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Avec une croissance des banques islamiques de plus de 25% sur six ans, et apres 
l'etablissement de la filiale islamique de la Citibank a Bahrein en 1996 et I'existence meme de 
1'« indice Dow Jones du marche islamique », la plupart des grandes institutions financieres 
occidentales sont desormais engagees dans ce type d'activites. 

La regie generale de ce secteur est que la monnaie n'est, du point de vue islamique, qu'un 
simple interrnediaire et instrument de mesure dans les echanges de produits. 

Nous avons choisi de faire notre recherche dans ce secteur parce qu'il est encore dans sa phase 
d'emergence et peu connu en Occident et au Liban. Notre problematique repose sur la question 
suivante: 

Comment un client choisit-il une banque islamique ? 
L'objectif de cette etude est d'apporter quelques elements de reponse a cette question. Nous 

essayons de decrire , expliquer, comprendre et faire une synthese du processus de decision qui 
mene une personne achoisir une banque islamique au Liban. Pour etudier ce comportement, nous 
avons analyse Jes facteurs influencant ce comportement, notamment les facteurs culturels, 
sociaux, personnels et psychologiques. 

A cet effet, nous avons elabore 13 hypotheses, ayant pour objectif de tester I'impact des 
facteurs culturels, sociaux, personnels et psychologiques sur Ie choix d'une banque islamique. 
Nous avons cible un total de 45 employes parmi 4 banques islamiques libanaises. L'enquete a ete 
realisee par Ie biais d'un questionnaire administre par un interviewer, adresse aux directeurs en 
marketing ainsi qu'aux directeurs, sous-directeurs, et conseillers commerciaux aupres des 
succursales. 

A l'issue de l'analyse de donnees que nous avons effectuee, 8 de nos hypotheses ont ete 
confirmees. Ainsi les huit facteurs ayant un impact significatif et positif sont : La culture et la 
religion, le niveau d'education, l'existence des Mouftis (comme groupes de reference) parmi les 
membres du cornite de la « Charta» aupres des banques islamiques, Ie collectivi sme, l'age et Ie 
cycle de vie, la profession et la position sociale, la personnalite et Ie concept de soi, la perception, 
les croyances et les attitudes. Aucune difference sign ificative n'a ete recensee pour les facteurs 
suivants: sous-cultures, tradition, statuts et roles, et motivation. 

L'importance de cette etude reside dans Ie fait qu'elle permet aux banques islamiques 
existantes sur Ie rnarche d'ameliorer la relation avec leurs clients et d'attirer d'autres clients 
potentiels. De plus, les resultats de cette etude peuvent etre une reference pour les banques 
traditionnelles dans leurs tentatives de cooperer avec les banques islamiques et de bien gerer la 
menace causee par Ie transfert de leurs clients vers des banques islamiques. 

En outre, la partie finale de notre etude met la lumiere sur des perspectives d'avenir qui 
rneriteront d'etre approfondies. 

Mots cles : Banques islamiques. Produits islamiques. Choix des banques islamiques. 



INTRODUCTION 

Toute l'ecume, toute la fleur des 
civilisations rivate est poussee sur ce coin 
de rivage phenicien par des necessites plus 
irnperieuses que les divergences de races 
et de religions ... 

(RP. Lammens) 

Aspect culturel et religieux de la societe libanaise 

La societe libanaise reste dominee par une mosaique de groupes ethniques, religieux et 

des clans familiaux auxquels commencent seulement a se superposer, tres lentement, des 

regroupements plus vastes, premices de ce renversement des alliances que vise une elite pour 

conduire Ie pays vers une veritable modernisation. Dans cette societe en transition, apprenant 

les ex.igences d'une reorganisation moderne de I'Btat tout en restant puissamment attachee 

aux structures ancestrales, I' individualisme forcene et l'esprit communautaire d'origine 

purement confessionnelle demeurent, a l'heure actuelle, des imperatifs dont les responsables 

ne peuvent dedaigner malgre les tentatives de lafcisation. Ainsi , la connaissance de la societe 

libanaise passe-t-elle avant tout par une connaissance de l'eventail ethnique et 

cornmunautaire dont la stabilite, la prosperite et meme la survie sont les garants de la viabilite 

du pays. Parmi les communautes libanaises, deux sont des rameaux de groupes vastes 

repartis dans tout l'Orient : 

1- Les sunnites, repartis le long de la cote avec des groupes tres importants aBeyrouth 

et aTripoli , les deux capitales ; 

2- Les chiites , qui occupent l'extreme Nord du Liban (Hermel- Akkar), une partie de la 

Bekaa et du Liban - Sud. 

Sur sa base ethnique et religieuse, Ie Liban ne pouvait en effet devenir qu'un Etat 

communautaire. Terre de contact, done d 'echanges culturels et economiques, Ie Liban est 

traditionnellement voue au commerce et aux services notamment les services bancaires. En 

consequence, le Liban est un modele de developpement economique au Moyen-Orient. 
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Malgre son instabilite politique, Beyrouth, la capitale du pays, attire toujours un grand 

nombre d'investisseurs qui viennent particulierement des pays du Golfe Arabe. Ces 

investisseurs se sont accrus generalement apres les evenernents du II septembre aux Etats ­

Vnis et la guerre en Irak. Le secteur bancaire libanais en fut par consequent le plus 

beneficiaire surtout avec I'application de la loi du secret bancaire du 3 septembre 1956. 

Dans Ie cadre de decrire les elements pertinents de I'environnement pour la fixation et 

I'atteinte desobjectifs, Dill a utilise Ie concept de l'environnement-tache. L'environnement­

tache est compose de quatre elements principaux appeles « stakeholders » : 

1- Les clients; 

2- Les foumisseurs ; 

3- Les concurrents; 

4- Les legislateurs, les agences gouvemementales, les syndicats et les associations inter-

organisationnelles. 

Toutefois, la relation entre l'organisation et son environnement-tache est essentiellement une 

relation d'echange. Notamment, les partenaires d'une organisation ne lui foumissent les 

impulsions necessaires Ii sa survie que s 'ils sont convaincus de pouvoir en tirer un certain 

interet. 

Cette relation organisation / environnement-tache est predominante dans Ie contexte nord­

americain, Elle ne peut pas etre appliquee de facon uniforrne a tous les contextes et plus 

precisement dans des milieux ou la «culture» a une grande influence sur les comportements 

des stakeholders, comme au Moyen - Orient. En effet, I'organisation n'interagit pas 

seulement avec son environnernent-tache, mais aussi avec d'autres facteurs intangibles de 

l'environnement comme la culture et la religion. La figure 1, ci-dessous, iIlustre bien la 

structuration de l'environnement intangible dans Ie contexte des banques islamiques. 



.... 
......, 

.).... ..:..".... 
......,: . 

Culture -Valeurs et attitude s- Croyances ­
Education- Age- Collectivisme- Langue arabe 

\ .. 

....•.•......

3 

............. 
Religion islamique : Le Coran et Ie Hadith du 

Prophete Mohamed 
......: . 

~::.> .. 
Ideologic islamique : La prohibition de l'interet ­

I'obligation de la Zahat- L'aspect sacre des contrats 

.> 
... 
v 

.... 
........'\ ....
 -, . . ....."'... ....\.,;:::;.. ) •.......
 . . 

Conseil religieux de la « Chand ))
 
Les « GuMmas )) ousavants, le« Fikh », fa «ljma», le (( Kiyas », 1'(( ljtibad)) ...
 

I I 

Les stace ebolders AI- Moudaraba Valeurs : 
Clients islamiques Al-Moucharaka Legitirnite 
Actionnaires AI- Mourabaha Reputation 
Les employes et les Al-Ijara Notoriete 
syndicats (Leasing) Confiance 
Investisseurs Lo yaut eAL-Salam 
I.e gouvemement Al-Istisnaa 
Les concurrents : les 
banques comme rciales et 
autres Ets. financiers 

Facteurs organisationnels Produits islamiques Image positive 

... 
v1 

I Les banques islamiques 

Figure 1.0 Schema de la structuration de l'environnement intangible - Domaine de 
l'indetermination au environnement intangib le. 
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Dans Ie cadre de ce memo ire, nous etudions I'impact de la tradition musulmane sur les 

banques et dans ce but, certaines banques islamiques au Liban serviront comme exemple. 

Pourtant cette etude ne peut etre entamee ni completee sans saisir la conception de I'islam par 

les musulmans en particulier. A cet egard, soulignons que comprendre les personnes , c'est 

comprendre leur origine. Effectivement, chacun retient de son origine une culture specifique, 

porteuse de multiples valeurs et apartir de laquelle on peut prevoir les comportements actuels 

et potentiels de ces personnes. 

Selon Hofstede (1991), Ie mot "culture" est compris comme " la programmation collective 

de l'esprit qui distingue les membres d'une categoric d'individus de ceux d'une autre 

categorie" . 

Selon Gauthey, Ratui, Rodgers et Xardel (1994), la "categorie d'individus" peut etre une 

nation, une region ou un groupe ethnique (culture nationale, culture regionale, etc.), une 

categorie basee sur une difference de sexe (culture de femmes ou d'hommes), un groupe d'age 

(culture de groupe d'age ou de generation), une c1asse sociale, une profession ou une activite 

donnee (culture professionnelle), un secteur d'activite, tout ou partie d'une organisation de 

travail (culture organisationnelle) ou meme une famille . 

Selon de Mooij (1998), les habitudes de manger different d' un pays aun autre, la maniere 

de s'habiller differe d'une profession aune autre. 

Dans notre cas, il s'agit de la culture de la clientele des banques islamiques libanaises . 

En effet, la culture c'est tout ce qui se rapporte aux traits de comportement evidents et 

partages par les membres d'une societe. C'est alors une notion collective correspondant a un 

ensemble de nonnes et de valeurs, de comportements et de creations materielles dist inguant 

les membres d'un groupe de ceux d'un autre. 

Le groupe realise deux besoins humains fondamentaux: celui de I'affiliation et celui de 

I'identification. Ces groupes developpent parfois une sous- culture qui a ses nonnes et ses 

modeles, 

Chaque individu appartient a un ou plusieurs groupes sociaux : famille , c1asse sociale, 

groupe racial, sexe, groupe professionnel, nationalite, syndicat, etc. 

Ace propos, l'islam, depuis son apparition, fut enormernent riche en valeurs humaines et 

sociales-. La loi du « Coran » a largement regi la societe dans toutes ses dimensions. 



5 

Communaute et societe eurent presque Ie rneme contexte. Pour cela, nous pouvons avouer 

que les convictions jouent leur role dominant sur les instruments financiers et donnent a ce 

secteur un caractere particulier. 

Une certaine masse de citoyens libanais, pour des convictions religieuses, ne voulaient 

pas utiliser Ie systeme bancaire classique base sur l'interet, Tous les ans ces gens reservaient 

leurs revenus en interet a des actes de charite. C'est la un nouveau besoin 11 satisfaire, des 

banques 11 lancer, des produits nouveaux 11 mettre au point, un rnarche 11 creer tout en 

respectant les enseignements de la « Charid », Alors les fondateurs de ces banques 

s'inspirent d'un patrimoine cultureI base sur Ie « Coran», et la « Charid » ou d'un 

environnement intangible pour organiser des banques islamiques offrant un service 

bancaire excluant l'interet, Et de realiser un succes plutot pour Ie bien de la comrnunaute 

que fmancier. 

De nos jours, nous entendons parler de plus en plus des banques islamiques, du 

financement islamique et d'une industrie islamique offrant des services et des produits 

d'une similarite indeniable avec ceux offerts par les banques conventionnelles. 

Effectivement, Ie developpement de cette economic est certainement dii 11 la presence d'une 

clientele musulmane soucieuse de se conformer aux regles de I'islam. 

Quelles sont les raisons du choix d'un financement islamique ? C'est acette question que 

nous essaierons de repondre. 

Dans ce memo ire, nous etudions certains elements d'impact de la religion musulmane sur 

Ie secteur bancaire libanais. Nous nous sommes appuyes sur I'etude du comportement des 

clients musulmans dans leur choix d'une banque islamique libanaise. Nous mettons Ie point 

sur divers facteurs influencant Ie comportement du client musulman libanais dans sa prise de 

decision. 

Ce memoire comporte cinq chapitres. Dans Ie premier, nous presentons une revue de 

litterature portant sur la Culture, la Religion Musulmane, Ie fonctionnement des banques 

islamiques au Liban et Ie rnarche bancaire libanais. Le deuxieme chapitre est consacre aux 
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etudes anterieures. Le troisieme chapitre expose Ie cadre conceptuel que nous avons etabli et 

qui constitue la base de l'etude. Dans le quatrieme chapitre, nous presentons les differentes 

etapes de la methodologie que nous avons suivie. Le cinquieme chapitre est consacre it la 

presentation des resultats de l'analyse des donnees que nous avons collectees. 

Entin, nous redigeons nos conclusions de recherche, les contributions et les implications 

strategiques de l'etude, les limites- terra ins que nous avons pu relever, ainsi que quelques 

suggestions qui permettraient de foumir, dans l'avenir, de nouvelIes questions it traiter. 



CHAPITREI 

REVUE DE LITTERATURE 
LES ELEMENTS CONTRmUANT AU CHOIX D'UNE BANQUE ISLAMIQUE 

Ce chapitre presente !'environnement intangible culturel et religieux des banques 

islamiques. nvise asaisir Ie contexte et la problematique de notre recherche. II explique les 

principes fondamentaux de la culture, de la religion musulmane ainsi que les facteurs sous­

jacents a la creation des banques islamiques et aleur fonctionnement. 

1.1 Culture et environnement culturel 

1.1.1 La culture 

Le « Petit Robert » definit la culture comme « l'ensemble des aspects intellectuels d'une 

civilisation ». Cela comprend les acquis purement culturels, religieux, sociaux, artistiques, et 

moraux. 

Selon Gauthey, Ratui, Rodgers, et Xardel (1994), la culture est tout ce qui se rapporte aux 

traits de comportements evidents et partages par les membres d'une societe. Elle est alors 

une notion collective qui correspond a un ensemble de norrnes : norrnes de valeurs, norrnes 

de comportements et nonnes de creations materielles, qui distinguent les membres d'un 

groupe de ceux d'un autre. 

Selon Deval (1993), la culture englobe aussi bien les valeurs, la representation du monde 

et done Ie rapport au temps ou al'espace, ou encore, sa propre position vis-a-vis des autres 

dans une societe organisee. La culture est integrative du fait qu'elle assure la communication 

entre les acteurs sociaux et done la perennite de leurs actions. Elle perrnet Ie lien social, ce 

lien qui unit les acteurs, mais aussi rend coherent une action ou familiarise un objet et la 

facon de l'utiliser. Le pouvoir, l'autorite, la relation entre individus . . . ne renvoient pas aux 

memes significations sociales d'une societe a l'autre, de porteurs de cultures a d'autres. Et 
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c'est parce que nous ne concevons pas toujours l'existence de significations de la meme 

facon que nous generous des incomprehensions mutuelles. 

La culture , selon T. Parson, est fonctionnelle aun haut niveau d'abstraction. Elle confere 

al'interieur d'une societe ou d'un groupe humain, un merne sens, une merne signification aux 

objets sociaux et physiques . 

Pour C. Kluckholn : "La culture est la maniere structuree de penser, de sentir et de reagir 

d'un groupe hurnain, surtout acquise et transmise par des symboles, et qui represente son 

identite specifique; elle inc1ut les objets concrets produits par Ie groupe. Le cceur de la culture 

est constitue d'idees traditionnelles (derivees de et selectionnes par I'histoire) et des valeurs 

qui leur sont attachees''. 

Rice (1993) definit la culture comme "Les valeurs , les attitudes, les croyances, les 

consequences, et autres symboles signifiants adoptes par les gens pour les aider a interpreter, 

evaluer, se communiquer en taut que membres d'une societe ". 

Hofstede (1991) definit la culture comme la programmation collective de I'esprit humain 

qui permet de distinguer les membres d'une categoric d'hommes par rapport aune autre. 

"The values, attitudes, beliefs, art facts and other meaningful symbols represented in 
the pattern oflife adopted by people that help them interpret, evaluate, and communicate 
as members ofa society." (Hofstede, 1991) 

Selon lui, aussi, la culture n'est pas la caracteristique d'individus. Elle englobe un grand 

nombre de personnes qui ont ete conditionnees par la meme education et experience de vie. 

Alors la culture n'est pas une « civilisation » ou un « art ». La culture est acquise et non 

innee. Elle provient d'un environnement social et non pas d'un gene . 

