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‌الأهداء‌

 )صلى الله عليه وسلم(  محمد... مق ام الرسول الاكرم منقذ البشرية  الى  

 .العراق... وطني وطن الحب والسلام ...  الى

م  ن م  دموا ل  ي ه  ي الما  دف  ناص  ات وه  ي الي  با اا  ذيبات وه  ي الش  با   عاي  ةت  ...  ال  ى
   وامي  ابي....  لي سببات لكل اوهيق وصجاح    وكاصوا

)اه  واي   ...  ... ال  ذين ل  م ي  دهروا اا  دات الا وب  ذلوك م  ن اا  ل اكم  ال مس  يرايال  ى
 واهوااي(

 . )زواتي( ...  وصديقتي وشريكة  يااي... زميلتي  الى

 .  ()طه و  يتاج   ...  اولادي... مرة عيني    الى

 ) أصدم ائي ( ...  ... من ساعدوصي هي إامام  سالتي  الى

 اهدي لكم اادي المتواضع هذا......

                                                              

 البا ث 

 



 و‌‌
 

‌
‌
‌
‌

إل        ى ك        ل م        ن    عره         ابيس        عدصي أب أاوا        ه بالش        كر وال   
وأه          بال        ذكر   ،  م        د ي        د الع        وب ل        ي  كم        ال ه        ذك الرس        الة

أس        تايي ومش        رهي لتحمل        ه عن        ا   )امال عب        د ك        ا م (  ال        دكتو 
م         ة  م         ه م         ن ملا           ا  مي  م         ا مد  لو  ،  ا ش         رال عل         ى  س         التي

 هذك الرسالة بالشكل الذي هي عليه.   او أسامت ب
) العلم            ين ( واوا            ه ش            كري واق            ديري ال            ى معا            د  

للد اس        ا  العلي         ا بلدا ا         ه واس        ااذاه عل         ى اا         دهم المب         ذول  
ه     ي اكم     ال ه     ذك المر ل     ة الد اس     ية الش     امة لم     ا أ اط     ت با     ا م     ن  

لتعليمي       ة ك       اب          رول م        اهرة الا اب ع        مام ه       ي س       ير العملي       ة ا
 يفوق موة الك ال رول ....

اب أاق            دم ب            واهر الش            كر والامتن            اب والعره             اب ال            ى  
الس         ادة  ئ         يا وأعا         ا  لجن         ة المنامش         ة الم         ومرين لتفا         لام  
عل      ى مب      ول منامش      ة ه      ذك الرس      الة . وأم      ول لا      م اص      تم اه      لات لس      د  
الخل      ل والقي      و  ال      ذي هيا      ا وبالت      الي اق      ويم موض      وعاا ... س      ائلات  

 وعره ابشكر 



 ز‌‌
 

ع      لا اب يج       يام عن      ا هي      ر الج       ا  ... واه        بال      ذكر  الم      ولى ا      ل و 
 كلات بيفته .

الأس        تاية ال        دكتو ة )ش        روق عب        ا  ه اض        ل( أس        تاية    – 1
الق        اصوب الم       دصي ... ه       ي كلي       ة الحق       وق اامع       ة النا       رين   لا       ا  
من       ي ه       ال  الش       كر والتق       دير وال       دعا  ب       التوهيق والنج       اح ه       ي  

 مسيرااا العلمية ...
الأس            تاي ال            دكتو  )ا            ابر مان            ا ش            بل( أس            تاي    – 2

ب متمني      ات ل      ه  ا ي      ل الش      كر والامتن      ال      ه من      ي  الق       اصوب الم      دصي ... 
   النجاح هي مسيراه العلمية

اس               تايصا الكبي               ر الأس               تاي مس               اعد ال               دكتو     – 3
)عب         دالرزاق ا م         د الش         يباب( اس         تايصا ال         ذي عرهن         اك ملام         ات  
ومحبوب       ات م       ن الجمي       ع ه       ي معا       د العلم       ين للد اس       ا  العلي       ا ل       ه  
من          ي ه          ال  التق          دير والش          كر وال ن          ا  وال          دعا  ب          التوهيق  

