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مقدمة

مقدمة

نش�أ التأمين مع فكرة التعاون والتضامن، وتطوّر بتقدم حياة البش�ر إلى أن وصل إلى الشكل 
ال�ذي ه�و عليه حاليا. وزيادة على اعتباره وسي�لة للحماية من الخطر، فهو يؤثّر إيجابيا أو س�لبيا 
ف�ي العد�يد من المتغ�يرات الاقتصادية، والأه�م من ذلك كله أن�ه يعمل على تعبئ�ة المدخرات 
وتمو�يل الاقتص�اد. وتختلف أهمية التأمين الاقتصادية باختلاف أنواع�ه وعناصره، فالتأمين في 
المش�اريع الاقتصادية له أهمية بالنس�بة للمصلح�ة الفردية والعامة لإعطاء الطمأنينة للاس�تثمار 
الوطني والحفاظ على النمو الاقتصادي، أما التأمين على الحياة فهو ينعكس بصفة إيجابية على 
الجان�ب الاجتماع�ي ومدى تحقيق الاس�تقرار والترابط العائلي. حيث يتمثّل نش�اط التّأمين في 
ق�يام الش�ركات المتخصصة بإصدار وثائ�ق التأمين لفائدة المؤمّن لهم، تتضمّن قيمة القس�ط أو 
الاشتراك الذي عليهم دفعه مقابل التغطية المتمثّلة في التزامها بدفع التعويضات في حال تحقّق 

الخطر المؤمّن عليه خلال فترة معيّنة.

يعتب�ر التأم�ين ف�ي عصرنا ه�ذا عصبا حقيق�يا للحياة الاقتصاد�ية، وعاملا مهم�ا تعتمد عليه 
ال�دول، وعنص�را أساسي�ا في تحق�يق ودعم متطلب�ات المنافس�ة الدولية، حيث إن�ه يعمل على 
تعبئ�ة المدخ�رات وتجميع الم�وارد المالية، ثم تمويل مش�اريع المنش�آت الاقتصاد�ية المولدة 
للقيم�ة المضاف�ة والدخل في مختلف نواحي النش�اط الاقتصادي )زراع�ة، صناعة، خدمات(، 
فيس�تطيع رج�ال الأعم�ال وغيره�م تجن�ب تجم�يد ج�زء م�ن رأس�مالهم لمواجه�ة الأخط�ار 
 المختلف�ة الت�ي يحتمل وقوعه�ا، حيث إنهم يدفعون قس�طا معينا، وبذل�ك يحققون ضمانا ضد 

الخسائر المحتملة.

إن الدور الادخاري والاس�تثماري المنوط بش�ركات التأمين جعلها تحظ�ى بثقة زبائنها عبر 
العالم، فهي تعيد استثمار تلك المبالغ المالية المدخرة سواء قصيرة أو طويلة الأجل، نيابة عنهم 
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مكنه�ا من تحقيق عوائد تس�مح بتقوية قدرتها على تأد�ية التزاماتها، وفي النهاية يحصل المؤمن 
ل�ه أو المس�تفيد على التعويض ال�ذي يتمثل في الأقس�اط المجمعة مضافا إليها ج�زءا من عائد 
الاس�تثمار، ذل�ك أن التعو�يض الذي سي�حصل عليه المس�تفيد عادة ما يكون أكب�ر من مجموع 
الأقس�اط المحصلة، أما الفرق فيتمثل في عائد اس�تثمار الأقس�اط المجمعة في شكل مدخرات 

تم استثمارها، وبهذا يعتبر التأمين محركا ديناميكيا للتطور الاقتصادي.

تكمن أهمية الحركية في الاقتصاد بأنها تنعكس إيجابا على قطاع التأمين، باعتبار أن الاقتصاد 
الق�وي، هو الذي ينم�ي قطاع التأمين، ويجعله فعّ�الا بتوفير ممتلكات ومنش�آت تحتية يتوجب 
التأمين عليها، إضافة إلى توفير طرق اس�تثمار أموال القطاع المجمعة، ويعتبر نظام التأمين جزءا 
من النسي�ج الاجتماعي والاقتصادي، وبالتالي فهو يتأث�ر كغيره من القطاعات بالأوضاع المالية 

والنقدية والتجارية والثقافية والسكانية، التي قد يكون تأثيرها إيجابا أو سلبا.

ت�ؤدي شركات التأمين دورا بارزا في أس�واق الخدمات المال�ية، منطلقة من طبيعة الأهداف 
الاقتصادية والمالية لكافة الأطراف المعنية بوجودها )الدولة – حملة الأس�هم وأصحاب رأس 
الم�ال – المنتفع�ين والمتعامل�ين – الإدارات الفن�ية(. م�ن جه�ة ثانية، فإن مضم�ون هذا الدور 
بأبعاده التنموية يشير إلى دور هذه الشركات في تنفيذ السياسات المالية والاستثمارية من خلال 
نش�اط الاكتتاب والتس�عير والتعويضات وإع�ادة التأمين، وفعاليات أخرى تتمحور على مس�ار 
النش�اط الاقتصادي والتنموي في اقتصادات الدول، وخاصة تلك التي يتّس�م اقتصادها بالتطور 
والنضج المناسبين لدور فعّال للأنشطة التأمينية. ولقد زادت أهمية التأمينات في الآونة الأخيرة 
بع�د تحر�ير التبادل التج�اري الدولي في قط�اع الخدمات، واس�تكمال الضلع الثال�ث للعولمة 
الاقتصاد�ية )المال�ية، النقدية، التجارية(، من خلال ما عرف بالاتفاق�ية العامة لتجارة الخدمات 
(GATS) المنبثق�ة ع�ن ق�رارات المنظمة العالم�ية للتجارة الملزم�ة والهادفة إل�ى إنهاء احتكار 

القطاع العام، وإلغاء كل أشكال الدعم والحماية.

وفي خضم المنافع والمزايا الهائلة التي تنجر عن الاكتتاب التأميني، قطعت الدول المتقدمة 
الرائ�دة على غرار الولايات المتحدة الأمريكية واليابان وبريطانيا وألمانيا وفرنس�ا أشواطا كبيرة 
في مجال صناعة التأمين )بلغ رقم أعمال قطاع التأمين في هذه الدول 2.553502 تريليون دولار 
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مقدمة

عام 2010 لتس�تأثر بنصيب 58.85%(، من خلال إرس�اء المناخ الاس�تثماري التنافس�ي الملائم 
لعوامل الإنتاج التأميني وفق أبجديات الحوكمةوميكانيزمات اقتصاد السوق الحرة أو ما يعرف 
ف�ي الأدبيات بآليات العرض والطلب، حيث أنش�أت هذه الدول أجهزة للرقابة والإشراف على 
أنش�طة شركات التأمين وإعادة التأمين العاملة بغية ضمان تس�ويق خدمات تأمينية ذات مس�توى 
راق ورفيع )الجودة( وبأس�عار تنافسي�ة )التكلفة(، مكّنها من تبوء مراكز قيادية في سوق التأمين 
العالم�ي. فلق�د اتجهت شركات التأمين وإعادة التأمين الكبرى ف�ي العالم إلى تعزيز مكانتها في 
السوق، سواء كان ذلك بالرفع من رأسمالها أو عن طريق عمليات الإدماج والشراكة والتحالف 

في إطار انتشار ثقافة التكتلات السائدة في الوقت الراهن.

من المتفق عليه أن سوق التأمين العالمي، وطبيعة الخدمة المقدمة فيه تقترب إلى حد التطابق 
مع س�وق المنافسة التامة لعدة أسباب، منها أنه ولد من رحم الأنظمة الرأسمالية، التي تدعو إلى 
حر�ية التج�ارة وإزالة القيود الاحتكارية. ويعد التس�ابق التنافس�ي من أهم العوامل التي تس�اعد 
شركات التأمين على النمو والتطور، كما يحفزها على تحسين جودة منتجاتها وتوسيع أنشطتها، 
وم�ن ثمّ تعزيز قدراتها التنافسي�ة من زاو�ية الكفاءة والفعالية، وتتم المنافس�ة التأمينية من خلال 
عدة مجالات، حيث يمكن أن تتنافس شركات التأمين على أس�اس تخفيض أقس�اط التأمين، أو 
الرف�ع م�ن رأس المال الذي يؤشر عل�ى صحة المركز المالي والقدرة عل�ى الوفاء بالالتزامات، 
كما يمكن أن يكون التنافس من حيث كيفية الترويج لمنتجاتها وإيصالها للزبائن بأسهل الطرق، 
من خلال اس�تعمال أحدث التقنيات، إضافة إلى التنافس على الزبائن عن طريق حس�ن المعاملة 

وإرضاء رغبات الزبائن ... إلخ.

وف�ي ه�ذا الإطار، تعتب�ر منافذ التوزيع م�ن الروافد التس�ويقية التي تمثل هم�زة الوصل بين 
الش�ركات المنتج�ة لوثائ�ق التأم�ين، والزبائ�ن المؤمن�ين الراغبين ف�ي الحصول عل�ى الحماية 
والضم�ان، وتتب�ارى شرك�ات التأمين المس�تثمرة بوكالاته�ا وفروعها وشبكاته�ا، إلى توظيف 
الأدوات الاستراتيجية لكسب الميزة التنافسية، ومنها التوزيع الذي تكمن أهميته في قدرته على 
إضفاء المنافع المقدمة، وتجويد الخدمات المؤداة للزبائن المكتتبين، وإرس�اء علاقات تتصف 
بالديمومة معهم من خلال التقرب منهم بأس�رع وقت وفي أفضل مكان )تجديد العقود، تس�ديد 

التعويضات عن الخسائر المادية والأضرار الجسمانية، معاينة الحوادث، ... إلخ(.
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شهد النش�اط التأميني بالجزائر تطورات ملموس�ة خلال الفترة من عام 1995 إلى غاية س�نة 
2012، م�ن ح�يث النتائج التقنية: الإنتاج المباشر والمتخصص وإعادة التأمين، حجم الأقس�اط 

المكتتبة، الشبكة التجارية، التعويضات عن الخسائر الجسمانية والمادية،الديون الفنية، والنتائج 
المال�ية والمحاس�بية. بالإضاف�ة إلى ع�دد العارض�ين، القوان�ين والتش�ريعات، هيئ�ات الرقابة 
والإش�راف، تؤش�ر هذه التح�ولات على طموح الجه�ات الوصية في إح�داث تغييرات جذرية 

على المنظومة التأمينية.

بعـد التحولات الهيكلية العميقة التي مسّ�ت الش�بكة التجارية بقطاع التأمين الجزائري، من 
خالل القان�ون رقم 04/06 الصادر في 20 فيفري 2006 المعدل والمكمل للقانون رقم 07/95 
المؤرخ في 25 جانفي 1995، بدأت إرهاصات وبوادر المزاحمة التنافسي�ة بين الوكلاء العامين 
والسماسرة عن طريق التباري للاستحواذ على أكبر حصة سوقية، الأمر الذي أسفر عنه جملة من 
المنافع والفوائد على خلفية التأثير الإيجابي في دالة التنمية الاقتصادية والاجتماعية المنشودة.

إن الس�وق الجزائري حديث العهد بالتأمين المصرفي الواس�ع النطاق، فس�وقنا المحلي قد 
ب�دأ يدلف ف�ي الآونة الأخيرة الدخ�ول إلى هذا الحق�ل، ولتدارك النقائ�ص والاختلالات التي 
عرفه�ا القط�اع، تمّ�ت مراجعة جذرية لقان�ون التأمين�ات 07/95 المؤرخ ف�ي 25 جانفي 1995 
تعديلا وتتميما، حيث أصدر القانون 04/06 المؤرخ في 20 فيفري 2006 لتعميق وتطوير سوق 
الوساطة التأمينية وتنويع القنوات التوزيعية لمواكبة التطورات الدولية وظروف العولمة المالية، 
م�ن خلال منافذ أخرى غير شركات التأمين، خاصة عن طريق اعتماد نظام الصيرفة التأمينية عبر 
الشبكة البنكية، الذي أصبح ساري المفعول منذ إصدار مرسومين شهري ماي وأوت عام 2007 
والمتعلق�ان بتحد�يد كيفية وشروط توزيع منتجات التأمين من قبل البنوك والمؤسس�ات المالية 

والمؤسسات الشبيهة وشبكات التوزيع.

للبنوك الجزائرية فهم محدود للمخاطر التي يمكن لشركات التأمين أن توفر الحماية ضدها، 
وانعك�س ذلك على محدودية الاحتياج�ات التأمينية، وبالتالي وثائق التأمين التي يتطلبها البنوك 
من شركات التأمين. وللسلطات العمومية الفائدة في تحضير الإطار القانوني والتشريعي لتحقيق 
التقارب بين البنوك وشركات التأمين، فالش�راكة الإس�تراتيجية بنك/شركة تأمين تسمح بتطوير 
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مقدمة

الخدمات المالية نحو الأحس�ن، وتس�مح كذل�ك بتطوير التأمينات على الأشخ�اص التي تعتبر 
حصته�ا ومس�اهمتها ضعيف�ة مقارن�ة بالاقتصاديات المج�اورة مثلا. فالاقتص�اد الوطني هو في 
حاجة كبيرة لأموال التأمين على الحياة لتمويل نظام التقاعد التكميلي، خاصة في ضوء المشاكل 
التي قد يتعرض لها نظام التقاعد الوطني فيما يخص التمويل. زد على ذلك إمكانية الإس�هام في 
تمو�يل الدولة، فبنك التأمين يمكن أن يدعم ق�درات الادخار الوطني في تمويل الاقتصاد.. هذا 
على مس�توى الاقتصاد الكلي، أما على مستوى البنوك وشركات التأمين فلا شك أن إستراتيجية 

بنك التأمين تسمح لكلاهما بتحقيق الميزات المذكورة سابقا.



16

منافذ تسويق وثائق التأمين بين النظرية والتطبيق



17

الفصل الأول: مدخل عام إلى الأسس الفكرية لقنوات التوزيع

الفصل الأول: مدخل عام إلى الأسس الفكرية لقنوات التوزيع

تمهيد

�يؤدي المزيج التس�ويقي دورا مفصل�يا ومحوريا في عمل�ية المواءمة بين إمكانات الش�ركة 
وحاجات ورغبات السوق المستهدف، ضمن بيئة تسويقية تحوي في ثناياها فرصا عديدة يقابلها 
تهديدات متعددة. حيث يتضمن المزيج التس�ويقي عناصر مرتبطة ببعضها البعض تفاعليا، على 
شكل توليفة متناغمة، يتولد عنها مزايا تفاضلية، والتي تس�تطيع الش�ركة التحكم فيها والسي�طرة 
عليها. والمزيج التس�ويقي الناجح، هو الذي تكون مخرجاته، نتيجة الجهود التسويقية المبذولة 
المتعلقة بمعرفة وتحديد العوامل النفسية والبيئية المؤثرة في سلوك الزبائن. ولا جرم فإن المزيج 
التس�ويقي هو بمثابة قرارات التسويق نفسه أو بش�كل أدق يمثل على أرض الواقع الإستراتيجية 

التسويقية الشاملة التي ترسمها الإدارة العليا للشركة.

تهتم المؤسس�ات بوظيفة التوز�يع كعنصر فاعل في الأدوات التس�ويقية لأنها وظيفة اتصال 
بينها وبين المس�تهلك، تؤدي دورا حساسا ومس�تقلا عن باقي الأدوار داخل وخارج المؤسسة، 
وبوتيرة منتظمة تقوم على تقريب المنتجات من المستهلك، وبالتالي إشباع الحاجات والرغبات 
الإنس�انية ع�ن طريق وظيفة مادية وأخ�رى تجارية،  كما تقوم بضبط الزمان والمكان المناس�بين 
لتلك العملية، وفي نفس الوقت تحقيق هدف المؤسس�ة في البيع، والعمل على تقليل التكاليف 
لأقصى قدر ممكن. إن وظيفة التوزيع في المؤسس�ة وظيفة لا غنى عنها تتبع أنواعا من الأنش�طة 
داخ�ل المؤسس�ة وخارجه�ا وتتزام�ن مع بعضه�ا البع�ض والتي توجه المؤسس�ة نح�و اعتماد 
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سياس�تين إحداهما مباشرة وأخرى غير مباشرة تقوم المؤسس�ات باتب�اع إحداهما أو كليهما))). 
وللإحاطة بجوانب هذا الفصل قمنا بتش�قيقه إلى ثلاثة أج�زاء هي:أولا: ماهية وظيفة التوزيع - 

ثانيا: أساسيات حول قنوات التوزيع - ثالثا: ماهية التوزيع المادي.

أولا: ماهية وظيفة التوزيع

سنعرض في هذا الجزء أهم المفاهيم النظرية عن وظيفة التوزيع بدءا بتقديم تعريف للتوزيع، 
وذل�ك بعرض مجموعة من التعاريف لبعض الباحثين الذين أس�هموا بتقديم أهم التعاريف عن 
ه�ذه الوظيفة، متبوع�ا بأهمية وأهداف التوزيع وسياس�اته، ويأتي المطلب الثان�ي لتقديم طبيعة 
الوس�طاء ونموذج الوس�اطة في عملية التوزيع وذلك بش�رح مفهوم الوسي�ط وأس�باب اللجوء 
وفوائ�د اللج�وء إل�يه، ثم عرض مجموع�ة من وظائف الوسي�ط، ويختتم المبح�ث بمطلب عن 

منشأة التوزيع.

(1)  ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- غالب نعيم�ة: معايير اختيار قنوات التوزيع.. دراس�ة حالة مؤسس�ة اقتصادية، رس�الة ماجس�تير غير 
https:// .2014 ،منشورة، كلية الاقتصاد والتسيير والتجارة، جامعة فرحات عباس سطيف، الجزائر

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

- جدي شوقي: دور إدارة قنوات التوزيع في زيادة تنافسية المؤسسة، رسالة ماجستير غير منشورة، كلية 
https://www.pnst. .2014 ،الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة العربي التبس�ي تبس�ة، الجزائر

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

- تربش محمد: سياس�ة توزيع السلع الاس�تهلاكية في المؤسسات الإنتاجية الجزائرية، رسالة ماجستير 
غ�ير منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيي�ر والتج�ارة، جامعة أبو بك�ر بلقايد تلمس�ان، الجزائر، 2004. 

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

- بودوران نصر الدين: اس�تراتيجية التوزيع ودورها في تحقيق ميزة تنافسي�ة للمؤسسة، رسالة ماجستير 
https://www. .2011 ،غير منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة البليدة 2، الجزائر

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

- حايف س�ي حايف شيراز: دور إدارة التوزيع في تعزيز القدرة التنافسي�ة للمؤسس�ة الإنتاجية، رس�الة 
ماجس�تير غير منش�ورة، كل�ية الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامع�ة محمد خيضر بس�كرة، الجزائر، 

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

س�نحاول ف�ي بداية ه�ذا المطلب تقد�يم عدد م�ن التعاريف ع�ن التوزيع مبرزين ف�ي نهاية 
المطلب أهمية التوزيع.

1-1/ تعريف التوزيع

حظي التوزيع بعدد من التعاريف نعرض بعضها فيما يلي:

التعريف الأول: »التوزيع هو أحد الوظائف الأساسي�ة في المزيج التس�ويقي، ويضم جميع 
النش�اطات الت�ي تتخذه�ا الإدارة، والمتعلقة بتوصيل المنتجات إلى المس�تهلك أو المس�تعمل 

لغرض إشباع حاجاته ورغباته«))).

التعريف الثاني: »قائمة نشاطات متفاعلة ومتسلسلة فيما بينها كالشحن والتخزين« ))).

التعر�يف الثالث: »مجموع العمليات التي تقوم بإيص�ال المنتج من مكان إنتاجه إلى وضعه 
في متناول المستهلك أو المستعمل« ))).

التعر�يف الراب�ع: »نش�اط يس�اعد على انسي�اب المنتج�ات من المنت�ج إلى المس�تهلك أو 
المستعمل بكفاءة وفاعلية وبالكمية والنوعية والوقت الملائم، ومن خلال قنوات التوزيع«))).

التعريف الخامس: »التوزيع يعني النشاط الذي يجعل انسياب السلع والخدمات من المنتج 
إلى المستهلك أمرا ممكنا«))).

(2) منير نوري: التسويق مدخل المعلومات والاستراتيجيات، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، 

2007، ص44.
(3)  عبد الكريم بعداش:إس�تراتيجيات التوزيع في المؤسس�ات الصغيرة والمتوس�طة، الملتقى الوطني 

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

(5) ن�زار عبد المجيد البراوي:إس�تراتيجية التس�ويق، دار وائل للنش�ر، الطبعة الأول�ى، الأردن، 2004، 

ص204.
(6) عبد الجبار منديل: أس�س التس�ويق الحديث، الدار العلمية، الطبعة الأولى، عمان، الأردن، 2002، 

ص119.
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التعريف الس�ادس: »يش�مل جميع العمليات التي تس�مح بالمنتج للخروج من مكان إنتاجه 
إلى وضعه في متناول المستهلك أو المستعمل«))).

من خلال ما س�بق نس�تطيع القول إن التوزيع يمثل الوظيفة التي �يؤدي تطبيقها إلى تصريف 
منتجات المؤسسة وتحقيق وصولها بصورة كاملة نحو زبائنها.

1-2/ أهمية التوزيع

يمك�ن معرفة أهم�ية التوزيع بمقارنته مع عناصر المزيج التس�ويقي الأخرى، ويمثل التوزيع 
جانبا كبيرا ومهمّا داخل إدارة التسويق للأسباب الآتية))):

•التوزيع يساهم بكل كبير في خلق المنفعة الزمنية والمكانية. 	

•إن نس�بة تكاليف التوزيع أصبحت تش�كل نس�بة مرتفعة من إجمالي تكاليف التس�ويق،  	
وهو ما يوضح الاهتمام المرتفع لهذه الوظيفة من قبل المؤسسة.

•إن زيادة معدل التقدم التكنولوجي في وسائل وأساليب التوزيع قد أتاح الفرصة لتحسين  	
وتطوير أداء هذه الوظيفة التسويقية بصورة أفضل.

•إن التوز�يع يس�هل عل�ى إدارة التس�ويق مهمة التخص�ص الجغرافي ف�ي تغطية وخدمة  	
العملاء والأسواق.

1-3/ أهداف التوزيع

ليس من الس�هل تحديد أه�داف التوزيع بمعزل ع�ن الأهداف العامة للمؤسس�ة والأهداف 
الأساسية للبرنامج التسويقي المقترح، فنادرا ما تحدد المؤسسة أهدافا توزيعية منفصلة عن بقية 

الأهداف الأخرى، وعموما فإن أهداف التوزيع تتمثل فيما يلي))):

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

p.117.

(8) ناج�ي معال، وتوفيق الرائق: أصول التس�ويق »مدخل تحليل�ي«، دار وائل للنش�ر والتوزيع، الطبعة 

الثالثة، عمان، الأردن، ص246.
(9) ناجي معلا، وتوفيق الرائق: مرجع سابق، ص246.
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•التوسع في تقديم المنتجات بإيصالها إلى السوق الجديد. 	

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

• تنميـ�ة البحـ�ث والتطـو�ير وزيـ�ادة فـاعـلـ�ية المفـاوض�ات مـ�ن خـالل مـعرف�ة  	

حاجات المس�تهلك.

•توفير المنتجات في الزمان والمكان المناسبين للمستهلك. 	

•توف�ير الدع�م م�ن خالل الإدارة الج�يدة لقن�اة التوز�يع وتأم�ين وص�ول المنتج�ات  	

للمستهلكين.

•تحسين حصة المؤسسة من السوق الذي تتعامل معه عن طريق قنوات التوزيع، كقيامها  	

بزيادة عدد الموزعين، مما يؤدي إلى زيادة تدفق السلع والخدمات إلى السوق، وتحقيق 
درجة أكبر من الانتشار للمؤسسة.

2/سياسات التوزيع المباشرة وغير المباشرة

من الضروري تجزئة سياس�ات التوزيع إلى جزأين أو سياس�تين تتبع المؤسس�ة إحداهما في 
طرح وتوزيع منتجاتها في الأوقات والأماكن المسطرة والمناسبة للمؤسسة والزبائن، ويتم هذا 
التطبيق باعتماد المؤسسة على سياسة التوزيع المباشر، والتي تعتمد فيها على طاقاتها ومواردها 
الكامنة، أو بتوجيه المهام إلى وس�طاء متخصصين في التوزيع ومس�تقلين عن المؤسس�ة، والتي 

تتلخص في سياسة التوزيع غير المباشرة.

في هذا العنصر س�نعرض سياس�ة التوزيع بصورتيها المباشرة وغير المباشرة، ونبدأ بسياسة 
التوزيع المباشر:

2-1/ سياسة التوزيع المباشر:

وهو قيام المؤسس�ة المنتجة بتوزيع منتجاتها بنفس�ها والاتصال المباشر بالمش�ترين، س�واء 
كان�وا مس�تهلكين نهائيين أو زبائن صناعيين، والعمل على إقناعهم بش�راء منتجات المؤسس�ة، 
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وسواء كانت سلعة أو خدمة دون اللجوء إلى خدمات الوسيط)*(، ويرى محمد فريد الصحن أن 
المؤسسة تعتمده للأسباب التالية)1)):

•ضم�ان الحص�ول على الربح دون مش�اركة الوس�طاء، مم�ا يمكن من تخفيض أس�عار  	

منتجات المؤسسة عن طريق توفير الأرباح التي كان سيحصل عليها الوسطاء.

•التمكن من مراقبة السوق والجهود البيعية لضمان فعاليتها وكفاءتها في التنفيذ. 	

•غياب التنسيق والتعاون بين الوسطاء في توزيع نفس منتوج المؤسسة الواحدة. 	

•محاولة التخلص من المخزون والبحث عن أسواق جديدة. 	

• الـتمـك�ن مـ�ن الحـصـ�ول عـلـ�ى معلـوم�ات دقيقـ�ة متعلقـ�ة بالس�ـوق وأنمـ�اط  	

السلوكيات الشرائية.

وعل�ى الرغ�م من المزايا المس�تقاة من ه�ذه السياس�ة إلا أن بعض المؤسس�ات تقوم بمزج 

عناص�ر من سياس�ة التوزيع غ�ير المباشر في السياس�ة المباش�رة للتوزيع من أج�ل الارتقاء إلى 

نموذج من السياستين يمكن من مضاعفة المردود المتحصل عليه، ومن بين العناصر الممزوجة 

داخل سياسة التوزيع المباشر نجد:

)*( الوسي�ط ه�و منش�أة أو منظم�ة تق�ع بين المنتج والمش�تري النهائي، س�واء ك�ان المش�تري النهائي 
مس�تهلكا نهائ�يا أو شرك�ة، ويتخصص الوسي�ط ف�ي أداء أعمال وأنش�طة ترتبط مباشرة بش�راء وبيع 
الس�لع والخدمات أثناء تدفقها وانتقالها من المنتج إلى المش�تري النهائي، ونس�تنتج من التعريف أن 
الوسي�ط هو المكلف بالربط المادي والتجاري بين المنتج والمس�تهلك، وذلك لتكليفه بنقل المنتج 
المادي من المنتج إلى المستهلك، وكذلك بتكليفه بعملية الاتصال والقيام بالمفاوضات وغيرها من 

الأعمال التجارية، وهو بذلك المستقل عن المؤسسة، والقيام بعملية توزيع منتجاتها.

(10) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- محمد فريد الصحن: قراءات في إدارة التسويق، الدار الجامعية، مصر، 1996، ص249.

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

وهي من الطرق التي يعتمد عليها المنتجون كثيرا في التوزيع سواء كانوا من منتجي السلع أو 
الخدم�ات، ح�يث يعين المنتج رجال البيع من داخل المؤسس�ة أو من خارجها يوكل إليهم مهام 
توزيع السلع أو عينات منها في أماكن تواجد المستهلك، وتعتمد هذه الطريقة على جهود وقدرات 
رجال البيع على إقناع المستهلك باقتناء السلعة وتسجيل الطلبات في حالة نجاح عملية الإقناع، 

تتلوها عملية تسليم البضاعة مباشرة أو إرسالها إليه إذا ما عرضت عليه عينة منها فقط)1)).

*/ متاجر تجزئة تابعة للمنتج

يتمث�ل ف�ي لج�وء بع�ض المنتجين إل�ى فت�ح متاجر خاص�ة تب�يع منتجاتهم بص�ورة مباشرة 
للمس�تهلك، ونظ�را لصعوبة فت�ح متاجر في أماكن متعددة في الأس�واق يقوم ه�ؤلاء المنتجون 

بإسناد المهام إلى وسطاء في عملية البيع، وتحقق هذه الطريقة بعضا من المزايا نذكر منها:

•يحقق هذا المتجر ميزة التواجد المستمر في السوق ما يتيح للمؤسسة جمع المعلومات  	
عن الس�وق والمس�تهلك، ومنها معلومات عن الس�وق، عدد المنافسي�ن ومس�توياتهم 
المادية والتجارية، الطبيعة الجغرافية والمكانية للسوق، معلومات عن المستهلك ردود 

فعل المستهلكين، إمكانياتهم المادية، تواجدهم الجغرافي.

•تحق�ق هذه المتاجر ميزة المنافس�ة ف�ي توزيع المنتج الواحد الخاص بالمؤسس�ة إذا ما  	
كان هذا المتجر جزءا من أجزاء قنوات توزيعها، مما يتيح وجود ميزة تنافسي�ة عالية في 

توزيع منتج المؤسسة.

•تعتب�ر المتاجر التابعة للمؤسس�ة فرص�ة لتجربة المنتجات الجد�يدة على نطاق محدود  	
قبل طرحها وعرضها بصورة أوسع.

•يتم اتباع هذه الطريقة عند وجود س�لع س�ريعة التلف، أو تلك التي تتطلب وجود كفاءة  	
خاصة في التوزيع وتقديم معلومات متعلقة بكيفية الاستخدام والصيانة)1)).

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

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

كث�يرا م�ا تتلقى محلات البيع بالبريد أو الهاتف الطلبات من عملائها التي تنش�أ عند بعضهم 
على رغبتهم في شراء س�لعة بأس�عار منخفضة، فتق�وم بإعداد الطلبات وتس�ليمها إما بالبريد أو 
بوسائل أخرى من وسائل التسليم، وذلك حسب رغبة العميل أو طبيعة السلعة نفسها. فقد يرغب 
أحد العملاء في اس�تلام البضاعة بس�رعة ويكون مس�تعدا لدفع مصاريف الش�حن بالبريد، وقد 
تكون كبيرة الحجم فيتعذر شحنها إلا بتوافر وسائل خاصة للنقل من سكك حديدية أو مركبات 
النقل، وتمكن طريقة البيع بالبريد من بيع المنتج دون عرضه ما يجعل سعر المنتج أقل من تلك 
التي تبيع بها متاجر التجزئة، فالسياس�ة العامة لمحلات البيع بالبريد هي الضمان غير المش�روط 
للبضاع�ة المباعة وحق المس�تهلك في ردها واس�ترداد ثمنها في حالة ع�دم رضاه عنها. وتؤدي 
محلات البيع بالبريد خدمات هامة، وبصفة خاصة لهؤلاء الذين لا يكون في متناولهم الوصول 
إلى محلات البيع بالتجزئة، كما هو الحال بالنس�بة لمن يعيشون في مناطق جغرافية منعزلة، كما 
تجنب طريقة البيع بالبريد عددا كبيرا من سكان المدن الذين يجدون فرصة توفير الوقت والجهد 

من خلال الشراء بالبريد، إضافة إلى ميزة اختيار السعر المناسب والمنخفض)1)).

*/ البيع الآلي

ويتضمن البيع للمس�تهلك النهائي بواس�طة آلات مصممة تمنح المستهلك ما يطلبه إذا دفع 
قيمة معينة في ثقوب خاصة داخل الآلة، وذلك بطريقة آلية ودون حاجة إلى أفراد يقدمون خدمة 
البيع، واس�تعملت ماكنات البيع الآلي في بادئ الأمر لبيع الس�جائر والحلوى، ثم أدخلت عليها 
تحسي�نات ف�ي تصميمه�ا بحيث أصب�ح في الاس�تطاعة مناولة أصن�اف متعددة ع�ن طريق هذه 
الماكنات مثل أصناف الطعام البارد والس�اخن منه، ويرى الكثير من الباحثين في ميدان التسويق 

أن استعمال هذه الماكنات سيظل محدودا باستمرار للأسباب التالية:

•وجوب استعمال نقود معدنية لتشغيلها، مما يضع حدا على الأصناف التي يمكن بيعها  	

بواسطتها.

(13) صلاح الش�نواني: الإدارة التس�ويقية الحديثة »المفهوم والإس�تراتيجية«، مؤسسة شباب الجامعة، 

مصر، 1996، ص279.
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•يراع�ى أن تكون هناك علاقة في الس�لع التي تبيعها الآلة بين س�عرها وكميتها، أي كمية  	
السلعة تعادل قيمة القطعة النقدية.

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

•يجب أن يكون حجم السلع مناسبا لوضعها في الآلة، وبالتالي ستصنف السلع الصغيرة  	
الحجم وبصورة مطلقة لتباع في هاته الماكنات.

•يس�بب أي خلل أو عطل في ماكنات البيع الآلي نفور الكثير من المس�تهلكين المرتادين  	
عليها وباستمرار)1)).

2-2/ سياسة التوزيع غير المباشر

تتجل�ى سياس�ة التوز�يع غ�ير المباشر ف�ي قيام المؤسس�ة بالاعتم�اد على وس�طاء من أجل 
تصر�يف منتجاتها، ونتيجة لاتس�اع الأس�واق التي يتواج�د بها المنتجون، وبص�ورة تتعذر معها 
تغطية جل هاته الأسواق من أجل الاتصال المباشر بالمستهلك، ولهذا فإن التوزيع غير المباشر 

يعني الاستعانة بالوسطاء كحلقة وصل بين المنتج والمستهلك)1)).

3/ وظائف التوزيع

يمثل نظام التوزيع بنية تنظيمية تتولد عنها أنشطة محققة لهدف نقل المنتج بصورة سليمة إلى 
المكان المناس�ب، وفي الوقت المناس�ب، وبالأحجام المطلوبة، وهذه الأنشطة تقسم إلى تسع 

وظائف رئيسة هي)1)):

(14) نفس المرجع السابق، ص ص 281-280.

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

(16) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:

- 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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•تأم�ين أحجام هامة م�ن المعلومات حول الزبائن الحال�يين والمتوقعين، وكذلك توفير  	

المعلوم�ات ع�ن المنافسي�ن وباقي أعضاء المح�يط الخارجي، والذين يش�كلون قوى 
المنافسة.

•تحقيق الاتصال الكفء والفعّال بين المؤسسة وأعضاء قناة التوزيع والمستهلك. 	

•المفاوض�ات، وتعني البحث عن آلية إقناع العميل على قبول التبادل المادي والتجاري  	

مع المؤسسة.

•القيام بوظائف التوزيع المادي، والمتمثلة في النقل والتخزين والمناولة. 	

•القيام بأنشطة الفوترة وتسيير التحصيلات المالية المقدمة من العملاء. 	

•المش�اركة ف�ي تحم�ل المخاط�ر المختلف�ة الناجم�ة ع�ن النق�ل الم�ادي والتج�اري  	

للمنتجات.

•نقل الملكية من المنتج للمستهلك أو أعضاء قناة التوزيع. 	

•تخف�يض التكاليف، كل نظام توزيع يمثل كتلة من التكاليف، إضافة إلى جميع تكاليف  	

التس�ويق الأخ�رى، ولهذا يعم�ل التوزيع على تخفيضه�ا، مع المحافظ�ة على توصيل 
السلع بالكميات الكافية وبالنوعية المناسبة.

•ترتيب وتحديد العرض والطلب من خلال الوضعيات التي تس�مح لكل من المستهلك  	

بالحصول على السلع التي يحتاجها.

4/ طبيعة الوسطاء داخل وظيفة التوزيع

تتوجه عديد من المؤسس�ات إلى اللجوء نحو الوس�طاء من خارج المؤسسة، وتعتمد عليهم 
في عملية إيصال سلعها أو خدماتها لزبائنها، ولهذا سنحاول في هذا المطلب تقديم تعريف عن 

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

يعرف الوسي�ط لغة على أنه: »هو المتوس�ط بين المتعاملين والمعتدل بين شيئين«)1))، وجاء 
في تعريف الأس�تاذين عبد الكريم بعداش وكمال حوشين للوسي�ط على أنه »مؤسس�ة الأعمال 
المس�تقلة عن المؤسس�ة، والتي تهتم بتدفق الس�لع والخدمات بين المؤسس�ات التس�ويقية في 
المشروعات والأسواق الراغبة فيها«)1)). من خلال التعريف السابق نستطيع استخلاص تعريف 
دق�يق نوعا ما عن الوسي�ط الداخل في عملية التوزيع على أن�ه: الطرف الذي يتبنى عملية إيصال 
المنتج، سواء كان المنتج سلعة أو خدمة إلى أماكن استعماله أو استهلاكه، وتنجر عنها مجموعة 
من الوظائف تش�مل وظائف الاتصال والترويج وغيرها من الوظائف التي تساعد على تصريف 

المنتج للزبون.

4-2/ أسباب اللجوء إلى الوسطاء

هناك عدة أس�باب تدفع المؤسسة نحو اللجوء إلى خدمات الوسيط، كحلقة وصل بينه وبين 
زبائنها، ومن أهم هذه العوامل ما سنأتي لذكره لاحقا)1)):

•انخف�اض الق�درة المال�ية لتمو�يل برنام�ج شام�ل للتس�ويق المباش�ر أو ضيق الس�وق  	
وانخف�اض المبيع�ات، مما يؤدي إل�ى قيام الوس�طاء بالتوزيع بتكلفة أق�ل دون تحمل 

المنتج لأعباء كبيرة.

•ارتف�اع مس�توى معرفة الس�وق بالس�لعة، بحيث تحت�اج إلى خدمات مح�دودة، ولكن  	
تستلزم جهدا بيعيا واتصالا كبيرا، وهذا ما يقوم به الوسيط.

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

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

(19) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- محم�د عص�ام المصري: التس�ويق »النظرية والتطبيق«، مكتبة عين شمس، مصر، بدون س�نة النش�ر، 
ص211.

- محمد فريد الصحن: قراءات في إدارة التسويق، مرجع سابق، ص ص 254-253.
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•كفاءتهم العالية في أداء الأنش�طة التسويقية، إذ يتميزون بالخبرة والتخصص والاتصال  	
بالعملاء المنتشرين، وإمكانية خدمتهم بدرجة عالية من الجودة.

•محاول�ة التوز�يع في مناط�ق مختلفة، وتزداد المس�افة ب�ين المس�تهلك والمنتج نتيجة  	
لاتس�اع السوق، وبالتالي اضطر المنتجون إلى الاس�تعانة بخدمات الوسطاء في أماكن 

تواجد المستهلك.

4-3/ فوائد اللجوء إلى الوسطاء

كم�ا يمك�ن تلخيص الفوائ�د التي تحقق نتيجة لقيام الوس�طاء بتجميع وعرض التش�كيلات 
المختلفة من السلع في النقاط التالية:

*/ التقليل من عدد الاتصالات والتبادلات

يقوم الوس�طاء من تجار الجملة وتجار التجزئة وسماس�رة ووكلاء بالمس�اعدة على تبسي�ط 
عمل�يات الاتصالات بين المنتجين والمس�تهلكين، وتقليل عدد التب�ادلات، ويترتب على عدم 

اللجوء إلى الوسطاء صعوبة في الاتصال بين المنتج والمستهلك)2)) .

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) شريف أحمد شريف العاصي: التس�ويق »النظرية والتطبيق«، الدار الجامعية، الإس�كندرية، مصر، 

2004، ص 306.
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ويتضح من خلال هذا الش�كل البياني في حالة وجود خمس�ة منتجين وخمس�ة مس�تهلكين 
في الس�وق ولا يوجد وس�طاء، فإن كل منتج سيضطر إلى عمل زيادة بيعيه لكل مستهلَك، وعليه 
فس�وف يترتب على ذلك 25 اتصالا أو زيادة بيعية 5x5 بما يصاحب ذلك من عمليات الش�حن 
الت�ي قد تصل أيضا إلى 25 عملية، وكذلك العمل�يات الكتابية التي تصحب كل ذلك، بالإضافة 
إلى التكلفة. ويمكن التغلب على كل هذه الصعوبات باس�تخدام الوس�طاء، فإذا افترضنا وجود 

.5X5 وسيط واحد فستنخفض عمليات الاتصالات إلى عشرة

يبين الش�كل البيان�ي أنه باتصال المنتجين والمس�تهلكين الخمس�ة بالوسي�ط ينخفض عدد 
الاتصالات إلى خمس�ة اتصالات للمنتجين وخمس�ة اتصالات للمس�تهلكين، وتكون مجموع 

الاتصالات عشرة بدلا من خمسة وعشرين، مما يترتب عليه وفورات اقتصادية كبيرة.

*/ القرب من الأسواق

إن تمركز الوس�طاء جغرافيا بالقرب من المس�تهلكين يقدم العديد من المزايا وبصفة خاصة 
للمنتجين، ويمكن حصر هذه المزايا في ميزتين أساسيتين)2)):

- أن الوس�طاء يمك�ن اعتبارهم مرك�زا للمعلومات عن طر�يق مد المؤسس�ة بالمعلومات عن: 
أذواق المس�تهلكين، اتجاه�ات الطلب، ردود فعلهم عن الس�لع المعروض�ة. ولهذا يعتبرون 

مصدرا هاما للمنتج في التنبؤ بالطلب وتخطيط المنتجات الجديدة.

- يمك�ن للوس�طاء تحقيق محاكاة أفض�ل بين احتياجات المس�تهلك وبين الس�لع المعروضة، 
فعن طريق الوسطاء يمكن للمنتج معرفة الأنواع التي لا يُقبل عليها المستهلك، وأسباب عدم 
إقبال�ه، فيقوم بدوره بتحسي�ن هذه المنتج�ات وإقصائها من المزيج الس�لعي، وبالتالي تحقق 

التشكيلة المعروضة أفضل إشباع للمستهلكين.
*/ تقليل المخزون

فوج�ود الوس�طاء كحلقة اتصال بين المنتج والمس�تهلك يمكن المؤسس�ات من نقل بعض 
أعباء التخزين إلى الوسطاء، وحتى تكون السلعة متاحة حين يطلبها المستهلك)2)).

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

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

الوسطاء يقومون بتقليل المخاطرة المالية للمنتجين بمجرد انتقال ملكية السلع المباعة إليهم 
)الوس�طاء(، ح�يث تنقل المخاطرة المتعلقة بعدم بيع الس�لعة إلى الوس�طاء الذين قد يتحملون 

الخسائر في حالة عدم بيع السلعة)2)).

4-4/ وظائف الوسطاء

هناك فجوة زمنية ومكانية تفصل بين الإنتاج والاستهلاك بالنسبة لمعظم السلع والخدمات، 
ويقوم الوس�طاء بس�د تلك الفجوة، من خلال قيام الوسيط بعدد من الوظائف، إضافة إلى وظيفة 
نق�ل وتحر�يك المنتج�ات م�ن مراكز الإنت�اج على مراك�ز الاس�تهلاك، ويمك�ن توضيحها في 

:((2 مجموعة النقاط التالية)2))

*/ البحوث

 فجم�ع المعلوم�ات ض�روري لتنظ�يم وتسيي�ر عمل�ية التب�ادل، وتف�يد المنت�ج ف�ي تنظ�يم 
الوظائف التسويقية.

*/ الترويج

بحيث يقوم الوس�طاء بالتأثير على المستهلكين لشراء السلعة وترويج منتجات المؤسسات، 
وعرض السلعة بطريقة جذّابة، بالإضافة إلى اشتراكهم في بعض الأحيان في برامج الترويج التي 

يقوم بها المنتجون.

*/ الاتصال

والق�يام  أفعاله�م،  ردود  عل�ى  والحص�ول  بالمس�تهلك،  اتص�الا  الحلق�ات  أق�رب   فه�م 
بإقناعهم بالشراء.

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

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

(25) محمد إبراهيم عبيدات: مبادئ التس�ويق »مدخل س�لوكي«، الطبعة الثالثة، عمان، الأردن، 1999، 

ص ص269-268.
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*/ المفاوضات

يقوم الوسي�ط نيابة عن المنتج بالاتفاق النهائي مع المش�تري الصناعي والمس�تهلك النهائي 
في بعض السلع على السعر وبعض الشروط الأخرى، حتى يتم نقل ملكية السلعة للمستهلك.

*/ التوزيع المادي

الوس�طاء له�م دور كبير في تخزين ونقل الس�لع، وتحمل العديد من الأعب�اء نتيجة لقيامهم 
بهذا الدور. 

*/ التمويل

من خلال قيام بعض الوس�طاء بتقد�يم الائتمان التجاري والنقدي إل�ى العملاء المختلفين، 
وبالتالي يساعدون في تصريف السلعة، بالإضافة إلى قيام بعض تجار الجملة بالشراء مقدما من 

المنتجين إنتاج المؤسسة لفترة معينة، وبالتالي يعتبر نوعا من أنواع التمويل.

*/ تحمل المخاطرة

بح�يث يتحمل الوس�طاء الكثير من المخاطر نتيجة لش�رائهم الس�لع وتخزينه�ا لحين ورود 
الطلب عليها، مع التعرض للعديد من المخاطر مثل: انخفاض الأسعار، تغير أذواق المستهلكين، 
خاصة فيما يتعلق بالملابس في بعض الس�لع، خطر التلف. وهذه المخاطر جميعا تنش�أ بس�بب 

الاحتفاظ بالسلع لفترة طويلة.

*/ الملائمة

ع�ن طر�يق عرض الس�لع الت�ي يرغبه�ا المس�تهلك ف�ي مجموع�ات وتش�كيلات تتفق مع 
احتياجات المستهلك، وذلك بالاعتماد على:

- التصنيف: وتتمثل في ترتيب وتصنيف الس�لع المتش�ابهة وعزلها عن السلع غير المشابهة لها، 
ويتطلب هذا وضع درجات تشير إلى الجودة مثل تصنيف البيع حسب أحجامه وأصنافه.

- التخصيص: وتتمثل في تقسي�م المخزون ذي السلع المتشابهة إلى مجموعات فرعية صغيرة، 
 يتول�ى تج�ار الجمل�ة بيعها على ش�كل صفقات صغ�يرة إلى تج�ار التجزئ�ة أو إلى محلات 

تجارية أصغر.
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- التصن�يف الترتيب�ي: ويتمثل في وضع س�لع معينة من مجموعات مرغوبة من قبل المش�تري، 
وخاص�ة في محلات التجزئ�ة، كأن يضع صاحب بقالة صغيرة مجموعة من الس�لع الطازجة 

للحليب كالجبن أو القشدة في مكان محدد من ثلاجة البقالة.

ثانيا: أساسيات حول قنوات التوزيع

يهت�م هذا المبحث بدراس�ة مفاهيم عن قنوات التوزيع، بدءا بتقد�يم مجموعة من التعاريف 
الخاص�ة بقنوات التوز�يع ومنافذه، مع الإشارة إل�ى أهمية قنوات التوز�يع وأشكالها وأنواعها، 

ويختتم هذا المبحث عارضا طبيعة التدفقات داخل قنوات التوزيع.

1/ ماهية قنوات التوزيع

يتضم�ن هذا المطل�ب مجموعة من التعاريف عن قنوات التوز�يع التي لاحظنا اختلافها من 
خلال تصفحنا للمراجع في شأنها، كما أشرنا من خلال هذا المطلب إلى مجموعة المنافع التي 

تمنحها قنوات التوزيع للمؤسسة.

1-1/ تعريف قنوات التوزيع

فيما يلي أهم التعاريف عن قنوات التوزيع:

التعر�يف الأول: »قن�وات التوز�يع ه�ي مجموع�ة المؤسس�ات والأف�راد الذ�ين تق�ع على 
مس�ؤوليتهم الق�يام بمجموعة م�ن الوظائف الضرور�ية، والمرتبطة بعملية تدف�ق المنتجات من 

المنتجين إلى العملاء في السوق أو الأسواق المستهدفة«)2)).

التعر�يف الثان�ي: »الطر�يق التي تس�لكها الس�لعة أو الخدمة م�ن المنتج إلى المس�تهلك أو 
المشتري الصناعي في السوق«)2)).

 (26) هان�ي حام�د الضم�ور: ط�رق التوز�يع، عم�ان، الأردن، دار وال للنش�ر، الطبع�ة الأول�ى، 2000، 

ص 20.
(27) ثاب�ت عب�د الرحم�ان إدريس، جمال الدين محمد المرس�ي: التس�ويق المعاصر، ال�دار الجامعية، 

الإسكندرية، الطبعة الأولى، مصر، 2007، ص318.



33

الفصل الأول: مدخل عام إلى الأسس الفكرية لقنوات التوزيع

التعريف الثالث: »مس�ار إيصال س�لع وخدمات من المنتجين إلى المس�تهلكين بواس�طة أو 
بدون واسطة«)2)). 

من خلال ما س�بق نس�تنتج أن قن�اة التوزيع هي الس�بيل الذي يمنح المؤسس�ة فرصة إيصال 
الس�لع والخدم�ات م�ن المنتجين إل�ى المس�تهلكين مباش�رة أو باس�تخدام الوس�طاء، مرفقين 
عملية التوزيع بمجموعة من الوظائف التي تس�اعد على إيصال الس�لعة إلى المكان المستهدف 
كالاتصال والترويج والتفاوض. نلاحظ أنه في كثير من الأحيان يس�تعمل مصطلحي قناة ومنفذ 
كمصطلح�ين مرادف�ين لبعضهم�ا البع�ض ومنف�ذ التوزيع هو: »مجم�وع القنوات الت�ي يمر من 
خلالها المنتوج من المنتج إلى المس�تهلك النهائي والتي تش�كل منفذ التوزيع«)2)). ومن خلال 
التعاريف الس�ابقة لمنافذ التوزيع، نس�تطيع أن نس�تنبط أن منفذ التوزيع عب�ارة عن مجموعة من 

قنوات التوزيع، تمنح المنتج فرصة لتقريب منتجه وإيصاله إلى المستهلك.

1-2/ منافع قنوات التوزيع

إن الحد�يث ع�ن مناف�ع قن�وات التوزيع أمر يش�مل العديد م�ن الجوانب الت�ي تمس محيط 
المؤسس�ة الداخلي والخارجي، وفيما يلي مجموعة من المنافع التي ترقى إليها المؤسس�ة إذا ما 

اهتمت بقنوات التوزيع)3)):

(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) يمكن النظر إلى المادة العلمية التالية:

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

- ياحي عيس�ى: قنوات سد الفجوة بين المنتج والمس�تهلك، مجلة اقتصاديات شمال إفريقيا، العدد 2، 
http://www.univ-chlef.dz/RENAF/Articles_Renaf_N_02/ .2004 ،جامعة الشلف، الجزائر

article_11.pdf

- العموري فتحي: دراس�ة معايير اختيار قنوات التوزيع، رس�الة ماجس�تير غير منش�ورة، كلية الاقتصاد 
https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail..2009 ،والتسيير والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائر
=                                                                                                                                                                    php?id=42942 
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*/ المنفعة الشكلية

وهي القيمة  التي يدركها المستهلك في السلعة أو الخدمة عندما تأخذ شكلا أو وضعا معينا، 
ويخط�ئ البع�ض عندما يعتقد بأن المنفعة الش�كلية مقصورة فقط عل�ى المنتجين، فمما لا شك 
فيه أن المنتجين يغيّرون من شكل المواد الأولية الداخلة في الإنتاج إلى مادة أخرى هي الس�لعة 
الت�ي تتكون من عدة أن�واع من المواد الأولية، وكذلك فإن الوس�طاء يضيفون المنفعة الش�كلية 
إلى الس�لعة عن طريق تجزئتها وبيعها في عبوات صغيرة تناسب حاجات العملاء، وعرضها في 

أماكن تساعد هؤلاء العملاء على رؤيتها.

*/ المنفعة الزمنية

ونعن�ي بالمنفع�ة الزمنية القيمة التي يدركها المس�تهلك في الس�لعة والخدم�ة نتيجة توفرها 
ف�ي الوقت الذي يطلبها فيه، فالوس�طاء مثل تجار التجزئة يس�اهمون بإضافة هذه المنفعة مقابل 
تجزئتهم للس�لعة إلى حين يحتاجها المش�تري، وبالرغم من أن التخزين مكلف إلى حد ما، كما 
قد تتلف الس�لعة أو تتعرض للس�رقة أثناء فترة التخزين، إلا أن الوس�طاء مضطرون للقيام بذلك 

لإضافة هذه المنفعة.

*/ المنفعة المكانية

ويقصد بالمنفعة المكانية القيمة التي يدركها المس�تهلك في السلعة أو الخدمة نتيجة توفرها 
في المكان الملائم الذي يريده. ولا شك أن الوس�طاء يحرصون على الس�لعة بأحس�ن الوسائل 

وبأقل الجهود، وأن لا يكلفه ذلك الشراء أيضا نفقات تنقل وسفر.

= - العك�روف حفيظ�ة: تحل�يل وتقييم اس�تراتيجية التوزيع في مؤسس�ة إنتاجية، رس�الة ماجس�تير غير 
.tsnp.www//:sptth .2012 ،منشورة، كلية الاقتصاد والتسيير والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائر

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

   - خليفي رزقي: إدارة النش�اط التوزيعي في المؤسس�ة، رس�الة ماجس�تير غير منش�ورة، كلية الاقتصاد 
https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/  .2005 والتسيي�ر والتج�ارة، جامع�ة الجزائ�ر3، الجزائ�ر، 

 detail.php?id=37229

  - س�حوان نورة: تحليل إس�تراتيجية التوزيع في المؤسس�ة الاقتصادية، رسالة ماجس�تير غير منشورة، 
https://www.pnst.cerist.dz/ .2008 ،كلية الاقتصاد والتسيير والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائر

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

ويقص�د به�ا القيمة التي يدركها المس�تهلك نتيجة تملكه الس�لعة أو الخدم�ة أو حيازته لها، 
وهذا النوع من المنافع يدل على انتهاء الصفقة وامتلاك السلعة، وحرية استخدامها أو استهلاكها 
بصف�ة قانون�ية من قبل المالك الجديد، ومن جهة أخرى نجد أن الوس�طاء يقومون بتس�هيل نقل 

الملكية 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 المس�تهلكين، وبالتال�ي فوجود قن�اة توزيع هو وحده الذي يوفر مث�ل هذه المعلومات، 

ويجعل المنتج يعرف كل شيء عن كافة متطلبات المستهلك)3)).

2/ أنواع قنوات التوزيع

قد تعتمد المؤسس�ات في توزيع الس�لع والخدمات على قناة التوزيع الموجودة أو قد تختار 
لنفسها قناة توزيع جديدة من أجل تحقيق خدمة أفضل لعملائها، لهذا سنحاول في هذا المطلب 
تحديد أنواع قنوات توزيع الس�لع الاس�تهلاكية وقنوات توزيع الس�لع الصناعية وقنوات توزيع 

الخدمات.

2-1/ قنوات توزيع السلع الاستهلاكية

هناك خمس�ة نماذج لتوزيع الس�لع الاس�تهلاكية الموجهة إلى المس�تهلكين النهائيين، هذه 
النماذج هي:

*/ من المنتج إلى المستهلك

وهي المباشرة والأقصر من بين نماذج التوزيع الأخرى، فقد يبيع المنتج إما عن طريق البيع 
الش�خصي أو عن طر�يق البريد أو عن طريق محلات ثابتة يمتلكها، وتس�تخدم هاته القناة بدون 

(31) محمد جودة ناصر، قيس مرضي القطامين: الأصول التس�ويقية في إدارة المحلات والمؤسس�ات 

التجارية، الطبعة الأولى، دار مجدلاوي، عمان، الأردن، 1997، ص190.
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الاعتماد على الوس�طاء، وتس�تعمل عادة في السلع غالية الثمن والسلع س�ريعة التلف، وكمثال 
ذلك دار نشر للكتب قد تبيع مباشرة إلى طلبة الجامعة.

*/ المنتج ـــ> تاجر التجزئة ـــ> المستهلك

هن�اك العديد م�ن التجار الذين يش�ترون مباشرة م�ن المنتجين ليعاودوا بيعها للمس�تهلكين 
النهائيين أو المشترين الصناعيين، ومثال ذلك: الحليب ومشتقاته، الخضر والفواكه، الدواجن، 

اللحوم.

*/ المنتج ــــ> تاجر الجملة ــ>تاجر التجزئة

وتس�تعمل بحك�م صغر حجم المنتجين، وتعدد محلات التجزئة وانتش�ارها، وبس�بب عدم 
مقدرة تجار التجزئة على الشراء بكميات كبيرة.

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

يتوجه بعض المنتجين بدلا من استخدام تجار الجملة نحو استخدام وسيط )وكيل(، والذي 
سنأتي لشرحه في المطلب الثالث عن منشآت التوزيع، هذا الوكيل يمكن المؤسسة من الوصول 

إلى أسواق التجزئة، خاصة تجار التجزئة كبيري الحجم.