Selon Edouard Herriot : "La culture, c'est ce qui reste quand on a tout oublie ". II doit y 

avoir dans les societes, des mecanismes qui permettent de maintenir la stabilite d'une culture 

pendant de nombreuses generations. 

La culture est forcement subjective. Generalement, notre perception des manifestations de 

la culture est subjective. Elle n'est pas vue, observee et vecue de la rneme facon. 
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Selon Gauthey, Ratui, Rodgers et Xardel (1994), chaque individu « baigne » dans une 

culture ou une autre et generalement dans plusieurs : celie de sa famille, de sa profession, de 

son entreprise et de sa nation. Jamais il ne pourra quitter la culture en tant que telle. 

La culture est done un lien commun rassemblant les membres d'une societe et conferant 

une signification identique aux attitudes, aux expressions, aux situations, aux objets, etc. Elle 

inclut des systemes de valeurs dont l'ignorance peut nuire. II est done indispensable de bien 

determiner I' environnernent culture!. 

1.1.2 L'environnement culturel 

Pour Gauthey, Ratui, Rodgers, Xardel (1994), la culture est un programme collectif et 

evolutif Elle determine un nombre considerable de creations humaines dans un 

environnement dont on n'a pas toujours conscience. Celui qui a voyage en lnde, aux Etats­

Unis, au Japon, etc., remarque forcement des differences ethniques, linguistiques, 

economiques et architecturales. Mais au-dela de ces aspects, immediatement perceptibles, 

une des des du succes international c'est de saisir la coherence qui les relie. En effet, 

l'introduction d'une technique aboutit a l'echec si elle se heurte aux valeurs sociales ou 

religieuses d'un groupe humain. 

Tylor (1913) deer it la culture comme un ensemble des elements inter- relies, comprenant 

les connaissances, les croyances, les valeurs , I'art, les lois, les coutumes, la morale et toutes 

les autres composantes de l'education et des habitudes acquises par un individu en tant que 

membre d'une societe. 

Pour Lachemi (2003), une culture intense conditionne largement I'ensemble des activites 

humaines. L'islam, en tant que culture et religion en est un modele fondamental par ses 

croyances, ses valeurs et ses attitudes. 

Dire qu'une personne a des valeurs signifie qu'elle a en elle la croyance profonde qu'un 

mode specifique de conduite de vie est personnellement au socialement preferable ad'autres. 

(Milton Rokeach) 
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Les croyances, surtout religieuses, ont un impact direct sur les habitudes des gens, sur 

. leurs visions de la vie, et sur leurs comportements sociaux (Ies produits qu 'ils achetent, les 

modes de paiement qu'ils utilisent, Ie choix de leurs aliments et leurs habillements, et les 

joumaux qu'ils lisent). 

Selon Gauthey, Ratui, Rodgers et Xardel (1994) : « Du fait de leur domination technique, 

les occidentaux, et particulierement Ies Nord-americains, se considerent comme maitres de la 

nature et de leur propre destin. Au contraire, « inch allah» (si Dieu Ie veut), traduit la 

soumission de I'homme oriental musulman it son createur. » 

La religion musulmane, fondee sur l'unite de Dieu, est omnipresente. Elle conditionne la 

societe et la culture. Dans Ie monde musulman, par exemple, les phases de la lune sont it la 

base du calendrier. 

La grande difference entre Ie monde occidental et Ie monde islamique reside dans Ie fait 

que dans La culture occidentale contemporaine, la religion n'a pas d'impact sur les relations 

economiques, commerciales, industrielles et politiques, tandis que dans I'islam, Ie cas est tout 

it fait contraire. L'islam est plus qu'une religion, c'est, comme on dit en arabe « din wa 

dounia », c'est-a-dire qu'il est it la fois religion et communaute qui a sa propre vision du 

monde et des entites, Les exigences de cette religion ont aboutit a la creation de nouveaux 

produits et de nouvelles institutions comme Ie conseil de la « Charid », Ie comite de la 

« Zakat », etc. Les principes de la religion musulmane sont ulterieurement clarifies dans cette 

etude. 

La langue aussi est un element essentiel de la culture. La langue arabe, elle , doit son 

expansion ala propagation de l'islam, it la diffusion du « Coran », et it La puissance militaire 

des Arabes a partir du Vile siecle. C'est pourquoi, dans Ie monde occidental, on associe 

facilement l'islam et les rnusulrnans a la langue arabe, croyant que religion islamique et Ie 

monde arabophone forment un tout indissociable. II s'agit la d'une generalisation semblable a 
celie qui consisterait, par exernple, a croire que tous les anglophones du monde sont de 

religion protestante. Evidemment, ce n'est point Ie cas. II est vrai que 80 % des musulmans 
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sunnites parlent l'arabe et habitent l'Algerie, Ie Maroc, la Tunisie, la Libye, l'Egypte, Ie 

Soudan, la Jordanie, l'Irak et toute la peninsule Arabique (Arabie Saoudite, Yemen, Oman, 

etc.); Le Liban parle aussi I'arabe, mais ses habitants ne sont pas tous musulmans. 

Le mot education est generalement pris dans Ie sens d'une formation theorique acquise it 

I'ecole ou formation donnee aux jeunes pour les preparer au travail. Dans ce sens , est bien 

forme qui a effectue une formation scolaire et un iversitaire pendant environ quinze ans. Cette 

definition estevidemment trop restrictive. L'education, c'est aussi I'acquisition de 

competences, d'idees et d'attitudes, ainsi que la formation dans des disciplines specifiques. 

L'education a un role important dans la transmission de la culture. Elle peut servir aussi it des 

changements. Ce qui nous pousse it demander jusqu'a quel point Ie niveau d'educationde 

certains musulmans influence leur choix d'une banque islamique. 

L'environnement legislatif, it son tour, gere les comportements des membres de la 

societe. Certaines pratiques qui sont considerees legales et imposees dans un pays donne, ne 

Ie sont pas dans un autre. La loi islamique qui derive de l'interpretation du « Coran » (la 

Charia) est appliquee au Pakistan, en lran et en Arabie Saoudite n'est pas, par exemple, 

appliquee au Liban, Ce systeme c1arifie les comportements sociaux et economiques des 

individus. II traite les droits de proprietes, les devoirs des individus, la prise des decisions 

economiques, et les types de la liberte econornique, Son objectif est de reali ser la justice 

sociale. 

Une dimension de la culture, I'lndividualisme / Collectivisme (voir app. A, p.106-107) 

est observee d'une facon remarquable dans I'islam. EJle revet plusieurs aspects des activites 

collectives de la religion musulmane comme par exemple : 

•	 Le Ramadan est une demonstration remarquable du culte collectif dans tout Ie 

monde islamique. II marque non seulement une intensification du sentiment 

religieux, mais aussi une accentuation des liens sociaux et familiaux. En soumettant 

tous les croyants aux memes privations, ce mois aplanit les distinctions sociales et 

rappelle aux riches I'existence des pauvres, tirailles par la faim tout au long de 

l'annee ; 
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•	 L' « Iftar » du Ramadan qui rassemble les membres de la comrnunaute : II se fait 

apres Ie coucher du soleil, Ie jeune est rompu par un repas special, souvent pris avec 

des amis ou des membres de la famille dans une atmosphere de fete plus que de 

recueillement ; 

•	 Le « Zakat » qui a pour objectif l'etablissement d'un certain equilibre social; 

•	 Les seances de priere et les rencontres dans les rnosquees qui sont une importante 

source d 'arnitie et de lien affectif entre les participants; 

•	 Etc. 

La plupart des pays occidentaux sont individualistes, tandis que les pays Arabes du 

Moyen Orient (L'Egypte, L'lraq, Le Koweit, Le Liban, La Libye, L'Arabie Saoudite, et Les 

Emirats Arabes Unis) sont consideres comme relativement collectivistes. La figure 1.1, ci­

dessous, illustre bien cette notion d'individualisme dans les pays arabes et les Etats-Unis. 

Plus d'exemple sur cette notion sont explicites dans l'appendice A. 

Pays L'individualisme 
Rang Score 

Les Pays arabes 26 38 
Les Etats Unis I 91 

Figure 1.1 Comparaison des scores de l'individualisme entre les pays Arabes et les Etats­
Unis (Tiree de Hofstede.Geert and Hofstede. Gert Jan «Cultures and Organizations­
Software ofthe Mind: Intercultural Cooperation and its Importance for Survival, 2004») 

Une enquete realisee aupres de 69 libanais formes d'employes, de chefs d'equipes et de 

directeurs de differentes religions a donne resultat moyen de 3.14 (tout en considerant que 

« 1 » signifie un individualisme maximal et « 5 » signifie un collectivisme maximal) ce qui 

indique une tendance penchante vers Ie collectivisme. Alors selon cette etude, les Libanais 

sont assez attaches a la famille, au clan ou a l'equipe ou aux groupes auxquels ils 

appartiennent. 

La doctrine islamique met nettement I' accent sur, la cooperation, « l'esprit 

communautaire », sur l'ensemble (Ie groupe) plutot que sur les parties (les individus). 
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La societe musulmane repose dans ses fondements sur la collectivite et en foumit un 

exemple typique. Pour Ie celebre « Ibn Khaldoun », la solidarite se trouve a la base de la 

« tribu arabe » ou du clan, en tant qu'organisations sociales de leur temps. 

Au cours de cette etude, nous tenterons de mesurer I'impact du collectivisme sur un 

musulman dans son choix d'une banque islamique libanaise. 

1.2 L'islam dans certaines de ses dimensions 

L'islam est la troisieme grande religion rnonotheiste . Le terme « islam» lui-memo, se 

traduit par « soumission a Dieu ». II fait reference ala decision prise par Ie musulman (« celui 

qui se soumet ou se rend a Dieu ») d'obeir dans son esprit et dans son corps a la volonte de 

Dieu (en arabe Allah, « Ie seul Dieu »), qui est en fait Ie merne Dieu que celui des juifs et des 

chretiens et dont la parole revelee est transcrite dans Ie « Coran ». C'est dans ce texte 

sacre, « Ie Livre par Excellence», que les musulmans trouvent des reponses a toutes leurs 

questions et toutes les prescriptions regissant leur mode de vie. 

Se soumettre a la volonte divine, selon les textes sacres de la tradition, c'est faire 

apparaitre un ordre harmonieux dans I'univers. En ce sens, Ie mot « islam» ne renvoie pas 

seulement Ii I'acte de la soumission mais aussi Ii ses consequences, asavoir la paix (Salam) . 

1.2.1 Composantes de I'islam 

L'autorite incontestable du « Coran » n'a pas empeche les divisions de la cornmunaute 

musulmane. Depuis des siecles, deux grands courants s'y opposent: Le sunnisme et Ie 

chiisme : 

•	 Le sunnisme : La majorite des musulmans appartiennent au courant sunnite (90% de 

la comrnunaute mondiale est sunnite). Le sunnisme met l'accent sur Ie consensus et 

la communaute, et prend pour base Ie « Coran » et Ie modele prophetique. Le terme 

« sunnite» derive du mot arabe sunna qui signifie « usage », « coutume ». La 

« coutume » dont il est question est celie que donne Ie Prophete Mohamed comme 
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exemple, dans ses paroles et dans ses actes: c'est le modele de la conduite 

musulmane. 

•	 Le chiisme, qualifie de «communaute minoritaire » de lislam, a pam peu apres la 

mort de Mohamed, a l'issue d'une controverse sur l'heritier legitime de l'islam. En 

effet, a la mort de Mohamed, en 632, une poignee de musulmans respectes choisirent 

«Abou Bakr », un proche de Mohamed, pour premier « khalif ». Les sunnites, 

persuades que la charge devait etre attribuee sur la base du merite des candidats, 

accepterent cette dynastie. D'autres pensaient, en revanche, que la succession du 

Prophete aurait dil rester dans la famille de Mohamed et revenir a «Ali ibn Abi 

Talib », son cousin et gendre. C'est ce qui leur valut Ie nom de «chiah Ali », les 

partisans d ' Ali, dont est derive Ie terme chiisme. Et les musulmans de ce courant 

pensent que seul un descendant d'Ali peut etre « imam» et diriger I' «umma », la 

communaute musulmane. Les chittes se trouvent surtout en Iran, en Iraq , au Liban et 

au Pakistan. 

1.2.2 La parole de Dieu 

Le « Coran » et Ie « Hadith » sont les deux sources principales de la pensee religieuse et 

legale de I'islam. Ceux qui ont pour tache de les interpreter s'appellent «oulemas », des 

lettres religieux, d'apres I'expression arabe qui signifie « les savants». C'est de leurs travaux 

que sont nees les regles connues sous Ie nom de « Charid », d'ou est issue la loi de I'islam. 

1.2.2.1 Le « Coran » dans la vie islamique 

Les revelations de Mohamed, qui sont connues sous Ie nom collectif de « Coran », sont 

considerees par les musulmans comme la parole de Dieu directe et inalterable. Elles sont la 

source principale des croyances de I'islam et de ses pratiques. Le « Coran » est a la fois 

symbole et incarnation d'une relation intime entre Dieu et l'humanite. II est le point central 

de I'enseignement traditionnel de I'islam, les jeunes musulmans apprenant a lire et a ecrire 

les versets, et, dans l'ideal, a memoriser Ie texte entier du livre. Depuis un siecle, cette 

pratique a recule devant les progres d'un enseignement public laique (moderne), mais les 
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parents continuent aujourd'hui a faire en sorte que leurs enfants recoivent une education 

coraruque, 

L'exemple du Prophete transmettant oralement la parole de Dieu ases disciples explique 

la grande valeur attachee a la memorisation et a la restitution orale du « Coran » jusqu'a nos 

jours .La recitation du « Coran » demeure une forme d 'art appreciee, et des enregistrements 

de recitants connus sont disponibles dans tout Ie monde islarnique. 

Le « Coran » possede un caractere sacre en tant qu'objet physique. Les musulmans preferent 

n'approcher et ne manipuler le livre saint que dans un etat de purete rituelle. n a un bon 

pouvoir divin, une grace divine (en arabe « baraka ») et peut merne servir a un emploi 

beaucoup plus superstitieux, de rernede. Le mot « Coran » lui- merne signifie « recitation» et 

peut se referer it tout ou partie du texte sacre, 

1.2.2.2 Le «Haduh » : Ie chemin de Mohamed 

Pour se guider et, en complement du «Coran », les erudits religieux (oulemass se sont 

appuyes sur les traditions concernant Mohamed lui -rnerne. A sa mort, la cornmunaute 

islamique entreprit de rassembler ses lecons, ses paroles ou Ie recit de ses actes et de sa vie. 

Le « chemin» ou la « tradition» du Prophete (sunna, d'ou vient Ie mot « sunnite ») a ete 

ensuite rassernble en une serie de comptes-rendus connus collectivement et individuelIement 

sous le nom de «Hadith », 

1.2.3	 La« Charili » ou la loi islamique 

La tradition de I' islam fondee sur les enseignements du «Coran x et du « Hadith », 

explicitee par les savants religieux musulmans (Ies oulemasi , invite les musulmans aobeir a 
la volonte divine non seulement en tant qu 'individus, mais aussi en tant que membres d'une 

communaute, Tous les musulmans, par consequent, ont la responsabilite de veiller a la 

creation et au maintien d ' un ordre social juste et moral. 

Au fondement de l'ordre moral et social, on trouve bien sftr les enseignements du 

« Coran x (source principale de la pratique judiciaire et ethique), le « Hadith» et les 
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traditions religieuses legales developpees par les oulemas, La designation de cet 

enseignement est connue sous Ie nom de « Charid », « voie prescrite ». De la proviennent les 

lois a I'aide desquelles les savants musulmans se sont efforces de mettre en pratique Ie 

systeme social islamique ideal. L'etude de la «Charid » s'appelle« Fikh », dont la 

traduction la plus proche sera «j urisprudence ». 

Des les debuts de la tradition legale, les lois qui gouvernent la vie de I'islam furent 

divisees en deux categories principales : celles qui concernent la relation entre l'humanite et 

Dieu, et ceUes qui ont trait a l'integrite de la communaute humaine. Chacune de ces spheres 

est divisee a son tour en cinq categories de comportement ethique : exige, recommande (ou 

non exige), indifferent (ou permis), reprehensible, interdit. Ainsi, dans la sphere des relations 

avec «Allah », cinq actes de devotion (Ibadat, singulier Ibada) sont exiges des musulmans; 

on les nomme souvent « les Cinq Piliers » de l'islam et Us constituent son systeme rituel. 

