأخـذ بعىن الاعتبـار عنصر الملاءمة الذي ىعد أساسـىا في التوزىع، فالزبـون ىفضل الوكالات 
الأقرب إلى مكان سكناه أو عمله لىسهل علىه الحصول على الخدمة. أما بالنسبة لشركة التأمىن 
فإن اختىار قنوات التوزىع ىجب أن ىتوافق مع إمكانىاتها وأهدافها، الأمر الذي ىتىح لها الوصول 

إلى أسواقها المستهدفة.

ومـن أجـل تفادي الصراعـات بىن مختلف قنـوات التوزىع فإنه على شركـة التأمىن أن تقوم 
بجـرد قنواتهـا الحالىـة والمحتملة من أجل زرعها فـي كامل التراب الوطنـي دون أن تؤدي إلى 
إحداث منافسة بىن وكالاتها المباشرة ووكلائها العاملىن وسماسرتها المعتمدىن. وهناك العدىد 
من الدراسـات والأبحـاث التي أجرىت بغرض معرفة أفضلىة بعض طـرق التوزىع على البعض 
الآخروبصفـة خاصة مقارنة نظامي الوكالة، على اعتبار أن اختىار القناة التسـوىقىة المناسـبة من 

أهم بنود إستراتىجىة عمل شركات التأمىن.

فقد أوضحت بعض الدراسـات التي أجرىت بالولاىات المتحدة أن مصروفات الوكالة أكثر 
من البىع الجماهىري عن طرىق البرىد المباشر ىتطلب مصروفات أقل من الوكالة. كما أوضحت 
دراسـات أخرى أن الخدمات التي تقدمها الوكالات المسـتقلة تعتبر أفضل بالنسـبة للزبون من 
الخدمـات المقدمة عن طرىق التوزىع باسـتخدام الطرق المباشـرة، وذلك في بعض المجالات 
بىنما قد تتساوى هذه الخدمات في مجالات أخرى، كما قد ىتحقق العكس في بعض الأحىان. 

= - طلال أبو غزالة: التأمىن العربي وتحدىات القرن الواحد والعشرىن، المؤتمر العام الثالث والعشرون 
للاتحاد العام العربي للتأمىن، أبوظبي، الإمارات العربىة المتحدة، 2000، ص3.

   - زىـاد رمضـان: مبـادئ التأمىن »دراسـة مقارنة عن واقـع التأمىن فـي الأردن«، دار المعارف، عمان، 
الأردن، 1998، ص ص102-94.



145

الفصل الثالث: منافذ توزيع خدمات التأمين

وللربـط بىن كفـاءة الخدمة المقدمـة والمصروفات الخاصـة بنظم التوزىـع، فقد أوضحت 
الدراسـات أن الوكالات تقدم خدمات ممتازة لبعض أنواع التأمىن، ولكن هذه الخدمة الممتازة 
لا تكفي لتعوىض التكالىف الكبىرة عن نظم التوزىع الأخرى، الأمر الذي ىهدد مستقبل التوزىع 
عـن طرىق الوكالة المسـتقلة بالنسـبة للأنواع الأخرى مـن التوزىع. ولكن رغـم ارتفاع تكالىف 
الوكالات بالنسـبة لنظم الاكتتاب المباشر، فقد أوضحت الدراسـات الحدىثة أن سـوق التأمىن 
ىحقـق توازنا بىن الوكالات الحرة والتسـوىق المباشر وسـوف ىظل كلاهمـا متواجدا مع الآخر 

داخل السوق(153).

(153) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- سلىمان الجىوسي ومحمود الصمىدعي: مرجع سابق، ص ص368–369.

- طارق شوقي سىف النصر: مرجع سابق، ص24.
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خلاصة

ىتألف التسـوىق التكتىكي من الأعمدة الأربعة التي ىقوم علىها المفهوم التسـوىقي الحدىث 
فـي المؤسسـات المالىة، إذ ىمثـل المزىج التسـوىقي التأمىني مجموعة من القـرارات، ىضم في 
مضمونـه متغىـرات تعكس محتوى وجوهر النشـاط التسـوىقي لأي شركة. وكفاءتـه مبنىة على 
نظرة المشتري إلى السوق ولىس نظرة البائع لضمان الحصول على درجة عالىة من جذب زبائن 
جـدد والاحتفـاظ بالحالىىن. وفي هذا الصدد، ىعمل التوزىع على التأثىر في تصرفات المجامىع 

الشرائىة خصوصا إذا تم بطرىقة أفضل من المنافسىن في السوق المستهدفة.

أفضـت ضـراوة المنافسـة بىـن المؤسسـات المالىـة عامـة وشركـات التأمىـن علـى وجـه 
الخصـوص، وسـعي المتعاملىن نحـو تعزىز قدراتهم التنافسـىة وتحسـىن أدائهـم الاكتتابي في 
التغطىات، وبالتالي تعظىم المردودىة وتوسـىع حجم العـلاوات المكتتبة، إضافة إلى الحاجات 
المتطورة للزبائن حملة الوثائق. كلها عوامل موضوعىة تقتضي تكىىف أدوات التوزىع واللجوء 
إلـى الوسـطاء. فهذا الأخىر، ىعـد بمثابة الأداة التي ىمكن للشـركة امتلاكهـا لمواجهة الظروف 

العشوائىة والتكىف مع السىنارىوهات الغامضة في المستقبل المجهول.



147

الفصل الرابع: التأمين البنكي كقناة ديناميكية لتسويق خدمات التأمين

الفصل الرابع: التأمين البنكي كقناة ديناميكية لتسويق خدمات التأمين

تمهيد

ىعـد القطاع المالي والمصرفي من أكثر الأنشـطة اسـتجابة وتأثرا بإفـرازات العولمة المالىة 
وتداعىاتهـا، والتـي تمثلـت أهـم ملامحها فـي مجموعة من التحـولات الجذرىة التـي شهدتها 
الساحة المالىة والمصرفىة العالمىة، والتي كان في صدارتها الاتجاه المتزاىد نحو تحرىر النشاط 
المصرفي من القىود وإزالة المعوقات التنظىمىة والتشرىعىة التي كانت تحول دون توسع الأنشطة 

المصرفىة والمالىة وتعدد مجالاتها.

ومـن بىن أهم الاتجاهـات العالمىة الحدىثة في المجال المصرفي تنامي ظاهرة الاندماجات 
المصرفىـة وتكوىـن الكىانـات المصرفىـة العملاقـة القـادرة على المنافسـة واقتحام الأسـواق 
الخارجىة، وكذلك دخول البنوك والمؤسسـات المالىة في أنشـطة مسـتحدثة لم ىكن مسـموحا 
بهـا فـي الماضـي، وشكل تبني البنوك لفلسـفة البنوك الشـاملة أهم هذه الأنشـطة المسـتحدثة، 
إضافـة إلى ذلك كـان للثورة التكنولوجىة وتطور تقنىات الاتصـال وتوظىفها في مجال الصناعة 
المصرفىـة الأثر البارز على النشـاط المصرفي، ومـا نتج عنه من تحول البنوك لممارسـة العمل 

المصرفي الإلكتروني.

كما كان لمقررات لجنة بازل للرقابة المصرفىة وكفاىة رأس المال دورا بارزا على المستوى 
العالمـي فـي توحىد معاىىر الملاءة المصرفىة وإدارة المخاطر، بهدف ضمان سـلامة واسـتقرار 
الأنظمة المصرفىة على المستوى العالمي، خاصة في ظل موجة التحرىر المالي والمصرفي بعد 
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إبـرام اتفاقىة تحرىر التجارة فـي الخدمات (GATS) بما فىها الخدمات المالىة والمصرفىة تحت 
مظلة المنظمة العالمىة للتجارة.

وفـي ذات السـىاق، تتعامـل البنوك وشركات التأمىـن في أغلب الأحىان مع نفس الشـرىحة 
السـوقىة مـن الزبائن سـواء أشخاص طبىعىىـن )أفراد( أو معنوىىن )مؤسسـات(، وفـي كثىر من 
الحـالات ىكـون هناك نوع من الترابـط والإحلال بىن المنتجـات البنكىة والتأمىنىـة، وهذا نظرا 
لوجود قواسم مشتركة تقنىة وتنظىمىة تسمح للطرفىن بمتابعة بعض الأنشطة المتجانسة، بحىث 
اسـتطاعت المصـارف مـن تنمىة وتطوىر أنشـطة تأمىنىـة، لتلبىة بعـض حاجات قطـاع الصناعة 
التأمىنىـة أو ما ىعرف بـ (La Bancassurance)، وىعني تسـوىق وثائق التأمىن عن طرىق شبابىك 
البنـوك. حىث تتجه هذه الأخىرة في إطار قانون العولمة المالىة إلى مىادىن غىر مسـبوقة بسـبب 

زوال الحواجز التي كانت تمنع المؤسسات المالىة من العمل في قطاعات معىنة. 

إذ إن إحـدى التوجهات الكبـرى للتأمىن في عقد الثمانىنىات، هي ظهـور بنك التأمىن، هذه 
الفلسـفة التي جاءت استجابة لتسرىع وتىرة الاحتىاجات التجارىة والمالىة للمصارف وشركات 
التأمىـن بطرىقـة دىنامىكىة قوىة. فالأولـى تبحث خاصة عن جلب الادخـار الصادرعن شركات 
التأمىـن لمواجهـة احتىاجاتهـا من التموىـل ومواجهة الركـود الظرفي للادخـار العائلي، كما أن 
البنـوك أىضـا بحاجة إلى مسـاهمىن دائمىن، إذ تهتـم البنوك أكثر فأكثر على المسـتوى التجاري 
بالتأمىـن على الحىـاة الذي ىعد منتوجا كاملا قابلا للإحلال مكـان منتجات الادخار المفروضة 

من قبلها )أي البنوك(.

أولا: مدخل عام إلى التقارب بين شركات التأمين والجهاز المصرفي كمؤسسات مالية

1/ أوجه الشبه والاختلاف بين شركات التأمين والمصارف

ىمكن اقتضاب أوجه الشـبه بىن نشـاط المصارف وشركات التأمىن موجزة في النقاط التالي 
ذكرها(154):

(154) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- أسـامة عزمي سلام وشقىري نوري موسـى: إدارة الخطر والتأمىن، دار الحامد للنشر، عمان، الأردن، 
2007، ص ص79-70.                                                                                                                               =
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•مـن المجـالات التـي تلتقـي فىها أهـداف البنـوك وشركـات التأمىـن هو مجـال أنواع  	
التأمىـن التـي ىكـون مطلوبـا فىهـا توفىـر الأمـوال التي ىجـب الاحتفـاظ بهـا، وتوفىر 
 المدفوعات بدلا من الحاجة التي توفر الحماىة ضد الأخطار، وهذا ىحدث في مشارىع 

التأمىن الإجباري.

•تقـدم كلتا الصناعتىـن أدوات وأوعىة ادخارىة تعتبر بمثابة مصدر لتموىل المشـروعات  	
المولدة للثروة والقىمة المضافة، فمثلا بالنسـبة لبوالص التأمىن على الحىاة تعد وسـىلة 

ادخارىة فعّالة مشابهة لودائع الادخار في المصرف كونها طوىلة الأجل في الغالب.

•إنّ شركات التأمىن المشـترك وإعادة التأمىن على حد سـواء تعمل الىوم فىما كان ىعتبر  	
مىدانا مقتصرا على البنوك، كما أننا نرى فعلا البنوك وهي تمارس نشاطات تنطوي على 
المخاطرة، وفي بعض الحالات تكون هذه البنوك على وشك تحمل الخسـائر. وهكذا 
نـرى الآن مىادىن تتبارى فىهـا البنوك وشركات التأمىن على حد سـواء لتقدىم خدمات 

مماثلة لزبائنها، على غرار مىدان الكفالات أو الضمانات.

= - عدنـان سـعد: التأمىن عبر المصارف، مجلة الدراسـات المالىة والمصرفىـة، المجلد 24، العدد 2، 
http://www.aabfs.org/Ar/pdf/( .2013 ،الأكادىمىـة العربىة للعلـوم المالىـة والمصرفىـة، الأردن

                                                                                                          Magazine%282-2013%29.pdf)

  - نبىل قبلي: التأمىن المصرفي في الجزائر بىن النظرىة والواقع، الملتقى العلمي الدولي السـابع حول: 
الصناعـة التأمىنىة: الواقع العملي وآفاق التطوىر – تجارب دول-، جامعة الشـلف، الجزائر، 2012. 
(http://iefpedia.com/arab/wp-content/uploads/2013/05/intervention_kobli_nabil_

corig%C3%A9e.pdf)

    - بوعسـلة بشـرى: دور المصارف في بىع منتجات التأمىن المصرفي في الجزائر، رسالة ماجستىر غىر 
(https://www.pnst. .2014 ،منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة البلىدة 2، الجزائر

cerist.dz/pnstar/detail.php?id=79198)

     - فـاروق جودة: التأمىنات المصرفىة، ملتقى دمشـق التأمىني السـادس، الاتحاد السـوري لشـركات 
(http://www.sif- .2011التأمىن بالتنسـىق مع الاتحاد العام العربي للتأمىن، دمشـق، سورىا، نوفمبر

(sy.org/index.php،تم الاطلاع ىوم 2012-3-12.
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•من المجالات التي تعمل فىها البنوك وشركات التأمىن جنبا إلى جنب هو مىدان المخاطر  	
السىاسـىة، وتقـوم شركات التأمىن بالتأمىن ضد مخاطر عـدم الدفع أو القصور عن دفع 
الدىون بسـبب العجز المالي أو النقص فـي العملات الصعبة، أو حتى القصور عن دفع 
الدىـن، أو التنصل مـن الدىون من قبل شركة خاصة، أو من قبل الحكومة. وعلى الرغم 
من أن معظم المخاطر السىاسىة تتحملها برامج الحكومة فهي مع ذلك متعلقة بالتأمىن، 
وبالموازاة مع ذلك أصحبت البنوك مؤسسات تنطوي نشاطاتها على المخاطر أو بتعبىر 
أدق، مؤسسـات مؤمنـة، ودخلت معتـرك المزاحمة من أجل الحصـول على حصة في 

قطاع التأمىن الخاص، وللحصول فعلا على التأمىن الوطني لاعتمادات التصدىر.

•ىتجـه كلا القطاعىـن في الوقـت الراهن أكثر فأكثـر نحو إطلاق الخدمـات ذات الطابع  	
الاستثماري، فالمصارف تقدم منتجات خاصة للزبائن الكبار تتضمن مردودا عالىا على 
أموالهم في ظل تراجع معدلات الفائدة على الودائع. أما في قطاع التأمىن فقد استحدثت 
أصناف جدىدة في التأمىن على الحىاة أكثر مرونة واسـتجابة لتغىرات الأسـواق المالىة 

الدولىة على غرار بوالص التأمىن الشاملة التي تتمتع بأقساط ومعدلات فائدة متغىرة.

•تمنـح كل مـن البنـوك وشركـات التأمىن قروضـا لزبائنها، بىـد أن ذلك ىظهـر جلىا في  	
 طبىعـة عمل المصـارف، إذ ىدخل منح الائتمان في صمىـم خطوطها الإنتاجىة وصلب 

سىاساتها التوسعىة.

وأمّـا من حىث التماىز والتباىن بىن مهنـة المصارف وشركات التأمىن، ىعتبر التأمىن مصلحة 
مالىة في مقابل دفع لمبالغ مجملة، فهو مؤمن لمخاطر الحىاة )كالموت، الحوادث والأمراض( 
والبنك هو أىضا مصلحة مالىة في مقابل تسدىد عمولة )فائدة( ىقوم بقرض مبالغ. بعبارة أخرى، 
فالتأمىـن ىقبـض أو ىتحصل علـى المبالغ وىبىع الأخطار، فـي حىن أن البنك ىقـوم ببىع المبالغ 

وىشتري الأخطار، وسنذكرها على سبىل التلخىص في التالي(155):

•تقوم المصارف ابتداء بتجمىع الودائع، ثم دراسـة منح التسـلىفات والقروض، على أن  	
تتقاضى الفوائد لاحقا، أما شركات التأمىن فتتحصل على الأقسـاط والعلاوات مقدما، 

(155) جون فرىمان: المصالح المشتركة للبنوك وشركات التأمىن وكىفىة تحقىقها، مجلة التأمىن العربي، 
العدد 20، الاتحاد العام العربي للتأمىن، القاهرة، مصر، 1995، ص ص90–93.
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ثم تسـدد المطالبات والتعوىضات لاحقا عند ورودها، والفرق من الناحىة المحاسـبىة 
كبىر، إذ تعتبر القروض البنكىة ضمن الموجودات، بىنما تدرج أقساط التأمىن في جملة 

الإىرادات.

•نظـرا لطبىعة الأعمـال التجارىة للبنوك وشركات التأمىن، فإن مراحل نشـوء وتطور كل  	
منهمـا تختلف عن الأخرى اختلافا كبىرا، وىمكن القـول إن البنوك تمتنع عن الخوض 
فـي المعامـلات التي تنطوي على المخاطـرة، فكل قرض تمنحه أو التـزام تأخذه على 
عاتقهـا ىكون مضمونا، وتتعهد البنـوك عادة بتنفىذ الالتزام بأكمله، ولا تلجأ البنوك إلى 
المشـاركة مـع مؤسسـات أخرى إلّا عندمـا ىكون الالتـزام ضخما للغاىـة. أما شركات 
التأمىن فهي مؤسسـات تنطوي معاملاتها علـى المخاطر، فهي نادرا ما تملك ضمانات 
للمخاطـر التي تأخذها على عاتقها، فهي لا تأخـذ عادة إلا جزءا صغىرا من المخاطرة، 
وهذا ىتم عادة عن طرىق أسـلوبي التأمىن المشترك )المشاركة مع مؤسسات أخرى( أو 

إعادة التأمىن.

ل الودائع التي تسـتحق لدى المصارف إلى الحسـاب الجـاري أو تجدد تلقائىا إذا  •تُحوَّ 	
كـان هناك تعلىمات بهذا الخصوص، أما بوالص التأمىن فهي تنتهي لدى الاسـتحقاق، 

وتتطلب اتصال المؤمن له لتجدىد العقد.

•تمنـح المصارف التموىـل لتلبىة احتىاجات الأشخاص الطبىعىىـن والمعنوىىن )الأفراد  	
والمؤسسـات( للقىـام بأنشـطة اقتصادىـة )زراعىة، صناعىـة، خدمىة(، فـي حىن تغطي 
شركات التأمىن الخسائر والأضرار التي ىمكن أن ىتكبدها المؤمن له من جراء الحوادث 

التي ىتعرض لها في عمله.

•اختـلاف أجهزة الرقابة والإشـراف على القطاعىن، فالمصارف ىضبـط عملىاتها البنك  	
المركـزي. أما شركـات التأمىن فتؤطر نشـاطاتها هىئـات مراقبة أعمـال التأمىن، والتي 

تكون غالبا تابعة لوزارة الاقتصاد )المالىة، التجارة، الصناعة( حسب كل دولة.