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

م�ن أجل الوص�ول إلى تجار التجزئة صغيري الحجم، المنتج عادة يس�تخدم وسي�طا وكيلا 
الذي بدوره يتصل بتاجر الجملة، والذي بدوره يبيع للمحلات الصغيرة)3)).

والشكل التالي يوضح قنوات توزيع السلع الاستهلاكية:

(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.

يوضح الش�كل تدفق الس�لع الاس�تهلاكية من المؤسس�ة المنتجة نحو المس�تهلك النهائي، 
والت�ي يتم توجيهه�ا عبر أربع قنوات للتوزيع، كل قناة تضم منش�أة إلى ثلاث منش�آت توزيعية، 
القن�اة الأول�ى تبدأ بنقل المنتج للوك�يل، وبدوره ينقل المنتج لتاجر الجمل�ة، وهذا الأخير ينقله 
لتاج�ر التجزئ�ة فيوزع الس�لع للمس�تهلك النهائي، بينم�ا نجد القن�اة الثانية مش�ابهة للأولى مع 
غ�ياب الوكلاء، أما القناة الثالثة فتجمع منش�أتين فقط هما تاجر الجمل�ة وتاجر التجزئة، عكس 
 القن�اة الرابع�ة الت�ي تنف�رد بتاج�ر التجزئة فقط ال�ذي يتول�ى عملية توزيع الس�لع الاس�تهلاكية 

للمستهلك النهائي.

2-2/ قنوات توزيع السلع الصناعية

هن�اك العد�يد من النم�اذج التوزيع�ية للوصول إلى المش�تري الصناعي الذي يس�تخدم هذه 
السلع الصناعية لاستكمال عملياته الإنتاجية، وقناة التوزيع الأكثر شيوعا هي)3)):

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

وهي قناة مباشرة تس�تخدم في حالة الحجم الكبير من المش�تريات، سواء بالكمية أو القيمة، 
مثل الطائرات، المواد الأولية )الخام(.

*/ المنتج ــ وكيل ــ مشتري صناعي

لا يحتك�م بع�ض المنتج�ين عل�ى أداة مبيعات خاص�ة بهم، فيج�دون أن ه�ذه القنوات هي 
القريبة بالنس�بة لهم، وبعض المنتجين يرغبون في طرح منتج جديد أو دخول أس�واق جديدة قد 

يستخدمون الوكيل بدلا من استخدام رجال البيع لديهم.

*/ المنتج ــ وكيل ــ موزع صناعي ــ مشتري صناعي

هذه  القناة تش�به س�ابقاتها من القنوات، ويمكن أن تس�تخدم في حالات تتميز بصغر حجم 
المبيعات مثلا موجهة من الوكيل إلى المش�تري الصناعي، لذلك يتم البيع عبر موزع صناعي أو 
في حالة لا مركزية المخزن للس�لع الجاهزة لخدمة العملاء بس�رعة. هنا تصبح خدمات التجزئة 

للموزع الصناعي ضرورية.
الشكل يبرز قنوات توزيع السلع الصناعية

المصدر: محمد فريد الصحن، مرجع سابق، ص280.
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يوضح الش�كل تدفق السلع الصناعية من المنتج إلى المشتري الصناعي، والتي نجدها تضم 
أرب�ع قن�وات للتوزيع. أم�ا القناة الأول�ى فتقتضي نقل المنت�ج للوكيل، وهو ب�دوره ينقله لتاجر 
الجمل�ة، وه�و يوزع�ه للمش�تري الصناعي، والقن�اة الثانية ينفرد به�ا الوك�يل دون تاجر الجملة 
الموزع الصناعي في توزيع السلع الصناعية إلى المشتري الصناعي، بينما القناة الثالثة فهي تضم 
تاجر الجملة فقط عكس الرابعة، والتي يتم نقل المنتج فيها بصورة مباشرة من المؤسسة المنتجة 

نحو المشتري الصناعي.

2-3/ قنوات توزيع الخدمات

الخدم�ة ش�يء ذو طبيع�ة غير ملموس�ة، لذلك تحتاج إل�ى نماذج توزيع�ية خاصة، ونلاحظ 
نوعين من القنوات تبرز في نطاق توزيع الخدمة)3)):

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

لأن الخدمة غير ملموس�ة، فإن الأنش�طة الإنتاجية والبيعية المرتبطة بها تتطلب عادة أن يقوم 
المنت�ج باس�تخدام الاتصال الش�خصي المباشر للتعامل مع المس�تهلك، لهذا تس�تخدم قنوات 
التوز�يع المباش�رة، مث�ل: خدم�ات الرعا�ية الصحية، الخدم�ات المهن�ية كالحلاق�ين، البنوك، 
التأم�ين، وغيره�ا م�ن الخدمات التي تس�تدعي تأدية منت�ج الخدمة للخدمة من دون وسي�ط في 

عملية تقديم الخدمة.

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

بينم�ا يك�ون التوزيع المباشر عادة هو الضروري لتأدية الخدمة، نجد أن لبعض المنتجين في 
علاقاتهم مع المس�تهلكين يس�تخدمون وكلاء م�ن أجل القيام ببعض المهم�ات المرتبطة بالبيع 
ونقل الملكية من المنتج )مقدم الخدمة( إلى المستهلك المنتفع بالخدمة مثل: وسائل الإعلان، 
التأمين، العقارات، مثل هذه الخدمات يمكن اس�تخدام الوكلاء في توزيعها، والشكل رقم (05) 

يوضح 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.

يوضح الش�كل تدفق منتجات الخدمات من المؤسس�ة المنتجة إلى المس�تفيد من الخدمة، 
والت�ي تض�م ثلاث قنوات للتوزيع، إحداه�ا مباشرة يتم توزيع الخدمة فيه�ا بصورة مباشرة نحو 
المس�تفيد من الخدم�ة، بينما نجد القناة الأول�ى تعتمد على الوكيل أو السمس�ار في توزيع هاته 

الخدمة، بينما القناة الثالثة نجدها تعتمد على وسيط آخر قد يكون تاجر التجزئة مثلا.
3/ منشآت التوزيع

ف�ي ه�ذا المطل�ب س�نعرض أه�م منش�آت التوز�يع الت�ي تعتم�د عليه�ا المؤسس�ات ف�ي 
 توز�يع منتجاته�ا، والت�ي تنقس�م إل�ى تج�ار ووكلاء وسماس�رة، ويطل�ق عل�ى جميعه�ا عبارة 

منشآت التوزيع.

3-1/ السماسرة والوكلاء

يس�هم كل من السماس�رة والوكلاء في تصر�يف المنتجات، لكن يختلفان في حيازة الس�لع 
وحدود الس�لطات التي يمنحها له�م المنتجون، ولهذا قمنا بهذه التغطية حول أنواع السماس�رة 

والوكلاء:
*/ السماسرة

يعتبر السماس�رة وس�طاء يعملون على تقريب وجهات النظر بين البائعين والمشترين لإتمام 
عمل�ية البيع، ولا يمتلك السماس�رة المنتج�ات المباعة، بل إنهم يمثلون البائع أو المش�تري في 
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العملية البيعية، ولا يحتمل السمس�ار أي مس�ؤولية تجاه هذه العملية، ويتلقى السمس�ار عمولة 
يتحملها الش�خص الذي يسعى للحصول على خدمات، س�واء البائع أو المشتري، وتحدد تلك 
العمولة بالاتفاق الشفهي أو التحريري)3)). وينبغي الإشارة إلى أن السمسار لا يملك حرية تحديد 
الأس�عار أو شروط البيع، حيث يتولى ذلك البائع رغم أنه في بعض الأحيان قد يفوض البائع أو 
المش�تري السمس�ار في ذلك، وقد تنتهي علاقة السمس�ار بالعملاء بانتهاء الصفقة أو قد تس�تمر 
لفت�رة زمنية معينة، وترجع أهمية السمس�ار إلى أنهم يملكون المعلومات عن الظروف الس�وقية 
في صناعة معينة، سواء في جانب العرض منها أو جانب الطلب عليها، ولذلك يستطيعون إمداد 

العملاء بالمعلومات اللازمة وأفضل طريقة للتعامل)3)).

*/ الوكيل

الوكيل هو شخص أو منشأة لديه خبرة كبيرة في مجال تخصصه، ويمثل جهة معينة وله الحق 
في التفاوض لتحقيق المعاملات مع طرف ثالث، نيابة عن الجهة التي يمثلها في حدود السلطات 
الت�ي يمنحه�ا له المنتجون وع�ادة ما يقوم الوكيل بتمث�يل منتجين آخرين غير متنافسي�ن، وينظر 
للوكيل أيضا على أنه ذلك الوسي�ط المتميز عن باقي الوس�طاء من تجار الجملة وتجار التجزئة 
ف�ي أن ملكية الس�لعة لا تنتقل إل�ى الوكيل أثناء عملية انتقال الس�لع من المنتج إلى المس�تهلك 
النهائي أو المشتري الصناعي، وفي نقطة ثانية نجد الوكلاء يقومون ببيع السلعة نيابة عن المنتج 
مقاب�ل عمول�ة ول�يس هامش ربح. كما يمكن تقسي�م الوكلاء إلى س�تة أن�واع، يختلف كل منها 
حس�ب طبيع�ة العمل�ية التجارية التي ت�ؤدي إلى انتقال الملك�ية من المنتج إلى المس�تهلك)3))، 

نوضحها فيما يلي:

**/ الوكيل بالعمولة

بعكس السماسرة تكون لهم الحيازة المادية للمنتجات التي يبيعونها، ويمثل الوكيل بالعمولة 
البائعين الذين يدفعون لهم عمولة على أساس المبيعات أو عدد الوحدات المتداولة، كما يلعب 

(35)  زكي خليل المس�اعد: التس�ويق في المفهوم الشامل، دار زهران للنش�ر والتوزيع، عمان، الأردن، 

1997، ص382.

(36) محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: مرجع سابق، ص215.

(37) محمد عصام المصري: مرجع سابق، ص 130.
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الوكيل بالعمولة دورا هاما في توزيع المنتجات الزراعية مثل: القطن والحبوب والثروة الحيوانية، 
كما أن لهم دورا في مبادلة منتجات مصنعة مثل المنتجات النسيجية، والأخشاب)3)).

**/ وكيل الشراء

يعتبر وكيل الشراء رجل أعمال مستقل بإتمام وظيفة الشراء لحساب عملائه تحت إشرافهم 
ورقابته�م، فهو يق�وم بمدهم بمختلف المعلومات الخاصة بالبضائ�ع المطلوبة، من حيث مدى 
توفرها في الأس�واق ومصادر إنتاجها )موردها( وأس�عارها ومعلومات أخرى، حيث يعد أحيانا 
بمثابة إدارة مش�تريات لبعض المنشآت وخاصة صغيرة الحجم، ويختلف وكيل الشراء عن بقية 
الوس�طاء في أنه يمثل المش�تري فقط، كما أنه يختلف عن السمس�ار من حيث اس�تمرار علاقته 
مع موكله، والقائمة على أس�اس عقد طويل الأجل، هذا ويقتصر عمله على التفاوض في عقود 
الش�راء، أو قد يقوم بوظائف تس�ويقية أخرى إلى وظيفة الشراء، كتخزين السلع التي يتعامل بها، 
واس�تلامها وفحصها، وشحنها، ويتقاض�ى الوكيل بالعمولة مكافآته عل�ى شكل عمولة أو على 

أساس راتب شهري)3)).

**/ وكيل البيع

يك�ون لوك�يل الب�يع الس�لطة الكاملة كم�ا يحددها العق�د في بيع إنت�اج المنت�ج بأكمله نظير 
الحص�ول عل�ى عمولة، ولا تقيد حرية وك�يل البيع بأية قيود للتعامل في مناط�ق معينة، وله تأثير 
واضح على الأس�عار وشروط البيع، وفي حقيق�ة الأمر يقوم الوكيل بوظيفة البيع كاملة بدلا عن 
المنتج، حيث يركز المنتج أعماله نحو عمليات الإنتاج فقط، كما يقوم وكيل البيع بتوزيع الآلات 

والأجهزة، والفحم والمعادن والمواد الكيماوية، والمواد الغذائية المحفوظة)4)).

**/ وكيل المنتج

إن وكيل المنتج يحتل مكانا وس�طا بين السمس�ار ووكيل البيع، فهو يختلف عن وكيل البيع 
من ناحية قيامه ببيع جزء من إنتاج الموكل كما يختص بالتوزيع في منطقة واحدة، ولكنه يختلف 

(38) محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: مرجع سابق، ص216.

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

(40) محم�د فر�يد الصح�ن، إس�ماعيل السي�د: التس�ويق، ال�دار الجامع�ية للطب�ع والنش�ر والتوز�يع، 

الإسكندرية، مصر، 2000، ص216.
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ع�ن السمس�ار في أن عدد موكليه مح�دودا وأنه يمثله بانتظام وأن منطقت�ه محدودة، كما أنه يبيع 
المنتجات تبعا لشروط يضعها موكلوه، بينما يرفع السمسار الأسعار لموكليه لغرض البت فيها، 
ه�ذا ويتقاضى وكيل المنتج عمولة تقل ع�ن تلك التي يتقاضاها وكيل البيع وذلك لقيامه بتقديم 
خدم�ات مح�دودة، كم�ا أن وكيل المنتج نادرا ما يق�وم بتمويل موكله وم�د عملائه بالائتمانات 

ووظيفة تحصيل الديون بينما يقوم وكيل البيع بتأدية مثل هذه الخدمات)4)).

**/ وكيل البيع بالمزاد

وكلاء البيع بالمزاد هم وسطاء يقومون بخدمات قيمة في مجالات: البيع والشراء وخاصة في 
المواد الخام، والأعمال الفنية، والسلع الأثرية. وقد يستحوذ هؤلاء على السلع المطلوب بيعها 
ووضعها في مكان محدود، حيث يتم الإعلان عن المزاد وتلتقي مجموعة كبيرة من المشترين، 
بما يعطي للبائع فرصة الحصول على أعلى سعر ممكن، وبالتالي فمهمتهم الأساسية هي التوفيق 

بين البائع والمشترين في إتمام عملية التبادل نظير عمولة معينة تتراوح بين 1% و%2)4)).

**/ وكيل الاستيراد والتصدير

يتعامل مع طرفين )المصدر والمستورد( على أن يكون تعاملهم في التجارة الخارجية وليس 
التج�ارة الداخلية، وبذل�ك فهم يقدمون خدمتهم في منش�أة الاس�تيراد والتصدير على اختلاف 
أنواعه�ا، ويرتب�ط وكلاء التصد�ير والاس�تيراد بعق�ود تجار�ية رضائية مع موكليه�م بخصوص 
المنطقة الجغرافية التي سيس�تخدمها، والصلاحيات المخولة بخصوص الأسعار وشروط البيع 
الأخ�رى، ويس�تخدم المنت�ج ووكلاء التصد�ير في حالة تقديم�ه منتجا جديدا أو ف�ي حالة عدم 
خبرته الس�وقية في الأس�واق الخارجية التي يتعامل معها، ويلجأ إليه لاعتبارات أخرى تسويقية 

خاصة بالسلعة والأسواق الخارجية وظروف المنتج نفسه)4)).

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

(42) طلع�ت أس�عد عبد الحم�يد: التس�ويق الفعّال »الأساسي�ات والتطبيق«، دار النش�ر غ�ير موجودة، 

مصر، 1998، ص472.
(43) محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: التسويق، مرجع سابق، ص217.
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3-2/ تجارة الجملة

تعتبر تجارة الجملة إحدى المكونات الرئيس�ة لأي منفذ توزيعي، لهذا يستوجب علينا بداية 
معرفة طبيعتها، ثم إظهار أهميتها وأنواعها.

*/ تعريف تجارة الجملة

يع�رف مكتب الإحصاءات الأمريكي تج�ارة الجملة على أنها: »تج�ارة الجملة هي المعنية 
بأنش�طة الأشخ�اص أو المؤسس�ات الذ�ين يبيع�ون إل�ى تج�ار التجزئ�ة والتج�ار الآخرين، أو 
المس�تعلمين الصناع�يين، والمؤسس�ات، ولكنه�م لا يبيعون بكم�يات كبيرة إلى المس�تهلكين 
النهائ�يين«، ويعن�ي قبول هذا التعريف أن »كل بيع تقوم به أي منش�أة إلى أي طرف آخر فيما عدا 

المستهلك الأخير يعتبر بيعا بالجملة«)4))

*/ أهمية تجارة الجملة

تعتبر غالبية المنش�آت الصناعية )المنتجون( منش�آت صغيرة ومتوسطة الحجم يغلب عليها 
طابع التخصص، كما أنها لا تمتلك الموارد المالية اللازمة لاس�تقطاب وتحفيز أعداد كبيرة من 
رجال البيع المطلوبين للقيام بعمليات الاتصال مع الأعداد الهائلة من تجار التجزئة. ونشير إلى 
أن غالبية تجار التجزئة يقومون بالش�راء بكميات صغيرة ويتوفر لديهم معرفة محدودة بالس�وق 
وبمصادر التوريد، منتش�رين جغرافيا على مس�احات واسعة تبعا لامتداد المستهلكين النهائيين، 
الذ�ين لا يمتلك�ون مقوم�ات الاتص�ال المباش�ر بالمنتج�ين، ولا يمتلكون رأس الم�ال الكافي 
للإنفاق على الوظائف التوزيع�ية المادية )النقل، التخزين، المناولة( المرتبطة بعمليات التوزيع 
المادي، ومن ثمّ فإنه توجد فجوة بين تاجر التجزئة وبين المنتج، ويمكن لمنشأة الجملة سد هذه 
الفجوة، وبالتالي تكوين س�وق للمنتج الصغير، في نفس الوقت فإن منش�أة الجملة تؤدي خدمة 

شرائية لصغار منشآت التجزئة)4)).

(44) محم�د عب�د الله عب�د الرحيم: إدارة قنوات التس�ويق، مطبعة كلية الزراع�ة، القاهرة، مصر، 1993، 

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

تتلخ�ص وظائف تج�ارة الجملة ف�ي مجموعة من الخدم�ات التي يقدمه�ا للمنتج من جهة 
ولتاجر التجزئة من جهة أخرى)4)):

**/ خدمات تاجر الجملة لتاجر التجزئة

•التجميع ثم التوزيع. 	

•ضمان السلع وتسوية المشاكل الخاصة بذلك. 	

•الائتمان التجاري. 	

•مساعدات لتوزيع السلع. 	

•يتولى تدريب مندوبي البيع العاملين عند تجار التجزئة. 	

•يتحمل المخاطر التجارية ويرفعها عن كاهل تاجر التجزئة. 	

**/ الخدمات الموجهة للمنتج

•تخطيط المنتجات من خلال توفير المعلومات الضرورية عن السوق. 	

•تقديم خدمات البيع، إذ يشتري تاجر الجملة المنتج ويبيعه لتاجر التجزئة. 	

•يقدم تاجر الجملة خدمات النقل، إذ يمتلك تاجر الجملة وسائل النقل الخاصة به. 	

•يقدم تاجر الجملة خدمات التخزين، إذ يمتلك تجار الجملة مخازن خاصة بهم. 	

•يمارس تاجر الجملة نشاط الترويج من خلال الاستعانة بمندوبي البيع التابعين لهم. 	

*/ أنواع تجارة الجملة

تنقس�م تجارة الجملة إلى عدة أنواع حس�ب الخدمة المقدمة، فنجد فيها نوعا يقدم خدمات 
 كامل�ة، ونوع�ا ينفرد بخدم�ات خاصة ومح�دودة، وكل ن�وع يجزأ ب�دوره لعدة أن�واع نعرضها 

فيما يلي:

(46) عزام زكريا: مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق، مرجع سابق، ص306.
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**/ تجارة الجملة ذات الخدمات الكاملة

ويقوم هذا النوع من تجارة الجملة بتقديم خدمات كثيرة ومتنوعة لتجار التجزئة مثل:)إيصال 
البضاعة وتخزينها، تقديم الائتمان، المساعدات الترويجية...إلخ(، وينقسم هذا النوع من حيث 

مدى التخصص في نوع السلع المتعامل بها إلى ثلاثة أقسام هي)4)):

- متاجر جملة للسلع العامة

يقوم هذا النوع من المتاجر بتوزيع تشكيلة واسعة ومختلفة من السلع غير المتجانسة، كسلع 
البقالة والأدوات الكهربائية والأدوات الكهربائية المنزلية والسلع الكمالية المختلفة وغيرها من 
المنتجات التي توجه لتجار التجزئة، وتتعامل هذه المتاجر كذلك مع عدد كبير من تجار التجزئة 
الذ�ين يتعاملون عادة في نفس أنواع البضاعة والس�لع، كم�ا تفضل متاجر التجزئة العامة التعامل 
مع هذا النوع من متاجر الجملة لسهولة الحصول على ما تريد وبأسعار مناسبة وخدمات جيدة.

- متاجر المجموعة السلعية المحدودة

وتقوم هذه المتاجر ببيع مجموعة سلعية متجانسة كالأدوات المنزلية والأدوات الكهربائية أو 
مواد البقالة والملابس الجاهزة، ... إلخ، وتتميز هذه المتاجر بنوع من التخصص في الخدمة.

- متاجر جملة للسلع المتخصصة

وس�تقتصر التش�كيلة في هذا النوع على س�لعة واحدة، أو مش�تقات الس�لع مثل: )الش�اي، 
القهوة، الحليب(، وتتميز هذه المتاجر بمستوى عال من التخصص.

**/ تجارة الجملة ذات الخدمات المحدودة

ه�ذا الن�وع من تجارة الجمل�ة لا يقدم جميع الخدمات الس�ابق ذكرها، ب�ل بعضها كامتلاك 
السلع أو حوزتها، ويمكن تقسيم هذا النوع إلى عدة أقسام هي:

- تجارة النقدية

ويعتب�ر ه�ذا النوع من منش�آت تج�ارة الجمل�ة الحديثة، بح�يث يحتوي على مخ�ازن كبيرة 
ذات خدم�ة ذاتية محج�وزة للتجار والمتخصصين فقط، ويتم ف�يه تغطية جميع حاجات الزبائن 

(47) ناجي معلا، رائف توفيق: مرجع سابق، ص280.
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م�ن مختلف المنتج�ات، والتجهيزات التش�غيلية، والمنتج�ات الاس�تهلاكية الجافة، ومختلف 
الس�وائل. يختلف هذا النوع من تجارة الجملة عن النوع التقليدي من تجارة الجملة الذي يقدم 

تسهيلات الدفع لزبائنهم بالدفع فورا وبنقل بائعهم)4)).

- تجار الشاحنات

يمتلك تجار هذا النوع شاحنات مزودة بالسلع المختلفة، والتي غالبا ما توصف بأنها سريعة 
العط�ب، ومن ثمّ يقوم�ون بزيارات إلى متاجر التجزئة لعرض الس�لع عليه�م، ويقدم هذا النوع 
خدمات كبيرة مثل نقل السلع إلى المتجر، فمثلا بالنسبة لمواد البقالة المختلفة، تقوم الشاحنات 
بزيارة تجار التجزئة لبيع هذه المواد وتس�ليمها إليهم، ويس�تفيد من هذا الأسلوب تجار التجزئة 
ف�ي الم�دن الصغيرة، البع�يدة والمناط�ق النائية. وم�ن العيوب الأساسي�ة لهذه المتاج�ر ارتفاع 

التكلفة)4)).

- تجار الأرفف

تعتب�ر تجارة الأرفف طريقة للبيع بحيث تعتمد على تس�ليم مجموعات من المواد المباشرة 
إلى متاجر التجزئة، وممثل تاجر الجملة في هذا النوع يحدد الطلبية في عين المكان ويضعها في 

الرفوف، من خلال المخزن الموضوع في الشاحنات)5)).

- متعهدو الطلبيات

يت�م ه�ذا النوع من تجار الجملة بش�راء الس�لع من المنتج ونق�ل ملكيتها إليه�م، إلا أنهم لا 
يمتلك�ون المخازن الخاصة لتخزينها، وتبقى هذه الس�لع في مخ�ازن المنتج حتى يحين الطلب 
عليها، وتتصف هذه السلع بكبر الحجم، وثقل الوزن، ويصعب تداولها، مثل: الحديد والصلب 
والخش�ب والفح�م، وم�واد البناء. ويق�وم متعهدو الطلب�يات بتجميع طلبات تج�ار التجزئة من 
خالل مكاتبه�م، ثم يطلبون من المنتج إعداد هذه الطلبات، وم�ن 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 توفيق: مرجع سابق، ص ص282-281.

(50) Claude. CHABOT, Robert. STEPHAN: Op.cit, p.73.
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صاحبة الطلبات. وكثيرا ما يخلط البعض بين هؤلاء التجار والسماس�رة والوكلاء، نظرا للتش�ابه 
بينهم، فهم يقومون بالتوزيع من مكاتب خاصة دون الحيازة المادية للس�لع، لأن الس�لعة ترس�ل 
مباش�رة من المنتج إلى تاج�ر التجزئة بناء على طلب المتعهد، غير أنه يجب الملاحظة بأن هناك 
فرق�ا جوهر�يا بين النوعين، ذلك أن متعه�دي الطلبات هم تجار يمتلكون الس�لع التي يتعاملون 
بها ويحملون المخاطر الناتجة عن ملكية الس�لع، بينما السماس�رة والوكلاء لا يمتلكون السلع، 

وبالتالي لا يتحملون المخاطر)5)).

- متاجر الجملة بالبريد

يس�تخدم هذا النوع من تجار الجملة الكتالوجات التي يوزعها على تجار التجزئة، وتتضمن 
ه�ذه الكتالوجات وصفا للأصناف التي يتعامل بها تاجر الجملة، ويقوم تاجر التجزئة باختيار ما 
يريد من أصناف، ثم يرس�ل طلبا بهذه الأصناف إلى تاجر الجملة الذي يرس�لها بدوره إلى تاجر 
التجزئة عن طريق البريد، وهذا الأسلوب يوفر الكثير من التكاليف لتجار التجزئة، مثل انخفاض 

تكاليف الخدمات البريدية إذا ما قورنت بغيرها من الوسائل المستخدمة لنقل البضاعة)5)).

الشكل يبرز أنواع متاجر الجملة

المصدر: عزام زكريا، مرجع سابق، ص310.

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

(52) نفس المرجع السابق، ص283.
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يوضح الشكل أنواع متاجر الجملة والتي تنقسم حسب السلع إلى صنفين، صنف ينقسم إلى 
أربعة أقسام وهو صنف السلع المتخصصة الذي يضم عددا من التجار هم: تجار النقدية وتجار 
الشاحنات وتجار الأرفف ومتعهدو الطلبيات وكلهم يقدمون خدمات محدودة، عكس الصنف 
الثاني من أنواع تجار الجملة الذين يقدمون الخدمات الكاملة وهم: متاجر الجملة للسلع العامة 

ومتاجر المجموعة السلعية ومتاجر الجملة للسلع المتخصصة.

3-3/ تجارة التجزئة

باعتبار متاجر التجزئة هي القناة الأخيرة حس�ب الش�كل التقليدي لقنوات التوزيع والمتصل 
المباش�ر فيها مع المس�تهلك النهائي، ارتأينا التطرق بالتفص�يل لهذا النوع التجاري بنفس التتابع 

المنهجي السابق في موضوع تجارة الجملة.

*/ تعريف تجارة التجزئة

تع�رف تج�ارة التجزئة عل�ى أنها: »العمليات والأنش�طة التس�ويقية المرتبطة بش�راء الس�لع 
والخدمات لغرض إشباع حاجات المستهلك الشخصية أو لإشباع حاجات عائلية أو أصدقائه«. 
كما تم تعريف تجارة التجزئة على أنها: »تجارة التجزئة هي كافة الأنش�طة المرتبطة ببيع الس�لع 
والخدمات إلى المس�تهلك النهائي بش�كل مباشر«. ويمكن النظر إلى منشآت التجزئة على أنها 
منظمات أعمال أو أحد قنوات التوزيع التي تتولى عرض وبيع الس�لع والخدمات للمس�تهلكين 
النهائيين الذين يقومون بش�راء هذه المنتجات لأغراض الاس�تهلاك الش�خصي لهم ولعائلاتهم 
ول�يس لغ�رض إع�ادة بيعه�ا م�رة أخ�رى، وبعب�ارة أخ�رى إن صفق�ة التجزئ�ة هي صفق�ة البيع 
للمس�تهلك النهائ�ي، وذلك بغ�ض النظر عن كيفية بيعها، س�واء ق�ام بها المنتج بنفس�ه أو تاجر 
الجملة أو التجزئة، ويعتبر التاجر من تجار التجزئة إذا كانت مبيعاته للمس�تهلك النهائي تش�كل 

الجزء الأكبر من جملة مبيعاته)5)).

*/ أهمية تجارة التجزئة

تتركز أنشطة تجارة التجزئة على تسهيل تبادل ونقل السلع التي تم تصنيعها إلى المستهلكين 
ف�ي الأس�واق المس�تهدفة، وق�د يتم إنج�از مختلف أنش�طة محالت التجزئة نفس�ها من خلال 

(53) هاني حامد الضمور: مرجع سابق، ص ص154-153.
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مراكز بيع تابعة لها أو من خلال زيارات منزلية للمس�تهلكين لبيع بعض الس�لع الخاصة، أو من 
خلال البيع بواس�طة البريد وحس�ب الطلب، وغالبا ما يكون لتجار التجزئة اتصالات مباشرة مع 
المستهلكين في الأسواق المستهدفة، الأمر الذي يمكنهم من تعديل المزيج التسويقي والسلعي 
تبع�ا لأية تغيرات قد تحدث في إمكانيات أو أذواق أو توقعات المس�تهلكين المحتملين. وتبرز 
أهم�ية تجارة التجزئة في حالة ارتفاع الأس�عار بحيث البداية تك�ون صعبة والخدمة أصعب من 
خلال المحل، إذ ينبغي على تجار التجزئة الأكثر نش�اطا القيام بخلق جو من التس�وق عن طريق 
تجرب�ة ممتع�ة ومليئ�ة بالمفاجآت الرائع�ة للزبائن، مثل ق�يام بعض المحالت بوضع طاولات 

وكراسي لشرب القهوة وتناول الحلويات)5)).

*/ وظائف تجارة التجزئة

: • تدور وظائف تاجر التجزئة حول نقاط متنوعة نذكر منها)5))	

•تجميع السلع من مصادر مختلفة وعرضها للمستهلك الأخير. 	

•تقدير طلب السوق والاحتفاظ بالمخزون السلعي لمقابلة الطلب. 	

•التعرف على احتياجات ورغبات المستهلكين. 	

•تقديم خدمة الضمان وتسهيلات الدفع كالبيع الآجل والتقسيط. 	

•القيام بوظيفة التخزين للاستفادة من تقلبات الأسعار. 	

•تقديم بيانات للمنتج عن سلوك المستهلك ورغباته والموقف التنافسي للسلع. 	

*/ أنواع متاجر التجزئة

تنقسم تجارة التجزئة لعدة أنواع نعرضها فيما يلي:

**/ المتاجر المستقلة )الصغيرة(

هذا النوع من المتاجر واس�ع الانتش�ار في مدن وقرى دول العالم المختلفة، وغالبا ما تقدم 
هذه المتاجر خدمات كبيرة للمس�تهلك الذي لا يسمح له الوقت بالتجوال على منشآت التجزئة 
(54) Philip KOTLER: le Marketing Selon KOTLER, Paris, Pearson Education, 2005, 

p.118.
(55) عزام زكريا: مرجع سابق، ص306.
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الكبيرة. ومن أبرز صفات هذا النوع من المتاجر تولي صاحب المتجر نفس�ه أو أبناؤه أو أقرباؤه 
مهم�ة الب�يع أو الإشراف داخ�ل المتجر، وف�ي الغالب يرتب�ط مالك المتجر بعلاق�ات شخصية 
واجتماعية مع زبائنه، خصوصا وأن هذا النوع من المتاجر ينتش�ر في الأرياف والقرى والمناطق 

السكنية البعيدة، حيث يكون معروفا لدى السكان)5)).

**/ متاجر السلسلة

وهي مجموعة من المتاجر التي تبيع نفس السلع، وتعمل تحت إدارة واحدة وملكية واحدة، 
م�ن خالل مركز رئيس واح�د، ويقوم المرك�ز الرئيس ببعض الوظائف والأنش�طة مثل الش�راء 
المركزي والإعلان والإشراف والرقابة على أعمال البيع والتنسي�ق بين نشاط المتاجر المختلفة 
)حلقات الس�لطة(، وتقوم متاجر السلسلة بأعمالها ونش�اطاتها، دون اللجوء إلى تجار الجملة، 

وهي بذلك تحقق وفورات اقتصادية كبيرة مما يؤدي إلى تخفي التكلفة والسعر)5)).

**/ الجمعيات التعاونية الاستهلاكية

الجمع�ية التعاون�ية الاس�تهلاكية ه�ي جمع�ية اختيار�ية تض�م مجموع�ة م�ن المس�تهلكين 
النهائيين الذين ينضمون أنفس�هم بغرض إشب�اع حاجاتهم وطلباتهم من المنتجات والخدمات، 
والجمعيات التعاونية الاستهلاكية هي متاجر يمتلكها ويديرها مجموعة من المستهلكين، والتي 
تعرض المنتجات والخدمات. ويتجه المستهلكون إلى التعامل مع الجمعيات الاستهلاكية بدلا 

من المتاجر اليومية لأنهم يتمتعون بميزة السعر المنخفض والخدمة الممتازة)5)).

**/ متاجر الخدمة الذاتية

ه�و متج�ر للمواد الغذائية، تفوق مس�احته 400 متر مربع ولا تتع�دى 2500 متر مربع، خدمة 

الب�يع فيه ذاتية بأس�عار منخفضة، ويقترح تش�كيلة محدودة من المنتج�ات لا تتجاوز 1000 نوع 

(56) بشير عباس العلاق: التسويق الحديث »مبادئه إدارية وبحوثه«، الطبعة الأولى، سرت، ليبيا، 1996، 

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

(58) محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: مرجع سابق، ص203.



52

منافذ تسويق وثائق التأمين بين النظرية والتطبيق

كحد أقصى)5)). وتنظم متاجر الخدمة الذاتية على أس�اس تخصيص أقسام مستقلة لكل نوع من 

الأنواع المختلفة من المواد الغذائية، وتعتمد هذه المتاجر على طريقة العرض الجذّاب، ونتيجة 

لنج�اح ه�ذه المتاجر وتعرضها للمنافس�ة ف�ي نفس الوقت، اتجه�ت هذه المتاجر إلى التوس�ع 

في عرض تش�كيلات المنتجات المختلفة لتش�مل مس�تحضرات التجم�يل والعطور والأدوات 

المنزلية والزهور والمجلات، بالإضافة إلى تقديم العديد من الوجبات سريعة الإعداد)6)).

**/ متاجر الأقسام

متاج�ر الأقس�ام هي متاجر تجزئة متعددة الأقس�ام بمس�احة بيع لا تقل ع�ن 2500 متر مربع 

بخدم�ة بيع ذاتية، وتقوم بتوفير تش�كيلة واس�عة م�ن المنتجات الغذائية، وغ�ير الغذائية، تتراوح 

م�ا ب�ين 25000 و80000 نوع)6)). وعليه متاجر الأقس�ام هي متاجر كب�يرة الحجم، تقوم بعرض 

تش�كيلة كب�يرة من خط�وط المنتجات، ويختلف العم�ق الموجود داخل كل خ�ط من متجر إلى 

آخر. ويلاحظ أن كثرة الأنواع والتش�كيلات التي تعرضها متاجر الأقس�ام لا تعتبر خاصية مميزة 

له�ا، بل تتميز بأنها عبارة عن عدة محلات تحت س�قف واحد وإدارة واحدة، وتوجد في أماكن 

مزدحم�ة بالس�كان، وتقدم خدمات إضافية لزبائن مثل المطاعم وس�احات التس�لية، وخدمات 

الاتصالات السلكية واللاسلكية)6)).

**/ بيوت الخصم

وتقوم هذه المتاجر ببيع مجموعة ضخمة من الس�لع التي تتمتع بمعدل دوران عال وأس�عار 

منخفضة، وتعد سياس�ة الأس�عار المنخفضة من أهم خصائص هذه المتاجر، وهناك العديد من 

الإج�راءات والوس�ائل لتحق�يق ه�ذا الهدف مث�ل: تقديم أقل خدم�ات ممكنة وتقل�يل الجهود 

البيع�ية، واس�تئجار أماكن رخيصة نس�بيا بعيدة عن مراكز المدن وس�ط البلاد، واس�تخدام عدد 

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

(60) محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: مرجع سابق، ص ص208-207.

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

(62) بشير عباس العلاق: مرجع سابق، ص117.
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قل�يل م�ن رجال البيع، والاعتماد على الخدمة الذاتية، وقلة الاهتمام بالديكور الداخلي أو الجو 

المريح الموجود في متاجر الأقسام ... إلخ)6)).

ثالثا: ماهية التوزيع المادي

في هذا الصدد، سنحاول التطرق إلى أهم المفاهيم عن التوزيع المادي، حيث نوضح تعريف 
التوزيع المادي من قبل بعض الباحثين في التس�ويق، ثم نضع تعريفا شاملا عن التوزيع المادي، 
نتبع�ه بعص�ر الأهمية والأهداف للتوزيع الم�ادي، ثم يختتم المبحث بتقد�يم أهم المفاهيم عن 

عناصر التوزيع المادي )التخزين، النقل، المناولة(.

1/ تعريف التوزيع المادي

س�نحاول م�ن خلال هذا المطلب تقديم تعريفين عن التوز�يع المادي متبوعا بتعريف شامل 
عن التوزيع المادي.

يعرف الدكتور يحه عيس�ى التوزيع المادي على أنه: »تحريك ذات المنتج، وما يقع عليه من 
أنشطة بواسطة: النقل، التخزين، المناولة«)6)).

س�اهم المجل�س القوم�ي لإدارة التوزيع المادي ف�ي الولايات المتح�دة الأمريكية بتعريف 
شام�ل عن التوز�يع المادي: »هو ذلك النظام الذي يس�تخدم في المياد�ين الصناعية والتجارية، 
وذل�ك بهدف ش�رح وتفص�يل كافة الأنش�طة والفعّال�يات المرتبطة بعملية انسي�اب الس�لع من 
المصن�ع وحتى وصولها للمس�تهلك النهائي، والتي تتضمن حركة الم�واد من مصادرها الأولية 
إل�ى خطوط الإنتاج، وتتضم�ن: النقل، التخزين، مناولة المواد، التعبئ�ة، إدارة المخازن، اختيار 

المستودعات، وإجراءات الطلب، والتنبؤ بالسوق«)6)).

وظيف�ة تضم�ن التدف�ق الفيزيائي للس�لع، من فترة ما قب�ل الإنتاج إلى ح�ين توجيهها كمنتج 
للمس�تهلك النهائي أو المش�تري الصناعي، كما يتضمن مفهوم التوز�يع المادي عنصر التخزين 

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

(64) يحه عيسى وآخرون: مبادئ التسويق، دار الخلدونية، الجزائر، 2007، ص67.

(65) محمد إبراهيم عبيدات: مرجع سابق، ص ص314-313.
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وكيف�ية اختيار المخازن أو ما يعرف بالمس�تودعات، كما تش�مل عنصر النق�ل والمناولة للمواد 
والس�لع، وبالتالي تحقيق رضا المس�تهلك من جهة، ومن جهة أخرى تحقيق التميز الذي يمنح 

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

2/ أهداف التوزيع المادي

يمكن القول بأن الهدف العام من التوزيع المادي هو تدعيم المركز الس�وقي للمؤسس�ة، عن 
طريق تحقيق مستوى مرتفع نسبيا من خدمة المستهلك، ولكن نميز عددا من الأهداف التي يعمل 
على تحقيقها، وهو ما سنحاول الإجابة عليه في هذا المطلب. هناك مجموعة من الأهداف التي 

تتحقق بواسطة الإدارة الفعّالة للتوزيع المادي داخل وخارج المؤسسة نوجزها فيما يلي)6)):

2-1/ تحسين مستوى الخدمة المقدمة للعملاء

�يؤدي ع�دم تواف�ر الكميات المناس�بة من المخ�زون إلى امت�داد فت�رة البيع ويقابل�ه ارتفاع 
تكلف�ة أداء أنش�طة التوز�يع المادي بوج�ه عام إلى التأث�ير على رضا العميل، وم�ن ثمّ انخفاض 

المبيعات.

وللتوضيح بشكل أوسع قمنا بنقل الشكل أدناه.

(66) يمكن النظر إلى المراجع العلمية التالية:

- محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: مرجع سابق، ص ص364-362.

- ابن معمر وسي�لة: إشكالية التوزيع المادي في المؤسس�ة الإنتاجية، رسالة ماجستير غير منشورة، كلية 
https://www.pnst.cerist.dz/ .2010 ،الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة الجزائر3، الجزائ�ر

 pnstar/detail.php?id=43366

- بوخضير وحيد: تفعيل نظام التوزيع المادي وأثره على حجم المبيعات، رسالة ماجستير غير منشورة، 
https://www.pnst. .2014 ،كل�ية الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة س�وق أه�راس، الجزائ�ر

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 الش�كل يتجلى لنا بوض�وح الدور الفعّال للتوزيع المادي ف�ي تحقيق خدمة عالية 
المستوى للعملاء، سواء الوسطاء )تجار، وكلاء( أو المستهلكين، وهي سمة أساسية في تسويق 
الس�لع النمط�ية، والت�ي يكون فيه�ا متغير خدمة المس�تهلك هو المع�يار الذي يتم على أساس�ه 
اختيارات المس�تهلك مؤسس�ة أخرى، فالمستهلك س�وف يتأثر بمدى سرعة المؤسسة في تلبية 

طلباته ومدى سرعة أنشطة التوزيع المادي في تحقيق طلباته. 

2-2/ تخفيض تكاليف التوزيع

فالتوز�يع المادي الجيد �يؤدي إلى تخفيض التكاليف الإجمال�ية للتوزيع، عن طريق الأخذ 
بالحس�بان مختلف مكونات�ه عند اختيار التش�كيلة الملائمة من الق�رارات الخاصة بكل عنصر، 
فيمك�ن باختيار مواق�ع جيدة تركيز المخزون ف�ي مناطق محددة، وتخف�يض تكاليف النقل إلى 

هذه المواقع.

2-3/ المساعدة في زيادة حجم المبيعات

إن التوز�يع الم�ادي يمك�ن أن يس�هم ف�ي ز�يادة المبيعات، وذل�ك لكونه يقل�ل من ظروف 
ع�دم توفر الس�لعة، وم�ن ثمّ يزيد من المبيعات، ومن رضا المس�تهلك، بالإضاف�ة إلى ذلك فإن 
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تقل�يل دورة الطلب�ية ومتطلب�ات التخزين يؤدي إل�ى انخفاض التكاليف، والت�ي تعني قدرة أكبر 
للمنتج على منح خصومات أكبر أو تخفيض في السعر، ومن ثمّ زيادة المبيعات، وأخيرا يتمكن 

المنتجون من توسيع المنطقة الجغرافية التي يخدمونها، وتزيد بالتالي مبيعاتهم الإجمالية.

2-4/ استقرار الأسعار

يؤدي الاختيار السليم للتخزين والنقل إلى استقرار الأسعار، فإذا تشبع السوق بسلعة معينة، 
فيمك�ن تخزينها إل�ى أن تتوازن قوى الطلب والعرض بالنس�بة لها، وتظهر ه�ذه الخاصية بصفة 
خاص�ة في المنتج�ات الزراعية والمنتج�ات التي تتميز بالموس�مية، كما يس�اعد تفهم عمليات 

النقل والتخزين في اكتشاف طرق التحكم في التكاليف طوال عملية التوزيع.

2-5/ اختيار الوسطاء ومواقعهم

فالقرارات المتعلقة بإدارة المخزون، الموقع، المناولة والنقل تؤثر بدرجة كبيرة على اختيار 
قنوات التوزيع، واختيار أعضاء كل قناة من الوسطاء، فإذا قررت المؤسسة مثلا اتباع اللامركزية 
في التخزين فعليها أن تقرر ما إذا كانت ستس�تعين بتجار الجملة أم بفروع لها كمخازن. وينبغي 
التنو�يه، بأن�ه من النادر أن يت�م وضع نظام للتوزيع المادي، ثم اختيار الوس�طاء بعد ذلك، ولكن 
عند اختيار قنوات التوزيع يتم الأخذ في الحسبان نظام التوزيع المادي الذي ستتبعه المؤسسة.

2-6/ تحقيق المنفعة المكانية والزمنية

وأخ�يرا ف�إن نظام التوز�يع المادي الفعّال يس�اهم بدرجة كبيرة في توفير الس�لعة في المكان 
والوق�ت الملائم�ين، عن طريق اتخاذ القرارات الخاصة بس�رعة التس�ليم والمخ�زون، واختيار 

المواقع الملائمة ووسائل النقل الأكثر فعّالية.

3/ تحديد طبيعة التخزين والنقل والمناولة

قسم العديد من الباحثين التوزيع المادي إلى ثلاثة عناصر: التخزين والنقل والمناولة، كونها 
عناص�ر دائم�ة في موض�وع التوزيع الم�ادي، فلا يخلو التوز�يع المادي من عناص�ر التخزين أو 

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

س�نحاول فيما يلي تعريف وظيفة التخزين وتوضيح أس�باب اللجوء إلى هاته الوظيفة، وفي 
الأخير نحاول التعرف على أهم أنواع المخازن:

*/ تعريف وظيفة التخزين

يعرف الأستاذ الدكتور يحه عيسى وظيفة التخزين على أنها: »وضع المنتجات في المستودعات 
وتك�ييف الاحتف�اظ بها لحين اس�تعمالها أو تغيير محط�ة وصولها«)6)). ويع�رف الدكتور عقلي 
عم�ر وصفي التخزين الذي أشار إلى عنص�ر التكاليف في نهاية تعريفه لوظيفة التخزين: »عملية 
يت�م بموجبها الاحتفاظ بالمواد والس�لع الجاهزة وتحت التصنيع لفت�رة زمنية والمحافظة عليها 

وتوفيرها حسب الحاجة إليها مع أقل استثمار ممكن وبأقل تكلفة ممكنة«)6)).

من خلال التعاريف الس�ابقة نس�تنتج أن وظيفة التخزين هي مجموع�ة المهام المتوقفة على 
نق�ل الم�واد والمنتجات إلى أماكن آمن�ة، والعمل على حمايتها، والق�يام بتصنيفها كل نوع على 

حدة والقيام بجردها.

*/ دواعي اللجوء إلى نشاط التخزين

إنّ دواعي اللجوء للتخزين كنش�اط أساس�ي في المؤسس�ة، والذي يتلو عملية الإنتاج تعود، 
لعدة أسباب، قد أوضح الدكتور ناصر دادي عدون في كتابه اقتصاد المؤسسة أن أسباب اللجوء 

للتخزين هي)6)):

**/ عدم تناسب وتيرة الإنتاج ووتيرة البيع

وهذا يتعلق بالطاقة الإنتاجية حس�ب فترات نش�اط المؤسسة من جهة وبرامج البيع من جهة 
أخرى، فلا تستطيع المؤسسة في أحيان كثيرة أن تطابق بشكل تام بين برنامج بيعها الذي يتحدد 

(67) يحه عيسى وآخرون: مرجع سابق، ص68.

(68) عم�ر وصف�ي عقيل�ي: إدارة المواد »الش�راء والتخزين«، دار وائل للنش�ر، عم�ان، الأردن، 2004، 

ص252.
(69) ناصر دادي عدون: مرجع سابق، ص300.
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بالس�وق مع برامج إنتاجه�ا الذي يرتبط بالطاق�ة الإنتاجية لها وبظروفه�ا وبإمكانياتها الداخلية، 
فهي تعمد إلى توفير مخزون من المنتوج  يغطي الطلب للبيع في الفترات التي تتناسب فيها كمية 

الإنتاج مع هذا الطلب.

**/ دعم القدرة التنافسية

توفير مخزون من المنتجات موجهة إلى البيع بقصد التأثير على السوق ومنافسة المنتجين أو 
المؤسس�ات الأخرى في نفس الس�وق، وذلك بانتظار الفرص الملائمة للدخول بكميات كبيرة 
وبأس�عار ملائمة للضغط على المنافس أو التأثير على قدراته، وهذا تبعا لإس�تراتيجية المؤسسة 
من جهة، وإلى الظروف المتوفرة من تكاليف الإنتاج والمواد المستعملة، وكذا تكاليف التخزين 

مع إمكانية استرجاعها من جهة أخرى.

**/ احتمال وقوع اضطرابات داخل وخارج المؤسسة

وهاته الاضطرابات منها ما هو متوقع، ومنها ما هو غير متوقع، كالأزمات الاقتصادية أو تغير 
بيئة المؤسسة الخارجية، اضطرابات النقل، سوء تسيير دورات الإنتاج، المشاكل المالية التي قد 

تواجه المؤسسة.

**/ موسمية بعض المنتجات

كالألبس�ة وبعضا من المواد الغذائية التي لا تقدم للس�وق الاستهلاكية خلال مختلف فترات 
السنة، فعلى المؤسسة حفظها، وتخزينها بالطرق الملائمة، لبيعها في الأوقات المناسبة، وحسب 
طلب الس�وق. من خلال النقاط س�ابقة الذكر يتجلى لنا الدور الهام الذي يصنعه التخزين داخل 

المؤسسة، والتي تمكننا من تبني النقاط التالية عن أهمية التخزين:

•يعمل التخزين على ضمان تدفق المنتجات بصورة منتظمة ومستمرة. 	

•يمكن التخزين من تجنب التكاليف الفجائية عند تذبذب الطلب. 	

•التنظيم المحكم للتخزين يقلل من تقادم الس�لع، وذلك بالتنسي�ق مع قسم الإنتاج على  	
إنتاج كميات معينة معقولة ومضبوطة حسب الطلب من جهة، وحجم الاستيعاب داخل 

المخازن من جهة أخرى.



59

الفصل الأول: مدخل عام إلى الأسس الفكرية لقنوات التوزيع

*/ أنواع المخازن

يمكن تقسيم وظيفة التخزين حسب عدة معايير، نذكر منها الأنواع التالية:

**/ أنواع المخازن حسب موقعها

عادة ما تتوفر للمؤسس�ة عدة بدائل لاختيار موقع المخازن، ويمكننا عرض هذه البدائل كما 
يلي)7)):

- المخازن القريبة من الأسواق

تفيد هذه المخازن في الحصول على وفرات ضخمة نتيجة لتجميع وإرس�ال شحنات كبيرة 
م�ن نقاط متع�ددة، وبالتالي اس�تغلال الطاقات القصوى للنقل، مع س�رعة خدم�ة العملاء نظرا 

لقربها من الأسواق.

- المخازن القريبة من مراكز الإنتاج

وتتميز هذه المخازن بإمكانية الإعداد والفرز الس�ريع للس�لع المختلفة، وخصوصا في حالة 
إنتاج أكثر من سلعة في أكثر من مصنع، حيث تتيح هذه المخازن سرعة تجميع وإعداد الطلبيات 

التي تحتوي على العديد من السلع.

- المخازن التي تتوسط الأسواق ومراكز الإنتاج

وف�ي ظل ه�ذا النوع تحقق المؤسس�ة نوعا من التوازن ب�ين الخدمة الس�ريعة للعميل، وبين 
الوظائ�ف المطلوب�ة للتوزيع الم�ادي، حيث تختار نق�اط التخزين تمكن المؤسس�ة من تجميع 

الطلبيات وإعدادهم، ثم يقوم الوسطاء باستلامها من هذه المخازن.

(70) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: مرجع سابق، ص365.

- أقاس�م عمر: أساسي�ات إدارة شبكة الإمداد، مجلة الحقيقة، العدد 16، جامعة أدرار، الجزائر، 2012. 
http://www.univ-adrar.dz/files/elhakika/n16.pdf
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**/ أنواع المخازن حسب طبيعتها

يمكننا عرض هذه البدائل كما يلي)7)):

- المخازن المكشوفة

وتخزن فيها المواد أو السلع قليلة التأثر بالعوارض الطبيعية.

- المخازن المغلقة

وتخزن فيها المنتجات التي تتأثر بالعوامل الطبيعية كالسلع الاستهلاكية.

**/ أنواع المخازن حسب ملكيتها

يمكننا عرض هذه البدائل كما يلي)7)):

- المخازن الخاصة

وهي المخازن التي يملكها الأفراد والمؤسسات، وتنقسم إلى:

- مخازن خاصة بالمنتج

وتكون ملكيتها للمنتج، وتكون في موقع وس�ط، يتم من خلاله توزيع الس�لع بالنس�بة لتجار 
التجزئة، أو في موقع مجاور لمخازن تجار الجملة.

- مخازن خاصة بالوسطاء

وهي مملوكة من طرف الوسطاء، وفيها يتم الاحتفاظ بمخزون سلعي للمحافظة على سرعة 
دوران البضاعة، يكون هذا المخزون ذا مستوى قليل لتقليل رأس المال المستثمر فيه.

- المخازن العامة

وه�ي مصمم�ة خصيص�ا لتقد�يم خدم�ة التخز�ين ل�كل م�ن يرغ�ب في ذل�ك مقاب�ل أجر 
 مع�ين، وتك�ون ه�ذه المخ�ازن قريبة م�ن أماكن الإنت�اج أو من أماك�ن البيع أو في مكان وس�ط 

بين المكانين.

(71) محمد إبراهيم عبيدات: مرجع سابق، ص324.

(72) ط�ارق الح�اج وآخ�رون: التس�ويق م�ن المنتج إل�ى المس�تهلك، الطبع�ة الثانية، دار صفاء للنش�ر 

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

في هذا العنصر سنقدم تعريفين عن وظيفة النقل متبوعين بتعريف ملخص عن هاته الوظيفة، 
وبعده�ا س�نوضح أهمية النقل بالنس�بة لعمليات الإنت�اج وأهميته في إيص�ال المنتج في الوقت 

والمكان المناسبين، وفي هذا الأخير سنحاول تقديم أهم أنواع هذه الوظيفة.

*/ تعريف النقل

عرف إبراهيم عبيدات النقل على أنه: »كل الجهود والأنشطة الموجهة نحو تحريك وشحن 
الس�لع المصنعة وغير المصنعة من أماكن إنتاجها إلى أماكن استخدامها النهائية«)7)). كما عرف 
طارق الحاج النقل على أنه: »التحريك الفعلي للس�لع من مصادر إنتاجها حتى تصل إلى أماكن 

استهلاكها، وخلق المنافع المكانية للسلع المنقولة«)7)).

*/ أهمية النقل

�يؤدي النقل إل�ى الكثير من المهام، ويحق�ق العديد من الفوائد للمؤسس�ات، ومن بين هذه 
الفوائد ما سنأتي لذكره لاحقا)7)):

**/ التأثير في عمليات الإنتاج

تبرز أهمية النقل على مس�توى المؤسس�ات الإنتاجية بش�كل خاص، من خالل تأثيره على 
سي�ر المواد الخام، أو نصف المصنعة الداخلة في عملية التصنيع، ولا يحقق ذلك إلا من خلال 
تطب�يق فعّال واقتصادي للنقل، ويضمن تحقيق الس�رعة والأمان والاقتصاد في حجم الخدمات 

المساعدة لإدامة استمرارية المؤسسة.

**/ الامتداد الجغرافي للسلع المنتجة

تس�عى المؤسس�ات إلى محاولة الانتش�ار الجغرافي وفي مختلف المناطق إن اس�تطاعت، 
م�ن خالل إيص�ال مختل�ف العلام�ات م�ن س�لعها لتل�ك الأس�واق الجغراف�ية وف�ي الوق�ت 

(73) محمد إبراهيم عبيدات: مرجع سابق، ص318.

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

(75) محمد إبراهيم عبيدات: مرجع سابق، ص ص320-319.
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 المناس�ب، ولتحقيق اس�تمرارية الاتصال الفعال مع تلك الأس�واق لابد من وجود إدارة س�ليمة 
لوظيفة النقل.

**/ اختصار الزمن

تس�هم وظيفة النق�ل ومن خلال مختلف الوس�ائط المتاحة في اختصار الزم�ن، المتمثل في 
عملية إيصال الس�لع من أماكن إنتاجها إلى أماكن اس�تهلاكها، واختصار الزمن يؤثر على تكلفة 

الوحدة الواحدة من السلعة المنقولة، وبالتالي على مجمل الأرباح.

**/ خلق المنفعة المكانية

تهدف عملية نقل الس�لع إلى تغيير المنفعة أو الفوائد التي تتضمنها الس�لع النهائية من مكان 
ذي منفع�ة حدية منخفضة إلى مكان آخر ذي منفعة مادية أكبر، وخلق المنفعة المكانية لن يكون 
إلا عن طريق اس�تخدام وسائل النقل المتوفرة، والتي تترجم تلك المنفعة المكانية المرجوة إلى 
واقع ملموس من وجهة نظر المس�تهلكين، وبناء عليه يساهم النقل كوظيفة أساسية في التوزيع، 
في خلق التواصل المستمر بين أماكن الإنتاج من جهة، وبين أماكن الاستهلاك من جهة أخرى.