Les lois islamiques relatives .aux domaines social et politique sont beaucoup plus 

nombreuses. Pour les specialistes de la loi, Ie secteur essentiel est celui des lois de la famille. 

Le « Coran » s'exprime sur de nombreuses questions concernant ce domaine com me Ie 

mariage, Ie divorce, l'adultere, les heritages, Ie traitement des epouses et des enfants, ainsi 

que sur les questions financieres. 

Les savants sunnites distinguent quatre sources de la loi islamique : 

• Avant tout, il y a le « Coran », expression directe de la volonte divine. Tres tot, les 

erudits musulmans se consacrent a l'exegese du « Coran », ou « Tafsir », et a un 

exam en intense du livre sacre a la fois du point de vue linguistique et du point de vue 

religieux. 

• Pour aider a la comprehension des significations complexes du texte, les specialistes 

se tournerent ensuite vers Ie « Hadith », la seconde auto rite pour la loi. Ces recueils 

contiennent des lecons du Prophete lui-memo, ainsi que des explications et des 

commentaires des versets du « Coran ». 

• La « Ijmii », mot traduit en general par « consensus », constitue la troisieme source 

pour les juristes sunnites. II s'agit, a propos d'un point controverse, de 

l'interpretation commune d'une rnajorite de savants d 'une region particuliere ou de la 
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comprehension du travail de savants d'epoques anterieures, La « Ijmd » est un moyen 

efftcace pour maintenir inchangees les opinions apropos d'une question donnee. 

•	 La quatrierne source de la loi, a peu pres contemporaine de la « ljma », est le 

«Kiyas », « raisonnement sur la base de I'analogie ». Le « Kiyas » est utile pour 

trancher les questions pour lesquelles ni Ie « Coran » ni Ie « Hadith » ne foumissent 

d'indications claires. Les savants chiites different de leurs collegues sunnites en ce 

qu 'ils accordent une valeur plus grande a l'exercice de la raison et de l'intelligence 

humaine ; aussi, ala place du « Kiyas », ils mettent plus volontiers en avant I' « akl » 

ou « ijtihad », « Ie raisonnement personnel ». 

1.2.4 Les Cinq Piliers de I'islam 

La pratique de I'islam est fondee sur cinq regles d'or. Si l'on compare la foi Ii un grand 

monument, ces regles sont les piliers qui l'etayent. Chaque musulman sait qu'il doit observer 

ses obligations envers Dieu, sans quoi les piliers risquent de s'effondrer, minant ainsi Ie 

fondement merne de la religion. La tradition les considere cependant plutot comme les actes 

de veneration, en arabe « Ibadat » (singulier « ibada »). 

1.2.4.1 La profession de foi 

Le pilier principal est la recitation de la « Chahada », la profession de foi affinnant 

l'unicite de Dieu et reconnaissant en Mohamed son ultirne Envoye : « II n'y a de dieu que 

Dieu, et Mohamed est Son Prophete ». Les versets du « Coran i correspondant a ce 

ternoignage sont recites au debut et a la fin des cinq prieres quotidiennes, puis pendant les 

periodes de meditation. Ces croyances sont essentielles et ces mots sont employes 

courarnment dans la vie quotidienne. La « Chahada » engage les musulmans areiterer la foi 

qu'ils vouent au « Coran », aux anges et au jour du Jugement. EI1e rappelle chaque jour que 

tout autre culte constitue I'un des peches capitaux de I' islam . 
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1.2.4.2 La priere 

La «Sa/at », insistant sur la frequence des prieres (cinq fois par jour), forme I'essentiel de 

la liturgie musulmane. Cette obligation est forrnulee clairement par Ie « Coran » et par Ie 

prophete lui-meme. Dans un nombreux « Hadith » qui parlent de prieres, Mohamed est 

suppose avoir dit "Celui qui prie est en communication avec Ie Seigneur ''. 

Lorsqu'un musulman se prosteme en direction de la Mecque, il sait qu'au meme instant, aux 

quatre coins de la planete, il est en communion spirituelle avec des millions de croyants, ce 

qui Ie confronte dans sa foi. 

A I'origine, les fideles se toumaient vers Jerusalem pour reciter les prieres .Mais en 624, Ie 

Prophete leur ordonna de se toumer vers la Mecque et plus particulierement vers la pierre 

noire enchassee dans la « Kaaba », 

1.2.4.3	 L'aumdne legale 

Ou l'aurnone obligatoire, designee sous Ie terme de «Zakat », qui signifie la purification. 

Le « Coran » ainsi que Ie « Hadith », Ie mentionne. C'est Ie moyen pour les musulmans de se 

venir en aide les uns les autres. Traditionnellement, il represente un certain pourcentage fixe 

du revenu du fide Ie, mais Ie niveau de richesse et la capacite apayer de ce demier sont pris en 

ligne de compte. Le montant de cette dime est variable mais egalitaire : tous les musulmans y 

sont soumis annuellement ahauteur de 2.5 % de leur revenu net. 

L'aurnone n'est pas tant une ceuvre charitable qu'un impot humanitaire. Elle est censee 

purifier celui qui la fait. Elle contribue, en outre, a solidariser la comrnunaute des croyants 

car , comme I'expliqua Mohamed : « Si un fidele souffre, alors tous les autres se rallient pour 

I'aider ». 

Ce systeme de secours mutuel presente Ie double avantage d'expier les peches du 

donateur et d'obliger Ie beneficiaire a surmonter I'envie qui peut corrompre son arne. Cet 

aspect aplanit les differences sociales et replace chacun au rneme niveau face a Dieu . 

De par son caractere obligatoire, l'aumone ne laisse aucune place a la fierte ou a I'orgueil et 

redistribue aux desherites une partie de la fortune des riches. Mohamed y voyait un 

instrument de justice et d' equilibre social. Les croyants les plus defavorises en sont exemptes, 
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mais doivent observer et adopter un comportement charitable. La sagesse de I'islam promet 

un sort terrible aquiconque tenterait de se soustraire acette obligation. 

Cependant, les aurnones legales ne doivent pas etre confondues avec les aumones 

volontaires. Les actes volontaires de charite (Sadaka) sont egalement encourages. Dans ses 

prescriptions, Mohamed engageait les donateurs a garder !'anonymat car, seul Dieu peut 

savoir si cet elan du cceur est sincere ou s'il cache des motivations moins avouables. 

1.2.4.4 Le« Ramadan » 

Le quatrieme devoir est de participer au jeune (sawm , ou siyam) qui a lieu chaque annee 

durant le « Ramadan », Ie neuvieme mois du calendrier islamique. 

1.2.4.5 Le pelerinage ala Mecque 

Le « Hajj» ou Ie pelerinage a la Mecque, la ville sacree, quatre jours de « visite du Lieu 

Saint », se deroulent entre Ie ge et Ie 12e jour du « dhu al- Hija », (le mois du « Hajjs) , 12e 

mois du calendrier islamique. Tous les croyants doivent Ie faire une fois au moins dans leur 

vie, mais uniquement s'ils ont les ressources necessaires et s'ils sont assures que les besoins 

de leur famille seront convenablement pourvus pendant leur absence. 

Dans certains pays, it existe des systemes depargne permettant deconomiser afin 

d'effectuer Ie « Hajj »; c'est Ie cas de la Malaisie, pays OU il existe egalernent un systeme de 

loterie dont Ie premier prix est un voyage de pelerinage, tous frais payes. 

Ainsi , apres avoir presente brievernent I'islam, nous passons au traitement des elements 

de base qui constituent Ie systeme bancaire islamique permettant ainsi de comprendre notre 

problernatique. 
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1.3 Le systeme bancaire islamique 

Qu'est ce qu'une industrie financiere islamique? Quels sont les pnncipes de base des 

banques islamiques ? Conunent ces banques se sont - elles developpees et comment ont­

elles atteint leur etat actuel ? 

L'objectif de la presente etude est de tenter de repondre a ces questions en essayant 

d'exposer Ie plus complet possible certaines situations et certains concepts pris en compte 

dans des etablissements financiers islamiques ainsi que des contrats traditionnellement 

utilises . 

L'industrie financiere islamique est apparue vers 1980s . Sans etre restreinte aux pays 

musulmans, la finance islamique se trouve ou il y a une communaute musulmane (Umma). 

Actuellement, plus de 100 institutions financieres dans plus de 45 pays pratiquent la 

finance islamique. Cette industrie se developpe annuellement, avec un taux de croissance 

qui fut superieur a15% durant les cinq dernieres annees. A souligner que dans cette industrie, 

Ie systeme bancaire est Ie plus developpe actuellement. 

En effet , dans certains pays comme \'Iran et Ie Pakistan, Ie gouvemement Impose que 

tout le systeme bancaire soit completernent compatible a la loi islamique. Ceci n'est pas 

applicable dans d'autres pays conune l'Egypte, l'Indonesie, la Malaisie, Ie Soudan, et les pays 

du Golfe Arabe, ou les banques islamiques coexistent acote des banques traditionnelles. Ce 

marche devient de plus en plus global. 

Le systeme financier islaroique joue un role vital dans Ie developpement de l'econornie 

des pays musulmans en mobilisant les comptes dormants mis intentionnellement sous forme 

d'epargne sans interet et Ie developpement du marche des capitaux. En meme temps, Ie 

developpement de ce systeme assure aux epargnants et aux emprunteurs Ie choix 

d'instruments compatibles avec leurs besoins de gestion, leurs valeurs sociales, et leurs 

croyances religieuses. Plus precisernent, Ie systeme bancaire islamique s'applique sous 2 

formes: 
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I.	 Banques islamiques "speclalisees" qui sont des banques commerciales et 

d'investissement. Elles fonctionnent seulement avec des outils islamiques. 

2.	 Guichets islamiques 00 "Islamic windows" qui sont des services offerts par les 

banques traditionnelles all' musulmans desirant effectuer des transactions 

islamiques. 

Entin, il est important 11 souligner que Ie but de l'activite financiere musulmane est 

detablir un equilibre ethique, social et moral au niveau de I'environnement. 

1.3.1 Les principes d'un systeme financier islamique 

Decrire le systeme financier islamique comme etant seulement un systeme qui interdit 

l'interet, ne reflete pas son image complete. L'interdiction de recevoir et de payer l'interet est 

le noyau rneme de ce systeme mais il comprend aussi d'autres principes, la participation au 

risque, Ie concept de l'argent, I'interdiction du comportement speculatif, I'aspect sacre des 

contrats et les activites autorisees par la « Charid », 

1.3.1.1 L'interdiction de l'mteret 

A l'epoque de la revelation coranique, la pratique du pret a interet etait tres repandue dans 

la societe arabe . Cette pratique decourageait Ie commerce, et augmentait considerablement 

les couts des marchandises et reduisait I'offre du capital arisque . (Nakhjavani Mehran, 1982). 

Pour cela, les preceptes islamiques viserent a refrener ces phenomenes sociaux indesirables. 

Plusieurs versets du « Coran », indiquent c1airement la prohibition du « riba » ou I'usure, 

c'est- a- dire les charges ou les paiements d'interets: 

6 croyants! Craignez Dieu; et renoncez au reliquat de l'interet usuraire, si vous etes 
croyants. Et si vous ne Ie faites pas, alors recevez I'armonce d'une guerre de la part de 
Dieu et de son messager. Et si vous vous repentez, vous aurez vos capitaux. Vous ne 
leserez personne, et vous ne serez point leses, iSourate II,"La vache", versets 278 et 
279) . 

...Cell' qui se nourrissent de l'usure ne se dresseront, au jour du Jugement, que 
comme se dresse celui que le Demon a violemment frappe . 1I en sera ainsi , parce qu'ils 
disent <cle commerce est semblable a I'usure . Mais Dieu a permis Ie commerce et il a 
interdit l'usure> ... tSourate Il, "La Vache", verset 275) 
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...Ce que vous avez prete a interet pour qu'il se multiplie aux depens des biens des 
gens ne se multipliera guere aupres de Dieu. (Sourate «Les Greco- Romains>'>, verset 
39) 

Et, selon Ie "Hadith" : ''Dieu a maudit celui qui se nourrit d'usure, celui qui I'offre, celu i 

qui en temoigne et celui qui en etablit Ie contrat, " 

Les savants musulmans ont deduit que le croyant musulman ne devrait done ni preter n i 

emprunter son argent contre un interet. ''En islam, tout pret a interet est prohibe, quel que 

soit son taux" . (Al-Azhar, 1965) 

"Prohibition of riba, a term literally meaning "an excess" and interpreted as "any 
unjustifiable increase of capital whether in loans or sales" is the central tenet of the 
system. More precisely, any positive, fixed predetermined rate tied to the maturity and the 
amount ofprincipal (i.e. , guaranteed regardless ofthe performance ofthe investment) is 
considered riba and it's prohibited. The general consensus among Islamic scholars is that 
riba covers not only usury but also the charging of "interest" as widely practiced. This 
prohibition is based on arguments of social justice, equality, and property rights. Islam 
encourages the earning of profits but forbids the charging of interest because profits, 
determined ex post, symbolize successful entrepreneurship and creation of additional 
wealth whereas interest, determined ex ante, is a cost that is accrued irrespective of the 
outcome of business operations and may not create wealth if there are business losses. " 
(Zamir Iqbal, 1997) 

La justice sociale necessite que les preteurs et les emprunteurs participent aux profits 

et aux pertes d'une facon equitable, et, que I'accumulation et la distribution des richesses 

soient justes tout en representant la productivite reelle. En d'autres tennes, il convient de 

rechercher une "plus-value sociale" plutot qu'une simple plus-value economique, (Verna, 

1989) 

1.3.1.2 La participation au risque 

La banque islamique n'est pas un simple pourvoyeur de fonds interesse uniquement aux 

garanties offertes par les emprunteurs, ni encore un simple coffre de depot de va leurs, mais 

un veritable partenaire de I'entrepreneur emprunteur. Elle offre, a ce titre, de nombreux 

services de gestion ases clients, afin de les soutenir dans leur entreprise et partager avec eux 

une activite economique saine et profitable. 
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Le principe du partage des risques, appele en arabe "al-Ghunm bi al- Ghurm" signifie 

que celui qui prete I'argent doit participer aux benefices comme aux risques avec celui qui 

I' emprunte. La banque islamique joue done ici son plein role de partenaire, partageant gains 

et pertes avec son client. EJle assure sa perennite en multipliant Ie nombre de ses clients (afin 

de repartir Ie risque) et en leur proposant des services de conseil et d'accornpagnernent en 

gestion. 

1.3.1.3 L'argent comme capital potentiel 

L'argent est considere comme un capital potentiel. II devient un capital reel lorsqu'i lest 

utilise pour des fins de production, pour Ie bien d'une cornmunaute, et investi dans des 

activites productives. 

1.3.1.4 L'interdiction du comportement speculatif 

Le systeme financier islamique decourage et interdit toute transaction incertaine de 

nature speculative, cornrne les options. 

A. cette interdiction de l'interet s'ajoute egalernent Ie refus de toute speculation purement 

financiere. (Nisse- Jason, 1987) L'argent est considere par l'islam comme un simple moyen 

d'echange, sans aucune valeur propre. Si sa circulation ne traduit pas une activite economique 

reelle, il serait immoral qu'elle rapporte quelque prime que ce soit. 

1.3.1.5 Vaspect sacre des contrats 

L'islam encourage les obligations contractuelles et les considere comme des obligations 

sacrees s'ils sont concus dans un but moral. 

1.3.1.6 «Chariii» et activites autorisees 

Seules les activites qui ne violent pas les regles de la « Charid » sont qualifiees conune 

des investissements. La « banque » ne doit pas investir dans des activites considerees illicites 

ou « Haram », comme les banques commerciales, les societes d'assurance, les distilleries, et 

les porcheries. 
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1.3.2 Les instruments financiers islamiques 

Les contrats les pLus courants pratiques au Liban et qui sont conformes a la loi islamique 

sont : La « Mourabaha », la « Moucharaka », 1'« !jara », la « Moudaraba », « Al-Salam », et 

« Al-Istisnaa » . 

1.3.2.1 La « Mourahaha » (ou "financement commercial avec marge beneficiaire" Cost­
plus sale) 

Dans la «Mourabaha », la banque achete des marchandises ou des equipernents, pour Ie 

compte de son client, moyennant une marge beneficiaire fixee a La signature du contrat. La 

banque transfert la propriete de la marchandise ason client une fois qu'il a paye, au comptant 

ou par payements echelonnes, Le prix de cette marchandise ainsi que la marge fixee a La 

signature. Ce type de contrat differe du pret a interet car la marge est fixe et n'augmente pas 

avec Ie delai de paiement (voir app. C.4, p.122-127). 