•فـي العدىد من بلدان العالم، ىقبل أصحاب العمل سـند كفالـة صادر من أحد البنوك أو  	
إحدى شركات التأمىن، ومما لا شك فىه أن أصحاب العمل أو المشترىن ىفضلون سند 
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كفالـة، بىنما ىفضـل المقاولون أو البائعون طرىقة التأمىـن. وإذا كانت البنوك وشركات 
التأمىـن تتمتع بمكانة تجارىة متسـاوىة فمن الإنصاف تحري الأسـباب وراء الاختلاف 
القائـم بىنهما، أو بعبارة أخـرى لا البنوك ولا شركات التأمىن ترفض الإىفاء بالتزاماتها، 
والجواب هـو أن البنوك تحتفظ عادة بترتىبات تعاقدىة مع أصحاب العمل/المشـترىن 
تكون عادة منفصلة أو مختلفة عن العقد القائم بىن صاحب العمل والمقاول. إن شركة 
التأمىـن القائمـة بدور الكفىل الضامـن لا تقدم لصاحب العمل عـادة إلا نفس الحقوق 
التي ىتمتع بها بموجب بنود العقد. والاختلاف الآخر هو رغبة البنك في تجنب التورط 
فـي أي نزاع مهما كانـت طبىعته، وىطلب البنـك تعلىمات واضحة ودقىقة بالنسـبة إلى 
الدفع أو عدمه. أما شركات التأمىن فهي على أتم الاسـتعداد لمناقشـة مزاىا الادعاءات 

المتضاربة التي ىقدمها أصحاب العمل.

•تماىز أسـالىب ومناهج العمل بىن القطاعىن، فشـركات التأمىن تركز كثىرا على وسـائل  	
التسـوىق المباشر لتصرىف محفظة منتجاتها. أما المصارف فتهتم أكثر بمسـتوى تقدىم 
الخدمة لزبائنها. كما أن الطلب على الخدمات المصرفىة أكبر وأوسـع من الطلب على 
خدمـات التأمىـن، وهـذه الأخىرة تتمىز بأنها مـن العقود طوىلة الأجل. ولعل السـر في 
ذلـك أن المواطن ىجد نفسـه مدفوعا بقـوة نحو الانتفاع بطىف الخدمـات المقدمة من 
المصـارف، وهو الأمر العكسـي مقارنة بالوضـع مع شركات التأمىـن، ومن هنا برزت 

الحاجة للاستعانة به في مجال التوزىع التجاري.

2/ العلاقة التناغمية للتحالف بين شركات التأمين والمصارف

نشـأت العلاقة بىـن المصارف وشركات التأمىـن من الحاجة الطبىعىة لـكل منهما لخدمات 
الآخر. فشـركات التأمىن بحكم عملها بحاجة إلى جهة تودع لدىها ما ىتراكم من مبالغ الأقسـاط 
التـي تسـتوفىها مـن عملائها، كما أنهـا بحاجة إلـى خبرة المصارف في اسـتثمار جـزء من هذه 
الأقسـاط من خلال نشـاطاتها في مجالات الاسـتثمار المتنوعة. كما أن المصـارف بحاجة إلى 
هذه الإىداعات واستثمارها بالشكل الذي ىخدم مصلحة كلا الطرفىن، والمصارف أىضا بحاجة 
إلـى خدمـات شركات التأمىن كضامن لقروضها لزبائنها من أفراد وهىئات في حال إعسـارها أو 
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عـدم تمكنهم مـن القىام بالوفاء بالتزاماتهـم في المواعىد المحددة. وىوجد الآن مصرف سـىتي 
بنـك قام بتأسـىس شركة تأمىن خاصة به أعلنـت عن نىتها في الضمان ضد المخاطر )السىاسـىة 
ومخاطـر عـدم الدفع(، ورهان هذه الشـركة ىتمثل في قدرتها على توسـىع نطاق اسـتثمار رأس 
مالهـا، وبعبارة أخرى أنها تسـتطىع  بصفتهـا شركة تأمىن أن تقوم بنشـاطات تجارىة ومالىة تزىد 

بمقدار ىتراوح بىن 10 و20 ضعف على ما تستطىع القىام به إذا قامت بدورها المصرفي.

وفـي الوقت الذي نرى فىه قىام البنـوك بدخول عالم التأمىن، نرى أىضا قىام شركات التأمىن 
بدخـول المجـال الـذي كان ىعتبر بشـكل عـام مىدانا مصرفىا محضـا، ففي حـالات معىنة تعلن 
شركات التأمىن عن اسـتعدادها لإعطاء وثائق تأمىن محل الكفالات التي كانت البنوك ولا تزال 
تمنحها لزبائنها، وتقوم هذه الشركات بذلك مع المطالبة بنفس الضمان الذي تطالب به البنوك، 
أي المطالبـة بتعوىض مقابل ضمـان، ولكن بمزىد من التوفىر لصالـح المؤمن علىه الذي ىعطي 
الضمـان نىابة عنـه، فوثىقة التأمىن لا تتطلب اعتمادا كبىرا ولا تقلل من حد الإقراض و قد تكون 

أرخص ثمنا(156).

نتطرق في هذا الجزء من البحث إلى مسألة الروابط التفصىلىة التي تجمع بىن عمل المصارف 
وشركـات التأمىـن، من خـلال طرح الأسـئلة التالىة: هل قطـاع المصارف في حاجة ماسـة إلى 
التأمىن باعتباره أهم سىاسـات إدارة المخاطر؟ إذا كانـت الإجابة نعم، فما هي نوعىة الخدمات 
التأمىنىـة التي تحتاجهـا الدوائر المصرفىة من شركات التأمىن؟، وهـل التأمىن ىخدم فقط زبائن 
المصـارف؟ أم أنـه ىقدم خدمـات للعاملىن بالمصارف أنفسـهم وأسـرهم؟، وإذا كـان التأمىن 
ىقـدم خدمات للعاملىن بالمصـارف، فهل هي متعلقة بفروع تأمىنـات الأضرار والممتلكات أم 
تأمىنـات الأشخـاص والأرواح؟، وما هو التأثىر الذي تفرزه خدمـات التأمىن على طبىعة العمل 
المصرفـي؟، وهـل ىمكـن للمصارف العمـل بمعزل عن شركـات التأمىن فلا ىوجـد أي تعاون 

وتنسـىق بىنهما؟

ومن خلال العرض التالي سنجىب عن هذه الأسئلة:

(156)  جـون فرىمـان: المصالـح المشـتركة للبنوك وشركـات التأمىن وكىفىـة تحقىقها، مجلـة التأمىن 

العربي، العدد 20، الاتحاد العام العربي للتأمىن، القاهرة، مصر، 1995، ص91.
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2-1/ الخدمات التي تؤديها شركات التأمين للمصارف

تتعدد وتتجدد الاحتىاجات التأمىنىة للمصارف، فبالإضافة إلى الممتلكات المادىة من فروع 
وتجهىـزات ومـا ىمكـن أن تتعرض له من أخطار، فـإن البنوك تواجه العدىد مـن أخطار منظومة 
التشغىل كنتىجة للعدىد من المتغىرات منها أن البنوك أساسا تقوم على تقدىم الخدمات المالىة، 
والتي تقوم أساسا على العنصر البشري، ومن خلال المحاولة لتقدىم أفضل خدمة للزبائن تطلب 
ذلك السماح بقدر أعلى من مستوىات اتخاذ القرار للعاملىن بها. كما أن التنوع الشدىد في أنشطة 
البنوك بما ىهدف إلى تقدىم أكثر الخدمات شمولا بما ىعظم ربحىة البنك، ولكن ىؤدي إلى تزاىد 
حجـم المخاطر التي ىمكن أن ىتعرض لها البنك. بالإضافة إلى المسـتجدات التكنولوجىة فىما 
ىتعلـق بالاتصـالات والتجارة الإلكترونىـة وشبكات المعلومات. كما تواجـه البنوك العدىد من 
المخاطـر الناتجة عـن التغىىر في السىاسـات النقدىة والمالىـة للدولة والمسـتجدات في النظام 

الاقتصادي الدولي(157).

كل عملىـات البنـك معرضـة للمخاطـر ىمكـن أن تقـوم بتغطىتهـا عملىـة التأمىـن، وتتمثل 
أهـم الخدمـات التأمىنىـة المـؤداة من طـرف شركات التأمىـن والموجهـة نحو موظفـي البنوك 

وعائلاتهم(158): 

•وثائـق تأمىن الحىاة الفردي، والذي ىوفر تغطىات مخاطـر الحىاة والوفاة والاثنىن معا،  	

 فـي شكل حزمة مـن البرامج المتكاملة والشـاملة، ولقىت هذه الصىغـة قبولا وارتىاحا 
من الزبائن.

(157) عـز الدىـن فـلاح: التأمىن )المبادئ والأنواع(، ط1، دار أسـامة للنشـر والتوزىع، عمان، الأردن، 

2008، ص ص246-232.

(158) ىنظر إلى:

- فاروق جودة: التأمىنات المصرفىة، ملتقى دمشق التأمىني السادس، الاتحاد السوري لشركات التأمىن 
بالتنسىق مع الاتحاد العام العربي للتأمىن، دمشق، سورىا، 2011.

- أسامة عزمي سلام وشقىري نوري موسى: مرجع سابق، ص ص79-70.
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•وثائـق التأمىـن علـى الحىـاة الجماعي، وذلـك لتوفىر مزاىـا تأمىن حىاة إضافىـة بتكلفة  	

 أقـل وبـدون فحص طبـي، وذلك فـي حالـة الوفـاة أو الحوادث الشـخصىة أثنـاء مدة 
خدمتهم بالمصرف.

الخدمـات  مـن  الزبـون  وحاجـة  رغبـة  حسـب  الفـردي،  الصحـي  التأمىـن  • وثائـق  	

الصحىة المتنوعة.

ومسـتوى  أقـل،  بتكلفـة  بالمصـارف  للعاملىـن  الجماعـي  الصحـي  التأمىـن  • وثائـق  	

جودة أعلى.

•وثائق التأمىن على السىارات بشقىه التكمىلي والإلزامي )التأمىن الشامل(. 	

•وىنضـاف إلى ما سـبق، مجموعة من الخدمات التي ىمكن لشـركات التأمىن تسـوىقها  	

تتلاءم مع طبىعة النشاط البنكي: 

•وثائـق التأمىـن ضد مخاطـر الحرىق النمطىـة والمخاطـر الإضافىة، للعهـد العىنىة التي  	

ىقدمهـا الزبائـن لدائـرة التسـهىلات الائتمانىـة بالمصـارف، كضمـان للقـروض التـي 
 ىحصلـون علىهـا، والتي ىجب علـى المصرف المحافظـة علىها حتى ىسـتردها الزبون 

مرة أخرى.

•وثائـق التأمىن على الحىاة للزبائن طالبي القروض، وتسـمى وثائق حىاة مؤقتة متناقصة  	

القىمة، وتتمىز بانخفاض تكلفتها، والتي تشـترطها دائرة التسـهىلات الائتمانىة كشـرط 
أساسـي للحصول على قرض، وذلك لضمان سداد باقي أقساط القرض للمصرف بعد 
وفـاة الزبـون، وحتى لا ىلجـأ الزبون، إلى مطالبـة الورثة أو الحجز علـى الضمانات أو 

بىعها في مزاد علني للحصول على باقي الأقساط التي لم ىسددها الزبون.

•وثائـق التأمىن على الدىون المتعثرة، حىث ىتم تحوىل تلك المخاطر من قبل المصرف  	

إلى شركات التأمىن مقابل أقساط مدفوعة في بداىة التعاقد، وعند تعثر الزبون عن سداد 
القسـط الثالث ىطالـب المصرف شركات التأمىن والتي تقوم بسـداد الأقسـاط التي لم 
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تسـدد نىابة عن الزبون، وتتولى الشـركة متابعة وملاحقة الزبون الذي لم ىسـدد بشـتى 
الطرق المناسبة سواء الودىة أو القانونىة.

•وثائـق التأمىـن على السـىارات التكمىلىـة، والتـي تطلبها دائـرة التسـهىلات الائتمانىة  	
بالمصارف عند منح الزبون قرضا لشراء سىارة، وىجب تعىىن المصرف المستفىد الأول 
في هذه الوثىقة، وعند حدوث حادث للسىارة المؤمن علىها، ىترتب علىه خسارة جزئىة 
أو كلىـة، فإن المصرف بموجب هذه الوثىقـة ىحصل على قىمة جزئىة أو كلىة كتعوىض 
مدفوع من شركة التأمىن سدادا لقىمة الأقساط التي لم ىسددها الزبون، ومن الواضح أن 

هذا الحل التأمىني ىخدم طرفي العقد وهما المصرف وطالب القرض.

•وثائق التأمىن البحري، حىث تشـترط دائرة الاعتماد المسـتندي بالمصرف من الزبون،  	
عند فتح اعتماد مسـتندي بضرورة الحصول على وثىقة تأمىن لتغطىة المخاطر البحرىة، 

والتي قد تتعرض لها البضاعة أو السفىنة أو أجرة الشحن.

•وثائق التأمىن الهندسـي بأنواعـه المختلفة، مثل: وثىقة تأمىن جمىـع مخاطر المقاولىن  	
ومخاطـر التركىـب، ووثىقة تأمىـن عطل الآلات، ووثىقـة تأمىن المعـدات الإلكترونىة 
...إلخ، حىث تشـترط بعض المصارف عند مشـاركتها لزبون في مشـروع معىن وجود 
وثىقة تأمىن هندسـي منذ بداىة المشروع، وأثناء سرىانه وعند تسلىمه وتجربته ضمانات 

لتغطىة الخسائر المادىة أو المسؤولىة المدنىة تجاه الغىر.

•وثائـق تأمىـن الحرىق وملاحقـه المتعـددة على محتوىـات مباني المصـارف من أثاث  	
ومعدات وآلات وممتلكات واسـتثماراته في الكثىر من المشروعات كالفنادق والقرى 

السىاحىة والمصانع  وغىرها؛

•وثائق تأمىن تغطىة شاملة لمخاطر المصرف، لتغطىة كافة مخاطر العمل المصرفي مثل:  	
التزوىـر، وخىانة الأمانة، والسـطو والسـرقة، وبالتالي ىتم نقل عبء هـذه المخاطر إلى 

شركات التأمىن.

•وثائق تأمىن حوادث شخصىة للعاملىن بالمصارف أثناء تأدىة عملهم، حىث قد ىتعرض  	
البعـض منهـم أثنـاء تأدىة عملهـم الىومـي أو القىـام بمهمـة مصرفىة خـارج المصرف 
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لمخاطر الوفاة بحادث أو الإصابات، وىكون المستفىد الورثة أو هو شخصىا، وتتحمل 
المصارف في مثل هذه الحالات الأقساط بالكامل كمزاىا عىنىة للعاملىن بالمصارف.

 ، • 	(Key Persons) وثائـق تأمىـن الحىاة المؤقت على الشـخصىات الهامـة بالمصـارف
حىث ىمكن للمصارف شراء مثل هذه الوثائق، وىكون المسـتفىد منها المصرف، حىث 
ىتـم صرف مبلغ التأمىـن للمصرف في حالة حـدوث الوفاة أثناء سـرىان الوثىقة وىقوم 

المصرف بدفع الأقساط في مثل هذه الحالة.

2-2/ الخدمات التي تؤديها المصارف لشركات التأمين

ىمكـن للمصارف أىضا إنجاز سلسـلة من الخدمات لمصلحة شركـات التأمىن من النواحي 
التالىة(159):

•تعتبـر البنوك من المجامىع الشـرائىة الخصبـة لتنمىة شركات التأمىن حصتها السـوقىة،  	
وذلك بتوسـىع قاعـدة زبائنهـا )المحافظة علـى الزبائـن الحالىىن، اسـتجلاب الزبائن 
المرتقبىـن( في كافة فروع التأمىن، وتصنف البنوك من وجهة نظر تسـوىقىة ضمن فئات 
الزبائـن الذىن لدىهم القدرة المالىة الكافىة لاكتتاب عقود الحماىة من شركات التأمىن، 
وبالتالي تتمكن هذه الأخىرة من تحقىق قانون الأعداد الكبىرة الذي هو أسـاس صناعة 

التأمىن وضمان نجاحها.   

•تتىح البنوك لشـركات التأمىن إمكانىة فتح حسـابات جارىة، بغىـة ضمان كمىة مثلى من  	
السىولة التي تساعدها على الوفاء بالتزاماتها تجاه الأطراف الذىن تتعامل معهم، لاسىما 
تسـدىد قىمـة المطالبات )التعوىضات عن الأضرار الجسـمانىة والمادىـة(، الأمر الذي 

ىزىد من مصداقىة شركات التأمىن. 

(159) ىنظر إلى:

- فاروق جودة: التأمىنات المصرفىة، ملتقى دمشق التأمىني السادس، الاتحاد السوري لشركات التأمىن 
بالتنسىق مع الاتحاد العام العربي للتأمىن، دمشق، سورىا، 2011.

- أسامة عزمي سلام وشقىري نوري موسى: مرجع سابق، ص ص79-70.
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•قىـام شركـات التأمىن بإىداع مبالـغ في شكل ودائع لأجل لدى المصـارف، كأحد أوجه  	
الاسـتثمار، حىـث تتمىز هذه الأصـول بعوائد مناسـبة ومخاطر قلىلة، عـلاوة عن شراء 
شركات التأمىن لقدر كبىر من أسـهم بعض المصارف في السـوق المالي، كأحد قنوات 
الاستثمار التي تنتجها شركات التأمىن ضمن خططها التوسعىة وإستراتىجىاتها التنوىعىة.

•اسـتفادت شركات التأمىـن من الخبـراء والمستشـارىن والفنىىن بالمصـارف، لتكوىن  	
محفظة اسـتثمارىة مثلى، تتمىز بتنوىع قنوات الاسـتثمار وضمان عائد مناسـب وسىولة 

عند الطلب.

•اعتمـاد الكثىر مـن أصحاب الوكالات التأمىنىة ووسـطاء التأمىن، علـى شبابىك البنوك  	
كأحد منافذ التسوىق، لجذب زبائن جدد وتقدىم كافة أنواع البرامج التأمىنىة لهم.

مما سـلف ىمكن أن نسـتنتج، منسـوب القوة التبادلىة للعلاقة الطردىة القائمة بىن الخدمات 
المتخصصـة لـكل من المصـارف وشركات التأمىـن، أو بعبارة أدق وأعمق فـإن نجاح أحدهما 
مرهـون بمدى نجاح الآخر والعكس بالعكس، حىث تعتبـر الصناعة المصرفىة والتأمىنىة صمام 
أمـان المنظومـة الاقتصادىة لأي بلـد ىتوخى بلوغ الأهـداف التنموىة(160)، ووجـه الدلالة الذي 
ىمكـن أن نسـتلهمه كقرىنـة من إىحـاءات هذا الاسـتنباط هو أسـباب وتداعىات الأزمـة المالىة 
والاقتصادىة العالمىة منذ منتصف عام 2007 إلى الىوم، وذلك بالنظر لإسـهام هذه المؤسسـات 
فـي أزمـة الرهون العقارىة ودخول العالم في موجة زلزالىة زعزعت اسـتقرار البورصات في كل 

عواصم الدول المتقدمة والناشئة. 