*/ أنواع وسائل النقل

نميز أنواعا عديدة من وسائل النقل، نشرحها فيما يلي:

**/ النقل البري

يتكون النقل البري من الأنواع الآتية ذكرها)7)):

- السكك الحديدية

تهتم الكثير من دول العالم بهذه الوسي�لة كونها تحقق مزايا يتعذر تحقيقها من خلال وسائل 
النقل الأخرى، وتتمثل الميزة الأساسي�ة لاس�تخدام الس�كك الحديدية لأغراض الشحن ونقل 
البضائع في مقدرتها على نقل كميات كبيرة من السلع لمسافات طويلة وقلة استهلاكها للوقود، 

فهي بذلك تحقق نوعا من الاقتصاد في استهلاك الطاقة.

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

ازداد اهتمام المؤسس�ات الاقتصادية العالمية بوسيلة النقل عن طريق الشاحنات والسيارات 
في الآونة الأخيرة، وذلك بسبب التحسينات التي طرأت على هياكل السيارات والشاحنات، حيث 
أصبح أغلبها يستوعب كميات هامة من الحمولة، والبعض منها مزود بنظام اتصالات يمكن من 
تحقيق فاعلية في عملية النقل، كما أن الصيانة والجودة التي أصبحت تتميز بها الطرقات منحت 
هذه الوسائل فرصا في تحقيق أقصى معدلات النقل، إضافة إلى أنها من أكثر وسائل النقل مرونة 
ح�يث إنه�ا لا تتقيد بطريق محدد، وهذا ما يمكنها من تغيير اتجاهها حس�ب الحاجة، ومن أمثلة 

السلع التي تنقل بواسطتها: المواد الغذائية، الملابس، المنتجات سريعة التلف.

**/ النقل البحري

وهي من الوس�ائل التي تس�تطيع قطع مس�افات شاس�عة وبحمولة ضخمة، وتتميز بالأمان، 
 وت�م تزويده�ا حديث�ا بالأنظمة المتط�ورة للاتص�الات، مما جعل الكث�ير م�ن دول العالم يتجه 

إلى الاهتمام بها.

**/ النقل الجوي

وهي كذلك من الوس�ائل التي تس�تطيع قطع مسافات أطول وبس�رعة قصوى، إلا أن ضعف 
عنصر الأمان وكثرة الحوادث من جهة، ومشكل استهلاكها المفرط للوقود دفع العديد من دول 

العالم إلى التوجه نحو غيرها من وسائل النقل.

**/ النقل بالأنابيب

هو نقل السلع السائلة أو الغازية مثل البترول والغازات الطبيعية وغيرها من السلع المتشابهة 
عب�ر أنابيب مخصصة بتلك الس�لع، وه�ي من الوس�ائل ذات التكلفة المنخفضة، كم�ا أنها أكثر 
الوس�ائل اس�تمرارا في حركة المواد الت�ي تنقلها دون انقطاع أو توق�ف، ويمكن الإشارة للمواد 
الممك�ن نقله�ا عبر هاته الوسي�لة: النفط الخ�ام، الغاز، الم�اء، الفحم، وغيرها م�ن المواد التي 

تتلاءم مع طبيعة هذه الوسيلة. وتتميز هذه الوسيلة بالخصائص التالية)7)):

(77) نفس المرجع السابق، ص290.
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•مقدرتها على نقل كميات كبيرة من المنتجات في فترة زمنية قصيرة. 	

• إمكان�ية الاعتم�اد عليها بدرجة كبيرة ولفترة طويلة، نظ�را لمحدودية تعرضها للأعطال  	
وللظروف المناخية وغيرها من المعوقات التي تصادف وسائل النقل الأخرى.

• توف�ر الحما�ية للس�لع الت�ي يت�م نقله�ا ع�ن طر�يق حمايته�ا م�ن التبخ�ر أو التل�وث  	
أو الانسكاب.

وكمثال على النقل بالأنابيب، قمنا بتبني الش�كل البيان�ي، يوضح تدفق منتجات البترول من 
الآبار إلى النقاط النهائية 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.

يوض�ح الش�كل آلية تدفق منتج�ات البترول م�ن نقطة التنقيب إل�ى النق�اط النهائية الخاصة 
بالاستغلال، حيث تبدأ المرحلة بتجميع المنتجات البترولية الخام في مراكز تجميع تكون عادة 
بالق�رب م�ن مراكز التنقيب، والتي يتعذر نقلها بوس�ائل النقل )السي�ارات، الس�كك الحديدية، 
الس�فن( فيتم نقلها عب�ر الأنابيب إلى محطات النقل البعيدة، كما يوضح الش�كل إمكانية تواجد 
معام�ل تكر�ير محلية تنقل إليه�ا المنتج�ات البترولية، تتلوها عملية النقل بالسي�ارات والس�فن 
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والس�كك الحديد�ية إل�ى مخ�ازن التوز�يع، حيث تجمع وتخ�زن، ثم يت�م توجيهها إل�ى مراكز 
الاستغلال النهائية.

3-3/ المناولة

ف�ي هذا العنصر س�نحاول تعر�يف المناولة بدءا بتقد�يم تعاريف مختلفة عنه�ا متبوعا بذكر 
أهمية هاته الوظيفة، ونختم العنصر بعرض أنواع هاته الوظيفة:

*/ تعريف المناولة

سنحاول فيما يلي تقديم مجموعة من التعاريف عن المناولة أو مناولة المواد، ثم نقدم تعريفا 
شاملا عن المناولة.

يع�رف محم�د فر�يد الصح�ن المناولة عل�ى أنها: »اخت�يار المعدات المناس�بة التي تس�اعد 
عل�ى مناول�ة الس�لع، والتي تقلل من الخس�ائر الناتجة عن الكس�ر أو التلف أو الس�رقة، وتحقق 
ف�ي نفس الوق�ت تخفيض الوقت المطلوب للمناولة«)7))، يعرفها الأس�تاذ الدكتور عمر وصفي 
عقيلي المناولة على أنها: »تقتضي عملية نقل جميع أنواع المخزون من مكان لآخر سواء داخل 
المخزون أو خارجه«)7)). وعليه فالمناولة هي العملية التي تشمل نقل المادة أو المنتج المصنع 
وشحنها وعزلها ورفعها، فهي تتعدى عملية النقل من خلال الإضافات العملية من شحن وتفريغ 

ورفع وغيرها من العمليات التي تؤدي إلى تحريك المنتج.

*/ أهمية المناولة

تعتبر المناولة من الأنشطة الأساسية في المخازن التي يجب أن توليها وظيفة التخزين اهتماما 
لم�ا لها من تأثير في تكلف�ة المخزون خاصة في المنظمات الكبيرة، وأن تختار وس�ائل المناولة 
الجيدة والفعّالة التي تتناسب مع ظروف كل مخزن والأصناف المخزنية فيه، ولا شك أن أهمية 

المناولة تختلف من منظمة لأخرى. ويمكننا أن نحدد بعض النقاط عن أهمية المناولة)8)):

(78) محمد فريد الصحن، إسماعيل السيد: مرجع سابق، ص ص366-365.

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

(80) مهدي حس�ن زويلف، علي س�ليم العلاونة: إدارة الش�راء والتخزين، دار أجنادين للنشر والتوزيع، 

الأردن، 2007، ص ص274-273.
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•إنها الشريان الذي ينقل السلع من المخازن إلى أماكن استعمالها أو استهلاكها، وبالتالي  	
تكمن أهمية المناولة في وصول السلع إلى مواقع العملاء وفق جدولة زمنية معينة، وإلا 

تتعثر عملية التوزيع أو تتوقف.

•كم�ا أن المناول�ة الجيدة هي تلك المناولة التي تؤمن سالمة المواد، س�واء في دخولها  	
للمخ�ازن أو خروجه�ا منه إل�ى مواقع الإنت�اج أو وصوله�ا ثانية إلى المخ�ازن بضاعة 

سليمة.

•كم�ا أن هن�اك نوعا من المواد يتطلب تصنيفها توفير كميات من المواد الخام التي تفوق  	
أحجامها وأوزانها مرات عديدة، كما هو في صناعة الحديد والصلب، ولذا فإن المناولة 

ووسائلها ولكفاءة أدائها الأثر الكبير في مثل هذه الصناعات.

• كم�ا أن مكنن�ة المناول�ة وتط�ور ط�رق أدائها، يقلل م�ن الجه�ود العضل�ية، ويقلل من  	
حوادث العمل.

•تس�اعد المناولة في حل مشاكل التصدير والاس�تيراد، لأن التخطيط الجيد للمناولة في  	
الموانئ والمطارات يساعد على سرعة العمليات الخاصة بذلك.

*/ أنواع المناولة

هناك نوعان من المناولة تس�تخدمها المؤسس�ات، وه�ي المناولة اليدو�ية والمناولة الآلية، 
نشرحها فيما يلي)8)):

**/ المناولة اليدوية

وهي لا تس�تخدم وس�ائل أو معدات آل�ية أو نصف آلية في عمليات النق�ل والتفريغ والرفع، 
بل تستخدم المجهود البشري الذي قد يستخدم معدات يدوية بسيطة تساعده في مثل هذا النوع 
من العمل، وفي العادة تكون المعدات أو الأدوات رخيصة الثمن ونفقات تشغيلها بسيطة جدا، 
وتعتم�د المناول�ة اليدو�ية في المنظم�ات الصغيرة الحج�م، ذات المخازن الضيق�ة والقريبة أو 
الملاصقة لأقس�ام الإنتاج، وطبيعة المواد المستخدمة والمنتجات الخفيفة، إلا أنه من النادر في 

(81) عمر وصفي عقيلي: مرجع سابق، ص ص180-179.
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الوقت الراهن أن نجد منشأة اقتصادية تعتمد اعتمادا كليا على الجهد البشري والمعدات اليدوية 
ضمن وظائف المناولة اليدوية فقط، بل تكيفها أو تغيرها بالمناولة الآلية.

**/ المناولة الآلية

وهي التي تعتمد على اس�تخدام المعدات والأدوات الآلية في عمليات المناولة، وتس�تخدم 
ع�ادة ف�ي المؤسس�ات الصناعية الكبيرة الحج�م، والتي تتعام�ل بكميات وأثق�ال كبيرة، وذلك 
بهدف الإس�راع في عمل المناولة، وتخفيض الجهد البش�ري المبذول والتكاليف، وس�نعرض 

فيما يلي أربعة أنواع من وسائل المناولة الشائع في المنشآت الاقتصادية الكبيرة:

- الوسائل الأرضية ذات الممرات الثابتة

وهي مجموعة من الوسائل تتفق في أنها جميعا وسائل أرضية، وحركتها أفقية وعلى الأرض 
وليس�ت علوية، وخطوط سير المواد ثابتة، لأن مس�ار الوسيلة الناقلة ثابت ومحدد، ومثال ذلك 

الأشرطة المتحركة أو العربات التي تتحرك في ممرات وعلى قضبان.

- الوسائل العلوية

ويقص�د بالوس�ائل العلوية في نقل المخزون تلك التي تتح�رك حاملة المخزون على ارتفاع 
ف�ي س�طح الأرض، وتتميز هذه الوس�ائل بأنها لا تحت�اج إلى ممرات ف�ي أرض المخزن، وهي 
 تعط�ي الحر�ية الكاف�ية للاس�تفادة م�ن أرضية المخ�زن ولا تحت�اج إلى ت�رك ممرات واس�عة. 
ومن أمثلة الوس�ائل العلوية الرافع�ات، والرافعات العلوية المتحركة في س�قف العنبر، التي لها 

سلاسل مدلاة من السقف تتحرك على قضيب مثبت فيه.

- الوسائل العمودية

تحت�اج بع�ض المنش�آت الاقتصاد�ية إل�ى نق�ل الم�واد أو المنتجات ف�ي اتجاه رأس�ي إلى 
أعل�ى أو إل�ى أس�فل، كأن يكون المصن�ع أو المخ�زن مصمما من ع�دة طوابق، وتس�تخدم في 
 ه�ذه الحالة مصاعد كهربائية ذات أحجام مختلفة، حس�ب حجم ووزن المواد أو المس�تلزمات 

أو المنتجات المنقولة.
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- الوسائل الأرضية غير مقيدة الحركة

هناك حالات كثيرة تحتاج فيها المصانع أو المخازن إلى وسائل نقل أرضية، تتصف بالمرونة 
في اس�تخدامها ولا تتقيد بمس�ار معين، ومن أمثلة هذه الوس�ائل الناقلات الآلية التي يوجد منها 
أنواع متعددة، بعضها يس�تخدم اس�تخداما عاديا، والبعض الآخر مصم�م له وعاء خاص يصلح 

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

بما أن التوزيع مجموعة من الوس�ائل والعمليات التي تس�مح بوضع الس�لع والخدمات في 
متن�اول المس�تعملين والمس�تهلكين النهائيين بعد عمليتي النق�ل والتخز�ين والمناولة التي تتم 
بع�د عملية الإنت�اج والتي ندعوه�ا بعناصر التوزيع الم�ادي، حيث تتعامل المؤسس�ة أحيانا مع 
وس�طاء خارج المؤسس�ة تختارهم ليشكلوا طريقا يجمع عددا من القنوات والتي يصطلح عليها 
بقن�وات التوزيع، والتي تحقق مجموعة من المنافع الش�كلية، الزمنية، المكانية، ومنفعة التملك 
والح�يازة، والمنفع�ة المعلوماتية، كما أن لقنوات التوزيع ثلاثة أنواع حس�ب نوع المنتج المراد 
توزيعه، فنجد: قنوات توزيع الس�لع الاس�تهلاكية، قنوات توزيع السلع الصناعية، قنوات توزيع 

الخدمات.
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الفصل الثاني: البعد المفاهيمي لشركات وثائق التأمين

تمهيد

إنّ اله�دف الأساس�ي للتأم�ين، هو توف�ير الأمان للأفراد والمؤسس�ات، م�ن نتائج الأخطار 
المختلف�ة والمتع�ددة الت�ي يواجهونها من خالل فعّال�يات التغطية، لذلك تفطن�ت معظم دول 
العالم، فعملت على تش�جيعه بكافة الوس�ائل والسبل، خصوصا على مستوى البلدان المتقدمة، 
التي يتّسم اقتصادها بالتطور والنضج المناسبين لدور فعّال للأنشطة التأمينية، أما في حالة الدول 
النامية التي تش�هد عدم اس�تقرار اقتصادي وسياسي بشكل عام، فإسهام التأمين في عملية التنمية 
تبقى ضعيفة، بدءا بتقييد وتراجع أسواق التأمين، والدور النيابي في عناية الدولة بالقطاع الخاص 
في هذا المجال، وما أحوج الدول النامية للتأمين، وهي التي تتميز بهشاشة اقتصاداتها وحاجتها 
الماس�ة لرؤوس الأموال، كما تتميز بانتش�ار ظاهرة اكتناز الأموال لدى أفرادها، وضعف نس�ب 

القدرة على الادخار الاختياري.

�يؤدي التأمين دورا حيويا في معادلة التنمية للدول المتقدمة والنامية على حد س�واء، بالنظر 
لمقدرت�ه الفائقة ف�ي تعبئة تدفقات الاس�تثمارات وتقوية النسي�ج الاجتماعي، كم�ا يعد التأمين 
قطاعا اس�تراتيجيا يكتس�ي أهمية قصوى، ينضاف إلى ذلك أن قطاع التأمين يمثل جزءا مهما من 
المنظوم�ة المال�ية، وتكمن الأهمية الاقتصادية للقطاع في س�عيه إلى تغطية الخس�ائر، والتقليل 
 م�ن تع�رض الأفراد والش�ركات للمخاطر، إذ يعمل وسي�طا مهما للمس�اعدة في اقتس�ام وإدارة 

المخاطر بفاعلية.

يتميز التأمين كمنظومة مالية بفعّاليته في تشجيع الدور الادّخاري للمواطنين ورجال الأعمال 
أصحاب رؤوس الأموال، حيث يعمل على تعبئة المدخرات، وهي تش�كل موارد مالية معتبرة، 
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تنعكس إيجابا على تمويل وترقية الاقتصاد، وتنشي�ط حركية المشروعات الاستثمارية المولدة 
للقيم�ة المضاف�ة والث�روة، ومنه إنع�اش الح�ياة الاقتصادية ب�كل عناصره�ا )آلات المصانع، 

الحرفيين، التجار، الفلاحين، الأسر، المصارف، ... إلخ(.

أولا: عموميات حول الخطر والتأمين والقسط

يقول ميلتون فريدمان: »إنّ الفرد الذي يشتري تأمينا ضد الحريق على منزل يمتلكه، يفضل 
تحمّ�ل خس�ارة مال�ية صغيرة مؤكدة -القس�ط- بدلا م�ن أن يبقى متحملا لخل�يط من احتمال 
ضع�يف لخس�ارة مال�ية كبيرة –قيم�ة المن�زل بكامله- واحتمالا كبيرا لا يخس�ر ش�يء، وذلك 
لفص�ل حال�ة التأك�د من عدم�ه«، حيث يعيش الأشخ�اص س�واء الطبيع�يون أو المعنويون في 
العصر الحديث في قلق دائم بسبب معاناتهم من كثرة الأخطار، التي قد تعترضهم في أي وقت 
وحين ولمسببات عديدة ومتعددة، والتي ينجر عليها تحقق أضرار معنوية وخسائر مادية تلحق 
ممتلكاتهم أو ذواتهم، وقد تكون الكوارث محتملة الحدوث كبيرة، بحيث لا يمكن تفاديها أو 
منع وقوعها، لذلك كان من الضرورة بمكان الاحتياط والتسلح للمستقبل، فالإنسان مجبر على 
 أن يحاول بقدر ما لديه من إمكانيات ووسائل على الأقل التقليل من احتمال وقوعها والتخفيض 

من أعبائها)8)). 

(82) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- بلع�زوز بن علي: نظ�ام التأمين التعاوني بين النظرية والتطبيق )دراس�ة التجرب�ة الجزائرية(، الملتقى 
(http://www.  .2011 ،الثال�ث للتأم�ين التعاون�ي، الهيئة الإسالمية العالمية للاقتص�اد والتمو�يل
المعاين�ة  تم�ت   ،islamtoday.net/media_bank/pdf/2011/12/31/7_20111231_22258.pdf)

بتاريخ 2012-11-1.

- مع�زوز عب�د الكر�يم: العق�د والتأم�ين والتعو�يض ف�ي المج�ال الرياضي، مجل�ة العلوم الإنس�انية 
(http://www.univ-ouargla.dz/  .2012 الجزائ�ر،  ورقل�ة،  جامع�ة   ،7 الع�دد  والاجتماع�ية، 
Pagesweb/PressUniversitaire/doc/05_Sciences_sociales_et_Humaines/S07/S0716.

(pdf، تمت المعاينة بتاريخ 2012-11-1.
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1/ ماهية عنصر الخطر

إن الأعم�ال التجار�ية والاقتصاد�ية حت�ى الناجح�ة منها، لا يمكن أن تس�تثنى م�ن احتمال 
التع�رض لش�تى أن�واع المخاطر، فهن�اك مخاطر الحر�يق والفيضان�ات والعواصف والس�رقة، 
ومخاط�ر تغير الأس�عار ومخاطر تقلبات أهواء المس�تهلكين وأذواقهم، وهك�ذا فالأخطار التي 
يتعرض لها الإنس�ان متعددة، لهذا فهو يعيش في حالة قلق نفسي دائم ويبذل محاولات مستمرة 
للتغل�ب عل�ى هذه الأخط�ار أو تجنبها)8)). وفي هذا السي�اق، وانطلاقا مما تق�دم لا بد أن نعرج 
عل�ى الدلال�ة المفهومية والمعنى الاصطلاح�ي العام الذي يحتويه مصطل�ح الخطر، من خلال 
اس�تعراض بع�ض التعاريف الأكث�ر شيوعا، فق�د اختلفت وتعددت حس�ب آراء كتّ�اب التأمين 
والماليين والرياضيين والإحصائيين، غير أنه في تباينها وتنوعها أدى إلى تطورها نحو الش�مول 
وتقليل للعيوب وتصحيح النقائص التي وردت بس�ابقتها، وهنا س�وف نعطي بعض التفسي�رات 
الت�ي وردت ع�ن مفه�وم الخط�ر، ومن خلالها س�نحاول وض�ع تعريف محدد وموج�ز للخطر 

يتماشى مع الواقع العملي لحياتنا اليومية والجوانب التطبيقية للعملية التأمينية.

جدول يبرز تعاريف مختلفة للخطر
		                                          مضمون التعريف الباحث أو الجهة

احتمالية وقوع حدث معين خلال فترة زمنية محددة فـي ظـروف  		 جورج خوس
محددة بنتائج معينة )8)). 			 

الجمعية الأمريكية للتأمين  عدم المعرفة الأكيدة بنتائج الأحداث.
ضرر متوقع الحدوث مبني على احتمالات تتفـاوت فيمـا بينهـا،  		 إبراهيم أبو النجا
بين 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 الحريق أو السـرقة  			 
إلى غير ذلك من الأخطار)8)). 			 

عدم التأكد بالنسبة للخسارة. 		 دينيمبرج
مركب من عوامل ويقاس بالاحتمال، وهـو حـالـة فــي الحـيـاة  			  بيفر

الواقعية)8)).      			 
الحالة التي يكون فيها إمكانية أن يحدث انحراف مـعـاكـس عـن  		 طارق حماد

النتيجة المرغوبة أو المتوقعة أو المأمونة )8)).  			 
إمكانية الخسارة أو عدم الكسب والتي يمكن قياسـها، وتـختلف  		 جون داونـــز

عن عدم التأكد الذي لا يمكن قياسه. 			 
احتمال اختلاف النتائج عن التوقعات )8)). 			  مادورا

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

الطبيعية أو العامة في الماضي )8)). 			 
حالة مجموعة من أحداث متزامنة أو متعاقبة متضمنة لحادثة غير  		 بيرنارد بارتيميلي

مؤكدة، وتحققها يؤثر في أهداف المؤسسة التي تتحملها)9)). 			 

 (85) إبراه�يم أب�و النج�ا: التأم�ين ف�ي القان�ون الجزائ�ري، ج1 »الأحك�ام العام�ة طبقا لقان�ون التأمين

الجديد الصادر بتاريخ 9 أوت 1980«، ديوان المطبوعات الجامعية، الجزائر، 1992، ص56.
(86) محمد جودت ناصر: إدارة أعمال التأمين بين النظرية والتطبيق، دار مجدلاوي للنشر، ط1، عمان، 

الأردن، 1998، ص17.	
(87) طارق حماد: إدارة المخاطر، الدار الجامعية للطبع والنش�ر والتوزيع، الإس�كندرية، مصر، 2003، 

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

(89) ناش�د عبد السالم: إدارة الأخطار، مرك�ز جامعة القاهرة للتعليم المفت�وح، 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، يحدث  لجنة إدارة المخاطر	
لأسباب مرتبطة بذلك الضرر نفسه. 			 

تعريفات أخرى

»الخسارة المحتملة في الدخل أو الثروة نتيجة وقوع خطر معين« )9)).
 »الانح�راف الحاص�ل ف�ي الأح�داث الت�ي ق�د تق�ع خالل فت�رة زمن�ية معين�ة ف�ي موق�ع 

معين«)9)).
»كل م�ا يتع�رض له الإنس�ان ف�ي حياته اليوم�ية من حوادث مس�ببة له نقصا في دخل�ه أو زيادة 
ف�ي أعبائه، ومجرد احتمال وقوع هذه الحوادث يش�كل في ذاته خط�را يقلق الفرد ويدفعه إلى 

التوخي منه«.

»الخس�ارة المادية المحتملة والخسارة المعنوية التي يمكن قياسها نتيجة لوقوع حادث معين، 
مع الأخذ بعين الاعتبار جميع العوامل المساعدة لوقوع الخسارة«.

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

»حالة عدم التأكد التي يمكن قياسها«)9)) .

»حادث�ة احتمال�ية لا يتوق�ف تحققه�ا عل�ى مح�ض إرادة أحد الطرف�ين خاص�ة إرادة المؤمن 
له«)9)).

(91) محمد رفيق المصري: التأمين )تطبيقات على التأمينات العامة(، دار الكتاب الحديث للنشر، ط1، 

بيروت، لبنان، 1986، ص 11.	
(92) إبراهيم عبد ربه: التأمين ورياضياته مع التطبيق على تأمينات الحياة وإعادة التأمين، الدار الجامعية 

للطبع والنشر والتوزيع، الإسكندرية، مصر، 2003، ص8.	
(93) مخت�ار الهانس�ي وإبراه�يم حمودة: مبادئ الخط�ر والتأمين، الدار الجامعية للطبع والنش�ر 

والتوزيع، الإسكندرية، 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).
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بن�اء على ما تقدم من كافة التعاريف، يمكن اس�تخلاص تعر�يف شامل وجامع للخطر على 
الوج�ه التال�ي: حادث احتمالي غير مؤكد، وضرر عش�وائي في المس�تقبل يخضع للصدفة، ولا 
يتعل�ق ب�إرادة طرف�ي التعاقد، يعكس انحراف�ا، وتباعد الق�يم الفعلية عن الق�يم المتوقعة، يلحق 
خس�ارة مادية ومعنوية يمكن قياس�ها، بحيث تؤثر تأثيرا س�لبيا على الأشخاص، س�واء أفراد أو 

مؤسسات. 

والجد�ير بالذك�ر والتنويه، أن فكرة الخطر ف�ي حقل التأمين ومجال الضم�ان ولغة الحماية 
تختل�ف كث�يرا عن المعنى اللغ�وي العام )اللغة الجار�ية( أو المدلول القانون�ي )أحكام القانون 
المدن�ي(، فهو من هذه الناحية الأخيرة يعني دائما كل شر يهدد الإنس�ان، ويتحاشى وقوعها من 
أحداث ضارة ومؤلمة غير مرغوب في تحملها تتمثل )التأمين على الوفاة أو الإصابات الجسدية 
أو المس�ؤولية المدن�ية، أو عل�ى مال مملوك من الحريق أو الس�رقة(، أما الخط�ر من وجهة نظر 
تأمينية فهو وإن كان يتضمن هذا المعنى أيضا إلا أنه لا يقتصر عليه فقط، بل يتعداه ليأخذ بالمفهوم 
الاقتصادي، ليشمل أيضا ما قد يصادف الإنسان من حوادث سعيدة كما في تأمين الزواج لتوفير 
المه�ر، وتأم�ين الولادة والتأمين لحالة البقاء على قيد الحياة لتاريخ أو س�ن معين وغير ذلك من 
الأح�داث المفرحة، والتي تنتفي فيها فكرة الض�رر تماما، ومع ذلك فإنها تعتبر خطرا في مفهوم 
التأمين يجوز التأمين ضد وقوعه، وبالتالي اتسع نطاق ودائرة الخطر في التأمينات، فإن ما يخشاه 
الإنس�ان ه�و الآث�ار المالية التي تتطل�ب تغطيتها نفقات لأمر من الأمور، س�واء أك�ان هذا الأمر 
محب�ذا أم غ�ير محبذ. ومن هنا نج�د أن العديد من الاقتصاديين ورج�ال التأمين لا يقبلون نظريا 
ولا عمليا، بمعنى أن الخطر يس�اوي احتمال وقوع الخسارة، لأنه في جميع الحالات لا يساوي 

الخطر احتمال وقوع الخسارة، وهذا لا يعني بأن المؤمن يقبل التأمين ضد أي خطر. 

وف�ي سي�اق متص�ل، فالخطر ه�و العنص�ر الأساس�ي والجوهري ال�ذي تقوم عل�يه العملية 
التأمين�ية، فالخطر هو مح�ل العقد التأميني، وهو الذي يحدد مج�ال الالتزامات الناشئة عن هذا 
العقد، وبزواله لا يصبح للتأمين أي معنى أو لا داعي للتأمين أصلا، أي إذا زال الخطر بطل عقد 
التأم�ين، والواق�ع أنه لولا الخطر لما كان التأم�ين، فالتأمين لا يوجد إلا لتغط�ية الخطر، كما أن 
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زوال الخطر أثناء تنفيذ التأمين يؤدي تلقائيا إلى انقضاء هذا العقد)9)). وعليه تجدر الإشارة، إلى 
الفرق بين الخطر والخطر التأميني، فالخطر هو عبارة عن مركب من عوامل، ويقاس بالاحتمال 
وه�و حال�ة في الح�ياة الواقعية، وأما الخطر التأمين�ي فهو الحادثة محتملة الوق�وع غير المحققة 

وغير المستحيلة، والتي ينجم عنها خسارة مادية)9)).

2/ التعريف الإجرائي للتأمين

2-1/ التعريف اللغوي للتأمين

لج�أ الإنس�ان إلى عدة وس�ائل لتغط�ية الأضرار الناتج�ة عن المخاطر الت�ي تصيبه في  	
حيات�ه، لك�ن تب�ين مع م�رور الزمن أنها غ�ير كاف�ية لمواجهة ما يتع�رض له، فاهت�دى إلى فكرة 
جديدة تقوم على أس�اس تضامن الجماعة، وهدفها الأساس�ي التعاون على تغطية الأضرار التي 

(95) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- توف�يق ف�رج: أحك�ام الضمان في القان�ون اللبناني، ال�دار الجامعية للطباعة والنش�ر، ب�يروت، لبنان، 
1985، ص55.

- آلانوارنج وإيان جليندون: إدارة المخاطر، ترجمة س�رور علي س�رور، دار المريخ للنش�ر، الرياض، 
السعودية، 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) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- مختار الهانسي وإبراهيم حمودة: مبادئ التأمين التجاري والاجتماعي، مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنية، 
ط 1، الإسكندرية، مصـر، 2003، ص16.

- منيرهندي: أساسي�ات الاس�تثمار في الأوراق المالية، منش�أة المعارف، الإس�كندرية، مصـر، 1999، 
ص251.

- من�ير هندي: الإدارة المال�ية.. مدخل تحليلي معاصر، المكتب العربي الحديث، ط 4، الإس�كندرية، 
مصـر، 2000، ص ص441-400. 
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 (Garantie) ق�د تص�يب أحد الأفراد، ومن ثمّ تضمن ل�ه الأمن والأمان، فالتأمين يعن�ي الضمان
والتأك�د (Certitude) والقدرة على درء الأخطار، ومن هنا اشتق المعنى اللغوي لكلمة التأمين. 
ويمكننا التطرق إلى تعريف التأمين لغة من جوانب مختلفة، إذ يرجع مصطلح التأمين إلى اللفظ 
اليونان�ي اللاتين�ي (Securus)، فأص�ل التأمين إذن منبثق من مادة الأمن (Security) المس�تعمل 
ض�د وعن�د الخوف، والتي ت�دل على طمأنينة النف�س وزوال الخوف، والأصل أن يس�تعمل في 
]سورة البقرة: الآية 125[،  ﴿﴾  سكون القلب، قال تعالى: 

﴿﴾ وق�ال س�بحانه: 
]سورة قريش: الآيتان 3، 4[. ومنها التأمين على الدعاء وهو قول آمين أي اللّهم استجب، ويقال 
أمن أمنًا وأمانًا وأمانة وأمنة؛ أي اطمئن ولم يخف فهو آمن وأمين، ومنه الأمانة بمعنى الوفاء وضد 
الخيانة، والإيمان بمعنى التصديق وضد التكذيب والكفر، فيقال آمن به قوم وكذب به قوم، فأما 
أمنته -المتعدي- فهو ضد أخفته، ويقال لك الأمان، أي قد أمّنتك وأعطيتك الأمان، والأمان هو 
الحماية، ويقال أمن البلد، أي اطمئن فيه أهله، وأمن الش�ر، منه س�لم، ويقال أمن فلانا على كذا، 
أي وثق فيه واطمئن إليه أو جعله أمينا عليه، ويقال أمنه على الشيء بمعنى ضمنه ضمانا، والآمن 
ككتف المس�تجير ليأمن على نفسه، وقد آمنه كسمع، وأمنه تأمينا وائتمنه واستأمنه. ومن المجاز 
ف�رس أم�ين القوي، وناقة أمون: قوية مأم�ون فتورها، جعل الأمن لها وه�و لصاحبها، وأعطيت 

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

وف�ي الأخير، يمكن أن نورد التعريف الذي جاء به مجم�ع اللغة العربية بقوله: »التأمين عقد 
يلتزم أحد طرفيه، وهو المؤمن قبل الطرف الآخر وهو المس�تأمن، بأداء ما يتفق عليه عند تحقق 

شرط أو حلول أجل في مقابل نقدي معلوم«)9)).

(97) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- عل�ي القره داغي: التأمين التعاوني »ماهيته وضوابطه ومعوقاته واستش�راف مس�تقبله«، ملتقى التأمين 
التعاون�ي، الهيئة الإسالمية العلمية للاقتص�اد والتمويل، الرياض، الس�عودية، 2009، ص ص9-8. 
(http://www.kantakji.com/fiqh/Files/Insurance/001.pdf)، تمت المعاينة يوم 2013-8-31.  

- فخ�ري أب�و صفية: مش�روعية التأمين التعاوني، مجل�ة البحوث الفقهية المعاص�رة، العدد 63، جامعة 
اليرموك، قسم الفقه والدراسات الإسلامية، إربد، الأردن، 1425هـ-2004م. 
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2-2/ التعريف الاصطلاحي للتأمين

لم�ا ك�ان لا بد من وجود إط�ار نظامي أو قانوني يتم من خلاله تطب�يق الجانب الفني للتأمين 
عمليا، وهذا الجانب هو عقد التأمين، فإنه يتعين عرض التعريفات المختلفة لعقد التأمين، فلقد 
تع�ددت وتنوعت التعريف�ات التي عالجت الظواهر المتعلقة بالتأمين، إذ تغطي في هذا السي�اق 
الجانب القانوني باعتباره عقدا، كما تتناول التأمين كعملية تقنية وهو الجانب الفني. ومن استقراء 
معظ�م الأدبيات والمراجع ذات الصلة بهذا الرافد الاقتصادي الحيوي، نكتش�ف ونستش�ف أن 
أغلب الباحثين والأكاديميين مجمعون على قدرته وجدارته التي تتبلور في تحريك ودفع عجلة 
التنمية الشاملة. وعليه ارتأينا فيما يلي التعرض لأهم التعاريف، مع التركيز أو بالأحرى الاقتصار 

على سرد تعاريف التأمين الخاص أو التجاري.

جدول يبرز تعاريف اصطلاحية متنوعة للتأمين

		                                               مضمون التعريف الباحث أو الجهة

عملية يحصل بموجبها أحد الطرفين، وهو المؤمن له، نظير دفع  		 جوزيف هيمار
مبلغ معين، وهو القسط، على تعهد لصالحه أو لصـالـح غيـره،  			 
في حالة تحقق الخطر، من الطرف الآخر، وهو المـؤمـن الـذي  			 

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

- يوسف الشبيلي: التأمين التكافلي من خلال الوقف، ملتقى التأمين التعاوني، الهيئة الإسلامية العلمية 
(http://www.kantakji.com/fiqh/Files/ .4للاقتصاد والتمويل، الرياض، الس�عودية، 2009، ص

(Insurance/004.pdf، تمت المعاينة يوم 2013-8-31.

(http://ia600506.us.archive.org/3/ .42أحم�د ب�ن محم�د الفيومي:المصب�اح المن�ير، ج.1، ص -
(items/waq17422/17422.pdf، تمت المعاينة يوم 2013-8-31. 

(http://shamela.ws/books/070/7028. .27مجمع اللغة العربية بالقاهرة: المعجم الوسيط، ج.1، ص -
(rar، تمت المعاينة يوم 2013-8-31.
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يأخذ على عاتقه مجموعة المخاطر، ويجري المقاصة 	 				  

بينها وفقا لقانون الإحصاء)9)). 				  
ي		ذيب النتائج التي تبينها الصدفة عبر المكان والزمــان، 	   		 بودان
حيث يقوم بتحويل نفقـات ماليـة معـتـبـرة عشـوائـيـة  				  
وغير منتظمة، إلى نفقـات مـالـية غير عشوائية منتظمة 	 				  

ومعقولة)9)). 				  
عـملية يتـعهد بمـقتـضـاها طرف يسمى المُؤمن تـجاه 	 			  بيكار وبيسون
طرف آخر يسمى المُؤَمَن لـه، بـتعـويضه عـن الخسارة  				  

التي تلحق به في حال تحـقـق الخطـر، وذلـك مـقابل 				  

				 قسط يدفعه المؤمن إلى المؤمن له)10)).  

عملية مقاصة بين الأحداث العشوائية )نتائج الصدفة(،  			  شوفتون

بواسطة التعاون المنظـم بين مجموعة من الأشخاص،  				  

وفقا لقوانين الإحصاء)10)). 				  

عقد يلتـزم بمـوجبـه المـؤمـن )الطـرف الأول( بدفع  		 سليمان العازمي

الخـطر المـتفـق عليه في العقد عند تحققه للمؤمن له 	 				  
)الطـرف الثـانـي(، بـالطـريقة التـي يتم الاتفاق عليها  				  

(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 المـبـينـة فـي  				  

العقد)10)). 				  
نظام بمقتضاه يتم استبدال الخسارة المالية الكبيرة غير  			  محمد صدقي

بأكمل�ه(،  التأم�ين  موض�وع  الش�يء  )قيم�ة  المؤك�دة  				    
بخسارة مالية صغيرة مؤكدة )قسط التأمين(، أو بمعنى 	 				  

آخر تفضيل التأكد على عدم التأكد)10)). 				  

وسيـلة اقـتـصادية يـمكن عن طريقها استبدال خسارة  			  أسامة سلام

كبيرة محتملة بأخرى صغيرة مؤكدة)10)). 				  
وسيلة أو نظام يهدف إلى حماية الأفراد والمنشآت من  		 إبراهيم عبد ربه

الخسـائر المادية المحتملة الناشئة عن تحقق الأخطار  				  

المـؤمن منـها، وذلـك عـن طـريق نقل عبء مثل هذه  				  

الأخطار إلى المؤمن الذي يتعهـد بتعـويض المؤمن له  				  

عن كل أو جزء مـن الخسـارة الماليـة التـي يتكبدهـا،  				  

وذلك فـي مقابل أقساط محددة محسوبة وفقا لمبادئ 	 				  
رياضية وإحصائية معروفة)10)). 				  

نظـام يصمـم ليقلـل مـن ظاهرة عدم التأكد الموجودة  			  سلامة عبد الله

لـدى المستـأمـن، وذلـك عن طريق نقل عبء أخطار  				  

(102) سليمان العازمي: التأمين التعاوني »معوقاته واستشراف مستقبله«، ملتقى التأمين التعاوني، الهيئة 

(http://www.kantakji. .9الإسلامية العلمية للاقتصاد والتمويل، الرياض، السعودية، 2009، ص
(com/fiqh/Files/Insurance/0016.pdf، تمت المعاينة يوم 2013-9-8.  

(103) محمد صلاح الدين صدقي: التأمين ورياضياته، الدار الجامعية، ط1، الإسكندرية، مصر، 1973، 

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

(105) إبراهيم عبد ربه: مرجع سابق، ص10.
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معينة إلى المؤمن، والذي يتعهد بتعويـض المؤمـن له  				  

عـن كــل أو جــزء مـن الخسـارة المـالـيـة التـي قـد  				  

ي				تكبدها)10)).   

عقد يتعهد بمقتضاه شخص يسمى المؤمن، بأن يعوض  			  بلانيول

شـخـص آخــر يسمى المؤمن له، عن خسارة احتمالية  				  

ي				ـتـعرض لهـا هـذا الأخـيـر، مقابل مبلغ من النقود هو    

القسط الذي يقوم المؤمن له بدفعه إلى المؤمن)10)). 				  

مشروع اجتماعي يعتمد على تجميع المخاطر، وبذلك  			  كولب

ي				ستبدل التأكد محل عدم التأكد، فهـو قد يكـون عمـلا    

تجاريا أو لا يكون، وقد يستفيد من مـعرفة الإحصائيين  				  

والريـاضيين وقـد لا يستفيد، ولكـنـه دائـمـا مـشـروع 				  

اجتماعي يعتمد على مبدأ تجميع المخاطر)10)). 				  

عملية تستند إلى عقد احتمالي من عقود الضرر، مـلـزم  			  جيرار

للجانبين، يضمن لشخص معين مهـدد بوقـوع خـطـر  				  

معـين المقابل الكامل للضرر الفعلي الذي يسبب هذا  				  

الخطـر لـه، وتعتبر هذه العملية من الوجهة الاقتصادية  				  

(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) س�امي عفيف�ي حات�م: التأم�ين الدولي، ال�دار المصر�ية اللبنان�ية، ط 1، القاهرة، مص�ر، 1989، 

ص ص57-55.
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والاجتمـاعيـة تعـديلا فـي الأخطار المختلفة، بحيث  				  

توزع آثارها على عاتق المجموع بدلا من الفرد)10)). 				  

نظـام يهدف بصفة أساسية إلى حماية الأفراد والهيئات  		 عادل عبد الحميد عز

مـن الخسـائر المـاليـة النـاشـئـة عـن تحقق الأخطار  				  

المحـتملـة الحـدوث، والتـي يمكـن أن تقـع مستقبلا  				  

وتسبـب خسـائر يمكـن قياسها ماديا، ولا دخل لإرادة  				  

الأفراد والهيئات في حدوثها)11)). 				  

وسيـلـة اقتصـادية لتخفيض الخطر والتخلص منه، من  			  مختار الهانسي

خلال تجمـع عدد كبير كـاف من الوحدات المتجانسة  				  

المعرضة للخطر في مجموعـة واحدة، لجعـل الخسائر 				  

				 مـن المـمكـن التنبـؤ بهـا علـى مستـوى المجـموعـة   

ككل)11)). 				  

عقد يلتزم المؤمن بمقتضاه بأن يؤدي إلى المؤمن له أو  		 المشرع الجزائري

إلـى المستفيـد الذي اشترط التأمين لصالحه، مبلغا من  				  

المال، أو إيرادا، أو مرتبا، أو أي تعويض مالي آخر، في  				  

حالة وقوع الحادث أو تحقق الخطر، المبين في العقد.  				  

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

(110) عادل عبد الحميد عز: مبادئ التأمين، دار النهضة العربي للطباعة و النشر، بيروت، لبنان، 1971، 

ص11.
(111) مختار الهانس�ي وإبراهيم حم�ودة: مقدمة في مبادئ التأمين بين النظرية والتطبيق، مرجع س�ابق، 

ص45.
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وذلك مقابـل قسـط أو أيـة دفعـة ماليـة أخـرى يـؤديها  				  
المؤمن له للمؤمن)11)). 				  

عمـل يسعـى إلـى تـوزيع الخطر على أكبر عدد ممكن  		 المشـرع الأردني

مـن الأفراد مقابل مبلغ بسيط من المال )القسط( يدفعه  				  

المـؤمن له إلى هيئات مختصة )هيئات التأمين(، والتي  				  

تقـوم بـدورها بتحمل نتائج الخطر مقابل الأقساط التي  				  

ي				جمعهـا، وذلـك بـأن تدفـع تعويـضـا عن الأضرار أو    

الخسائـر التـي تـلحـق بالمؤمن له، بموجب عقد ينظم  				  

العلاقة بين الشركة والمـؤمـن له يسمى عقدا أو بوليصة  				  

التأمين)11)). 				  

عقد يلتزم بمقتضاه شخص ما يقال له الضامـن ببعـض  		 المشــرع اللبناني

الموجبـات عنـد نـزول بــعـض الطـوارئ بالشخـص 				  

				 المضـمون له أو بأمواله مقابل دفع بدل يسمى بالقسط   
أو الفريضة)11)). 				  

عمل بمقتضاه يتعهد شخص بتعويض شخص آخر عن 	 	 المشــرع الأمريكي	
خسارة أو تلف أو مسئولية تنشأ عن حادث عارض أو 	 				  

غير معروف مقدما، مقابل عطاء مادي محدد)11)).  				  

(112) الموق�ع الإلكتروني للمجل�س الوطني للتأمين�ات (http://www.cna.dz)، تمت المعاينة بتاريخ 

.2013-9-5

(113) الموق�ع الإلكتروني للاتحاد الأردني لش�ركات التأم�ين (http://www.joif.org)، تمت المعاينة 

بتاريخ 2013-9-5.
،(http://www.acal.org.lb) لبن�ان  ف�ي  الضم�ان  شرك�ات  لجمع�ية  الإلكترون�ي  الموق�ع   (114) 

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

2013).
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بوج�ه ع�ام يمكن أن نس�تخلص من التعار�يف المنصرمة، وج�ود جملة من الأس�باب التي 

أفض�ت إل�ى صعوبة التوص�ل لإيجاد تعريف دق�يق وشامل للتأم�ين من الناح�ية الاصطلاحية، 

فيج�ب الإقرار بأنه من الصعوبة بمكان ضب�ط وتحديد التأمين في تعريف واحد يحصر ويحوي 

في ثناياه أغراض ووجهات نظر كل التيارات المتنوعة، والمبادئ والأسس التي تعتمد عليها كل 

المشارب المختلفة، حيث نستخلص من التعاريف التي استعرضناها أن كل فئة تقتصر على إبراز 

جانب دون آخر، وهذا يعزى إلى اختلاف المصادر والتشريعات، وذلك تبعا للظروف المحيطة 

والأه�داف، وكذا طبيعة عمل�ية التأمين المعقدة )ظاهرة التأكد وع�دم التأكد( وأنواعه المتعددة 

)تج�اري، تعاون�ي، اجتماع�ي، الأشخاص، الأض�رار(، فالطرح ال�ذي يتناوله تعر�يف الفقهاء 

القانون�يين يختل�ف عن الطرح الذي جاء ب�ه تعريف المختصين في الرياض�يات والاقتصاديين، 

وكله�م يتباين مع التعريف المق�دم من طرف الرجال المتخصصين في مجال التأمين، فبالنس�بة 

لكتّ�اب التأمين تمايز تعريفه�م للتأمين باختلاف جنسي�اتهم وانتماءاتهم، نظ�را لاختلاف البيئة 

الت�ي يخدمه�ا التأمين من ناح�ية، وباختلاف الزمن ال�ذي عالجوا فيه تعاريفهم م�ن ناحية ثانية، 

ذل�ك لأنهم يحاول�ون وضع تعاريفهم مجاراة للعصر الذي يعيش�ون فيه، لذلك يقومون بتعديل 

تعاريفه�م للتأمين س�نة بعد الأخرى حتى يتس�نى له�م خدمة النواحي الاجتماع�ية والاقتصادية 

للمجتمع وأفراده، وهو ما أوجب التفكير في إيجاد تعريف واسع وجامع للتأمين.

لع�ل أدق التعار�يف وأوفرها حظا في التوفيق في إعطاء مفه�وم شامل للتأمين، هو التعريف 

الذي أورده البروفيس�ور الفرنس�ي جوزيف هيمار في مقال كتبه حول دراسة نظرية وتطبيقية عن 

التأمين�ات البر�ية، إذ يتحاشى الإش�ارة إلى الصف�ة التعويضية للتأمين، ومن ث�مّ فهو ينطبق على 

نوع�ي التأم�ين )الض�رر، الأشخاص(. وكذل�ك يبرز العناص�ر القانونية والأس�س الفنية، وبهذا 

يك�ون ق�د أوضح أن مش�روعا منظم�ا كالتأمين كعمل�ية قانون�ية لا يمكن ممارس�تها إلا في ظل 

الخلفية الفنية.
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مما سبق من مقارنة نصوص التعاريف سالفة الذكر، وبالاستناد إلى موافقة وانتقاد مضامينها، 
يمك�ن الإحاط�ة بها والوصول إلى تعريف عام للمنظومة التأمين�ية، وتبرز التعاريف أعلاه جملة 

من الأمور:

•انتفاء الخلط بين المنظومة التأمينية ككيان تعاقدي يجس�د الإطار الخارجي المس�توفي  	

للجه�ة القانون�ية، والمتمثل ف�ي إظهار أطراف الوثيق�ة والتزام�ات كل جانب، هذا من 

جهة، ومن زاوية أخرى عدم إغفال المنظور الفني بالأركان الأساسي�ة التي يستند إليها، 

ومن ثمّ فهذا التعريف لا يعاب عليه تجلية جانب دون آخر.

•أن فلسفة التأمين ما هي إلا أسلوب له معنى الإجراء الوقائي الذي يخفض من منسوب  	
عدم التأكد، وإحلاله بالتأكد عن طريق تجميع الأخطار، أو بعبارة أوضح وأدق، هو أداة 
تنطوي على التقليل من نسبة ودرجة الخطورة التي يخشى وقوعها، والتخفيف من حدة 
الأضرار والحوادث المتوقع حدوثها في المس�تقبل، والت�ي قد يواجهها أو يتعرض لها 
ع�دد معتبر من الأفراد، ومن ثمّ فهو نظام له بع�د اجتماعي يكمن في قيام شركة التأمين 
بإدارة التعاون المنظم بين المشتركين، وذلك على أسس تقنية وطرق إحصائية، بتحويل 
الخس�ارة الكب�يرة المحتملة التي لا يس�تطيع الفرد وحده تحملها، إلى خس�ارة بسي�طة 
 (Essence of مؤكدة يستطيع الفرد تحملها، ويعتبر هذا الضمان جوهر العملية التأمينية
(the Insurance Process، لما يقوم الطرف الثاني بدفع مبلغ مالي أقل نسبيا من المبلغ 

الذي يتعهد الطرف الأول بسداده حال وقوع الكارثة وما ينجر عنها من أعباء)11)).

(116) ينظر إلى المادة العلمية التالية: 

- ثناء محمد طعيمة: محاسبة شركات التأمين «الإطار النظري والتطبيق العملي»،إيتراك للنشر والتوزيع، 
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

يقصد به المقدار النقدي أو المقابل المالي الذي يترجم في شكل ثمن للخدمة التأمينية، فهو 
من التأمين بمثابة الثمن في عقد البيع أو الأجرة في عقد الإيجار، وبعبارة أخرى يمثل القسط ذلك 
المبلغ الذي يتوجب على المتعاقد )المكتتب( الالتزام بدفعه بصورة أو بأخرى إلى شركة التأمين، 
نظير قيام هذه الأخيرة بتوفير الحماية ومنح الضمان، حيث تتكفل بالتغطية المادية للش�خص أو 
الش�يء موض�وع التأمين من الضرر أو الخس�ارة المحتمل�ة المؤمن ضدها، وتأخ�ذ على عاتقها 
مسؤولية الوفاء بتسديد مبلغ التأمين أو قيمة التعويض عند تحقق الخطر المؤمن منه خلال المدة 
المحددة بوثيقة التأمين، ولا يعتبر التأمين نافذ المفعول إلا بعد تسليم وثيقة التأمين ودفع القسط 
الأول، ويدفع القسط على دفعات دورية )سنوية أو نصف سنوية أو ثلاثية أو شهرية(، ويسمى في 

هذه الحالة بالقسط الدوري، أما إذا دفع مرة واحدة فيسمى عندئذ بالقسط الوحيد)*(.

وف�ي هذا السي�اق، وانطلاقا من التدقيق في المصطلحات وع�دم الخلط بينها يجدر بنا إبراز 
 ،(Subscription) والاشت�راك (Premium) الف�رق والاختالف الجوهري ب�ين لفظ�ي القس�ط
لأن الكث�ير م�ن الأدبيات ج�رت عادتها على قب�ول الخلط ب�ين المصطلحات لتس�مح بإطلاق 
مصطلح القس�ط على ما يدفعه المس�تأمن إلى شركة التأمين أيا كان الش�كل ال�ذي تتخذه، لكن 

في الواقع)11)):

)*( يعتبر التأمين التكافلي معاملة مالية مستحدثة بالنسبة للفقه الإسلامي، ويضم هيئة للرقابة الشرعية، 
تتك�ون من علم�اء متضلعين لتوفير عقود نقية من الش�بهات، حتى تتوافق مع أحكام الش�ريعة، الأمر 
الذي من شأنه طمأنة الأفراد الذين لديهم تس�اؤلات حول حرمة بعض أنواع التأمين، فلاتأخذ الفرق 
بين الأقساط المقبوضة والتعويضات المدفوعة، ويتم الفصل بين أموال المشتركين والمساهمين،من 
خالل تخصيص حس�ابات منفصلة ل�كل منهم، وفي حال وجود عجز، يت�م تغطيته عن طريق قرض 
حس�ن من رأس�مال الش�ركة وحس�اب المس�اهمين، على أن يتم س�داده م�ن الفائ�ض المتحقق في 
الس�نوات المقبلة، وتقوم الشركة بتوزيع الفائض إن تحقق على المشتركين والمساهمين، فالأقساط 
عب�ارة ع�ن تبرعات توضع في صندوق التكافل، ويتم تقاس�م عوائد الاس�تثمار، فهي نابعة من آصرة 

العقيدة، معزولة عن مفهومي المعاوضة والفوائد الربوية.
(117) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:

- بوجن�ان خالد�ية: طرق وأس�اليب قياس الأقس�اط التأمين�ية باس�تخدام التقنيات الإكتوارية.. دراس�ة 
 مس�حية على عينة من شركات التأمين على الحياة، رس�الة ماجس�تير غير منش�ورة، كلية الاقتصاد = 
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•القس�ط ف�ي مضمونه الصح�يح، هو المبلغ المال�ي الذي يدفعه المؤمن ل�ه إلى المؤمن  	
ح�ين يتخذ ش�كل شركة تجارية مس�اهمة، حيث يكون القس�ط متم�يزا بثباته في شكل 

دفعات في آجال محددة.

•الاشت�راك في مضمونه الصحيح، هو المبل�غ المالي الذي يدفعه المؤمن له إلى المؤمن  	
ح�ين يتخ�ذ شكل جمع�ية للتأمين التعاون�ي )تعاضدية(، أي في حال�ة شركات التأمين 
التبادل�ي، حيث يكون الاشتراك متميزا بقابليته للتغير ارتفاعا وانخفاضا من فترة تأمينية 

لأخرى بدلالة الأعضاء المنخرطين وأهمية الكوارث المغطاة.

ومن الأرضية السابقة يمكن ملاحظة العلاقة القوية بين القسط والخطر، فهما يمثلان عنصران 
جوهريان يكتسيان أهمية بالغة في عقد التأمين، على ضوء أن القسط مرتبط ارتباطا وثيقا بالخطر 

(https://www.pnst.cerist. .2014 ،والتسيي�ر والتجارة، جامعة ابن خل�دون تيارت، الجزائ�ر =
dz/pnstar/detail.php?id=82970)

- صال�ح طباخ�ة: ق�ياس الرب�ح ف�ي المؤسس�ة العامة للتأم�ين، مجل�ة جامعة دمش�ق للعل�وم القانونية 
(http:// .11والاقتصادية، المجلد 18، العدد 02، كلية الاقتصاد، جامعة دمش�ق، سوربا، 2002، ص

تم�ت   ،www.damasuniv.gov.sy/staff/34-magazines/161-economical-magazine)
المعاينة بتاريخ 2013-12-5.

- مختار الهانسي وإبراهيم حمودة: مبادئ الخطر والتأمين، مرجع سابق، ص ص82-76.

-  زياد رمضان: مرجع سابق، ص37.

- إبراهيم عبد ربه: مرجع سابق، ص 78.

- إبراهيم 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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فه�و ثم�ن له يعبر عن�ه بقيمة مالية، وإذا كان الخط�ر ركنا ضروريا من الناحيت�ين القانونية والفنية 
للتأمين، فالقسط كذلك حيث إنه التعبير النقدي عن الخطر، بل هو الذي يترجمه إلى أرقام، فهو 
من الناحية القانونية يعد سببا للضمان، ذلك الضمان الذي يعد في نفس الوقت السبب القانوني 
للقس�ط، وهو من الناحية الفنية للتأمين أمر أساس�ي حيث إن المؤمن يعتمد في تصفية الكوارث 
وتحمل تبعات الأخطار المضمونة على حصيلة الأقساط المتراكمة. وفي هذا المستوى، تتحدد 

قيمة مبلغ القسط التأميني، من خلال عدة عوامل وشروط يجب مراعاتها أهمها كالآتي:

•درجة الخطر المؤمن ضده والعوامل المساعدة على وقوعه. 	

•كفا�ية القس�ط لتغطية الخس�ائر والأخطار المتوق�ع حدوثها، إضافة للأعب�اء والنفقات  	
الإدارية التي تتحملها مع تحقيق هامش ربحي معين.

•عدالة القس�ط، فيدفع المؤمن له الذي يكون احتمال وقوع الخطر عنده كبيرا قسطا أكبر  	
من القسط الذي يدفعه شخص آخر يكون احتمال وقوع الخطر عنده صغيرا، وما يدفعه 
نَ لنف�س النوع من الأخطار،  كل م�ن شخص�ين مختلفين يجب أن يكون متس�اويا إذا أَمَّ

وكان احتمال حدوث الخطر لديهما متساويا.

•الدراس�ات التاريخية والمعطيات الإحصائية، التي تقوم بها هيئات التأمين لتحديد عدد  	
مرات تكرار الحوادث واتجاهاتها وأبعادها.