Mondialement, pres de 75% des transactions financieres islamiques sont sous la forme de 

« Mourabaha ». 

1.3.2.2 La « Moucharaka» (ou "partenariat actif" - Equity participation) 

La banque s 'associe avec son ou ses client(s) dans des operations (commerciales, 

foncieres, agricoles, industrielles ... ), ponctuelles ou permanentes; 

La « Moucharaka » est un contrat d'association en commandite simple Oil les pertes sont 

supportees par les deux parties au prorata de leurs apports en capital (aLors que dans La 

« Moudaraba » seuLe La personne qui apporte le capital subit les pertes). 

La repartition au prorata des benefices escornptes, entre La banque et le client, fait I'objet d'un 

contrat entre les deux parties. La banque a Ie droit de participer ala gestion, mais peut ne pas 

utiliser ce droit (voir app. C.5, p.128-131). II y a deux formes de « Moucharaka »: 

1- La «Moucharaka » Definitive (00 "Participation Constante") 

Elle est appelee aussi "Al- Moucharaka Ad- Dayma". La ban que participe au 

financement du projet de facon durable et percoit regulierement sa part des benefices en sa 

qualite d'associe co-proprietaire. II s'agit en l'occurrence pour La banque d'un emploi a long 
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ou moyen terme de ressources stables (fonds propres, depots participatifs affectes et non 

affectes...). L'apport de la ban que peut revetir la forme d'une prise de participation dans des 

societes deja existantes, d'un concours a I'augmentation de leur capital social ou la 

contribution a la formation du capital de nouvelles societes (achat ou souscription d'actions 

ou de parts sociales). 

Ce type de « Moucharaka » correspond aux placements stables que les banques 

effectuent soit pour aider a la formation d'entreprises ou seulement pour assurer Ie controle 

des entreprises existantes. 

En effet, la forme permanente constitue un handicap au long et au moyen terme. Lorsque 

I'entreprise tom be en faillite, la banque devrait choisir entre la continuation de sa 

participation dans urie entreprise defaillante, ou la vente a perte de sa part. 

2- La « Moucharaka Degressrve » (00 Participation Decroissante) 

Elle est appelee aussi « AI- Moucharaka AI- Moutanakissa » ou, parfois, « AI­

Moucharaka AI- Mountahiya bil- tamallok » , c'est- a- dire une participation devant aboutir a 
I'appropriation, par I'entrepreneur, de tout Ie projet, une fois que la banque aura recupere les 

fonds qu'elle avait investis. 

La banque participe au financement d'un projet ou d'une operation avec J'intention de se 

retirer progressivement du projet ou de l'operation. 

Le client versera a la banque, a intervaJle reguliere, Ja partie de benefices lui revenant comme 

il peut reserver une partie ou la totalite de sa propre part pour rembourser I'apport en capital 

de la banque. Apr~s la recuperation de la totalite de son capital et des benefices qui echoient, 

la banque se retire du projet ou de l'operation. 

1.3.2.3 Le « Leasing» (ou I' « /jara »] 

Le « Leasing» est un contrat de location de biens assorti d'une promesse de vente au 

profit du locataire. Il s'agit d'une technique de financement relativement recente qui fait 

intervenir trois acteurs principaux : 
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•	 Ie fournisseur (fabricant ou vendeur) du bien; 

•	 le bailleur (en l'occurrence pour la banque qui achete le bien pour Ie louer a son 

client) ; 

•	 Ie locataire (qui loue le bien en se reservant l'option de l'acquerir definitivernent au 

terme du contrat de location). 

Le droit de propriete du bien revient ala banque durant toute la periode du contrat, tandis 

que le droit de jouissance revient au locataire. Au terme du contrat, trois cas de figure 

peuvent se presenter : 

I .	 le client est oblige dacquerir Ie bien (contrat de location - vente) ; 

2.	 Ie client a Ie choix d 'acquerir ou de restituer Ie bien (contrat de credit-bail) ; 

3.	 Ie client opte pour une seconde location du bien (renouvellement du contrat de 

credit-bail) . 

Le «Leasing» est une technique de financement des investissements (mobiliers et 

immobiliers) relativement recente. II peut etre classe parmi les formes de credit a long et 

moyen terme . L'avantage de ce mode de financement a trait a la solidite de la garantie que 

procure ala banque son statut de proprietaire legal du bien loue. 

Pour les locataires, les avantages du «Leasing» sont multiples : D'une part, il leur 

permet de renover leurs equipements demodes ou deteriores et beneficier ainsi des derniers 

developpements technologiques. D 'autre part, il leur offre l'avantage d'eviter une 

immobilisation a long ou moyen terme d'une partie de leurs ressources dans le cas d'une 

acquisition autofinancee ou merne financee par un credit d 'investissement. En effet, les 

charges annuelles, se limitent aux loyers dus pour la periode. 

Au Liban, les operations de credit-bail sont definies par la loi du 6 juin 1996 (voir app. 

C.?, p.143-146). Ce contrat de credit-bail est soumis a une legislation speciale qui limite ce 

type d'operations aux societes financieres, ainsi qu'aux societes anonymes libanaises ou aux 

filiales des S .A. etrangeres dont l'objet est uniquement le « Leasing ». L'article 13 de cette 

loi soustrait a ces contraintes les institutions ou les societes pour lesquelles le credit-bail 
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constitue une activite complementaire. Mondialement, 10 % des transactions islamiques sont 

sous forme de « Leasing ». 

1.3.2.4 La« Moudaraba »(ou "partenariat passif" - Profit- sharing agreement) 

La « Moudaraba» est un contrat d'association en vertu duquella banque (Rab ai -mal), 

finance entierement I'entrepreneur (Moudareb) qui y apporte son industrie ou son travail. Les 

fonds sont places dans une entreprise commerciaIe. Les fruits de ce placement sont partages 

entre les deux associes , selon un pourcentage convenu. 

La determination de la part de chacun est imperative et fixee aI'avance lors de la signature du 

contrat. 

Toutefois, dans l'hypothese ou I'association serait deficitaire, la banque qUI aura 

apporte les fonds supportera seule les pertes en capital, I'autre partie ou « Moudareb» ayant 

perdu son temps et son travail; la responsabilite du « Moudareb » sera toutefois retenue s'il 

est etabli que les pertes sont dues asa mauvaise gestion (voir app.C.8, p.147-150). 

1.3.2.5 "Al- Salam" (ou "Differed- Delivery Sale'') 

« AI- Salam» peut etre defini comme un contrat de vente avec livraison differee de la 

marchandise. Contrairement a la « Mourabaha », la banque n'intervient pas comme vendeur 

a credit de la marchandise acquise sur commande, mais comme acquereur, avec paiement 

comptant d 'une marchandise qui sera livree a tenne par Ie partenaire (voir app. C.9, p.151­

153). Les modalites pratiques de cette transaction: 

1.	 La banque (acheteur) passe une conunande ason client pour une quantite donnee de 

marchandises, d'une valeur qui correspond ason besom de financernent. 

2.	 Le client (vendeur) adresse ala banque une facture «proforma » indiquant la nature, 

les quantites et les prix des marchandises commandees. 

3.	 Une fois d'accord sur les conditions de la transaction, les deux parties signent un 

contrat de «Salam» reprenant les clauses convenues (nature des marchandises, 

quantites, prix, delais et modalites de livraison et/ou de vente pour Ie compte de la 

banque etc.). 
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4.	 Parallelernent, les deux parties signent un contrat de vente par procuration suivant 

Iequel la banque autorise Ie vendeur a livrer ou a vendre (selon Ie cas) les 

marchandises a un tiers. Le vendeur s'engage sous sa pleine responsabilite it 

recouvrer et it verser Ie montant de la vente ala bangue. 

5.	 En addition aux garanties ordinaires exigees dans ses activites de financement 

(cautions, nantissements, hypotheques...), la banque peut requerir du vendeur la 

souscription d'une assurance-credit pour se prernunir contre Ie risque de non 

paiement des acheteurs finaux, ainsi qu'une assurance couvrant Ies marchandises 

avec changement au profit de la banque. 

6.	 A l'echeance, au cas ou la banque choisirait de mandater Ie vendeur pour ecouler les 

marchandises pour son compte, ce demier Ies facturera pour Ie compte de la banque 

et livrera les quantites vendues en prenant soin, si fa banque Ie juge necessaire, 

d'exiger des acheteurs de faire viser les bons d'enlevement aux guichets de cette 

derniere (mesure destinee apermettre Ie suivi et Ie controle de l'operation). 

7.	 La remuneration du mandat du vendeur peut etre consentie sous forme d'une 

commission, d'une ristoume ou d'une participation a la marge degagee par la vente 

des marchandises. Elle peut aussi etre decomptee au debut de la transaction et 

integree au montant de I'avance (financement Al- Salam). En tout etat de cause, son 

montant doit ~tre calcule par reference aux taux de marge pratiques sur Ie rnarche 

pour des operations similaires. 

8.	 La banque peut utiliser la technique du "Warantage" en exigeant, dans les rnodalites 

contractuelles de livraison, I' entreposage des marchandises dans un magasin general 

et les vendre, elle-rneme au par l'entremise de son client en endossant Ie "warant" et 

en gardant Ie recu comme garantie de paiement. 

9.	 Le prix de vente des marchandises par Ie vendeur pour le compte de la banque doit 

degager une marge nette (apres deduction des commissions et autres frais) au moins 

egale au taux de rentabilite annuel minimum tel que fixe dans sa politique de 

financement. 

Si la « Moucharaka », la « Moudharaba », Ie « Leasing» et la « Mourabaha » permettent 

a la banque de repondre largement aux besoins de sa clientele en matiere de financement des 
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cycles de creation, d'investissement et d'exploitation des entreprises, ces differentes 

techniques saverent insuffisantes pour couvrir seules la totalite de ces besoins. II en est 

ainsi, a titre d 'exemple, des besoins de financement du fond de roulement, de certaines 

charges d'exploitation telles que les salaires, les imp6ts et taxes, les droits de douanes, etc . 

Ces besoins, qui necessitant souvent un apport monetaire direct, exigent par consequent 

un mode de financement plus approprie que la «Mourabaha ». Ceci se traduire, pour des 

raisons de conformite aux principes de la « Charid », par I' achat de stocks et leur revente par 

la banque elle-meme. 

L'avantage du «Salam» est qu'il permet ala banque de preter directement des fonds a 
son client, en se positionnant en tant qu'acheteur vis a vis de lui et de lui conceder un delai 

pour la livraison des marchandises achetees. En plus, la formule du mandat permet au client 

de continuer 11 traiter normalement avec sa clientele ordinaire sous la seule reserve qu'il Ie 

fait pour Ie compte de la banque, 11 concurrence de la valeur des marchandises acquises par 

elle dans Ie cadre du contrat « Salam ». 

Par rapport 11 la « Moucharaka », qui s'adapte mieux. au long terme, le «Salam» se 

distingue par son moindre risque dans la mesure ou la creance de la banque (ou sa contre 

valeur) constitue, comme dans la « Mourabaha » une dette commerciaIe constante sur Ie 

client (Ie vendeur). 

«Al- Salam» se presente comme un moyen ideal de fmancement de certains types 

d'activites economiques telle que I'Agriculture, I'Artisanat, l'Importation, l'Exportation, etc. 

D'autre part, « Al- Salam» pourrait constituer une formule de remplacement a la 

pratique de I'escompte commercial. Les effets etlou valeurs en possession du client seront 

pris a titre de garantie du financement «Salam» que la ban que pourrait lui consentir. De 

plus, «Al- Salam» peut se substituer aux formes de credits classiques a court tenne coinme 

les facilites de caisse, les decouverts, les credits de campagne et les avances sur 

marchandises. 
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1.3.2.6 "Al-Istisnaa" 

II s'agit du financement du fonds de roulement d'une entreprise par la banque islamique. 

Plus precisernent du financernent de travaux d'engineering, des matieres premieres ou de tout 

type d'intrant (inputs) qui entrent dans la fabrication des produits destines a la vente (voir 

app . C.IO, p.l54-156). 

1.4 Le comite de fa « Chariii » 

Le comite de la « Charta» est un groupe independant de juristes specialises dans Ie 

« Fikh Al Mouamalat »(La Jurisprudence Commerciale Islamique) charge de passer en revue 

et de surveiller les activites de la banque pour assurer leur conformite avec les principes de la 

« Charta» islamique. Ce comite comprend en general quatre asept membres. 

Les membres du conseil de la «Charta» ne resident pas tous necessairement au siege de 

la banque, et les transactions leur sont generalement transmises par fax. 

Le comite de la « Charid » nomme un conseil executif compose de certains de ses membres 

qui se reunissent plus frequemrnent, parfois mensuellement pour examiner les transactions et 

approuver celles qui ne posent pas de problemes particuliers. 

Le comite se reunit a la fin de chaque annee financiere pour un « audit religieux » des 

operations financieres et de I'investissement de la banque. A I'issue de cet audit, Ie conseil 

presente son rapport aux actionnaires et aux investisseurs de la banque. 

Les institutions financieres islamiques s'assurent generalement que des experts tres 

connus pour leur integrite et leur connaissance de la jurisprudence islamique soient membres 

du conseil de la « Charid », D 'ailleurs plus les membres du comite de la « Charid » ont de la 

notoriete plus cela confere a la banque de la credibilite aupres des « stakeholders », dont les 

clients en particulier. 

Dans ce memoire, nous etudions Ie comportement du client musulman dans son choix 

d'une banque islamique. Nous exposons ainsi certains facteurs influencant son 

comportement. 



CHAPITREll 

ETUDES ANTERIEURES 

II est necessaire, au debut de cette etude, de presenter quelques unes des etudes deja faites 

sur Ie comportement du client aupres d'une banque islamique dans d'autres pays et de 

comprendre leurs resultats. 

2.1 Etude faite par Metawa et Almossawi en 1998 it Babrein 

L'echantillon de l'etude a compris 300 clients. Une analyse complete du profil des clients 

a montre que la majorite des clients des banques islamiques est bien instruite; 

approximativement 80 % sont ages de 25 a 50 ans ; 50 % des clients interviewes ont une 

relation avec les banques islamiques depuis plus de six ans; les clients sont conscients du haut 

taux d'usage des comptes d'epargne, des comptes courants, des comptes d'investissement et 

des machines « ATM »; les clients ont paru satisfaits du produit qu'ils utilisent Ie plus, et des 

comptes d'investissement qui leur procurent la plus grande part de cette satisfaction; Un 

critere tres important du choix d'une banque islamique est « l'adhesion aux principes de 

I'islam ». 

2.2 Etude faite par Haron, Abmad & Planisek en 1994 en Malaisie 

Pour attirer un plus grand nombre de clients, les banques, conunerciales et islamiques, 

devraient avoir des informations sur les facteurs que les clients, musulmans et non 

musulmans, considerent dans leurs choix de la banque et des services. Les resultats ont 

montre qu'il existe une grande ressemblance de comportement chez les musulmans et les non 

musulmans. 
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2.3 Etude faite par Gerrard et Cunningham en 1997 it Singapour 

ASingapour, ou les musulmans constituent une rninorite de la population, les musulmans 

et les non musulmans sont generalernent ignorants de la culture bancaire islamique. Aussi, 

les deux groupes ont des attitudes differentes vis-a-vis des banques islamiques. 

S 'il arrive, a la fin d 'un exercice donne, qu'une banque islamique ne fasse pas assez de 

profits, 62 .1 % des musulmans y gardent leurs depots, tandis que 66.5 % des non musulmans 

preferent les retirer. II existe une similarite dans plusieurs criteres du comportement des 

musulmans et des non musulmans. Cinq differences considerables ont ete retenues, 

notamment « Ie desir d'obtenir l'interet Ie plus eleve possible sur les comptes d'epargne », Ce 

merne desir s'est montre plus fort chez les non musulmans que chez les musulmans. 

2.4	 Etude faite par Naser K., Jamal A. et AI-Khatib K. en 1999 en Jordanie 

En Jordanie, une enquete, faite sur un echantillon de 206 repondants, a tente d 'estimer 

leur conscience et leur satisfaction vis-a-vis des services offerts par les banques islamiques. 

L'analyse des resultats a montre que ces repondants etaient satisfaits de certains services et 

mecontents d 'autres. De meme, ils etaient informes de plusieurs produits fmanciers 

islamiques, en particulier la « Mourabaha » et la « Moudaraba », sans pourtant les demander. 