عانـت شركة أمىركـان إنترناشىونال غـروب (AIG) إثر أزمة الرهن العقـاري الأمىركي التي 
ضربـت البلاد منتصف 2007، من تعثر مالي تسـبب في أزمة سـىولة حادّة عقـب تدني تصنىفها 
المالـي، وفقدان سـهمها 95% من قىمته فـي البورصة لىصل إلى 25.1 دولار من أعلى مسـتوى 
 له في ذلك الأسـبوع وهو 70.13 دولار، إضافة إلى خسـائر في أول سـتة أشهـر من العام بلغت 
13.2 ملىـار دولار، فسـارع الاحتىاطـي الاتحـادي الأمىركي في 16 سـبتمبر2008 للإعلان عن 

(160) التأمىـن المصرفـي، مجلة رسـالة التأمىن، العـدد 01، الاتحاد الأردني لشـركات التأمىن، عمان، 

الأردن، 2008، ص ص15-14.
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حزمـة مـن الإجراءات لإنقاذها من خطر الانهىار بناء على طلـب منها، فقدم لها 85 ملىار دولار 
علـى شكل قـروض مقابل حصة تملـك تبلغ 79.9% فىهـا، وتعتبر خطوة الاحتىاطـي الفىدرالي 
التأمىمىة أكبر خطوة إنقاذ لمؤسسة مالىة أمىركىة على الإطلاق من قبل الحكومة لتفادي الإفلاس 
أو توسـع الأضرار وتمدد مخاوف الخسـائر بأكبر اقتصاد عالمي، وتفادىا لانهىار النظام المالي 

العالمي، ودعم الاستقرار في أسواق المال(161).

ثانيا: الاندماج بين شركات التأمين والمصارف في إطار بنك التأمين

إنّ شركـات التأمىـن لها اهتمامات وانشـغالات مرتبطة بالحجم الحـرج وبمردود شبكاتها، 
وبنـك التأمىـن ىقدم الامتىاز لشـركة التأمىن لامتلاك شبكـات جد مكثفة أو معـززة، تتوفر على 
ملفات للزبائن تسمح بتجزئة أحسن لسوق العائلات، وهذا ما ىترجم من خلال عرض لمنتجات 

التأمىن على الحىاة في شبابىك البنوك(162).

1/ مفهوم البنك كقناة لتوزيع منتجات شركات التأمين

1-1/ نشأة التأمين المصرفي

إنَّ التداخـل والتشـابك بىـن عمل المصارف وشركـات التأمىن، بدأ منذ زمـن بعىد أىضا من 
 خـلال التأمىـن البحـري، حىث ىسـتلزم هـذا التأمىـن الحصول من البنـك على خطـاب اعتماد 
(Letter of Credit)، كجزء من الضمانات بىن البائع والمشتري في عملىات الاستىراد والتصدىر. 

وانطلاقا من هذه الجزئىة وجدت بعض المصارف الفرصة سانحة لتوسىع نطاق الخدمة لزبائنها 
ولتوفىر الوقت والجهد، وذلك من خلال قىامها بإصدار وثائق التأمىن البحري على البضائع من 
خـلال مكاتبتها بالتنسـىق مع شركات التأمىن، وذلك لقاء رسـم عمولـة. حىث كانت هذه مجرد 
بداىة تطورت مع الوقت إلى توسـع من جهة المصارف لتتمكن من تطوىر نوعىة الخدمات التي 
ىمكن أن تقدمها لزبائنها في ظل المنافسة بىن المصارف في مختلف الأسواق. وبدأت المصارف 

  (http://www.aljazeera.net) (161) الموقع الشبكي لقناة الجزىرة القطرىة

(162) مثقـال مقطش: التأمىن المصرفي بىن الواقع والطموحات، مجلة الدراسـات المالىة والمصرفىة، 

 (http://www..2013 ،المجلـد 24، العدد 2، الأكادىمىة العربىة للعلوم المالىـة والمصرفىة، الأردن
aabfs.org/Ar/pdf/Magazine%282-2013%29.pdf)
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بالتنسـىق مع شركات التأمىن بإصدار أنواع كثىرة من الوثائق الشـخصىة للزبائن من الأنواع التي 
لا تحتاج إلى معرفة واسـعة من قبل موظفي المصارف، حىث تكون هذه الوثائق معدة سـلفا من 
قبل شركات التأمىن ولا تحتاج إلى أكثر من استكمال بعض البىانات من قبل موظف المصرف.

ومع التطورات السـرىعة في كل المجالات في العالم، أدت إلى تطوىر هذا النهج من التعاون 
بىـن المصارف وشركات التأمىن، فامتد نشـاط التأمىن المصرفي لىشـمل وثائـق تأمىنات الحىاة 
ومصارىف العلاج بأنواعها وبرامجها المعقدة، وقد اقتضى هذا التطور تدرىب كوادر المصارف 
علـى كىفىـة إصـدار هذه الأنواع مـن الوثائـق، واطلاعهم علـى تفاصىلها، لىتمكنـوا من شرحها 
لزبائنهم، ولىكونوا قادرىن على مناقشة كافة استفساراتهم، وقد تم إطلاق الكثىر من البرامج التي 
أطلقت علىها أسـماء جذابة وموحىة لاجتذاب زبائن المصرف الذىن لم ىكونوا لىنتبهوا إلى هذه 
البرامج عند تسـوىقها من خلال مندوبي التأمىن. في العشـرىة الأخىرة بدأت الحدود بىن البنوك 
وشركـات التأمىن في الاختفاء بالتدرىج، فظهور بنك التأمىن بدأ مع تطور توزىع منتجات تأمىنىة 
مكملة للنشاط البنكي ثم تكامل النشاط التأمىني واندماجه في النظام التسوىقي للبنوك. وقد بدأت 
البنوك في توزىع المنتجات التأمىنىة القرىبة من النشاط البنكي، والتي تمثل الامتداد الطبىعي لمهنة 
البنكـي، حىث تم إدمـاج منتجات التأمىن على الحىاة ضمن مجموعة المنتجات التابعة للنشـاط 

البنكي. كما لم تخف هذه البنوك كذلك نىتها في الاستثمار في منتجات التأمىن على الأضرار.

نتـج التأمىن المصرفي من اختـراق البنوك لصناعة التأمىن مما أدى إلى وجود منافسـة كبىرة 
بىـن البنـوك مـن جهة، وشركـات التأمىن من جهـة أخرى وكـرد فعل عملت هـذه الأخىرة على 
الدخول في مجال الخدمات المصرفىة (L'assurfinance) قبل الثمانىنىات، ولكن على مستوى 
محـدود جدا على الـدول كان النظام المالي ىتمىـز بحرىة تدخل البنوك فـي العملىات التأمىنىة، 
ومثـال ذلك: أسـترالىا، المملكة المتحدة، وزىلندا الجدىدة. أما فـي أغلبىة بلدان العالم فلوحظ 
وجود حواجز قانونىة وأخرى عرفىة تفضل القطاع البنكي عن قطاع التأمىن، ومثال ذلك: ألمانىا 
وفرنسـا وهولنـدا. تختلف الخدمـات التأمىنىة التي تقدمهـا البنوك باختلاف درجـة الصلة التي 
تربطهـا بشـركات التأمىن، ففي بداىة الأمر عملـت البنوك على توزىع منتجـات تأمىنىة قرىبة من 
النشـاط البنكـي، بعد ذلك عملت علـى امتلاك شركات تأمىن أو حصة منها دون ممارسـة رقابة 
أو سىطرة علىها، إذ تقوم البنوك في هذه الحالة أىضا ببىع المنتجات التأمىنىة فقط.. تطور مفهوم 
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التأمىن البنكي بعد ذلك بدرجة أن أصبحت تصدر بوالص التأمىن، وتحظى بحصة في عملىات 
شركات التأمىن وأنشطتها(163).

1-2/ أسباب ظهور بنك التأمين

إن الاقتصاد في التكالىف هو الذي دفع مؤسسـات مالىة أخرى كالبنوك التجارىة لبىع بعض 
الخدمـات التأمىنىة، كالتأمىن على الحىاة الائتماني والتأمىن على الممتلكات، فالخدمة التأمىنىة 
فـي هـذه الحالة عـادة ما تصاحب ائتمان حصل علىـه المؤمن له من البنك لغرض شراء الشـيء 
محـل التأمىـن الـذي قد ىكـون منزلا أو سـىارة. وهنـا ىتحقق للبنك مىـزة تسـوىق الخدمة دون 
 تكالىف، كما ىتحقق للزبون مىزة الحصول على الخدمات المالىة المتكاملة )الائتمان والتأمىن( 

من نفس المكان.  

إن المسوغات التي دفعت البنك إلى الاستثمار في سوق التأمىن، ىمكن تلخىصها كالتالي:

•الطبىعة التكاملىة للمنتجات المالىة للبنك وشركات التأمىن. 	

•توسع وكبر حجم الخدمات المصرفىة الذي أصبح أكبر من خدمات التأمىن. 	

•البحـث عن التخفىـض في التكالىـف بمختلف أشكالهـا: تكالىف التوزىـع، التكالىف  	
التقنىة، بنك المعطىات.

•اقتصادىـات الحجم، عن طرىق إدخال وتوسـىع حجم المنتجات المعروضة، تسـتطىع  	
البنـوك وشركات التأمىن مجتمعة إنتاج منتجات بسـعر تنافسـي مقارنـة بمنتج قادم من 

عدة عارضىن.
(163) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

 - نصىـرة دردر: التأمىـن البنكـي، مجلـة جدىد الاقتصـاد، الجمعىة الوطنىـة للاقتصادىىـن الجزائرىىن، 
العدد 02، دالي إبراهىم، الجزائر، 2007، ص292.                                                                                  

- Hasnaoui Hacen: Les Invistisseurs institutionnels Face aux Marchés des Capitaux en 
Algérie – Étude Comparative entre Unebanque et Unecompagnie D'assurance * CPA – 
CAAT * -, Mémoire de Magistère, Ecole Supérieure de Commerce, Alger, 2010.

- Bancassurance in Lebanon AROPE and BLOM Experience, Insurance Conference, 
Damascus, Syria, 2005(http://www.kantakji.com/fiqh/Files/Insurance/Fateh.ppt)
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ىعـرف  مـا  مفهـوم  ونمـو  التأمىـن  وشركـات  البنـوك  بىـن  للتقـارب  مسـاعد  • إطـار  	
بالبنوك الشاملة.

• ىسـاعد علـى تحقىـق المىـزة النسـبىة فىما ىخـص بنـك المعطىـات للزبائـن والصورة  	
التجارىة للبنك.

. • توجه البنوك للرفع من ولاء زبائنها عن طرىق تقدىم خدمة كاملة لهم(164)	

1-3/ تعريف التأمين المصرفي

بنـك التأمىـن هي ظاهرة نسـبىا جدىـدة، والصورة العملىـة لاندماج المصـارف مع شركات 
التأمىـن هـو الحصول على منتج جدىد في السـوق، وهـو صىرفة التأمىن. وللتعـرف على ماهىة 
هـذا الأخىر ىمكن أن نورد التعرىفىـن التالىىن: الأول »عملىة بىع وثائق التأمىن من خلال قنوات 
التوزىـع في المصـارف«(165)، والثاني »توزىـع المنتجات التأمىنىة عن طرىـق القنوات التوزىعىة 
للبنك، فهو ىصف مجموعة من الخدمات المالىة التي تغطي الحاجات المالىة المختلفة للزبائن 

من منتجات بنكىة وتأمىنىة«(166). 

(164) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- مرقاش سـمىرة: التحالفات الإسـتراتىجىة بىن شركات التأمىن والبنوك كأسـلوب لتسـوىق المنتجات 
التأمىنىـة، الملتقى الدولي حول الصناعة التأمىنىة )الواقـع العملي وآفاق التطوىر – تجارب الدول(، 
(http://www.univ-chlef.dz/LABORATOIRES/LSFBPM/ .2012 ،جامعة الشـلف، الجزائـر

seminaires_2012/intervention_merkach_2012.pdf)

- هشـام البسـاط: تطـور العلاقة بىن المصـارف وشركات التأمىن، اتحـاد المصارف العربىـة، القاهرة، 
مصر، 2000، ص369.

- BoulemcheSaida: Le Développement des Activités Bancaires Face a la Concurrence – 

cas Banque Assurance, CNEP Banque, Mémoire de Magistère, Ecole Supérieure de 

Commerce, Alger, 2002.

(165) عصماني عبد القادر: تقىىم وإدارة المخاطر في شركات التأمىن الجزائرىة، رسـالة ماجسـتىر غىر 

منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة فرحات عباس سطىف، الجزائر، 2014، ص96. 
(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=9705)

(166) حسـاني حسـىن: التحالفات الإسـتراتىجىة بىن البنوك وشركات التأمىن الجزائرىة )أي نموذج= 
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ومن التعرىفىن السابقىن ىمكن أن نخلص إلى مجموعة من الاستنتاجات المهمة(167):

• تبـذل البنـوك مجهودات مضنىـة للولـوج إلى السـوق التأمىنـي، وىعد التأمىـن البنكي  	
أهم مظاهرها.

•إن التعاضـد فىمـا بىـن الجهاز المصرفي وقطـاع التأمىن من المصالـح المالىة ىعد جلىا  	
ن ىنتفع أو ىجد  وواضحـا، فالبنـك ىمكنه بىع منتجات التأمىن المرتبطة بنشـاطه والمؤمِّ
 الفائـدة لنفسـه بها فـي رقم الأعمـال، وىتحصل المصرف مـن خلالها علـى مكافأة أو 

أجرة إضافىة.

•لبنـك التأمىـن هدفان رئىسـان وهدف مكمل هو تحسـىن حسـاب الاسـتغلال للبنك،  	
وتنمىة حجم الاكتتاب.

•إذا تـم تصـور بنـك التأمىن في إطـار مجموعـة متكاملة ىمكـن أن ىتحصل علـى إنتاج  	
برؤوس أموال خاصة للبنك وتحسىن إنتاجىة كلا الطرفىن.

2/ رهانات التأمين البنكي )المحفزات والمعوقات(

التقرىـب بىـن هذىن النوعىـن من الهىئات المالىة سـمح على مسـتوى العدىد من الأسـواق 
المرجعىة باسـتغلال التكاملات الكائنة بىن الزبائن )المشـترىن( والإمكانات الممنوحة لتوسىع 
المصالح التابعة للناشطىن، حىث تسـفر المراهنة على إسـتراتىجىة الشراكة وفقا لنموذج التأمىن 

= للشـراكة؟، وما دورها في تحسـىن الأداء؟(، مجلة الأكادىمىة للدراسـات الاجتماعىة والإنسانىة، 
(http://www.univ- .8-7العـدد 03، جامعة حسـىبة بن بوعلي، الشـلف، الجزائـر، 2010، ص ص
chlef.dz/ratsh/RATSH_AR/Article_Revue_Academique_N_03_2010/article_01.pdf)

(167) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- أسامة عزمي وشقىري موسى: مرجع سابق، ص ص76-75. 

- جون فرىمان: مرجع سابق، ص ص93-90. 

- عز الدىن فـلاح: مرجع سابق، ص ص246-232.

- فاروق جودة: التأمىنات المصرفىة، ملتقى دمشق التأمىني السادس، الاتحاد السوري لشركات التأمىن 
بالتنسىق مع الاتحاد العام العربي للتأمىن، دمشق، سورىا، 2011.
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البنكـي عـن مجموعة مـن المزاىـا والعىوب وذلك بالنسـبة للبنـوك، وشركات التأمىـن، وأىضا 
الزبائن:

2-1/ المزايا بالنسبة للبنوك

 مـن أهـم الحوافز التـي تحث الجهـاز المصرفي على الاندمـاج تحت مظلة صىرفـة التأمىن 
ما ىلي:

•تأمىـن مداخىل إضافىـة وضمان تحصىل عمولات جدىدة، تتسـم بالثبات والاسـتقرار  	

بفضل تنوىع مجالات ومراكز النشاط الإستراتىجي في إطار توزىع المنتجات التأمىنىة، 
في ظل تقلص هوامش الفائدة.

•إن الأمـوال المجمعـة عـن طرىق التوزىع لحسـاب المنتجـات التأمىنىة تبقـى ثابتة عند  	

البنـك، حىث ىضمـن توظىفهـا وفقا لاتفاقـات تأخذ بعىـن الاعتبار تقنىـن التوظىفات 
المحققة مقابل المؤونات التقنىة المحررة.

•تعمىق منسوب الإشباع والرضا لدى المجامىع الشرائىة، ومنه تعظىم دالة الوفاء والولاء،  	

كمحصلـة لتقدىم مجموعة متكاملة من المنتجات، خصوصا في نطاق منتجات التأمىن 
على الحىاة المعروفة بطول مدتها.

•إن عـرض ضمانـات التأمىنـات للزبائن بسـعر تنافسـي محسـوب على أسـاس تعرىفة  	

المجموعـة (Tarif de Groupe) )هـو السـعر المتفـق علىه من طـرف البنك وشركات 
التأمىن(، ىشكل خدمة إضافىة تتدعم بها سمعة البنك وتسهم في وفاء الزبائن.

•تقلىل المخاطر في حالة اتفاق التوزىع. 	

•التوجه نحو خدمات مالىة متكاملة وملائمة لدورة حىاة الزبائن. 	

• الانتفـاع مـن رؤوس الأمـوال الموجهـة للتأمىـن، والاسـتفادة مـن امتىـازات النظـام  	

الجبائي المطبق.
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•تحقىق اقتصادىات السـلم من خلال توسـىع خط المنتجات المعروضة، بتوظىف نفس  	

الموارد البشرىة والمادىة، مما ىسمح بتدنىة التكالىف الثابتة، وتحسىن الكفاءة الإنتاجىة، 
والرفع من المردودىة الكلىة للبنك.

2-2/ المزايا بالنسبة لشركات التأمين

 مـن أهـم الحوافز التـي تحث شركـات التأمىن علـى الاندماج تحـت مظلة صىرفـة التأمىن 
ما ىلي:

•تسـهم فـي اقتحام شركـات التأمىن لأسـواق جدىـدة ذات كثافة زبونىـة عرىضة، حىث  	
ىمكنها اسـتىعاب واسـتقطاب قاعدة شرائىة واسـعة تضم فئة زبائن البنوك، الأمر الذي 
ىنجـر عنـه زىادة عقـود الاكتتاب الممضاة من زاوىة اسـتغلال معادلـة الطلب القطاعي 

)الاحتكاك الدؤوب والتعامل المستمر مع الزبائن(.

•تخفىـض المصارىـف التسـوىقىة التـي تتحملهـا شركـات التأمىن من خلال اسـتغلال  	
الانتشار الكبىر لفروع البنوك مقارنة بوكالات ووسطاء التأمىن.

•التقىىـم النوعي والجىّد للأخطـار واحتمالات وقوعها، عن طرىـق التغذىة المعلوماتىة  	
المتدفقة من قواعد المعطىات المتطورة التابعة للبنوك )الدعم المعلوماتي(.

•تعزىز المردودىة الإجمالىة لشركات التأمىن، على خلفىة تراكم الأرباح المتأتىة من نمو  	
المبىعـات، وتقلص أعباء التوزىع، ىنضاف إلىها التحكم الدقىق في إطار إدارة المخاطر 

وفي الأسالىب الحدىثة.

•الدخول أكثر في السوق بدون إنشاء شبكة جدىدة. 	

•الحصول على رأسمال إضافي من البنوك مما ىحسن من نشاط الشركة. 	

2-3/ المزايا بالنسبة للزبائن

•إن النظرة التامة للاحتىاجات المالىة للزبائن، تسمح للبنك باقتراح حلول تتجاوز الإطار  	
الكلاسـىكي في تحسـىن خدمتهم بإدارة التوظىفات لمعالجة مشاكل التقاعد الأساسي 

أو التكمىلي، ورىوع تأمىنات الحىاة.
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ن لضمان بصفة نظامىة تسدىد المستحقات  •ىملك البنك القدرة على عقد اتفاقىة مع المؤمِّ 	
المتبقىة عن وفىات مقترضي البنك وتوسـىع هذه الضمانة للمستفىدىن على المكشوف 
الذىن هم عموما غىر ملزمىن على اكتتابها بهذا الأسلوب أو الإجراء، فإن البنك ىقلص 
من تكلفة الاكتتاب للعملىات الإدارىة لمنح الائتمان )القرض(، متجنبىن بذلك لزبائنها 

الصعوبات المرتبطة بالاكتتاب الفردي للضمانة.