•مقدار خبرة شركة التأمين في هذا المجال، والاحتمالات الممكنة لوقوع أو عدم وقوع  	
الخطر، ومعدلات تكرارها، لذلك يعتمد على مبدأ تناس�ب القس�ط المحدد مع مقدار 
احتمال وق�وع الخطر موضوع التأمين وفقا لقوانين الإحصاء، فكلما زاد هذا الاحتمال 

زاد القسط.

•نوعية التأمين المس�تخدم لتغطية الخطر المؤمن منه، ففي التأمين على الحياة يس�تخدم  	
أس�لوب فني معين لتحديد قيمة القس�ط بأنواعه المختلفة، س�واء ك�ان وحيدا صافيا أو 
سنويا صافيا أو كان تجاريا من النوعين. أما بالنسبة لتأمين الممتلكات فتلعب الدراسات 

التأمينية والخبرة العملية دورا كبيرا في تحديد الأقساط المطلوبة.
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•أن يكون قس�ط التأمين للش�ركة تنافسيا في سوق التأمين، بحيث يجذب شرائح عريضة  	
من الزبائن بأن يكون مساويا أو قريبا من أسعار الشركات الأخرى.

 (L’inversion de Cycle de Production) وف�ي هذا الصدد، يلعب انعكاس دورة الإنت�اج
دورا كب�يرا ف�ي تحديد القس�ط، فالتأم�ين كمنتج يباع ويش�ترى يختلف ع�ن الخدمات الأخرى 
اختلافا جوهريا من حيث تحديد الثمن، فالمؤمن لا يستطيع أن يحدد مسبقا مقدار القسط الذي 
يلتزم به كل مؤمن له، لأن تحديد هذا القس�ط يتوقف بصفة أساسي�ة على معرفة تكلفة الكوارث 
من حيث العدد والجس�امة التي سي�لتزم بتغطيتها في المس�تقبل، وهو ما لن يتوصل لمعرفته إلا 
في نهاية التأمين، في حين أن الأقس�اط يجب دفعها في بداية هذه المدة لأن الكوارث س�تصفى 
من رصيد هذه الأقساط، ولكي يحل المؤمن هذه المشكلة فإنه يجب عليه أن يلجأ إلى توقع أو 
تقدير احتمالات عدد الكوارث التي سيلتزم بتغطيتها ليحدد على ضوء هذا مقدار الأقساط التي 

سيلتزم بها كل مؤمن له، أي أن المؤمن هنا يحدد سعر البيع قبل معرفته لسعر التكلفة. 

ثانيا: الدور التنموي لشركات التأمين

توج�د علاق�ة قوية تربط ب�ين التعريف اللغوي للتأم�ين، والأهمية الاقتصاد�ية والاجتماعية 
للتأمينات، فالمس�تثمر يس�عى للحصول على الثقة والطمأنينة اللازمة من أجل مجابهة الأخطار 
محتمل�ة الوق�وع في المس�تقبل المجهول، الذي قد يحوي ف�ي طياته على نتائ�ج ضارة، فيعمل 
التأمين على حصرها في أضيق نطاق ممكن، إذ يس�مح التأمين بنقل الخطر إلى جهات قادرة أو 

بإمكانها تحمله.

التأم�ين كك�يان تعاقدي ونظ�ام اقتصادي يعكس اتفاق�ا يلتزم بموجبه المؤم�ن أن يؤدي إلى 
المؤم�ن ل�ه أو المس�تفيد تعويضا في حال تحقق ح�ادث غير مرغوب فيه، وق�د يكون في شكل 
مبل�غ م�ن المال أو إيراد مرتب أو أي عوض مالي آخر، لقاء علاوات أو اشتراكات يتعهد بدفعها 

الطرف الثاني بصفة منتظمة، وحينئذ يمكن القول بأن التأمين التجاري قائم على المعاوضة.

بالنظر لهالة الخصوصيات التي تكتنف أدوار ومهام الش�ركات المتخصصة في مهنة إصدار 
وثائق التأمين، ونظرا كذلك للقيود القانونية والتقنية، وانحصار ميادين تحركاتها، أسفر ذلك عن 
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وجوب قيام هذه الهيئات بتأدية حزمة من الوظائف والأنشطة الأساسية، وسلسلة من السياسات 
والاستراتيجيات المناسبة، التي تؤدي إلى تسيير أحسن ومردود أفضل خدمة للزبائن من منظور 
الكفاءة والفعّالية، لاسيما في غضون امتداد وتعدد وتدويل صناعة التأمين مع ظهور المعلوماتية 
وتنام�ي التكنولوج�يا. تتن�وع صفة الهيئ�ات المزاولة للعملية التأمينية حس�ب ش�روط أو طبيعة 
تكوينها من ناحية، وطبقا لطريقة تنظيمها وإدارتها والهدف أو الغرض منها من ناحية أخرى، أو 
بعبارة أخرى تتمايز هذه الهيئات حس�ب أس�لوب الاكتتاب في التأمين، وطبيعة العلاقة بين كل 

من المؤمن والمؤمن له والإطار العام للعملية التأمينية.

1/ الأنشطة الرئيسة لشركات التأمين

تعتبر وظيفة الحماية التأمينية النشاط البارز والواضح الذي تمارسه وتجند له جهود الأغلبية 
من العاملين بالش�ركة. وبالموازاة مع ذلك، هناك وظائف أخرى رئيس�ة لا تقل أهمية عن وظيفة 
التغط�ية تضطل�ع بها، حيث انعكس�ت عل�ى تنظيم وإدارة شرك�ات التأمين، عل�ى اعتبار أن هذه 
الأخ�يرة، تعتبر حج�ر زاوية وجزءا لا يتجزأ من النش�اط المالي، وس�مة جوهر�ية لاقتصاديات 
الأم�م الراق�ية، من خلال ما تلعبه من فعّاليات تمويلية وجه�ود تنموية، حيث يمكن اعتبار تطور 
شرك�ات التأم�ين م�رآة تعكس النمو ف�ي الجانب الهيكل�ي والمالي في مختل�ف الاقتصاديات، 
وبالتال�ي فش�ركات التأمين تلعب دور الوسي�ط المالي، وذلك من خلال نوع�ين من التدفقات، 

توزيع الدخل وتكوين رؤوس الأموال.

1-1/ الإدارة العامة

ه�ي وظيفة كلاسي�كية تتمثل أصلا في تسيي�ر الش�ركة والعق�ود المكتتبة، وتس�تعين في أداء 
مهامها بـــ: 

، حيث تع�د المعالج�ة المعلوماتية  • 	(EDP) مصلح�ة الإعالم الآلي وتش�غيل البيان�ات
العم�ود الفق�ري لسياس�ة تطوير الش�ركة، فلقد أحدث اس�تخدام الحاس�ب الآلي ثورة 
ف�ي صناع�ة التأمين، وذلك عن طريق الإس�راع في تش�غيل المعلوم�ات، وكذلك إلغاء 
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وظائف روتينية عديدة. ويستخدم الحاسب الآلي في: المحاسبة وتشغيل الوثيقة، وبيان 
الأقساط، واسترجاع المعلومات، والاتصالات، ودراسات المحاكاة، وتحليل السوق، 
والتدر�يب والتعل�يم، والمبيعات وخدم�ات مالكي الوثائق. ويمكن الحصول بس�رعة 
على معلومات عن حجم الأقس�اط، والمطالبات، ومعدلات الخسارة، والاستثمارات 

ونتائج الاكتتاب.

•مصلح�ة خدم�ات التحك�م ف�ي الخس�ارة، ه�ي ج�زء مه�م ف�ي إدارة الخطر يق�وم بها  	
متخصص�ون، وتش�مل: نظام الإن�ذار المبكر، نظ�ام الرشاشات التلقائية، من�ع النيران، 
الأم�ان والصحة المهنية، بن�اء المباني الجديدة أو المصانع لجعله�ا أكثر أمانا ومقاومة 

للأضرار، والتي يمكن أن يتبعها تخفيض جوهري في السعر.

•مصلح�ة تسيي�ر الم�وارد البش�رية، تش�مل: وض�ع نظ�ام للمكاف�أة والتحف�يز ومخطط  	
للتكوين يمس الوسطاء والموظفين، بالإضافة إلى التأهيل الدوري المستمر للإطارات 

والكفاءات.

•مصلح�ة الاستش�ارات والخدم�ات القانونية، م�ن خلال إعط�اء الإرش�ادات القانونية  	
العامة.

•مصلحة المحاس�بة المالية ومراقبة التسيير، تس�مح المراقبة الداخلية بفحص ومراجعة  	
عقلانية للإدارة وقياس مستوى الأداء، ويوضح الميزانيات والتقارير المالية بالتفصيل، 

ويحلل العمليات المالية في الشركة.

•مصلحة التكوين والوسائل العامة. 	

•مصلحة السكرتارية.   	

وبع�ض كبر�يات الش�ركات لها امت�داد دولي تس�تعين بمصلح�ة متخصصة تتكف�ل بمتابعة 
وحداتها)11)). 

(118) ينظر إلى المراجع التالية: 

 - عب�د الغف�ار الحنفي وس�مية قرياقص: الأس�واق والمؤسس�ات المالية، الإس�كندرية، مصر، 1999، 
ص 334.
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 Operations Management (Underwriting )1-2/ إدارة العملي�ات )وظيف�ة الاكتت�اب

Function)

تقوم شركات التأمين باعتبارها هيئة تزاول نش�اط الوس�اطة المالية، بمجموعة من العمليات 

التقن�ية والمهام الفنية، المتمثلة ف�ي إنتاج الوثائق وإصدار وتجديد وحفظ العقود، وذلك يترجم 

ف�ي شكل تحصيل الأقس�اط التأمينية وتجميع العلاوات المكتتبة )الإيرادات(، ليتم اس�تثمارها 

ف�ي محفظ�ة مربحة من الأخطار القابل�ة للتأمين حصولا على عوائد مطلوب�ة وتحقيقا لمداخيل 

مرجوة، ليتم بعد ذلك الوفاء بالالتزامات والعهود تجاه المس�تأمنين أو المس�تفيدين، من خلال 

تغط�ية التكاليف خصوص�ا في صورة أداء التعويضات المس�تحقة من ناح�ية، وبعد خصم تلك 

المصاريف يتحصل ملاك الشركة )حملة الأسهم( على الربح المتبقي كنتيجة محاسبية في نهاية 

الدورة المالية من جهة أخرى. 

ويعتب�ر ه�ذا هو صل�ب ومحور تنفيذ سياس�ة الاكتتاب، والت�ي تتجلى أكثر ف�ي القدرة على 
التحد�يد الدق�يق لمعايير ومج�الات قبول أداء الخدم�ة التأمينية، وتعيين قيم الأقس�اط الواجب 
دفعها، والتي يجب أن تكون منس�جمة مع فرص)احتمالات( التعرض للخس�ائر، فقد لا تكون 
قيم�ة تعويض�ات الأضرار معلوم�ة في كثير من الأحيان، لك�ن دون أي مبالغة قد تؤدي إلى عدم 
تحقيق التش�غيل الاقتصادي للشركة، أو تساهل قد يؤدي إلى تحمل الشركة لخسائر كبيرة، لهذا 
تعمل شركات التأمين على الموافقة بين كل من مطالبات المؤمن لهم والأقساط المطلوبة وقيمة 

التعويضات المدفوعة. 

إضافة إلى مهمتين أخريين هما: خفض تكاليف العمليات والإس�راع في تحصيل الأقساط، 
ح�يث تعم�ل شركات التأم�ين من خلال هذه الوظيف�ة على تدنية مختلف النفق�ات المترتبة عن 

= - سليمان الجيوسي ومحمود الصميدعي: تسويق الخدمات المالية، دار وائل للنشر والتوزيع، 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 التقنيات التكنولوجية كالإعلام الآلي، والاستعانة بخبراء 
رياض�يات التأم�ين )الإكتواريون(، قصد تس�هيل التعام�ل مع مختلف الأط�راف، بالإضافة إلى 
الإس�راع في عملية تحصيل الأقس�اط من المؤمن لهم، باس�تخدام أس�اليب وطرق تس�هل تلك 
العمل�ية مث�ل تحو�يل مبالغ الأقس�اط مباشرة إلى حس�ابات شرك�ة التأمين عبر صناد�يق بريدية 
خاص�ة، أو اس�تخدام صناد�يق بريد�ية داخ�ل البنوك تكل�ف بتحص�يل الصكوك والتي تس�مى 
الصناديق المغلقة. أما بالنسبة لفرع الحوادث فإنه يتكفل بمعالجة طلبات التعويض للمؤمن لهم 
وتقييم تكاليف الحوادث الواجب دفعها بأقصى س�رعة مع الحرص على كش�ف أي تزوير، كما 
تعم�ل مصلحة المنازعات على دراس�ة الطعون والفصل فيها، وتس�تعين هذه المصلحة في أداء 

عملها بخبراء مهنيين في مختلف القطاعات كالنقل بأنواعه، الأخطار التقنية، ... إلخ)11)).

 Marketing Management (Business التجاري�ة(  )الوظيف�ة  التس�ويق  إدارة   /3-1

Function)

يعرف المفهوم التس�ويقي للتأمينات حس�ب:(Jean Claude Harrari) »ف�ن تلبية حاجيات 
الزبائ�ن، وفي نفس الوقت إرضاء إدارة الش�ركة م�ن حيث المردودية، النوع�ية والصورة«)12)). 
أم�ا تعريف (Michel Badoc):»حالة فكرية تتوخى توجيه مختلف الوس�ائل وكافة الإمكانيات 
المتاحة لشركة التأمين لتلبية وإشباع وإرضاء الزبون«)12)). ويعرفه زكي خليل المساعد: »تحليل 

(119) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

 - من�ير هن�دي: إدارة الأس�واق والمنش�آت المال�ية، منش�أة المع�ارف، الإس�كندرية، مص�ر، 1999، 
ص ص421-405.

- أحم�د صالح عطية: محاس�بة شركات التأم�ين، الدار الجامعية للطبع والنش�ر، الإس�كندرية، مصر، 
2003، ص ص20-18.

- ثناء محمد طعيمة: 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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وتخط�يط وتنف�يذ ورقابة البرامج التي يتم إعداده�ا لتحقيق تبادل المنتج ال�ذي له قيمة ومنفعة، 
والتي تش�بع حاجات ورغبات المستفيد )المؤمن له(، ويعتمد بدرجة كبيرة على استخدام طرق 
فعّالة للتسعير والاتصالات والتوزيع والإعلام لحفز وجذب الأسواق«)12)). وأخيرا يعرفه ناجي 
معلا: »النش�اط الذي ينطوي على تحديد أكثر الأس�واق ربحية في الوقت الحاضر والمس�تقبل، 
وتقييم الحاجات الحالية والمستقبلية للزبائن، فهو يتعلق بوضع أهداف الشركة وإعداد وتصميم 
الخطط اللازمة لتحقيق تلك الأهداف. وإدارة الخدمات التأمينية بالمنحى الذي يمكن بواسطته 
تنف�يذ تلك الخطط، كما أنه يتضمن عملية التكييف التي يتطلبها التغير البيئي«)12))، حيث تلعب 

المقاربة التسويقية دورا مفصليا في تدعيم الصناعة التأمينية)12)).

  Actuarial Management (Tariff التعريف�ة(  الإكتوارية)حس�اب  الأنش�طة  إدارة   /4-1

Accoun)

ترتكز هذه الأنش�طة على علم الإكتوارية، وهي تضم مجموعة التقنيات الرياضية والأدوات 
الإحصائ�ية، خاصة منها حس�ابات الاحتم�الات، حيث يلعب الخبير الإكت�واري دورا مهما في 
تحديد قيمة قسط التأمين وحساب سعر التعريفة حسب الفئة المستهدفة ونوع التأمين المقترح، 

وسعر التأمين هو دالة في تكلفة الإنتاج، لذلك نجد أن القسط التأميني يرتبط ارتباطا وثيقا بـ:

•تقدير احتمالات وقوع الأخطار التي تغطيها شركة التأمين. 	

•تقد�ير التكال�يف المرتق�ب تحمله�ا مقارنة بحج�م التعويض�ات والخس�ائر، وتحديد  	
المؤونات وتكوين الاحتياطات المتعلقة بذلك.

لذلك يستوجب على الخبير الإكتواري ضرورة الحصول على المعلومات ونتائج الدراسات 
التاريخ�ية والتكرارات المس�جلة والمتوقعة، المتعلقة س�واء بمعدلات وق�وع الأخطار المؤمن 

(122)  زكي خليل المس�اعد: تس�ويق الخدمات، دار المناهج للنش�ر والتوزيع، عمان، الأردن، 2006، 

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

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

(of-Insurance-Services.pdf، تمت المعاينة بتاريخ 2013-12-21 .
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ضده�ا، أو بالنس�بة للعوائد الناجمة عن اس�تثمار الأقس�اط، ح�يث يعتبر العائد على الاس�تثمار 
الذي تحققه الش�ركة من بين محددات قيمة القس�ط الذي يدفعه مش�تري الوثيقة، وهذا كله يتم 
دون إهمال أثر المتغيرات التي تؤثر على هذه التقديرات كلها، كالتضخم والكوارث والأحداث 
الفجائ�ية. وم�ن ثم~ يمكن أن نس�تنتج، أن ربحية ونم�و شركة التأمين متوقف�ة على مدى نجاح 
الخب�ير الإكت�واري في عمل�ه، وهذا الأم�ر يتطلب خب�راء إكتواريين متخصص�ين لهم مؤهلات 
وتكو�ين رياضي عالِ في مجال الحس�ابات والاحتمالات والإحص�اءات التطبيقية المطبقة في 

الظواهر العشوائية.

   Investment Management (Finance المالي�ة(  )الوظيف�ة  الاس�تثمار  إدارة   /5-1

Function)

إن طبيعة ونشاط شركات التأمين وكذا أشكال الوثائق المتعددة لا نجدها تختلف في جوهرها 
وأساسي�اتها م�ن بلد لآخ�ر، ولكن الاختلاف ق�د يكون في التن�وع والأهمية النس�بية لمكونات 
م�وارد ومصادر الأموال المجمعة، كرأس�مال الش�ركة والاحتياطات والمؤون�ات التقنية، وكذا 
سياس�تها الاستثمارية في اس�تغلال وتوظيف السي�ولة وتنويع محفظتها وإنماء الثروة من خلال 
تمو�يل المش�اريع الإنتاجية المجدية ذات العائ�دأو معاملات البورصة، بم�ا يحقق ويضمن لها 
عائ�د مناس�ب في ظل أدن�ى درجات الخط�ورة، ومنه القدرة عل�ى مواجهة التزاماته�ا المتعددة 
والوفاء بتعهداتها على أحس�ن وأكمل وجه، والتي تزيد من منس�وب الثقة لدى جمهور المؤمن 
لهم، إذ تعد وظيفة إدارة الاس�تثمار أحد الأنش�طة الرئيسية لشركات التأمين من منظور التخطيط 
المال�ي والرقاب�ة النقدية المكلفة بتسيي�ر الأصول المنقول�ة وغير المنقولة، والتي تعمل بش�كل 
دؤوب عل�ى إح�داث التوازنات المالية في وضعيته�ا، بالتوفيق بين حرك�ات التدفقات الداخلة 
والخارج�ة، وكذل�ك التوافق بين الح�د الأدنى من النقدية العاطلة، والح�د الأقصى من الموارد 
المتاح�ة للاس�تثمار على اعتبار ضخامة حجم الفوائض المال�ية المتراكمة من جرّاء إقبال حملة 
الوثائ�ق على التعاقد والاكتتاب، فيتكون في خزينته�ا الاحتياطات والمخصصات الفنية الكافية 
واللازمة، ولعل تحقيق هذا الهدف الأساس�ي يعتمد على مدى نجاح الش�ركة في تحديد سياسة 
مثل�ى لاس�تثمار هذه الأموال. خاص�ة وأن شركات التأمين لا تمتلك من ه�ذه الأموال إلا القدر 
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اليسي�ر، والمتمثل أساس�ا في رأس المال والاحتياطات غير الفنية، غير أن الغالبية العظمى لهذه 
الأموال تظل حقا من حقوق حملة الوثائق)12)).

مما س�بق، ف�إن وظيفة المؤمّن تس�تلزم المعرفة والتحكم في: التقن�يات التكنولوجية، شبكة 
التوز�يع، الق�يود التنظيمية، المنافس�ة والزبائن. إن مهن�ة المؤمّن ترتكز عل�ى المعرفة والكفاءة، 
التحكم في التوليفة )منتج/ زبون( لبناء القيمة المضافة ومواجهة المنافسة، وعلى هذا الأساس 

تقوم شركات التأمين بتأدية الوظائف السابقة.

2/ الأهمية الاقتصادية لشركات التأمين

�يؤدي التأمين كنش�اط خدماتي يندرج ضمن إطار السياس�ات الاقتصاد�ية لأي بلد دورا في 
منته�ى الأهم�ية، يتمثل في كونه محركا أساسي�ا ومدعما حيويا لا يمكن الاس�تغناء عنه في كافة 
أوج�ه التنم�ية من زاوية تكمن ف�ي التقوية والحماية والوقاية والضمان. وفي هذا الصدد، سي�تم 
دراس�ة علاق�ة تأث�ير وكيفية تأثر وارتباط وسي�لة التأمين بمتغ�يرات الاقتصاد الوطن�ي، ومن هنا 

يمكن ذكر وتلخيص أهم أدوار التأمين الاقتصادية من خـلال النقاط التالية)12)):

(125)  ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- منير إبراهيم هندي: إدارة الأسواق والمنشآت المالية، مرجع سابق، ص ص519-483.

- ثناء محمد طعيمة: مرجع سابق، ص ص6-5.

- أحمد صلاح عطية: 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) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

 - رمض�ان أب�و الس�عود: التأمينات الش�خصية والعينية، منش�أة المع�ارف، الإس�كندرية، مصر، 1995، 
ص ص17-16.

 - مخت�ار الهانس�ي وإبراه�يم حم�ودة: مقدمة ف�ي مبادئ التأم�ين بين النظر�ية والتطبيق، مرجع س�ابق، 
ص46.                                                                                                                                                         =                 
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2-1/ تكوين الرساميل وتنمية الأوعية الادخارية وتمويل المشروعات الاستثمارية

يعتبر قطاع التأمين بش�قيه التجاري والاجتماعي من أهم الوسائل الفعّالة والأدوات الناجعة 
ف�ي مجال الإس�هام المتميز الذي يس�مح بتكوين كتل�ة من رؤوس الأموال التي لا يس�تهان بها، 
ويعم�ل على توفير الم�وارد المالية المعتب�رة، وتجميع المدخرات الضخم�ة، الموجهة لتمويل 
خط�ط وقنوات المش�اريع الاس�تثمارية المنتجة للثروة وإنع�اش قطاعات الأنش�طة الاقتصادية 
المولدة للقيمة المضافة، فهو إذًا مصدر حيوي من مصادر توظيف الفوائض المجمعة التي تضخ 

= - ملاخس�و بالل: أث�ر التأمينات على النم�و الاقتصادي في الجزائ�ر للفت�رة 1990-2010، أطروحة دكتوراه 
https://www.pnst.( .غير منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة الحاج لخضر باتنة، الجزائر
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في انتعاش الاقتصاد الوطني بمؤسس�اته الصناعية والزراعية والتجارية، س�واء كانت عمومية أو 
خاص�ة، بالإضافة إلى الإس�هام ف�ي تمويل الحكومات لمس�اعدتها في حل مش�اكل الخدمات 
العام�ة، والإقبال على إقامة المش�روعات الإنتاجية الجديدة، وه�و ما ينجر عنه دفع عجلة النمو 
الاقتص�ادي وتحريك وتيرته�ا إلى الأمام، لينجر عن ذل�ك بلوغ دالة التنم�ية المرجوة، فالتنمية 
الحقيق�ية ه�ي الت�ي تعتمد على الاس�تثمار الأمثل ف�ي كل الأوج�ه المصحوبة بتش�جيع الوعي 
الادخاري وتنمية وعائه، حيث يعد التأمين من أشكال زيادة حجم الادخار المنظم عالميا، ومن 

ثمّ ارتفاع منسوب الاستثمار بكافة دول العالم.

وتتجمع لدى شركات التأمين سي�ولة مالية هائلة مكونة من أقساط واشتراكات المستأمنين، 
والتجرب�ة تثب�ت أن المخاطر لا تتحق�ق دائما، وإذا تم ذلك فهذا م�ن الطبيعي لا يكون في وقت 
واحد، وبعد الوفاء بتعهداتها في تعويض المتضررين من الحوادث والخسائر المحتملة التي قد 
تلح�ق بهم، تلجأ الهيئات الناشط�ة في الصناعة التأمينية في الواقع العملي إلى لعب دور مزدوج 
يتمثل في الاستخدام الفعّال لتلك الاحتياطات بناء على فكرة دورة الإنتاج العكسية في التأمين، 
أي تحص�يل القس�ط يكون قبل تقد�يم الخدمة، فم�ن الناحية العملية رصيد ه�ذه المخصصات 
يتراك�م من س�نة لأخ�رى نظرا لاس�تمرارية وتجد�يد العقود بفرع�يه )الممتلكات والمس�ؤولية 
المدنية، الأشخاص(، وتأسيس�ا على مبدأ الوس�اطة كمهمة رئيسي�ة موكلة لها، حيث يتم صب 
ج�زء كب�ير من الأغلف�ة المالية في مياد�ين ومحافظ الاس�تثمار المختلفة ب�دل اكتنازها وتجنب 
تجميده�ا، عل�ى غرار الأوراق المالية )الأس�هم، الس�ندات، شه�ادات الاس�تثمار( والعقارات 
والقروض للأفراد والمنشآت والودائع البنكية ... إلخ، إذ تحتل صناعة التأمين المراتب الأولى 
بع�د المؤسس�ات المالية والبن�وك التجارية لمماثلتها في فض�اء التمويل بص�وره المتعددة على 
المس�توى الدولي، في حين تتدخل الدولة في تسيي�ر احتياطات هيئات التأمين بتوجيه جزء من 

أموالها إلى الإقراض العمومي.

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

إن التغط�ية التأمين�ية (Insurance Coverage) ت�ؤدي دورا بارزا وأساسي�ا في مجال اتس�اع 
عمليات الإقراض والاقتراض وتدعيم الثقة التجارية في أي دولة، الشيء الذي يفضي إلى تقوية 
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وتعز�يز الحياة الاقتصادية بها، ويتجلى دور التأمين كوسي�لة ائتمانية من خلال توفير الضمانات 
اللازم�ة ليحص�ل كل طرف على حق�ه كاملا، والتي تجع�ل الدائن )المق�رض، صاحب المال، 
المورد، البنك( في أمان وطمأنينة على اس�تيفاء أمواله في حالة الإفلاس مثلا أي ضمان حقوق 
الدف�ع. وم�ن هذا المنطلق، يتم تس�هيل منح وتقديم القروض، ومن جهة أخ�رى فالتأمين يقوي 
ويدع�م مركز المدين )المقترض، الزبون، الأفراد والمؤسس�ات( تج�اه دائنه كإجراء تأمين ضد 
الحر�يق عل�ى العقار المرهون أو البضاع�ة، أو التأمين على الحياة للمد�ين، لضمان حق الدائن 
ف�ي اس�ترداد دينه، فمن المعروف أن�ه لا يمكن لصاحب المال أن يقرض م�الا ما لم يطمئن إلى 
أن موضوع ضمان هذا المال س�واء كان منقولا أو عقارا ثابتا باق وغير مهدد بالفناء نتيجة تحقق 
خط�ر بمال�ه، حيث يق�وم التأمين بتوفير ه�ذا الضمان في حال�ة تحقق الخطر بالنس�بة لموضوع 
الضم�ان المش�ار إل�يه، فنجد أن البن�وك لا توافق على إقراض المش�اريع أو رج�ال الأعمال إلا 
بوج�ود تأم�ين على ممتلكاته�م أو الدائن المرته�ن لا يوافق على الإقراض بره�ن العقار، ما لم 

تتوفر التغطية التأمينية من خطر الحريق لهذا العقار المرهون.

وبالنس�بة للدول�ة فإن التأمين يس�اعدها ف�ي الحصول على م�ا تحتاجه من ق�روض وأموال 
بإصداره�ا لس�ندات بغ�رض توظيفه�ا في مش�اريع وصفق�ات، ففي فرنس�ا مثلا ف�إن 60 % من 
احتياجات الدولة للقروض توفرها شركات التأمين. كما يلعب التأمين دورا آخر في تدعيم الثقة 
التجارية، حيث نجد أن تاجر الجملة لا يبيع لتاجر التجزئة، إلا إذا تأكد من أن هذا الأخير قد أمن 
على بضاعته ومخازنه من الخطر كالحريق والسرقة، وبائع السلع المعمرة بالتقسيط كالسيارات 

مثلا لا يطمئن إلى ضمان حقه إلا إذا قام المشتري بالتأمين على السيارة تأمينا شاملا. 

وأخ�يرا فيما يتصل بضمان الاس�تثمارات، فإن المس�تثمر قب�ل اتخاذ قرار الاس�تثمار يتوقع 
أخطارا معينة، وبالتالي لابد أن يحتاط لها، إذ إن هناك أخطارا يمكن لأي مسير التنبؤ بها لمجرد 
اس�تقرائه للمستجدات والأحداث، وبذلك يمكن تجاوزها ولكن هناك أخطار أخرى مهما كان 
التطور العلمي والوسائل الإحصائية المستعملة فإننا نبقى عاجزين عن التنبؤ بها، وهذه الأخطار 
التي لا يمكن التنبؤ بها والتحكم فيها هي موضوع شركات التأمين، فهذه الأخيرة عندما تش�ارك 
المستثمر خسارته، فإنه يحس بدعم معنوي سيساعده على التخلص من مشكل كبير كان يشكل 

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

يمث�ل التأم�ين بندا من بنود م�يزان المدفوعات، وبالتحديد في م�يزان حركة رؤوس الأموال 
حيث تسجّل فيها عمليات متعددة منها:

•أقساط إعادة التأمين التي تحولها الشركات الوطنية، أو تحول إليها بموجب الاتفاقيات  	
المبرمة مع شركات التأمين في الخارج.

•تسيير محفظة الأصول المالية لشركات التأمين في الخارج. 	

•العمليات المرتبطة بالاستثمارات المباشرة التي تقوم بها شركات إعادة التأمين الوطنية  	
في الخارج، أو شركات إعادة التأمين الأجنبية في الداخل.

•تحو�يل احتياط�ي التأمين الناتج عن فروع الش�ركات الأجنبية في الس�وق المحلية إلى  	
مراكز رئيسي�ة في الخارج، أو التحويل باتجاه الداخل احتياطي التأمين الناتج عن فروع 

الشركات الوطنية في السوق الأجنبية.

وتتم�يز إع�ادة التأم�ين بالصف�ة الدول�ية، أي أنه لنج�اح صناعة إع�ادة التأم�ين يتطلب الأمر 
التعاون في هذا المجال بين دول العالم المختلفة، ومن هذا المنطلق يمكن أن نقسم دول العالم 

إلى نوعين:

•الدول المصدرة للخدمة التأمينية )المؤمنة(، يستفيد ميزان مدفوعاتها من الثمن المقابل  	
لها، وفيها نجد أن مجموع ما تحصل عليه سنويا من أقساط وتعويضات يفوق ما تدفعه 
إلى الدول الأخرى، ومن ثمّ نجد أن المحصلات التي تظهر في العمليات التجارية من 
م�يزان المدفوعات تحت بند التأم�ين، وبزيادة هذا البند، يعمل على تحقيق الفائض في 

ميزان المدفوعات، أو يعمل على تقليل العجز به بما يساعد على سلامة الاقتصاد.

•الدول المس�توردة للخدمة التأمين�ية )المؤمن لها(، فإن م�يزان مدفوعاتها يتحمل أعباء  	
س�نوية تدف�ع للحماية التي قدم�ت لها من ال�دول المصدرة، فالفروق الت�ي يتحمل بها 
م�يزان مدفوعاته�ا يقابلها تغطية تأمينية إذا ما أصاب ه�ذه الدول كارثة كبرى في إحدى 
الس�نوات، فإن اقتصادها سي�تأثر بنسبة بسي�طة من هذه الكارثة، ذلك لأنه سيعود عليها 
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نس�بة كبيرة من الخسائر الناجمة من هذه الكوارث كتعويضات الدول الخارجية المعاد 
لديها التأمين عن الشيء الموضوع للتأمين الذي تحققت له الكارثة.

 (Hard وينت�ج ع�ن عمل�ية تصد�ير إع�ادة التأمين ارتف�اع الموج�ودات م�ن العملة الصعب�ة
(Currency ل�دى المقبل�ين عليه�ا )مع�يدي التأمين ف�ي الخ�ارج(، وعلى عكس�ها فعملية دفع 

التعويض�ات إل�ى المتضررين تؤدي إل�ى التخفيض من موج�ودات العملة الصعب�ة للدولة، أما 
عملية اس�تيراد إع�ادة التأمين فإنها تخفض من موجودات العملة الصعب�ة، إلا أنها ترفع منها في 
حالة الحصول على التعويضات. وعملا بمبدأ المقاصة يرتبط تأثير التأمين في ميزان المدفوعات 
م�ن خلال رصيد العمليات التأمينية، الذي يمثل الفرق ب�ين الأموال الواردة والأموال الصادرة، 
وق�د يك�ون هذا الرصيد موجبا في حال ما إذا كان التأمين مص�درا لجلب العملة الصعبة، أما إذا 
كان الرصيد سالبا فالتأمين يؤدي إلى عجز أو إلى تخفيض الفائض، وبصفة عامة يتناسب حجم 

التدفق الطبيعي للأموال إلى الخارج تناسبا عكسيا مع درجة نمو صناعة التأمين المحلية.

2-4/ الحد من الضغوطات التضخمية

يعد التأمين أحد الوسائل الناجعة للتحكم في تدهور القوة الشرائية، والضغط على الموجات 
التضخمية، والقدرة على التخفيض من حدّة الارتفاع المستمر في المستوى العام للأسعار، وفق 

صورتين:

•امتصاص الكتلة النقدية الفائضة المتداولة في الس�وق، بزيادة الإقبال على طلب وثائق  	
التأمين، بدل إنفاقها على اقتناء السلع الاستهلاكية.

•توف�ير حصيلة معتبرة من الموارد المالية ليعاد اس�تثمارها في مش�اريع مجدية، ومن ثمّ  	
إحداث التنمية المطلوبة، مما ينجر عنه زيادة في حجم السلع والخدمات المعروضة.

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

تقاس القيمة المضافة بالفرق ما بين رقم أعمال قطاع التأمين، أي مجموع الأقساط الصادرة 
خالل س�نة معينة ومجم�وع المبالغ المدفوع�ة إلى الغير، وتحس�ب القيمة المضاف�ة في مجال 

التأمين كالتالي:



103

الفصل الثاني: البعد المفاهيمي لشركات وثائق التأمين

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 يمكن أخذها بعين الاعتبار لتقييم مس�اهمة التأمين في الدّخل الوطني 
وهي:

: وتتمثل في المساهمة  • 	(Contribution Quantitative) المساهمة الكمية القابلة للوزن
بحق�ن مباشر للم�وارد في الاقتصاد الوطني من خلال  الأقس�اط التأمينية، وبفضل دفع 
مبال�غ تأم�ين المؤمن لهم أو المس�تفيدين م�ن عقود التأم�ين، وتوف�ير رؤوس الأموال 
لاستثمارها في مشاريع مختلفة، ومن خلال تموين مؤسسات خاصة أو حكومية بالسلع 
والخدمات )بما فيها رسوم حقوق الاعتماد، العمولات المدفوعة، توزيع الأرباح على 

المساهمين، نفقات المحاسبة، ... إلخ(.

: وتتمثل في تشجيع  • 	(Contribution Qualitative) المساهمة الكيفية غير القابلة للوزن
مكتتب�ي التأم�ين على الادخار والاس�تثمار، وتس�هيل من�ح الائتمان الذي �يؤدي دورا 

أساسيا في التنمية.

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

يتض�ح ذل�ك من خلال ما يتميز به النش�اط التأميني من ق�درة على توفير التغط�يات التأمينية 
الملائمة لمعظم الأخطار الكثيرة، وذلك من خلال دراسته للمخاطر التي قد تتعرض لها بهدف 
الح�د من الخس�ائر عن طريق تلافي أس�بابها والعمل على تجنب وقوعه�ا، الأمر الذي من شأنه 
تشجيع وتحفيز الوحدات الاقتصادية أكثر على الاستثمار والعمل، فالتأمين يسهم في المحافظة 
عل�ى عناص�ر الإنت�اج المختلف�ة )ال�يد العامل�ة، الآلات والمع�دات، رأس المال، المسي�رين( 

والحفاظ على: 
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•الق�درات الإنتاج�ية، م�ن خلال الدخول ف�ي مجالات إنتاج�ية جديدة أو بالتوس�ع في  	
مج�الات الإنت�اج الحالية دون تردد، وهذا يس�اعد ف�ي الوصول إلى مزا�يا اقتصاديات 

الحجم.

•القدرات التسييرية، من خلال انصراف وتفرغ المشرفين لرسم السياسات الإنتاجية، في  	
جو يسوده الهدوء والأمان والقدرة على التنبؤ.

•القدرات البش�رية، من خلال حماية العمال وأس�رهم، ومن ثمّ العمل في مناخ تنظيمي  	
مستقر ومطمئن، بما يعمل على تنمية ورفع الكفاءة الإنتاجية لدى هؤلاء العاملين.

•القدرات المالية، من خلال توفير ضمانات لرأس المال وانتظام الأصول في أداء دورها  	
الحيوي، وذلك عن طريق الوظيفة التعويضية التي يقوم بها التأمين.

وبه�ذا يمك�ن الق�ول ب�أن للتأم�ين دورا هام�ا ف�ي التقليل م�ن مخ�اوف وشك�وك الأعوان 
الاقتصاد�يين، م�ن خالل قبوله�م تحم�ل الأخط�ار المعرض�ين له�ا، وتعويضه�م عن�د وقوع 

الخسارة.

2-7/ الإسهام في اتساع نطاق التوظيف والعمالة

يعم�ل التأمين بقطاعات�ه المختلفة على امتص�اص جزء كبير من البطالة ف�ي المجتمع، ذلك 
أن التوس�ع في التأم�ين بالقطاع التجاري يقتض�ي توافر حد أدنى من العمال�ة بأنواعها المختلفة 
فنية وإدارية ومهنية في فروعه المختلفة، من إداريين ومحاس�بين وفنيين ومهندسي�ن وعمال في 
المراكز الرئيسي�ة للش�ركات وفروعها ووكالاتها المختلفة. ففي فرنس�ا يش�غل قطاع التأمين في 
مختلف فروعه حوالي 240000 موظف س�نة 2006، وهو ما يمثل نس�بة 1 % من القوى العاملة 
النش�طة، بالإضافة إلى توفيره ما بين 10000 إلى 14000 وظيفة جديدة س�نويا. أما بالنسبة لقطاع 
التأمين الاجتماعي، فنظرا لأن الاتجاه الحديث هو تطبيق فروع هذا النوع على قطاعات الشعب 
المختلفة بصورة تدريجية، فإن ذلك سيساعد في توظيف جزء كبير من العمالة المختلفة بصورة 
مباش�رة ف�ي الهيئ�ات القائمة على تنفيذ ه�ذه الفروع، وبص�ورة غير مباشرة في إدارات وأقس�ام 
التأم�ين بالجه�از الإداري للدول�ة والهيئ�ات العامة وشركات قط�اع الأعمال الع�ام والخاص، 

وبذلك تساعد قطاعات التأمين 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 يمكن للدولة التوسع في نطاق التغطية التأمينية 
بالنسبة للتأمينات الاجتماعية الإلزامية من حيث شمولها لفئات جديدة، حيث يساعد ذلك على 
ز�يادة المدخ�رات الإجبارية بما يحد من الموجة التضخمية خاصة ف�ي الدول النامية، فالإجراء 
الس�ابق يس�اعد على التقليل من الطلب المتزايد على الس�لع الاس�تهلاكية، لأنه يقلل من حجم 
الدخ�ل الممكن التص�رف فيه عن طريق اقتط�اع قيمة الاشتراك لمثل ه�ذه التأمينات من دخول 
الأفراد الذين شملتهم التغطية التأمينية. أما في فترات الكساد، فالتأمينات الاجتماعية تعمل على 
ز�يادة قيم�ة التعويضات التي تس�تحق للمؤمن لهم في حالات التعطل والم�رض والإصابة لهم 
ولمس�تحقاتهم م�ن أرامل ويتام�ى في حالة الوفاة، بما يس�اعد على زيادة مس�توى إنفاقهم على 
السلع والخدمات، والإجراءات السابقة ستساعد على زيادة الطلب الفعّال على مثل هذه السلع 
والخدمات لما يس�اعد في الحد من الكس�اد. وتتضح هذه الظاهرة بصورة محسوس�ة في الدول 

الرأسمالية التي تتعرض لهزات اقتصادية عنيفة نتيجة للدورات الاقتصادية من رواج وكساد.

كما لا يفوتنا أن ننوه بالدور الذي يلعبه التأمين في: 	

•تنم�ية ومضاعفة المبادلات والمعاملات التجارية الدولية، نظرا لما يقدمه من ضمانات  	
للمصدرين والمستوردين على حد سواء.

•التقر�يب ب�ين الدول باتفاق�يات متعلقة بتوحيد وثيق�ة التأمين الخاصة بأن�واع معينة من  	
الأخطار.

•وق�وف شركات التأمين إلى جان�ب الحكومات في فترات الأزمات المالية عبر الأموال  	
المجمعة لديها.

•استقرار الميزانية العامة للدولة، من خلال استجرار مواردها من ناتج العمليات والقيمة  	
المضافة.

•خف�ض وتدن�ية تكاليف الإنت�اج الباهظة، وذلك ع�ن طريق تغطية الأخطار المس�تقبلية  	
المتعددة التي تؤثر في تكلفة الإنتاج من منظور الحماية والضمان.
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3/ الأهمية الاجتماعية لشركات التأمين

يك�رس نظام التأمين بروافده وصناديقه )الاجتماعي، التج�اري، التبادلي، ... إلخ( في حياة 
الأشخاص المعنويين والطبيعيين حزمة من المزايا ذات الطابع الاجتماعي والبعد النفساني، التي 

غيرت العلاقة بين الشخص والخطر، بحيث يمكن إبرازها في النقاط الأساسية التالية)12)): 

•آلية فعّالة تس�مح للأفراد بتحقيق الش�عور بالأمان على أنفسهم وممتلكاتهم وثرواتهم،  	
والإحس�اس بن�وع من الطمأنينة وبعث الارتياح على المس�تقبل الش�خصي والأس�ري 
والمهني، وإزالة الخوف والتحرر من قيوده، وتخفيف درجات القلق من بال المؤمن له 
من وطأة أخطار الصدفة والمفاجأة، الأمر الذي يجعله يمارس نشاطاته، وهو ما يجلب 
ل�ه التحلي بمعنويات مرتفعة تحذوها روح المبادرة والإبداع في الحاضر والمس�تقبل، 

حيث يتحمل المؤمن له التضحيات المالية في الحاضر لسد الحاجة في المستقبل.

•عام�لٌ مج�دٍ تعتمد عل�يه الدولة في محارب�ة الفقر، خصوصا لدى الطبق�ات المحرومة  	
والفئات محدودة الدخل التي يس�تحيل عليه�ا مواجهة التكاليف الناتجة عن المصائب 
والنكب�ات الت�ي تم�س مصدر كس�بهم وم�ورد رزقه�م، حيث إن�ه يجنب الف�رد العوز 
والحاج�ة، بم�ا يضمنه له من تعويض مادي أي يضمن الحد الأدنى لمس�توى المعيش�ة 
له ولأس�رته عن طريق تعويضه عن الخس�ائر، مما جعل بعض الدول تعمل على تنظيمه 

وتشجيعه بإعفاء أقساط التأمين من الضرائب أو تخفيض معدلات الضرائب عليها.

(127)  ينظر إلى المراجع العلمية التالية:

- محم�د عثم�ان شبير: المعامالت المالية المعاصرةف�ي الفقه الإسالمي، دار النفائ�س، 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 تس�هم في إرساء مقومات الاس�تقرار المالي وتحسين التماسك الاجتماعي  	
لش�رائح عريض�ة م�ن المجتمع، م�ن خلال غ�رس ثقافة التع�اون والتكاف�ل والتضامن 
بالم�وازاة مع ترسي�خ فكرة المس�ؤولية والوقاية والحذر والاحتياط المس�تقبلي، حيث 
تعتب�ر الحماية التي تؤديها هيئ�ات التأمين هي جوهر العملية التأمينية، بتحملها مختلف 
أشك�ال الأخط�ار )إصابات العمل، الشي�خوخة، الك�وارث الطبيعية، الغرق، الس�رقة، 
الوف�اة، الإفالس، المخاطر الت�ي تنجم ع�ن النش�اطات الصناعية والتجار�ية، أخطار 

التسيير، ...إلخ(.

•وسيلة أثبتت التجارب جدارتها في إطار تحصين المجتمع من تفشي مظاهر الانحراف  	
والتصدي لآفات الإجرام الخطيرة، على غرار الاغتصاب، الإدمان، القتل، ... إلخ. والتي 
تبذل الس�لطات جهودا مضن�ية للقضاء عليها ومكافحتها، فبفض�ل تأمينات الأشخاص 
ترسخت لديهم سلوكيات حسنة عن طريق إذكاء شعورهم بروح المسؤولية، إضافة إلى 
اتساع نطاق المسؤولية المدنية التي أصبحت الآن تشمل العديد من المجالات، إذ تعدت 

الفائدة التأمينية المؤمن له لينتفع بها الغير كما هو الحال بالنسبة لحوادث المرور.

، وتأدية خدمات من شأنها  • 	(L’assistance) اهتمام شركات التأمين بالتوعية والمساعدة
تس�هيل حياة المؤم�ن لهم، من خلال اس�تثمار أم�وال الاشتراكات ف�ي مراكز مكافحة 
 الحرائ�ق، وس�ن القوان�ين المنظمة للم�رور لتقل�يل حوادث النق�ل، إضافة إلى إنش�اء 

مراكز للعلاج.

•إن ما يتميز به التأمين أن المس�تأمن لا يس�تحق التعويض في بعض فروع التأمين إذا كان  	
هن�اك إرادة للمس�تأمن ف�ي تحقق الخط�ر المؤمن منه، كم�ا أنه في بعض أن�واع التأمين 
لا يس�تحق المؤم�ن له تعويضا إلا إذا زادت الخس�ارة عن حد مع�ين، ووجود مثل هذه 
الاشتراطات والتحفظات بالتأمين تنمي لدى الفرد الش�عور بالمس�ؤولية لتجنب تحقق 

الخطر المؤمن منه بقدر الإمكان.

•تق�وم هيئات التأمين بإعداد الدراس�ات الاستكش�افية لمعرفة مس�ببات تحقق الأخطار  	
والعوامل المس�اعدة على زيادة حدتها، وذلك تمهيدا للعمل على تقليل تكرار حدوث 
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ه�ذه الأخطار وم�دى انتش�ارها، وإن مثل هذه الجه�ود لا يعود بالفائ�دة عليها أو على 
المؤمن عليهم فحسب، بل يعود بالفائدة على المجتمع ككل.

ثالثا: التقسيمات الأساسية لشركات التأمين

تع�د لا محدودية الأخطار وتعددها وكثرتها واس�تمرارها، وتهديدها للأفراد والمؤسس�ات 
بش�كل يصعب حصره، إضافة إلى تنوع وتجدد الحاجات الإنسانية وزيادة المتطلبات العصرية، 
الناجم�ة عن تطور الحياة الاقتصادية والاجتماع�ية والتقدم التكنولوجي الذي يعرفه العالم، كل 
ذل�ك أدى إلى اتس�اع كبير لمجالات التأم�ين ونتج عنه ظهور أنواع جديدة وتقسي�مات مختلفة 
للتأمين من عدة أوجه، إذ تعرف خدمات التأمين بأنها فضاء شاسع للغاية بحيث إن نطاق تطبيقها 
عمليا غير محدود يتمثل في متابعة تطور المخاطر وإنشاء الأداة التأمينية كلما ظهر خطر جديد، 
تبعا لتعدد وظائفها وأنش�طتها الاجتماعية والاقتصادية مع اختلاف أهدافها. لهذا تجدر الإشارة 
هن�ا، إل�ى تباين وجهات نظ�ر الفقه�اء والمختصين وكتّ�اب التأمين ف�ي تجزئة وتفر�يع الفئات 
الأساسي�ة الخاص�ة بالتأم�ين، حيث وردت عدة طرق وتصنيفات اس�تندت تبع�ا لزوايا ونواحي 
مختلف�ة واعتمدت معايير وأس�س عديدة، وهي إذ تختلف فيك�ون ذلك من وجهة نظر معينة أي 
على أساس معين، وبالرغم من هذه التقسيمات المختلفة إلا أنه على العموم يبقى التأمين موحد 
في الأهمية بالنس�بة لحياتنا مهما تنوعت أشكاله. وفي هذا الصدد، يمكن تقسي�م التأمينات من 
وجهت�ي نظر مختلفتين، الأول�ى تعتمد على معيارين شكلي وموضوع�ي، والثانية تعتمد كذلك 

على معيارين نظري وعملي.

1/ التقسيم الشكلي والموضوعي

يمكن تقسيمها وفق التالي: 

1-1/ التقسيم الشكلي للتأمين 

أي يت�م تصنيف التأمينات بحس�ب معيار الهيئ�ة القائمة بتولي ومزاولة الأنش�طة والعمليات 
التأمين�ية، عل�ى اعتبار أنه يس�تحيل على الأشخ�اص الطبيعيين الق�يام بها، ح�يث تقتضي توافر 
ع�دة ش�روط على غرار رؤوس أموال ضخم�ة لدى المؤمنين، ضمانات تبع�ث الثقة والطمأنينة 
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للراغب�ين ف�ي التأمين، الاس�تعانة بالأس�س الفن�ية والعلمية التي ينبغ�ي أن يقوم  عليه�ا التأمين، 
وبالتالي ينقس�م هذا التأمين إلى تأمين تعاوني وتأمين بأقساط محددة )تجاري(، وسنقوم بشرح 

ذلك بالتفصيل.

1-2/ التقسيم الموضوعي للتأمين 

أي يت�م تصن�يف التأمينات بحس�ب مع�يار طبيعة ون�وع المخاطر المؤمن منها، أي بحس�ب 
موض�وع التأمين ذاته، وهو أول تقسي�م يجب إجراؤه للتمييز ب�ين التأمين البري الذي تنتهي إليه 
معظ�م أن�واع التأم�ين، وبإيجاز فإن تقسي�م التأمين م�ن الزاوية الموضوع�ية تتضمن المجالات 

الكبرى للتأمين)12)):

*/ التأمين البحري 

هو أقدم أنواع التأمينات ظهورا، يرمي إلى توفير التغطيات والضمانات ضد الأخطار البحرية 
الناشئة خلال رحلة بحرية س�واء بالس�فينة ذاتها )Assurance Maritime sur Corps( كالغرق 
 )Assurance Maritime sur Faculties( أو الحر�يق أو التصادم أو التلف أو لحق�ت بالحمولة
كالغ�رق أو التلف، ويضاف إليه�ا التأمين النهري، والتأمين البحري هو تأمين من الأضرار فقط، 
فلا يش�مل التأم�ين على الأشخ�اص المعرضين لمخاط�ر البحر، لأن التأم�ين على الأشخاص 

عموما يدخل في التأمين البري.

 

(128) للمزيد من التفصيل ينظر إلى: 

- محمد عبد الظاهر: عقد التأمين »مشروعيته، آثاره، إنهاؤه«، دار النهضة العربية، القاهرة، مصر، 1995، 
ص25.

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

- محم�د كام�ل درويش: إدارة الأخطار وإس�تراتيجيات التأم�ين المتطورة في ظل اتفاق�ية الجات، دار 
الخلود للنشر والتوزيع، دون ذكر بلد النشر، 1996، ص130.

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

هو أحدث عهدا من التأمين البحري والتأمين البري، وقد ظهر بظهور الطائرات، ويهدف إلى 
تغطية الخسائر التي تتعرض لها أو تحدثها المركبات الهوائية أو حمولتها من ركاب وبضائع أثناء 
رحلاتها أو عند توقفها في المطار، وجميع الأخطار الأخرى التي تتعلق بعمليات النقل الجوي، 

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

*/ التأمين البري 

ه�و التأم�ين الذي يهدف إلى تغطية الأخطار التي لا تدخل ف�ي نطاق أي تأمين آخر )التأمين 
البحري والتأمين الجوي(، والتأمين البري يمكن تقسيمه بحسب الهدف منه إلى تأمين اجتماعي 
وتأم�ين خ�اص، والتأم�ين الب�ري الخاص ينقس�م بدوره إل�ى تأمين م�ن الأض�رار وتأمين على 

الأشخاص.

2/ التقسيم النظري والعملي للتأمين

يمكن تقسيمها وفق التالي:

2-1/ معيار تقسيم التأمين من الناحية النظرية 

يه�دف هذا التقسي�م إلى البحث في التأمين م�ن الناحيتين القانونية والفن�ية، وهناك أكثر من 
معيار يتخذ لإجراء مثل هذا التقسيم أهمها:

*/ معيار إمكانية تحديد الخسائر المحتملة التحقق وتقدير التعويض اللازم

تبعا لهذه الطريقة المس�تندة في الأس�اس على إمكانية تحديد الخس�ائر من عدمها، وبالتالي 
التعويض اللازم، وطبقا لذلك يمكن تقسيم التأمين إلى نوعين رئيسين)12)): 

(129) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:

- عب�د العز�يز فهمي هيكل: مبادئ في التأم�ين، الدار الجامعية للطباعة والنش�ر، بيروت، لبنان، 1987، 
ص56.

- مختار الهانسي وإبراهيم حمودة: مبادئ التأمين التجاري والاجتماعي، مرجع سابق، ص69.

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

تش�مل كافة أن�واع التأمين التي يصعب فيها تقدير الخس�ارة المادية الناتج�ة عنها عند تحقق 
مسببات الأخطار المؤمن منها، وذلك لوجود جانب معنوي نتيجة تحقق الخطر، فنظرا لصعوبة 
الق�ياس المش�ار إليه س�ابقا للأخطار المعنو�ية يتفق مقدما عل�ى مبلغ التعويض المس�تحق عند 
تحق�ق هذا الخط�ر فعلا، ويتمثل ذلك في مبلغ التأمين، وتعد تأمين�ات الحياة من أبرز التأمينات 
التي ينطبق عليها الاعتبار الس�ابق، لذلك أطل�ق على تأمينات الحياة بالتأمينات النقدية، أي التي 
تق�در فيه�ا قيمة الخس�ارة مقومة بالنقد مقدم�ا، والتي يجب تحملها بالكام�ل عند تحقق الخطر 
المؤمن منه، حيث إنه من الصعب تحديد مقابل الوفاة فهذه مسألة نسبية وشخصية بحتة، لذلك 
يتفق على دفع مبلغ معين عند تحقق الوفاة وهو مبلغ التأمين، مقابل أن يدفع المؤمن له الأقساط 

المحددة، وهنا نجد أن التعويض لا يرتبط أساسا بالخسارة المحققة ولا بحجمها.

**/ تأمينات الخسائر

تش�مل كاف�ة أن�واع التأمين التي يس�هل فيها تقدير الخس�ارة المادية الناتجة عنه�ا عند تحقق 
مس�ببات الأخط�ار المؤم�ن منها، فهي تخض�ع لمتغيرات قابل�ة للقياس الكم�ي، وبذلك يمكن 
تحد�يد مبل�غ التأم�ين اللازم باس�تخدام الط�رق الرياض�ية المتاح�ة أو المتط�ورة، وينطبق ذلك 
عل�ى تأمين�ات الممتلكات بأنواعها المختلفة )الحريق والحوادث والس�طو والس�رقة ... إلخ(، 
فالتعويض هنا يتناس�ب مع الخس�ارة الفعلية وبحد أقصى مبلغ التأمين المحدد في وثيقة التأمين 
أو قيمة الش�يء موضوع التأمين أيهما أقل، ويش�ترط ألا يزيد مبلغ التعويض عن قيمة الخس�ائر 
الفعل�ية المحقق�ة نتيج�ة وقوع الخطر المؤم�ن منه، كما يج�ب دائما الربط بين مقدار الخس�ارة 

الفعلية والتعويض المطلوب.

*/ معيار عنصري التعاقد المبرم بين المؤمن والمؤمن له 

بالاعتم�اد على وجهة نظ�ر عقد التأمين، ال�ذي ينطلق من معيار درجة الالت�زام والإرادة في 
التعاقد، نجد أنه طبقا لهذه الطبيعة تقسم التأمينات إلى صنفين)13)).