2.5 Etude faite par Al-Tamimi et Al-Amiri en 2003 it Dubai 

A Dubai, une autre etude a ete faite pour mesurer la qualite des services offerts par les 

banques islamiques et de com parer celie de « Dubai Islamic Bank» a celie d'« Abu Dhabi 

Islamic Bank ». Les resultats statistiques (ANOVA) ont rnontre qu 'il n'y avait pas de 

difference signifiante entre la qualite des services de ces deux banques. 

Pourtant, au niveau des banques islamiques a Dubai, les memes resultats (ANOVA) ont 

indique qu'i! n'y avait pas de difference signifiantes pour les variables « sexe » et 

« nationalite »; mais, la difference etait signifiante dans Ie niveau de qualite des services 

pour les variables « education» et « Ie nombre d'annee de relation avec la banque ». 
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Quant au Liban, une etude a ete faite en 2005 sur la difference en terme de cout entre 

Ie schema islamique et Ie schema traditionnel pour un meme projet. L'etude est intitulee 

« Utilisation des formules de financement islamique dans Ie montage des projets 

immobiJiers: Experience internationale et applicabilite au Liban » mais il n'y a pas jusqu'a 

present une etude specifique sur Ie comportement du client d'une banque islamique. Pour 

cette raison, nous avons choisi de traiter ce sujet. 



CHAPITRE III 

CADRE CONCEPTUEL 

3.1 Les variables qui influencent Ie choix de la banque par les clients musulmans 

Les decisions et Ie comportement du client musulman dans le choix d'une banque 

peuvent subir l'influence de plusieurs variables culturelles et sociodemographiques, sociales , 

personnelles et psychologiques. Ces variables sont illustrees dans la figure 3.1, et sont 

explicitees it la suite . 

Les variables 
culturelles et 

soctodemographiques 

Les variables 
sociales 

Les variables 
personnelles 

Les variables 
psychologiques 

a) La culture et la 
religion 

~ a) Le role des 
r-v Mouftis (comme 

groupe s de 

,L--l\ 

j'r-Y a) L'age et Ie cycle 
de vie 

H 
a) La motivation 

reference) 
b) Le b) La profession et 

b) Les sous- cultures collectivisme la position b) La perception 
c) La tradition economique 

c) Le niveau d) Les statuts et c) La personnalite et c) Les croyances 
d'education les roles le concept de soi et attitudes 

D D 
Choix de la banque: 

- Islamique 
- Commerciale 

Figure 3.1 Elements qui influencent le choix de la banque par les clients musulmans. 
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3.l.1 Les variables culturelles et sociodemographiques 

a) La culture et la religion 

La culture est intimement liee a la societe. PoW' E.B. Tylor, la culture est tout complexe 

qui inclut les connaissances, les croyances, I'art, la morale, les lois, les coutumes et toutes 

autres dispositions et habitudes acquises par I'homme en tant que membre d'une societe. La 

culture n'est pas une caracteristique d'individus. Elle englobe un grand nombre de personnes 

qui ont ete conditionnees par la merne education, les memes convictions et la meme 

experience de vie. Ainsi , la culture est difficile a changer car elle se cristallise dans des 

institutions que Ie peuple batit ensemble, comme, par exemple, les structures familiales et 

educationnelles, les associations et les organisations religieuses, etc . Elle constitue, de ce fait, 

une contrainte pour les individus, comme pour les groupes, en definissant les limites de leurs 

actions. 

La culture peut avoir un caractere predominant, comme la religion qui exerce une influence 

importante sur les comportements des individus soumis ades contraintes (certaines normes 

ou certaines valeurs). 

Un musuIrnan assimile le systeme caracteristique de sa culture, de son ensemble de normes et 

de valeurs. Ses reponses Ii une situation ne sont pas aleatoires mais previsibles, son 

comportement est soumis ala contrainte de respecter certaines normes ou certaines valeurs de 

l'islam dans son choix. 

H 1.1: Quand un musulman choisit une banque islamique, il prend en 
consideration les valeurs sociales et comportementales que lui porte la culture 
musulmane. 

b) Les sous-cultures 

Les groupes sous-culturels sont relativement hornogenes et permettent a leurs membres 

de s'identifier a un modele de comportement donne et de partager un merne systeme de 

valeurs, Ie meme mode de vie et les memes interets, Nous pouvons ici considerer les 

sunnites et les chines comme les deux groupes sous-culturels essentiels de I'islam. 

H 1.2: Un musulman n'est pas influence par sa sous-culture sunnite ou chiite 
dans son choix d'une banque islamique. II agit d'apres Ie seul fait qu'il est 
musulman. 
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c) Niveau d'education 

Nous pensons qu 'un ruveau d'education relativement eleve serait susceptible de 

developper une certaine tendance a la technologie. 

Ainsi , plus Ie niveau d'education du decideur serait eleve, plus il serait favorable aux 

innovations (technologies). 

H 1.3: Plus la banque islamique est innovatrice plus ella attire des clients 
eduques. 

3.1.2 Les variables sociales 

a) Le role des Mouftis (comme groupes de reference) 

Dans sa vie quotidienne, un individu est influence par son groupe d 'appartenance. 

L 'islam influence largement Ie comportement social de ses adeptes. 

Un musulman, par exemple, pourrait avoir une confiance remarquable en un groupe de 

reference, ou un element distinct de ce groupe comme, par exemple, Ie Moufti qui est Ie chef 

des « Oulemas ». La presence de cette personne parmi les membres du comite de la 

« Charid » Ie pousse sans hesitation aucune achoisir une banque islamique. 

H 2.1 : La presence d'un Moufti parmi les membres du comite de la « Charia }) 
augmente I'intention de choisir une banque islamique. 

b) Le collectivisme 

Le collectivisme est un element essentiel pour les individus du Moyen-Orient. La societe 

musulmane est attachee a l'esprit communautaire. L'esprit communautaire chez un 

musulman influence largement ses decisions. 

H 2.2: Plus Ie sentiment collectiviste d'un musulman est eleve plus qu'il 
manifestera une intention d'utiliser las produits islamiques. 

c) La tradition 

La societe musulmane est une societe traditionnelle du passe et d'aujourd'hui. Un 

musulman est attache asa famiUe et aux traditions ancestrales. 
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H 2.3: Plus qu'un musulman est traditionnel plus qu'il choisit la banque 
islamique. 

d) Les statuts et les roles 

La position qu'un individu occupe dans une comrnunaute tout au long de sa vie est 

regentee par un statut auquel correspond un role actif refletant ainsi une image particuliere de 

cette cornmunaute. Quel que soit son statut, Ie client musulman peut avoir Ie merne 

comportement vis-a-vis des produits islamiques. 

H 2.4: Le statut social d'un musulman, qu'il soit un Cheikh ou un simple 
adepte, n'a pas d'impact sur la decision de choisir une banque islamique. 

3.1.3 Les variables personnelles 

a) L'age et Ie cycle de vie 

Le comportement de I'individu evolue tout au long de sa vie. L'age discrimine fortement 

les habitudes. Gilly et Zeithaml (1985) indiquent qu'il existe une relation significative entre 

l'age et la prise de decision d'adoption. 

Des individus du meme age, vivant des experiences et des influences culturelles communes, 

peuvent avoir Ie meme comportement (ici, prise de decision dans Ie choix de la banque). 

Les avis concernant I'effet de l'age sur Ie comportement et la prise de decision sont 

divergents. Certains auteurs croient que l'age est negativement correle avec La probabilite 

d'adoption des innovations ; d'autres, par contre, supposent I'absence de relation significative 

entre ces deux concepts . 

H 3.1 : Plus que la banque islamique est innovatrice, plus qu'elle aura des 
jeunes clients. 

b) La profession et la position sociale 

Certaines categories socioprofessionnelles expriment un interet particulier pour certains 

produits et services. 

Le metier exerce et la position economique d'une personne, consideree comme une source de 

connaissance, determinent largement ses decisions. Sa position economique est en fonction 
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de son revenu (niveau, regularite, periodicite), de son patrimoine (y compris les liquidites), de 

sa capacite d'endettement et de son attitude vis-a-vis de l'epargne et du credit. 

H 3.2 : Certaines sources de connaissance, comme Ie metier et la position ont 
une influence directe sur Ie processus de prise de decision d'un individu. 

c) La personnalite et Ie concept de soi 

L'individu exprime sa personnalite a travers son comportement. La personnalite definit 

I'ensemble des caracteristiques psychologiques distinctives qui engendrent un mode de 

reponse stable et coherent a un environnement donne (I'environnement musulman a une 

influence remarquable sur certaines de ces caracteristiques). 

L'individu se partage souvent dans ses perceptions entre un moi ideal, qui represente ce qu'il 

aimerait etre et son moi reel, ou Ie moi percu, qui represente la facon dont il se voit 

reellement. Le musulman, par son choix d'une banque islamique, se croit guide par I'image 

particuliere qu'il se fait de lui merne par rapport a son environnement. 

H 3.3 : Le recours a un service islamique aide Ie musulman a se rapprocher de 
son moi ideal. 

3.1.4 Les variables psychologiques 

a) La motivation 

Les besoins ressentis par les individus sont de nature tres diverse. La plupart des besoins, 

latents ou conscients, ne poussent pas necessairement I'individu a agir. Pour que I'action 

intervienne, il faut que Ie besoin ait atteint un niveau dintensite suffisant pour devenir 

mobile. La motivation est un mecanisme-ole qui intervient dans la psychologie d'un individu. 

Selon Freud, les besoins de I'etre humain sont largement inconscients ; I'individu reprirne de 

nombreux desirs lors de son developpement et de son acceptation progressive de la vie en 

societe. 

Le comportement individuel n'est pas simple, il peut correspondre a la mise en jeu de 

facteurs plus ou moins profonds (Ia societe musulmane est riche en ces facteurs de 

moti vati on). 
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H 4.1: Operer avec une banque islamique serait pour Ie musulman aussi bien 
un culte ou un acte religieux qu'une simple satisfaction de son besoin de 
developpernent social. 

b) La perception 

Un individu motive est pret a l'action. La forme que prendra son action depend de sa 

percept ion de la situation. La perception est Ie processus par lequel I' individu choisit, 

organise et interprete des elements d'information extemes pour construire une image 

coherente du monde qui I'entoure. Les decisions de l'individu sont influencees directement 

par sa perception des valeurs. 

H 4.2 : Pour Ie musulman, Ie cholx d'un service islamique depend directement 
de sa perception des valeurs de I'islam. 

c) Les croyances et les attitudes 

Atravers l'action, l'individu forge ses croyances et developpe ses attitudes. A leur tour, 

celles-ci influencent son comportement.
 

[Une croyance correspond a un element de connaissance descriptive qu'une personne
 

entretient a I'egard d'un objet.] De telles croyances sont fondees sur une connaissance
 

objective, une opinion, ou surtout un acte de fat.
 

Petrof (1988) indique qu'une attitude donnee accroit Ia probabilite que Ie comportement
 

suive un trace previsible.
 

Pascal a dit : «Mettez-vous agenoux, et la ferveur religieuse viendra seule. » Ainsi, a 
force de s'attacher Ii ses convictions religieuses, et de pratiquer les regles de sa « Charta», un 

musulman en serait fortement influence dans son comportement et ses decisions d'ordre 

personnel ou social. 

H 4.3 : Le degre de la ferveur religieuse influence fortement un musulman dans 
son choix d'une banque islamique. 



CHAPITREIV 

METHODOLOGIE 

Le cadre methodologique est I'ensemble des procedures de validation utilisees pour 

comparer systematiquement les idees du chercheur 11 la realite des marches. 

Dans notre recherche, nous suivons la methodologie proposee par Perrien , Cheron et Zins 

(1984) dans leur livre: «Recherche en Marketing: methodes et decisions ». Cette 

methodologie comprend cinq etapes : 

1. Identification et operationnalisation du probleme ; 
2. Cadre de la recherche ; 
3. Collecte des donnees; 
4. Analyse des donnees; 
5. Conclusions de la recherche . 

4.1 Identification et operationnalisation du probleme 

Dans cette etape, nous definissons la problernatique de la recherche, les besoms en 

information, ainsi que les hypotheses sous-jacentes. 

4.1.1 La problematique de la recherche 

En nous basant sur les reflexions de D' Astous (1995) , et 11 partir des resultats degages de 

la revue de litterature, nous nous sommes appuyes dans notre recherche sur l'etude du 

comportement de clients musulmans dans leur choix d 'une banque islamique. De meme, nous 

avons argurnente notre choix au niveau du cadre conceptuel qui a constitue la base de notre 

recherche. 
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Ainsi, Ie present memo ire etudie quelques elements de choix entre une banque 

islamique et une banque.commerciale. II expose divers facteurs influencant le comportement 

d'un client musulman libanais dans sa prise de decision. 

Une banque islamique sera it choisie en fonction du niveau d'education du client, de son 

revenu, et de I'influence de sa comrnunaute, surtout dans l'application des recornrnandations 

du prophete Mohamed. 

4.1.2 Les besoins en information 

Dans cette etape, il s'agit de transformer Ie probleme de la recherche formule en besoins 

en information qui doivent etre determines d'une maniere tres precise (Perri en, Cheron et 

Zins (1984». 

A travers notre etude , nous chercherons aconnaitre les facteurs culturels, sociaux, personnels 

et psychologiques d'un musulman dans son choix d'une banque islamique. 

4.1.3 Les hypotheses sous-jacentes 

La revue de litterature que nous avons consultee, ainsi que Ie cadre conceptuel specifique 

que nous avons etabli, afin d'orienter notre processus de recherche, nous ont permis de 

determiner notre problematique et de definir nos besoins en information. A partir de ces 

donnees, nous avons pu formuler nos hypotheses de recherche, ou des reponses anticipees a 
la question de la recherche, que nous testerons au cours des prochaines etapes de l'etude, Les 

hypotheses sont les resultats de la formulation du probleme et Ie point de depart de la 

verification. 

Ainsi, les hypotheses de recherche que nous avons avancees dans notre cadre conceptuel 

sont classees en quatre categories : les hypotheses relatives aux variables culturelles, sociales, 

personnelles et psychologiques. 
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A travers la premiere serie d'hypotheses, nous avons cherche a tester l'unpact des 

facteurs culturels sur la prise de decision d'un musulman dans son choix d'une banque. 

Dans ce but, nous avons selectionne cinq variables culturelles et sociodemographiques que 

nous avons juge pertinents: la culture, les sous-cultures, la classe sociale et Ie niveau 

d' education. 

La deuxieme serie d'hypotheses porte sur l'influence des facteurs sociaux sur Ie 

musulman. Trois variables ont ete retenus : les groupes de reference, la famille, les statuts et 

les roles. 

La troisieme serie d'hypotheses montre la relation entre les variables personnelles d'un 

musulman et son choix de la banque . Ces variables sont : l'age et Ie cycle de vie, la 

profession et la position sociale , la personnalite et Ie concept de soi, 

Quant a la quatrieme serie d'hypotheses, elle met Ie point sur I'effet des variables 

psychologiques sur cette decision. Ces variables sont: la motivation, la perception, les 

croyances et les attitudes. 

4.2 Cadre de fa recherche 

Dans cette etape, nous definissons Ie type de la recherche (exploratoire, descriptive ou 

causale), la methode de collecte de donnees, et les instruments de mesure utilises . 

4.2.1 Le choix du type de fa recherche 

Notre etude est exploratoire du fait que le sujet etudie n'est pas assez repandu au Liban et 

ailleurs. Elle est de nature descriptive et explicative. Descriptive, car elle permet d'observer 

et de decrire le comportement d'un client musulman dans son choix d'une banque islamique, 

ainsi que les variables influencant ce comportement. Elle permet aussi de visualiser une 

bonne connaissance dans ce domaine. Elle est de merne explicative car elle explique les 

raisons de ce choix, les liens et les correlations qui existent entre les differentes variables 

influencant le comportement d'un musulman. 
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4.2.2 La collecte de donnees 

Pour la presente recherche, la collecte de donnees a ete faite par des entrevues 

personnelles Ce processus pennet d'avoir un maximum d 'infonnations afin d 'en tirer des 

resultats aussi concluants que possible. Nous avons choisi cette methode vu l'importance et la 

pertinence des questions aposer, surtout que, au marche libanais, la loi du secret bancaire ne 

pennet pas aux banques de donner des informations meme si ces informations sont generales. 

En plus, l'entrevue personnelle pennet d'obtenir un nombre plus eleve de reponses, tout en 

expliquant et clarifiant les questions aux repondants. Cela pennet de reduire les va leurs 

manquantes ou les «missing values» pour certaines reponses . Toutefois, l'enquete par 

entrevue personnelle a pour inconvenient principal le cout eleve de la collecte de donnees. 