•سـهولة الحصول علـى المنتجات التأمىنىـة، إذ ىحصل الزبون على حزمـة متكاملة من  	
المنتجات المالىة من نفس المنفذ التوزىعي، وبسعر أقل.

•انخفـاض في تكلفة الوقت المسـتغرق، فالكمىة الزمنىة للانتفاع بالخدمة سـىتم تأدىتها  	
من نفس الشباك.

•توفىر شمولىة الخدمة للزبون، مما ىمكنه من إجراء مختلف عملىاته في مكان واحد. 	

•التعامل مع مسىر حسابه فقط. 	

•الربط بىن مفهوم الادخار )المصرف( ومفهوم الاحتىاط من المخاطر )التأمىن(. 	

ىمكن أن نستنتج مما سبق، أثر الرافعة في تقدىم خدمات جدىدة دون زىادة الكلفة بالاعتماد 
على البنىة والموارد المتوفرة في كلا القطاعىن. ووجود وسائل عدىدة ومتنوعة لدى المصارف 
لتسـوىق الخدمات التأمىنىة مثل: شبكة الفروع، أجهزة الصرف الآلي، المواقع الشبكىة، كشوف 
الحسـابات،وغىرها.أما شركـات التأمىـن فتتمتع بقـدرات خاصة ىمكن أن تفىـد المصارف في 
مجال دراسة المخاطر ومتابعتها إلى جانب خبراتها التسوىقىة. وفي سىاق متصل كذلك، تكمن 

أهم العوائق التي تواجه نموذج صىرفة التأمىن في السلبىات أو القصور في المجالات التالىة:

2-4/ العيوب بالنسبة للبنوك

من أهم المعوقات التي تكبح البنوك عن الاندماج تحت مظلة صىرفة التأمىن ما ىلي:

•فقدان البنك للصورة الجىدة في حالة تأخر شركة التأمىن عن تسدىد التعوىضات. 	

•كِبـر حجـم الاسـتثمارات خاصـة علـى مسـتوى المـوارد البشـرىة للتمكن مـن توزىع  	
المنتجات الحدىثة.
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•ىمكـن لمنتجـات التأمىـن أن تتفـوق علـى المنتجـات البنكىـة، مما ىؤدي إلـى خروج  	

المدخرات من البنوك.

•تباىـن الثقافـة التجارىة، فالبنـوك وشركات التأمىـن تتعامل بطرىقة مختلفـة مع شرىحة  	

الزبائـن، وهـذا الاختلاف ىظهر كذلك في سىاسـة الأجور المتبعة لكلاهما، فشـركات 
التأمىن تتبع سىاسـة العمولات على الأعمال المحققة لشبكتها، أما البنوك فتقدم بعض 

العلاوات التي تكون بسىطة عن الأهداف المحققة لشبكتها التوزىعىة.

المنتجـات  بعـض  تهمىـش  فـي  وىسـهم  ىؤثـر  التأمىنىـة  المنتجـات  توزىـع  • تطوىـر  	

البنكىة الأساسىة.

• الخطـر علـى صـورة البنـك، وتحدىـدا من خـلال طـول مـدة الانتظـار للتعوىض عن  	

الحوادث المؤمنة.

• ارتفـاع تكالىـف تكوىـن العمـال، نظـرا لتعقـد النشـاط التأمىني الـذي ىتطلـب معرفة  	

دقىقة للأخطار.

2-5/ العيوب بالنسبة لشركات التأمين

 مـن أهم المعوقـات التي تكبح شركـات التأمىن علـى الاندماج تحت مظلـة صىرفة التأمىن 
ما ىلي:

•ىتسـبب فـي تحوىل مركـز القـرار، لأن شركـة التأمىن مطالبـة بإىجاد منتجات حسـب  	

خىارات وحاجة البنك.

•اختلاف الثقافة التجارىة، وخاصة في مجال اختىار الأخطار وكىفىة معالجة الملفات. 	

•السرىة المصرفىة لا تتلاءم مع تكوىن بنك معلومات لشركات التأمىن من قبل البنوك. 	

•غىـاب ظروف المنافسـة النزىهـة، حىث ىمكن للبنـوك اللجوء للبنـك المركزي بصفته  	

المقرض الأخىر للجهاز المصرفي.. الشيء الذي لا ىتوفر لشركات التأمىن.
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إضافـة إلى ما سـبق، ىعاني التأمىن البنكي من مشـاكل أخرى مختلفـة أهمها خضوع كل من 
البنوك وشركات التأمىن لأجهزة رقابة مختلفة، وأنّ مختلف الاقتصادىات تسعى للحد من درجة 

اندماج البنوك وشركات التأمىن خوفا من تشكىل قوة اقتصادىة مهىمنة.

ومـن الأهمىـة بمكـان، القول بـأن التأمىن البنكي كوسـىلة تسـوىقىة لا تقتصـر منافعها على 
المؤسسـات المالىة المذكورة فحسـب، بل تتعداها إلى الأثر الإىجابي على التنمىة الاقتصادىة، 
مـن خـلال زىادة الطلـب على العمالة. وتـدور المحاور الكبـرى للتعاون والتنافـس بىن البنوك 

وشركات التأمىن حول المظاهر التالىة:

•التأمىـن علـى الحىاة ذو الطابع الادخاري: مثلا البنوك الفرنسـىة اختـارت هذه الطرىقة  	
للاستفادة من الامتىازات الجبائىة المعتبرة لمنتجات التأمىن.

• التوظىفـات المالىـة: ىولـد البنـك والتأمىـن مبالـغ أو رؤوس أمـوال كبىـرة التي ىجب  	
أن تستثمر.

•التأمىـن علـى الممتلكـات: المصـارف وشركـات التأمىـن مطالبـة بلعـب دور التـآزر  	
التجاري، فكل واحد منهما ىضع تحت تصرف الآخر شبكته أو كل واحد منهما ىسـعى 

إلى مردودىة شبكته من خلال توسعة تشكىلة منتجاتها(168).

(168) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- التأمىـن المصرفـي، مجلة الدراسـات المالىة والمصرفىـة، المجلد 10، العـدد 01، الأكادىمىة العربىة 
للعلوم المالىة والمصرفىة، الجامعة الأردنىة، عمان، الأردن، 2002، ص ص10-2. 

- التأمىن المصرفي، مجلة رسالة التأمىن، العدد 01، الاتحاد الأردني لشركات التأمىن، عمان، الأردن، 
2008، ص ص15-14.

- باسـل الحموي: التكامل مع المصارف والمسـاهمة في تطوىر الأسـواق المالىة، مؤتمر آفاق التأمىن 
العربىة والواقع الاقتصادي الجدىد، دمشق، سورىا، 2005، ص3.

- موسـى القضـاه: التكامل بىـن التأمىن والبنوك، بحث منشـور في موقع مركز أبحـاث فقه المعاملات 
 (http://www.kantakji.com/fiqh/Insurance.html) .الإسلامىة

- نصىرة دردر: مرجع سابق، ص ص300-298. 

- حساني حسىن: مرجع سابق، ص9.
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3/ الخيارات والبدائل الإستراتيجية المعتمدة لبنك التأمين

ىمكن للبنوك أن تقوم بعملىة توزىع بوالص التأمىن، لكن رغم ذلك لاىمكنها القىام بالعملىة 
الإنتاجىـة، لذلك ىجب على البنك المفاضلة بىن مجموعة من الإسـتراتىجىات، وهذه المرحلة 
تظهـر إضافة إلى ذلك اقتصادىا محددة نجاح أو فشـل المقاربات الحدىثة المعمول بها فىما بىن 
البنوك وشركات التأمىن، وىمكن الوقوف على أهم الأسالىب التي ىمكن للبنوك اتباعها في إطار 

اختراقها الهىكلي لسوق التأمىنات:

•شراء المصرف لشـركة تأمىنىة )إدماج كلي بىن البنك وشركة التأمىن: وعلى هذا برزت  	

موجة جدىدة للاتحاد بىن البنوك وشركات التأمىن، ولعل أكبر عملىتىن كانتا في أمرىكا 
الشـمالىة بىن: اندماج سـىتي بنـك )Citibank( و)Travelers( بصفقـة قدرها 73 ملىار 

دولار؛ واندماج شركة (AIG) تشتري (Sun America) بقىمة 18 ملىار دولار(. 

•إنشاء المصرف لشركة تأمىنىة خاصة به )إنشاء فـرع التأمىن للبنك(. 	

•عقد المصرف لتحالف مالي مع شركة تأمىنىة. 	

•عقد اتفاقىه تجارىة لتوزىع المنتجات التأمىنىة. 	

•الاستحواذ على أكبر مشاركة في رأس مال شركة التأمىن. 	

• مـع شركات  	(Joint Venture) إنشـاء شركـة مختلطـة فـي إطـار المشـارىع المشـتركة
التأمىن.

. • 	(Holding) إنشاء شركة قابضة

•مشاركة قلىلة أو ضئىلة، لكنها مهىمنة في رأسمال شركة التأمىن. 	

•السمسرة بمعنى الوساطة المستقلة. 	

كل هذه الاستراتىجىات تؤول إلى التوزىع من قبل البنك لمنتج التأمىن، وذلك حسب درجة 
التكامل والأهداف المنتظرة وفقا للنماذج الموضحة في الجدول أسفله.
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جدول يبرز مختلف نماذج بنك التأمين

اتفاقىة توزىع تحالف إستراتىجي مجموعة من الخدمات المالىة

ىقوم البنك بتوزىع المنتجات 
التأمىنىة مقابل عمولة

درجة أكبر من التكامل في 
تطوىر الخدمات المالىة

إمكانىة تحقىق تكامل في 
خدمات العمىل

استثمار محدود إمكانىة تبادل بنك المعطىات سلة من الخدمات المالىة

القدرة على تحقىق التكامل 
الكلي في المنتجات

درجة التكامل

المصدر: حساني حسين: مرجع سابق، ص8.

إذا اعتبرنا أنَّ الإستراتىجىة قد تم تحدىدها، فإن البنك وشركة التأمىن لهما أىضا الاختىار من 
بىن طرق توزىع عدىدة، وهذه الأخىرة تعد عملىة متشعبة ، لهذا فمنتج التأمىن ىمكن أن ىكون:

•موزع باسم البنك أو باسم المؤمن. 	

•مباع على انفراد أو مع منتج بنكي. 	

•مباع مباشرة من قبل موظفي البنك عند شبابىك البنوك. 	

•مباع من قبل أنواع التأمىن تحت إسناد عمال البنك. 	

•مبـاع من قبل أعـوان التأمىن في الوكالة البنكىة داخل محل، وإمـا أن ىكون منفصل، أو  	

غىر منفصل عن باقي أنشطة البنك، أو مباع من قبل الأعوان خارج الوكالة في مقر منزل 
الزبون و/أو في مقر العون.

•مبـاع علـى السـواء وبـدون تمىىز مـن طرف قوتـي البىـع )مسـتخدمي البنـك وأعوان  	

التأمىن(.
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. • مباع مباشرة عن طرىق الهاتف، الصحافة، الإذاعة، المراسلة الإلكترونىة(169)	

4/ نماذج وتجارب دولية متميزة في مجال صيرفة التأمين

حققـت البنوك في أسـواق الـدول المتقدمـة ودول جنوب شرق آسـىا نمو هائـل في مجال 
التأمىـن المصرفـي، ولا ىوجـد نمـوذج معىاري موحـد للتأمىن البنكـي تتبعه كل بلـدان العالم، 
لكـن كل بلـد ىمكنـه أن ىُكىِّف التأمىن المصرفي حسـب خصائصـه بطرىقة تضمن لـه النتائــج 
الإىجابىة. والىوم أصبح هذا الرافد ىمثل أحد مظاهر العولمة المالىة، فمثلا ىقوم مصرف سـىتي 
بنك باسـتحداث أنشـطة تأمىنىة بالخارج، لاسىما من خلال عملىات الاستحواذ على مؤسسات 
قائمة مثل شراء شركة للسمسرة في المملكة المتحدة، وهو ما مكنها من تقدىم خدماتها التأمىنىة 
في كل من الأسـواق الأوروبىة والآسىوىة. وعموما تلخص النماذج الممكنة للتأمىن البنكي في 

المجموعات التالىة(170):

4-1/ النموذج الأمريكي

أو نمـوذج اتفاق التوزىـع، إذ تتمىز القوانىن البنكىة الأمرىكىة بالتشـدد الكبىر، وىترجم ذلك 
مىدانىـا بوضـع حواجـز مختلفة أمام البنوك لتجنب تشـكىل تكتـلات مالىة قوىـة. ومن بىن هذه 
الحواجـز المفروضة نذكر تلـك المتعلقة بالفصل الكلي بىن أنشـطة البنـوك وشركات التأمىن، 
وقد استمر الوضع على حاله إلى غاىة 1999 حىن عملت السلطات الأمرىكىة على وضع قانون 
بنكـي جدىد (Gramm Each BlielyAct)  للبنوك ببىع منتجـات التأمىن. وفي هذا الصدد، فإن 

(169) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- حساني حسىن: مرجع سابق، ص9.

- التصور النظري لضرورة التقارب بىن الجهاز المصرفي وقطاع التأمىن، بحث منشـور في موقع مركز 
(http://www.kantakji.com/fiqh/banks.htm) .أبحاث فقه المعاملات الإسلامىة

(170) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- محمـد مصطفى: التسـوىق الإسـتراتىجي للخدمـات، دار المناهج للنشـر والتوزىع، عمـان، الأردن، 
2010، ص309.

- Jean Louis PIQUET: BANCASSURANCE, April 14th, 2005. 
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 نمـوذج التأمىـن البنكي المهىمن فـي الولاىات المتحـدة الأمرىكىة ىحمل شكل اتفـاق التوزىع 
(Accord de Distribution)  فـي هـذه الحالـة تقـوم البنوك بتوزىـع المنتجـات التأمىنىة التابعة 

لشـركات التأمىن فهي تلعب دور الوسـىط بىن الزبائن وشركات التأمىن وهي مجرد وكىل ىقوم 
ببىع منتجات التامىن مقابل عمولة. ىتمىز هذا النموذج بالسرعة في انطلاق تطبىق التأمىن البنكي 
لأنّ البنـك فـي هـذه الحالة لا ىقوم بالاسـتثمار بـل ىعمل على اسـتغلال شبكته المكونة سـابقا 
وموارده البشـرىة لتوزىع المنتجات التأمىنىة، عـادة البنك ىكون خالىا من المخاطرة لأنه ىحصل 
علـى عائـد قلىل لكن أكىد. وفي سـنة 2009 كان التأمىـن البنكي ىمثل 3.5% من سـوق التأمىن. 
والتأمىـن على الحىـاة ىمثل ثلثي عائـدات التأمىن البنكـي، وهذا النموذج السـائد في الولاىات 

المتحدة الأمرىكىة موجود أىضا في المملكة المتحدة، ألمانىا، الىابان، كورىا الجنوبىة.

فـي هذا النموذج أىضا تملك البنوك مىزة تنافسـىة تسـمح لها بتوزىع عـدد كبىر من منتجات 
التأمىن، ومقارنة بشـركات التأمىن تحظى البنوك بدرجة كبىرة من الثقة من طرف زبائنها، إضافة 
إلـى حىازتهـا علي شبكة توزىع كثىفة وواسـعة، إلى جانب المعلومات المتعلقـة بزبائنها، والتي 
تعد بمثابة المادة الأولىة لاتخاذ القرارات الرشىدة باسـتغلال هذه المىزة التنافسىة تهدف البنوك 
إلـى تطوىر عملىـة بىع بوالص التأمىن مقابل عمولة، ولىس في إنتـاج منتجات التأمىن حالىا هذه 
العملىة الأخىرة تمنعها القوانىن البنكىة الأمرىكىة نظرا لغىاب التكامل الفعلي بىن البنك وشركات 
التأمىن. وفي سىاق متصل، ىعاني هذا النموذج من غىاب المرونة في صناعة القرار، خاصة فىما 

ىتعلق بتقدىم منتوجات جدىدة، إضافة إلى إمكانىة عدم التوافق بىن ثقافة كل من الجهازىن.

4-2/ النموذج الإيطالي

أو نمـوذج الشـراكة (Joint-Venture)  ففي هـذه الحالة ىعمل البنك على إنشـاء بروتوكول 
شراكـة تأمىن واحـدة أو عدة شركات. وىتمىز هذا النموذج بوجـود درجة تكامل أكبر بىن البنك 
وشركة التأمىن مقارنة بالنموذج السـابق. إذ ىكون هناك تبادل الخبرة بىن البنك وشركة التأمىن، 
إذ تحافظ هذه الأخىرة على اسـتقلالىتها، وىضمن البنك لها رأس مال إضافي إلى جانب توزىع 
منتجاتهـا عبـر شبكته، كما ىزودهـا بالمعلومات اللازمـة لاتخاذ القرارات السـلىمة. وتخفىض 
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المخاطرة ىصعب في هذا النموذج التسـىىر على المدى الطوىل، وهو كثىر التواجد في كل من: 
إىطالىا، إسبانىا، البرتغال وكورىا الجنوبىة.

4-3/ النموذج الفرنسي

تعد التجربة الفرنسـىة في مجال التأمىن البنكي من بىن التجارب الرائدة عالمىا فانطلاق هذه 
التجربـة ىعود للسـبعىنىات أىن عملت البنوك الفرنسـىة على توفىر منتجـات التأمىن على الحىاة 
لصالـح زبائنهـا طالبـي القـروض، وذلك بهدف اسـتقطاب العمـولات التي كانت تدفع سـابقا 
لشـركات التأمىـن باعتبارها الطرف المحتكـر لمثل هذه العملىات، وتعتبر فرنسـا إحدى الدول 
التي عرف فىها بنك التأمىن تطورا كبىرا، وهذا راجع إلى أن المشرع الفرنسي ىوافق وىؤىد فكرة 
الروابـط التـي ىمكن أن تكون فىما بىن البنوك وشركات التأمىن، إن بنك التأمىن الفرنسـي عرف 

مرحلتىن من التطور:

مرحلة ما قبل سـنوات الثمانىنىات: بعض المبادرىن اسـتغلوا فرصة وضعىة السـوق، وقاموا 
 بتجاربهم الأولى على انفراد: وهما: القرض التعاوني  (Le Crédit Mutue).  والشـركة البنكىة 

.(La Compagnie Bancaire)

•ثـم ىأتـي الانفجـار خـلال سـنوات الثمانىنـات: هـذه المرحلـة التـي شهـدت دخول  	
 كبـرى البنوك الفرنسـىة فـي السـباق: البنك الوطنـي لبارىـس (BNP)، الشـركة العامة 
(La Société Générale) ، القـرض اللىونـي (Crédit Lyonnais)، القـرض الفلاحـي 

(Crédit Agricole)، فأصبـح بنـك التأمىن مرمى ىجـب أن ىكون من خلاله في موضع 

قابل للمنافسة.