(130) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:

- السيد المقصود دبيان وآخرون: المحاسبة في البنوك وشركات التأمين، دار المعرفة الجامعية، الإسكندرية، 
مصر، 1999، ص217.                                                                                                                               =
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(Assurances Non Obligatoires) )التأمين الاختياري )الإرادي /**

يشمل كل أنواع التأمينات التي يتعاقد عليها طالب التأمين سواء كان فرد أو مؤسسة بمحض 
الإرادة وبمطلق الحرية والتصرف دون أي نوع من الإجبار، وذلك للحاجة الماس�ة والمصلحة 
الملح�ة لمثل هذه التغطية التأمينية، أي أنه لابد أن تتوافر هنا حرية الاختيار كأس�اس في التعاقد 
المب�رم ب�ين أطراف العق�د، أي أن كلا الطرف�ين لهما الحق في قب�ول أو رفض العمل�ية التأمينية 
موضع البحث، ومن ثمّ نجد أن الرغبة هي العامل الأساسي والدافع القوي للإقدام على العملية 
التأمينية، وقد تستعمل شركات التأمين أساليب معينة للدعاية والإعلان عن مزايا التأمين للتعاقد 
م�ع من يرغب في ذلك، ويش�مل هذا النوع م�ن التأمينات كافة الفروع التأمين�ية التي يتوافر فيها 
الأس�اس الس�ابق مثل: تأمين الحوادث الش�خصية والتأمين على الحياة والتأم�ين ضد الحرائق 
والس�رقة والسطو والتأمين البحري وتأمين السي�ارات غير الإجباري وتأمين المسؤولية المدنية 
غ�ير الإجبار�ية، ولقد س�بق الكلام عن مثل هذه الأن�واع، ويطلق على مثل ه�ذا النوع التأمينات 

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

يشمل كل أنواع التأمينات التي تلتزم الدولة بتقنينها وتوفيرها للأفراد أو المؤسسات أو تلزمهم 
بالتعاقد عليها، وذلك بهدف اجتماعي أو بدافع المصلحة العامة في حماية الطبقات الضعيفة ذات 
الدخ�ل المحدود والقضاء على الطبقية في المجتمع ولإجراء عدالة في توزيع الدخول والثروة، 
أي أن عنص�ر الإجبار أو الإلزام من قبل الدولة هو أس�اس التعاق�د في مثل هذه التأمينات، حيث 
لا يتوف�ر هنا عنصر الاختيار، ويضم هذا النوع كاف�ة فروع التأمينات الاجتماعية المتعلقة بالعجز 
)كلي أو جزئي(، الوفاة، الشيخوخة، البطالة، المرض، إصابات العمل )التأمين الصحي(، وبعض 

فروع التأمينات الخاصة الإجبارية كالتأمين الإجباري للسيارات على سبيل المثال.

*/ معيار الخطر موضوع التأمين

من التقسيمات شائعة الاستعمال وأكثرها انتشارا في تصنيف التأمين البري الخاص أو التأمين 
التجاري، هو معيار الخطر المؤمن منه، إذ يعتمد على الأس�اس التقني في التسيير، أي من حيث 

= - مختار الهانسي وإبراهيم حمودة: مبادئ الخطر والتأمين، مرجع سابق، ص67.
    - إبراهيم عبد ربه: مرجع سابق، ص55.
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أن�واع وطبيع�ة وحجم المخاطر وم�ا يقابلها من تغط�يات تأمينية، والذي بموجبه يقس�م التأمين 
 (Assurance de Répartition) بحس�ب المحل، س�واء مال أو شخص إلى تأمين�ات تعويض�ية
وتأمينات عن طريق الرسملة أو تأمينات ادخارية (Assurance de Capitalisation)، وبناء على 

ذلك يمكن تقسيم موضوع التأمين إلى تأمين الأضرار وتأمين الأشخاص.

(Assurance de Domages) التأمين من الأضرار /**

يس�عى التأمين م�ن الأضرار إلى تعويض المس�تأمن عل�ى الضرر الذي أص�اب ذمته المالية 
نتيج�ة تحق�ق خطر معين، فهو يهدف إلى إصلاح الخس�ائر المادية التي قد تلحق مال المؤّمن له 
مباش�رة، ومن ثمّ يكون الغرض منه هو توفير التغط�ية والحماية ضد نتائج الحوادث والكوارث 
المحتملة الوقوع. فالتأمين من الأضرار محله مال فهو يخضع بكافة أنواعه إلى المبدأ التعويضي 
(Le Principe Indemnitaire)، لذلك نجده ذو صلة وثيقة بالضرر من حيث المبدأ، ومن حيث 

المدى. والتأمين من الأضرار ينقس�م إلى قسمين رئيسين يختلفان من حيث سير عملية التأمين، 
فتأمين�ات الأش�ياء ترم�ي إل�ى تعو�يض المالك عن الض�رر الذي لح�ق ممتلكات�ه، بينما تهدف 
تأمينات المس�ؤولية المدنية إلى حماية المؤمن له من تعويض المتضررين من حادث تس�بب في 
وقوع�ه، ويح�ل محل المؤمن في تعويض المتضرر مقابل أقس�اط يدفعه�ا المؤمن له، لذا يطلق 

على تأمينات الممتلكات تأمينات مباشرة، أما تأمينات المسؤولية تسمى تأمينات غير مباشرة.

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

تلك التغط�يات والضمانات الممنوح�ة للأشخاص المؤمن لهم )الطبيع�يين والاعتباريين( 
الذ�ين تتعرض ممتلكاتهم وتصيب أصولهم )العق�ارات والمنقولات( موضوع التأمين لأضرار 
ماد�ية وأخط�ار مختلفة، ينجم عنها خس�ائر متع�ددة تلحق ذمته�م المالية، من خالل حمايتهم 
وتعويضهم، وهو بهذه الصورة ليس فيه س�وى طرفين هما المؤمن )شركة التأمين(، والمؤمن له 
وهو المس�تفيد، ومحل التأمين يكون شيئا محددا في العقد. وبذلك يندرج ضمن هذه المنظومة 
الفرعية من التأمين ما يلي: تأمينات المباني والسكن، تأمين المجوهرات الثمينة، تأمين المخازن 
والمتاجر، تأمين السي�ارات، التأمين ضد الس�رقة والس�طو، التأمين ضد ان�دلاع الحريق، تأمين 
المحاص�يل الزراع�ية ضد التقلبات الجوية والتغيرات المناخية، تأمين�ات النقل بأنواعه، التأمين 
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البحري، تأمين الطيران، التأمين ضد الكوارث الطبيعية )الزلازل والبراكين والفيضانات(، تأمين 
الأخط�ار الهندسي�ة، التأمين م�ن تلف المزروع�ات، التأمين من هلاك ونف�وق الماشية، التأمين 
ضد كس�ر الزجاج، تأمين القرض، التأمين ضد أضرار المياه، التأمين من البرد بالنس�بة للفلاحة، 
التأمين ضد الحروب والثورات، تأمين الكفالة، تأمين خس�ائر الاس�تغلال. والغالب في التأمين 
عل�ى الممتلكات والأشياء أن يكون الش�يء مح�ل التأمين معينا ومحددا بوض�وح عند التعاقد، 
كالتأم�ين على من�زل معين من الحريق مع ذكر مكان هذا المن�زل وأوصافه في وثيقة التأمين، أو 
تأمين السيارة ضد السرقة، أو تأمين السفينة ضد الغرق، ولكن قد يكون الشيء محل التأمين غير 
معين وقت العقد ولكن قابلا للتعيين، على الأكثر وقت وقوع الكارثة، كالتأمين على أية بضاعة 
ق�د توج�د في مخ�زن معين، أو التأمين عل�ى أي أثاث أو معدات موجود في من�زل معين، بل إن 
التأمين ينصب على مبلغ من النقود، كالتأمين من السرقة لأمين خزينة من نقود، والتأمين على ما 

قد يخسره التاجر من أرباح عقب احتراق متجره.

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

يقصد بها حزمة التغطيات التأمينية ضد الأخطار التي تنجم عن مس�ؤولية الش�خص المؤمن 
ل�ه اتج�اه الغير، بحيث يكون متس�ببا في إلحاق الض�رر بهذا الغير نتيجة للتصرف�ات الخاطئة أو 
الإهم�ال، وغالب�ا ما يكون مص�در الضرر المس�ؤولية التقصير�ية للمؤمن له. يش�كل هذا النوع 
من التأمينات وسي�لة فعّالة للغير لحماية حقه من تماطل وإعس�ار المس�ؤول عن الضرر،س�واء 
ك�ان الضرر المترتب على الخطر موضوع التأمين قد أصاب الغير في ماله وممتلكاته أو جس�ده 
وحياته، ويس�عى المؤمن طبقا للعقد المتفق عليه في هذه الحالة إلى تحقيق الحماية الاجتماعية 
ومن�ح الضم�ان بفضل تحمل تكاليف التعويض عن الخس�ائر المادية الت�ي يتعرض لها المؤمن 
له المثقل بدين المس�ؤولية من جرّاء المتابعة القانون�ية نتيجة رجوع الغير عليه، فالخطر المؤمن 
منه في التأمين من المس�ؤولية، ليس هو الضرر الذي يصيب المتضرر، فالمؤمـــــن لا يعوض 
الض�رر الذي يص�يب المتضرر، ولكنه يعوض الأضرار المالية الت�ي تلحق المؤمن له، فالغرض 
الأساسي لهذا القسم من التأمينات هو المحافظة على مستوى الثروة أو المركز المالي )الذمة(، 
لذل�ك يطلق عل�ى تأمينات المس�ؤولية )تأمين�ات الدين أو تأمين�ات الخص�وم(. والضرر الذي 
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يص�يب الذم�ة المال�ية للمؤمن له يك�ون غير مباشر، بمعن�ى أنه يجب أن يكون هن�اك أولا ضرر 
يص�يب شخص�ا من الغير س�واء في جس�ده أو في ماله، وه�ذا الضرر هو ال�ذي يتحمله المؤمن 
ل�ه بطريق�ة غير مباشرة بنتائجه المالية اتجاه الغير. لذلك يفت�رض أن تتدخل في عقد التأمين من 

المسؤولية ثلاثة أطراف، وهذا هو الذي يميزه عن باقي فروع التأمين من الأضرار)13)).

(Assurance de Personnes) التأمين على الأشخاص /**

 (Assurance en التأم�ين لحال�ة الوف�اة ،(Assurance Vie) ويش�مل التأم�ين عل�ى الح�ياة
(cas de Décés، التأم�ين المختل�ط (Assurance Mixte)، التأم�ين على الحوادث الش�خصية 

(Assurance Conrte les Accidents Corporels). ح�يث يعكس عقدا قانونيا يتعهد فيه التزام 

المؤّم�ن بأن يدفع بمقتضاه للمس�تأمن أو للمس�تفيد تعويض�ا يتمثل في مبلغ م�ن النقود أو إيراد 
مرتب عند إصابته بضرر ناتج عن تحقق حادثة مؤمن ضدها متعلقة بالشخص في حد ذاته، ومن 
ثمّ يمكن القول إن المغزى الأساسي من هذه التأمينات هو حماية الأشخاص من الأخطار التي 
تهدده�م وتصيبه�م مباشرة في حياتهم ووجودهم أو صحتهم أو سالمة أجس�ادهم وأعضائهم 
وقدرتهم على العمل، وبذلك يدخل في هذا النوع من التأمين: التأمين على الحياة، التأمين ضد 
المرض، التأمين ضد البطالة، التأمين ضد الحوادث الشخصية، تأمين العجز عن العمل، التأمين 
ضد الشي�خوخة، تأم�ين معاشات الأرامل واليتامى، تأمين نفقات ال�زواج والولادة، وما شابهها 

من المناسبات الاجتماعية، وما هو متعلق أيضا بالنواحي الاجتماعية للفرد والعائلة. 

(131) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:

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

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

- محمد جودت ناصر: مرجع سابق، ص102.

- عبد العزيز فهمي هيكل: 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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كم�ا يمك�ن للمؤمن ل�ه أن يعقد التأمين لنفس الخط�ر عند عدة مؤّمن�ين، وإذا حصل الخطر 
سوف يحصل على التعويض المتفق عليه. إن التأمين على الأشخاص ليس تأمينا تعويضيا، لأن 
الغ�رض منه ل�يس تعويض المؤمن له عن الأضرار التي قد تلحق�ه، ولا ينفي ذلك أن المؤمن له 
ف�ي مث�ل هذا النوع من التأمين يج�ول بخاطره أن هناك ضررا ما يحتم�ل أن يلحقه وقد عقد هذا 
التأمين لمواجهته، فمثل هذه الفكرة ليست سوى باعث عن التأمين لكنها ليست عنصرا فيه هذا 
م�ن ناح�ية، كما أن الكلام ع�ن الضرر من ناحية أخرى في بعض ص�ور التأمين على الأشخاص 
لا يكون إلا من قبيل المجاز، فليس هناك مثلا ضرر من بقاء الش�خص حيا بعد تاريخ معين كما 
الح�ال ف�ي التأمين على الح�ياة لحال البقاء، ولك�ن الذي يقصد بالضرر في مث�ل هذه الحالات 
مواجهة النفقات غير العادية التي يتطلبها الأمر، كمتطلبات الحياة في زمن يتقدم بالإنسان العمر 

وتضعف قدرته على العمل ويقل دخله. 

إن التأمين على الأشخاص لا يحكمه المبدأ التعويضي، فهذا مرده إلى أن مبلغ التأمين يكون 
مستحقا للمؤمن له أو المستفيد بمجرد حلول الخطر المؤمن منه، بغض النظر عما إذا كان هناك 
ضرر فإن مبلغ التأمين يستحق كاملا، ولا يقاس بمقدار هذا الضرر، فالتأمين على الأشخاص لا 
علاقة له بالضرر من حيث المبدأ ولا من حيث المدى، ولذا فإن التأمين على الأشخاص يسمى 
أيض�ا بتأمين المبالغ (Assurance de Sommes)، لأن مبلغ التأمين المتفق عليه في العقد يجب 

دفعه بمجرد تحقق الخطر دون مراعاة لضرر وقع أو لم يقع)13)).

2-2/ معيار تقسيم التأمين من الناحية العملية

إن معظم التقسي�مات الس�ابقة يمكن أن تنطوي تحت تقسي�م واحد هو التقسي�م من الناحية 
النظرية للتأمين، غير أنه يمكن إجراء تمييز من وجهة نظر الإدارة العملية التأمينية نفس�ها، ويفيد 
هذا التقسي�م في نواحي متعددة، كمعرفة أنواع التأمين التي يتم التعاقد على أساسها بين المؤمن 
والمس�تأمن، وتقسي�م شركات التأمين إلى أقسام متناس�قة، بالإضافة إلى أنها تساعد في تحديد 
رأس المال اللازم لكل فرع من فروع التأمين، ويختلف التقسيم العملي من دولة لأخرى وداخل 

(132) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:

- عبد العزيز فهمي هيكل: مرجع سابق، ص43.
- Yvonne Lambert-Faivre: Droit des Assurances, Op-cit, pp.35-44.



117

الفصل الثاني: البعد المفاهيمي لشركات وثائق التأمين

الدولة نفس�ها من وقت لآخر طبقا لتش�ريعات التأمين فيها. وتجدر الإشارة، إلى أنه على الرغم 
من التقسيمات العديدة والمتنوعة للتأمين إلا أن تطور التكنولوجيات الحديثة وارتفاع مستويات 
معيش�ة الأفراد أدى إلى تغير المعايير النس�بية للتأمين، إلى جانب ظهور مخاطر في شكل جديد 
ل�م تكن موجودة من قبل، وكثيرا ما تلقى قبولا م�ن شركات التأمين رغم تكلفتها المرتفعة، وما 

جرت عليه العادة والتقليد في التطبيق العملي، حيث يمكن تقسيم التأمين إلى ثلاثة أقسام:

*/ تأمينات الحياة 

*/ التأمينات العامة

تتخص�ص هذه الش�ركات بصفة أساسي�ة ف�ي جميع التأمين�ات التجارية ع�دا تأمينات  	
الأشخ�اص، لذل�ك يمكن تس�ميتها بتأمينات الملكية والح�وادث أو تأمينات غ�ير الحياة، فهي 
تغط�ي تأمينات الممتلكات وتأمينات المس�ؤولية المدنية تج�اه الآخرين مجتمعة، وتأمين النقل 
بأنواع�ه المختلف�ة، المؤمّن لهم ف�ي التأمينات العامة يدفعون قس�طا )س�نوي، شهري، ثلاثي(، 

وتنقسم إلى تقسيمات فرعية أخرى هي:

• تأم�ين الح�وادث: يش�مل الف�روع التالية )الحوادث الش�خصية، السي�ارات، الس�رقة،  	
إصاب�ات العم�ل وأم�راض المهن�ة، خيانة الأمان�ة -ضمان أرب�اب العه�د-، الطيران، 

المسؤولية المدنية نحو الغير(.

• التأمين من الحريق. 	

• التأمين البحري. 	

. • إعادة التأمين)13))	

3/ معيار الهيئة القائمة على عمليات التأمين

ويطل�ق أيض�ا على هذا المعيار من معايير التفرقة معيار طبيعة الغرض من العملية التأمينية أو 
الهيئة الممارس�ة على عمل�يات التأمين أو طبيعة محل التأمين أو طبق�ا للطرق المختلفة لإجراء 

(133) شهاب أحمد جاس�م العنكبي: المبادئ العامة للتأمين، دار الفكر الجامعي، الإس�كندرية، مصر، 

2005، ص111.
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التأم�ين، وتتع�دد صفة المؤمن، وذلك طبقا للغرض من العمل�ية التأمينية والتكوين الرأس مالي 
الم�دار وأس�لوب الاكتتاب في التأمين وطبيعة العلاقة بين كل م�ن المؤمن والمؤمن له والإطار 
العام للعملية التأمينية، ووفقا لهذا الأس�اس يمكن تقسيم التأمين إلى ثلاثة أنواع رئيسية،  وذلك 

على النحو التالي:
3-1/ التأمين التجاري الاسترباحي

يطل�ق عليه عدة تس�ميات على غ�رار التأمينات الخاص�ة أو الاختيارية، والتأمينات بأقس�اط 
ثابت�ة أو مح�ددة (Assurance à Prime Fixe)، يرتك�ز ه�ذا الن�وع من الضمانات على أس�اس 
تج�اري أي بغرض تحقيق وتعظيم الربح�ية. وفي هذا الغضون، تتعهد شركات التأمين )الطرف 
المؤم�ن( بدفع التعويضات المالية جرّاء تحقق الأخطار المؤمن منها وتلتزم بتحمل مس�ؤوليتها 
ف�ي تقديم التغط�يات التأمينية اللازمة لمواجهة الخس�ائر محتملة الوقوع والت�ي تكون مبينة في 
العقد، وذلك مقابل التزام جمهور المؤمن لهم )الطرف المس�تأمن( بتس�ديد الأقساط المطلوبة 
كثمن للحماية التي يش�تريها من خلال وثيقة التأمين، حيث تكون التس�عيرة ثابتة ومحددة س�لفا 
وف�ق أس�س علمية، إذ يت�م تحويل الخطر هنا عن طر�يق إبرام عقد التأمين بعد تحديد الش�روط 
الضرور�ية لقب�ول التغطية عل�ى تلك الأخطار، وذل�ك دون النظر إلى الق�درة المالية للمؤمن له 
ومدى اس�تطاعته في دفع القس�ط المطلوب، وهي تأخذ في ذلك اعتب�ارا خاصا لكل فرد ولكل 

خطر واحتمالات وقوعه والخسارة المادية المتوقع حدوثها. 

وف�ي هذا الص�دد، يتمتع التأمين التجاري بخاصية اس�تقلال شخص�ية المؤّمن عن شخصية 
المس�تأمن، ويقص�د بالمؤمن هنا جماعة المس�اهمين الذ�ين تمثلهم شركة التأم�ين، فإذا زادت 
الأقس�اط المدفوعة التي يلتزم بدفعها جمهور المس�تأمنين )من المساهمين وغيرهم(، عن قيمة 
التعويضات كانت الزيادة الفائضة ربحا للش�ركة ولا يستطيع المستأمنون المطالبة بها، بالإضافة 
إلى أن مسؤولية المؤمن له محدودة بقيمة القسط الذي يطلب إليه دفعه عندما يرغب في التأمين 
ضد خطر معين. وتغطي التأمينات الخاصة في نطاق عملها أنواع عدة نوجزها فيما يلي: تأمينات 
الأشخاص والحوادث الشخصية، التأمينات البحرية والجوية، تأمينات الممتلكات، التأمين ضد 

الحريق، التأمين ضد السرقة والسطو، والسيارات غير الإجباري)13)).

(134) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:                                                                                                         =
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3-2/ التأمين التعاوني

ونم�يز ف�ي التأمين التعاون�ي نوعين من شركات التأم�ين، هما: شرك�ات التأمين ذات شكل 
تعاوني والجمعيات التعاونية للتأمين:

*/ هيئات التأمين التبادلي 

يمارس هذا النوع من طرف هيئات تأمين متخصصة قائمة على أس�اس ميثاق تآزري محض 
وقاعدة تعاضدية بحتة، وليس مبدأ الربح هو هدفها الأساس�ي، بل المسؤولية التضامنية والروح 
التكافلية بين أعضاء الجماعة هو غرضها الرئيس�ي، بيد أنها تنش�ط في وس�ط تنافس�ي بمزاحمة 
شرك�ات التأم�ين التجارية من خالل توفير التغطية التأمين�ية بأقل تكلفة ممكن�ة، ولها الحق في 
مزاولة أي من أنواع التأمين وتنش�ط بش�كل رئيس في مجالات التأمين ضد الحوادث والحريق 
وتأم�ين موت الحيوانات وتأمين المحاصيل.. ورغم ذلك فإن تأمين الحياة يعد أفضل مجالات 

العمل بالنسبة لها، لأنه طويل الأجل يسمح لها بتكوين الاحتياطات.

وتعم�ل شرك�ات التأم�ين التعاون�ي بش�كل دؤوب عل�ى اتف�اق تعاق�دي ب�ين مجموعة من 
الأف�راد معرضين لأخطار متش�ابهة تنزل بهم وحوادث متجانس�ة تلحق به�م خاصة داخل نطاق 
مهن�ة متماثل�ة تجمعهم صفة واحدة، فيت�م تكوين إدارة تعاون�ية فيما بينهم تتول�ى مهمة تجميع 
الاشتراك�ات المبدئ�ية م�ن الأعضاء الملزم�ين بدفعها مقدما حس�ب حصة كل ف�رد تكون قابلة 
للزيادة والنقصان، ومن ثمّ تش�كيل رصيد مالي لمواجهة الآثار السي�ئة وتوزيع الخسائر الفادحة 
المس�جلة الت�ي قد تنجم عن تحقق الأضرار المادية محتمل�ة الحدوث، وذلك من خلال تحمل 
الجميع دفع وتسوية التعويضات المستحقة للمتضررين الذين أصابتهم المخاطر المؤمن ضدها، 
فإذا زادت التعويضات المطلوبة عن الاشتراكات المجمّعة أمكن مطالبة الأعضاء بقسط تكميلي 
يتم صبه في الرصيد لتغطية التعويضات، وإذا نقصت التعويضات المس�تحقة بنس�بة الناقص من 

= - مختار الهانسي وإبراهيم حمودة: مبادئ الخطر والتأمين، مرجع سابق، ص62. 

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

     - مصطف�ى الجم�ال: أص�ول التأمين »دراس�ة مقارنة للتش�ريع، الفق�ه، القضاء«، منش�ورات الحلبي 
الحقوقية، ط1، بيروت، لبنان، 1999، ص40.
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الاشتراكات، بحيث يتحمل الموس�ر منهم نصيب المعس�ر، أي بمعنى أن الاشتراك الذي يدفعه 
كل عنصر قابل للتغيير، حيث تقوم الهيئة بتحديد نصيب كل عضو في التعويض بشكل نهائي في 
نهاية كل عام بعد معرفة نتائج أعمال الهيئة، ويجري على هذا الأساس تسوية حساب كل عضو، 
ف�إذا زاد الاشت�راك المبدئ�ي عن حصة العضو ف�ي التعويض، �يرد له الفرق أو يت�رك كاحتياطي 
لمواجه�ة عدم كفا�ية الاشتراكات، أما إذا كان العكس فإنه يلتزم بس�داد الف�رق خاصة في حالة 

عدم وجود احتياطي.

وبالموازاة مع ذلك، يمكن لشركات التأمين التعاوني أن تحصد فوائض بمثابة أرباح تراكمية 
مرتقبة ناتجة عن الأنشطة المبذولة عند نهاية الدورة يتم تقسيمها بين المشتركين الأعضاء. 

*/ الجمعيات التعاونية للتأمين

تأخذ شكل جمعيات مهنية أو ذات خاصية جهوية، فهي تش�به إلى حد كبير شركة التضامن، 
ولا تختل�ف الجمعيات التعاونية للتأمين عن أي نوع آخر من الجمعيات التعاونية )اس�تهلاكية، 
زراع�ية، ... إلخ(، فهي تخضع لنظام قانون واحد، وتنش�أ لمزاولة جم�يع أنواع التأمين، كما قد 
تق�وم بمزاولة أنش�طة أخ�رى بجانب التأمين، ويظهر نش�اط هذه الجمعيات ف�ي الريف بالتأمين 
عل�ى المحاصيل الزراعية، وتتكون هذه الجمعيات من أفراد يس�اهم كل منهم بحصة أو س�هم، 
ولا يش�ترط في عضو الجمعية أن يكون من حملة الوثائق، كما في حالة هيئات التأمين التبادلي، 
ومع ذلك يمكن للعضو أن يطلب الحماية التأمينية ضد بعض الأخطار في مقابل س�داد القس�ط 

أو التكلفة المناسبة.

بمعن�ى آخر فالجمعيات التعاون�ية للتأمين تختلف عن هيئات التأم�ين التبادلي في أنها تقبل 
التأمين على الأعضاء وغير الأعضاء، بالإضافة إلى أن لها رأس مال غير محدد وتكون مسؤولية 
العض�و في هذه الجمعيات محدودة بقيمة القس�ط الذي يدفعه. وتهدف هذه الجمعيات أساس�ا 
إلى تحقيق التعاون بين الأعضاء المس�اهمين، ورغم أنها لا تهدف أساس�ا إلى تحقيق أرباح، إلا 
أن أعضاء الجمعية يحصلون على عائد الأسهم أو الحصص، كما توزع أرباح على حملة الوثائق 
حس�ب حجم تعامل كل منهم مع الجمعية، وتنتش�ر الجمعيات التعاونية للتأمين في معظم دول 
العالم وتنافس كبرى شركات التأمين المس�اهمة، كم�ا أنها تزاول جميع فروع التأمين. كما تدار 
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هذه الجمعيات عن طريق مجلس إدارة ينتخب من حملة الأسهم فقط مثل الشركات المساهمة 
تماما. وتجدر الإشارة، إلى أن مسؤولية العضو محددة بقيمة الاشتراك بخلاف التأمين التبادلي، 
حيث إن المس�ؤولية غير محددة. وبفحص خصائص الجمع�يات التعاونية للتأمين، نلاحظ أنها 
ش�كل يتوس�ط هيئ�ات التأمين التبادل�ي وهيئات التأمين التج�اري، وإن كانت أق�رب إلى شكل 

الشركات المساهمة)13)).

3-3/ التأمين الاجتماعي )الحكومي( 

اعتم�د هذا الش�كل م�ن التأمين في أواخر القرن التاس�ع عش�ر من طرف العد�يد من الدول 
الأوربية، وخصوصيته تكمن في ممارسته من طرف الدول التي تجتهد في سن القوانين والأنظمة 
وإصدار التشريعات واللوائح والأحكام المنظمة لإدارته وتنفيذه بصيغة إجبارية مفروضة، وفق 
الغا�يات والأهداف ذات النها�ية الاجتماعية البحتة لصالح الصالح الع�ام، فهي بعيدة كل البعد 
عن المكاسب التجارية لا تأخذ بعين الاعتبار عامل الربحية، فهو إذن نوع من التأمينات لا يمكن 
مزاولته بواس�طة هيئ�ات خاصة، بل تتكفل الهيئات الحكومية بتسيي�ره بأق�ل التكاليف الممكنة 
عل�ى اعتب�ار أن الدولة لم تع�د وظائفها تقتصر عل�ى الوظائف التقليدية، وإنما أصبحت تش�مل 
تحق�يق التكاف�ل الاجتماعي بين المواطنين وضمان حياة كريمة له�م، لذلك تدخل الحكومات 
في أس�واق التأمين لوجود مبررات اجتماعية أو ضرورات اقتصادية ماسة لحماية الثروة الوطنية 
للمجتم�ع عندم�ا تعج�ز أو تمتنع شركات التأم�ين التجارية عن مزاولة أن�واع معينة من خدمات 
التأمين، أو تغطية أخطار تكون خس�ائرها جسي�مة مثل الزلازل والبراكين. حيث ترمي التأمينات 
الاجتماعية في هذا السياق إلى بلوغ جملة من الأغراض تمثل في نفس التوقيت مزاياه وفوائده، 

أهمها تتلخص في التالي)13)):

(135) ينظر إلى المراجع العلمية:

 - مخت�ار الهانس�ي وإبراه�يم حم�ودة: مقدمة ف�ي مبادئ التأم�ين بين النظر�ية والتطبيق، مرجع س�ابق، 
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) ينظر إلى المراجع العلمية التالية:                                                                                                          =
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•الحما�ية المادية للطبقات الضعيفة والفئات المحرومة والش�رائح متوس�طة الدخل في  	
المجتمع ضد الأخطار واس�عة الانتش�ار التي قد يتعرضون لها، ولا دخل لهم فيها ولا 

قدرة لهم على حماية أنفسهم منها أو تحملها، نظرا لظروفهم الحياتية الصعبة.

•تحق�يق معان�ي العدالة والتضامن الاجتماعي هو أس�اس عقد التأم�ين، من خلال إعانة  	
الأفراد على مجابهة الحوادث والأضرار التي تصيبهم وتلحق بمصادر رزقهم.

•المس�اعدة في القضاء على الفقر ومحاربة الحاجة نتيجة تدني مس�توى معيشة جزء من  	
الشعب أكثر من الحد الأدنى، ومن ثمّ تقليص الهوة بين الأغنياء والفقراء.

•المس�اهمة في تحقيق اس�تقرار علاقات العمل، والاطمئنان ال�ذي يمنحه للعاملين عن  	
المس�تقبل م�ن خلال نظ�ام التعويض�ات المالية، كالتعو�يض الجزئي لخس�ارة الدخل 

الناجمة عن البطالة أو الإحالة على التقاعد.

وف�ي هذا الإطار، تعتم�د الدولة في مجال التأمين�ات الاجتماعية عل�ى مواردها العامة، ولا 
تقوم بتخصيص رأس�مال محدد لمقابلة الخس�ائر إذا زادت التعويضات عن الأقساط المحصلة 
واس�تثماراتها، أما من ناحية الإدارة فإن الدولة قد تقوم بنفس�ها بالدور التأميني أو تكلف إحدى 
هيئاته�ا العامة بمزاول�ة التأمين الحكومي كما ف�ي حالة هيئة التأمين�ات الاجتماعية، أو قد تقوم 
بإس�ناد العمل التأميني لإحدى الش�ركات التجارية للقيام بهذا العمل نيابة عنها ولحس�ابها، كما 

في حالة التأمين الإجباري للسيارات.  

والجدير بالذكر، فإن مس�ؤولية المؤمن له أو تكاليف التأمين في مثل هذه الحالات محددة، 
كم�ا أن إلزام�ية التأمين�ات الاجتماع�ية تجع�ل تكال�يف التنف�يذ منخفض�ة، فهي لا تحت�اج إلى 
المندوبين والسماس�رة لاجتذاب الزبائن، إلا أنها غالب�ا تتحمل جزءا من تكاليف الإدارة أو كل 
التكال�يف، الأمر الذي يجعل أقس�اط التأم�ين أقل بكثير مما لو قام به�ذا العمل شركات التأمين 

= - أس�امة عبد العزيز حسي�ن: مقدمة في الخطر والتأمين، مطبعة الإشعاع، الإسكندرية، 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 غيره�ا م�ن هيئات التأمين الخاص، وعليه فإن طريقة حس�اب قس�ط التأم�ين تختلف هنا عن 
الن�وع الاختياري، حيث يراعي عند حس�ابه مس�توى الطبقة وحالتها الاقتصاد�ية والاجتماعية، 
أي مراعاة المقدرة المالية للمؤمن لهم، وهو قسط موحد بالنسبة للمجتمع في إطار تغطية خطر 
معين، ولا تميز إلا في حدود ضيقة جدا، وطبقا لنص التش�ريع المحدد لذلك، كما قد تعدل في 
فترة لاحقة، وذلك طبقا لرؤية القائمين في نظام الحكم وتماشيا مع تغيرات الأسعار والحالات 

الاقتصادية للبلاد. 

وف�ي الأخير، تنقس�م التأمين�ات الاجتماعية بصف�ة عامة إل�ى: تأمينات العم�ل الناجمة عن 
ح�وادث وإصابات العم�ل والأمراض المهنية، التأم�ين الصحي، التأمين ض�د البطالة، تأمينات 
المعاش�ات، التأمينات ضد خط�ر المرض، تأمينات التقاعد، تأمين�ات العجز )كامل أو جزئي(، 
تأمينات الوفاة المبكرة، التأمين الذي يضمن معاشات الشيخوخة والأرامل واليتامى،وأيضا من 
قبيل هذا النوع من التأمينات، التأمين الإجباري على مالكي السي�ارات حماية من إصابات الغير 
من حوادث السي�ارات، فالتأمين ضد المس�ؤولية المدنية الناشئة عن حوادث السي�ارات يحدده 
القان�ون من ح�يث فئاته، وأخط�اره وتعويضاته وطريق�ة دفعها )خدمات مث�ل التأمين الصحي، 
أو نقد�ية مث�ل المعاشات(، حس�ب الفروع وتبعا لقوان�ين التأمين�ات الاجتماعية.وما قد تحجم 
عن�ه شركات التأمين الخ�اص من عمليات تأمينية مثل التأمين ض�د أخطار الحروب والكوارث 
الطبيع�ية، ح�يث معظم الش�ركات التأمين ترف�ض التعامل مع مثل هذه الأخطار، ولكنه بالنس�بة 

للدولة يعتبر واجبا إنسانيا)13)).

(137) يراجع المادة العلمية التالية:

- عب�د الهادي السي�د محم�د: عقد التأمين »حقيقته ومش�روعيته«، منش�ورات الحلب�ي الحقوقية، ط1، 
بيروت، لبنان، 2003، ص ص210-209.

- أسامة عبد العزيز حسين: مرجع سابق، ص ص76-75.

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

تعتب�ر منظوم�ة التأم�ين وسي�لة تهدف إل�ى حماية الأفراد والمنش�آت م�ن الخس�ائر المادية 
مختلف�ة الح�دوث، والناشئ�ة ع�ن تحق�ق الأخطار المؤم�ن منها، وذل�ك عن طر�يق نقل عبء 
ن الذي يتعه�د بتعويض المؤم�ن له عن كل أو جزء من الخس�ائر  مث�ل ه�ذه الأخطار إل�ى المؤمِّ
المالية التي يتكبدها، وذلك في مقابل قس�ط أو أقس�اط محددة. ويعتب�ر القطاع التأميني من أهم 
القطاع�ات الإس�تراتيجية الحيو�ية، نظرا لمكانت�ه الهامة التي تم�س جميع الأنش�طة )الزراعية، 
الصناع�ية، التجار�ية(، وكذلك باعتب�اره يصنف ضمن الثروات الدائمة، كما يتس�م بحساسي�ته 
وتأث�يره في دالة التنمية الاقتصادية والاجتماعية، وتمث�ل المجاميع والوحدات الإنتاجية لوثائق 
الحماية والضمان السوق الاقتصادي لقطاع التأمين، ويكاد هذا الأخير يستحوذ على قدر هام لا 
يس�تهان به من الثروة الوطنية في البلدان المتقدمة، أين يكاد يكون التأمين فيها أمرا حتميا لازما، 
الة  إذ تتجمع وتتراكم في محفظته رس�اميل هائلة ومدخرات ضخمة، يتولد عنها المس�اهمة الفعَّ
في تدعيم تمويل المش�روعات الكبرى واس�تقرارها، ومن ثمَّ الارتقاء بمستوى البرامج التنموية 

على أكمل وجه.

مما لاشك فيه أنه في ظل الاقتصاد العالمي المعاصر يندر وجود مجال لا يتغلغل فيه التأمين 
بأشكال�ه المختلف�ة بصورة فعّال�ة، ولا يمكن إنكار أث�ره ومنافعه العديدة ف�ي مواجهة تحديات 
الأخط�ار المتج�ددة الت�ي تعت�رض الأف�راد وتعيق المش�اريع ف�ي بيئة الأعم�ال، كم�ا أن مزاياه 
وفوائ�ده كث�يرة في دف�ع عجلة التنم�ية الاقتصادية والاجتماع�ية وزيادة الإنتاج وتس�ريع حركية 
التبادل التجاري، وإسهامه في تحقيق المزيد من الاستقرار والأمن والطمأنينة والحماية في كافة 
القطاعات الرئيسي�ة للحياة اليومية من المخاطر المحتملة الت�ي تكتنفها، فالتّأمين من أهمّ النّظم 

التي تقوم عليها الاقتصاديات المتقدّمة.
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تمهيد

تتس�ابق شرك�ات التأمين بوكالاته�ا وفروعها في ظل موج�ات العولمة المال�ية وتكنولوجيا 
المعلومات والاتصالات، نحو توظيف الأدوات التسويقية لكسب الميزة التنافسية الاستراتيجية 
م�ن منظ�ار مؤشري الكف�اءة والفعّالية بالكم�ية والنوع�ية والوقت الملائم، ومن ه�ذه الأدوات 
التوز�يع ال�ذي تكمن أهميته في قدرته عل�ى إضافة المنافع المقدمة وتجو�يد الخدمات المؤداة 
للزبائ�ن المكتتبين، وإرس�اء علاق�ات تتصف بالديمومة معه�م من خلال التقرب منهم بأس�رع 
وق�ت وف�ي أفضل مك�ان )تجديد العقود، تس�ديد التعويضات عن الخس�ائر الماد�ية والأضرار 
الجسمانية، معاينة الحوادث، ...إلخ(، ويتم ذلك بواسطة القنوات والشبكات التسويقية الممثلة 

في الوكلاء العامون والسماسرة وبنوك التأمين وغيرها. 

وفي سي�اق متصل، فالتوزيع على اعتبار أنه رافد تس�ويقي حيوي ونش�اط تجاري ديناميكي 
فه�و يس�اعد على انسي�اب وتصريف البوال�ص التأمينية م�ن المجاميع الإنتاجية إل�ى المجاميع 
الش�رائية، إذ يعتبر التوزيع من الروافد التس�ويقية المهمة التي تمثل همزة الوصل بين الش�ركات 
المنتج�ة لوثائق التأم�ين، والزبائن المؤمنين الراغبين في الحصول عل�ى الحماية والضمان. لذا 
فإن نجاح سياس�ة توزيع خدمات التأمين مرتبط كذلك بالاختيار المناس�ب للمنافذ التي تمكنها 
من تلبية حاجيات زبائنها بنجاعة، ويعتبر التوزيع عنصرا هاما من عناصر المزيج التسويقي، وهو 
الهدف الأساس�ي لجميع  شركات التأمين، بل هو الهدف الأول لأي منظمة أو مش�روع تجاري 

أو خدمي بصفة عامة)13)).

(138) ينظر إلى المادة العلمية التالية:                                                                                                              =
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أولا: ماهية الوساطة التأمينية )المفهوم، الأهمية، المهام(

1/ تعريف توزيع الخدمات التأمينية

 (Distribution of Insurance Services) توزيع الخدمات التأمينية (Y.Légolvan) يع�رف
بأنه »مجموع القنوات والش�بكات والوس�طاء التي تتيح للش�ركة توصيل منتجاتها إلى الأسواق 
المس�تهدفة«)13))، وباعتب�ار التأم�ين خدم�ة مال�ية فيع�رف نظ�ام توز�يع الخدم�ات المال�ية بأنه 
»مجموعة من الأنشطة المخططة التي تؤدي إلى تيسير انتقال الخدمة المالية بما فيها المعلومات 
اللازم�ة م�ن نقاط الإنتاج إلى نق�اط البيع أي المس�تفيدين النهائيين«)14))، ويقصد بقناة تس�ويق 
خدمة التأمين »عملية إيصال الخدمات التأمينية من شركة التأمين إلى المس�تفيد عن طريق منافذ 
التوز�يع المختلفة، وتع�د هذه العملية من العمليات المهمة في شرك�ات التأمين، إذ عن طريقها 
يمكن إيصال الحماية التأمينية التي تحقق الأمان والاستقرار للمستفيدين منها من الأخطار التي 

قد يتعرضون لها، والتي ينشأ عنها خسائر مادية تؤثر على أموالهم وأرواحهم وقراراتهم«)14)). 

إنّ أكث�ر الوس�طاء (Intermediaries) ذيوع�ا ف�ي مجال تس�ويق وثائق التأمين ه�م الوكلاء، 
السماسرة، بالإضافة إلى بنوك التأمين، وفي هذا الغضون يقصد بالوسطاء »مجموعة من الأفراد 

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

    - بودية بشير: تسويق خدمات التأمين دراسة حالة عن ولاية بشار، رسالة ماجستير غير منشورة، كلية 
(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail. .الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة بشار، الجزائر

 php?id=2166)

    - مهدي لطيفة: أثر البيئة التسويقية في تطوير المزيج التسويقي لخدمات التأمين، رسالة ماجستير غير 
(https://www.pnst.cerist.dz/ .منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيير والتجارة، جامعة بش�ار، الجزائر

pnstar/detail.php?id=33133)

(139) Y. Légolvan: Op-cit, p.120.

(140) سليمان الجيوسي ومحمود الصميدعي: مرجع سابق، ص371.

(141) زكي خليل المس�اعد: تس�ويق الخدمات وتطبيقاته، دار المناهج للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 

2006، ص321.



127

الفصل الثالث: منافذ توزيع خدمات التأمين

يقوم�ون بتس�ويق الخدمة التأمين�ية المتمثلة بما تقدمه وثيق�ة التأمين ويعملون بين المس�تفيدين 
نيِن«)14)).  المرتقبين الراغبين بشراء الخدمة التأمينية وبين المُؤَمِّ

يتمخ�ض م�ن إيح�اءات ما س�بق، جمل�ة م�ن الملاحظات الت�ي يمك�ن التأشير عليه�ا فيما 
يلي)14)):

•خدم�ة التأم�ين كغيرها من الخدمات لها مس�الك التدف�ق ومنافذ الانسي�اب، تأخذ في  	
 (Optimal الحس�بان خصائص المنت�ج التأمين�ي، وتتأثر قرارات اخت�يار القناة المثل�ى
(Channel بجمل�ة م�ن العوام�ل الداخل�ية والخارج�ية )العرض، الطلب، المنافس�ة(، 

حيث إن أهمية التوزيع في تسويق التأمينات ناتج عن غياب حماية للخدمة المقدمة من 
جهة وتشابهها من جهة أخرى، ومنه ضرورة تمييزها من خلال البحث عن قيمة مضافة 
على مس�توى الفروع والوكالات، ويضم التوزيع مجموع الوسائل التي تسمح بالتقرب 
من الزبون المحتمل لتحويله إلى زبون حالي، ومنه تحقيق أفضل المبيعات )المردودية 

والهوامش الربحية(.

•يلعب التوزيع دورا هاما في نجاح السياس�ة التسويقية على المستوى الوطني والدولي،  	
فش�ركات التأمين التي تعرف كيف تسير شبكتها التجارية بشكل يتناسب واستراتيجيتها 
التنافسية تبقى تتطور، ومن ذلك تتضح مدى أهمية الوسطاء حيث يعتمد نجاح البرامج 

التسويقية إلى حد كبير على مدى كفاءة الجهاز الإنتاجي.

•وجود الوس�طاء ض�روري جدا باعتبارهم باع�ة وثائق التأمين، وأنّ اخت�يار قناة التوزيع  	
الملائمة والمتماس�كة من منظور الكف�اءة )التكلفة( والفعّالية )الهدف( أي كما ونوعا، 
�نِ لَهُ )المتعاقد(،  �ن )هيئة التأمين( والمُؤَمَّ يحق�ق أغراض كلٍّ م�ن طرفي التبادل المُؤَمِّ

وفي الوقت والزمان المناسبين.

(142) نفس المرجع السابق، ص322.
(143) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- 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.
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عل�ى غرار القطاع�ات الأخرى فإن الش�بكة التجارية المعتمدة تلع�ب دورا بالغ الأهمية في 
قط�اع التأم�ين، وحتى تكون السياس�ة التوزيعية فعّالة تضمن للش�ركة المنافس�ة والاس�تمرارية 
ف�ي الس�وق، فيجب أن تتمكن م�ن التحكم ف�ي متغيرين أساسي�ن تأخذهما بع�ين الاعتبار قدر 

المستطاع، وهما:

•إرض�اء الزبائ�ن: أصب�ح من الض�روري بفعل تزايد نس�بة الزبائ�ن غير الأوف�ياء، الذين  	
يلجؤون باس�تمرار إلى مقارنة نوعية الخدمات المطبقة مع مس�توى الأس�عار المحددة 

من جهة، ومن جهة ثانية مع تلك المقدمة من طرف الشركات الأخرى.

•التحكم في المردودية: وهو ما يرجع لانخفاض الهوامش، الأمر الذي يستدعي اقتراح  	
وإيج�اد الحل�ول التي تس�مح بتحسي�ن وتقوية الأرب�اح كتخفيض التكال�يف ما أمكن، 

التحكم في تكاليف الأخطار، تنويع المنتوجات، ... إلخ.

وأخ�يرا يمكن القول بأن الوسي�ط يش�كل جزءا لا يتجزأ من صناع�ة التأمين، وكل دعم له لا 
يؤدي س�وى إل�ى تعزيز تنميتها. وأمام هذه المس�تلزمات وجب على الش�ركة الحث على كيفية 

تمكنها من:

•التوفيق بين الشبكة وحاجيات الزبائن، وهذا يستلزم مرونة واحترافية كبيرة على مستوى  	
إدارة التوزيع.

•تحسين مردودية جميع وسائل التوزيع، وهذا يستلزم تقييم تقديري للشبكات المتواجدة  	
وطنيا ودوليا.

2/ أهمية التوزيع في ميدان التأمين

إنّ تباين الحاجات بين طالبي التأمين وتعدد الأخطار القابلة للتأمين، وتعقد بنية الس�وق من 
حيث عدد الش�ركات التي تعرض الحماية التأمينية، يوفر الفرصة لبروز دور الوسي�ط لاسيما في 
الأس�واق القائمة على المنافس�ة)14)). ومن ثمّ تنبع الأهمية البالغة التي تكتسي�ها قرارات الشبكة 

(http://misbahkamal.blogspot. (144) مصب�اح كم�ال: الوس�اطة التأمينية،مجل�ة التأم�ين العراق�ية

com/2008/09/blog-post.html)
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التجار�ية ف�ي عالم التأمين�ات ومدى اتس�اعها أو تغلغلها كونه�ا تمثل قيمة مضاف�ة إلى الخدمة 
التأمينية والمتمثلة في المنفعة الزمانية والمكانية، أي تقديم الخدمة في المكان والوقت الموافق، 
وكذل�ك إح�داث التوازن بين الطرفين، إضافة إلى نوعية الوس�طاء الذين تتعامل معهم بالش�كل 
ال�ذي يزيد من إتاحة الخدم�ة للزبون)14)). وفي هذا الإطار، تعزى أهم�ية التوزيع نظرا للتصادم 

الذي يحصل على مستوى التسيير اليومي الروتيني للشركات، وهذا يرجع للأسباب التالية:

•أنها المكان الذي تكون فيه شركة التأمين مقدرة أو مقيمة بواس�طة الزبائن، حيث تكون  	
في موضع حكم على نوعية خدماتها )التعويض والمطالبة السريعة، التضامن، النصح، 

متابعة وإرشاد الزبائن، ... إلخ(.

•أنها تضمن للشركة مدة بقاء طويلة أو متوسطة في المستقبل. 	

•أنها المكان الذي تقيم فيه اختيارات الشركة. 	

•أنها مصدر هام للمعلومات المفيدة حول التغييرات والرغبات الحقيقية للمؤمن لهم. 	

وللمناقشة والتفصيل أكثر، فبالنسبة لشركات التأمين تلعب شبكة التوزيع ممثلة في الوسيط 
كق�وة بيع�ية دورا محوريا ومجديا في تس�هيل عملية اس�تهداف الأس�واق، والوص�ول والتقرب 
من المجاميع الش�رائية )طالبي بوالص التأمين( في أس�رع وقت وأنسب مكان وبأدنى التكاليف 

وبأتقن وأدق إنجاز)14)):

•الوسي�ط يس�اعد في تحديد أكثر المجالات عرضة للأخطار للحد من الخسائر الناجمة  	
عن عمليات التعويض عن الأضرار الجسمانية والمادية.

•التنبؤ والتقدير الدقيق للميزانية، والتنبؤ بالتغيرات المحيطة. 	

•يقدم الوس�طاء خدمة تنسي�ق المعلومات الأساسي�ة عن زبونهم، وعن الخطر، ومن ثمّ  	
تبل�يغ الإدارة المركزية بالأخطار والخس�ائر، وتقديم ذلك بش�كل مختص�ر ومجدٍ إلى 

(145) M. Badoc: Marketing Management pour les Sociétés Financières, Op-Cit, p.11.

(146) ينظر إلى أوراق ندوة القاهرة حول: شركات الوس�اطة ودورها في دعم النش�اط التأميني في ظل 

(http://www. .2007 ،ظهور قنوات تس�ويقية جديدة، الهيئة المصرية للرقابة على التأمين، مصر
 efsa.gov.eg)
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شركات التأمين، وطريقة التقديم قد صُممت بحيث تقنع الشركات بقبول الخطر بشرط 
أن تكون لديهم كافة المعلومات المؤيدة لعرضهم.

•للوسي�ط علاق�ات مهنية م�ع خبراء التأم�ين في مج�ال معاينة الح�وادث وتقدير حجم  	
الأضرار وقيمة الخسائر في الأرواح والأشياء، وهذا يؤدي إلى تزويد الشركات بالأرقام 

الفعلية للتعويض الجزئي أو الكلي.

•إن وسيط التأمين الذي يتعامل مع الأسواق على مستوى العالم هو يثبت وجوده بالبحث  	
الدائم والدؤوب عن أعمال جديدة وأسواق جديدة.

•يق�دم التوص�يات عن أفض�ل تغطية على خلفية دراس�ة الج�دوى التجار�ية والإنتاجية  	
والمالية، تؤثر إيجابا على تحسين الصورة الذهنية وترقية ميزتها التنافسية. 

•ينض�اف إل�ى ذل�ك أن الوس�طاء غالبا ما تتش�كل لديهم خب�رة متراكمة ودرا�ية فنية في  	
صناعة التأمين والتس�عير الإكتواري والتأهيل التس�ويقي ف�ي نواحي التفاوض والإقناع 

والمعاملة. 

أمّا الزبائن الراغبين في الاكتتاب للحصول على الحماية والأمان والثقة والاستقرار النفسي، 
فإنّ الوكالات المنتش�رة عبر التراب الوطني تتيح لهم الحص�ول على المنافع الزمانية والمكانية 

والقيمية)14)): 

•مس�اعدة الزبائ�ن في الحصول على أوس�ع التغط�يات بأقل التكاليف م�ع وجود أفضل  	
الضمانات، من خلال تطبيق الخبرة المتجمعة، ومن ثمّ حل مشاكل الزبائن سواء كانوا 

(147) ينظر للمادة العلمية التالية: 

- ثامر البكري وأحمد الرحومي: تس�ويق الخدمات المالية،  دار  إثراء للنش�ر والتوزيع، عمان، الأردن، 
2008، ص267.

(http://digital.ahram.org.eg/ إين�اس الجن�دي: الخدمات التي يقدمها الوسي�ط للمؤمن والمؤمن�ه -
 articles.aspx?Serial=1075034&eid=4167)

- مرداوي كمال: دور التسويق في تحسين جودة المنتَج التأميني، المؤتمر الدولي حول الجودة والتميز 
في منظمات الأعمال، جامعة سكيكدة، الجزائر، 2007، ص13.



131

الفصل الثالث: منافذ توزيع خدمات التأمين

مالكي بواخر أو صناعيين أو شركات تأمين لتس�اعدهم للتعرف على المجالات الأكثر 
عرضة للخطر مع تقديم لهم التوصيات عن أفضل تغطية لهم.

•ينضاف إلى ذلك أن الوسيط مكلف وملزم قانونا بمتابعة واحترام مصلحة الزبون وليس  	
شرك�ات التأمين مقاب�ل العمولة التي يتقاضاها م�ن زاوية التوعية والوف�اء بالالتزامات 

المادية في حال حدوث الخطر.

•يس�اعد على كس�ب واس�تقطاب الزب�ون مع اتص�ال الوسي�ط بالزبون أيض�ا عند وقوع  	
الح�ادث المؤمن عليه لاطلاعه على التقدم الذي أفرزه ويتعاون معه لإيجاد الأدلة التي 

تفند اعتراضات مكتتبي التأمين، مع أن العملية تكون على درجة عالية من الفنية.

•خدم�ات الوسي�ط للزبائ�ن لا تق�در بثم�ن ف�ي المج�الات المتع�ددة كتقو�يم الخطر،  	
مفاوضات التغطية، تس�ويق الخط�ر، معالجة أمور التوزيع للقس�ط وجمع التعويضات 
والتس�ويات، وه�و دائ�م التفكير ف�ي متطلبات عمل�ية التأمين وليس فق�ط عندما يحين 
موع�د التجديد أو هناك ح�ادث، كما أنه يتحمل أعباء التكاليف وتسيي�ر الأمور اليومية 

لقضايا التأمين نيابة عن زبونه.

•الوسي�ط الوحيد الذي لديه قاعدة معطيات اس�تعلامية كاملة عن سجل خسائر الزبائن،  	
وعن التقدم الذي أحرزه بعد قيام الرابطة بينه وبين الزبون، وإن حفظ هذه الإحصائيات 
لدى مكتتبي التأمين، ويش�كل الوس�طاء البؤرة التي تدور بها معظم الفعّاليات المتعلقة 

بالتعويض، وبالأخص فيما يتعلق بوثيقة التأمين.

إن كثيرا من بيوت الوس�اطة الكبيرة، لديها شركات شبه مستقلة تعتني بإدارة المخاطر، تقدم 
لق�اء أج�ر نصائح وإرشادات من اختصاصيين عن تحليل الخطر والحد من الخس�ائر، وتس�دي 
لزبائنه�ا النصح ح�ول مواضيع عدة مثل حماية الممتلكات والسالمة الش�خصية والمس�ؤولية 
الناتج�ة ع�ن المنتجات واحتمالات التع�رض لانقطاع العمل، ويتألف الفر�يق المعني عادة من 
مهندسي�ن واختصاصيين ماليين س�بق أن عملوا ف�ي صناعة التأمين ولكل منه�م خبرة في ناحية 
معين�ة من نواحي الخطر، كما وأنه�م مؤهلون لتقديم النصيحة بخصوص التأمين الذاتي ووضع 
برام�ج التمو�يل، وإجراء دراس�ة الجدوى لإقامة شرك�ة تأمين خاصة. والجد�ير بالذكر في هذا 
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الص�دد، فإن�ه يوجد بع�ض الباحث�ين المهتمين بحقل التس�ويق التأميني، من يش�كك ويقلل من 
أهمية الوسيط لعدة مبررات منها: أن الوسيط سيخفض من الأرباح بسبب تعامله بعمولات غير 
معقولة، وسيس�يء إلى المس�تأمن بحجب العلاق�ة الطبيعية القائمة بين شرك�ة التأمين والمؤمن 
ل�ه، وعل�ى ذل�ك فلا مكان له في ه�ذه الصناعة، و يتهم الوس�طاء أيضا بأنهم يش�وهون الحقائق 
الأساسي�ة الت�ي تحيط بمصال�ح الزبائن الذين يتصلون بش�ـركات التأمين نياب�ة عنهم لدرجة أن 

النتائج السيئة لاكتتاب التأمين يمكن عزوها مباشرة إلى الوسطاء.

3/ دور ومهمة التوزيـــــــــــــــع التأميني

نظ�راً للأهم�ية الإس�تراتيجية (Strategic Importance) التي تكتسي�ها القناة التس�ويقية فإن 
له�ا أربعة أدوار رئيسي�ة منوطة بها تعكس المنافع والفوائ�د المرجوة من القناة، حيث تتجلى في 

التالي)14)):

3-1/ البحث والاستقصاء

تعمل شبكة التوزيع بشكل دائم ودؤوب على توسيع قاعدة الزبائن والتفاعل الإيجابي معهم 
)المحافظ�ة على الزبائن الحاليين وبناء ولاء لهم، جلب زبائن جدد وتعميق رضاهم(، بالتعرف 
على مشاكلهم وتفضيلاتهم، واقتراح صيغ وحلول ملائمة لمشاكلهم، والتنبؤ باتجاهات السوق 
الجد�يدة ف�ي مجال التأمين قصد تكييف المنتجات المعروضة مع هذه الاتجاهات أو تحسي�نها 

أو ابتكار منتجات جديدة.