L'enquete a ete realisee par Ie biais d 'un questionnaire adresse aux employes-cadres des 

banques islamiques libanaises constituant la population etudiee, Ces personnes possedent les 

informations recherchees et comprennent ce que nous cherchons. Ce questionnaire a ete 

administre avec l'aide d'un interviewer afin d'acquerir une vision aussi complete que 

possible du phenomene. 

Nous avons etabli une liste des numeros telephoniques des personnes aappeler ainsi que 

leurs adresses dans les banques islamiques presentees en appendice B. 

Les informations recueillies a travers l'echantillon sont analysees a I'aide de techniques 

statistiques. Et, avec un taux de reponse suffisant, nous pouvons extrapoler les resultats de 

ces analyses au niveau de l'ensemble de la population representee par l'echantillon. 

Afin d'augmenter le nombre des entrevues personnelles et par la suite le taux de reponse, 

nous avons suivi un processus de trois etapes : 

Etape 1- Recherche des coordonnees des banques islamiques (adresses postales, adresses 

electroniques, nurneros de telephones et de telecopieurs) .Ii travers le repertoire de 

I'association des banques libanaises « ALMANAC 2006» (Appendice B). E1, recherche 

des adresses des Cheikhs musulmans par l'intermediaire de certaines personnes dans 

differentes regions. 
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Etape 2- Appel des Cheikhs musulmans et des employes-cadres des banques islamiques 

par telephone afin de fixer un rendez-vous pour les entrevues, tout en les informant des 

objectifs de l'etude. 

Etape 3- Administration du questionnaire par des entrevues personnelJes. Des entrevues 

plus ouvertes ont ete conduites avec des Cheikhs musulmans et des entrevues plus 

fermees ont ete conduites avec des employes-cadres dans des banques islamiques. Afin 

d 'assurer un taux de reponse aussi eleve que possible, les questionnaires etaient remis en 

mains propres par l'intervieweur. 

Dans Ie cas des entrevues des employes-cadres, Ie profil du repondant (sa fonction et son 

anciennete) a ete presente. La duree moyenne des entrevues a ete de 60 minutes , ce qui 

indique que les participants ont eu Ie temps suffisant pour dire leurs points de vue. Les 

donnees du questionnaire ont ete codees , saisies et verifiees . Elles ont, par la suite, ete 

analysees afm d'evaluer la fiabilite des resultats, puis regroupees afin d'arriver au 

resultat, 

La cooperation des participants a assure la qualite des informations collectees, Nous 

avons de rnerne tente de decrire les comportements Ie plus reellement possible. 

4.2.3 Le chou de l'instrument de mesure 

Deux questionnaires nous ont servi d'instrument de mesure : 

I-Un premier questionnaire resume les points de vue des Cheikhs musulmans; 

2-Un deuxieme questionnaire est adresse aux employes-cadres des banques islamiques. 

Le contenu de chaque questionnaire, la sequence et la forme des questions ont ete bien 

determines. 

Pour la construction de chaque questionnaire, nous avons adopte la sequence des etapes telle
 

que presentee par D'Astous (1995) :
 

Etape 1 : La determination des informations aobtenir ;
 

Etape 2: L'etablissement des modalites de collecte de donnees ;
 

Etape 3: La preparation d 'une premiere ebauche ;
 

Etape 4 : Le pre-test du questionnaire.
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1- La determination des informations a obtenir correspond a nos besoins en informations deja
 

expliquees dans la definition et I'operationnalisation du probleme de la recherche.
 

2- Dans la deuxierne etape, il s'agit de definir comment Ie questionnaire sera adrninistre,
 

ainsi que Ie profil des personnes interviewees. Le questionnaire sera adrninistre par une
 

entrevue personnelle avec un individu de I'echantillon.
 

3- II s 'agit, dan s cette etape, de prendre des decisions relatives au contenu du questionnaire, a
 
la formulation des questions, ainsi qu 'a leur sequence.
 

4- Dans Ie pre-test, nous decrivons la structure et Ie contenu des deux questionnaires:
 

•	 Le questionnaire « No.1», presente en append ice D, explicatif ou exploratoire, 

clarifiant et confirmant notre revue de litterature, porte sur une serie de treize 

questions c1arifiant les points de vues de certains Cheikhs musulmans sur la finance 

islamique Iibanaise, et expliquant des mots cles et des expressions de I'islam qui sont 

frequemrnent utilises dans la finance islamique: Le « Zakat » (Q1); le comite du 

« Zakat », ses membres et son siege au Liban (Q2) ; Ie « Riba » ou linteret (Q3) ; la 

notion de « Charid » (Q4); « Dar Ai- Fatwa Al-Islami » (Q5); les sunnites et 

les chines et leur repartition au Liban (Q6) et (Q7); la notion du « Fikh » selon les 

« Oulemas» libanais (Q8) ; la notion des banques islamiques d'apres les lois de 

I'islam (Q9) ; « Al-Oumma » ou la comrnunaute (Q10); I'interdiction de l'interet 

entre I'epoque du Prophete Mohamad et aujourd'hui (Q 11, Q 12) ; la relation entre les 

banques islamiques et Ie regime politique libanais (Q 13). 

•	 Le questionnaire « No.2», presente en appendice E, et qui comporte 16 questions, 

sera adresse aux employes-cadres des banques islamiques operant au Liban. Nous 

avons choisi ces demiers parce qu'ils peuvent bien nous transmettre, d'apres leurs 

experiences, I'image d'une banque islarnique chez un client musulman au Liban. II 

porte des questions semi dirigees pour confirmer la perception qu'ont les clients sur 

la finance islamique au Liban. II est considere comme questionnaire principal 

refletant les hypotheses de l'etude et servant a mesurer 13 variables. II est divise en 

cinq sections: 

Section A: Effet des variables culturelles et sociodemographiques sur Ie 

comportement de choix d'une banque islamique (QA1 aQA4). 
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Section B : Effet des variables sociales sur le comportement de choix d'une banque
 

islamique (QBI aQB4).
 

Section C: Effet des variables personnelles ~ur Ie comportement de choix d'une
 

banque islamique (QCI aQC3).
 

Section D : Effet des variables psychologigues sur le comportement de choix d'une
 

banque islamique (QD I aQD5).
 

Section E : Caracteristiques du repondant.
 

L'objectif de la section A est de mesurer Ie degre d'influence des facteurs culturels et 

sociodemographiques sur Ie comportement de choix d'une banque islamique. 

Nous visons, dans cette section, amontrer que: 

1- la decision de devenir client d'une banque islamique est basee sur des va leurs 

sociales et comportementales tirees de sa religion (QA I). Le repondant choisira une 

des cinq niveaux allants de « tres minime » au « Tres eleve »; 

2- le nombre eleve des clients sunnites ou chines ne depend pas de I'influence sous­

culturelle a laquelle ces clients sont soumis (QA2). Le repondant estime l'influence 

de chacune de ces deux sectes sur une echelle continue de cinq niveaux: « Aucune 

influence », « Influence minime », « Influence moyenne », « Grande influence », 

« Influence absolue » ; 

3- un aspect innovateur et technologique de la banque visee serait susceptible d'attirer 

une categoric de musulmans ayant un niveau d'education relativement plus eleve que 

d 'autres (QA3 , QA4). Le repondant jugera d'abord Ie niveau general d'education des 

clients par : « Tres bas », « Bas », « Moyen », « Eleve » ou « Tres eleve » ; ensuite, il 

nous precise si, a son avis, le nombre de clients d'une banque islamique ayant un 

niveau d'education relativement eleve augmenterait en fonction du progres 

technologique de la banque. La reponse de la personne interrogee est I'une des cinq 

possibilites: « Pas du tout d'accord », « Desaccord », «Pas de reponse », 

« D'accord », « Tout afait d'accord ». 
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Les quatre questions de la section B visent a nous fournir une opinion precise des personnes 

interrogees concernant I'influence des facteurs sociaux sur la decision du client musulman 

dans son choix d'une banque islamique. Elles montrent : 

1- Ie degre d'influence d'un groupe de reference ou d 'un element de ce groupe, comme 

la presence du Moufti parmi les membres du comite de la « Charid » de la banque 

islamique choisi, sur un client musulman dans son choix (QB I). 

2- Ie niveau d 'influence du collectivisme sur Ie choix d 'un musulman (QB2). 

La reponse sur ces deux hypotheses (QB I, QB2) est choisie dans une echelle 

continue de cinq niveaux: «Aucune influence », «Influence minime », « Influence 

moyenne », « Grande influence », « Influence absolue »; 

3- que Ie choix d'une banque islamique contribue a solidariser la communaute des 

croyants. La reponse sur cette hypothese est : «Pas du toutd'accord », 

« Desaccord », « Pas de reponse », «D'accord », « Tout a fait d'accord ». 

4- qu'un musulman, dans son choix, est influence par son attachement a sa famille et 

aux traditions ancestrales (QB3). La reponse sur cette hypothese est choisie dans une 

echelle continue de cinq niveaux : « Aucune influence », «Influence minime », 

« Influence moyenne », « Grande influence », « Influence absolue »; 

5- que les musulmans, cheikhs et simples adeptes, se comportent de la rneme facon en 

choisissant la banque (QB4). Cinq possibilites se presentent comme elements de 

reponse: «Pas du tout d'accord », «Desaccord », «Pas de reponse », 

« D'accord », « Tout afait d'accord ». 

L'objectif de la section C, est de mesurer le degre d'influence directe des variables
 

personnelles sur Ie comportement de choix d'une banque islamique.
 

Elle vise a montrer que:
 

1- lorsque les banques islamiques deviennent de plus en plus innovatrices, les clients 

jeunes aupres des banques commerciales pensent a y transferer leurs comptes (QC I) . 

Cinq possibilites de reponse se presentent ala personne interrogee: « Jamais », 

«Non », « Pas de reponse », « Oui », ou « Certainement » ; 

2- les musulmans ayant une position socioprofessionnelle particuliere, comme les 

Cheikhs, les docteurs de l'islam, etc., deviennent de ce fait des clients des banques 
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islamiques (QC2). La personne interrogee choisit une des cinq reponses: « Pas du 

tout necessaire », « Pas necessaire », « Pas de reponse », « Necessaire »ou 

« Absolument necessaire » ; 

3- un musulman, dans son choix, se voit realiser son soi ideal (QC3). Les reponses 

sont: « Pas du tout d'accord », « Desaccord », « Pas de reponse », « O'accord », ou 

«Tout afait d'accord ». 

La mesure de I'influence des facteurs psychologiques constitue l'objectif de la section O. 

Nous essayons de montrer ce qui suit: 

1- un musulman opere avec une banque islamique pour pratiquer un culte ou un acte 

religieux, comme par exemple une femme qui se voile, ou pour satisfaire tout 

simplement un besoin social de developpement (QO I). Les opinions des personnes 

interrogees sont choisit parmi une echelle de cinq niveaux pour chacune des trois 

categories : « Pratique de culte », « Besoin de developpement », ou « Les deux 

ensemble» ; 

2- Ie choix d'une banque islamique depend, comme l'aumone, de la perception des 

valeurs de l 'islam notamment les cinq piliers (Q02). Le repondant choisit une des 

cinq reponses : « Pas du tout d'accord », « Desaccord », « Pas de reponse », 

« O'accord », « Tout afait d'accord ». 

3- le croyant musulman, en choisissant une banque islamique, se considere pratiquer un 

nouveau devoir de l'islam (QD3). Les reponses sont : « Pas du tout d 'accord », 

« Desaccord », « Pas de reponse », « D'accord », « Tout afait d'accord ». 

4- En plus, la ferveur religieuse et l'adhesion a la religion musulmane influence Ie 

musulman et le pousse a choisir une banque islamique a la place d'une banque 

commerciale (QD4). Cette influence sera mesuree par le repondant dans une echelle 

de cinq reponses : « Tres minime », «Minime », « Moyenne », « Elevee » et « Tres 

elevee ». 

La derniere section, E, a pour objectif de determiner aussi que possible le profil de chacun
 

des repondants.
 

Ce profil est mesure par: son nom, sa fonction, la banque a laquelle iI appartient, et le
 

nombre de ses annees de service. Les reponses sont directes et subjectives.
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La derniere etape de la construction du questionnaire est Ie pre-test. 

Le premier questionnaire a ete pre-teste avec Ie premier Cheikh musulman interviewe. Le 

deuxieme a ete pre-teste avec trois employes-cadres choisis aleatoirement de notre 

population. 

Le pre-test a permis de raffiner les questions et d 'en reformuler certaines, afin qu'elles soient 

plus faciles et comprehensibles . Dans I'ensemble, les questions furent bien comprises, et il 

leur a ete facile d'y repondre. 
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4.3 La collecte de donnees 

Au cours de cette etape, nous determinons Ie processus d'echantillonnage, ainsi que la 

methode de collecte des donnees. 

4.3.1 Le processus d'ecbantillonnage 

Le processus d'echantillonnage suivi dans l'etude comporte six etapes comme Ie montre 

la figure 4.1 suivante : 

1- Definition de la population 

2- Selection du cadre 
d'echantillonnage 

3- Definition des unites 
d'echantillonnage 

4- Cboix de la methode 
d'ecbanttllouuage 

5- Determination de la taille 
de I'echantillon 

6- Selection de I'ecbantillon 

Figure 4.1 Processus d'echantillonnage (Tiree deD 'Astous, 1995.) 
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4.3.1.1 Definition de la population 

Notre population cible est constituee des banques islamiques operant au Liban. 

Les banques de ce genre sont imposees par Ie gouvemement dans les pays ayant un contexte 

politique fortement lie it I'islam, comme Je Pakistan, l'Iran et J'Arabie Saoudite. Elles 

commencent it se developper actuelJement au Liban, ce pays arabe ou Ja vente de l'alcooJ et 

de la viande de pore n'est pas prohibee, ou les femmes ont Ie droit de travailler et conduire 

des vehicules comme partout d'aifleurs dans Je monde, ou le contexte politique o'est pas lie it 

la religion, et ou Ie gouvemement n'oblige pas les musulmans it traiter avec ces banques. 

4.3.1.2 Selection du cadre d'echantillonnage 

Dans cette etape, nous exposons les elements constituant la population it interroger. 

Tout d 'abord, nous avons consulte le site web de la Banque du Liban (BDL), la banque 

centrale, qui montre la liste officielle de toutes les banques comrnerciales et islamiques 

operant au Liban. Cette liste a ete publiee le 24 janvier 2006 par circulaire No. 34/2006, par 

decision du conseil central de la BDL No . 9240 . 

Ensuite, de 1'« ALMANAC 2006 », le repertoire de ['association des banques au Liban, nous 

avons cherche les adresses postales et electroniques, ainsi que les coordonnees les plus 

recentes des banques islamiques, comme presentees en appendice C. 

4.3.1.3 Definition de I'unite d'echantillonnage 

Dan s cette etape, nous definissons avec pertinence le profil des persormes repondantes , 

Nous avons etabli deux questionnaires : 

Le questionnaire «No.1 » est destine a Cinq hommes de religion musulmans : Trois 

« Cheikhs », un membre du conseil de la «Charid» appele aussi « Oulema »et un membre de 

la caisse de la « Zakat », 

Le questionnaire «No.2» est adresse it des employes-cadres dans des banques islamiques: 

quinze directeurs, quinze sous-directeurs, ooze conseillers commerciaux d'agences et quatre 

directeurs Marketing. 
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Ces personnes ont une experience importante avec la clientele. Ils travaillent au « Front
 

office » et ont une relation directe avec les clients. lis comprennent le comportement des
 

clients actuels et percoivent aussi bien celui des clients potentiels. Ils connaissent bien les
 

caracteristiques qui different une banque islamique d'une banque commerciale, ainsi que les
 

raisons qui poussent un musulman it preferer une banque islamique sur une banque
 

commerciale. De ce fait, ils peuvent aider it etablir de nouvelles strategies visant it accroitre la
 

vente des produits islamiques (Cross selJing) et retenir les clients existants le plus longtemps
 

possible.
 

Chaque employe-cadre des banques islamiques auquel ce rneme questionnaire est adresse
 

constitue une unite d'echantillonnage. Nous estimons bien que ces personnes detiennent les
 

informations necessaires, et que leurs reponses peuvent fortement nous aider it aboutir it des
 

resultats pertinents de la recherche.
 

Les reponses ont ete toutes analysees suivant des methodes qualitatives et comparatives.
 