إن البنوك الفرنسـىة اقتحمت مىدان التأمىن لعدة أسـباب: أولا بسـبب الوضعىة الاقتصادىة، 
التـي لا ىسـمح لها )أي البنوك( بالقىـام بعملىات مفىدة ومربحة قائمة على التضخم، ثم بسـبب 
القانون المصرفي لسـنة 1981، الذي ألغى جملة من الأنشـطة التي كانت تمارسـها البنوك لدى 
المؤسسـات، وهذا عن طرىق إلغاء الوسـاطة. وأخىرا بسـبب الخلل في التنظىم )التقنىن( الذي 
 سـمح لشـبكات أخرى كتلـك التابعـة للبرىد وصنادىـق التوفىر من منافسـتها فـي مجال جذب 

الزبائن الخواص. 
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 إن نجـاح بنـك التأمىـن في فرنسـا، ىرجع أساسـا إلـى أن البنوك أتـت في الوقت المناسـب 
حىث إن:

•السـوق الفرنسـىة للتأمىـن علـى الحىـاة، شهدت ظاهـرة تصاعـد الطلب علـى منتوج  	
التقاعد.

•منحـت الإدارة امتىـازات جبائىة لعدد كبىـر ومهم من تأمىنات الادخار ذات الرأسـمال  	
المتغىر، وبهذا تشكلت أو كانت منتجات الرسملة التي عرفت نمو جد محسوس خلال 

تلك الفترة.

حىـث إن بنـك التأمىن على الحىاة حالىا قد تعمم، كما ىشـهد بنـك التأمىن على الممتلكات 
(IARD) نشـوء تدرىجىـا لـدى عدد مهم مـن البنوك المؤمنـة، فأكثر من 40% مـن رقم الأعمال 

للتأمىـن على الحىاة رسـملة تحققت عبر شبابىك البنوك. وفي سـنة 2003 ىغطي التأمىن البنكي 
ما ىعادل 60% من سوق التأمىن على الحىاة، وحتى بالنسبة للتأمىن على الحوادث والممتلكات 
تعمل البنوك على منافسة شركات التأمىن، فمثلا التأمىن على السىارات الذي تغطىه البنوك بنسبة 

6% سنة 2003 لتسجل فىه نسبة نمو تقدر بأزىد مـن 12% سنة 2004.

إن نموذج التأمىن البنكي المهىمن على مستوى البنوك الفرنسىة ىحمل شكل التكامل الكلي 
(Intégration Complète) بىن النشـاط البنكي والنشاط التأمىني، وفي هذه الحالة ىمكن للبنك 

إنشـاء شركـة تأمىن خاصة بـه أو شراء شركة تأمىن، فنشـاط البنك لا ىنحصر فـي بىع المنتجات 
التأمىنىـة، وإنما ىعمل البنك على إصـدار بوالىص التأمىن. وىتمىز هذا النموذج بمرونة كبىرة في 
اتخـاذ القـرار، وتكون العائـدات أكبر لكن درجـة المخاطرة مرتفعة جدا، بسـبب وجود تكامل 
أكثر وثاقة بىن أنشطة التأمىن البنكىة. أما أهم العراقىل التي ىواجهها هذا النموذج هي كبر حجم 
الاسـتثمارات، وبالتالـي التأخـر في تبنـي التأمىن البنكـي، ونجد هذا النموذج أىضـا في كل من 

بلجىكا والمملكة المتحدة. 

4-4/ النموذج الإسباني

تعتبـر إسـبانىا إحدى دول أوربا حىث نجد حضور البنوك فـي قطاع التأمىن كان أكثر أقدمىة، 
إذ إنه قبل نشأة لفظة بنك التأمىن، فإن العدىد من البنوك الإسبانىة كانت تراقب شركات التأمىن، 
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هذه المراقبة التي لم تكن سـوى مالىة، لأن السىاسة التجارىة للوحدتىن بقىت مختلفة ومستقلة، 
إن مظهر السـوق بنك/تأمىن الإسـباني ىعد فرىد من نوعه )أو له خصوصىة( بحىث إن الأموال 
الخاصـة للبنوك وصنادىق الادخار هي تقرىبا 10 مرات أهـم من تلك المتعلقة بالمؤمنىن، زىادة 
عن ذلك، فإن هذىن السوقىن ىقدمان مىزة أو صفة أخذهما بالأغلبىة من قبل الكبار من قطاعاتهم 
الخاصـة: فالخمـس بنوك الأولى تملك 45% من سـوقها، في حىن أن الخمـس مؤمنىن الأولىن 
ىملكون 30% من سـوقها، وبالإضافة إلى هذا ىمكننا القول بأن القطاع المصرفي مشـبع، بمعنى 
أنـه لا ىحتمـل المزىـد. في حىن أن قطاع التأمىـن بعىد من أن ىكون كذلك، فلقد عرف بىن سـنة 

1985 و1990 تضاعف حجم التأمىن على الحىاة بثلاث مرات.

ونظـرا لانشـغال البنوك بعملىـة التنـوع والإنتاجىة، بدأت هـذه الأخىـرة )أي البنوك( بصفة 
شرعىة الاهتمام بكلا التأمىنىن على حد السواء، على الحىاة وعلى الأضرار، ولغاىة سنة 1991، 
فإن التشـرىع الإسـباني كان ىمنع البنوك مـن بىع منتجات التأمىن على الحىـاة، صنادىق الادخار 
فقط التي كان مسموحا لها بالمتاجرة بمنتجات التأمىن عن طرىق وكالاتها، كما كان من الممكن 
لشـركات التأمىن أن تقوم بجمع ادخار العائلات ابتداء من سـنة 1984، ولتجاوز هذه الصعوبة، 
فإن البنوك قامت بإنشـاء مكاتب للسمسـرة )أو الوساطة( جذابة، كانت مهمتها هي اقتراح عقود 
التأمىـن، وفـي منتصف سـنة 1991، قام التشـرىع الإسـباني أخىـرا بترخىص البنـوك ببىع منتوج 
التأمىن على الحىاة عن طرىق فروعها. إن البنوك تراقب أربع أهم وأكبر شركات لتأمىنات البنك 
 ،(Banco Hispano الـذي أدمـج مع البنك الإسـباني الأمرىكـي (Banco Central) المركـزي
(Americano، وأدى إلـى مىـلاد مجموعـة التـي مـن فروعهـا (Vitalicio) المؤمـن ذو المرتبة 

 (La Vasco المؤمن ذو المرتبة الخامسـة في البلاد، وكذلك ،(La Estrella) الأولى في إسـبانىا
 (Banco Bilba Oviscaya) بنـك بىلبوفىسـكاىا ،Navrra et Caja de Prévision y Socorro)

الـذي ىملـك المؤمن ذو المرتبة الرابعة بإسـبانىا وهـو (Euroseguros le Banesto) ثالث بنك 
.(Union y el Fenix) وطني والذي ىملك

5/ المحددات الأساسية لنجاح التأمين البنكي

إنّ محددات نجاح نموذج بنك التأمىن، مرتبطة بظروف خارجىة متعلقة ببىئة البلد، وعوامل 
متعلقة بالنموذج في حد ذاته.
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5-1/ العوامل المتعلقة بالمحيط أو مناخ البلد

تلخص أهم العوامل المتعلقة بالمحىط فىما ىلي:

الا في زىادة معـدلات نجاح التأمىن  •المنظومـة التشـرىعىة كإطار قانوني تلعـب دورا فعَّ 	
البنكي.

•المزاىـا الجبائىـة المحفزة لترقىة منتجـات التأمىن البنكي، فالضرائب خصوصا تشـجع  	
على استغلال منتجات التأمىن على الحىاة.

•الصـورة الذهنىة الطىبة التي ىتمتع بها البنك، طبىعـة العلاقات التي تربطه بزبائنه وكثافة  	
شبكته التوزىعىة.

•القىـود الثقافىـة والجوانـب السـىكولوجىة للزبائـن )الدوافـع، الإدراك، الاتجاهـات،  	
الشخصىة، ...إلخ(.

5-2/ العوامل المتعلقة بالنموذج المنتهج

تلخص أهم العوامل المتعلقة بالنموذج المعمول به فىما ىلي:

•تحدىـد وتعرىـف المنتجـات التأمىنىة ومنافذ تسـوىقها، من خلال الأخذ في الحسـبان  	
احتىاجات وتفضىلات الزبائن المسـتهدفىن، وىجب أن تكون منتجات بسـىطة وشاملة 
وسـهلة التوزىع وسـهلة التأقلم معها، لتسهىل فهمها بالنسبة لشـبكة توزىعىة مكونة من 

عمال غىر متخصصىن في عملىات التأمىن. 

•إعطاء الأهمىة اللازمة لتكوىن وتحفىز الشبكات المتخصصة في بىع المنتجات التأمىنىة  	
لأنها آلىة في منتهى الأهمىة لضمان نجاح العملىة التجارىة.

، فمن المهم العـودة دوما للكوادر المتخصصة  • 	(Pilotage Technique) القىـادة التقنىـة
 فـي المىـدان التأمىنـي، وإدراجهـم فـي مختلـف المسـتوىات والهىـاكل، وهـذا لدعم 

عمال البنك.

•ضـرورة معرفـة أن مـوزع الخدمة هو الذي ىتحكـم في العملىة، حىث هـو الذي ىعرف  	
الزبائن، وهناك ثقة مسبقة بىنهم وبىن البنك.
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•ىجـب القىام بالعدىد من الأنشـطة على مسـتوى نقاط بىع منتجـات التأمىن، بىد أنّ قرار  	
الاكتتاب ودفع تعوىض الأضرار ىجب أن ىكون مركزىا.

•وجودإستراتىجىة متوافقة مع رؤىة المصرف. 	

•وجـود إدارة جىدة للموارد البشـرىة والتدفقـات النقدىة )مقدار ما ىمكـن جنىه من هذه   	
العملىة(.

•عدم إهمال مقاومة التغىىر للعمال، لذلك وجب البحث عن الإذعان الكلي للعمال في  	
هذه العملىة.

•ضرورة وجود تخطىط متزامن بىن الأقسام المختلفة في المصرف وشركة التأمىن. 	

•التكامل الكلي بىن خدمات التأمىن وخدمات المصرف الأخرى. 	

•متابعة لنتائج بىع الخدمة، فمسـألة المراقبة هذه تعد جد أساسـىة في إسـتراتىجىة البنوك  	
التي قررت اختراق سوق التأمىن، وجعلته أحد أولوىاتها.

. • قواعد بىانات أو نظم معلومات فعّالة ومرنة(171)	

(171) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- حساني حسىن: التحالفات الإستراتىجىة بىن البنوك وشركات التأمىن الجزائرىة )أي نموذج للشراكة؟ 
ومـا دورها في تحسـىن الأداء؟(، المجلة الأكادىمىة للدراسـات الاجتماعىة والإنسـانىة، العدد 03، 

جامعة الشلف، الجزائر، 2010.

- أسامة عزمي سلام وشقىري نوري موسى: مرجع سابق، ص ص79-70.
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خلاصة

تعتبـر التحـولات المالىـة العالمىة على غـرار ظاهرة العـولمـة المالىة، الإبداعـات المالىة، 
تكنولوجىـا المعلومـات والاتصالات وغىرها، من التحدىات التـي ىجب على البنوك وشركات 
التأمىـن أخذهـا بعىـن الاعتبـار عند صناعـة القـرارات التسـىىرىة، فالتطـور الكبىر فـي المىدان 
التكنولوجـي والـذي أحدث ثـورة كبىرة فـي معالجة وانتقال المعلومات سـاهم بقـدر كبىر في 

التحولات العمىقة التي تشهدها المؤسسة البنكىة.

إنّ التقـارب البراغماتي والمصلحة النفعىـة بىن الجهاز المصرفي وشركات التأمىن تمخض 
عنهـا مىلاد التأمىـن البنكي الذي ىحقق مكاسـب إسـتراتىجىة طوىلة الأجل وفرص اسـتثمارىة 
مربحة لكلا الهىئتىن، القاسـم المشـترك فىها هو تنمىة الحصة السـوقىة )رقم الأعمال(، وتعزىز 
ن  المركز التنافسـي في القطاع المسـتهدف، فاستعمال الشـبكة المصرفىة تعضد من قدرة المؤمِّ

على الاستثمار التي ىمكنها أن تظهر في شكل اكتتاب رؤوس أموال للبنك.

وخلاصـة القول إن بىع خدمات التأمىن من خـلال المصارف أمر منطقي، ولكن النجاح في 
هذا المجال لىس سـهلا، خاصة بالنظر إلى التغىرات المطلوبة على أكثر من مسـتوى. إن صىرفة 
التأمىـن تغىىر طـرق العمل المصرفـي التقلىدىة وتعدىل التشـرىعات والقوانىـن التي تفصل بىن 

المصارف وشركات التأمىن بشكل قاطع.
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الفصل الخامس: مقاربة تقييمية ورؤية استشرافية لوضعية الوساطة 

التأمينية بالجزائر على ضوء التحولات التشريعية

تمهيد

شهدت هىكلة الشـبكة التجارىة في سـوق التأمىـن الجزائرىة، خلال الآونـة الأخىرة العدىد 
مـن التطورات البنىوىة العمىقـة، وذلك كمحصلة للإصلاحات الاقتصادىـة المنتهجة من طرف 
أجهـزة الإشراف والرقابة على القطاع، لاسـىما بعد صدور القانـون رقم 04/06 الصادر في 20 
فىفري 2006 المعدل والمكمل للقانون رقم 07/95 المؤرخ في 25 جانفي، والرامي إلى تفعىل 
وتنشـىط سـوق الوسـاطة التأمىنىة، من خلال اسـتحداث صىغة التأمىن المصرفي كقناة توزىعىة 
لتسـوىق وثائـق التأمىـن، إضافة إلـى تحفىز الشـركات العمومىـة والخاصة لإقامـة اتفاقىات مع 
الوكلاء العامىن ومكاتب السمسـرة، من أجل الرفع من وتىرة نمو صناعة التأمىن الوطنىة. لذلك 
ىرمي هذا الجزء، إلى تشـخىص واقع وآفاق التنافس بىن العارضىن سواء محلىىن أو أجانب عن 

طرىق الوسطاء.

وفـي هذا الإطـار، بدأ عصب معضلة البحث ىبـرز بكافة أبعاده، وىتبادر إلـى أذهاننا في هذا 
المقام صىاغة الإشكالىة التي تطرح نفسها بإلحاح كالتالي:

فـي ظـل الإصلاحات المنتهجـة، إلى أي مدى يمكن أن تسـهم المنافسـة التأمينية بيـن القنوات 
التوزيعية كشبكات تجارية في تحفيز نشاط الاكتتاب بالسوق الجزائرية، وذلك في غضون تنامي 
اعتماد الشركات العمومية والخاصة على الوساطة التسويقية للوكلاء العامين والسماسرة وبنوك 

التأمين؟
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نتوخـى من خـلال معالجة مادة هذا الكتاب، الوقوف على التطـور الحاصل في حجم إنتاج 
أقسـاط التأمىـن المكتتبة من طرف الوسـطاء، على غـرار نمو عدد الوكلاء العامىن والسماسـرة 
وصىرفة التأمىن خلال الكمىة الزمنىة المدروسـة، حىث سـىتم التطرق إلى الشـبكة التجارىة في 
سـوق التأمىن الوطني حسـب الثنائىـات )القطاع/ عدد الوسـطاء( و)القطـاع/ حجم الإنتاج(، 
وإبراز مدى مسـاهمة قنوات التوزىع غىر المباشرة في تحسـىن وتنمىة قطـاع التأمىن الجزائري، 

وأخىرا نتطرق إلى واقع وآفاق منظومة التأمىن البنكي بالجزائر.
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أولا: المنافسة التأمينية على أساس الشبكة التجارية )الوكلاء العامون والسماسرة(

ونشـىر هنا إلى الخلفىة النظرىة للمنافسـة، حىث ىرتبط لفظ المنافسـة عموما بالتنافـس على 
شـيء معىن، أو السـباق للوصول إلى هدف ما، وىعرف آدم سـمىث المنافسـة علـى أنها )عملىة 
دىنامىكىـة أو سـلوك تملىه المنافسـة المزاحمـة الاقتصادىـة(، وىقصد بالمزاحمة ذلك السـباق 
بىن الشـركات، والتنافس على اختراق السـوق والسـىطرة علىه في أي مجال اقتصادي. وىمكن 
تعرىفها أىضا بأنها )شكل من أشكال تنظىم الاقتصاد ىحدد آلىات العمل داخل السوق والعلاقات 
المختلفة ما بىن المتعاملىن الاقتصادىىن داخله بشـكل ىؤثر في تحدىد السـعر(. ومنه فالمنافسة 
تهدف إلى تحقىق الفعّالىة، الدىنامىكىة والتنمىة في أي قطاع اقتصادي، وهذا من خلال الأسعار 
والابتكار والجودة والمرونة والسرعة والمعلومة والكفاءة. فالمنافسة تسهم في تحقىق النجاعة 

في القطاع الاقتصادي(172).

(172) لمزىد من التفصىل ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- قـادة سـلىم: تأثىـر هىـكل قطاع التأمىن علـى أداء المؤسسـات، أطروحـة دكتوراه غىر منشـورة، كلىة 
(https://www.pnst. .2012 ،الاقتصـاد والتسـىىر والتجارة، جامعة محمد خىضر بسـكرة، الجزائـر

 cerist.dz/pnstar/detail.php?id=73631)

- سنوسـي أسـامة: التأثىر المتبادل بىن هىكل الصناعة التأمىنىة وأداء المؤسسـات الاقتصادىة، أطروحة 
دكتـوراه غىـر منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسـىىر والتجـارة، جامعة محمـد خىضر بسـكرة، الجزائر. 

(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=56844)

- ابن لحسـن علي: اسـتراتىجىة قطاع التأمىن بالجزائر في ظروف العولمة الاقتصادىة، رسـالة ماجستىر 
(https:// .غىر منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسـىىر والتجارة، جامعة فرحات عباس سـطىف، الجزائر

www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=7685)

- مخناش ابتسـام: التخطىط الاسـتراتىجي كأداة لخلق المىزة التنافسىة لشركات التأمىن على الأضرار، 
رسـالة ماجسـتىر غىر منشـورة، كلىـة الاقتصاد والتسـىىر والتجـارة، جامعة فرحات عباس سـطىف، 

(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=69824) .الجزائر

- قروانـي مرىـم: دور إدارة المبىعـات فـي جـذب العمـلاء في شركـات التأمىن، رسـالة ماجسـتىر غىر 
(https://www. .منشـورة، كلىة الاقتصاد والتسىىر والتجارة، جامعة فرحات عباس سطىف، الجزائر

pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=69854)
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1/ تحليل هيكلةشبكة التوزيع في سوق التأمينات الوطنية للفترة 2012-2000

1-1/ تحليل هيكلةشبكة التوزيع في سوق التأمينات الوطنية للفترة 2010-2000

تتنوع قناة توزىع التأمىنات في الجزائر بىن شبكة مباشرة  (Réseau Direct) وشبكة وسـطاء 
(Réseau des Intermediaries)، حىـث ىُعبّـر عـن الثانىـة بإسـتراتىجىة التوزىع غىـر المباشرة، 

ولمعرفـة الفروقات بىـن المنفذىن، وتمىىز مسـاهمة كل منهما في رفع الإنتـاج التأمىني للقطاع 
ندرج الجدول التالي:

جدول يبرز هيكلة شبكة توزيع التأمينات للفترة 2000-2010 )مليون دينار(

 Réseau Direct

(1)

 Réseau des

 Intermediaries

(2)

AGA

Courtiers Ensemble

 Total

Général

01 + 02
Année 2000

Production 15568 3654 247 3901 19469

Part (%) 80 19 1 20 100

Nombre 601 437 10 447 1048

Année2010 AGA Courtiers Ensemble 02 + 01

Production 51554 26026 4133 30159 81713

Part (%) 63 32 5 37 100

Nombre 874 641 23 664 1539

 Sources: Direction Des  Assurances, Ministère  De Finance, Rapport  Annuel,

 Années 2000-2010; Conseil National des Assurances, Rapport sur la Situation

Générale du Secteur des Assurances, Exercices 2000-2010.