(148) ينظر للمادة العلمية التالية:

- ج�ورج ريجدا: مب�ادئ إدارة الخطر والتأمين، ترجم�ة محمد البلقيني وإبراه�يم المهدي، دارالمريخ 
 (George Rijda:Principles of Risk Management and  .2006 الس�عودية،  الر�ياض،  للنش�ر، 

Insurance).

- خليل طالب: دور وسي�ط التأمين وإعادة التأمين في منطقة الش�رق الأوسط وشمال إفريقيا، مجموعة 
 (www.kantakji.com/media/2009/khal_ar.ppt) .ناسكو قره أوغلان

- ط�ارق شوق�ي سي�ف النص�ر: التس�ويق والتأم�ين البح�ري )المفاه�يم – الاس�تراتيجيات – المزيج 
التس�ويقي(، رسالة ماجستير غير منش�ورة، الأكاديمية العربية للعلوم والتكنولوجيا والنقـل البحري، 

(http://www.insureegypt.com) .24معهد التأمين بلندن، 2006، ص
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3-2/ مهمة البيع

من خلال تمثيل جيد للاقتراحات للوثائق والعقود ... إلخ، فالقناة همزة وصل بعيدة الأجل 
وحلقة ربط طويلة الأمد، فهي مركز للنشاط الإستراتيجي ونقطة بيع تكون فيها شركات التأمين 
موضع تقييم والحكم على جودة خدماتها، لذلك فإن فعالية شبكة التوزيع تكمن في قوتها البيعية 
والت�ي يج�ب أن تكون نشي�طة، وهذا يتم عن طر�يق تكوين أعوان البيع والتقن�يين – التجاريين، 
وتنظيم دورات تكوينية تس�مح بنيل طرق نسبية على أساليب مترابطة، والتي تسمح كذلك بنقل 
رس�ائل وتقارير الش�ركة بوفاء والتزود بكل الوثائق الموجهة لترويج المبيعات، وأخيرا تنشي�ط 
شبك�ات البائعين والموزعين وذلك عن طريق تنظيم أيام دراسي�ة، الاجتماعات، المحاضرات، 
... إل�خ، وهذا من أجل تحسيس�هم بعادات وثقافة كل منطق�ة يتواجدون فيها. وفي هذا النطاق، 

يقول جورج ريجدا بأن القوة البيعية الناجحة هي سر النجاح المالي للشركة.

3-3/ مهمة متابعة الزبائن

قصد جعلهم أوفياء عن طريق متابعة العقود المبرمة وتقييم الأخطار المؤمن عليها، وكذلك 
النصح والتضامن قبل وأثناء مدة سريان العقد، وأخيرا عن طريق تحسين الخدمات عند الاكتتاب 
وتسوية الحوادث عن طريق التعويض السريع، ينضاف إلى ذلك التثبت من قيام الزبون بالكشف 
للمؤمن�ين ع�ن كل الحقائق المادية بالصيغة المناس�بة، أي باختصار جعل خدم�ة التأمين متاحة 

للزبائن بالقرب منهم.

3-4/ مهمة تجميع المعلومات

فقن�اة التوزيع مصدر معلوماتي حيوي حول اكتش�اف ردود أفع�ال الزبائن وتصرفاتهم تجاه 
منتج�ات الش�ركة مقارنة بالمنافس�ة، أي تس�هيل تدفق المعلوم�ة بين المنب�ع والمصب، وحول 
الإمكان�يات الفعل�ية والحقيقية في قناة التوزيع وعلى المس�توى الجهوي، وه�ذا لمعرفة درجة 
امتص�اص خدمات التأمين، ينضاف إلى ذلك التثب�ت من أن كل المعلومات المتعلقة بالمخاطر 

المتسلمة تم تقديمها بصورة جيدة للمؤمنين.

وحت�ى يتمكن الوسي�ط من تأد�ية هذه الأدوار والمه�ام الملقاة على عاتقه ف�ي حقل الإنتاج 
التأمين�ي يج�ب أن يتوفر على الصفات والش�روط الأساسي�ة التالية: أن يتمت�ع بدرجة كبيرة من 
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الثقافة العامة؛ الإلمام التام بأصول علم النفس وإدارة المبيعات والتس�ويق والتأمين؛ أن يحس�ن 
تمثيل الشركة شكلا وموضوعا؛ أن يعمل على حماية مصلحة الشركة؛ أن يتمتع بقدر من السياسة 

الدبلوماسية. بالإضافة إلى ما يلي: 

•امتلاك القدرة التقنية ومعرفة للمخاطر تخوله أن يسدي المشورة للزبون حول الأضرار  	
المق�درة والمتعلقة بعدد وحجم المطالبات ليتمكن من تحديد مس�توى التأمين الذاتي 

بهدف تخفيض الكلفة إلى أدنى حد.

•امتالك الق�درة التقن�ية والمعرفة لتحد�يد أفضل وسي�لة لتمويل المخاطر، ولمس�اعدة  	
الزبون لتقدير الفرضيات المثلى والمتعلقة بالمخاطر وتحويلها.

•امتالك الق�درة على مناقش�ة المواض�يع التقنية م�ع م�دراء و/أو خب�راء و/أو مقدري  	
المخاطر، ليقدم للزبون المش�ورة التقنية المناس�بة لتحسي�ن أس�لوب معالجة المخاطر 

وتحقيق توفير في كلفة التأمين.

•امتالك القدرة على مس�اعدة شركات التأمين ف�ي تصميم برامجه�ا المتعلقة باتفاقيات  	
إع�ادة التأم�ين، وذل�ك بتحد�يد الرس�م البياني/الإحصائيات/الح�د الأعل�ى لم�دى 

التعرض الإجمالي للمخاطر.

ثانيا: الأشكال التقليدية المعروفة لتوزيع بوالص التأمين

يضم التوزيع مجموعة الوسائل بتحديد والتقرب من الزبائن المحتملين لتحويلهم إلى زبائن 
فعليين، عن طريق بيع المنتجات التي تعتبر ضرورية لتلبية حاجتهم والأشكال المعروفة لتوزيع 

التأمين، وهي على التوالي:

1/ نظام وكالات ومكاتب الاكتتاب المباشرة عن طريق المركز الرئيس

ه�و ذلك النظ�ام البيعي المباشر لش�ركة التأمين ال�ذي يتولى مهمة إصدار وتس�ويق الوثائق 
وتس�وية خس�ائر الزبائن دون الاستعانة بالوس�اطة التأمينية، حيث تتكون هذه القناة من وكالات 
ونقاط بيع تفتحها في أماكن مختارة ومدروس�ة جيدا، وبرخصة مباشرة، ويتولى المركز الرئيس 
إنش�اء ف�روع ممثل�ة للش�ركة ف�ي مناطق جغراف�ية متع�ددة ويرأس الفرع مدير مس�ؤول يش�رف 
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عل�ى مجموع�ة من الموظفين والعم�ال ومندوبي المبيع�ات. وتقوم الوك�الات المباشرة بتنفيذ 
توجيهات الش�ركة الأم لارتباطه�ا المباشر بها، وهي بذلك تخض�ع لمراقبة من طرفها تعليمات 
حس�ن الاتص�ال المباشر بينهما و ب�ين الزبائن الراغبين ف�ي الاكتتاب، إذ يتم التع�رف إلى أنواع 
الوثائق التي تقدمها الش�ركة، والمزايا التي تتس�م بها كل منها، بما يتيح له اختيار ما يناس�به. وفي 
هذا الإطار، فإن أهمية هذا النظام يكون للشركات الحديثة والتي تفتقد الخبرة والتي يتولد لديها 
شعور بالخوف من الخس�ارة، إذ يتم توزيع كل منتجات شركة التأمين في وكالاتها، مع الإشارة 
إل�ى أن�ه يمكن أن تختص وكالة معينة بتوزيع أي منتج مح�دد بعينه لتلبية حاجات فئة خاصة من 

الزبائن والمتواجدين في نشاط هذه الوكالة.

ونظ�را لع�دم وجود وس�طاء فإن الوفورات في العمولات، تش�جع الش�ركة على منح خصم 
للزبون الذي يصل إليها بواس�طة هذه القناة التس�ويقية. وقد أصبح التوزيع المباشر يفرض نفسه 
ال�يوم، أكثر م�ن أي وقت مضى نتيجة توفر طرق جديدة للوصول إل�ى الزبائن، إضافة إلى زيادة 
المنافس�ة، كم�ا يمت�از بانخفاض التكال�يف مقارنة بالش�بكات التقليدية للتوزيع، وكذا اس�تبعاد 

الوسطاء لوكالات الشركة الأم.

2/ نظام التوكيلات العامة

عب�ارة عن شخ�ص طبيعي يتم تفويضه ومنح�ه الاعتماد والتخويل من ط�رف شركة التأمين 
بعق�د توكيل مكت�وب –تنصيب–، وذل�ك لتمثيله�ا قانونيا وتس�ويق منتجاتها وب�يع وثائقها في 
منطقة جغرافية معينة، ليصبح في علاقة تواصل مباشرة مع جمهور المس�تأمنين نيابة عن الشركة 
الموكل�ة، وبمقتض�ى هذا النظ�ام التعاقدي فإن شركات التأمين الأصلية تس�تفيد اس�تفادة كبرى 
م�ن كفاءة وخب�رة مكاتب التوكيل العام في تس�جيل العقود وجلب صفقات الاكتتاب وتوسي�ع 
قاعدة الزبائن وتنمية محفظة الخدمات التأمينية، وأيضا هو مرشد ومنشط للمعلومة لأنه يساعد 
الزبائ�ن الحاليين والمحتملين على إدراك وتحليل أخطاره�م والتعبير عن حاجياتهم ورغباتهم 
الحقيقية، بما يمكن توجيههم نحو صيغ التأمين الأكثر تلاؤما مع حالتهم، من خلال اس�تخدامه 
واس�تعانته بحزم�ة م�ن التقنيات الإنتاجية والتس�ويقية على غ�رار خدمات ما بعد البيع ودراس�ة 

اتجاهات السوق. 



136

منافذ تسويق وثائق التأمين بين النظرية والتطبيق

وبالنظر لحساسية التمثيل وأهمية الدور الملقى على عاتق الوكيل العام فهو يخضع لمجموعة 
من الش�روط القانونية المحددة في اللوائح التنظيمية والتش�ريعات، حيث يقوم باستخراج إجازة 
مزاولة عمليات تس�ويق التأم�ين من جهات حكومية مختصة على نفق�ة شركة التأمين،بالإضافة 
إلى الدورات التكوينية والتمرينات المتواصلة لصالحه، وهذا التأكد من مستوى الكفاءة كله من 

أجل تفادي ارتكاب أخطاء مع الزبائن قد تؤثر سلبا على قيمة وسمعة وربحية الشركة. 

وفي هذا السي�اق، فإن عقد الوكالة العامة يعطي للوكيل الحرية في تسيي�ر وتنظيم عمله لكن 
ف�ي إطار توجيه�ات شركة التأمين الموكل�ة، لذلك لابد من الإشارة إلى ض�رورة الحرص على 
أن تحدد هذه الأخيرة حقل نش�اط وكلائها العاملين ف�ي مناطق جغرافية محددة، لضمان توزيع 
كث�يف وتغط�ية جيدة، ولتفادي تداخل المنافس�ة بين الش�ركة الموكلة ووكلائه�ا العاملين وبين 
ال�وكلاء العامل�ين ذاتهم، فالوك�يل العام شخص طبيع�ي يمكن أن يمثل أكثر م�ن شركة كوكيل 
لحس�ابات قصد البحث عن طالب للتأمين والاكتتاب، وتشترط هذه الشركة في عقد الوكالة ألّا 

يقوم الوكيل بتمثيل أي شركة تأمين أخرى بدون أن تصرح له بذلك. 

وفيما يخص مس�ألة أجرة الوكيل العام فإنها تكون حس�ب ما يقدمه إذ إن نسب العمولة يتفق 
عليها مسبقا بين الطرفين، وهذه تختلف من فرع إلى آخر، حيث يتقاضى عمولة كنسبة مئوية من 
كل قسط وثيقة تأمين يتفق عليها مسبقا ويحصل عليها من بيعه لها، ونسب العمولة تتباين حسب 

الفروع التأمينية )الأضرار والأشخاص()14)).

3/ نظام سماسرة التأمين

عب�ارة ع�ن شخص طبيعي أو اعتباري ممثل ووسي�ط لحملة الوثائق المس�تأمنين في س�وق 
التأم�ين، ح�يث يعتب�ر كتاجر ذي شخصية مس�تقلة ويس�جل في الس�جل التج�اري، وقد يكون 
متخص�ص ف�ي أحد فروع التأمين. وعلى عك�س الوكيل العام الذي يمثل الش�ركة التي تفوضه، 

(149) ينظر للمادة العلمية التالية:

- جورج ريجدا: مرجع سابق، ص780.

- حربي عريقات وس�عيد عقل: التأمين وإدارة الخطر )النظرية والتطبيق(، ط 2، دار وائل للنشر، عمان، 
الأردن، 2010، ص ص305-304.
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فالسمس�ار يكون موكلا قانونا من طرف الزبون ويمثله لدى الش�ركة، فيمكن للسمسار أن يحث 
عل�ى أو يقب�ل طلب�ات التأمين، وبع�د ذلك يحاول أن ينف�ذ التغطية مع مؤمن مناس�ب، ولكن لا 

يكون التأمين ساريا إلا بعد أن يقبل المؤمن العملية.

يعم�ل السمس�ار بكل حر�ية عند تقديم إنتاجه إل�ى أية شركة دون أن يك�ون مقيدا بأي تعاقد 
معه�ا، كم�ا يتقاضى ويحصل عمولته من طرف الش�ركات التي حقق له�ا أعمالا، لكنه لا يملك 
الس�لطة الملزم�ة عليهم بش�أن قب�ول طلب�ات التأمين، وتز�يد أهمية السمس�ار في ف�روع تأمين 
الممتلكات والمس�ؤولية، كما أصبح في الوقت الحالي للسمس�ار أهمية كبيرة في نطاق مصالح 
الموظف�ين، وخصوصا لأصحاب الأعمال الكبيرة. فغالبا م�ا يحصل أصحاب الأعمال الكبيرة 

تغطيات التأمين على الحياة الجماعي، والنفقات الطبية من خلال السماسرة. 

ولا يمكن لسمس�ار التأمين أن يمارس نش�اطه إلّا بعد الحصول على اعتماد تس�لمه له إدارة 
الرقابة، ويجب على كل سمس�ار تأمين أن يكتتب تأمين التغطية التبعات المالية التي قد تتعرض 
له�ا مس�ؤوليته المدن�ية المهنية،  وعلى كل سمس�ار تأمين�ات كل له أم والقصد دفعها لش�ركات 
التأم�ين المعتم�دة أو للمؤمن لهم،أن يثب�ت في كل وقت وجود ضمانة مالية مخصصة لتس�ديد 
ه�ذه الأم�وال ويمكن أن تكون كفال�ة ناجمة عن التزام بالكفالة يتخذه بن�ك أويغطيه عقد منعقد 

التأمين.

وفي هذا النطاق، يلعب السمس�ار دورا مهما في تأدية المهمتين الأساسيتين التاليتين: تقديم 
النص�ح والمش�ورة والإرشاد والش�رح والتوجيه فيما يخص تب�يان أفضل وأج�ود تغطية تأمينية 
للأخط�ار المؤمن عليها التي تلحق بالمكتتبين أو المس�تفيدين، بما يتالءم مع رغباتهم الكامنة، 
فهو مس�ؤول ومالك لحقيبة عقود زبائنه؛ ينضاف إلى ذلك فإن جوهر مهنته تتركز في الوس�اطة 
التأمين�ية بين شرك�ات التأمين وجمهور المس�تأمنين طالبي التأمين، بغ�رض اكتتاب وإبرام عقد 
التأم�ين، بح�يث يم�ارس هذه الصناعة لحس�ابه الخ�اص، ولهذا فإن�ه يخضع لبرنام�ج تكويني 

متواصل للقيام بالأدوار المنوطة له. 
وبالموازاة مع ما سبق يمكن القول بأن السمسار يتميز بخمس سمات رئيسة، هي:

•يقدم أمام الشركات كموكل من طرف زبونه ليتفاوض معها على أفضل الشروط لتغطية  	
الأخطار المعهودة إليه، ثم تسييرها.
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•هو تقني معتمد في مجال التأمين، مما يستدعي امتلاكه لمعرفة جيدة بأخطار زبائنه، مع  	
تكوين جيد لاسيما من الناحية القانونية.

•يك�ون على اتص�ال دائم بزبائن�ه، ويعتبر همزة وص�ل وحلقة ربط ب�ين المؤمن وشركة  	
التأمين.

•يم�ارس واج�ب الإرشاد بمس�اعدة زبونه ع�ل تحليل أخط�اره، ويعتبر محام�يا حقيقيا  	
للمؤمن له، حيث يكون بجانبه من أجل الدفاع عن مصالحه لدى شركة التأمين.

. • كما أنه يتمتع بالاستقلالية تجاه الطرفين)15))	

ول�دى منش�آت السمس�رة الكب�يرة معرف�ة ع�ن أس�واق التأم�ين عال�ية التخص�ص، وتق�دم 
 ه�ذه المنش�آت خدم�ات إدارة الخط�ر والتحك�م ف�ي الخس�ارة، وتش�رف عل�ى حس�اب كبار 

مشتري التأمين. 

4/ نظام المنتجون الأجراء

يقص�د بالبائعين الأجراء أو ملاحقي المعاملات أو شبكة المستش�ارين أو النصحاء، أولئك 
الأشخ�اص المكلفون بوضع العقود في متن�اول الجمهور حملة الوثائق، إذ تعتمد عليهم بعض 
شركات التأمين في تس�ريع وتيرة عمليات وفعاليات تس�ويق منتجاتها، ومن ثمّ يمكن اعتبارهم 
موظفين لديها تش�غلهم لبيع بوالص التأمين بش�كل أساس�ي، وذلك نظ�ير تقاضي مرتب إضافة 
إل�ى العمول�ة. فمعظمه�م مرتبط بمقر الش�ركة، حيث يمكنه�م العمل عند ال�وكلاء العاملين أو 
السماس�رة، ويتقاض�ون أجوره�م حس�ب الصفق�ات المنج�زة. إن عم�ل موظفي هذه الش�بكة 
 ه�و الب�يع، أم�ا الإنتاج والتسيي�ر فهما م�ن اختصاص المرك�ز الرئيس�ي أو الوك�الات المباشرة 

أو الوكلاء العامين.

وتقتض�ي هذه الطريقة من شركة التأمين اختيار الأشخاص المناس�بين والمدربين في مجال 
تقن�يات البيع، لأن عملهم يقوم أساس�ا على الط�واف بمنازل الزبائن وأماك�ن عملهم لإقناعهم 
بش�راء منتج�ات وخدمات شركة التأمين التي يمثلونها، والذين يش�ترط فيه�م التمتع بـ: الصبر، 

(150) أسامة سلام وشقيري موسى: مرجع سابق، ص215.
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اللباق�ة، المثاب�رة والق�درة على الإقناع. وتس�اعد هذه الطريق�ة كثيرا في التع�رف على حاجات 
الزبائن بشكل أفضل نظرا للاحتكاك المباشر معهم، ومعاينة احتياجاتهم عن قرب. 

وتظهر بالنس�بة لشركات التأمين أن لهذه الطريقة من التأمين ضرورة مزدوجة: مراقبة نجاعة 
تسيي�ر الأخط�ار م�ن جهة؛ التنشي�ط التجاري للأج�راء من جهة أخ�رى. وتختل�ف صيغة عمل 
هؤلاء البائعين بالش�ركة فبعض شركات التأمين تلجأ إل�ى خدمات أجراء غير دائمين يخضعون 
لاتفاقيات خاصة، كما يجب عدم إغفال أجراء شركات التأمين الذين يبيعون منتجاتها عن طريق 

الهاتف أو باستعمال قنوات البيع عن طريق المراسلة)15)).

5/ الفرق بين الوكلاء والمنتجين

تنب�ع أهم�ية القناتين م�ن كونهما م�رآة تنعكس عليها صورة الش�ركة على اعتب�ار أن كلا من 
الوكلاء والمنتجين يمثلان المصدر الرئيسي لعمليات التأمين، ويرجع ذلك إلى حقيقة أن الخدمة 
التأمينية هي خدمة آجلة لا يدرك الكثيرون أهميتها، وهو ما يضفي على العامل الشخصي أهمية 
خاص�ة، إذ إن الوك�يل أو المنتج يس�تطيع أن يظهر أهمية التأم�ين، ويعمل على حث الزبون على 
الاكتتاب في وثيقة أو أكثر، وبالأخص مع الشركة التي يعمل لصالحها الوكيل، ويقوم الوكيل أو 
المنتج بتحصيل أقساط التأمين، ثم إيداعها في خزينة الشركة أو في حسابها لدى بنك معين وفي 
المقاب�ل تقوم الش�ركة بتوزيع العمولة المس�تحقة لهم خاصة في حالة التأم�ين على الحياة على 
عدد من الس�نوات، يتراوح بين ثلاث وخمس س�نوات، وبهذا تضمن الش�ركة استمرار الوكلاء 

والمنتجين في متابعة الزبائن. 

مما س�بق نس�تنتج أن المعيار الأساس�ي للتمييز بين الوكيل العام والوسي�ط والأجراء يتمثل 
في مدى ارتباطهم أو اس�تقلاليتهم عن الش�ركة. ففي دراسة أجريت بواسطة معهد التأمين بلندن 

اتضح أن الأهمية النسبية لقنوات التوزيع تتوزع كما يوضح الجدول التالي:

(151) J. Charbonnier: Op-cit, p.155.
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جدول يبرز الأهمية النسبية لقنوات التوزيع

تأمينات الأشخاصالتأمينات التجاريةالقنـــاة

37 % 72%سماسرة تأمين مسجلين

30 %12 %وسطاء آخرون كالبنوك

9 %5 %وكلاء تأمين

9%3 %مندوبو البيع

13 %5 %البيع المباشر

2 %3 %قنوات أخرى متنوعة

 Source: Martin Dockrill, Underwriting Management, London, Chartered

Insurance Institute,2000.

إن الأهمية النس�بية لهذه القنوات تختلف جوهريا في حالة التأمينات التجارية عنها في حالة 
تأمين�ات الأشخ�اص، كم�ا أنها تختل�ف جوهريا من ال�دول المتقدم�ة تأمينيا إلى ال�دول الأقل 
تقدما، حيث يتضح أن سماسرة التأمين يحتل أكبر أهمية في كلا النوعين من التأمين، والتأمينات 
التجار�ية بـ 72%، أكثر من تأمينات الش�خصية 37%، ثم يليهم وس�طاء آخرون مثل البنوك بـ%30 
بالنس�بة لتأمينات الأشخاص وبـ 12% للتأمينات التجارية، وتقل الأهمية النس�بية لقنوات أخرى 

حتى وصلت الأهمية إلى غاية 2%. والشكل يوضح الأهمية النسبية لقنوات التوزيع المختلفة.
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شكل يبرز الأهمية النسبية لقنوات التوزيع

Source: Ibid.

ثالثا: الوسائل الحديثة كمنافذ جديدة لتوزيع التأمينات

م�ن الأهم�ية بمكان في هذا الص�دد، الإشارة إلى أنّ ظهور أنماط ونم�اذج التوزيع في قطاع 
الخدم�ات المالية بصفة عامة، وف�ي قطاع التأمين بصفة خاصة تأثر بالتط�ورات والتغيّرات التي 
حدث�ت مؤخرا على غرار تداعيات العولمة المالية والانفجار التكنولوجي الس�ريع، كاس�تجابة 
طبيع�ية للتغير الحاصل في تفضيلات واحتياجات الش�رائح الس�وقية، إضاف�ة إلى احتدام عامل 
المنافس�ة واتس�اع رقعتها، إذ تش�هد صناعة التأمين في الفترة الأخيرة تطورات عميقة من حيث 
ط�رق ومناه�ج تقديم الخدم�ات التأمين�ية كحزمة من المنافع الحمائية. لاسي�ما ف�ي دول أوربا 
وأمريكا، وهو يتوس�ع في كافة أنحاء العالم، وذلك للمكاس�ب التي يحققها في توسي�ع محفظة 
النش�اط وتخفيض التكاليف ومنه تنمية الصناع�ة التأمينية ككل. فمثلا تلجأ شركات التأمين إلى 
إب�رام اتفاق�يات لتوزيع عق�ود التأمين التي لها علاقة بنش�اط الوك�الات المتعاق�دة معها لتوزيع 
مختلف عقود التأمين المتعلقة بها مثل: التعاونيات الصحية، مكاتب الادخار والاحتياط، والتي 

تستغل لتوزيع عقود التأمين الخاصة بالتعاقد والحياة.
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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 السي�ارات: تتعاقد شركات التأمين مع وكلاء السي�ارات لإضافة خدمة فرع تأمين  	
السي�ارات مقاب�ل بع�ض التخفيض�ات بهدف توسي�ع قاع�دة الزبائ�ن، وتوف�ير نفقات 
التوز�يع. وم�ن الملاحظ أن هذه الفروع تنتش�ر ف�ي أماكن تجمع الزبائ�ن، مثل مكاتب 

التأمين الموجودة في مراكز ترخيص السيارات والسائقين.

•بنك التأمين )التسويق المصرفي(. 	

. • 	(Treasury) البريد والخزينة العامة

•المحلات والمساحات الكبرى. 	

•الوكالات العقارية ووكالات السياحة والأسفار ومؤسسات النقل. 	

1-2/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة الزبون مع غياب اتصال مباشر بين الزبون والشركة

•الموزع�ات الآل�ية، وأول الموزعات الآل�ية كانت عبارة عن جهاز مبرمج يقوم بتس�ليم  	
تذكرة تأمين المركبة من حادث المرور، بعد ذلك ظهرت ماكينات متطورة مشابهة لتلك 
المس�تعملة والمطبق�ة في البن�وك، ظهر هذا النوع ف�ي الدول المتط�ورة، وهذه الطريقة 
تعتب�ر مناس�بة للمنتجات النمطية ل�دى الزبون، وم�ن أهم هذه الأن�واع بعض منتجات 
التأم�ين كالتأمين على الح�ياة وتأمين الحوادث، حيث تباع هذه المنتجات في الس�وق 
الأمريكي من خلال ماكينات البيع في الموانئ ومحطات السكك الحديدية، ومحطات 

ومحلات السوبر ماركت. 

•الإنترن�ت، باس�تغلال البريد الإلكترون�ي، إذ إن ثورة الش�بكة العنكبوت�ية وفرت فرصا  	
سانحة لشركات التأمين للاتصال بالزبائن الحاليين والمحتملين.

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) البيع عن طريق الاجتماعات
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. • 	(The Insurance Group) تأمينات الجماعات

. • 	(Télé Marketing) البيع عن طريق الهاتف

•البيع عن طريق الفاكس. 	

2-2/ أشكال التوزيع التي تدمج مبادرة شركة التأمين مع غياب الاتصال المباشر مع الزبون

•البيع بالمراس�لة بالبريد العادي،وذلك بإرسال الملصقات الإشهارية والإعلانات وكل  	
م�ا يخص الش�ركة أو الخدمات التي تقدمها. هذه الطريق�ة قد تكون بصفة فردية تخص 
الش�ركة، أو ع�ن طريق فهارس تح�وي إعلانات وملصقات خاصة بع�دة شركات ذات 

أنشطة مختلفة.

•بيع التأمين عن طريق الكتالوجات والنشرات المرفقة. 	

•البيع عن طريق الصحافة. 	

ه�ذا النوع الأخير ه�و عملية البيع الكبير أو البيع الجماهيري، ح�يث تقوم هذه العملية على 
محاولة بيع حزمة تأمين كبيرة وغيرها من مزايا هذا النظام، إن الأقساط المستحقة تكون منخفضة 
عن مجموع الأقساط المفردة للمجموعة، حيث تصل نسبة الانخفاض 20 %. نتيجة للوفورات 

التي تتحقق في المصروفات البيعية وعملات الموزعين.

وهذا النظام التس�ويقي يتوق�ف على قبول البرنامج من جانب راع�ي المجموعة أو البرنامج 
الذي يتعاقد مع المؤمن، ووجود تش�جيع من جانب المس�تهلكين أعضاء المجموعة أو انضمام 
مس�تمر لأف�راد جدد إلى تلك المجموعة وهو عادة التأمين عل�ى الحياة. وهذا البيع الجماهيري 
ينش�أ أساس�ا من خلال الإعالن بالصحف والمجالت والتلفز�يون أو من خلال المراسالت 

البريدية المباشرة بين المؤمن والهيئة أو المنظمة التي تضم مجموعة من الأفراد)15)).

(152) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- عزة عبدالسلام: تسويق التأمين في ظل المتغيرات الاقتصادية العالمية، الملتقى الدولي حول التسويق 
(http://unpan1.un.org/ . 84الدوحة، قط�ر، 2003،ص ،)ف�ي الوطن العربي )الف�رص والتحديات
=                                                 intradoc/groups/public/documents/arado/unpan014146.pdf)
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3/ مقارنة بين قنوات التوزيع

من أجل ضمان نمط توزيع فعّال لعقود التأمين يجب الاختيار المناسب والمدروس لقنوات 
التس�ويق بما يتوافق مع حاجيات الزبائن وموارد الشركة، فبالنسبة للزبائن فإن الهدف الأساسي 
لعمل�ية التوزيع يتمثل ف�ي الوصول إلى الزبائن بطريقة تتناس�ب مع رغباته�م واحتياجاتهم، مع 
الأخ�ذ بعين الاعتب�ار عنصر الملاءمة الذي يعد أساسي�ا في التوزيع، فالزب�ون يفضل الوكالات 
الأقرب إلى مكان سكناه أو عمله ليسهل عليه الحصول على الخدمة. أما بالنسبة لشركة التأمين 
فإن اختيار قنوات التوزيع يجب أن يتوافق مع إمكانياتها وأهدافها، الأمر الذي يتيح لها الوصول 

إلى أسواقها المستهدفة.

وم�ن أج�ل تفادي الصراع�ات بين مختلف قن�وات التوزيع فإنه على شرك�ة التأمين أن تقوم 
بج�رد قنواته�ا الحال�ية والمحتملة من أجل زرعها ف�ي كامل التراب الوطن�ي دون أن تؤدي إلى 
إحداث منافسة بين وكالاتها المباشرة ووكلائها العاملين وسماسرتها المعتمدين. وهناك العديد 
من الدراس�ات والأبح�اث التي أجريت بغرض معرفة أفضلية بعض ط�رق التوزيع على البعض 
الآخروبصف�ة خاصة مقارنة نظامي الوكالة، على اعتبار أن اختيار القناة التس�ويقية المناس�بة من 

أهم بنود إستراتيجية عمل شركات التأمين.

فقد أوضحت بعض الدراس�ات التي أجريت بالولايات المتحدة أن مصروفات الوكالة أكثر 
من البيع الجماهيري عن طريق البريد المباشر يتطلب مصروفات أقل من الوكالة. كما أوضحت 
دراس�ات أخرى أن الخدمات التي تقدمها الوكالات المس�تقلة تعتبر أفضل بالنس�بة للزبون من 
الخدم�ات المقدمة عن طريق التوزيع باس�تخدام الطرق المباش�رة، وذلك في بعض المجالات 
بينما قد تتساوى هذه الخدمات في مجالات أخرى، كما قد يتحقق العكس في بعض الأحيان. 

= - طلال أبو غزالة: التأمين العربي وتحديات القرن الواحد والعشرين، المؤتمر العام الثالث والعشرون 
للاتحاد العام العربي للتأمين، أبوظبي، الإمارات العربية المتحدة، 2000، ص3.

   - ز�ياد رمض�ان: مب�ادئ التأمين »دراس�ة مقارنة عن واق�ع التأمين ف�ي الأردن«، دار المعارف، عمان، 
الأردن، 1998، ص ص102-94.
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وللرب�ط بين كف�اءة الخدمة المقدم�ة والمصروفات الخاص�ة بنظم التوز�يع، فقد أوضحت 
الدراس�ات أن الوكالات تقدم خدمات ممتازة لبعض أنواع التأمين، ولكن هذه الخدمة الممتازة 
لا تكفي لتعويض التكاليف الكبيرة عن نظم التوزيع الأخرى، الأمر الذي يهدد مستقبل التوزيع 
ع�ن طريق الوكالة المس�تقلة بالنس�بة للأنواع الأخرى م�ن التوزيع. ولكن رغ�م ارتفاع تكاليف 
الوكالات بالنس�بة لنظم الاكتتاب المباشر، فقد أوضحت الدراس�ات الحديثة أن س�وق التأمين 
يحق�ق توازنا بين الوكالات الحرة والتس�ويق المباشر وس�وف يظل كلاهم�ا متواجدا مع الآخر 

داخل السوق)15)).

(153) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- سليمان الجيوسي ومحمود الصميدعي: مرجع سابق، ص ص368–369.

- طارق شوقي سيف النصر: مرجع سابق، ص24.
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خلاصة

يتألف التس�ويق التكتيكي من الأعمدة الأربعة التي يقوم عليها المفهوم التس�ويقي الحديث 
ف�ي المؤسس�ات المالية، إذ يمث�ل المزيج التس�ويقي التأميني مجموعة من الق�رارات، يضم في 
مضمون�ه متغ�يرات تعكس محتوى وجوهر النش�اط التس�ويقي لأي شركة. وكفاءت�ه مبنية على 
نظرة المشتري إلى السوق وليس نظرة البائع لضمان الحصول على درجة عالية من جذب زبائن 
ج�دد والاحتف�اظ بالحاليين. وفي هذا الصدد، يعمل التوزيع على التأثير في تصرفات المجاميع 

الشرائية خصوصا إذا تم بطريقة أفضل من المنافسين في السوق المستهدفة.

أفض�ت ض�راوة المنافس�ة ب�ين المؤسس�ات المال�ية عام�ة وشرك�ات التأم�ين عل�ى وج�ه 
الخص�وص، وس�عي المتعاملين نح�و تعزيز قدراتهم التنافسي�ة وتحسي�ن أدائه�م الاكتتابي في 
التغطيات، وبالتالي تعظيم المردودية وتوسي�ع حجم العالوات المكتتبة، إضافة إلى الحاجات 
المتطورة للزبائن حملة الوثائق. كلها عوامل موضوعية تقتضي تكييف أدوات التوزيع واللجوء 
إل�ى الوس�طاء. فهذا الأخير، يع�د بمثابة الأداة التي يمكن للش�ركة امتلاكه�ا لمواجهة الظروف 

العشوائية والتكيف مع السيناريوهات الغامضة في المستقبل المجهول.



147

الفصل الرابع: التأمين البنكي كقناة ديناميكية لتسويق خدمات التأمين

الفصل الرابع: التأمين البنكي كقناة ديناميكية لتسويق خدمات التأمين

تمهيد

يع�د القطاع المالي والمصرفي من أكثر الأنش�طة اس�تجابة وتأثرا بإف�رازات العولمة المالية 
وتداعياته�ا، والت�ي تمثل�ت أه�م ملامحها ف�ي مجموعة من التح�ولات الجذرية الت�ي شهدتها 
الساحة المالية والمصرفية العالمية، والتي كان في صدارتها الاتجاه المتزايد نحو تحرير النشاط 
المصرفي من القيود وإزالة المعوقات التنظيمية والتشريعية التي كانت تحول دون توسع الأنشطة 

المصرفية والمالية وتعدد مجالاتها.

وم�ن بين أهم الاتجاه�ات العالمية الحديثة في المجال المصرفي تنامي ظاهرة الاندماجات 
المصرف�ية وتكو�ين الكيان�ات المصرف�ية العملاق�ة الق�ادرة على المنافس�ة واقتحام الأس�واق 
الخارجية، وكذلك دخول البنوك والمؤسس�ات المالية في أنش�طة مس�تحدثة لم يكن مس�موحا 
به�ا ف�ي الماض�ي، وشكل تبني البنوك لفلس�فة البنوك الش�املة أهم هذه الأنش�طة المس�تحدثة، 
إضاف�ة إلى ذلك ك�ان للثورة التكنولوجية وتطور تقنيات الاتص�ال وتوظيفها في مجال الصناعة 
المصرف�ية الأثر البارز على النش�اط المصرفي، وم�ا نتج عنه من تحول البنوك لممارس�ة العمل 

المصرفي الإلكتروني.

كما كان لمقررات لجنة بازل للرقابة المصرفية وكفاية رأس المال دورا بارزا على المستوى 
العالم�ي ف�ي توحيد معايير الملاءة المصرفية وإدارة المخاطر، بهدف ضمان سالمة واس�تقرار 
الأنظمة المصرفية على المستوى العالمي، خاصة في ظل موجة التحرير المالي والمصرفي بعد 
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إب�رام اتفاقية تحرير التجارة ف�ي الخدمات (GATS) بما فيها الخدمات المالية والمصرفية تحت 
مظلة المنظمة العالمية للتجارة.

وف�ي ذات السي�اق، تتعام�ل البنوك وشركات التأم�ين في أغلب الأحيان مع نفس الش�ريحة 
الس�وقية م�ن الزبائن س�واء أشخاص طبيع�يين )أفراد( أو معنويين )مؤسس�ات(، وف�ي كثير من 
الح�الات يك�ون هناك نوع من التراب�ط والإحلال بين المنتج�ات البنكية والتأمين�ية، وهذا نظرا 
لوجود قواسم مشتركة تقنية وتنظيمية تسمح للطرفين بمتابعة بعض الأنشطة المتجانسة، بحيث 
اس�تطاعت المص�ارف م�ن تنمية وتطوير أنش�طة تأمين�ية، لتلبية بع�ض حاجات قط�اع الصناعة 
التأمين�ية أو ما يعرف بـ (La Bancassurance)، ويعني تس�ويق وثائق التأمين عن طريق شبابيك 
البن�وك. حيث تتجه هذه الأخيرة في إطار قانون العولمة المالية إلى ميادين غير مس�بوقة بس�بب 

زوال الحواجز التي كانت تمنع المؤسسات المالية من العمل في قطاعات معينة. 

إذ إن إح�دى التوجهات الكب�رى للتأمين في عقد الثمانينيات، هي ظه�ور بنك التأمين، هذه 
الفلس�فة التي جاءت استجابة لتسريع وتيرة الاحتياجات التجارية والمالية للمصارف وشركات 
التأم�ين بطريق�ة ديناميكية قوية. فالأول�ى تبحث خاصة عن جلب الادخ�ار الصادرعن شركات 
التأم�ين لمواجه�ة احتياجاته�ا من التمو�يل ومواجهة الرك�ود الظرفي للادخ�ار العائلي، كما أن 
البن�وك أيض�ا بحاجة إلى مس�اهمين دائمين، إذ تهت�م البنوك أكثر فأكثر على المس�توى التجاري 
بالتأم�ين على الح�ياة الذي يعد منتوجا كاملا قابلا للإحلال مك�ان 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

يمكن اقتضاب أوجه الش�به بين نش�اط المصارف وشركات التأمين موجزة في النقاط التالي 
ذكرها)15)):

(154) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- أس�امة عزمي سلام وشقيري نوري موس�ى: إدارة الخطر والتأمين، دار الحامد للنشر، عمان، الأردن، 
2007، ص ص79-70.                                                                                                                               =
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•م�ن المج�الات الت�ي تلتق�ي فيها أه�داف البن�وك وشرك�ات التأم�ين هو مج�ال أنواع  	
التأم�ين الت�ي يك�ون مطلوب�ا فيه�ا توف�ير الأم�وال التي يج�ب الاحتف�اظ به�ا، وتوفير 
 المدفوعات بدلا من الحاجة التي توفر الحماية ضد الأخطار، وهذا يحدث في مشاريع 

التأمين الإجباري.

•تق�دم كلتا الصناعت�ين أدوات وأوعية ادخارية تعتبر بمثابة مصدر لتمويل المش�روعات  	
المولدة للثروة والقيمة المضافة، فمثلا بالنس�بة لبوالص التأمين على الحياة تعد وسي�لة 

ادخارية فعّالة مشابهة لودائع الادخار في المصرف كونها طويلة الأجل في الغالب.

•إنّ شركات التأمين المش�ترك وإعادة التأمين على حد س�واء تعمل اليوم فيما كان يعتبر  	
ميدانا مقتصرا على البنوك، كما أننا نرى فعلا البنوك وهي تمارس نشاطات تنطوي على 
المخاطرة، وفي بعض الحالات تكون هذه البنوك على وشك تحمل الخس�ائر. وهكذا 
ن�رى الآن ميادين تتبارى فيه�ا البنوك وشركات التأمين على حد س�واء لتقديم خدمات 

مماثلة لزبائنها، على غرار ميدان الكفالات أو الضمانات.

= - عدن�ان س�عد: التأمين عبر المصارف، مجلة الدراس�ات المالية والمصرف�ية، المجلد 24، العدد 2، 
http://www.aabfs.org/Ar/pdf/( .2013 ،الأكاديم�ية العربية للعل�وم المال�ية والمصرف�ية، الأردن

                                                                                                          Magazine%282-2013%29.pdf)

  - نبيل قبلي: التأمين المصرفي في الجزائر بين النظرية والواقع، الملتقى العلمي الدولي الس�ابع حول: 
الصناع�ة التأمينية: الواقع العملي وآفاق التطوير – تجارب دول-، جامعة الش�لف، الجزائر، 2012. 
(http://iefpedia.com/arab/wp-content/uploads/2013/05/intervention_kobli_nabil_

corig%C3%A9e.pdf)

    - بوعس�لة بش�رى: دور المصارف في بيع منتجات التأمين المصرفي في الجزائر، رسالة ماجستير غير 
(https://www.pnst. .2014 ،منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة البليدة 2، الجزائر

cerist.dz/pnstar/detail.php?id=79198)

     - ف�اروق جودة: التأمينات المصرفية، ملتقى دمش�ق التأميني الس�ادس، الاتحاد الس�وري لش�ركات 
(http://www.sif- .2011التأمين بالتنسي�ق مع الاتحاد العام العربي للتأمين، دمش�ق، سوريا، نوفمبر

(sy.org/index.php،تم الاطلاع يوم 2012-3-12.
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•من المجالات التي تعمل فيها البنوك وشركات التأمين جنبا إلى جنب هو ميدان المخاطر  	
السياسي�ة، وتق�وم شركات التأمين بالتأمين ضد مخاطر ع�دم الدفع أو القصور عن دفع 
الديون بس�بب العجز المالي أو النقص ف�ي العملات الصعبة، أو حتى القصور عن دفع 
الد�ين، أو التنصل م�ن الديون من قبل شركة خاصة، أو من قبل الحكومة. وعلى الرغم 
من أن معظم المخاطر السياسية تتحملها برامج الحكومة فهي مع ذلك متعلقة بالتأمين، 
وبالموازاة مع ذلك أصحبت البنوك مؤسسات تنطوي نشاطاتها على المخاطر أو بتعبير 
أدق، مؤسس�ات مؤمن�ة، ودخلت معت�رك المزاحمة من أجل الحص�ول على حصة في 

قطاع التأمين الخاص، وللحصول فعلا على التأمين الوطني لاعتمادات التصدير.

•يتج�ه كلا القطاع�ين في الوق�ت الراهن أكثر فأكث�ر نحو إطلاق الخدم�ات ذات الطابع  	
الاستثماري، فالمصارف تقدم منتجات خاصة للزبائن الكبار تتضمن مردودا عاليا على 
أموالهم في ظل تراجع معدلات الفائدة على الودائع. أما في قطاع التأمين فقد استحدثت 
أصناف جديدة في التأمين على الحياة أكثر مرونة واس�تجابة لتغيرات الأس�واق المالية 

الدولية على غرار بوالص التأمين الشاملة التي تتمتع بأقساط ومعدلات فائدة متغيرة.

•تمن�ح كل م�ن البن�وك وشرك�ات التأمين قروض�ا لزبائنها، ب�يد أن ذلك يظه�ر جليا في  	
 طبيع�ة عمل المص�ارف، إذ يدخل منح الائتمان في صم�يم خطوطها الإنتاجية وصلب 

سياساتها التوسعية.

وأمّ�ا من حيث التمايز والتباين بين مهن�ة المصارف وشركات التأمين، يعتبر التأمين مصلحة 
مالية في مقابل دفع لمبالغ مجملة، فهو مؤمن لمخاطر الحياة )كالموت، الحوادث والأمراض( 
والبنك هو أيضا مصلحة مالية في مقابل تسديد عمولة )فائدة( يقوم بقرض مبالغ. بعبارة أخرى، 
فالتأم�ين يقب�ض أو يتحصل عل�ى المبالغ ويبيع الأخطار، ف�ي حين أن البنك يق�وم ببيع المبالغ 

ويشتري الأخطار، وسنذكرها على سبيل التلخيص في التالي)15)):

•تقوم المصارف ابتداء بتجميع الودائع، ثم دراس�ة منح التس�ليفات والقروض، على أن  	
تتقاضى الفوائد لاحقا، أما شركات التأمين فتتحصل على الأقس�اط والعلاوات مقدما، 

(155) جون فريمان: المصالح المشتركة للبنوك وشركات التأمين وكيفية تحقيقها، مجلة التأمين العربي، 
العدد 20، الاتحاد العام العربي للتأمين، القاهرة، مصر، 1995، ص ص90–93.
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ثم تس�دد المطالبات والتعويضات لاحقا عند ورودها، والفرق من الناحية المحاس�بية 
كبير، إذ تعتبر القروض البنكية ضمن الموجودات، بينما تدرج أقساط التأمين في جملة 

الإيرادات.

•نظ�را لطبيعة الأعم�ال التجارية للبنوك وشركات التأمين، فإن مراحل نش�وء وتطور كل  	
منهم�ا تختلف عن الأخرى اختلافا كبيرا، ويمكن الق�ول إن البنوك تمتنع عن الخوض 
ف�ي المعامالت التي تنطوي على المخاط�رة، فكل قرض تمنحه أو الت�زام تأخذه على 
عاتقه�ا يكون مضمونا، وتتعهد البن�وك عادة بتنفيذ الالتزام بأكمله، ولا تلجأ البنوك إلى 
المش�اركة م�ع مؤسس�ات أخرى إلّا عندم�ا يكون الالت�زام ضخما للغا�ية. أما شركات 
التأمين فهي مؤسس�ات تنطوي معاملاتها عل�ى المخاطر، فهي نادرا ما تملك ضمانات 
للمخاط�ر التي تأخذها على عاتقها، فهي لا تأخ�ذ عادة إلا جزءا صغيرا من المخاطرة، 
وهذا يتم عادة عن طريق أس�لوبي التأمين المشترك )المشاركة مع مؤسسات أخرى( أو 

إعادة التأمين.

ل الودائع التي تس�تحق لدى المصارف إلى الحس�اب الج�اري أو تجدد تلقائيا إذا  •تُحوَّ 	
ك�ان هناك تعليمات بهذا الخصوص، أما بوالص التأمين فهي تنتهي لدى الاس�تحقاق، 

وتتطلب اتصال المؤمن له لتجديد العقد.

•تمن�ح المصارف التمو�يل لتلبية احتياجات الأشخاص الطبيع�يين والمعنويين )الأفراد  	
والمؤسس�ات( للق�يام بأنش�طة اقتصاد�ية )زراعية، صناع�ية، خدمية(، ف�ي حين تغطي 
شركات التأمين الخسائر والأضرار التي يمكن أن يتكبدها المؤمن له من جراء الحوادث 

التي يتعرض لها في عمله.

•اختالف أجهزة الرقابة والإش�راف على القطاعين، فالمصارف يضب�ط عملياتها البنك  	
المرك�زي. أما شرك�ات التأمين فتؤطر نش�اطاتها هيئ�ات مراقبة أعم�ال التأمين، والتي 

تكون غالبا تابعة لوزارة الاقتصاد )المالية، التجارة، الصناعة( حسب كل دولة.

•ف�ي العديد من بلدان العالم، يقبل أصحاب العمل س�ند كفال�ة صادر من أحد البنوك أو  	
إحدى شركات التأمين، ومما لا شك فيه أن أصحاب العمل أو المشترين يفضلون سند 
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كفال�ة، بينما يفض�ل المقاولون أو البائعون طريقة التأم�ين. وإذا كانت البنوك وشركات 
التأم�ين تتمتع بمكانة تجارية متس�اوية فمن الإنصاف تحري الأس�باب وراء الاختلاف 
القائ�م بينهما، أو بعبارة أخ�رى لا البنوك ولا شركات التأمين ترفض الإيفاء بالتزاماتها، 
والجواب ه�و أن البنوك تحتفظ عادة بترتيبات تعاقدية مع أصحاب العمل/المش�ترين 
تكون عادة منفصلة أو مختلفة عن العقد القائم بين صاحب العمل والمقاول. إن شركة 
التأم�ين القائم�ة بدور الكفيل الضام�ن لا تقدم لصاحب العمل ع�ادة إلا نفس الحقوق 
التي يتمتع بها بموجب بنود العقد. والاختلاف الآخر هو رغبة البنك في تجنب التورط 
ف�ي أي نزاع مهما كان�ت طبيعته، ويطلب البن�ك تعليمات واضحة ودقيقة بالنس�بة إلى 
الدفع أو عدمه. أما شركات التأمين فهي على أتم الاس�تعداد لمناقش�ة مزايا الادعاءات 

المتضاربة التي يقدمها أصحاب العمل.

•تمايز أس�اليب ومناهج العمل بين القطاعين، فش�ركات التأمين تركز كثيرا على وس�ائل  	
التس�ويق المباشر لتصريف محفظة منتجاتها. أما المصارف فتهتم أكثر بمس�توى تقديم 
الخدمة لزبائنها. كما أن الطلب على الخدمات المصرفية أكبر وأوس�ع من الطلب على 
خدم�ات التأم�ين، وه�ذه الأخيرة تتميز بأنها م�ن العقود طويلة الأجل. ولعل الس�ر في 
ذل�ك أن المواطن يجد نفس�ه مدفوعا بق�وة نحو الانتفاع بطيف الخدم�ات المقدمة من 
المص�ارف، وهو الأمر العكس�ي مقارنة بالوض�ع مع شركات التأم�ين، ومن هنا برزت 

الحاجة للاستعانة به في مجال التوزيع التجاري.

2/ العلاقة التناغمية للتحالف بين شركات التأمين والمصارف

نش�أت العلاقة ب�ين المصارف وشركات التأم�ين من الحاجة الطبيعية ل�كل منهما لخدمات 
الآخر. فش�ركات التأمين بحكم عملها بحاجة إلى جهة تودع لديها ما يتراكم من مبالغ الأقس�اط 
الت�ي تس�توفيها م�ن عملائها، كما أنه�ا بحاجة إل�ى خبرة المصارف في اس�تثمار ج�زء من هذه 
الأقس�اط من خلال نش�اطاتها في مجالات الاس�تثمار المتنوعة. كما أن المص�ارف بحاجة إلى 
هذه الإيداعات واستثمارها بالشكل الذي يخدم مصلحة كلا الطرفين، والمصارف أيضا بحاجة 
إل�ى خدم�ات شركات التأمين كضامن لقروضها لزبائنها من أفراد وهيئات في حال إعس�ارها أو 
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ع�دم تمكنهم م�ن القيام بالوفاء بالتزاماته�م في المواعيد المحددة. ويوجد الآن مصرف سي�تي 
بن�ك قام بتأسي�س شركة تأمين خاصة به أعلن�ت عن نيتها في الضمان ضد المخاطر )السياسي�ة 
ومخاط�ر ع�دم الدفع(، ورهان هذه الش�ركة يتمثل في قدرتها على توسي�ع نطاق اس�تثمار رأس 
ماله�ا، وبعبارة أخرى أنها تس�تطيع  بصفته�ا شركة تأمين أن تقوم بنش�اطات تجارية ومالية تزيد 

بمقدار يتراوح بين 10 و20 ضعف على ما تستطيع القيام به إذا قامت بدورها المصرفي.

وف�ي الوقت الذي نرى فيه قيام البن�وك بدخول عالم التأمين، نرى أيضا قيام شركات التأمين 
بدخ�ول المج�ال ال�ذي كان يعتبر بش�كل ع�ام ميدانا مصرفيا محض�ا، ففي ح�الات معينة تعلن 
شركات التأمين عن اس�تعدادها لإعطاء وثائق تأمين محل الكفالات التي كانت البنوك ولا تزال 
تمنحها لزبائنها، وتقوم هذه الشركات بذلك مع المطالبة بنفس الضمان الذي تطالب به البنوك، 
أي المطالب�ة بتعويض مقابل ضم�ان، ولكن بمزيد من التوفير لصال�ح المؤمن عليه الذي يعطي 
الضم�ان نيابة عن�ه، فوثيقة التأمين لا تتطلب اعتمادا كبيرا ولا تقلل من حد الإقراض و قد تكون 

أرخص ثمنا)15)).

نتطرق في هذا الجزء من البحث إلى مسألة الروابط التفصيلية التي تجمع بين عمل المصارف 
وشرك�ات التأم�ين، من خالل طرح الأس�ئلة التالية: هل قط�اع المصارف في حاجة ماس�ة إلى 
التأمين باعتباره أهم سياس�ات إدارة المخاطر؟ إذا كان�ت الإجابة نعم، فما هي نوعية الخدمات 
التأمين�ية التي تحتاجه�ا الدوائر المصرفية من شركات التأمين؟، وه�ل التأمين يخدم فقط زبائن 
المص�ارف؟ أم أن�ه يقدم خدم�ات للعاملين بالمصارف أنفس�هم وأس�رهم؟، وإذا ك�ان التأمين 
يق�دم خدمات للعاملين بالمص�ارف، فهل هي متعلقة بفروع تأمين�ات الأضرار والممتلكات أم 
تأمين�ات الأشخ�اص والأرواح؟، وما هو التأثير الذي تفرزه خدم�ات التأمين على طبيعة العمل 
المصرف�ي؟، وه�ل يمك�ن للمصارف العم�ل بمعزل عن شرك�ات التأمين فلا يوج�د أي تعاون 

وتنسي�ق بينهما؟

ومن خلال العرض التالي سنجيب عن هذه الأسئلة:

(156)  ج�ون فريم�ان: المصال�ح المش�تركة للبنوك وشرك�ات التأمين وكيف�ية تحقيقها، مجل�ة التأمين 

العربي، العدد 20، الاتحاد العام العربي للتأمين، القاهرة، مصر، 1995، ص91.
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2-1/ الخدمات التي تؤديها شركات التأمين للمصارف

تتعدد وتتجدد الاحتياجات التأمينية للمصارف، فبالإضافة إلى الممتلكات المادية من فروع 
وتجه�يزات وم�ا يمك�ن أن تتعرض له من أخطار، ف�إن البنوك تواجه العديد م�ن أخطار منظومة 
التشغيل كنتيجة للعديد من المتغيرات منها أن البنوك أساسا تقوم على تقديم الخدمات المالية، 
والتي تقوم أساسا على العنصر البشري، ومن خلال المحاولة لتقديم أفضل خدمة للزبائن تطلب 
ذلك السماح بقدر أعلى من مستويات اتخاذ القرار للعاملين بها. كما أن التنوع الشديد في أنشطة 
البنوك بما يهدف إلى تقديم أكثر الخدمات شمولا بما يعظم ربحية البنك، ولكن يؤدي إلى تزايد 
حج�م المخاطر التي يمكن أن يتعرض لها البنك. بالإضافة إلى المس�تجدات التكنولوجية فيما 
يتعل�ق بالاتص�الات والتجارة الإلكترون�ية وشبكات المعلومات. كما تواج�ه البنوك العديد من 
المخاط�ر الناتجة ع�ن التغيير في السياس�ات النقدية والمال�ية للدولة والمس�تجدات في النظام 

الاقتصادي الدولي)15)).

كل عمل�يات البن�ك معرض�ة للمخاط�ر يمك�ن أن تق�وم بتغطيته�ا عمل�ية التأم�ين، وتتمثل 
أه�م الخدم�ات التأمين�ية الم�ؤداة من ط�رف شركات التأم�ين والموجه�ة نحو موظف�ي البنوك 

وعائلاتهم)15)): 

•وثائ�ق تأمين الحياة الفردي، والذي يوفر تغطيات مخاط�ر الحياة والوفاة والاثنين معا،  	

 ف�ي شكل حزمة م�ن البرامج المتكاملة والش�املة، ولقيت هذه الصيغ�ة قبولا وارتياحا 
من الزبائن.

(157) ع�ز الد�ين فـلاح: التأمين )المبادئ والأنواع(، ط1، دار أس�امة للنش�ر والتوزيع، عمان، الأردن، 

2008، ص ص246-232.

(158) ينظر إلى:

- فاروق جودة: التأمينات المصرفية، ملتقى دمشق التأميني السادس، الاتحاد السوري لشركات التأمين 
بالتنسيق مع الاتحاد العام العربي للتأمين، دمشق، سوريا، 2011.

- أسامة عزمي سلام وشقيري نوري موسى: مرجع سابق، ص ص79-70.
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•وثائ�ق التأم�ين عل�ى الح�ياة الجماعي، وذل�ك لتوفير مزا�يا تأمين حياة إضاف�ية بتكلفة  	

 أق�ل وب�دون فحص طب�ي، وذلك ف�ي حال�ة الوف�اة أو الحوادث الش�خصية أثن�اء مدة 
خدمتهم بالمصرف.