 لميةوالنجاح هي مسيراه الع
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 المستخلص 

تم‌تقسيم‌البحث‌الى‌فصلين‌جاء‌الفصل‌الاول‌بعنوان‌ماهية‌بيع‌المرابحة،‌وينقسم‌بدورة‌الى‌مبح ين‌‌‌‌‌‌‌

تعريف‌بيع‌المرابحة‌في‌المطلب‌‌‌‌هالمبحث‌الاول‌جاء‌بعنوان‌مفهوم‌بيع‌المرابحة،‌حيث‌تناول‌الباحث‌في‌

‌الاول‌منه‌وبيان‌مشروعيته‌في‌المطلب‌ال اني.‌

أما‌المبحث‌ال اني‌فقد‌جاء‌بعنوان‌ذاتية‌بيع‌المرابحة‌حيث‌تم‌تقسيمة‌الى‌مطلبين‌المطلب‌الاول‌جاء‌‌‌‌‌‌‌‌

‌بعنوان‌الايجاب‌في‌بيع‌المرابحة،‌أما‌المطلب‌ال اني‌فقد‌جاء‌بعنوان‌شروط‌بيع‌المرابحة.‌

‌‌وينقسم‌بدوره‌الى‌مبح ين‌المبحث‌الأول‌جاء‌بعنوان‌‌‌احكام‌بيع‌المرابحة‌‌‌فيحمل‌عنوان‌‌الفصل‌ال اني‌أما‌‌‌‌‌‌‌‌

المطلب‌‌أما‌‌،‌‌حكم‌الافصاحويحتوي‌على‌مطلبين‌المطلب‌الاول‌تناول‌الباحث‌فيه‌‌‌أحكام‌صحة‌بيع‌المرابحة‌

‌الشكلية‌في‌بيع‌المرابحة‌‌فقد‌جاء‌بعنوان‌‌ال اني‌

آ ار‌بيع‌المرابحة‌بالنسبة‌‌حيث‌تناول‌الباحث‌فيه‌‌‌‌آ ار‌بيع‌المرابحة‌‌فقد‌جاء‌بعنوان‌‌‌المبحث‌ال اني‌أما‌‌‌‌‌‌‌

آ ار‌بيع‌المرابحة‌‌‌‌أما‌المطلب‌فقد‌جاء‌بعنوان‌‌‌(‌المطلب‌الأولفي‌)‌‌للعميل‌)المشتري(‌الالتزام‌بدفع‌الاقساط

‌(.‌بالنسبة‌للبائع‌)المصرف(‌)التزامه‌بضمان‌العيوب‌الخفية

‌وقد‌خلصت‌الدراسة‌الى‌عدة‌نتائج‌وتوصيات‌من‌أهم‌النتائج‌:‌

ان‌مــــا‌يتميــــز‌بــــه‌بيــــع‌المرابحــــة‌عــــن‌بــــاقي‌العقــــود‌الأخــــرى‌هــــو‌بيــــان‌رأس‌المــــال‌ -1

 والربح‌وليس‌الفائدة

ــبة‌ -2 ــاري‌بالنسـ ــت مار‌التجـ ــا‌لبسـ ــامب‌قويـ ــاره‌عـ ــوع‌باعتبـ ــن‌البيـ ــوع‌مـ ــذا‌النـ ــة‌هـ ــن‌أهميـ تكمـ

للمصـــــرف‌،‌دون‌تعرضـــــه‌للمخـــــاطر‌،‌كونـــــه‌يطلـــــب‌الضـــــمانات‌الكافيـــــة‌مـــــن‌قبـــــل‌

ــه‌ ــبة‌لبفـــراد‌مـــن‌حيـــث‌انـ ــم‌بالنسـ ــه‌مهـ ــافة‌الـــى‌ذلـــة‌‌فانـ العميـــل‌)الامـــر‌بالشـــراء(‌،‌إضـ

ــا‌ ــهرية‌،‌ممــ ــاط‌شــ ــكل‌أقســ ــى‌شــ ــ من‌علــ ــع‌الــ ــتم‌دفــ ــادي‌يــ ــبء‌المــ ــنهم‌العــ ــف‌عــ يخفــ

 ووجوب‌توفير‌ال من‌دفعة‌واحدة.