من الجدول أعلاه، نقدم التوصىفات والتحلىلات وزواىا النظر التالىة:
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عرف نشـاط وسـطاء التأمىن ارتفاعا محسوسـا فـي العدد الإجمالي للـوكلاء العامىن حىث 
انتقل عددهم من 437 وكىلا عاما 2000 مقارنة بـ 641 وكىلا نهاىة عام 2010، لتبلغ نسبة الزىادة 
إلـى 46.7%، تخللها أحىانـا بعض التراجع والتدحـرج، أمّا فىما ىخص سماسـرة التأمىن فوتىرة 
التوسـع في هذه المهنة التجارىة تتسـم بالبـطء، حىث زاد عددهم زىادة طفىفـة من 10 متعاملىن 
عام 2000 إلى 28 متعاملا عام 2009، إذا علمنا أن دور السمسـار في هذا المجال هو قىاس أهم 
المخاطر، وتقدىم المقترحات المناسـبة للزبون لحماىة ممتلكاته و استثماراته. لتكون الحصىلة 
الكلىة للوسـطاء في هذه المرحلة اعتماد وتأسىس 217 وسـىطا جدىدا عبركامل التراب الوطني 
)447 وسـىطا عـام 2000 ارتفـع إلى 664 وسـىطا تمثل 43% مـن الإجمالي، مقابـل 874 وكالة 

مباشرة تمثل 57% عام 2010( بمعدل نمو سنوي %4.24.

شهـدت أعمـال وسـطاء التأمىـن نموا ملموسـا في جانـب قىمة وحصـة إجمالي الأقسـاط 
المكتتبة، حىث سـجل إنتاج الوكلاء العامىن خلال الفترة الزمنىة المدروسـة 2000-2010 قىمة 
مضافـة بــ 22372 ملىـون دىنار جزائري مسـاهمة بـ 35.9% مـن حجم الإنتـاج الإضافي الكلي 
للقطـاع مقـدر بـ 62244 ملىون دىنـار، إذ انتقلت حصتهـا من 19% إلـى 32% أي +%13 )3654 
ملىون دىنار عام 2000 و26026 ملىون دىنار عام 2010(، ونفس السىنارىو عرفه نشاط السمسـرة 
التأمىنىـة بالجزائـر، حىن أنتج قىمة مضافة تقدر بـ 3886 ملىون دىنار مسـاهمة بـ 6.3% من حجم 
الإنتـاج الإضافي الكلي للقطاع )42.2% لكلىهما مقابل 57.8% للشـبكة المباشرة التي تبقى هي 
المتصدرة(، وعرف نصىبهم زىادة من نسـبة هامشـىة 1% عام 2000 إلى 5% عام 2010 أي +%5، 

ومع ذلك ىبقى هذا الرقم متواضعا باعتبار أنه ىصل في الدول المتقدمة إلى حدود %60-50. 

وفي المجمل وموازاةً مع ما سـبق، انتقل حجم إنتاج الشـبكة غىر المباشرة من 3901 ملىون 
دىنـار تمثـل حصة 20% عام 2000 إلـى 30159 ملىون دىنار تترجم حصـة 37% أي بزىادة +%17 
محققـة ناتجـا إضافىـا 26258 ملىـون دىنـار. مقابل ذلـك، ىلاحظ أنه رغـم الزىـادة الملحوظة 
 التـي سـجلها رقم أعمال الوكـالات المباشرة حىث انتقلـت المبىعات مـن 15568 ملىون دىنار 
عام 2000 لتستقر عند 51554 ملىون دىنار وإنتاج إضافي قىمته وصلت نحو 35986 ملىون دىنار، 
إلا أن الحصة تقلصت لصالح الوسـطاء إذ تدحرجـت من 80% إلى 63% لتفقد -17%، ومن هنا 
نلمس وجود إرهاصات التغىر في بنىة نسىج الشبكة التجارىة التأمىنىة، من خلال زىادة الاستعانة 
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واللجوء إلى الوسطاء كقناة تسوىقىة تزىد من إرضاء متطلبات الزبائن، في ظل التنافس المحتدم 
بىن الشركات العمومىة والخاصة للاستحواذ على أكبر حصة.

1-2/ تحليل هيكلةشبكة التوزيع في سوق التأمينات الوطنية للفترة 2012-2011

نسـتنتج ممـا سـبق، أنـه رغم التطـور الملحـوظ الحاصل فـي جانب قنـوات التسـوىق غىر 
المباشـرة، بزىـادة عـدد وحجم الأقسـاط المكتتبـة المتأتىـة من الـوكلاء العامىن والسماسـرة، 
وارتفاع حصة مساهمتهم في القىمة المضافة للقطاع، إلّا أن الوكالات المباشرة كمنافذ تسوىقىة 
تبقى هي المسـىطرة والمهىمنـة على رقم الأعمال، رغم تقلص مسـاهمتها في الإنتاج الإضافي 
)لاحـظ عام 2000 كان إنتاج الشـبكة المباشرة ىفوق 4 أضعاف إنتاج الشـبكة غىر المباشرة، ثم 
انخفض عام 2010 إلى 1.7 ضعف(. ولو تسـتمر الأوضاع على هذا النحو، فىمكن أن نسـتقرئ 
سىنارىو مستقبلي تشهد فىه سوق التأمىن الجزائري تباري تنافسي بىن شبكات التوزىع المباشرة 
والوسـطاء، أي أن الاهتمام بالوسـطاء في تزاىد مسـتمر لأهمىة الدور الموكل إلىهم، والمراهنة 
علـى قدرتهـم فـي توعىة وتبصىـر المواطنىن بمزاىـا عقود التأمىـن، إلى جانب رفـع وتىرة إنتاج 
الشـركة دون إلغاء مهام الشـبكة المباشرة، بل لابد من تفعىل أدوات التكامل والتنسىق، لأن كلا 

المنفذىن لا غنىً للشركات عنهما.

جدول يبرز  هيكلة شبكة توزيع التأمينات حسب طبيعة الشبكة خلال الفترة 2012-2010 
)مليون دينار(

2012

Pro
Nbr

2011

Pro
Nbr

2010

Pro
Nbr

71242102491859731874Canaux Directs

283888252403966721982664Canaux Indirects

996301849866751541817131539Total

 Source: Activité des Assurances en Algérie, Direction des Assurances, Rapport

Annuel -2012-, Ministère des Finances, Direction Générale du Trésor.
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مـن الجدول أعلاه، وحسـب نـوع شبكة التوزىـع بلغ عدد القنـوات المباشـرة 1024 وكالة 
مباشرة لتبقى تسـىطر على 72%، أما الوسـطاء 825 )الوكلاء العامون والسماسـرة( فساهموا في 
مجموع أقسـاط مكتتبة تقـدر بـ 28.3 ملىار دىنار، بزىادة قدرهـا 18% مقارنة بعام 2011، أي أنها 
شاركـت بـ 28% من مبىعات السـوق. وقد شهد إنتاج الوسـطاء عـام 2012 تطورا بـ 18% مقارنة 
بالعـام الماضـي، حىث انتقل مـن 24 ملىار دىنار لىصـل إلى حدود 28.3 ملىـار دىنار، فهي تنمو 
بوتىرة أسـرع من نمو الوكـالات المباشرة، والجدىر بالملاحظة، أن معدل تطور إنتاج الوسـطاء 

)18%( أعلى من معدل تطور السوق )%15(. 

إن هذا المسـتوى من التطور ىسـمح لقنوات التوزىع غىر المباشـرة بالمحافظة على حصتها 
 السـوقىة، إذ حققـت منـذ عـام 2005 )29%(، ومنـذ ذلـك الحىـن حصة الوسـطاء تتـراوح بىن 
22-28%. وفـي سـىاق آخـر، تسـىطر الشـبكة المباشـرة على 72% مـن مجموع الإنتـاج، حىث 

إن غالبىـة عقـود اكتتـاب الأخطار تتم عن طرىقها، فهـي تحظى بأهمىة متزاىـدة، وقد انتقل عدد 
الوكالات المباشرة  من 918 وكالة عام 2011 إلى 1024 وكالة عام 2012.

تتكون شبكة السماسـرة لعام 2012 من 28 سمسـارا مقابل 26 عام 2011، ورغم هذه الزىادة 
فـي العـدد، فقد سـجل إنتاجهم تراجعـا بـ 3% إذ تدحرجت الأقسـاط مـن 4.9 ملىـار دىنار عام 
2011 إلى 4.7 ملىار دىنار عام 2012، هذا المبلغ ىشكل 5% من الإنتاج الإجمالي لسوق التأمىن 

الجزائري، أما إنتاج الوكلاء العامىن فقد سجل إنتاجهم ارتفاعا بـ 24% حىث زادت الأقساط من 
19.1 ملىار دىنار عام 2011 إلى 23.6 ملىار دىنار عام 2012.

 2/ تحليـل الشـبكة التجاريـة فـي سـوق التأميـن الوطنـي فـي القطـاع العـام والخـاص للفتـرة 

2012-2000

نسـعى فـي هذا الإطار إلى إلقـاء الضوء حول دور وأهمىة قنوات التسـوىق غىر المباشرة في 
إسـتراتىجىات واهتمامـات الشـركات العمومىـة والخاصة الناشطة بسـوق التأمىـن الجزائري، 
ومدى اسـتعانة كل قطاع بالخدمات التي ىؤدىها الوسـطاء كحلقة وصل بىـن المجامىع المنتجة 

والمجامىع المشترىة.
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جدول يبرز الشبكةالتجاريةالوطنيةحسب الثنائية)قطاع/عدد الوسطاء()قطاع/إنتاج(
)مليون دينار(

20102009200820072006200520042003200220012000
 Nombre Des

Intrmediaires

253225212206200238218251242229261Nombre
Sociétés

Publiques

3936374751575760586260Part (%)

388390367227197182167167178139176Nombre
Sociétés

Privés

6164635349434340423840Part (%)

641615579433397420385418420368437NombreTotal

100100100100100100100100100100100Part (%)

20102009200820072006200520042003200220012000
 Production Des

Intrmediaires

1836410453757663605681475444513351315826612507Production
Sociétés

Publiques

6151495454536064626265Part (%)

1179510296789154574859435530681875199516851394Production
Sociétés

Privés

3949514646474036383835Part (%)

3015920749154671181710540910975195226515343463901ProductionTotal

100100100100100100100100100100100Part (%)

Sources: Direction des  Assurances, Ministére  De Finance, Rapport  
Annuel, Années 2000-2010;Conseil National des Assurances, Rapport sur la 

Situation Générale du Secteur des Assurances, Exercices 2000-2010.

من الجدول أعلاه، نقدم التوصىفات والتحلىلات وزواىا النظر التالىة:
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أولا بالنسـبة للشـبكة التجارىـة فـي سـوق التأمىـن الوطنـي حسـب الثنائىـة )القطاع/كمىة 
الوسطاء(، تراجع عدد الوسطاء في القطاع العمومي الممثل بأربع شركات خلال الفترة 2000-
2010 بنسبة نقصان )-1.3%(، إذ تقلصت كمىتهم من 261 وكىلا عاما سنة 2000 تترجم 60% من 

إجمالي الوكلاء العامىن الفاعلىن في السوق الوطنىة، لتصل إلى 253 وسىطا تعكس 39%، وهذه 
النسـبة المفقودة ذهبت لصالح القطاع الخاص، ومعروف عنه اعتماده المكثف على الوسـطاء، 
لذلك نجد عدد الوكلاء العامىن قد ارتفع من 176 وكىلا تجسـد 40% من المجموع عام 2000، 
لتنتقل إلى 388 وكىلا تمثل 61% عام 2010 بنسـبة زىادة سـنوىة مستمرة )+10.9%(. ومنه ىمكن 
القـول إن في ظـل هذه الطروحات تعد الشـركات الخاصة الأكثر اسـتعانة بخدمات الشـبكات 
غىـر المباشرة مقارنة بالشـركات العمومىـة. ىنضاف إلى ذلك، القوانىـن الجدىدة التي أصدرتها 
الجهـات الوصىة على القطاع منـذ القانون 07/95 والمعدل والمتمـم بالأمر 04/06، والهادفة 
إلى تنمىة وتطوىر شبكات التوزىع وتشجىع الاستثمار الخاص. وللتنوىه فإن المعطىات المقدمة 
فـي الجدول، تحتوي على الوكلاء العامىن ممثلة للوسـطاء بسـبب عدم وجـود أرقام تربط بىن 
مساهمة سماسرة التأمىن والقطاعىن العمومي والخاص، ولأن السمسار مستقل قانونىا وتجارىا 

وىمثل الزبائن فقط.

وفي ذات السـىاق، حسب الشبكة التجارىة في سوق التأمىن الوطني للثنائىة )القطاع/حجم 
الإنتاج(، نجد أنّ حجم إنتاج وثائق التأمىن لدى الوسطاء )وكلاء عامون وسماسرة( في القطاع 
العمومـي شهـد تزاىـدا مضطردا، بلغت نسـبة التطـور فىه 317% منتقـلا من 2507 ملىـون دىنار 
عـام 2000 تمثـل 65% من مجمـوع رقم الأعمال الوطنـي، لترتفع إلى 18364 ملىـون دىنار عام 
2010، متراجعة في التمثىل إلى 61%، أي أنها فقدت 4% استفادت الشركات الخاصة التي عرف 

 إنتاج وسـطائها انتعاشا بلغت نسـبة نموه خلال الفترة محل البحث 746.1% ونموا سـنوىا ىقدر 
بـ 67.8%، حىث ارتفعت حجم الأقسـاط المكتتبة من 1394 ملىون دىنار عام 2000 تشـكل %35 
إلى 11795 ملىون دىنار عام 2010 ىعادل 39% من مجموع إنتاج الوسطاء العمومىىن والخواص. 
ونستدل من هذا أن وسطاء القطاع الخاص قد تمكنوا من رفع التحدي ببلوغهم مستوى إنتاجي 
ىساوي نظراءهم من وسطاء القطاع العام، ولو تستمر الأمور على هذه السىرورة فستعرف سىطرة 

للموزعىن الخواص مقارنة بالموزعىن العمومىىن.
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وغاىـة الـكلام، فإن الأرقـام تؤشر على وجـود بوادر للاهتمام الفعلي بسـوق الوسـاطة في 
الجزائـر، نظـرا لاقتناع المسـىىرىن والمسـؤولىن بضـرورة مواكبـة التحدىات الراهنـة في إطار 
العولمـة والإنترنت، وبعد الإصلاحات المتتالىة التي عرفها القطاع، لاسـىما بعد رفع الاحتكار 
والانفتـاح علـى المتعامل الأجنبي، وتقنىـن التأمىن البنكي، وغىرها مـن الظروف التي تروم من 

ورائها السلطات المركزىة تنمىة نشاط التأمىن بالجزائر.

3/ تحليل إسهام إنتاج الوسطاء في رقم أعمال شركات التأمين خلال الفترة 2012-2000  

3-1/ تحليل إسهام إنتاج الوسطاء في رقم أعمال شركات التأمين خلال الفترة 2010-2000  

بعـد تعرضنـا في المحور السـابق إلى تحلىل الشـبكة التجارىة على المسـتوى الكلي لقطاع 
التأمىـن بشـقىه العمومي والخاص. نحاول في هـذا الإطار البحثي، تحلىل التنافس في الشـبكة 

التجارىة على المستوى الجزئي للقطاع، وىستثنى منها التعاضدىات التي لا تستعىن بالوسطاء.

جدول يبرز هيكلة أقساط الوسطاء حسب الشركات خلال الفترة 2000-2010 )مليون دينار(

 Production de

la Société (1)

Production des

Intermédiaires

Année 2000 Nbr AGA Production (2)
 Part  (2)/ (1)

(%)

SAA 6818 179 1539 23

CAAR 4229 34 501 12

CAAT 4029 48 467 11

TRUST 822 50 822 100

CIAR 381 23 221 58

2A 345 85 345 100
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CASH 494 - - -

SALAMA 5 18 5 100

Total de Secteur 19469 437 3901 20

Année2010

SAA 20072 154 5996 30

CAAR 12802 48 1546 12

CAAT 14083 47 1815 13

TRUST 1859 31 756 41

CIAR 5981 124 5241 88

2A 3039 46 1263 42

CASH 7481 4 107 1

SALAMA 2540 100 2282 90

GAM 2911 18 904 31

ALIANCE 3423 69 1349 39

CARDIF 715 - - -

Total de Secteur 81713 641 30159 37

Sources: Direction des  Assurances, Ministére  De Finance, Rapport  

Annuel, Années 2000-2010;Conseil National des Assurances, Rapport sur la 

Situation Générale du Secteur des Assurances, Exercices 2000-2010.
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مـن خـلال القـراءة المتأنىة والفاحصـة لكُِنْه الأرقـام وجوهـر المعطىات التـي انطوى عنها 
الجدول أعلاه، ىمكن استشفاف بعض التحلىلات والملاحظات المحورىة:

تعتبر الشـركة الوطنىة للتأمىن (SAA) صاحبة الصدارة في عدد الوكلاء العامىن المتعاقدىن 
 معهـا بــ 154 وكىـلا عام 2010 ىشـكلون نسـبة 24% من مجموع الـوكلاء الناشطىـن المقدرىن 
بـ 641 وكىلا، رغم تقلص عددهم مقارنة بعام 2000 حىن كان 179 وكىلا، بعدها تحتل الشركة 
الدولىة للتأمىن وإعادة التأمىن (CIAR) مركز الوصىف بـ 124 وكىلا ىشـكلون 19% عام 2010، 
وهـو تحسـن نوعي حىث كان عددهم 23 وكىـلا عام 2000، تلتها شركـة (SALAMA) بـ 100 
وكىل 15%، إذ تمتلك 4 مدىرىات جهوىة موزعة على المستوى الوطني، وجاءت كل من الشركة 
(CAAR) والشـركة الجزائرىـة للتأمىـن وإعادة التأمىـن ،(CAAT) الجزائرىـة لتأمىنـات النقـل 

 134 وكالة عام 2012، والجزائرىة للتأمىن (2A)، والعامة للتأمىنات المتوسـطىة (GAM) تقرىبا 
في نفس المرتبة بحوالي 43 وكىلا عاما 2010، تلىها كلا من شركتي (ALIANCE) التي أنشأت 
 عام 2005 وبدأت عملها عام 2006 بشبكة تجارىة تضم 6 وكلاء وارتفع إلى 69 وكىلا عام 2010، 
و(TRUST) التي أنشـأت عام 1997 كأول شركة خاصة ىرخص لها بمزاولة النشـاط، حىث بلغ 
عدد وكلائها 31 وكىلا، وتعتبر الشـركة الجزائرىة لتأمىن المحروقات (CASH) أقل الشـركات 

لجوءا إلى الوسطاء، حىث بلغ عدد الوكلاء العامىن المشتغلىن معها 4 وكلاء فقط. 

وتعتبـر كلا مـن شركتي (CIAR) و (SALAMA) من أسـرع الشـركات نموا بالنسـبة لعدد 
الوكلاء المعتمدىن )40%، 73% سنوىا على التوالي(.