الخدم�ات  م�ن  الزب�ون  وحاج�ة  رغب�ة  حس�ب  الف�ردي،  الصح�ي  التأم�ين  • وثائ�ق  	

الصحية المتنوعة.

ومس�توى  أق�ل،  بتكلف�ة  بالمص�ارف  للعامل�ين  الجماع�ي  الصح�ي  التأم�ين  • وثائ�ق  	

جودة أعلى.

•وثائق التأمين على السيارات بشقيه التكميلي والإلزامي )التأمين الشامل(. 	

•وينض�اف إلى ما س�بق، مجموعة من الخدمات التي يمكن لش�ركات التأمين تس�ويقها  	

تتلاءم مع طبيعة النشاط البنكي: 

•وثائ�ق التأم�ين ضد مخاط�ر الحريق النمط�ية والمخاط�ر الإضافية، للعه�د العينية التي  	

يقدمه�ا الزبائ�ن لدائ�رة التس�هيلات الائتمان�ية بالمص�ارف، كضم�ان للق�روض الت�ي 
 يحصل�ون عليه�ا، والتي يجب عل�ى المصرف المحافظ�ة عليها حتى يس�تردها الزبون 

مرة أخرى.

•وثائ�ق التأمين على الحياة للزبائن طالبي القروض، وتس�مى وثائق حياة مؤقتة متناقصة  	

القيمة، وتتميز بانخفاض تكلفتها، والتي تش�ترطها دائرة التس�هيلات الائتمانية كش�رط 
أساس�ي للحصول على قرض، وذلك لضمان سداد باقي أقساط القرض للمصرف بعد 
وف�اة الزب�ون، وحتى لا يلج�أ الزبون، إلى مطالب�ة الورثة أو الحجز عل�ى الضمانات أو 

بيعها في مزاد علني للحصول على باقي الأقساط التي لم يسددها الزبون.

•وثائ�ق التأمين على الديون المتعثرة، حيث يتم تحويل تلك المخاطر من قبل المصرف  	

إلى شركات التأمين مقابل أقساط مدفوعة في بداية التعاقد، وعند تعثر الزبون عن سداد 
القس�ط الثالث يطال�ب المصرف شركات التأمين والتي تقوم بس�داد الأقس�اط التي لم 
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تس�دد نيابة عن الزبون، وتتولى الش�ركة متابعة وملاحقة الزبون الذي لم يس�دد بش�تى 
الطرق المناسبة سواء الودية أو القانونية.

•وثائ�ق التأم�ين على السي�ارات التكميل�ية، والت�ي تطلبها دائ�رة التس�هيلات الائتمانية  	
بالمصارف عند منح الزبون قرضا لشراء سيارة، ويجب تعيين المصرف المستفيد الأول 
في هذه الوثيقة، وعند حدوث حادث للسيارة المؤمن عليها، يترتب عليه خسارة جزئية 
أو كل�ية، فإن المصرف بموجب هذه الوثيق�ة يحصل على قيمة جزئية أو كلية كتعويض 
مدفوع من شركة التأمين سدادا لقيمة الأقساط التي لم يسددها الزبون، ومن الواضح أن 

هذا الحل التأميني يخدم طرفي العقد وهما المصرف وطالب القرض.

•وثائق التأمين البحري، حيث تش�ترط دائرة الاعتماد المس�تندي بالمصرف من الزبون،  	
عند فتح اعتماد مس�تندي بضرورة الحصول على وثيقة تأمين لتغطية المخاطر البحرية، 

والتي قد تتعرض لها البضاعة أو السفينة أو أجرة الشحن.

•وثائق التأمين الهندس�ي بأنواع�ه المختلفة، مثل: وثيقة تأمين جم�يع مخاطر المقاولين  	
ومخاط�ر الترك�يب، ووثيقة تأم�ين عطل الآلات، ووثيق�ة تأمين المع�دات الإلكترونية 
...إلخ، حيث تش�ترط بعض المصارف عند مش�اركتها لزبون في مش�روع معين وجود 
وثيقة تأمين هندس�ي منذ بداية المشروع، وأثناء سريانه وعند تسليمه وتجربته ضمانات 

لتغطية الخسائر المادية أو المسؤولية المدنية تجاه الغير.

•وثائ�ق تأم�ين الحريق وملاحق�ه المتع�ددة على محتو�يات مباني المص�ارف من أثاث  	
ومعدات وآلات وممتلكات واس�تثماراته في الكثير من المشروعات كالفنادق والقرى 

السياحية والمصانع  وغيرها؛

•وثائق تأمين تغطية شاملة لمخاطر المصرف، لتغطية كافة مخاطر العمل المصرفي مثل:  	
التزو�ير، وخيانة الأمانة، والس�طو والس�رقة، وبالتالي يتم نقل عبء ه�ذه المخاطر إلى 

شركات التأمين.

•وثائق تأمين حوادث شخصية للعاملين بالمصارف أثناء تأدية عملهم، حيث قد يتعرض  	
البع�ض منه�م أثن�اء تأدية عمله�م اليوم�ي أو الق�يام بمهم�ة مصرفية خ�ارج المصرف 
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لمخاطر الوفاة بحادث أو الإصابات، ويكون المستفيد الورثة أو هو شخصيا، وتتحمل 
المصارف في مثل هذه الحالات الأقساط بالكامل كمزايا عينية للعاملين بالمصارف.

 ، • 	(Key Persons) وثائ�ق تأم�ين الحياة المؤقت على الش�خصيات الهام�ة بالمص�ارف
حيث يمكن للمصارف شراء مثل هذه الوثائق، ويكون المس�تفيد منها المصرف، حيث 
يت�م صرف مبلغ التأم�ين للمصرف في حالة ح�دوث الوفاة أثناء س�ريان الوثيقة ويقوم 

المصرف بدفع الأقساط في مثل هذه الحالة.

2-2/ الخدمات التي تؤديها المصارف لشركات التأمين

يمك�ن للمصارف أيضا إنجاز سلس�لة من الخدمات لمصلحة شرك�ات التأمين من النواحي 
التالية)15)):

•تعتب�ر البنوك من المجاميع الش�رائية الخصب�ة لتنمية شركات التأمين حصتها الس�وقية،  	
وذلك بتوسي�ع قاع�دة زبائنه�ا )المحافظة عل�ى الزبائ�ن الحاليين، اس�تجلاب الزبائن 
المرتقب�ين( في كافة فروع التأمين، وتصنف البنوك من وجهة نظر تس�ويقية ضمن فئات 
الزبائ�ن الذين لديهم القدرة المالية الكافية لاكتتاب عقود الحماية من شركات التأمين، 
وبالتالي تتمكن هذه الأخيرة من تحقيق قانون الأعداد الكبيرة الذي هو أس�اس صناعة 

التأمين وضمان نجاحها.   

•تتيح البنوك لش�ركات التأمين إمكانية فتح حس�ابات جارية، بغ�ية ضمان كمية مثلى من  	
السيولة التي تساعدها على الوفاء بالتزاماتها تجاه الأطراف الذين تتعامل معهم، لاسيما 
تس�ديد قيم�ة المطالبات )التعويضات عن الأضرار الجس�مانية والماد�ية(، الأمر الذي 

يزيد من مصداقية شركات التأمين. 

(159) ينظر إلى:

- فاروق جودة: التأمينات المصرفية، ملتقى دمشق التأميني السادس، الاتحاد السوري لشركات التأمين 
بالتنسيق مع الاتحاد العام العربي للتأمين، دمشق، سوريا، 2011.

- أسامة عزمي سلام وشقيري نوري موسى: مرجع سابق، ص ص79-70.
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•ق�يام شرك�ات التأمين بإيداع مبال�غ في شكل ودائع لأجل لدى المص�ارف، كأحد أوجه  	
الاس�تثمار، ح�يث تتميز هذه الأص�ول بعوائد مناس�بة ومخاطر قليلة، عالوة عن شراء 
شركات التأمين لقدر كبير من أس�هم بعض المصارف في الس�وق المالي، كأحد قنوات 
الاستثمار التي تنتجها شركات التأمين ضمن خططها التوسعية وإستراتيجياتها التنويعية.

•اس�تفادت شركات التأم�ين من الخب�راء والمستش�ارين والفنيين بالمص�ارف، لتكوين  	
محفظة اس�تثمارية مثلى، تتميز بتنويع قنوات الاس�تثمار وضمان عائد مناس�ب وسيولة 

عند الطلب.

•اعتم�اد الكثير م�ن أصحاب الوكالات التأمينية ووس�طاء التأمين، عل�ى شبابيك البنوك  	
كأحد منافذ التسويق، لجذب زبائن جدد وتقديم كافة أنواع البرامج التأمينية لهم.

مما س�لف يمكن أن نس�تنتج، منس�وب القوة التبادلية للعلاقة الطردية القائمة بين الخدمات 
المتخصص�ة ل�كل من المص�ارف وشركات التأم�ين، أو بعبارة أدق وأعمق ف�إن نجاح أحدهما 
مره�ون بمدى نجاح الآخر والعكس بالعكس، حيث تعتب�ر الصناعة المصرفية والتأمينية صمام 
أم�ان المنظوم�ة الاقتصادية لأي بل�د يتوخى بلوغ الأه�داف التنموية)16))، ووج�ه الدلالة الذي 
يمك�ن أن نس�تلهمه كقرين�ة من إيح�اءات هذا الاس�تنباط هو أس�باب وتداعيات الأزم�ة المالية 
والاقتصادية العالمية منذ منتصف عام 2007 إلى اليوم، وذلك بالنظر لإس�هام هذه المؤسس�ات 
ف�ي أزم�ة الرهون العقارية ودخول العالم في موجة زلزالية زعزعت اس�تقرار البورصات في كل 

عواصم الدول المتقدمة والناشئة. 

عان�ت شركة أميرك�ان إنترناشيونال غ�روب (AIG) إثر أزمة الرهن العق�اري الأميركي التي 
ضرب�ت البلاد منتصف 2007، من تعثر مالي تس�بب في أزمة سي�ولة حادّة عق�ب تدني تصنيفها 
المال�ي، وفقدان س�همها 95% من قيمته ف�ي البورصة ليصل إلى 25.1 دولار من أعلى مس�توى 
 له في ذلك الأس�بوع وهو 70.13 دولار، إضافة إلى خس�ائر في أول س�تة أشه�ر من العام بلغت 
13.2 مل�يار دولار، فس�ارع الاحتياط�ي الاتح�ادي الأميركي في 16 س�بتمبر2008 للإعلان عن 

(160) التأم�ين المصرف�ي، مجلة رس�الة التأمين، الع�دد 01، الاتحاد الأردني لش�ركات التأمين، عمان، 

الأردن، 2008، ص ص15-14.
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حزم�ة م�ن الإجراءات لإنقاذها من خطر الانهيار بناء على طل�ب منها، فقدم لها 85 مليار دولار 
عل�ى شكل ق�روض مقابل حصة تمل�ك تبلغ 79.9% فيه�ا، وتعتبر خطوة الاحتياط�ي الفيدرالي 
التأميمية أكبر خطوة إنقاذ لمؤسسة مالية أميركية على الإطلاق من قبل الحكومة لتفادي الإفلاس 
أو توس�ع الأضرار وتمدد مخاوف الخس�ائر بأكبر اقتصاد عالمي، وتفاديا لانهيار النظام المالي 

العالمي، ودعم الاستقرار في أسواق المال)16)).

ثانيا: الاندماج بين شركات التأمين والمصارف في إطار بنك التأمين

إنّ شرك�ات التأم�ين لها اهتمامات وانش�غالات مرتبطة بالحجم الح�رج وبمردود شبكاتها، 
وبن�ك التأم�ين يقدم الامتياز لش�ركة التأمين لامتلاك شبك�ات جد مكثفة أو مع�ززة، تتوفر على 
ملفات للزبائن تسمح بتجزئة أحسن لسوق العائلات، وهذا ما يترجم من خلال عرض لمنتجات 

التأمين على الحياة في شبابيك البنوك)16)).

1/ مفهوم البنك كقناة لتوزيع منتجات شركات التأمين

1-1/ نشأة التأمين المصرفي

إنَّ التداخ�ل والتش�ابك ب�ين عمل المصارف وشرك�ات التأمين، بدأ منذ زم�ن بعيد أيضا من 
 خالل التأم�ين البح�ري، حيث يس�تلزم ه�ذا التأم�ين الحصول من البن�ك على خط�اب اعتماد 
(Letter of Credit)، كجزء من الضمانات بين البائع والمشتري في عمليات الاستيراد والتصدير. 

وانطلاقا من هذه الجزئية وجدت بعض المصارف الفرصة سانحة لتوسيع نطاق الخدمة لزبائنها 
ولتوفير الوقت والجهد، وذلك من خلال قيامها بإصدار وثائق التأمين البحري على البضائع من 
خالل مكاتبتها بالتنسي�ق مع شركات التأمين، وذلك لقاء رس�م عمول�ة. حيث كانت هذه مجرد 
بداية تطورت مع الوقت إلى توس�ع من جهة المصارف لتتمكن من تطوير نوعية الخدمات التي 
يمكن أن تقدمها لزبائنها في ظل المنافسة بين المصارف في مختلف الأسواق. وبدأت المصارف 

  (http://www.aljazeera.net) (161) الموقع الشبكي لقناة الجزيرة القطرية

(162) مثق�ال مقطش: التأمين المصرفي بين الواقع والطموحات، مجلة الدراس�ات المالية والمصرفية، 

 (http://www..2013 ،المجل�د 24، العدد 2، الأكاديمية العربية للعلوم المال�ية والمصرفية، الأردن
aabfs.org/Ar/pdf/Magazine%282-2013%29.pdf)
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بالتنسي�ق مع شركات التأمين بإصدار أنواع كثيرة من الوثائق الش�خصية للزبائن من الأنواع التي 
لا تحتاج إلى معرفة واس�عة من قبل موظفي المصارف، حيث تكون هذه الوثائق معدة س�لفا من 
قبل شركات التأمين ولا تحتاج إلى أكثر من استكمال بعض البيانات من قبل موظف المصرف.

ومع التطورات الس�ريعة في كل المجالات في العالم، أدت إلى تطوير هذا النهج من التعاون 
ب�ين المصارف وشركات التأمين، فامتد نش�اط التأمين المصرفي ليش�مل وثائ�ق تأمينات الحياة 
ومصاريف العلاج بأنواعها وبرامجها المعقدة، وقد اقتضى هذا التطور تدريب كوادر المصارف 
عل�ى كيف�ية إص�دار هذه الأنواع م�ن الوثائ�ق، واطلاعهم عل�ى تفاصيلها، ليتمكن�وا من شرحها 
لزبائنهم، وليكونوا قادرين على مناقشة كافة استفساراتهم، وقد تم إطلاق الكثير من البرامج التي 
أطلقت عليها أس�ماء جذابة وموحية لاجتذاب زبائن المصرف الذين لم يكونوا لينتبهوا إلى هذه 
البرامج عند تس�ويقها من خلال مندوبي التأمين. في العش�رية الأخيرة بدأت الحدود بين البنوك 
وشرك�ات التأمين في الاختفاء بالتدريج، فظهور بنك التأمين بدأ مع تطور توزيع منتجات تأمينية 
مكملة للنشاط البنكي ثم تكامل النشاط التأميني واندماجه في النظام التسويقي للبنوك. وقد بدأت 
البنوك في توزيع المنتجات التأمينية القريبة من النشاط البنكي، والتي تمثل الامتداد الطبيعي لمهنة 
البنك�ي، حيث تم إدم�اج منتجات التأمين على الحياة ضمن مجموعة المنتجات التابعة للنش�اط 

البنكي. كما لم تخف هذه البنوك كذلك نيتها في الاستثمار في منتجات التأمين على الأضرار.

نت�ج التأمين المصرفي من اخت�راق البنوك لصناعة التأمين مما أدى إلى وجود منافس�ة كبيرة 
ب�ين البن�وك م�ن جهة، وشرك�ات التأمين من جه�ة أخرى وك�رد فعل عملت ه�ذه الأخيرة على 
الدخول في مجال الخدمات المصرفية (L'assurfinance) قبل الثمانينيات، ولكن على مستوى 
مح�دود جدا على ال�دول كان النظام المالي يتم�يز بحرية تدخل البنوك ف�ي العمليات التأمينية، 
ومث�ال ذلك: أس�تراليا، المملكة المتحدة، وزيلندا الجديدة. أما ف�ي أغلبية بلدان العالم فلوحظ 
وجود حواجز قانونية وأخرى عرفية تفضل القطاع البنكي عن قطاع التأمين، ومثال ذلك: ألمانيا 
وفرنس�ا وهولن�دا. تختلف الخدم�ات التأمينية التي تقدمه�ا البنوك باختلاف درج�ة الصلة التي 
تربطه�ا بش�ركات التأمين، ففي بداية الأمر عمل�ت البنوك على توزيع منتج�ات تأمينية قريبة من 
النش�اط البنك�ي، بعد ذلك عملت عل�ى امتلاك شركات تأمين أو حصة منها دون ممارس�ة رقابة 
أو سيطرة عليها، إذ تقوم البنوك في هذه الحالة أيضا ببيع المنتجات التأمينية فقط.. تطور مفهوم 
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التأمين البنكي بعد ذلك بدرجة أن أصبحت تصدر بوالص التأمين، وتحظى بحصة في عمليات 
شركات التأمين وأنشطتها)16)).

1-2/ أسباب ظهور بنك التأمين

إن الاقتصاد في التكاليف هو الذي دفع مؤسس�ات مالية أخرى كالبنوك التجارية لبيع بعض 
الخدم�ات التأمينية، كالتأمين على الحياة الائتماني والتأمين على الممتلكات، فالخدمة التأمينية 
ف�ي ه�ذه الحالة ع�ادة ما تصاحب ائتمان حصل عل�يه المؤمن له من البنك لغرض شراء الش�يء 
مح�ل التأم�ين ال�ذي قد يك�ون منزلا أو سي�ارة. وهن�ا يتحقق للبنك م�يزة تس�ويق الخدمة دون 
 تكاليف، كما يتحقق للزبون ميزة الحصول على الخدمات المالية المتكاملة )الائتمان والتأمين( 

من نفس المكان. 	

إن المسوغات التي دفعت البنك إلى الاستثمار في سوق التأمين، يمكن تلخيصها كالتالي:

•الطبيعة التكاملية للمنتجات المالية للبنك وشركات التأمين. 	

•توسع وكبر حجم الخدمات المصرفية الذي أصبح أكبر من خدمات التأمين. 	

•البح�ث عن التخف�يض في التكال�يف بمختلف أشكاله�ا: تكاليف التوز�يع، التكاليف  	
التقنية، بنك المعطيات.

•اقتصاد�يات الحجم، عن طريق إدخال وتوسي�ع حجم المنتجات المعروضة، تس�تطيع  	
البن�وك وشركات التأمين مجتمعة إنتاج منتجات بس�عر تنافس�ي مقارن�ة بمنتج قادم من 

عدة عارضين.
(163) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

 - نص�يرة دردر: التأم�ين البنك�ي، مجل�ة جديد الاقتص�اد، الجمعية الوطن�ية للاقتصاد�يين الجزائريين، 
العدد 02، دالي إبراهيم، 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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يع�رف  م�ا  مفه�وم  ونم�و  التأم�ين  وشرك�ات  البن�وك  ب�ين  للتق�ارب  مس�اعد  • إط�ار  	
بالبنوك الشاملة.

• يس�اعد عل�ى تحق�يق الم�يزة النس�بية فيما يخ�ص بن�ك المعط�يات للزبائ�ن والصورة  	
التجارية للبنك.

. • توجه البنوك للرفع من ولاء زبائنها عن طريق تقديم خدمة كاملة لهم)16))	

1-3/ تعريف التأمين المصرفي

بن�ك التأم�ين هي ظاهرة نس�بيا جد�يدة، والصورة العمل�ية لاندماج المص�ارف مع شركات 
التأم�ين ه�و الحصول على منتج جديد في الس�وق، وه�و صيرفة التأمين. وللتع�رف على ماهية 
ه�ذا الأخير يمكن أن نورد التعريف�ين التاليين: الأول »عملية بيع وثائق التأمين من خلال قنوات 
التوز�يع في المص�ارف«)16))، والثاني »توز�يع المنتجات التأمينية عن طر�يق القنوات التوزيعية 
للبنك، فهو يصف مجموعة من الخدمات المالية التي تغطي الحاجات المالية المختلفة للزبائن 

من منتجات بنكية وتأمينية«)16)). 

(164) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- مرقاش س�ميرة: التحالفات الإس�تراتيجية بين شركات التأمين والبنوك كأس�لوب لتس�ويق المنتجات 
التأمين�ية، الملتقى الدولي حول الصناعة التأمينية )الواق�ع العملي وآفاق التطوير – تجارب الدول(، 
(http://www.univ-chlef.dz/LABORATOIRES/LSFBPM/ .2012 ،جامعة الش�لف، الجزائ�ر

seminaires_2012/intervention_merkach_2012.pdf)

- هش�ام البس�اط: تط�ور العلاقة بين المص�ارف وشركات التأمين، اتح�اد المصارف العرب�ية، 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: تقييم وإدارة المخاطر في شركات التأمين الجزائرية، رس�الة ماجس�تير غير 

منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة فرحات عباس سطيف، الجزائر، 2014، ص96. 
(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=9705)

(166) حس�اني حسي�ن: التحالفات الإس�تراتيجية بين البنوك وشركات التأمين الجزائرية )أي نموذج= 
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ومن التعريفين السابقين يمكن أن نخلص إلى مجموعة من الاستنتاجات المهمة)16)):

• تب�ذل البن�وك مجهودات مضن�ية للول�وج إلى الس�وق التأمين�ي، ويعد التأم�ين البنكي  	
أهم مظاهرها.

•إن التعاض�د فيم�ا ب�ين الجهاز المصرفي وقط�اع التأمين من المصال�ح المالية يعد جليا  	
ن ينتفع أو يجد  وواضح�ا، فالبن�ك يمكنه بيع منتجات التأمين المرتبطة بنش�اطه والمؤمِّ
 الفائ�دة لنفس�ه بها ف�ي رقم الأعم�ال، ويتحصل المصرف م�ن خلالها عل�ى مكافأة أو 

أجرة إضافية.

•لبن�ك التأم�ين هدفان رئيس�ان وهدف مكمل هو تحسي�ن حس�اب الاس�تغلال للبنك،  	
وتنمية حجم الاكتتاب.

•إذا ت�م تص�ور بن�ك التأمين في إط�ار مجموع�ة متكاملة يمك�ن أن يتحصل عل�ى إنتاج  	
برؤوس أموال خاصة للبنك وتحسين إنتاجية كلا الطرفين.

2/ رهانات التأمين البنكي )المحفزات والمعوقات(

التقر�يب ب�ين هذين النوع�ين من الهيئات المالية س�مح على مس�توى العديد من الأس�واق 
المرجعية باس�تغلال التكاملات الكائنة بين الزبائن )المش�ترين( والإمكانات الممنوحة لتوسيع 
المصالح التابعة للناشطين، حيث تس�فر المراهنة على إس�تراتيجية الشراكة وفقا لنموذج التأمين 

= للش�راكة؟، وما دورها في تحسي�ن الأداء؟(، مجلة الأكاديمية للدراس�ات الاجتماعية والإنسانية، 
(http://www.univ- .8-7الع�دد 03، جامعة حسي�بة بن بوعلي، الش�لف، الجزائ�ر، 2010، ص ص
chlef.dz/ratsh/RATSH_AR/Article_Revue_Academique_N_03_2010/article_01.pdf)

(167) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- أسامة عزمي وشقيري موسى: مرجع سابق، ص ص76-75. 

- جون فريمان: مرجع سابق، ص ص93-90. 

- عز الدين فـلاح: مرجع سابق، ص ص246-232.

- فاروق جودة: التأمينات المصرفية، ملتقى دمشق التأميني السادس، الاتحاد السوري لشركات التأمين 
بالتنسيق مع الاتحاد العام العربي للتأمين، دمشق، سوريا، 2011.
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البنك�ي ع�ن مجموعة م�ن المزا�يا والعيوب وذلك بالنس�بة للبن�وك، وشركات التأم�ين، وأيضا 
الزبائن:

2-1/ المزايا بالنسبة للبنوك

 م�ن أه�م الحوافز الت�ي تحث الجه�از المصرفي على الاندم�اج تحت مظلة صيرف�ة التأمين 
ما يلي:

•تأم�ين مداخيل إضاف�ية وضمان تحصيل عمولات جديدة، تتس�م بالثبات والاس�تقرار  	

بفضل تنويع مجالات ومراكز النشاط الإستراتيجي في إطار توزيع المنتجات التأمينية، 
في ظل تقلص هوامش الفائدة.

•إن الأم�وال المجمع�ة ع�ن طريق التوزيع لحس�اب المنتج�ات التأمينية تبق�ى ثابتة عند  	

البن�ك، حيث يضم�ن توظيفه�ا وفقا لاتفاق�ات تأخذ بع�ين الاعتبار تقن�ين التوظيفات 
المحققة مقابل المؤونات التقنية المحررة.

•تعميق منسوب الإشباع والرضا لدى المجاميع الشرائية، ومنه تعظيم دالة الوفاء والولاء،  	

كمحصل�ة لتقديم مجموعة متكاملة من المنتجات، خصوصا في نطاق منتجات التأمين 
على الحياة المعروفة بطول مدتها.

•إن ع�رض ضمان�ات التأمين�ات للزبائن بس�عر تنافس�ي محس�وب على أس�اس تعريفة  	

المجموع�ة (Tarif de Groupe) )ه�و الس�عر المتف�ق عليه من ط�رف البنك وشركات 
التأمين(، يشكل خدمة إضافية تتدعم بها سمعة البنك وتسهم في وفاء الزبائن.

•تقليل المخاطر في حالة اتفاق التوزيع. 	

•التوجه نحو خدمات مالية متكاملة وملائمة لدورة حياة الزبائن. 	

• الانتف�اع م�ن رؤوس الأم�وال الموجه�ة للتأم�ين، والاس�تفادة م�ن امت�يازات النظ�ام  	

الجبائي المطبق.
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•تحقيق اقتصاديات الس�لم من خلال توسي�ع خط المنتجات المعروضة، بتوظيف نفس  	

الموارد البشرية والمادية، مما يسمح بتدنية التكاليف الثابتة، وتحسين الكفاءة الإنتاجية، 
والرفع من المردودية الكلية للبنك.

2-2/ المزايا بالنسبة لشركات التأمين

 م�ن أه�م الحوافز الت�ي تحث شرك�ات التأمين عل�ى الاندماج تح�ت مظلة صيرف�ة التأمين 
ما يلي:

•تس�هم ف�ي اقتحام شرك�ات التأمين لأس�واق جد�يدة ذات كثافة زبون�ية عريضة، حيث  	
يمكنها اس�تيعاب واس�تقطاب قاعدة شرائية واس�عة تضم فئة زبائن البنوك، الأمر الذي 
ينج�ر عن�ه زيادة عق�ود الاكتتاب الممضاة من زاوية اس�تغلال معادل�ة الطلب القطاعي 

)الاحتكاك الدؤوب والتعامل المستمر مع الزبائن(.

•تخف�يض المصار�يف التس�ويقية الت�ي تتحمله�ا شرك�ات التأمين من خلال اس�تغلال  	
الانتشار الكبير لفروع البنوك مقارنة بوكالات ووسطاء التأمين.

•التق�ييم النوعي والجيّد للأخط�ار واحتمالات وقوعها، عن طر�يق التغذية المعلوماتية  	
المتدفقة من قواعد المعطيات المتطورة التابعة للبنوك )الدعم المعلوماتي(.

•تعزيز المردودية الإجمالية لشركات التأمين، على خلفية تراكم الأرباح المتأتية من نمو  	
المبيع�ات، وتقلص أعباء التوزيع، ينضاف إليها التحكم الدقيق في إطار إدارة المخاطر 

وفي الأساليب الحديثة.

•الدخول أكثر في السوق بدون إنشاء شبكة جديدة. 	

•الحصول على رأسمال إضافي من البنوك مما يحسن من نشاط الشركة. 	

2-3/ المزايا بالنسبة للزبائن

•إن النظرة التامة للاحتياجات المالية للزبائن، تسمح للبنك باقتراح حلول تتجاوز الإطار  	
الكلاسي�كي في تحسي�ن خدمتهم بإدارة التوظيفات لمعالجة مشاكل التقاعد الأساسي 

أو التكميلي، وريوع تأمينات الحياة.



166

منافذ تسويق وثائق التأمين بين النظرية والتطبيق

ن لضمان بصفة نظامية تسديد المستحقات  •يملك البنك القدرة على عقد اتفاقية مع المؤمِّ 	
المتبقية عن وفيات مقترضي البنك وتوسي�ع هذه الضمانة للمستفيدين على المكشوف 
الذين هم عموما غير ملزمين على اكتتابها بهذا الأسلوب أو الإجراء، فإن البنك يقلص 
من تكلفة الاكتتاب للعمليات الإدارية لمنح الائتمان )القرض(، متجنبين بذلك لزبائنها 

الصعوبات المرتبطة بالاكتتاب الفردي للضمانة.

•س�هولة الحصول عل�ى المنتجات التأمين�ية، إذ يحصل الزبون على حزم�ة متكاملة من  	
المنتجات المالية من نفس المنفذ التوزيعي، وبسعر أقل.

•انخف�اض في تكلفة الوقت المس�تغرق، فالكمية الزمنية للانتفاع بالخدمة سي�تم تأديتها  	
من نفس الشباك.

•توفير شمولية الخدمة للزبون، مما يمكنه من إجراء مختلف عملياته في مكان واحد. 	

•التعامل مع مسير حسابه فقط. 	

•الربط بين مفهوم الادخار )المصرف( ومفهوم الاحتياط من المخاطر )التأمين(. 	

يمكن أن نستنتج مما سبق، أثر الرافعة في تقديم خدمات جديدة دون زيادة الكلفة بالاعتماد 
على البنية والموارد المتوفرة في كلا القطاعين. ووجود وسائل عديدة ومتنوعة لدى المصارف 
لتس�ويق الخدمات التأمينية مثل: شبكة الفروع، أجهزة الصرف الآلي، المواقع الشبكية، كشوف 
الحس�ابات،وغيرها.أما شرك�ات التأم�ين فتتمتع بق�درات خاصة يمكن أن تف�يد المصارف في 
مجال دراسة المخاطر ومتابعتها إلى جانب خبراتها التسويقية. وفي سياق متصل كذلك، تكمن 

أهم العوائق التي تواجه نموذج صيرفة التأمين في السلبيات أو القصور في المجالات التالية:

2-4/ العيوب بالنسبة للبنوك

من أهم المعوقات التي تكبح البنوك عن الاندماج تحت مظلة صيرفة التأمين ما يلي:

•فقدان البنك للصورة الجيدة في حالة تأخر شركة التأمين عن تسديد التعويضات. 	

•كِب�ر حج�م الاس�تثمارات خاص�ة عل�ى مس�توى الم�وارد البش�رية للتمكن م�ن توزيع  	
المنتجات الحديثة.



167

الفصل الرابع: التأمين البنكي كقناة ديناميكية لتسويق خدمات التأمين

•يمك�ن لمنتج�ات التأم�ين أن تتف�وق عل�ى المنتج�ات البنك�ية، مما يؤدي إل�ى خروج  	

المدخرات من البنوك.

•تبا�ين الثقاف�ة التجارية، فالبن�وك وشركات التأم�ين تتعامل بطريقة مختلف�ة مع شريحة  	

الزبائ�ن، وه�ذا الاختلاف يظهر كذلك في سياس�ة الأجور المتبعة لكلاهما، فش�ركات 
التأمين تتبع سياس�ة العمولات على الأعمال المحققة لشبكتها، أما البنوك فتقدم بعض 

العلاوات التي تكون بسيطة عن الأهداف المحققة لشبكتها التوزيعية.

المنتج�ات  بع�ض  تهم�يش  ف�ي  ويس�هم  يؤث�ر  التأمين�ية  المنتج�ات  توز�يع  • تطو�ير  	

البنكية الأساسية.

• الخط�ر عل�ى ص�ورة البن�ك، وتحد�يدا من خالل ط�ول م�دة الانتظ�ار للتعويض عن  	

الحوادث المؤمنة.

• ارتف�اع تكال�يف تكو�ين العم�ال، نظ�را لتعق�د النش�اط التأميني ال�ذي يتطل�ب معرفة  	

دقيقة للأخطار.

2-5/ العيوب بالنسبة لشركات التأمين

 م�ن أهم المعوق�ات التي تكبح شرك�ات التأمين عل�ى الاندماج تحت مظل�ة صيرفة التأمين 
ما يلي:

•يتس�بب ف�ي تحويل مرك�ز الق�رار، لأن شرك�ة التأمين مطالب�ة بإيجاد منتجات حس�ب  	

خيارات وحاجة البنك.

•اختلاف الثقافة التجارية، وخاصة في مجال اختيار الأخطار وكيفية معالجة الملفات. 	

•السرية المصرفية لا تتلاءم مع تكوين بنك معلومات لشركات التأمين من قبل البنوك. 	

•غ�ياب ظروف المنافس�ة النزيه�ة، حيث يمكن للبن�وك اللجوء للبن�ك المركزي بصفته  	

المقرض الأخير للجهاز المصرفي.. الشيء الذي لا يتوفر لشركات التأمين.
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إضاف�ة إلى ما س�بق، يعاني التأمين البنكي من مش�اكل أخرى مختلف�ة أهمها خضوع كل من 
البنوك وشركات التأمين لأجهزة رقابة مختلفة، وأنّ مختلف الاقتصاديات تسعى للحد من درجة 

اندماج البنوك وشركات التأمين خوفا من تشكيل قوة اقتصادية مهيمنة.

وم�ن الأهم�ية بمك�ان، القول ب�أن التأمين البنكي كوسي�لة تس�ويقية لا تقتص�ر منافعها على 
المؤسس�ات المالية المذكورة فحس�ب، بل تتعداها إلى الأثر الإيجابي على التنمية الاقتصادية، 
م�ن خالل زيادة الطل�ب على العمالة. وت�دور المحاور الكب�رى للتعاون والتناف�س بين البنوك 

وشركات التأمين حول المظاهر التالية:

•التأم�ين عل�ى الحياة ذو الطابع الادخاري: مثلا البنوك الفرنسي�ة اخت�ارت هذه الطريقة  	
للاستفادة من الامتيازات الجبائية المعتبرة لمنتجات التأمين.

• التوظيف�ات المال�ية: يول�د البن�ك والتأم�ين مبال�غ أو رؤوس أم�وال كب�يرة التي يجب  	
أن تستثمر.

•التأم�ين عل�ى الممتلك�ات: المص�ارف وشرك�ات التأم�ين مطالب�ة بلع�ب دور الت�آزر  	
التجاري، فكل واحد منهما يضع تحت تصرف الآخر شبكته أو كل واحد منهما يس�عى 

إلى مردودية شبكته من خلال توسعة تشكيلة منتجاتها)16)).

(168) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- التأم�ين المصرف�ي، مجلة الدراس�ات المالية والمصرف�ية، المجلد 10، الع�دد 01، الأكاديمية العربية 
للعلوم المالية والمصرفية، الجامعة الأردنية، عمان، الأردن، 2002، ص ص10-2. 

- التأمين المصرفي، مجلة رسالة التأمين، العدد 01، الاتحاد الأردني لشركات التأمين، عمان، الأردن، 
2008، ص ص15-14.

- باس�ل الحموي: التكامل مع المصارف والمس�اهمة في تطوير الأس�واق المالية، مؤتمر آفاق التأمين 
العربية والواقع الاقتصادي الجديد، دمشق، سوريا، 2005، ص3.

- موس�ى القض�اه: التكامل ب�ين التأمين والبنوك، بحث منش�ور في موقع مركز أبح�اث فقه المعاملات 
 (http://www.kantakji.com/fiqh/Insurance.html) .الإسلامية

- نصيرة دردر: مرجع سابق، ص ص300-298. 

- حساني حسين: مرجع سابق، ص9.
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3/ الخيارات والبدائل الإستراتيجية المعتمدة لبنك التأمين

يمكن للبنوك أن تقوم بعملية توزيع بوالص التأمين، لكن رغم ذلك لايمكنها القيام بالعملية 
الإنتاج�ية، لذلك يجب على البنك المفاضلة بين مجموعة من الإس�تراتيجيات، وهذه المرحلة 
تظه�ر إضافة إلى ذلك اقتصاديا محددة نجاح أو فش�ل المقاربات الحديثة المعمول بها فيما بين 
البنوك وشركات التأمين، ويمكن الوقوف على أهم الأساليب التي يمكن للبنوك اتباعها في إطار 

اختراقها الهيكلي لسوق التأمينات:

•شراء المصرف لش�ركة تأمينية )إدماج كلي بين البنك وشركة التأمين: وعلى هذا برزت  	

موجة جديدة للاتحاد بين البنوك وشركات التأمين، ولعل أكبر عمليتين كانتا في أمريكا 
الش�مالية بين: اندماج سي�تي بن�ك )Citibank( و)Travelers( بصفق�ة قدرها 73 مليار 

دولار؛ واندماج شركة (AIG) تشتري (Sun America) بقيمة 18 مليار دولار(. 

•إنشاء المصرف لشركة تأمينية خاصة به )إنشاء فـرع التأمين للبنك(. 	

•عقد المصرف لتحالف مالي مع شركة تأمينية. 	

•عقد اتفاقيه تجارية لتوزيع المنتجات التأمينية. 	

•الاستحواذ على أكبر مشاركة في رأس مال شركة التأمين. 	

• م�ع شركات  	(Joint Venture) إنش�اء شرك�ة مختلط�ة ف�ي إط�ار المش�اريع المش�تركة
التأمين.

. • 	(Holding) إنشاء شركة قابضة

•مشاركة قليلة أو ضئيلة، لكنها مهيمنة في رأسمال شركة التأمين. 	

•السمسرة بمعنى الوساطة المستقلة. 	

كل هذه الاستراتيجيات تؤول إلى التوزيع من قبل البنك لمنتج التأمين، وذلك حسب درجة 
التكامل والأهداف المنتظرة وفقا للنماذج الموضحة في الجدول أسفله.
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جدول يبرز مختلف نماذج بنك التأمين

اتفاقية توزيع تحالف إستراتيجي مجموعة من الخدمات المالية

يقوم البنك بتوزيع المنتجات 
التأمينية مقابل عمولة

درجة أكبر من التكامل في 
تطوير الخدمات المالية

إمكانية تحقيق تكامل في 
خدمات العميل

استثمار محدود إمكانية تبادل بنك المعطيات سلة من الخدمات المالية

القدرة على تحقيق التكامل 
الكلي في المنتجات

درجة التكامل

المصدر: حساني حسين: مرجع سابق، ص8.

إذا اعتبرنا أنَّ الإستراتيجية قد تم تحديدها، فإن البنك وشركة التأمين لهما أيضا الاختيار من 
بين طرق توزيع عديدة، وهذه الأخيرة تعد عملية متشعبة ، لهذا فمنتج التأمين يمكن أن يكون:

•موزع باسم البنك أو باسم المؤمن. 	

•مباع على انفراد أو مع منتج بنكي. 	

•مباع مباشرة من قبل موظفي البنك عند شبابيك البنوك. 	

•مباع من قبل أنواع التأمين تحت إسناد عمال البنك. 	

•مب�اع من قبل أع�وان التأمين في الوكالة البنكية داخل محل، وإم�ا أن يكون منفصل، أو  	

غير منفصل عن باقي أنشطة البنك، أو مباع من قبل الأعوان خارج الوكالة في مقر منزل 
الزبون و/أو في مقر العون.

•مب�اع عل�ى الس�واء وب�دون تمييز م�ن طرف قوت�ي الب�يع )مس�تخدمي البن�ك وأعوان  	

التأمين(.
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. • مباع مباشرة عن طريق الهاتف، الصحافة، الإذاعة، المراسلة الإلكترونية)16))	

4/ نماذج وتجارب دولية متميزة في مجال صيرفة التأمين

حقق�ت البنوك في أس�واق ال�دول المتقدم�ة ودول جنوب شرق آسي�ا نمو هائ�ل في مجال 
التأم�ين المصرف�ي، ولا يوج�د نم�وذج معياري موح�د للتأمين البنك�ي تتبعه كل بل�دان العالم، 
لك�ن كل بل�د يمكن�ه أن يُكيِّف التأمين المصرفي حس�ب خصائص�ه بطريقة تضمن ل�ه النتائــج 
الإيجابية. واليوم أصبح هذا الرافد يمثل أحد مظاهر العولمة المالية، فمثلا يقوم مصرف سي�تي 
بنك باس�تحداث أنش�طة تأمينية بالخارج، لاسيما من خلال عمليات الاستحواذ على مؤسسات 
قائمة مثل شراء شركة للسمسرة في المملكة المتحدة، وهو ما مكنها من تقديم خدماتها التأمينية 
في كل من الأس�واق الأوروبية والآسيوية. وعموما تلخص النماذج الممكنة للتأمين البنكي في 

المجموعات التالية)17)):

4-1/ النموذج الأمريكي

أو نم�وذج اتفاق التوز�يع، إذ تتميز القوانين البنكية الأمريكية بالتش�دد الكبير، ويترجم ذلك 
ميدان�يا بوض�ع حواج�ز مختلفة أمام البنوك لتجنب تش�كيل تكتالت مالية قو�ية. ومن بين هذه 
الحواج�ز المفروضة نذكر تل�ك المتعلقة بالفصل الكلي بين أنش�طة البن�وك وشركات التأمين، 
وقد استمر الوضع على حاله إلى غاية 1999 حين عملت السلطات الأمريكية على وضع قانون 
بنك�ي جديد (Gramm Each BlielyAct)  للبنوك ببيع منتج�ات التأمين. وفي هذا الصدد، فإن 

(169) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- حساني حسين: مرجع سابق، ص9.

- التصور النظري لضرورة التقارب بين الجهاز المصرفي وقطاع التأمين، بحث منش�ور في موقع مركز 
(http://www.kantakji.com/fiqh/banks.htm) .أبحاث فقه المعاملات الإسلامية

(170) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- محم�د مصطفى: التس�ويق الإس�تراتيجي للخدم�ات، دار المناهج للنش�ر والتوزيع، عم�ان، الأردن، 
2010، ص309.

- Jean Louis PIQUET: BANCASSURANCE, April 14th, 2005. 
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 نم�وذج التأم�ين البنكي المهيمن ف�ي الولايات المتح�دة الأمريكية يحمل شكل اتف�اق التوزيع 
(Accord de Distribution)  ف�ي ه�ذه الحال�ة تق�وم البنوك بتوز�يع المنتج�ات التأمينية التابعة 

لش�ركات التأمين فهي تلعب دور الوسي�ط بين الزبائن وشركات التأمين وهي مجرد وكيل يقوم 
ببيع منتجات التامين مقابل عمولة. يتميز هذا النموذج بالسرعة في انطلاق تطبيق التأمين البنكي 
لأنّ البن�ك ف�ي ه�ذه الحالة لا يقوم بالاس�تثمار ب�ل يعمل على اس�تغلال شبكته المكونة س�ابقا 
وموارده البش�رية لتوزيع المنتجات التأمينية، ع�ادة البنك يكون خاليا من المخاطرة لأنه يحصل 
عل�ى عائ�د قليل لكن أكيد. وفي س�نة 2009 كان التأم�ين البنكي يمثل 3.5% من س�وق التأمين. 
والتأم�ين على الح�ياة يمثل ثلثي عائ�دات التأمين البنك�ي، وهذا النموذج الس�ائد في الولايات 

المتحدة الأمريكية موجود أيضا في المملكة المتحدة، ألمانيا، اليابان، كوريا الجنوبية.

ف�ي هذا النموذج أيضا تملك البنوك ميزة تنافسي�ة تس�مح لها بتوزيع ع�دد كبير من منتجات 
التأمين، ومقارنة بش�ركات التأمين تحظى البنوك بدرجة كبيرة من الثقة من طرف زبائنها، إضافة 
إل�ى حيازته�ا علي شبكة توزيع كثيفة وواس�عة، إلى جانب المعلومات المتعلق�ة بزبائنها، والتي 
تعد بمثابة المادة الأولية لاتخاذ القرارات الرشيدة باس�تغلال هذه الميزة التنافسية تهدف البنوك 
إل�ى تطوير عمل�ية بيع بوالص التأمين مقابل عمولة، وليس في إنت�اج منتجات التأمين حاليا هذه 
العملية الأخيرة تمنعها القوانين البنكية الأمريكية نظرا لغياب التكامل الفعلي بين البنك وشركات 
التأمين. وفي سياق متصل، يعاني هذا النموذج من غياب المرونة في صناعة القرار، خاصة فيما 

يتعلق بتقديم منتوجات جديدة، إضافة إلى إمكانية عدم التوافق بين ثقافة كل من الجهازين.

4-2/ النموذج الإيطالي

أو نم�وذج الش�راكة (Joint-Venture)  ففي ه�ذه الحالة يعمل البنك على إنش�اء بروتوكول 
شراك�ة تأمين واح�دة أو عدة شركات. ويتميز هذا النموذج بوج�ود درجة تكامل أكبر بين البنك 
وشركة التأمين مقارنة بالنموذج الس�ابق. إذ يكون هناك تبادل الخبرة بين البنك وشركة التأمين، 
إذ تحافظ هذه الأخيرة على اس�تقلاليتها، ويضمن البنك لها رأس مال إضافي إلى جانب توزيع 
منتجاته�ا عب�ر شبكته، كما يزوده�ا بالمعلومات اللازم�ة لاتخاذ القرارات الس�ليمة. وتخفيض 
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المخاطرة يصعب في هذا النموذج التسيي�ر على المدى الطويل، وهو كثير التواجد في كل من: 
إيطاليا، إسبانيا، البرتغال وكوريا الجنوبية.

4-3/ النموذج الفرنسي

تعد التجربة الفرنسي�ة في مجال التأمين البنكي من بين التجارب الرائدة عالميا فانطلاق هذه 
التجرب�ة يعود للس�بعينيات أين عملت البنوك الفرنسي�ة على توفير منتج�ات التأمين على الحياة 
لصال�ح زبائنه�ا طالب�ي الق�روض، وذلك بهدف اس�تقطاب العم�ولات التي كانت تدفع س�ابقا 
لش�ركات التأم�ين باعتبارها الطرف المحتك�ر لمثل هذه العمليات، وتعتبر فرنس�ا إحدى الدول 
التي عرف فيها بنك التأمين تطورا كبيرا، وهذا راجع إلى أن المشرع الفرنسي يوافق ويؤيد فكرة 
الرواب�ط الت�ي يمكن أن تكون فيما بين البنوك وشركات التأمين، إن بنك التأمين الفرنس�ي عرف 

مرحلتين من التطور:

مرحلة ما قبل س�نوات الثمانينيات: بعض المبادرين اس�تغلوا فرصة وضعية الس�وق، وقاموا 
 بتجاربهم الأولى على انفراد: وهما: القرض التعاوني  (Le Crédit Mutue).  والش�ركة البنكية 

.(La Compagnie Bancaire)

•ث�م يأت�ي الانفج�ار خالل س�نوات الثمانين�ات: ه�ذه المرحل�ة الت�ي شه�دت دخول  	
 كب�رى البنوك الفرنسي�ة ف�ي الس�باق: البنك الوطن�ي لبار�يس (BNP)، الش�ركة العامة 
(La Société Générale) ، الق�رض الليون�ي (Crédit Lyonnais)، الق�رض الفلاح�ي 

(Crédit Agricole)، فأصب�ح بن�ك التأمين مرمى يج�ب أن يكون من خلاله في موضع 

قابل للمنافسة.

إن البنوك الفرنسي�ة اقتحمت ميدان التأمين لعدة أس�باب: أولا بس�بب الوضعية الاقتصادية، 
الت�ي لا يس�مح لها )أي البنوك( بالق�يام بعمليات مفيدة ومربحة قائمة على التضخم، ثم بس�بب 
القانون المصرفي لس�نة 1981، الذي ألغى جملة من الأنش�طة التي كانت تمارس�ها البنوك لدى 
المؤسس�ات، وهذا عن طريق إلغاء الوس�اطة. وأخيرا بس�بب الخلل في التنظيم )التقنين( الذي 
 س�مح لش�بكات أخرى كتل�ك التابع�ة للبريد وصناد�يق التوفير من منافس�تها ف�ي مجال جذب 

الزبائن الخواص. 
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 إن نج�اح بن�ك التأم�ين في فرنس�ا، يرجع أساس�ا إل�ى أن البنوك أت�ت في الوقت المناس�ب 
حيث إن:

•الس�وق الفرنسي�ة للتأم�ين عل�ى الح�ياة، شهدت ظاه�رة تصاع�د الطلب عل�ى منتوج  	
التقاعد.

•منح�ت الإدارة امت�يازات جبائية لعدد كب�ير ومهم من تأمينات الادخار ذات الرأس�مال  	
المتغير، وبهذا تشكلت أو كانت منتجات الرسملة التي عرفت نمو جد محسوس خلال 

تلك الفترة.

ح�يث إن بن�ك التأمين على الحياة حاليا قد تعمم، كما يش�هد بن�ك التأمين على الممتلكات 
(IARD) نش�وء تدريج�يا ل�دى عدد مهم م�ن البنوك المؤمن�ة، فأكثر من 40% م�ن رقم الأعمال 

للتأم�ين على الحياة رس�ملة تحققت عبر شبابيك البنوك. وفي س�نة 2003 يغطي التأمين البنكي 
ما يعادل 60% من سوق التأمين على الحياة، وحتى بالنسبة للتأمين على الحوادث والممتلكات 
تعمل البنوك على منافسة شركات التأمين، فمثلا التأمين على السيارات الذي تغطيه البنوك بنسبة 

6% سنة 2003 لتسجل فيه نسبة نمو تقدر بأزيد مـن 12% سنة 2004.

إن نموذج التأمين البنكي المهيمن على مستوى البنوك الفرنسية يحمل شكل التكامل الكلي 
(Intégration Complète) بين النش�اط البنكي والنشاط التأميني، وفي هذه الحالة يمكن للبنك 

إنش�اء شرك�ة تأمين خاصة ب�ه أو شراء شركة تأمين، فنش�اط البنك لا ينحصر ف�ي بيع المنتجات 
التأمين�ية، وإنما يعمل البنك على إص�دار بواليص التأمين. ويتميز هذا النموذج بمرونة كبيرة في 
اتخ�اذ الق�رار، وتكون العائ�دات أكبر لكن درج�ة المخاطرة مرتفعة جدا، بس�بب وجود تكامل 
أكثر وثاقة بين أنشطة التأمين البنكية. أما أهم العراقيل التي يواجهها هذا النموذج هي كبر حجم 
الاس�تثمارات، وبالتال�ي التأخ�ر في تبن�ي التأمين البنك�ي، ونجد هذا النموذج أيض�ا في كل من 

بلجيكا والمملكة المتحدة. 

4-4/ النموذج الإسباني

تعتب�ر إس�بانيا إحدى دول أوربا حيث نجد حضور البنوك ف�ي قطاع التأمين كان أكثر أقدمية، 
إذ إنه قبل نشأة لفظة بنك التأمين، فإن العديد من البنوك الإسبانية كانت تراقب شركات التأمين، 
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هذه المراقبة التي لم تكن س�وى مالية، لأن السياسة التجارية للوحدتين بقيت مختلفة ومستقلة، 
إن مظهر الس�وق بنك/تأمين الإس�باني يعد فريد من نوعه )أو له خصوصية( بحيث إن الأموال 
الخاص�ة للبنوك وصناديق الادخار هي تقريبا 10 مرات أه�م من تلك المتعلقة بالمؤمنين، زيادة 
عن ذلك، فإن هذين السوقين يقدمان ميزة أو صفة أخذهما بالأغلبية من قبل الكبار من قطاعاتهم 
الخاص�ة: فالخم�س بنوك الأولى تملك 45% من س�وقها، في حين أن الخم�س مؤمنين الأولين 
يملكون 30% من س�وقها، وبالإضافة إلى هذا يمكننا القول بأن القطاع المصرفي مش�بع، بمعنى 
أن�ه لا يحتم�ل المز�يد. في حين أن قطاع التأم�ين بعيد من أن يكون كذلك، فلقد عرف بين س�نة 

1985 و1990 تضاعف حجم التأمين على الحياة بثلاث مرات.

ونظ�را لانش�غال البنوك بعمل�ية التن�وع والإنتاجية، بدأت ه�ذه الأخ�يرة )أي البنوك( بصفة 
شرعية الاهتمام بكلا التأمينين على حد السواء، على الحياة وعلى الأضرار، ولغاية سنة 1991، 
فإن التش�ريع الإس�باني كان يمنع البنوك م�ن بيع منتجات التأمين على الح�ياة، صناديق الادخار 
فقط التي كان مسموحا لها بالمتاجرة بمنتجات التأمين عن طريق وكالاتها، كما كان من الممكن 
لش�ركات التأمين أن تقوم بجمع ادخار العائلات ابتداء من س�نة 1984، ولتجاوز هذه الصعوبة، 
فإن البنوك قامت بإنش�اء مكاتب للسمس�رة )أو الوساطة( جذابة، كانت مهمتها هي اقتراح عقود 
التأم�ين، وف�ي منتصف س�نة 1991، قام التش�ريع الإس�باني أخ�يرا بترخيص البن�وك ببيع منتوج 
التأمين على الحياة عن طريق فروعها. إن البنوك تراقب أربع أهم وأكبر شركات لتأمينات البنك 
 ،(Banco Hispano ال�ذي أدم�ج مع البنك الإس�باني الأمريك�ي (Banco Central) المرك�زي
(Americano، وأدى إل�ى ماليد مجموع�ة الت�ي م�ن فروعه�ا (Vitalicio) المؤم�ن ذو المرتبة 

 (La Vasco المؤمن ذو المرتبة الخامس�ة في البلاد، وكذلك ،(La Estrella) الأولى في إس�بانيا
 (Banco Bilba Oviscaya) بن�ك بيلبوفيس�كايا ،Navrra et Caja de Prévision y Socorro)

ال�ذي يمل�ك المؤمن ذو المرتبة الرابعة بإس�بانيا وه�و (Euroseguros le Banesto) ثالث بنك 
.(Union y el Fenix) وطني والذي يملك

5/ المحددات الأساسية لنجاح التأمين البنكي

إنّ محددات نجاح نموذج بنك التأمين، مرتبطة بظروف خارجية متعلقة ببيئة البلد، وعوامل 
متعلقة بالنموذج في حد ذاته.
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5-1/ العوامل المتعلقة بالمحيط أو مناخ البلد

تلخص أهم العوامل المتعلقة بالمحيط فيما يلي:

الا في زيادة مع�دلات نجاح التأمين  •المنظوم�ة التش�ريعية كإطار قانوني تلع�ب دورا فعَّ 	
البنكي.

•المزا�يا الجبائ�ية المحفزة لترقية منتج�ات التأمين البنكي، فالضرائب خصوصا تش�جع  	
على استغلال منتجات التأمين على الحياة.

•الص�ورة الذهنية الطيبة التي يتمتع بها البنك، طبيع�ة العلاقات التي تربطه بزبائنه وكثافة  	
شبكته التوزيعية.

•الق�يود الثقاف�ية والجوان�ب السي�كولوجية للزبائ�ن )الدواف�ع، الإدراك، الاتجاه�ات،  	
الشخصية، ...إلخ(.

5-2/ العوامل المتعلقة بالنموذج المنتهج

تلخص أهم العوامل المتعلقة بالنموذج المعمول به فيما يلي:

•تحد�يد وتعر�يف المنتج�ات التأمينية ومنافذ تس�ويقها، من خلال الأخذ في الحس�بان  	
احتياجات وتفضيلات الزبائن المس�تهدفين، ويجب أن تكون منتجات بسي�طة وشاملة 
وس�هلة التوزيع وس�هلة التأقلم معها، لتسهيل فهمها بالنسبة لش�بكة توزيعية مكونة من 

عمال غير متخصصين في عمليات التأمين. 

•إعطاء الأهمية اللازمة لتكوين وتحفيز الشبكات المتخصصة في بيع المنتجات التأمينية  	
لأنها آلية في منتهى الأهمية لضمان نجاح العملية التجارية.

، فمن المهم الع�ودة دوما للكوادر المتخصصة  • 	(Pilotage Technique) الق�يادة التقن�ية
 ف�ي الم�يدان التأمين�ي، وإدراجه�م ف�ي مختل�ف المس�تويات واله�ياكل، وه�ذا لدعم 

عمال البنك.

•ض�رورة معرف�ة أن م�وزع الخدمة هو الذي يتحك�م في العملية، حيث ه�و الذي يعرف  	
الزبائن، وهناك ثقة مسبقة بينهم وبين البنك.
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•يج�ب القيام بالعديد من الأنش�طة على مس�توى نقاط بيع منتج�ات التأمين، بيد أنّ قرار  	
الاكتتاب ودفع تعويض الأضرار يجب أن يكون مركزيا.

•وجودإستراتيجية متوافقة مع رؤية المصرف. 	