ــدون‌ -3 ــة‌،‌اذ‌بـ ــروط‌العامـ ــى‌الشـ ــافة‌الـ ــة‌إضـ ــروط‌خاصـ ــه‌شـ ــوع‌لـ ــن‌البيـ ــوع‌مـ ــذا‌النـ ان‌هـ

ــة‌ ــد‌مرابحـ ــون‌عقـ ــح‌ان‌يكـ ــفته‌،‌ولا‌يصـ ــوع‌صـ ــن‌البيـ ــوع‌مـ ــذا‌النـ ــد‌هـ ــروط‌يفقـ ــذه‌الشـ هـ

 ،‌ومن‌هذه‌الشروط‌ان‌يكون‌ال من‌معلوماً‌،‌والربح‌معلوما



 ة‌‌
 

زام‌بالإفصــــاح‌التــــزام‌جــــوهري‌وهــــو‌الحــــد‌الفــــارق‌بــــين‌بيــــع‌المرابحــــة‌كونــــه‌ان‌الالتــــ -4

 من‌بيوع‌الأمانة‌وبيع‌المساومة‌كونه‌النوع‌المعتاد‌من‌البيوع,

‌أما‌اهم‌التوصيات‌فتشمل‌ما‌يلي:‌

هنـــــاة‌الك يـــــر‌مـــــن‌الصـــــعوبات‌التـــــي‌تعتـــــر ‌عمليـــــة‌المرابحـــــة‌وأهمهـــــا‌يتم ـــــل‌ .1

ــام‌م ــه‌عــ ــكليات‌الإجــــراءات‌فــــي‌البيــــوع‌بوجــ ــي‌بشــ ــر‌فــ ــتراط‌التســــجيل‌المباشــ  ــــل‌اشــ

حـــالات‌بيــــع‌العقــــارات‌والســـيارات‌والســــفن‌وايرهــــا،‌ومــــا‌يتبـــع‌مــــن‌رســــوم‌مســــتحقة‌

ــافية‌مــــن‌دون‌ســــبب‌ ــاد‌تكلفــــة‌إضــ ــا‌يترتــــب‌عليــــه‌إيجــ الأداء‌عنــــد‌البيــــع‌والشــــراء‌ممــ

لــــذلة،‌والحــــل‌المقتــــرح‌يتم ــــل‌فــــي‌إمكــــان‌الســــماح‌للمصــــرف‌الإســــبمي‌)باعتبــــاره‌لا‌

ــأن‌ي ــه(‌بــ ــتري‌لنفســ ــخص‌يشــ ــا‌أن‌شــ ــد،‌طالمــ ــا‌بعــ ــمى‌فيمــ ــخص‌يســ ــم‌شــ ــتري‌باســ شــ

 المشتري‌ليس‌مؤ راً‌في‌سبمه‌الرضا‌من‌جانب‌البائع.

أتضـــــح‌لنـــــا‌أن‌بيـــــع‌المرابحـــــة‌لـــــه‌تطبيـــــق‌مـــــن‌الناحيـــــة‌العمليـــــة‌وأن‌ك يـــــراً‌مـــــن‌ .2

ــتغلة‌الاخــــتبف‌بــــين‌ ــه‌بالشــــكل‌الصــــحيح‌مســ ــات‌الماليــــة‌الإســــبمية‌لا‌تطبقــ المؤسســ

لوضــــعي‌فــــي‌بعــــ ‌الجوانــــب‌لــــذلة‌نقتــــرح‌علــــى‌هــــذه‌القــــانون‌الإســــبمي‌والقــــانون‌ا

 المؤسسات‌أن‌تعيد‌النظر‌في‌تعاملها‌مع‌الغير‌بالمرابحة.

 

 

 

 

 

 

 

 


