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Abstract:

The study aimed to know the role that banking marketing plays in
introducing the almudharaba mechanism to the customers of Islamic banks,
by highlighting the elements of strength in it that make it an acceptable
mechanism for customers, including the possibility of stimulating
attracting deposits and mobilizing savings through its investment accounts
designated for that.

In order to achieve this study and answer its presented problem, we
relied on the descriptive analytical approach by presenting a presentation
of the theoretical literature of the study in its theoretical side, designing a
questionnaire and distributing it to the customers of the Algerian Al Salam
Bank in order to complete the applied aspect, and subject the answers of
the study sample for analysis through the SPSS20 program.

Accordingly, the results of the study indicated that there is agreement,
in general, for the questioned sample about the paragraphs of the
questionnaire, with the exception of individuals or employees, and this is
due only to their poor performance and their awareness of the work of
Islamic banks, as they have a traditional banking background at the
beginning of their work.

Finally, the study recommended the need to pay attention to banking
marketing in general in order to achieve the bank’s goals, as well as subject
almudharaba to development and further research in it in order to convince
and motivate the customer to attract deposits and mobilize savings through
it.

Keywords :Banking marketing, almudharaba, speculation, Islamic banks, Al

Salam Bank
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Résumé :

L’étude visait a connaitre le réle joué¢ par le marketing bancaire dans
I’introduction du mécanisme almudharaba des clients des banques islamiques,
en mettant en évidence les forces qui en font un mécanisme acceptable pour
les clients, y compris la possibilit¢ de stimuler I’attraction des depdts et de
mobiliser I’épargne a travers leurs comptes d’investissement dédiés.

Pour réaliser cette €étude et répondre a son probléme, nous nous sommes
appuyés sur I’approche analytique descriptive en présentant une présentation
de la littérature theorique de I’étude dans son aspect théorique, en concevant

I’1dentification et la distribution aux clients de la Banque algérienne de Al

Salam afin de compléter 1’aspect pratique, et en soumettant les réponses de

I’échantillon de 1’é¢tude a I’analyse par le biais du programme spss20.

Par conséquent, les résultats de 1’¢tude indiquent qu’il y a une
approbation génerale pour 1’échantillon interrogé sur les paragraphes du
questionnaire, a I’exception de I’élément des individus ou des utilisateurs, en
raison uniquement de leur pictre performance et de leur mauvaise
performance et de les informer du travail des banques islamiques, car ils ont
une formation bancaire traditionnelle au début de leur travail.

En fin de compte, I’étude a recommandé la nécessité de préter attention au
marketing bancaire en général afin d’atteindre les objectifs de la banque, ainsi
que de soumettre almudharabaa poursuivre le développement et la recherche
afin de convaincre le client et le motiver a attirer des dépots et de mobiliser
I’épargne a travers eux.

Mots—clés:Marketing bancaire, almudharaba, banques islamiques, Al Salam

Bank