•وج�ود إدارة جيدة للموارد البش�رية والتدفق�ات النقدية )مقدار ما يمك�ن جنيه من هذه   	
العملية(.

•عدم إهمال مقاومة التغيير للعمال، لذلك وجب البحث عن الإذعان الكلي للعمال في  	
هذه العملية.

•ضرورة وجود تخطيط متزامن بين الأقسام المختلفة في المصرف وشركة التأمين. 	

•التكامل الكلي بين خدمات التأمين وخدمات المصرف الأخرى. 	

•متابعة لنتائج بيع الخدمة، فمس�ألة المراقبة هذه تعد جد أساسي�ة في إس�تراتيجية البنوك  	
التي قررت اختراق سوق التأمين، وجعلته أحد أولوياتها.

. • قواعد بيانات أو نظم معلومات فعّالة ومرنة)17))	

(171) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- حساني حسين: التحالفات الإستراتيجية بين البنوك وشركات التأمين الجزائرية )أي نموذج للشراكة؟ 
وم�ا دورها في تحسي�ن الأداء؟(، المجلة الأكاديمية للدراس�ات الاجتماعية والإنس�انية، العدد 03، 

جامعة الشلف، الجزائر، 2010.

- أسامة عزمي سلام وشقيري نوري موسى: مرجع سابق، ص ص79-70.
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خلاصة

تعتب�ر التح�ولات المال�ية العالمية على غ�رار ظاهرة العـولم�ة المالية، الإبداع�ات المالية، 
تكنولوج�يا المعلوم�ات والاتصالات وغيرها، من التحديات الت�ي يجب على البنوك وشركات 
التأم�ين أخذه�ا بع�ين الاعتب�ار عند صناع�ة الق�رارات التسيي�رية، فالتط�ور الكبير ف�ي الميدان 
التكنولوج�ي وال�ذي أحدث ث�ورة كبيرة ف�ي معالجة وانتقال المعلومات س�اهم بق�در كبير في 

التحولات العميقة التي تشهدها المؤسسة البنكية.

إنّ التق�ارب البراغماتي والمصلحة النفع�ية بين الجهاز المصرفي وشركات التأمين تمخض 
عنه�ا ميلاد التأم�ين البنكي الذي يحقق مكاس�ب إس�تراتيجية طويلة الأجل وفرص اس�تثمارية 
مربحة لكلا الهيئتين، القاس�م المش�ترك فيها هو تنمية الحصة الس�وقية )رقم الأعمال(، وتعزيز 
ن  المركز التنافس�ي في القطاع المس�تهدف، فاستعمال الش�بكة المصرفية تعضد من قدرة المؤمِّ

على الاستثمار التي يمكنها أن تظهر في شكل اكتتاب رؤوس أموال للبنك.

وخلاص�ة القول إن بيع خدمات التأمين من خالل المصارف أمر منطقي، ولكن النجاح في 
هذا المجال ليس س�هلا، خاصة بالنظر إلى التغيرات المطلوبة على أكثر من مس�توى. إن صيرفة 
التأم�ين تغيير ط�رق العمل المصرف�ي التقليدية وتعديل التش�ريعات والقوان�ين التي تفصل بين 

المصارف وشركات التأمين بشكل قاطع.
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الفصل الخامس: مقاربة تقييمية ورؤية استشرافية لوضعية الوساطة 

التأمينية بالجزائر على ضوء التحولات التشريعية

تمهيد

شهدت هيكلة الش�بكة التجارية في س�وق التأم�ين الجزائرية، خلال الآون�ة الأخيرة العديد 
م�ن التطورات البنيوية العميق�ة، وذلك كمحصلة للإصلاحات الاقتصاد�ية المنتهجة من طرف 
أجه�زة الإشراف والرقابة على القطاع، لاسي�ما بعد صدور القان�ون رقم 04/06 الصادر في 20 
فيفري 2006 المعدل والمكمل للقانون رقم 07/95 المؤرخ في 25 جانفي، والرامي إلى تفعيل 
وتنشي�ط س�وق الوس�اطة التأمينية، من خلال اس�تحداث صيغة التأمين المصرفي كقناة توزيعية 
لتس�ويق وثائ�ق التأم�ين، إضافة إل�ى تحفيز الش�ركات العموم�ية والخاصة لإقام�ة اتفاقيات مع 
الوكلاء العامين ومكاتب السمس�رة، من أجل الرفع من وتيرة نمو صناعة التأمين الوطنية. لذلك 
يرمي هذا الجزء، إلى تش�خيص واقع وآفاق التنافس بين العارضين سواء محليين أو أجانب عن 

طريق الوسطاء.

وف�ي هذا الإط�ار، بدأ عصب معضلة البحث يب�رز بكافة أبعاده، ويتبادر إل�ى أذهاننا في هذا 
المقام صياغة الإشكالية التي تطرح نفسها بإلحاح كالتالي:

ف�ي ظ�ل الإصلاحات المنتهج�ة، إلى أي مدى يمكن أن تس�هم المنافس�ة التأمينية بي�ن 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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نتوخ�ى من خالل معالجة مادة هذا الكتاب، الوقوف على التط�ور الحاصل في حجم إنتاج 
أقس�اط التأم�ين المكتتبة من طرف الوس�طاء، على غ�رار نمو عدد الوكلاء العامين والسماس�رة 
وصيرفة التأمين خلال الكمية الزمنية المدروس�ة، حيث سي�تم التطرق إلى الش�بكة التجارية في 
س�وق التأمين الوطني حس�ب الثنائ�يات )القطاع/ عدد الوس�طاء( و)القط�اع/ حجم الإنتاج(، 
وإبراز مدى مس�اهمة قنوات التوزيع غير المباشرة في تحسي�ن وتنمية قط�اع التأمين الجزائري، 

وأخيرا نتطرق إلى واقع وآفاق منظومة التأمين البنكي بالجزائر.
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أولا: المنافسة التأمينية على أساس الشبكة التجارية )الوكلاء العامون والسماسرة(

ونشي�ر هنا إلى الخلفية النظرية للمنافس�ة، حيث يرتبط لفظ المنافس�ة عموما بالتنافـس على 
ش�يء معين، أو الس�باق للوصول إلى هدف ما، ويعرف آدم س�ميث المنافس�ة عل�ى أنها )عملية 
ديناميك�ية أو س�لوك تمليه المنافس�ة المزاحم�ة الاقتصاد�ية(، ويقصد بالمزاحمة ذلك الس�باق 
بين الش�ركات، والتنافس على اختراق الس�وق والسي�طرة عليه في أي مجال اقتصادي. ويمكن 
تعريفها أيضا بأنها )شكل من أشكال تنظيم الاقتصاد يحدد آليات العمل داخل السوق والعلاقات 
المختلفة ما بين المتعاملين الاقتصاديين داخله بش�كل يؤثر في تحديد الس�عر(. ومنه فالمنافسة 
تهدف إلى تحقيق الفعّالية، الديناميكية والتنمية في أي قطاع اقتصادي، وهذا من خلال الأسعار 
والابتكار والجودة والمرونة والسرعة والمعلومة والكفاءة. فالمنافسة تسهم في تحقيق النجاعة 

في القطاع الاقتصادي)17)).

(172) لمزيد من التفصيل ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- ق�ادة س�ليم: تأث�ير ه�يكل قطاع التأمين عل�ى أداء المؤسس�ات، أطروح�ة دكتوراه غير منش�ورة، كلية 
(https://www.pnst. .2012 ،الاقتص�اد والتسيي�ر والتجارة، جامعة محمد خيضر بس�كرة، الجزائ�ر

 cerist.dz/pnstar/detail.php?id=73631)

- سنوس�ي أس�امة: التأثير المتبادل بين هيكل الصناعة التأمينية وأداء المؤسس�ات الاقتصادية، أطروحة 
دكت�وراه غ�ير منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيي�ر والتج�ارة، جامعة محم�د خيضر بس�كرة، الجزائر. 

(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=56844)

- ابن لحس�ن علي: اس�تراتيجية قطاع التأمين بالجزائر في ظروف العولمة الاقتصادية، رس�الة ماجستير 
(https:// .غير منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيي�ر والتجارة، جامعة فرحات عباس س�طيف، الجزائر

www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=7685)

- مخناش ابتس�ام: التخطيط الاس�تراتيجي كأداة لخلق الميزة التنافسية لشركات التأمين على الأضرار، 
رس�الة ماجس�تير غير منش�ورة، كل�ية الاقتصاد والتسيي�ر والتج�ارة، جامعة فرحات عباس س�طيف، 

(https://www.pnst.cerist.dz/pnstar/detail.php?id=69824) .الجزائر

- قروان�ي مر�يم: دور إدارة المبيع�ات ف�ي ج�ذب العمالء في شرك�ات التأمين، رس�الة ماجس�تير غير 
(https://www. .منش�ورة، كلية الاقتصاد والتسيير والتجارة، جامعة فرحات عباس سطيف، 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 توزيع التأمينات في الجزائر بين شبكة مباشرة  (Réseau Direct) وشبكة وس�طاء 
(Réseau des Intermediaries)، ح�يث يُعبّ�ر ع�ن الثان�ية بإس�تراتيجية التوزيع غ�ير المباشرة، 

ولمعرف�ة الفروقات ب�ين المنفذين، وتمييز مس�اهمة كل منهما في رفع الإنت�اج التأميني 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 التوصيفات والتحليلات وزوايا النظر التالية:
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عرف نش�اط وس�طاء التأمين ارتفاعا محسوس�ا ف�ي العدد الإجمالي لل�وكلاء العامين حيث 
انتقل عددهم من 437 وكيلا عاما 2000 مقارنة بـ 641 وكيلا نهاية عام 2010، لتبلغ نسبة الزيادة 
إل�ى 46.7%، تخللها أحيان�ا بعض التراجع والتدح�رج، أمّا فيما يخص سماس�رة التأمين فوتيرة 
التوس�ع في هذه المهنة التجارية تتس�م بالب�طء، حيث زاد عددهم زيادة طفيف�ة من 10 متعاملين 
عام 2000 إلى 28 متعاملا عام 2009، إذا علمنا أن دور السمس�ار في هذا المجال هو قياس أهم 
المخاطر، وتقديم المقترحات المناس�بة للزبون لحماية ممتلكاته و استثماراته. لتكون الحصيلة 
الكلية للوس�طاء في هذه المرحلة اعتماد وتأسيس 217 وسي�طا جديدا عبركامل التراب الوطني 
)447 وسي�طا ع�ام 2000 ارتف�ع إلى 664 وسي�طا تمثل 43% م�ن الإجمالي، مقاب�ل 874 وكالة 

مباشرة تمثل 57% عام 2010( بمعدل نمو سنوي %4.24.

شه�دت أعم�ال وس�طاء التأم�ين نموا ملموس�ا في جان�ب قيمة وحص�ة إجمالي الأقس�اط 
المكتتبة، حيث س�جل إنتاج الوكلاء العامين خلال الفترة الزمنية المدروس�ة 2000-2010 قيمة 
مضاف�ة ب�ـ 22372 مل�يون دينار جزائري مس�اهمة بـ 35.9% م�ن حجم الإنت�اج الإضافي الكلي 
للقط�اع مق�در بـ 62244 مليون دين�ار، إذ انتقلت حصته�ا من 19% إل�ى 32% أي +%13 )3654 
مليون دينار عام 2000 و26026 مليون دينار عام 2010(، ونفس السيناريو عرفه نشاط السمسـرة 
التأمين�ية بالجزائ�ر، حين أنتج قيمة مضافة تقدر بـ 3886 مليون دينار مس�اهمة بـ 6.3% من حجم 
الإنت�اج الإضافي الكلي للقطاع )42.2% لكليهما مقابل 57.8% للش�بكة المباشرة التي تبقى هي 
المتصدرة(، وعرف نصيبهم زيادة من نس�بة هامشي�ة 1% عام 2000 إلى 5% عام 2010 أي +%5، 

ومع ذلك يبقى هذا الرقم متواضعا باعتبار أنه يصل في الدول المتقدمة إلى حدود %60-50. 

وفي المجمل وموازاةً مع ما س�بق، انتقل حجم إنتاج الش�بكة غير المباشرة من 3901 مليون 
دين�ار تمث�ل حصة 20% عام 2000 إل�ى 30159 مليون دينار تترجم حص�ة 37% أي بزيادة +%17 
محقق�ة ناتج�ا إضاف�يا 26258 مل�يون دين�ار. مقابل ذل�ك، يلاحظ أنه رغ�م الز�يادة الملحوظة 
 الت�ي س�جلها رقم أعمال الوك�الات المباشرة حيث انتقل�ت المبيعات م�ن 15568 مليون دينار 
عام 2000 لتستقر عند 51554 مليون دينار وإنتاج إضافي قيمته وصلت نحو 35986 مليون دينار، 
إلا أن الحصة تقلصت لصالح الوس�طاء إذ تدحرج�ت من 80% إلى 63% لتفقد -17%، ومن هنا 
نلمس وجود إرهاصات التغير في بنية نسيج الشبكة التجارية التأمينية، من خلال زيادة الاستعانة 
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واللجوء إلى الوسطاء كقناة تسويقية تزيد من إرضاء متطلبات الزبائن، في ظل التنافس المحتدم 
بين الشركات العمومية والخاصة للاستحواذ على أكبر حصة.

1-2/ تحليل هيكلةشبكة التوزيع في سوق التأمينات الوطنية للفترة 2012-2011

نس�تنتج مم�ا س�بق، أن�ه رغم التط�ور الملح�وظ الحاصل ف�ي جانب قن�وات التس�ويق غير 
المباش�رة، بز�يادة ع�دد وحجم الأقس�اط المكتتب�ة المتأت�ية من ال�وكلاء العامين والسماس�رة، 
وارتفاع حصة مساهمتهم في القيمة المضافة للقطاع، إلّا أن الوكالات المباشرة كمنافذ تسويقية 
تبقى هي المسي�طرة والمهيمن�ة على رقم الأعمال، رغم تقلص مس�اهمتها في الإنتاج الإضافي 
)لاح�ظ عام 2000 كان إنتاج الش�بكة المباشرة يفوق 4 أضعاف إنتاج الش�بكة غير المباشرة، ثم 
انخفض عام 2010 إلى 1.7 ضعف(. ولو تس�تمر الأوضاع على هذا النحو، فيمكن أن نس�تقرئ 
سيناريو مستقبلي تشهد فيه سوق التأمين الجزائري تباري تنافسي بين شبكات التوزيع المباشرة 
والوس�طاء، أي أن الاهتمام بالوس�طاء في تزايد مس�تمر لأهمية الدور الموكل إليهم، والمراهنة 
عل�ى قدرته�م ف�ي توعية وتبص�ير المواطنين بمزا�يا عقود التأم�ين، إلى جانب رف�ع وتيرة إنتاج 
الش�ركة دون إلغاء مهام الش�بكة المباشرة، بل لابد من تفعيل أدوات التكامل والتنسيق، لأن كلا 

المنفذين 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.



185

الفصل الخامس: مقاربة تقييمية ورؤية استشرافية لوضعية الوساطة التأمينية

م�ن الجدول أعلاه، وحس�ب ن�وع شبكة التوز�يع بلغ عدد القن�وات المباش�رة 1024 وكالة 
مباشرة لتبقى تسي�طر على 72%، أما الوس�طاء 825 )الوكلاء العامون والسماس�رة( فساهموا في 
مجموع أقس�اط مكتتبة تق�در بـ 28.3 مليار دينار، بزيادة قدره�ا 18% مقارنة بعام 2011، أي أنها 
شارك�ت بـ 28% من مبيعات الس�وق. وقد شهد إنتاج الوس�طاء ع�ام 2012 تطورا بـ 18% مقارنة 
بالع�ام الماض�ي، حيث انتقل م�ن 24 مليار دينار ليص�ل إلى حدود 28.3 مل�يار دينار، فهي تنمو 
بوتيرة أس�رع من نمو الوك�الات المباشرة، والجدير بالملاحظة، أن معدل تطور إنتاج الوس�طاء 

)18%( أعلى من معدل تطور السوق )%15(. 

إن هذا المس�توى من التطور يس�مح لقنوات التوزيع غير المباش�رة بالمحافظة على حصتها 
 الس�وقية، إذ حقق�ت من�ذ ع�ام 2005 )29%(، ومن�ذ ذل�ك الح�ين حصة الوس�طاء تت�راوح بين 
22-28%. وف�ي سي�اق آخ�ر، تسي�طر الش�بكة المباش�رة على 72% م�ن مجموع الإنت�اج، حيث 

إن غالب�ية عق�ود اكتت�اب الأخطار تتم عن طريقها، فه�ي تحظى بأهمية متزا�يدة، وقد انتقل عدد 
الوكالات المباشرة  من 918 وكالة عام 2011 إلى 1024 وكالة عام 2012.

تتكون شبكة السماس�رة لعام 2012 من 28 سمس�ارا مقابل 26 عام 2011، ورغم هذه الزيادة 
ف�ي الع�دد، فقد س�جل إنتاجهم تراجع�ا بـ 3% إذ تدحرجت الأقس�اط م�ن 4.9 مل�يار دينار عام 
2011 إلى 4.7 مليار دينار عام 2012، هذا المبلغ يشكل 5% من الإنتاج الإجمالي لسوق التأمين 

الجزائري، أما إنتاج الوكلاء العامين فقد سجل إنتاجهم ارتفاعا بـ 24% حيث زادت الأقساط من 
19.1 مليار دينار عام 2011 إلى 23.6 مليار دينار عام 2012.

 2/ تحلي�ل الش�بكة التجاري�ة ف�ي س�وق التأمي�ن الوطن�ي ف�ي القط�اع الع�ام والخ�اص للفت�رة 

2012-2000

نس�عى ف�ي هذا الإطار إلى إلق�اء الضوء حول دور وأهمية قنوات التس�ويق غير المباشرة في 
إس�تراتيجيات واهتمام�ات الش�ركات العموم�ية والخاصة الناشطة بس�وق التأم�ين الجزائري، 
ومدى اس�تعانة كل قطاع بالخدمات التي يؤديها الوس�طاء كحلقة وصل ب�ين المجاميع المنتجة 

والمجاميع المشترية.
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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 التوصيفات والتحليلات وزوايا النظر التالية:
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أولا بالنس�بة للش�بكة التجار�ية ف�ي س�وق التأم�ين الوطن�ي حس�ب الثنائ�ية )القطاع/كمية 
الوسطاء(، تراجع عدد الوسطاء في القطاع العمومي الممثل بأربع شركات خلال الفترة 2000-
2010 بنسبة نقصان )-1.3%(، إذ تقلصت كميتهم من 261 وكيلا عاما سنة 2000 تترجم 60% من 

إجمالي الوكلاء العامين الفاعلين في السوق الوطنية، لتصل إلى 253 وسيطا تعكس 39%، وهذه 
النس�بة المفقودة ذهبت لصالح القطاع الخاص، ومعروف عنه اعتماده المكثف على الوس�طاء، 
لذلك نجد عدد الوكلاء العامين قد ارتفع من 176 وكيلا تجس�د 40% من المجموع عام 2000، 
لتنتقل إلى 388 وكيلا تمثل 61% عام 2010 بنس�بة زيادة س�نوية مستمرة )+10.9%(. ومنه يمكن 
الق�ول إن في ظ�ل هذه الطروحات تعد الش�ركات الخاصة الأكثر اس�تعانة بخدمات الش�بكات 
غ�ير المباشرة مقارنة بالش�ركات العموم�ية. ينضاف إلى ذلك، القوان�ين الجديدة التي أصدرتها 
الجه�ات الوصية على القطاع من�ذ القانون 07/95 والمعدل والمتم�م بالأمر 04/06، والهادفة 
إلى تنمية وتطوير شبكات التوزيع وتشجيع الاستثمار الخاص. وللتنويه فإن المعطيات المقدمة 
ف�ي الجدول، تحتوي على الوكلاء العامين ممثلة للوس�طاء بس�بب عدم وج�ود أرقام تربط بين 
مساهمة سماسرة التأمين والقطاعين العمومي والخاص، ولأن السمسار مستقل قانونيا وتجاريا 

ويمثل الزبائن فقط.

وفي ذات السي�اق، حسب الشبكة التجارية في سوق التأمين الوطني للثنائية )القطاع/حجم 
الإنتاج(، نجد أنّ حجم إنتاج وثائق التأمين لدى الوسطاء )وكلاء عامون وسماسرة( في القطاع 
العموم�ي شه�د تزا�يدا مضطردا، بلغت نس�بة التط�ور فيه 317% منتقال من 2507 مل�يون دينار 
ع�ام 2000 تمث�ل 65% من مجم�وع رقم الأعمال الوطن�ي، لترتفع إلى 18364 مل�يون دينار عام 
2010، متراجعة في التمثيل إلى 61%، أي أنها فقدت 4% استفادت الشركات الخاصة التي عرف 

 إنتاج وس�طائها انتعاشا بلغت نس�بة نموه خلال الفترة محل البحث 746.1% ونموا س�نويا يقدر 
بـ 67.8%، حيث ارتفعت حجم الأقس�اط المكتتبة من 1394 مليون دينار عام 2000 تش�كل %35 
إلى 11795 مليون دينار عام 2010 يعادل 39% من مجموع إنتاج الوسطاء العموميين والخواص. 
ونستدل من هذا أن وسطاء القطاع الخاص قد تمكنوا من رفع التحدي ببلوغهم مستوى إنتاجي 
يساوي نظراءهم من وسطاء القطاع العام، ولو تستمر الأمور على هذه السيرورة فستعرف سيطرة 

للموزعين الخواص مقارنة بالموزعين العموميين.
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وغا�ية ال�كلام، فإن الأرق�ام تؤشر على وج�ود بوادر للاهتمام الفعلي بس�وق الوس�اطة في 
الجزائ�ر، نظ�را لاقتناع المسيي�رين والمس�ؤولين بض�رورة مواكب�ة التحديات الراهن�ة في إطار 
العولم�ة والإنترنت، وبعد الإصلاحات المتتالية التي عرفها القطاع، لاسي�ما بعد رفع الاحتكار 
والانفت�اح عل�ى المتعامل الأجنبي، وتقن�ين التأمين البنكي، وغيرها م�ن الظروف التي تروم من 

ورائها السلطات المركزية تنمية نشاط التأمين 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  

بع�د تعرضن�ا في المحور الس�ابق إلى تحليل الش�بكة التجارية على المس�توى الكلي لقطاع 
التأم�ين بش�قيه العمومي والخاص. نحاول في ه�ذا الإطار البحثي، تحليل التنافس في الش�بكة 

التجارية على المستوى الجزئي للقطاع، ويستثنى منها التعاضديات التي لا تستعين 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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م�ن خالل الق�راءة المتأنية والفاحص�ة لكُِنْه الأرق�ام وجوه�ر المعطيات الت�ي انطوى عنها 
الجدول أعلاه، يمكن استشفاف بعض التحليلات والملاحظات المحورية:

تعتبر الش�ركة الوطنية للتأمين (SAA) صاحبة الصدارة في عدد الوكلاء العامين المتعاقدين 
 معه�ا ب�ـ 154 وكالي عام 2010 يش�كلون نس�بة 24% من مجموع ال�وكلاء الناشط�ين المقدرين 
بـ 641 وكيلا، رغم تقلص عددهم مقارنة بعام 2000 حين كان 179 وكيلا، بعدها تحتل الشركة 
الدولية للتأمين وإعادة التأمين (CIAR) مركز الوصيف بـ 124 وكيلا يش�كلون 19% عام 2010، 
وه�و تحس�ن نوعي حيث كان عددهم 23 وكالي عام 2000، تلتها شرك�ة (SALAMA) بـ 100 
وكيل 15%، إذ تمتلك 4 مديريات جهوية موزعة على المستوى الوطني، وجاءت كل من الشركة 
(CAAR) والش�ركة الجزائر�ية للتأم�ين وإعادة التأم�ين ،(CAAT) الجزائر�ية لتأمين�ات النق�ل 

 134 وكالة عام 2012، والجزائرية للتأمين (2A)، والعامة للتأمينات المتوس�طية (GAM) تقريبا 
في نفس المرتبة بحوالي 43 وكيلا عاما 2010، تليها كلا من شركتي (ALIANCE) التي أنشأت 
 عام 2005 وبدأت عملها عام 2006 بشبكة تجارية تضم 6 وكلاء وارتفع إلى 69 وكيلا عام 2010، 
و(TRUST) التي أنش�أت عام 1997 كأول شركة خاصة يرخص لها بمزاولة النش�اط، حيث بلغ 
عدد وكلائها 31 وكيلا، وتعتبر الش�ركة الجزائرية لتأمين المحروقات (CASH) أقل الش�ركات 

لجوءا إلى الوسطاء، حيث بلغ عدد الوكلاء العامين المشتغلين معها 4 وكلاء فقط. 

وتعتب�ر كلا م�ن شركتي (CIAR) و (SALAMA) من أس�رع الش�ركات نموا بالنس�بة لعدد 
الوكلاء المعتمدين )40%، 73% سنويا على التوالي(.

بالنس�بة لحجم إنتاج الوس�طاء بالنس�بة لكل شركة، فق�د تبوأت الش�ركة (SAA) الريادة، إذ 
حقق الوكلاء العامون الممثلين لها في السوق رقم أعمال يقدر بـ 5996 مليون دينار، حيث شهد 
ارتفاع�ا قياس�ا بعام 2000 بل�غ 1539 مليون دينار، وجاءت الش�ركة (CIAR) ف�ي المرتبة الثانية 
بإنت�اج وس�طاء بلغ 5241 مل�يون دينار ع�ام 2010، إذ عرف تطورا محسوس�ا مقارنة بعام 2000 
 (AMALAS) حين كان 221 مليون دينار فقط أي بمعدل نمو سنوي 206.5%، وحلت الشركة
ثالثا بمجموع إنتاج 2282 مليون دينار، ثم الش�ركة (TAAC) رابعا بـ 1815 مليون دينار، تلتها 
الش�ـركة (CAAR) بإنت�اج 1546 مل�يون دين�ار، ثم الش�ركة 2A ب�ـ 1263 مليون دين�ار، ويعتبر 
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إنتاج وس�طاء الش�ركات  (CASH ،ALIANCE ،GAM  ،TRUST) على الترتيب من أضعف 
المبيع�ات المحقق�ة، وتعد كلا من شركتي (SALAMA وCIAR)  أس�رع الش�ركات نموا على 

الترتيب خلال الفترة الزمنية المدروسة)17)).

وإذا اس�تقرأنا أرقام الجدول من زاوية مس�اهمة إنتاج الوس�طاء في الإنتاج الكلي للش�ركة، 
الذي يدل على طبيعة الإستراتيجية التوزيعية المعتمدة في تسويق وثائق التأمين، نجد أن الترتيب 
يتغ�ير حس�ب درج�ة اللجوء والاس�تعانة بخدمات الوس�طاء. وفي ه�ذا الصدد، تعتلي الش�ركة  
(SALAMA) الر�يادة، ح�يث يمث�ل إنتاج الوس�طاء 90% من الإنت�اج الكلي للش�ركة، والباقي 

10% منجز من قبل الوكالات المباشرة عام 2010، وجاءت الش�ركة (RAIC) في المرتبة الثانية 

88%، وبعدما كان إنتاج وس�طاء الشركات التالية (TRUST،2A) يمثل 100% من الإنتاج الكلي 

عام 2000 تقلصت النس�ب إلى 41%، 42% على الترتيب، تليها الش�ركة (ALIANCE) بـ %39، 
ولاحظ أن هذه الشركات تنتمي كلها إلى القطاع الخاص، وفي هذا دليل على تبنيها للتوزيع غير 
المباشر بدرجات متفاوتة، أما الش�ركات العمومية (CASH ،CAAR ،CAAT ،SAA) فنس�بها 

كالتالي: 30%، 13%، 12%، 1%. وفي هذا مؤشر واضح على انتهاجها التوزيع المباشر.

(173) ينظر إلى المادة العلمية التالية:

- 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 الش�ركة الوطنية للتأمين (SAA) صاحبة الصدارة في عدد الوكلاء العامين المتعاقدين 
معه�ا بـ 173 وكيلا عام 2012 يش�كلون نس�بة 22% م�ن مجموع الوكلاء الناشط�ين المقدرين بـ 
797 وكيلا، بعدها تحتل الشـركة الدولية للتأمين وإعادة التأمين (CIAR) مركز الوصيف بـ 142 

وكيلا يشكلون 18%، تتلوها شركة (SALAMA) بـ 111 وكيلا.

بالنسبة لحجم إنتاج الوسطاء بالنسبة لكل شركة، فقد تبوأت الشركة (SAA) الريادة إذ حقق 
وسطاؤها في السوق رقم أعمال يقدر بـ 7148 مليون دينار، وجاءت الشركة (CIAR) في المرتبة 
الثانية بإنتاج وس�طاء بلغ 6564 مليون دينار عام 2012، وحلت الشركة (CAAR) ثالثا بمجموع 

إنتاج 3341 مليون دينار، ثم الشركة (SALAMA) رابعا بـ 2692 مليون دينار.
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وإذا اس�تقرأنا أرقام الجدول من زاوية مس�اهمة إنتاج الوس�طاء في الإنتاج الكلي للش�ـركة 
تعتل�ي الش�ـركة (CIAR) الر�يادة، حيث يمثل إنتاج الوس�طاء 98% من الإنتاج الكلي للش�ركة، 
والباق�ي 2% منج�ز من قبل الوكالات المباش�رة عام 2012، وجاءت الش�ركة (SALAMA) في 

المرتبة الثانية %82.

ثانيا: صيرفة التأمين بالجزائر كرافد حيوي لتنشيط سوق الوساطة التأمينية

1/ القوانين المتعلقة بممارسة نشاط التأمين المصرفي بالجزائر

لعبت مرونة الإحلال الكبيرة بين منتجات قطاع الصناعة المالية، دورا بارزا في ميلاد ظاهرة 
صيرف�ة التأم�ين، والتي يتزايد الإقبال عليها يوما بعد يوم، لاسي�ما في غض�ون تداعيات العولمة 
المالية، التي من مظاهرها زيادة التحالفات والاندماجات بين المصارف وشركات التأمين، ففي 
أوربا مثلا يتم توزيع أكثر من 60% من منتجات التأمين على الحياة عن طريق وس�اطة الش�بابيك 
البنك�ية، وتعتبر الجزائر من الدول التي قامت بإصدار مجموعة من التش�ريعات المتصلة بضبط 
وتأطير هذا النشاط المستحدث بغية تعظيم الاستفادة من مزاياه، لذلك يلقي هذا المحور بعض 
الض�وء عل�ى واقع وآف�اق تجربة التأم�ين البنكي ف�ي ظل الإصلاح�ات الاقتصاد�ية المنتهجة. 
وضمن هذا الإطار، شرعت الحكومة الجزائرية في تبني سلسلة من الإصلاحات الراديكالية مع 
نهاية الثمانينيات وبداية التس�عينيات، وقد شملت هذه الإصلاحات عدة قطاعات أهمها القطاع 

البنكي والتأميني، فكان:

- لصدور القانون 10/90 المتعلق بالنقد والقرض الرغبة الواضحة من طرف الس�لطات المالية 
الجزائرية في تحرير القطاع المصرفي وفتحه أمام المنافسة، وعلى إثر ذلك نص القانون على 
السماح بإنشاء البنوك الخاصة الوطنية والبنوك المختلطة، ورخص بفتح فروع البنوك الأجنبية 

في الجزائر.

- لص�دور الأم�ر 07/95 والمتعل�ق بالتأمين�ات الرغب�ة الواضحة م�ن طرف الس�لطات المالية 
الجزائر�ية ف�ي تحرير القطاع التأميني وفتحه أمام المنافس�ة، حيث نص على الس�ماح بإنش�اء 

شركات التأمين الوطنية أو الأجنبية،ورخص بفتح فروع لشركات تأمينية في الجزائر. 
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وق�د تمم وع�دل الأمر 07/95 بإج�راءات تحفيزية أخ�رى تخص تدع�يم الأداء والرفع من 
تنافسي�ة القط�اع من خلال القانون 04/06، إذ تس�ببت ه�ذه التدابير في ظه�ور أولى التحالفات 
الإس�تراتيجية ب�ين شركات التأم�ين الوطنية والأجنبية م�ن جهة، وبين شرك�ات التأمين الوطنية 
وبعض المؤسسات البنكية من جهة أخرى. وقبل سنة 1990 كان الإطار القانوني في الجزائر لا 
يسمح بتواجد أي علاقة بين البنوك وشركات التأمين، حيث كانت البنوك تخضع لمبدأ التخصص 
ف�ي خدم�ات مصرفية محددة من قبل الدولة، وذلك وفقا للتخطيط المالي لس�نة 1971، وكانت 
شرك�ات التأمين أيضا متخصص�ة وفقا للقرار رقم 928 الصادر ف�ي 1975/05/21. هذه القيود 
القانون�ية، التي تش�جع التخص�ص كانت وراء غياب المنافس�ة حتى بين البن�وك أو بين شركات 
التأم�ين، فنت�ج عن ذلك آثار س�لبية على طريقة تسيي�ر القط�اع المالي، وأيض�ا طبيعة الخدمات 

المالية المقدمة سواء من طرف البنوك أو شركات التأمين.

جاء القانون رقم 10/90 المؤرخ في 1990/04/14 المتعلق بالنقد والقرض، ليشجع حرية 
النشاط داخل القطاع المالي، حيث أصبحت البنوك الجزائرية خاضعة لمبدأ الشمولية، وأصبح 
بإمكان البنوك التي تنش�ط داخل القطاع المال�ي أن تقدم منتجات التأمين لزبائنها. بعد ذلك جاء 
الأم�ر رق�م 11/03 المؤرخ ف�ي 2003/08/26 المتعل�ق بالنقد والائتمان، ليق�يد من جديد من 
حر�ية البنوك، وذلك بعد الأزم�ات البنكية التي عرفها الاقتصاد الجزائ�ري. ومن أهم القرارات 
والمراسي�م الصادرة في هذا الإطار، المرس�وم التنفيذي رقم 153/07 مؤرخفي 22 ماي 2007 
يح�دد كيف يات وش�روط توزيع منتج�ات التأمين عن طر�يق البنوك والمؤسس�ات المالية وما 
شابهه�ا وشبك�ات التوز�يع الأخرى، والقرار الم�ؤرخ في 6 أوت 2007 يح�دد منتجات التأمين 
الممك�ن توزيعه�ا بواس�طة البنوك والمؤسس�ات المال�ية، وما شابهه�ا، وكذا النس�ب القصوى 

لعمولة التوزيع.

2/ بواعث وأسباب الاتجاه نحو تبني صيغة التأمين المصرفي بالجزائر

للبنوك الجزائرية فهم محدود للمخاطر التي يمكن لشركات التأمين أن توفر الحماية ضدها، 
وانعك�س ذلك على محدودية الاحتياج�ات التأمينية، وبالتالي وثائق التأمين التي تتطلبها البنوك 
من شركات التأمين. وللس�لطات العمومية الفائدة ف�ي تحضير الإطار القانوني لتحقيق التقارب 
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بين البنوك وشركات التأمين، فالشراكة الإستراتيجية بنك/شركة تأمين تسمح بتطوير الخدمات 
المال�ية نحو الأحس�ن، وتس�مح كذلك بتطو�ير التأمينات عل�ى الأشخاص الت�ي تعتبر حصتها 
ومس�اهمتها ضعيفة مقارنة بالاقتصاديات المجاورة مثلا. فالاقتصاد الوطني هو في حاجة كبيرة 
لأم�وال التأم�ين على الحياة لتمو�يل نظام التقاع�د التكميلي خاصة في ضوء المش�اكل التي قد 
يتعرض لها نظام التقاعد الوطني فيما يخص التمويل. زد على ذلك إمكانية المساهمة في تمويل 
الدول�ة، فبن�ك التأمين يمك�ن أن يدعم قدرات الادخ�ار الوطني في تمو�يل الاقتصاد، هذا على 
مس�توى الاقتصاد الكلي، أما على مستوى البنوك وشركات التأمين فلا شك أن إستراتيجية بنك 

التأمين تسمح لكلاهما بتحقيق الميزات المذكورة سابقا.

 3/ ع�رض تج�ارب الش�راكة بين ش�ركات التأمي�ن والبنوك الجزائري�ة منذ ع�ام 2008 إلى غاية 

عام 2012

عرف�ت س�نة 2008 التوقيع على سلس�لة من الاتفاق�يات المبرمة والتحالف�ات المنعقدة بين 
شرك�ات التأمين والبن�وك، وبروتوكولات بنك تأم�ين في منحى تصاعدي إل�ى اليوم. وفي هذا 
الإطار، تم توقيع 21 اتفاقية لبنك التأمينات س�نة 2012 مقابل 12 س�نة 2011. أما عدد الوكالات 
البنك�ية الت�ي تس�وق هذا المنتج فق�د انتقل إلى 520 وكالة ف�ي نهاية عام 2012 مقابل 459 س�نة 
2011. والجد�ير بالذك�ر والتنو�يه، أن عملية إنش�اء بن�ك التأم�ين لأول مرة ف�ي الجزائر خطوة 

 كب�يرة ف�ي ه�ذا المجال، وهي الإج�راءات التي من شأنها دف�ع واقع التأمينات ف�ي الجزائر نحو 
الأفضل والأجود.

ولاشك أن مش�روع عقود الش�راكة المبرمة ما بين البنوك وشركات التأمين س�تكون لها آثار 
إيجابية جمّة، من منظور أثر مشاركة الموارد، حيث ستتمكن من الترويج والتوزيع بطريقة أسهل 
وأحس�ن لمنتجاته�ا. ينضاف إل�ى ذلك، أنّ شرك�ات التأمين تعم�ل للتعاقد مع البن�وك، بهدف 
إدخ�ال ثقافة التأمين على الق�روض لدى المواطنين الراغبين في الحص�ول على قروض بنكية، 
م�ن خلال م�ا يعرف ببنك التأمين، من خلال الش�روع ف�ي تكوين أعوان البن�وك، بغرض حثهم 
عل�ى دعوة الزبائن إلى التأمين عل�ى القروض التي يتحصلون عليها، وتدفع قيمة التأمين مباشرة 
 على مستوى البنك المقترض منه، ومنه ستحمل في طياتها إضافات ملموسة للسوق الجزائري،
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خاصة وأن العملية ستس�تفيد من قرابة 2500 مقر ومرفق تابع لشبكة البنوك عبر التراب الوطني. 
وم�ن المرج�ح أن يع�رف قطاع التأمين تط�ورا أكبر في المس�تقبل القريب عق�ب لجوء شركات 
التأم�ين إلى إبرام اتفاق�يات مع البنوك تتمثل في بيع المصارف المعنية لخدمات تأمين معينة إلى 

الخواص لحساب شركة تأمين.

(BADR) وبنك الفلاحة والتنمية الريفية (SAA) أ/ الشركة الوطنية للتأمين

قام�ت حوالي 50 وكال�ة نموذجية لبنك الفلاحة والتنمية الريف�ية بإدخال بنك التأمين ضمن 
نش�اطاتها ابت�داء من يوم 2 م�اي 2009، وتتعلق هذه الخدمة ببيع منتج�ات التأمين المقترحة من 
قبل الشركة الوطنية للتأمين، عبر شبكة الوكالات الرئيسية للبنك المتواجدة خاصة على مستوى 
عواص�م الولا�يات، الت�ي تض�م 300 وكالة موزعة عب�ر الت�راب الوطني، ويخص ه�ذا الاتفاق 
منتج�ات التأمين عل�ى المخاطر الفلاح�ية المتعلقة بالحرائ�ق والمحاصيل والب�رد، والمخاطر 
المتع�ددة للزراعات البلاس�تيكية، ومختلف أنواع تربية المواش�ي، كما تخص هذه الصيغة التي 
يقترحه�ا البنك التأمين على الأشخاص والتأمين على الس�كن.وتجدر الإش�ارة إلى أنّه تمّ إبرام 
هذه الشراكة بموجب اتفاقية وقعت في أفريل 2008 بين بنك (BADR) والشركة (SAA)، حيث 
سيس�تفيد البنك من عوائد تدفعها له شركة التأمين في شكل عمولة خاصة بتحصيل منح التأمين 
المسوقة من قبل هذا البنك،ولضمان أجود تسويق لمنتجاتها في مجال التأمين أجرى المكلفون 
بالزبائن على مس�توى البنك دورة تكوينية نظرية، وتربصا تطبيقيا على مس�توى وكالات الشركة 

الوطنية للتأمين.

(BDL) وبنك التنمية المحلية (SAA) ب/ الشركة الوطنية للتأمين

وف�ق البروتوكول المبرم تعتمد الش�ركة الوطن�ية للتأمين في تقديم خدماته�ا، وبيع مختلف 
منتجاته�ا التأمين�ية على شبك�ة المرافق التابعة لبن�ك التنمية المحلية، وع�ن المنتوجات الواردة 
في الاتفاق تخص التأمين على: التقاعد، الوفاة، الس�فر، الكوارث الطبيعية، وتأمين الس�كن من 
المخاطر المتعددة.  وفيما يخص إقصاء واستثناء فرع السيارات من دفتر الأعباء في هذا الاتفاق 
فتفسي�ره وتبر�يره، لأن هذا الفرع يتطلب حجم تسيي�ر أهم وتعبئة أكب�ر للعمال، إضافة إلى كونه 
مكلفا من حيث الخس�ائر والتعويضات، وبداية تطبيق هذه الش�راكة خصت في المرحلة الأولى 
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9 وكالات نموذجية لمدة 15 يوما، ثم تم تعميم العملية على مجموع شبكة بنك التنمية المحلية 
التي تعد 150 وكالة، بالإضافة إلى التركيز على تأهيل الموظفين من خلال تنظيم تكوين لصالح 

250 إطارا من بنك التنمية المحلية في مجال مهن التأمين.

(BNA) والبنك الوطني الجزائري (CAAT) ج/ الشركة الجزائرية للتأمين الشامل

أطل�ق البن�ك الوطني الجزائ�ري والش�ركة الجزائر�ية للتأمين الش�امل �يوم 5 أكتوبر 2010 
عمل�ية نموذجية تندرج في إطار الش�راكة في مجال بن�ك التأمين، الموقع عليها بين الطرفين بعد 
حصولهم�ا على موافقة لجنة الإشراف على التأمينات س�نة 2008، وبموجب هذا الاتفاق يلتزم 
البنك الوطني الجزائري بتوزيع منتوجات التأمين التي تعرضها الشركة الجزائرية للتأمين الشامل 
الخاص�ة بالأشخاص على غ�رار: التأمين المؤقت على الوفاة، والتأمين الفردي على الحوادث، 

والتأمين على السفر والمساعدة، وكذا التأمين على الكوارث الطبيعية.

(BEA)وبنك الجزائر الخارجي (CAAT) د/ الشركة الجزائرية للتأمين الشامل

(BNA) والبنك الوطني الجزائري (CAAR) هـ/ الشركة الجزائرية للتأمين وإعادة التأمين

يسمح هذا الاتفاق بفتح 9 نقاط مشتركة موزعة على عدد من المناطق الهامة،ضمن خدمات 
بنك التأمين، وتوسيع دائرة التأمينات من خلال شبكة البنوك، وهذه الأخيرة تستفيد من إيرادات 
تتحصل عليها، وتم تكوين 60 شخصا متخصصا في مجال بنك التأمين لضمان إنجاح الش�راكة 

وتجويد الخدمات المقدمة.

(CPA) والقرض الشعبي الجزائري (CAAR) و/ الشركة الجزائرية للتأمين وإعادة التأمين

فتح�ت 53 نقطة بيع على مس�توى القرض الش�عبي الجزائري في إطار بن�ك التأمين، 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 للتوفير والاحتياط، بش�ركة كارديف الجزائر لتوزيع 
منتج�ات التأمين على شبكتها البنكية على المس�توى الوطني غير إلزامية بالنس�بة لزبائن البنك، 
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باعتب�ار أن العق�د المبرم ب�ين الطرفين هو عقد شراك�ة تم توقيعه في م�ارس 2008 يعطي لزبائن 
البن�ك الح�ق في اكتتاب عق�ود خاصة بمنتجات بن�ك التأمين على الح�ياة المختلفة، وبلغ عدد 

العقود المبرمة منذ انطلاق الشراكة إلى شهر أفريل 2010 حوالي 7000 عقد.

ط/ شركة سلامة للتأمينات وبنك البركة 

وق�ع كل من بنك البركة وشركة سالمة �يوم 31 ماي 2010 اتفاق شراك�ة وتعاون، وفي هذا 
السي�اق، فإن الاتفاق يش�كل فضاء حيويا يس�مح لشركة سالمة بتس�ويق كافة منتجاتها التأمينية 

ضمن المجال المالي لبنك البركة الإسلامي. يتضمن نصه بندين رئيسين:

•يمث�ل اتفاق�ا عاما يس�مح للطرفين بتب�ادل الخدمات في مج�ال الاس�تثمارات التأمينية  	
والبنكية.

•تأسي�س بن�ك تأمين�ي يت�م بموجبه توز�يع المنتج�ات التأمينية لش�ركة سالمة 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 التوقيع على خمسة اتفاقيات ضمن صيغة التأمين البنكي بين شركات تأمين 
الأشخاص. وفي هذا الإطار، فقد تم التوقيع على 21 اتفاقية منذ عام 2008 بين شركات التأمين 
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 والبن�وك. ع�ام 2012 بل�غ حجم الأقس�اط المكتتبة التي تن�درج تحت صيغة التأم�ين المصرفي 
1.2 مل�يار دين�ار مقابل 1.07 مليار دينار عام 2011، أي بتطور ق�در بـ 19%، هذه الزيادة تحققت 

.(CardifAl.Djazair) ((17( على وجه الخصوص من طرف شركة

(174) لمز�يد من التفصيل حول موضوع التأمين البنكي ونصوصه التش�ريعية والتنظيمية بالجزائر، ينظر 

إلى المراجع العلمية التالية:

 - نص�يرة دردر: التأم�ين البنك�ي، مجل�ة جديد الاقتص�اد، الجمعية الوطن�ية للاقتصاد�يين الجزائريين، 
العدد 02، الجزائر، 2007.

- حم�ول ط�ارق: دور صيرفة التأمين في تطوير الجودة الش�املة لخدمات قطاع التأمين- ااشلإرة لحالة 
(http://www.labograndmaghreb.com/seminaire_sur_la_gestion_de_la_qualit_ الجزائر. 

  totale/communications/Hamoul.pdf)

- مرقاش س�ميرة: التحالفات الإس�تراتيجية بين شركات التأمين والبنوك كأس�لوب لتس�ويق المنتجات 
(http://www.univ-chlef.dz/LABORATOIRES/LSFBPM/seminaires_2012/ التأمين�ية. 

                                                                                                     intervention_merkach_2012.pdf)

(http://www.univ-chlef.dz/ حساني حسين: التحالفات الإستراتيجية بين البنوك وشركات التأمين -
 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

�يؤدي تحل�يل أثر المنافس�ة التأمينيةفي تنشي�ط س�وق الوس�اطة الجزائري م�ن منظور الأثر 
الديناميك�ي للقن�وات التس�ويقية، وميدان�يا يث�ير واقع المنافس�ة ب�ين شركات التأم�ين العمومية 
والخاصة داخل المنظومة التجارية الجزائرية في بداية الألفية الثالثة عدة تساؤلات ويفتح الباب 
واسعا لكثير من النقاش والجدل، وهذا لأهمية الدور الذي يلعبه النظام التأميني كدعامة حمائية 
ومال�ية للاقتص�اد الوطن�ي، فغالبا م�ا اعتبر احتكار القط�اع العام عائق�ا أمام التنم�ية الاقتصادية 
والاجتماعية التي تنشدها البلاد على الرغم من الإصلاحات البنيوية العميقة التي شهدها القطاع 
التأميني الجزائري. بما تتطلبه المرحلة الاقتصادية الجديدة في غضون تحديات العولمة المالية 

ممثلة في الجاتس والشراكة الأوروبية.

إن السوق الجزائري حديث العهد بالتأمين المصرفي الواسع النطاق، فسوقنا المحلي قد بدأ 
يدخ�ل في الآونة الأخيرة إلى هذا الحقل، ولت�دارك النقائص والاختلالات التي عرفها القطاع، 
تمّ�ت مراجعة جذر�ية لقانون التأمين�ات 07/95 المؤرخ في 25 جانف�ي 1995 تعديلا وتتميما، 
حيث أصدر القانون 04/06 المؤرخ في 20 فيفري 2006 لتعميق وتطوير سوق الوساطة التأمينية 
وتنو�يع القنوات التوزيعية لمواكبة التط�ورات الدولية وظروف العولمة المالية، من خلال منافذ 
أخرى غير شركات التأمين، خاصة عن طريق اعتماد نظام الصيرفة التأمينية عبر الش�بكة البنكية، 
ال�ذي أصبح س�اري المفعول منذ إصدار مرس�ومين شهري ماي وأوت ع�ام 2007 والمتعلقين 
بتحديد كيفية وشروط توزيع منتجات التأمين من قبل البنوك والمؤسسات المالية والمؤسسات 

الشبيهة وشبكات التوزيع.

= - 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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خاتمة

يُجس�د التأمين كمنظوم�ة مالية وقطاع خدماتي في مضمونه اللغ�وي عدة مدلولات تنعكس 
بصورة واضحة على الحياة الاقتصادية، وذلك على غرار الحماية والأمان والاستقرار والضمان 
وهلُم جرا، كما يصطلح عليه بأنه كيان قانوني تعاقدي وعملية فنية دقيقة يحصل بمقتضاها أحد 
الطرف�ين، وه�و المؤم�ن له نظير دفع مبلغ معين هو القس�ط )الاشتراك(، عل�ى تعهد لصالحه أو 
للغير في حالة تحقق خطر معين من الطرف الآخر، وهو المؤمن الذي يأخذ على عاتقه مجموعة 
من المخاطر ويجري المقاصة بينهم وفقا لقوانين الإحصاء والاحتمالات. ويلعب التأمين دورا 
حيويا في تحقيق وتفعيل التنمية الاقتصادية والاجتماعية المنشودة )الرفاهية( في أي بلد متقدم أو 
نامي على حد سواء، باعتباره مساهما ناجعا ومحركا فعّالا للنمو، وذلك بالنظر لما يتمخض عنه 
من فوائد إيجابية جمة كالتقليل من مخاوف العائلات والحكومات والمتعاملين والمس�تثمرين 
وتش�جيعهم على قبول المخاطرة والمجازفة، بأخذه على عاتقه تحمل مختلف الخسائر المادية 
والأض�رار المعنوية، الناجم�ة عن الأخطار المفاجئة والحوادث والك�وارث الطبيعية من خلال 
التعويض�ات، ينضاف إلى ذلك الأهمية البالغة التي يكتسي�ها كقن�اة ديناميكية لتحويل مدّخرات 

وفوائض الأفراد إلى مشروعات منتجة للثروة والقيمة المضافة.

وفي سي�اق متصل، يؤدي التأمين كنش�اط خدماتي يندرج ضمن إطار السياسات الاقتصادية 
لأي بلد دورا في منتهى الأهمية، يتمثل في كونه محركا أساسيا ومدعما حيويا لا يمكن الاستغناء 
عن�ه في كاف�ة أوجه التنمية من زاوية تكمن في التقوية والحما�ية والوقاية والضمان. حيث تعتبر 
وظيف�ة الحما�ية التأمينية النش�اط الب�ارز والواضح الذي تمارس�ه وتجند له جه�ود الأغلبية من 
العامل�ين بالش�ركة. وبالم�وازاة مع ذلك، هناك وظائف أخرى رئيسي�ة لا تق�ل أهمية عن وظيفة 
التغط�ية تضطل�ع بها، حيث انعكس�ت عل�ى تنظيم وإدارة شرك�ات التأمين، عل�ى اعتبار أن هذه 
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الأخ�يرة، تعتبر حج�ر زاوية وجزءا لا يتجزأ من النش�اط المالي، وس�مة جوهر�ية لاقتصاديات 
الأم�م الراق�ية، من خلال ما تلعبه من فعّاليات تمويلية وجه�ود تنموية، حيث يمكن اعتبار تطور 
شرك�ات التأم�ين م�رآة تعكس النمو ف�ي الجانب الهيكل�ي والمالي في مختل�ف الاقتصاديات، 
وبالتال�ي فش�ركات التأمين تلعب دور الوسي�ط المالي، وذلك من خلال نوع�ين من التدفقات: 

توزيع الدخل وتكوين رؤوس الأموال.

المنافس�ة التأمينية هي س�لوك تس�لكه مجموعة من الش�ركات التي تقدم منتجات تأمينية، أو 
منتجات بديلة لها تشبع نفس الحاجة، والهدف من هذا السلوك هو التسابق للحصول على أكبر 
حصة من السوق التأميني، بحيث تسعى كل شركة إلى استقطاب أكبر عدد من الزبائن لصالحها، 
ويتجس�د هذا التنافس من خلال عدة أدوات كتحسي�ن جودة المنتج�ات، وتخفيض التكاليف، 

واستعمال التكنولوجيا العالية ، وحسن معاملة الزبائن، ... إلخ.

تش�هد سوق الوس�اطة التأمينية نموا ملحوظا بعد القانون 04/06، حيث تعتبر منافذ التوزيع 
قوة بيع جد مهمّة في الس�وق التأميني، والمنافس�ة بين شركات الوساطة في السوق تعتمد بشكل 
أساس�ي على تحسي�ن الخدم�ة المقدم�ة، بجانب توف�ير التغط�يات التأمينية الس�ليمة التي تلبي 
احتياجات الأفراد، ويتوقع زيادة عدد الوس�طاء بالجزائ�ر، مع اتجاه شركات التأمين إلى التعاقد 
مع البنوك لدمج محافظهم، بما يس�اعدها عل�ى النجاح في مخاطبة شريحة كبيرة من الزبائن، إذ 

تعد بنوك التأمين أحد الحلول التي تسهم في توسيع السوق.

إن س�وق الوس�اطة التأمين�ية بالجزائ�ر اليوم، ذات اتج�اه صاعد وب�ارز وذات طابع ترقوي، 
غير أن الش�بكة التجارية المباشرة تبقى هي المسي�طرة على حجم الأقس�اط المكتتبة في السوق 
خالل الفت�رة المدروس�ة، رغ�م م�رور 18 س�نة من تحر�ير وانفت�اح القط�اع وإلغ�اء الاحتكار 
 والس�ماح بالمنافس�ة، وبالنس�بة للقطاع�ين العموم�ي والخ�اص نج�د أن الش�ركات العموم�ية 
لا زالت تراهن على القنوات المباشرة، بعكس الش�ركات الخاصة، حيث إن رقم أعمالها متأتي 
م�ن جهود الوس�طاء. ويعد تنويع قن�وات توزيع المنتج�ات التأمينية، من خلال الش�بكة البنكية 
الوطن�ية (The National Banking Network)، م�ن أهــ�م الأهداف التي ت�م وضعها لتدعيم 

نين. ثقة المؤمِّ
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تعتب�ر المنظوم�ة التأمين�ية م�ن القطاع�ات المال�ية الحساس�ة، بالنظ�ر لتأثيره�ا ف�ي التنم�ية 
الاقتصاديةوالاجتماع�ية، من خلال تعبئة الموارد المال�ية كمدخرات يتطلبها النمو الاقتصادي، 
إذ تعتب�ر شرك�ات التأم�ين أجهزة مجدية ف�ي تطوير وتنم�ية مختلف القطاع�ات الاقتصادية من 
خلال عمليات تغطية المخاطر التي قد تتعرض لها الش�ركات الصناعية والفلاحية والخدماتية، 
ويتوق�ف هذا الدور الجسي�م الذي يؤديه النش�اط التأميني على مدى نجاعة ه�ذا القطاع التي لا 
تتأتى إلا بتوفر المنظومة التنافسي�ة بين شركات التأمين الفاعلة في هذا الس�وق، إذ إن المنافس�ة 

التأمينية ترفع من أداء القطاع لمواجهة تحديات القوى التنافسية الخارجية.

ورغم أهميته الجسيمة، إلا أن القطاع التأميني في الجزائر لم يلق الاهتمام الكافي في الجزائر 
من طرف الس�لطات والحكومات المتعاقبة ، مما أدى إلى تخلفه عن أداء دوره كمحرك أساسي 
لعجلة التنمية الاقتصادية، لاسيما في مرحلة الاقتصاد الموجه في ظل غياب المنافسة والنجاعة 

في شركات التأمين الجزائرية.

أصبحت البنوك والمؤسس�ات المالية الأخرى وسي�طا لش�ركات التأمين في عملية التأمين، 
بحيث تتوسط بينها وبين جمهور المؤمن لهم، بعرض منتجات تأمينية صادرة عن شركة التأمين 
مقابل نس�ب معينة من الأرباح أو العمولات. فبعد التس�عينيات لم تعد هناك حدود بين أنش�طة 
البن�وك وشركات التأمين، حيث س�مح في الكثير من التش�ريعات المالية لل�دول المتقدمة بفتح 
الباب للبنوك ومؤسسات مالية أخرى كصناديق الاستثمار بتقديم خدمات تأمينية، وحتى بإنشاء 

شركات التأمين تابعة لها.

*   *   *
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