بالنسـبة لحجم إنتاج الوسـطاء بالنسـبة لكل شركة، فقـد تبوأت الشـركة (SAA) الرىادة، إذ 
حقق الوكلاء العامون الممثلىن لها في السوق رقم أعمال ىقدر بـ 5996 ملىون دىنار، حىث شهد 
ارتفاعـا قىاسـا بعام 2000 بلـغ 1539 ملىون دىنار، وجاءت الشـركة (CIAR) فـي المرتبة الثانىة 
بإنتـاج وسـطاء بلغ 5241 ملىـون دىنار عـام 2010، إذ عرف تطورا محسوسـا مقارنة بعام 2000 
 (AMALAS) حىن كان 221 ملىون دىنار فقط أي بمعدل نمو سنوي 206.5%، وحلت الشركة
ثالثا بمجموع إنتاج 2282 ملىون دىنار، ثم الشـركة (TAAC) رابعا بـ 1815 ملىون دىنار، تلتها 
الشــركة (CAAR) بإنتـاج 1546 ملىـون دىنـار، ثم الشـركة 2A بــ 1263 ملىون دىنـار، وىعتبر 
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إنتاج وسـطاء الشـركات  (CASH ،ALIANCE ،GAM  ،TRUST) على الترتىب من أضعف 
المبىعـات المحققـة، وتعد كلا من شركتي (SALAMA وCIAR)  أسـرع الشـركات نموا على 

الترتىب خلال الفترة الزمنىة المدروسة(173).

وإذا اسـتقرأنا أرقام الجدول من زاوىة مسـاهمة إنتاج الوسـطاء في الإنتاج الكلي للشـركة، 
الذي ىدل على طبىعة الإستراتىجىة التوزىعىة المعتمدة في تسوىق وثائق التأمىن، نجد أن الترتىب 
ىتغىـر حسـب درجـة اللجوء والاسـتعانة بخدمات الوسـطاء. وفي هـذا الصدد، تعتلي الشـركة  
(SALAMA) الرىـادة، حىـث ىمثـل إنتاج الوسـطاء 90% من الإنتـاج الكلي للشـركة، والباقي 

10% منجز من قبل الوكالات المباشرة عام 2010، وجاءت الشـركة (RAIC) في المرتبة الثانىة 

88%، وبعدما كان إنتاج وسـطاء الشركات التالىة (TRUST،2A) ىمثل 100% من الإنتاج الكلي 

عام 2000 تقلصت النسـب إلى 41%، 42% على الترتىب، تلىها الشـركة (ALIANCE) بـ %39، 
ولاحظ أن هذه الشركات تنتمي كلها إلى القطاع الخاص، وفي هذا دلىل على تبنىها للتوزىع غىر 
المباشر بدرجات متفاوتة، أما الشـركات العمومىة (CASH ،CAAR ،CAAT ،SAA) فنسـبها 

كالتالي: 30%، 13%، 12%، 1%. وفي هذا مؤشر واضح على انتهاجها التوزىع المباشر.

(173) ىنظر إلى المادة العلمىة التالىة:

- Courtiers, Bulletin N°14, 1ère Trimestre 2011. (http://www.cna.dz/bulletin14/pdf)

- Courtiers, Retraitd’agrément, Bulletin N°15, 2ème Trimestre 2011. (http://www.cna.dz/

bulletin15/pdf)

- Revue de L’assurance, cna, N°2, s2, 2012: Les Courtiers D’assurance Face aux 

Difficultés du Marché. (http://temp.cna.dz/extension/mydesign/design/mydesign/

images/Revue_Assurance_02.pdf) 

- Benlarib Abdelmalek: La Distribution de L’assurance en Quête de Dynamisation, 

Conseil National des Assurances, 4ème Forum des Assurances d'Alger,2005.

- Un Réseau de Distribution de Plus de Deuxmillesagences, Bulletin N°14, Lère Trimestre 

2011. (http://www.cna.dz/bulletin14/pdf)
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3-2/ تحليل إسهام إنتاج الوسطاء في رقم أعمال شركات التأمين خلال الفترة 2012-2011 

جدول يبرز إنتاج الوسطاء حسب الشركات لعام 2012 )مليون دينار(

                 Production de la Société (1)    Production des Intermédiaires

Nbr AGA    Production(*)(2) Part (2)/(1) (%)

SAA 23163 173 7148 31

CAAR 14097 47 3341 24

CAAT 15502 52 1793 12

Trust Alg 2314 31 824 36

CIAR 6680 142 6564 98

2A 3595 44 1314 37

CASH 8376 4 689 8

Salama Ass 3277 111 2692 82

Alliance Ass 3715 81 2158 58

GAM 3373 19 835 25

MAATEC 157 0 0 0

CNMA 8085 0 0 0

 AXA

Dommage
382 0 0 0
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CardifAl.

Djazair
1073 0 0 0

SAPS 1070 7 12 1

TALA 1169 28 281 24

CAARAMA 1799 0 47 3

AXA Vie 251 0 0 0

MACIR Vie 977 58 690 71

Le Mutualiste 578 0 0 0

 Total de

Secteur
99630 797 28388 28

Source: Activité des Assurances en Algérie, Direction des Assurances, Rapport 

Annuel -2012-, Ministère des Finances, Direction Générale du Trésor.

(*) Ce Montant Regroupe Également L’apport des Courtiers.

جدول يبرز تطور إنتاج الوسطاء خلال الفترة 2011-2012 )مليون دينار(
Année 2011

Montant

Part

Année 2012

Montant

Part

Evolution

Valeur

(%)

SAA 6598 27 7148 25 550 8

CAAR 2900 12 3341 12 441 15

CAAT 1600 7 1793 6 193 12

Trust Alg 764 3 824 3 60 8
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CIAR 5323 22 6564 23 1241 23

2A 1295 5 1314 5 19 1

CASH 905 4 689 2 (216) (24)

SalamaAss 2174 9 2692 9 518 24

Alliance Ass 1575 7 2158 8 583 37

GAM 905 4 835 3 (70) (8)

SAPS - - 12 0 12 -

TALA - - 281 1 281 -

CAARAMA - - 47 0 47 -

MACIR Vie - - 690 2 690 -

Total de 

Secteur (*)
24039 100 28388 100 4349 18

 Source: Activité des Assurances en Algérie, Direction des Assurances, Rapport
Annuel -2012-, Ministère des Finances, Direction Générale du Trésor.

 (*)Les Mutuelles ne Font pas Appel aux Intermédiaires, Ainsi que Certaines
Nouvelles Sociétés D’assurances

تعتبر الشـركة الوطنىة للتأمىن (SAA) صاحبة الصدارة في عدد الوكلاء العامىن المتعاقدىن 
معهـا بـ 173 وكىلا عام 2012 ىشـكلون نسـبة 22% مـن مجموع الوكلاء الناشطىـن المقدرىن بـ 
797 وكىلا، بعدها تحتل الشـركة الدولىة للتأمىن وإعادة التأمىن (CIAR) مركز الوصىف بـ 142 

وكىلا ىشكلون 18%، تتلوها شركة (SALAMA) بـ 111 وكىلا.

بالنسبة لحجم إنتاج الوسطاء بالنسبة لكل شركة، فقد تبوأت الشركة (SAA) الرىادة إذ حقق 
وسطاؤها في السوق رقم أعمال ىقدر بـ 7148 ملىون دىنار، وجاءت الشركة (CIAR) في المرتبة 
الثانىة بإنتاج وسـطاء بلغ 6564 ملىون دىنار عام 2012، وحلت الشركة (CAAR) ثالثا بمجموع 

إنتاج 3341 ملىون دىنار، ثم الشركة (SALAMA) رابعا بـ 2692 ملىون دىنار.
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وإذا اسـتقرأنا أرقام الجدول من زاوىة مسـاهمة إنتاج الوسـطاء في الإنتاج الكلي للشــركة 
تعتلـي الشــركة (CIAR) الرىـادة، حىث ىمثل إنتاج الوسـطاء 98% من الإنتاج الكلي للشـركة، 
والباقـي 2% منجـز من قبل الوكالات المباشـرة عام 2012، وجاءت الشـركة (SALAMA) في 

المرتبة الثانىة %82.

ثانيا: صيرفة التأمين بالجزائر كرافد حيوي لتنشيط سوق الوساطة التأمينية

1/ القوانين المتعلقة بممارسة نشاط التأمين المصرفي بالجزائر

لعبت مرونة الإحلال الكبىرة بىن منتجات قطاع الصناعة المالىة، دورا بارزا في مىلاد ظاهرة 
صىرفـة التأمىـن، والتي ىتزاىد الإقبال علىها ىوما بعد ىوم، لاسـىما في غضـون تداعىات العولمة 
المالىة، التي من مظاهرها زىادة التحالفات والاندماجات بىن المصارف وشركات التأمىن، ففي 
أوربا مثلا ىتم توزىع أكثر من 60% من منتجات التأمىن على الحىاة عن طرىق وسـاطة الشـبابىك 
البنكىـة، وتعتبر الجزائر من الدول التي قامت بإصدار مجموعة من التشـرىعات المتصلة بضبط 
وتأطىر هذا النشاط المستحدث بغىة تعظىم الاستفادة من مزاىاه، لذلك ىلقي هذا المحور بعض 
الضـوء علـى واقع وآفـاق تجربة التأمىـن البنكي فـي ظل الإصلاحـات الاقتصادىـة المنتهجة. 
وضمن هذا الإطار، شرعت الحكومة الجزائرىة في تبني سلسلة من الإصلاحات الرادىكالىة مع 
نهاىة الثمانىنىات وبداىة التسـعىنىات، وقد شملت هذه الإصلاحات عدة قطاعات أهمها القطاع 

البنكي والتأمىني، فكان:

- لصدور القانون 10/90 المتعلق بالنقد والقرض الرغبة الواضحة من طرف السـلطات المالىة 
الجزائرىة في تحرىر القطاع المصرفي وفتحه أمام المنافسة، وعلى إثر ذلك نص القانون على 
السماح بإنشاء البنوك الخاصة الوطنىة والبنوك المختلطة، ورخص بفتح فروع البنوك الأجنبىة 

في الجزائر.

- لصـدور الأمـر 07/95 والمتعلـق بالتأمىنـات الرغبـة الواضحة مـن طرف السـلطات المالىة 
الجزائرىـة فـي تحرىر القطاع التأمىني وفتحه أمام المنافسـة، حىث نص على السـماح بإنشـاء 

شركات التأمىن الوطنىة أو الأجنبىة،ورخص بفتح فروع لشركات تأمىنىة في الجزائر. 
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وقـد تمم وعـدل الأمر 07/95 بإجـراءات تحفىزىة أخـرى تخص تدعىـم الأداء والرفع من 
تنافسـىة القطـاع من خلال القانون 04/06، إذ تسـببت هـذه التدابىر في ظهـور أولى التحالفات 
الإسـتراتىجىة بىـن شركات التأمىـن الوطنىة والأجنبىة مـن جهة، وبىن شركـات التأمىن الوطنىة 
وبعض المؤسسات البنكىة من جهة أخرى. وقبل سنة 1990 كان الإطار القانوني في الجزائر لا 
ىسمح بتواجد أي علاقة بىن البنوك وشركات التأمىن، حىث كانت البنوك تخضع لمبدأ التخصص 
فـي خدمـات مصرفىة محددة من قبل الدولة، وذلك وفقا للتخطىط المالي لسـنة 1971، وكانت 
شركـات التأمىن أىضا متخصصـة وفقا للقرار رقم 928 الصادر فـي 1975/05/21. هذه القىود 
القانونىـة، التي تشـجع التخصـص كانت وراء غىاب المنافسـة حتى بىن البنـوك أو بىن شركات 
التأمىـن، فنتـج عن ذلك آثار سـلبىة على طرىقة تسـىىر القطـاع المالي، وأىضـا طبىعة الخدمات 

المالىة المقدمة سواء من طرف البنوك أو شركات التأمىن.

جاء القانون رقم 10/90 المؤرخ في 1990/04/14 المتعلق بالنقد والقرض، لىشجع حرىة 
النشاط داخل القطاع المالي، حىث أصبحت البنوك الجزائرىة خاضعة لمبدأ الشمولىة، وأصبح 
بإمكان البنوك التي تنشـط داخل القطاع المالـي أن تقدم منتجات التأمىن لزبائنها. بعد ذلك جاء 
الأمـر رقـم 11/03 المؤرخ فـي 2003/08/26 المتعلـق بالنقد والائتمان، لىقىـد من جدىد من 
حرىـة البنوك، وذلك بعد الأزمـات البنكىة التي عرفها الاقتصاد الجزائـري. ومن أهم القرارات 
والمراسـىم الصادرة في هذا الإطار، المرسـوم التنفىذي رقم 153/07 مؤرخفي 22 ماي 2007 
ىحـدد كىف ىات وشـروط توزىع منتجـات التأمىن عن طرىـق البنوك والمؤسسـات المالىة وما 
شابههـا وشبكـات التوزىـع الأخرى، والقرار المـؤرخ في 6 أوت 2007 ىحـدد منتجات التأمىن 
الممكـن توزىعهـا بواسـطة البنوك والمؤسسـات المالىـة، وما شابههـا، وكذا النسـب القصوى 

لعمولة التوزىع.

2/ بواعث وأسباب الاتجاه نحو تبني صيغة التأمين المصرفي بالجزائر

للبنوك الجزائرىة فهم محدود للمخاطر التي ىمكن لشركات التأمىن أن توفر الحماىة ضدها، 
وانعكـس ذلك على محدودىة الاحتىاجـات التأمىنىة، وبالتالي وثائق التأمىن التي تتطلبها البنوك 
من شركات التأمىن. وللسـلطات العمومىة الفائدة فـي تحضىر الإطار القانوني لتحقىق التقارب 
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بىن البنوك وشركات التأمىن، فالشراكة الإستراتىجىة بنك/شركة تأمىن تسمح بتطوىر الخدمات 
المالىـة نحو الأحسـن، وتسـمح كذلك بتطوىـر التأمىنات علـى الأشخاص التـي تعتبر حصتها 
ومسـاهمتها ضعىفة مقارنة بالاقتصادىات المجاورة مثلا. فالاقتصاد الوطني هو في حاجة كبىرة 
لأمـوال التأمىـن على الحىاة لتموىـل نظام التقاعـد التكمىلي خاصة في ضوء المشـاكل التي قد 
ىتعرض لها نظام التقاعد الوطني فىما ىخص التموىل. زد على ذلك إمكانىة المساهمة في تموىل 
الدولـة، فبنـك التأمىن ىمكـن أن ىدعم قدرات الادخـار الوطني في تموىـل الاقتصاد، هذا على 
مسـتوى الاقتصاد الكلي، أما على مستوى البنوك وشركات التأمىن فلا شك أن إستراتىجىة بنك 

التأمىن تسمح لكلاهما بتحقىق المىزات المذكورة سابقا.

 3/ عـرض تجـارب الشـراكة بين شـركات التأميـن والبنوك الجزائريـة منذ عـام 2008 إلى غاية 

عام 2012

عرفـت سـنة 2008 التوقىع على سلسـلة من الاتفاقىـات المبرمة والتحالفـات المنعقدة بىن 
شركـات التأمىن والبنـوك، وبروتوكولات بنك تأمىـن في منحى تصاعدي إلـى الىوم. وفي هذا 
الإطار، تم توقىع 21 اتفاقىة لبنك التأمىنات سـنة 2012 مقابل 12 سـنة 2011. أما عدد الوكالات 
البنكىـة التـي تسـوق هذا المنتج فقـد انتقل إلى 520 وكالة فـي نهاىة عام 2012 مقابل 459 سـنة 
2011. والجدىـر بالذكـر والتنوىـه، أن عملىة إنشـاء بنـك التأمىـن لأول مرة فـي الجزائر خطوة 

 كبىـرة فـي هـذا المجال، وهي الإجـراءات التي من شأنها دفـع واقع التأمىنات فـي الجزائر نحو 
الأفضل والأجود.

ولاشك أن مشـروع عقود الشـراكة المبرمة ما بىن البنوك وشركات التأمىن سـتكون لها آثار 
إىجابىة جمّة، من منظور أثر مشاركة الموارد، حىث ستتمكن من التروىج والتوزىع بطرىقة أسهل 
وأحسـن لمنتجاتهـا. ىنضاف إلـى ذلك، أنّ شركـات التأمىن تعمـل للتعاقد مع البنـوك، بهدف 
إدخـال ثقافة التأمىن على القـروض لدى المواطنىن الراغبىن في الحصـول على قروض بنكىة، 
مـن خلال مـا ىعرف ببنك التأمىن، من خلال الشـروع فـي تكوىن أعوان البنـوك، بغرض حثهم 
علـى دعوة الزبائن إلى التأمىن علـى القروض التي ىتحصلون علىها، وتدفع قىمة التأمىن مباشرة 
 على مستوى البنك المقترض منه، ومنه ستحمل في طىاتها إضافات ملموسة للسوق الجزائري،
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خاصة وأن العملىة ستسـتفىد من قرابة 2500 مقر ومرفق تابع لشبكة البنوك عبر التراب الوطني. 
ومـن المرجـح أن ىعـرف قطاع التأمىن تطـورا أكبر في المسـتقبل القرىب عقـب لجوء شركات 
التأمىـن إلى إبرام اتفاقىـات مع البنوك تتمثل في بىع المصارف المعنىة لخدمات تأمىن معىنة إلى 

الخواص لحساب شركة تأمىن.

(BADR) وبنك الفلاحة والتنمية الريفية (SAA) أ/ الشركة الوطنية للتأمين

قامـت حوالي 50 وكالـة نموذجىة لبنك الفلاحة والتنمىة الرىفىـة بإدخال بنك التأمىن ضمن 
نشـاطاتها ابتـداء من ىوم 2 مـاي 2009، وتتعلق هذه الخدمة ببىع منتجـات التأمىن المقترحة من 
قبل الشركة الوطنىة للتأمىن، عبر شبكة الوكالات الرئىسىة للبنك المتواجدة خاصة على مستوى 
عواصـم الولاىـات، التـي تضـم 300 وكالة موزعة عبـر التـراب الوطني، وىخص هـذا الاتفاق 
منتجـات التأمىن علـى المخاطر الفلاحىـة المتعلقة بالحرائـق والمحاصىل والبـرد، والمخاطر 
المتعـددة للزراعات البلاسـتىكىة، ومختلف أنواع تربىة المواشـي، كما تخص هذه الصىغة التي 
ىقترحهـا البنك التأمىن على الأشخاص والتأمىن على السـكن.وتجدر الإشـارة إلى أنّه تمّ إبرام 
هذه الشراكة بموجب اتفاقىة وقعت في أفرىل 2008 بىن بنك (BADR) والشركة (SAA)، حىث 
سىسـتفىد البنك من عوائد تدفعها له شركة التأمىن في شكل عمولة خاصة بتحصىل منح التأمىن 
المسوقة من قبل هذا البنك،ولضمان أجود تسوىق لمنتجاتها في مجال التأمىن أجرى المكلفون 
بالزبائن على مسـتوى البنك دورة تكوىنىة نظرىة، وتربصا تطبىقىا على مسـتوى وكالات الشركة 

الوطنىة للتأمىن.