4.3.1.4 La methode d'echantillonnage 

La quatrieme etape du processus consiste it choisir une methode d'echantillonnage. 

Dans Ie but de maximiser Ie taux de reponses de notre recherche et de generaliser les resultats 

pour toute la population, nous avons administre Ie questionnaire « No.2» aupres de toutes les 

banques islamiques qui constituent notre cadre d'echantillonnage. E1, pour disposer d'un 

cadre complet d'echantillonnage, nous administrons alors Ie questionnaire it toute les 

banques. 

Com me notre population est tres restreinte, ne comportant que quatre banques islamiques 

operant sur Ie rnarche libanais, e1le peut etre soumise aun grand nombre des entrevues. 

Et, puisque cette methode d'entrevues permet [a generalisation des resultats, elle nous assure 

une forte precision et une grande representativite de l'echantillon, nous avons alors choisi 

d'etudier la population entiere et lui administrer ce questionnaire. 

4.3.1.5 La taille de la population 

Nous avons interroge 45 employes-cadres operant dans toutes les banques islamiques 

operant au Liban. 
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4.3.2 La procedure de collecte de donnees 

Au debut de notre recherche, nous avons appele ces banques au telephone pour organiser 

des rendez-vous avec les personnes it interviewer dans chaque banque. 

Chaque rendez-vous a ete fixe une semaine avant I'entrevue personnelle. Dans certains cas, 

nous avons envoye Ie questionnaire aux responsables par courrier electronique quelques jours 

avant l'entrevue personneJle. 

Malgre Ie temps long et Ie budget assez eleve que necessite ('entrevue personnelle, nous 

avons decide d'administrer Ie questionnaire avec lU1 interviewer pour maximiser Ie taux de 

reponses, minimiser les valeurs manquantes et faciliter les questions aux repondants, 

Ainsi, sur 50 appels telephoniques, 45 personnes ont accepte de nous donner des rendez­

vous, done 45 entrevues personnelles, ce qui fait un taux de reponses egal a90%. 

II faut noter que nous avons organise trois entrevues par jour en moyenne. Les donnees ont 

ete recueillies entre mai etjuin 2006. 



CHAPITRE V 

ANALYSEDESRESULTATS 

Apres la presentation de la methodologie de recherche avec ses differentes etapes, nous 

passons al'analyse des resultats obtenus : 

1- Nous rappelons l'objectif de notre recherche et les besoins en informations qui nous ont 

guide dans notre analyse erripirique. 

2- Nous decrivons notre echantillon en presentant le profil des banquiers interreges. 

3- Nous testons la fiabilite et la validite de notre instrument de mesure. 

4- Nous effectuons les correlations entre nos variables. 

5- Nous verifions les hypotheses de la recherche. 

6- Nous essayons de mesurer Ie comportement d 'un musulman dans son choix d 'une banque 

islamique. 

5.1 Rappel de I'objectif de la recbercbe et des besoins en informations 

L'objectif general de la recherche est de decrire, expliquer, comprendre et tenter de faire 

une synthese du processus de decision qui mene une personne a choisir une banque 

islamique. Pour etudier ce comportement, certaines informations nous ont ete necessaires sur 

les variables influencant ce comportement, notamment les variables culturelles et 

sociodemographiques, sociales, personnelles et psychologiques. Notre etude reste toujours 

exploratoire visant acomprendre plus un phenornene dont les etudes sont tres lirnitees dans le 

contexte libanais et ailleurs. Et, e1le aide a preparer des autres etudes approfondies dans le 

futur. 
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5.2 Description de l'echantillon 

Tel que nous I'avons specific dans Ie chapitre precedent, l'echantillon principal 

representant toute la population est compose de quarante cinq banquiers dans quatre banques 

islamiques operant au Liban. 

Dans cette section, nous decrivons le profil des repondants qUI nous ont foumi 

personnellement les informations. 

Ce profil est determine en fonction de la position occupee et de l'anciennete dans la 

banque concernee, 

5.2.1 Le profil des repondants 

5.2.1.1 La position occupee 

Selon Ie tableau 5.1, la majorite des repondants occupent les positions de directeurs 

(34%) et de sous-directeurs d'agences (34%), viennent ensuite les conseillers commerciaux 

(24%), 8 % de directeurs en Marketing. Quatre directeurs en Marketing correspondent aux 

quatre banques islamiques. 

Tableau 5.1 
Position occupee par les repondants 

Position occupee Echantillon Total 

N=45 

- Directeurs Marketing 

Freq. 
--­

4 
- -

% 
-­ - -

8 

- Directeurs d'agences 15 34 

- Sous-directeurs d'agences 15 34 

- Conseillers commerciaux 11 24 

Total 45 
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5.2.1.2 L'anciennete 

Selon Ie tableau 5.2, la rnajorite des repondants (44%) possedent une experience 

inferieure a 3 ans puisque c'est un nouveau domaine au Liban, viennent ensuite les 

repondants ayant entre 3 et 5 ans d'experience suivi s par les gens ayant plus que 5 ans . 

Tableau 5.2 
Anciennete des repondants dans la banque islamique 

Nombre d'annees Echantillon Total 

d'experience N= 45 

Freq. % 

- Inferieur a3ans 20 44 

- Entre 3 et 5 ans 15 34 

- Plus que 5 ans 10 22 

Total	 45 

5.3 Test de la fiabilite (fidelite) et de la validite de I'instrument de mesure 

Afin de s'assurer de la fiabilite de notre instrument de mesure, nous avons calcule I'alpha 

de Cronbach qui permet d'evaluer l'homogeneite de I'ensemble de nos questions visant a 
mesurer notre phenomene. Celui-ci est calcule apartir de la formule suivante : 

K 

a:	 [I -----------------------------] 

K-l L Sj 2 + 2 L L COY ij 

OU:	 K = Ie nombre d'enonces dans le test; 

S, 2 = la variance de l'enonce i ; 

COY ij = la covariance entre l' enonce i et l' enonce j . 
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L'alpha de Cronbach vane entre 0 et I pour des resultats acceptables : 

•	 Si I'alpha de Cronbach est compris entre 0.50 et 0.60 s> Nous avons une recherche 

exploratoire; 

Si l'alpha de Cronbach est compris entre 0.60 et 0.80 s> Nous avons une recherche 

fondamentale ; 

Si l'alpha de Cronbach ~ 0.80 s> Nous avons une recherche appliquee. 

Nous avons effectue ce test pour I'ensemble des variables sociales. 

5.3.1 La fiabilite et la validite de I'ecbelle de mesure de I'ensemble des variables sociales 

L'etude de fiabilite pour les variables sociales faite au tableau 5.3 nous montre un resultat 

satisfaisant avec un alpha de Cronbach egal a 0.529 (compris entre 0.50 et 0.60). Done, la 

recherche est exploratoire. 

Tableau 5.3 
La fiabilite our les variables sociales Statistics) 

6 

L'analyse factorielle du tableau 5.4 nous a donne quatre facteurs distincts. Ces facteurs 

sont : Ie role des Mouftis , Ie collectivisme, la tradition, et les statuts et les roles. Alors, 

l'echelle de mesure pour les variables sociales est val ide en considerant que ces quatre 

dimensions sont independantes. 

Tableau 5.4 
La validite pour les variables sociales (Component Matrix) 

Component 

1 2 3 4 
Le role des Mouftis .285 .865 -.232 .314 
Le collectivisme .901 .161 -.087 .009 
Le collectivisme .954 -.086 -.045 -.242 
Le collectivisme .954 -.086 -.045 -.242 
La tradition .587 -.451 .209 .637 
Les statuts et les roles .11 6 .322 .936 -.087 
Extraction Method: Principal Component Analysis. 4 components extracted 
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5.4 Correlations 

Afin de bonifier Ie present mernoire, nous nous sommes dernande s'il y avait une 

association entre nos variables. Pour cela , nous avons utilise Ie coefficient de correlation de 

Pearson permettant de mesurer la relation lineaire entre deux variables. Ce coefficient prend 

une valeur se situant entre -I et I comme suit: 

•	 r= -1 ~ Une relation lineaire negative et parfaite ; 

•	 r= 0 ~ Pas de relation lineaire entre les deux variables; 

•	 r= I ~ Une relation lineaire positive et parfaite ; 

•	 r en valeur absolue entre 0 et 0.30 ~ Une relation faible ; 

•	 r en valeur absolue entre 0.31 et 0.50 ~ Une relation moyenne ; 

•	 r en valeur absolue entre 0.51 et 0.70 ~ Une relation forte ; 

•	 r en valeur absolue entre 0.71 et I ~ Une relation tres forte . 

En plus, nous avons effectue un test d 'hypothese pour inferer la relation entre deux 

variables dans la population. Et, nous avons pose les hypotheses it verifier comme suit : 

•	 HO : pas de correlation entre les deux variables dans la population. 

•	 HI: il y a une correlation entre les deux variables de la population. 

Ensuite, nous avons effectue Ie test bilateral Sig. (2- tailed) : 

•	 Sig. (2- tailed) > 0.025 ~ nous acceptons HO : il n'y a pas de correlation entre les 

deux variables dans la population. 

•	 Sig. (2- tailed) < 0.025 ~ nous rcjetons HO : il y a une correlation entre les deux 

variables dans la population. 

5.4.1 La correlation entre les variables culturelles et demographiques et les variables 

sociales 

•	 Correlation des variables « culture et religion» et « collectivisme » (tableau 5.5) : la 

relation entre ces deux variables est significative et forte (0 .51 < r = 0.56 < 0.70 et 

Sig. (2-tailed) = 0.000 < 0.025). 
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Tableau 5.5 
Correlation entre « la culture et la religion» et « Ie collectivisme » 

La culture et Le 
la religion collectivisme 

La culture et la	 Pearson Correlation ,560(**) 
religion Sig. (2-tailed) ,000 

N 45 45 
Le collectivisme	 Pearson Correlation ,560(**) I
 

Sig. (2-tailed) ,000
 

N 45 45
 

** Correlation is significant at the 0.0 I level (2-tai/ed) . 

•	 Correlation des variables « culture et religion» et « tradition» (tableau 5.6): la 

relation entre ces deux variables est marginalement significative mais faible (0 < r = 

0.27 < 0.30 et Sig. (2-tailed) = 0.072 > 0.025). 

Tableau 5.6 
Correlation entre « la culture et la religion» et « la tradition» 

La culture et 
la religion La tradition 

La culture et la Pearson Correlation ,270 
religion Sig. (2-tailed) ,072 

N 45 45 

La tradition Pearson Correlation ,270 1 
Sig. (2-tailed) ,072 
N 45 45 

•	 Correlation des variables « niveau deducation » et « collectivisme » (tableau 5.7) : la 

relation entre ces deux variables est significative et moyenne (0.31 < r = 0.42 < 0.50 

et	 Sig. (2-tailed) = 0.003 < 0.025) . 
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Tableau 5.7 
Correlation entre « Ie niveau d 'education » et « Ie collectivisme » 

Le niveau Le 
d'education collectivisme
 

Le niveau Pearson Correlation ,427(**)
 
d'education
 Sig. (2-tailed) ,003 

N 45 45 
Le collectivisme	 Pearson Correlation ,427(**) 1
 

Sig. (2-tailed) ,003
 

N 45 45
 
** Correlation is significant at the a.Oilevel (2-tailed). . 

• Correlation des variables « niveau d'education » et « tradition» (tableau 5.8): la 

relation entre ces deux variables est significative et moyenne (0031 < r = 0038 < 0.50 

et Sig. (2-tailed) = 0.010 < 0.025). 

Tableau 5.8 
Correlation entre « Ie niveau d'education » et « la tradition» 

Le niveau La 
d'education tradition 

Le niveau d'education Pearson Correlation ,382(**) 

Sig . (2-tailed) ,0 10 

N 45 45 
La tradition Pearson Correlation ,382(**) I 

Sig. (2-tailed) ,0 10 

N 45 45 
.. Correlation is significant at the O.Oilevel (2-tailed). 

• Correlation des variables « niveau d'education » et « statuts et roles» (tableau 5.9) : 

la relation entre ces deux variables est significative et forte (0.51 < r = 0.55 < 0.70 et 

Sig. (2-tailed) =0.000 < 0.025). 
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Tableau 5.9
 
Correlation entre « le niveau d'education » et « les statuts et les roles»
 

Le niveau Les statuts 
d'education et les roles 

Le niveau d'education Pearson Correlation ,556(**) 

Sig. (2-tailed) ,000 

N 45 45 
Les statuts et les roles Pearson Correlation ,556(**) I 

Sig. (2-tailed) ,000 

N 45 45 
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

5.4.2 La correlation entre les variables culturelles et les variables personnelles 

• Correlation des variables « culture et religion» et « profession et position 

econornique » (tableau 5.10) : la relation entre ces deux variables est marginalement 

significative mai faible (0 < r = 0.28 < 0.30 et Sig . (2-tailed) = 0.061 > 0.025). Si 

nous associons une nouvelle variable avec celles-ci, nous aurions peut etre une 

relation significative. 

Tableau 5.10 
Correlation entre « la culture et la religion» et « la profession et la position economique » 

La culture La profession 
et la et la position 

religion economique 

La culture et la religion	 Pearson Correlation -,282 
Sig. (2-tailed) ,061 
N 45 45 

La profession et la position Pearson Correlation -,282 I 
Economique Sig. (2-tailed) ,061 

N 45 45 

• Correlation des variables « influence sunnite » et « personnalite et concept de soi » 

(tableau 5.11) : la relation entre ces deux variables est significative et moyenne (0.31 

< r = 0.40 < 0.50 et Sig. (2-tailed) = 0.005 < 0.025). 
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Tableau 5.11 
Correlation entre « influence sunnite » et « personnalite et concept de soi » 

Influence La personnalite et 
sunnite Ie concept de soi 

Influence sunnite Pearson Correlation ,407(**) 

Sig . (2-tailed) ,005 

N 45 45 
La personnalite et Pearson Correlation ,407(**) I 
Ie concept de soi Sig. (2-tailed) ,005 

N 45 45 

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

• Correlation des variables « influence chiite » et « personnalite et concept de soi » 

(tableau 5.12) : la relation entre ces deux variables est significative et moyenne (0.31 

< r == OJ8 < 0.50 et Sig. (2-tailed) == 0.0 10 < 0.025). 

Tableau 5.12 
Correlation entre «influence chi'ite» et « la personnalite et Ie concept de soi » 

La personnalite 
Influence et Ie concept de 

chiite soi 

Influence chute Pearson Correlation .38 1(**) 

Sig. (2-tailed) .010 

N 45 45 
La personnalite et Pearson Correlation .381(**) I 
Ie concept de soi Sig. (2-tailed) .010 

N 45 45 
** Correlation is Significant at the 0.01 level (2-tailed). 

5.4.3 La	 correlation entre les variables culturelles et sociodemographiques et les 

variables psychologiques 

• Correlation des variables « culture et religion» et « motivation » (tableau 5.13) : la 

relation entre ces deux variables est marginalement significative et moyenne (0.31 < 

r == 0.32 < 0.50 et Sig. (2-tailed) == 0.034 > 0.025). 
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Tableau 5.13 
Correlation entre « la culture et la religion» et « la motivation» 

La culture 
et la La 

religion motivation 
La culture et la Pearson Correlation -,327(*) 
religion Sig. (2-tailed) ,034 

N	 45 42 
La motivation	 Pearson Correlation -,327(*) I 

Sig. (2-tailed) ,034 
N 42 42 

* Correlation is Significant at the 0.05 level (2-tailed}. 

5.4.4 La correlation entre les variables sociales et les variables personnelles 

• Correlation des variables « role des Mouftis » et « personnalite et concept de soi » 

(tableau 5.14) : la relation entre ces deux variables est significative et moyenne (0.31 

< r = 0.40 < 0.50 et Sig. (2-tailed) = 0.005 < 0.025). 

Tableau 5.14 
Correlation entre « Ie role des Mouftis» et « la personnalire et Ie concept de soi » 

La personnalite 
Le role des et Ie concept de 

Mouftis SOl 

Le role des Pearson Correlation .409(**) 
Mouftis Sig. (2-tailed) .005 

N 45 45 
La personnalite et Pearson Correlation .409(**) I 
Ie concept de soi Sig. (2-tailed) .005 

N 45 45 
.. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

• Correlation des variables « collectivisme » et «profession et position economique » 

(tableau 5.15) : la relation entre ces deux variables est significative et moyenne (0.3 I 

< r = 0.34 < 0.50 et Sig. (2-tailed) = 0.019 < 0.025). 
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Tableau 5.15 
Correlation entre « Ie collectivisme» et « la profession et la position economique » 

La profession 
Le et la position 

collectivisme economique 

Le collectivisme Pearson Correlation -.347(*) 

Sig. (2-tailed) .019 

N 45 45 
La profession et la Pearson Correlation -.347(*) 1 
position economique Sig. (2-tailed) .0 19 

N 45 45 

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tai/ed). 