(BDL) وبنك التنمية المحلية (SAA) ب/ الشركة الوطنية للتأمين

وفـق البروتوكول المبرم تعتمد الشـركة الوطنىـة للتأمىن في تقدىم خدماتهـا، وبىع مختلف 
منتجاتهـا التأمىنىـة على شبكـة المرافق التابعة لبنـك التنمىة المحلىة، وعـن المنتوجات الواردة 
في الاتفاق تخص التأمىن على: التقاعد، الوفاة، السـفر، الكوارث الطبىعىة، وتأمىن السـكن من 
المخاطر المتعددة.  وفىما ىخص إقصاء واستثناء فرع السىارات من دفتر الأعباء في هذا الاتفاق 
فتفسـىره وتبرىـره، لأن هذا الفرع ىتطلب حجم تسـىىر أهم وتعبئة أكبـر للعمال، إضافة إلى كونه 
مكلفا من حىث الخسـائر والتعوىضات، وبداىة تطبىق هذه الشـراكة خصت في المرحلة الأولى 
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9 وكالات نموذجىة لمدة 15 ىوما، ثم تم تعمىم العملىة على مجموع شبكة بنك التنمىة المحلىة 
التي تعد 150 وكالة، بالإضافة إلى التركىز على تأهىل الموظفىن من خلال تنظىم تكوىن لصالح 

250 إطارا من بنك التنمىة المحلىة في مجال مهن التأمىن.

(BNA) والبنك الوطني الجزائري (CAAT) ج/ الشركة الجزائرية للتأمين الشامل

أطلـق البنـك الوطني الجزائـري والشـركة الجزائرىـة للتأمىن الشـامل ىـوم 5 أكتوبر 2010 
عملىـة نموذجىة تندرج في إطار الشـراكة في مجال بنـك التأمىن، الموقع علىها بىن الطرفىن بعد 
حصولهمـا على موافقة لجنة الإشراف على التأمىنات سـنة 2008، وبموجب هذا الاتفاق ىلتزم 
البنك الوطني الجزائري بتوزىع منتوجات التأمىن التي تعرضها الشركة الجزائرىة للتأمىن الشامل 
الخاصـة بالأشخاص على غـرار: التأمىن المؤقت على الوفاة، والتأمىن الفردي على الحوادث، 

والتأمىن على السفر والمساعدة، وكذا التأمىن على الكوارث الطبىعىة.

(BEA)وبنك الجزائر الخارجي (CAAT) د/ الشركة الجزائرية للتأمين الشامل

(BNA) والبنك الوطني الجزائري (CAAR) هـ/ الشركة الجزائرية للتأمين وإعادة التأمين

ىسمح هذا الاتفاق بفتح 9 نقاط مشتركة موزعة على عدد من المناطق الهامة،ضمن خدمات 
بنك التأمىن، وتوسىع دائرة التأمىنات من خلال شبكة البنوك، وهذه الأخىرة تستفىد من إىرادات 
تتحصل علىها، وتم تكوىن 60 شخصا متخصصا في مجال بنك التأمىن لضمان إنجاح الشـراكة 

وتجوىد الخدمات المقدمة.

(CPA) والقرض الشعبي الجزائري (CAAR) و/ الشركة الجزائرية للتأمين وإعادة التأمين

فتحـت 53 نقطة بىع على مسـتوى القرض الشـعبي الجزائري في إطار بنـك التأمىن، وذلك 
عام 2012.

(BEA) وبنك الجزائر الخارجي (CAAR) ز/ الشركة الجزائرية للتأمين وإعادة التأمين

(KARDIF) وشركة كارديف الجزائر (CNEP) ح/ الصندوق الوطني للتوفير والاحتياط

إن العلاقة التي تربط الصندوق الوطني للتوفىر والاحتىاط، بشـركة كاردىف الجزائر لتوزىع 
منتجـات التأمىن على شبكتها البنكىة على المسـتوى الوطني غىر إلزامىة بالنسـبة لزبائن البنك، 
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باعتبـار أن العقـد المبرم بىـن الطرفىن هو عقد شراكـة تم توقىعه في مـارس 2008 ىعطي لزبائن 
البنـك الحـق في اكتتاب عقـود خاصة بمنتجات بنـك التأمىن على الحىـاة المختلفة، وبلغ عدد 

العقود المبرمة منذ انطلاق الشراكة إلى شهر أفرىل 2010 حوالي 7000 عقد.

ط/ شركة سلامة للتأمينات وبنك البركة 

وقـع كل من بنك البركة وشركة سـلامة ىـوم 31 ماي 2010 اتفاق شراكـة وتعاون، وفي هذا 
السـىاق، فإن الاتفاق ىشـكل فضاء حىوىا ىسـمح لشركة سـلامة بتسـوىق كافة منتجاتها التأمىنىة 

ضمن المجال المالي لبنك البركة الإسلامي. ىتضمن نصه بندىن رئىسىن:

•ىمثـل اتفاقـا عاما ىسـمح للطرفىن بتبـادل الخدمات في مجـال الاسـتثمارات التأمىنىة  	
والبنكىة.

•تأسـىس بنـك تأمىنـي ىتـم بموجبه توزىـع المنتجـات التأمىنىة لشـركة سـلامة في بنك  	
البركة. 

جدول يبرزإنتاج بنك التأمين خلال الفترة 2011-2012 )مليون دينار(

                          Année 2011  

                           Montant           Part

Année 2012

Montant       Part

Evolution

Valeur        (%)

SAA 124 11 151 12 27 22

CAAR 32 3 1 0 (31) (97)

CAARAMA 22 2 62 5 40 186

CardifAl.Djazair 901 84 1072 83 171 19

Total de Secteur 1078 100 1287 100 209 19

Sources: Ibid.

عرف عام 2012 التوقىع على خمسة اتفاقىات ضمن صىغة التأمىن البنكي بىن شركات تأمىن 
الأشخاص. وفي هذا الإطار، فقد تم التوقىع على 21 اتفاقىة منذ عام 2008 بىن شركات التأمىن 
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 والبنـوك. عـام 2012 بلـغ حجم الأقسـاط المكتتبة التي تنـدرج تحت صىغة التأمىـن المصرفي 
1.2 ملىـار دىنـار مقابل 1.07 ملىار دىنار عام 2011، أي بتطور قـدر بـ 19%، هذه الزىادة تحققت 

.(CardifAl.Djazair) (174) على وجه الخصوص من طرف شركة

(174) لمزىـد من التفصىل حول موضوع التأمىن البنكي ونصوصه التشـرىعىة والتنظىمىة بالجزائر، ىنظر 

إلى المراجع العلمىة التالىة:

 - نصىـرة دردر: التأمىـن البنكـي، مجلـة جدىد الاقتصـاد، الجمعىة الوطنىـة للاقتصادىىـن الجزائرىىن، 
العدد 02، الجزائر، 2007.

- حمـول طـارق: دور صىرفة التأمىن في تطوىر الجودة الشـاملة لخدمات قطاع التأمىن- الإشارة لحالة 
(http://www.labograndmaghreb.com/seminaire_sur_la_gestion_de_la_qualit_ الجزائر. 

  totale/communications/Hamoul.pdf)

- مرقاش سـمىرة: التحالفات الإسـتراتىجىة بىن شركات التأمىن والبنوك كأسـلوب لتسـوىق المنتجات 
(http://www.univ-chlef.dz/LABORATOIRES/LSFBPM/seminaires_2012/ التأمىنىـة. 

                                                                                                     intervention_merkach_2012.pdf)

(http://www.univ-chlef.dz/ حساني حسىن: التحالفات الإستراتىجىة بىن البنوك وشركات التأمىن -
 ratsh/REACH_FR/Article_Revue_Academique_N_03_2010/article_01.pdf)

- M. Barkat: Les Progrès de la Bancassurance en Algérie,4ème Trimestre, 2010. (http://
www.cna.dz/bulletin13/pdf) 

- Samira Imadalou: Les Banquesautorisées à Vendre des Produits D'assurance, la Tribune, 

Article de Presse. (http://www.uar.dz)(10-10-2007).

- Loi n° 90-10 du 14/04/1990 Relative à la Monnaie et au Crédit, et Ordonnance n° 11-03 

du 26/08/2003 Relative à la Monnaie et au Crédit.

- Décretexécutif n°07-153 du 22  Mai 2007 Fixant les Modalités et Conditions de 

Distribution des Produits D’assurance par les Banques, Établissements Financiers et 

Assimilés et Autresréseaux de Distribution. Jo n°35 du 23 Mai 2007.

- L’arrêté du 06 Août 2007 Fixant les Produits D’assurances Pouvantêtre Distribués par 

les Banques, Établissements Financiers et Assimilésainsique les Niveaux Maximum de 

la Commission de Distribution. Jo n°59 du 23 Septembre 2007.                                 =
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خلاصة

ىـؤدي تحلىـل أثر المنافسـة التأمىنىةفي تنشـىط سـوق الوسـاطة الجزائري مـن منظور الأثر 
الدىنامىكـي للقنـوات التسـوىقىة، ومىدانىـا ىثىـر واقع المنافسـة بىـن شركات التأمىـن العمومىة 
والخاصة داخل المنظومة التجارىة الجزائرىة في بداىة الألفىة الثالثة عدة تساؤلات وىفتح الباب 
واسعا لكثىر من النقاش والجدل، وهذا لأهمىة الدور الذي ىلعبه النظام التأمىني كدعامة حمائىة 
ومالىـة للاقتصـاد الوطنـي، فغالبا مـا اعتبر احتكار القطـاع العام عائقـا أمام التنمىـة الاقتصادىة 
والاجتماعىة التي تنشدها البلاد على الرغم من الإصلاحات البنىوىة العمىقة التي شهدها القطاع 
التأمىني الجزائري. بما تتطلبه المرحلة الاقتصادىة الجدىدة في غضون تحدىات العولمة المالىة 

ممثلة في الجاتس والشراكة الأوروبىة.

إن السوق الجزائري حدىث العهد بالتأمىن المصرفي الواسع النطاق، فسوقنا المحلي قد بدأ 
ىدخـل في الآونة الأخىرة إلى هذا الحقل، ولتـدارك النقائص والاختلالات التي عرفها القطاع، 
تمّـت مراجعة جذرىـة لقانون التأمىنـات 07/95 المؤرخ في 25 جانفـي 1995 تعدىلا وتتمىما، 
حىث أصدر القانون 04/06 المؤرخ في 20 فىفري 2006 لتعمىق وتطوىر سوق الوساطة التأمىنىة 
وتنوىـع القنوات التوزىعىة لمواكبة التطـورات الدولىة وظروف العولمة المالىة، من خلال منافذ 
أخرى غىر شركات التأمىن، خاصة عن طرىق اعتماد نظام الصىرفة التأمىنىة عبر الشـبكة البنكىة، 
الـذي أصبح سـاري المفعول منذ إصدار مرسـومىن شهري ماي وأوت عـام 2007 والمتعلقىن 
بتحدىد كىفىة وشروط توزىع منتجات التأمىن من قبل البنوك والمؤسسات المالىة والمؤسسات 

الشبىهة وشبكات التوزىع.

= - Décretexécutif n°02-293 du 10 Septembre 2002 Modifiant et Complétant le 

Décretexécutif n° 95-338 du 30 Octobre 1995 Relatif à L’établissement et à la 

Codification des Opérations D’assurance. Jo n°61 du 11 Septembre 2002.

   - Arrêté du 20 Février 2008 Fixant le Taux Maximum de Participation D’unebanqueou 

d’un Établissement Financier dans le Capital Social D’unesociété D’assurance et/ou 

de Réassurance. Jo n°17 du 30 Mars 2008.
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ىُجسـد التأمىن كمنظومـة مالىة وقطاع خدماتي في مضمونه اللغـوي عدة مدلولات تنعكس 
بصورة واضحة على الحىاة الاقتصادىة، وذلك على غرار الحماىة والأمان والاستقرار والضمان 
وهلُم جرا، كما ىصطلح علىه بأنه كىان قانوني تعاقدي وعملىة فنىة دقىقة ىحصل بمقتضاها أحد 
الطرفىـن، وهـو المؤمـن له نظىر دفع مبلغ معىن هو القسـط )الاشتراك(، علـى تعهد لصالحه أو 
للغىر في حالة تحقق خطر معىن من الطرف الآخر، وهو المؤمن الذي ىأخذ على عاتقه مجموعة 
من المخاطر وىجري المقاصة بىنهم وفقا لقوانىن الإحصاء والاحتمالات. وىلعب التأمىن دورا 
حىوىا في تحقىق وتفعىل التنمىة الاقتصادىة والاجتماعىة المنشودة )الرفاهىة( في أي بلد متقدم أو 
نامي على حد سواء، باعتباره مساهما ناجعا ومحركا فعّالا للنمو، وذلك بالنظر لما ىتمخض عنه 
من فوائد إىجابىة جمة كالتقلىل من مخاوف العائلات والحكومات والمتعاملىن والمسـتثمرىن 
وتشـجىعهم على قبول المخاطرة والمجازفة، بأخذه على عاتقه تحمل مختلف الخسائر المادىة 
والأضـرار المعنوىة، الناجمـة عن الأخطار المفاجئة والحوادث والكـوارث الطبىعىة من خلال 
التعوىضـات، ىنضاف إلى ذلك الأهمىة البالغة التي ىكتسـىها كقنـاة دىنامىكىة لتحوىل مدّخرات 

وفوائض الأفراد إلى مشروعات منتجة للثروة والقىمة المضافة.

وفي سـىاق متصل، ىؤدي التأمىن كنشـاط خدماتي ىندرج ضمن إطار السىاسات الاقتصادىة 
لأي بلد دورا في منتهى الأهمىة، ىتمثل في كونه محركا أساسىا ومدعما حىوىا لا ىمكن الاستغناء 
عنـه في كافـة أوجه التنمىة من زاوىة تكمن في التقوىة والحماىـة والوقاىة والضمان. حىث تعتبر 
وظىفـة الحماىـة التأمىنىة النشـاط البـارز والواضح الذي تمارسـه وتجند له جهـود الأغلبىة من 
العاملىـن بالشـركة. وبالمـوازاة مع ذلك، هناك وظائف أخرى رئىسـىة لا تقـل أهمىة عن وظىفة 
التغطىـة تضطلـع بها، حىث انعكسـت علـى تنظىم وإدارة شركـات التأمىن، علـى اعتبار أن هذه 
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الأخىـرة، تعتبر حجـر زاوىة وجزءا لا ىتجزأ من النشـاط المالي، وسـمة جوهرىـة لاقتصادىات 
الأمـم الراقىـة، من خلال ما تلعبه من فعّالىات تموىلىة وجهـود تنموىة، حىث ىمكن اعتبار تطور 
شركـات التأمىـن مـرآة تعكس النمو فـي الجانب الهىكلـي والمالي في مختلـف الاقتصادىات، 
وبالتالـي فشـركات التأمىن تلعب دور الوسـىط المالي، وذلك من خلال نوعىـن من التدفقات: 

توزىع الدخل وتكوىن رؤوس الأموال.

المنافسـة التأمىنىة هي سـلوك تسـلكه مجموعة من الشـركات التي تقدم منتجات تأمىنىة، أو 
منتجات بدىلة لها تشبع نفس الحاجة، والهدف من هذا السلوك هو التسابق للحصول على أكبر 
حصة من السوق التأمىني، بحىث تسعى كل شركة إلى استقطاب أكبر عدد من الزبائن لصالحها، 
وىتجسـد هذا التنافس من خلال عدة أدوات كتحسـىن جودة المنتجـات، وتخفىض التكالىف، 

واستعمال التكنولوجىا العالىة ، وحسن معاملة الزبائن، ... إلخ.

تشـهد سوق الوسـاطة التأمىنىة نموا ملحوظا بعد القانون 04/06، حىث تعتبر منافذ التوزىع 
قوة بىع جد مهمّة في السـوق التأمىني، والمنافسـة بىن شركات الوساطة في السوق تعتمد بشكل 
أساسـي على تحسـىن الخدمـة المقدمـة، بجانب توفىـر التغطىـات التأمىنىة السـلىمة التي تلبي 
احتىاجات الأفراد، وىتوقع زىادة عدد الوسـطاء بالجزائـر، مع اتجاه شركات التأمىن إلى التعاقد 
مع البنوك لدمج محافظهم، بما ىسـاعدها علـى النجاح في مخاطبة شرىحة كبىرة من الزبائن، إذ 

تعد بنوك التأمىن أحد الحلول التي تسهم في توسىع السوق.

إن سـوق الوسـاطة التأمىنىـة بالجزائـر الىوم، ذات اتجـاه صاعد وبـارز وذات طابع ترقوي، 
غىر أن الشـبكة التجارىة المباشرة تبقى هي المسـىطرة على حجم الأقسـاط المكتتبة في السوق 
خـلال الفتـرة المدروسـة، رغـم مـرور 18 سـنة من تحرىـر وانفتـاح القطـاع وإلغـاء الاحتكار 
 والسـماح بالمنافسـة، وبالنسـبة للقطاعىـن العمومـي والخـاص نجـد أن الشـركات العمومىـة 
لا زالت تراهن على القنوات المباشرة، بعكس الشـركات الخاصة، حىث إن رقم أعمالها متأتي 
مـن جهود الوسـطاء. وىعد تنوىع قنـوات توزىع المنتجـات التأمىنىة، من خلال الشـبكة البنكىة 
الوطنىـة (The National Banking Network)، مـن أهـــم الأهداف التي تـم وضعها لتدعىم 

نىن. ثقة المؤمِّ
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تعتبـر المنظومـة التأمىنىـة مـن القطاعـات المالىـة الحساسـة، بالنظـر لتأثىرهـا فـي التنمىـة 
الاقتصادىةوالاجتماعىـة، من خلال تعبئة الموارد المالىـة كمدخرات ىتطلبها النمو الاقتصادي، 
إذ تعتبـر شركـات التأمىـن أجهزة مجدىة فـي تطوىر وتنمىـة مختلف القطاعـات الاقتصادىة من 
خلال عملىات تغطىة المخاطر التي قد تتعرض لها الشـركات الصناعىة والفلاحىة والخدماتىة، 
وىتوقـف هذا الدور الجسـىم الذي ىؤدىه النشـاط التأمىني على مدى نجاعة هـذا القطاع التي لا 
تتأتى إلا بتوفر المنظومة التنافسـىة بىن شركات التأمىن الفاعلة في هذا السـوق، إذ إن المنافسـة 

التأمىنىة ترفع من أداء القطاع لمواجهة تحدىات القوى التنافسىة الخارجىة.

ورغم أهمىته الجسىمة، إلا أن القطاع التأمىني في الجزائر لم ىلق الاهتمام الكافي في الجزائر 
من طرف السـلطات والحكومات المتعاقبة ، مما أدى إلى تخلفه عن أداء دوره كمحرك أساسي 
لعجلة التنمىة الاقتصادىة، لاسىما في مرحلة الاقتصاد الموجه في ظل غىاب المنافسة والنجاعة 

في شركات التأمىن الجزائرىة.

أصبحت البنوك والمؤسسـات المالىة الأخرى وسـىطا لشـركات التأمىن في عملىة التأمىن، 
بحىث تتوسط بىنها وبىن جمهور المؤمن لهم، بعرض منتجات تأمىنىة صادرة عن شركة التأمىن 
مقابل نسـب معىنة من الأرباح أو العمولات. فبعد التسـعىنىات لم تعد هناك حدود بىن أنشـطة 
البنـوك وشركات التأمىن، حىث سـمح في الكثىر من التشـرىعات المالىة للـدول المتقدمة بفتح 
الباب للبنوك ومؤسسات مالىة أخرى كصنادىق الاستثمار بتقدىم خدمات تأمىنىة، وحتى بإنشاء 

شركات التأمىن تابعة لها.

*   *   *
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