•	 Correlation des variables « tradition » et « profession et position economique » 

(tableau 5.16) : la relation entre ces deux variables est significative et forte (0.51 < r 

= 0.56 < 0.70 et Sig. (2-tailed) = 0.000 < 0.025). 

Tableau 5.16 
Correlation entre « la tradition» et « la profession et la position economique »
 

La profession
 
La et la position
 

tradition econornique
 

La tradition Pearson Correlation -.562(**) 

Sig . (2-tailed) .000 

N 45 45 
La profession et la Pearson Correlation -.562(**) 1 
position economique Sig. (2-tailed) .000 

N 45 45 

**	 Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

5.4.5 La correlation entre les variables sociales et les variables psychologiques 

•	 Correlation des variables « role des Mouftis » et « motivation» (tableau 5.17) : la 

relation entre ces deux variables est marginalement significative mais faible (0.31 < 

r = 0.31 < 0.50 et Sig. (2-tailed) = 0.040 < 0.025). 
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Tableau 5.17 
Correlation entre « Ie role des Mouftis» et « la motivation» 

Le role des 
Mouftis La motivation
 

Le role des Mouftis Pearson Correlation .314(*)
 
Sig. (2-tailed) .043
 
N	 45 42 

La motivation	 Pearson Correlation .314(*) I
 
Sig . (2-tailed) .043
 
N 42 42
 

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

• Correlation des variables « tradition» et « motivation» (tableau 5.18): la relation 

entre ces deux variables est significative et moyenne (0.31 < r = 0.35 < 0.50 et Sig. 

(2-tailed) = 0.021 < 0.025). 

Tableau 5.18 
Correlation entre « la tradition» et « la motivation » 

La tradition La motivation 
La tradition Pearson Correlation -.356(*) 

Sig . (2-tailed) .021 
N 45 42 

La motivation Pearson Correlation -.356(*) 1 
Sig. (2-tailed) .021 
N 42 42 

• Correlation is signifi cant at the 0.05 level (2-tailed). 

• Correlation des variables « tradition» et « perception» (tableau 5.19) : la relation 

entre ces deux variables est marginalement significative mais faible (0 < r = 0.28 < 

0.60 et Sig. (2-tailed) =0.060 < 0.025). 

Tableau 5.19 
Correlation entre « la tradition» et « la perception» 

La tradition La perception 

La tradition Pearson Correlation I .283 
Sig . (2-tailed) .060 
N 45 45 

La perception Pearson Correlation .283 1 
Sig. (2-tailed) .060 
N 45 45 
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•	 Correlation des variables « statuts et roles» et « motivation» (tableau 5.20) : la 

relation entre ces deux variables est significative et moyenne (0.31 < r = 0.37 < 0.50 

et Sig. (2-tailed) = 0.014 < 0.025). 

Tableau 5.20 
Correlation entre «les statuts et les roles » et «la motivation » 

Les statuts et les roles La motivation 
Les statuts et les Pearson Correlation I -.378(*) 
roles Sig. (2-tailed) .014 

N 45 42 
La motivation Pearson Correlation -.378(*) I 

Sig. (2-tailed) .014 

N 42 42 
* Con-elation is significantat the 0.05 level (2-tailed}. 

Toutes les variables non correlees soot presentees aI'appendice F. 

5.5 Tests des hypotheses 

Apres avoir identifie Ie profit des repondants de notre echantillon et vu la fiabilite et la 

validite de l'instrument de mesure ainsi que la correlation entre nos variables, nous verifions 

par la suite si les donnees collectees dans notre etude empirique permettent de confirmer nos 

hypotheses 

Dans ce memoire, toutes les informations sont traitees sur une echelle de cinq points. 

Rappelons que les hypotheses que nous proposons de tester portent sur Ia relation entre Ie 

choix de la banque islamique et quatre categories de variables: les variables culturelles, 

sociales, personnelJes, et psychologiques. Les hypotheses, sur lesquelles s'appuie notre 

recherche, ont ete verifiees Ie plus objectivement et le plus meticuleusement possible. 

Pour tester nos hypotheses, et puisque nos variables sont continues, nous avons utilise les 

statistiques univariees : les frequences, les pourcentages, la moyenne (Mean), l'ecart-type 

(Std. Dev.), le coefficient de symetrie (skewness) et Ie coefficient d'aplatissement (kurtosis). 

La moyenne est calculee en utilisant la formule suivante : 

NY
 
X = L fj Xj
 

j=l
 
w 



67 

oe 

•	 Xj: est la valeur de la variable (dans notre cas, les 45 valeurs de la variable « culture 
et religion»). 

•	 fj : est la frequence pour les differentes valeurs de la variable (dans notre cas , la 
variable « culture et religion» prend 5 valeurs differentes). 

•	 NV: est le nombre de valeurs differentes que prend la variable (dans notre cas , 5 
variables differentes). 

•	 W : est la somme des frequences de la variable (dans notre cas, c'est 45) . 

La variance est calculee par la forrnule suivante : 

M2 

S2 = _ 

(W-l) 

Ou: 

NY
 
M 2 =L fj (Xj- X) 2
 

j=l
 

Alors que l'ecart -type est la racine carree de la variance, done S = ~ S2 

Le	 coefficient de symetrie (skewness) et Ie coefficient d'aplatissement (Kurtosis) , 

verifient si la distribution de frequences obtenues avec notre echantillon suit une courbe 

norrnale ou non. lis prennent des valeurs entre -1 et 1. 

Le coefficient de symetrie est calcule avec la formule suivante : 

WM3 

gl = ----------------- ­

(W-l) (W-2)S3 

oe 
NV 

•	 M3 = L f (X i- X) 2
 

i=l
 

M3 

•	 S3= _ 

(W-l) 
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Le coefficient d'aplatissement est calcule par la formule suivante : 

(W+I) 

g2 = ---------------------------------------­

(W-I) (W-2)(W-3)S4 

Ou: 

• 
NY 

M4 = I 
i=l 

~ (X j- X) 4 

• S4= 
~ 

_ 

(W-l) 

5.5.1 Relation entre les variables culturelles et Ie choix d'une banque islamique 

H 1.1 Impact de la culture et de la religion sur Ie choix de la banque islamique 

Selon cette hypothese, un musulman choisit une banque islamique en prenant en 

consideration les valeurs sociales et comportementales que lui porte la culture musulmane. 

Pour ce qui est de la variable « culture et religion », les resultats du tableau de frequence 

5.21, definissant Ie nombre de repondants par modalites pour cette variable, demontrent que 

parmi 45 repondants, nous avons 41 personnes, ou 91.10% de notre echantillon, qui ont la 

valeur entre 4 et 5 (eleve atres eleve). 
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La colonne «Valid Percent» est identique it la colonne «Percent» car nous n'avons aucun 

repondant qui n'avait pas repondu a cette question. La derniere colonne «Cumulative 

Percent» represente les pourcentages cumulatifs done 8.9 plus 77.8 egale 100. 

Les resultats du tableau 5.22 demontrent que pour ce qui est de la variable « culture et 

religion », la moyenne est de 4.1333 ou « eleve it tres eleve ». Ce qui signifie que les 

repondants sont en accord avec notre hypothese et ils disent qu 'en choisissant une banque 

islamique, un musulman prend en consideration jusqu'a un point eleve les va leurs sociales et 

comportementales de sa religion. 

L'ecart-type (Std Dev.) est de 0.54772. II est proche de zero. Done, nous avons une bonne 

dispersion des observations autour de la moyenne. Le coefficient de symetrie (skewness) est 

de 0.89 et Ie coefficient d'aplatissement (Kurtosis) est de 0.33 montrent que la courbe de la 

distribution de frequences obtenues avec notre echantillon (figure 5.1) ressemble a une 

courbe normaIe. L'hypothese H 1.1 est ainsi confirmee. 

Tableau 5.21 
Les frequences pour la culture et la religion 

Frequency Percent Valid Cumulative 
Percent Percent 

Valid Moyen 4 8,9 8,9 8,9 

Eleve 31 68,9 68,9 77,8 

Tres eleve 10 22,2 22 ,2 100,0 

Total 45 100,0 100,0 
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Tableau 5.22 

Les statts iques univanees pour a cu ture et r ' ' f are igion 

N Valid 45 

Missing 0 
Mean 4,1333 
Std. Error ofMean ,08165 

Median 4,0000 
Mode 4,00-
SId. Deviation ,54772 

Variance ,300 

Skewn ess ,089 

SId Error ofSkewness ,354 
Kurtosis ,330 

Std. Error ofKurtosis ,695 

Range 2,00 

Minimum 3,00 
Maximum 5,00 

Sum 186,00 

. Histogram 
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U. 

10 
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Std. Oev. =0,54772
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 o-'-=F----.---+---,-----t---,---t--' 
2,50 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00 5,50 

La culture et la religion 

Figure 5. 1 Impact de la culture et de la religion sur Ie choix d'une banque islamique. 
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H 1.2 Impact des sous-cultures sur Ie choix d'une banque islamique 

Pour ce qui est de la variable sous-culture, les resultats des tableaux 5.23 et 5.24 

demontrent clairement que parmi 45 personnes repondants, 12 personnes, ou 27% de 

l'echantillon, considerent que I'influence sunnite a lUle grande influence sur Ie choix d'une 

banque islamique contre 18 personnes, ou 40% de l'echantillon, qui disent que lorsqu'un 

musulman choisit une banque islamique, il sera largement influence par la sous-culture chiite. 

La moyenne pour l'influence chiite (2.77) est plus elevee que celie de I'influence sunnite 

(2 .6). L'ecart-type est marginalement faible : 1.136 pour l'influence sunnite et 1.222 pour 

I' influence chiite ce qui signifie que nous avons une bonne dispersion autour de la moyenne. 

Ces resultats montrent que la sous-culture chine influence relativement plus qu'une sous­

culture sunnite sur la decision de choix d'une banque islamique. Tandis que I'hypothese 

propose qu'un musulman n'est pas influence par sa sous-culture sunnite ou chine dans son 

choix d'une banque islamique. II agit d'apres le seul fait qu'il est musulman. L'hypothese H 

1.2 est ainsi infirmee. 

Tableau 5.23 
Les frequences pour I'influence sunnite 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid AUClUle influence II 24,4 24,4 24,4 

Influence minime 8 17,8 17,8 42,2 

Influence moyenne 14 31,1 31,1 73,3 

Grande influence 12 26,7 26,7 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.24 
Les freequences pour I" IIIfluence c II e 

Frequency Percent Valid percent Cumulative 
percent 

Valid Aucune influence 11 24,4 24,4 24,4 

Influence minime 6 13,3 13,3 37,8 

Influence moyenne 10 22,2 22,2 60,0 

Grande influence 18 40,0 40,0 100,0 

Total 45 100,0 100,0 



72 

Tableau 5.25 
Les statistiques unrvanees pour 1'. illfluence sunrute 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 2,6000 

Median 3,0000 

Mode 3,00 
Std. Deviation 1,13618 

Variance 1,29091 

Skewness -,210 

Std. Error ofSkewness ,354 

Kurtosis -1,347 

Std. Error ofKurtosis ,695 
Minimum 1,00 

Maximum 4,00 

Sum 117,00 

La distribution de frequences est etalee et au -dessous d'une distribution normaIe en tenne de hauteur 

Tableau 5.26 
Les staustiques univanees pour I" illfluence clute 

N Valid 45 

Missing 0 
Mean 2,7778 

Median 3,0000 
Mode 4,00 

Std. Deviation 1,22268 

Variance 1,49495 

Skewness -,412 

Std. Error ofSkewness ,354 

Kurtosis -1,441 

Std. Error ofKurtosis ,695 

Minimum 1,00 

Maximum 4,00 

Sum 125,00 

La distribution de frequences est etalee et au -dessous d'une distribution normale en tenne de hauteur 
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Figure 5.2 Impact de la sous-culture sur Ie choix d'une banque islamique. 

H 1.3 Impact du niveau d'education sur Ie chou de la banque islamique 

Selon cette hypothese, plus la banque islamique est innovatrice plus elle att ire des clients 

eduques. Pour tester cette hypothese nous avons pose deux questions dans notre questionnaire 

(QA3 et QA4). 

Parmi 45 repondants, nous avons 28 personnes, ou 62% de l'echantillon, dont la valeur 

est 3 pour la premiere question, done qui disent que Ie niveau general d'education dans une 

banque islamique est moyen (tableau 5.27) . Et, 26 personnes, ou 58 % de notre echantillon 

qui ont la valeur 5 de la deuxierne question, done qui sont tout afait d 'accord que ce nombre 

des personnes eduquees va augmenter si la banque islamique devient de plus en plus 

innovatrice et technologique (tableau 5.28). 

Les resultats obtenus au tableau 5.29 demontrent que pour ce qui est de la variable niveau 

d'education la moyenne est de 4.33, ce qui signifie que les repondants sont en accord avec 



74 

notre hypothese. L 'ecart-ty pe de 0.47 indique qu e nou s avons une bonne dispersion autour de 

la moyenne. L 'hypothese H 1.3 est ainsi confirmee, 

Tableau 5.27 
Les fr oequences pour Ie rnveau d'ed e ucation (Q A3) 

Frequency Percent Valid pe rcent Cumulative percent 

Valid Mo yen 28 62 ,2 62,2 62 ,2 

Eleve 17 37 ,8 37 ,8 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.28 
Les free uen ces pour Ie niveau d'education (QA4) 

Frequency Percent Valid Cumulative percent 
percent 

Valid D'ac cord 19 42,2 42 ,2 42 ,2 

Tout afait d'accord 26 57,8 57,8 100 ,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.29
 
Les statisnques uruvanees pour 1e ruveau d'ed e ucation
 

N Valid 45
 

Missing 0 

Mean 4.333 3 
Mprl;fflt 4.0000 
Mode 4.00 
Std. Deviation .47673 
Variance .227 
Skewness .732 

.,&d;Error ofSkewn ess .354 
Kurtosis -1.5 35 
Std. Error ofKurtosis .695 
Minimum 4.00 
Maximum 5.00 
Sum 195.00 



75 

Le niveau d'education 
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Le nlveau d'education 

Figure 5.3 Impact du niveau d'education sur Ie choix d'une banque islamique. 

5.5.2 Relation entre les variables sociales et Ie choix d'une banque islamique 

H 2.1 Impact du Moufti, comme groupe de reference, sur Ie choix d'une banque 
islamique 

Cette hypothese propose que la presence du Moufti parmi les membres du comite de la 

« Charid » augmente I' intention de choisir une banque islamique. 

Parmi 45 personnes qui ont repondu, nous avons 13 personnes, ou 29% de notre echantillon,
 

qui ont la valeur 4 ou « grande influence» et, 13 autres personnes , ou 29% de notre
 

echantillon, qui ont la valeur 5 ou « Influence absolue » (tableau 5.30).
 

Le tableau 5.31 nous montre que la moyenne est de 3.51. Ce qui signifie que les repondants
 

sont en accord avec notre hypothese.
 

L'ecart-type est de 1.35. Nous avons une bonne dispersion des observations autour de 1a
 

moyenne. Le coefficient de syrnetrie (skewness) de -0.62 et Ie coefficient d'aplatissement
 

(Kurtosis) de -0.73 indiquent que nous avons un respect de la normalite a la courbe de la
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distribution de nos frequences (figure 5.4). Done, la presence du Moufti au cornite influence 

la decision du musulman dans son choix et l'hypothese H 2.1 est confirmee. 

Tableau 5.30 
Les fr 'ecuences pour I ' I es Mou IS eroe d fti 

Frequ ency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Aucune influence 6 13,3 13,3 13,3 

Influence minime 4 8,9 8,9 22,2 

Influence moyenne 9 20,0 20,0 42,2 

Grande influence 13 28,9 28,9 71,1 
Influence absolue 13 28,9 28,9 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.31 
Les statistiques uruvanees pour 1 'I des MouftiISe ro e 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 3,5111 
Median 4,0000 

Mode 4,00(a) 

Std. Deviation 1,35885 
Variance 1,84646 
Skewn ess -,622 

Std. Error ofSkewness ,354 

Kurtosis -,735 

Std. Error ofKurtosis ,695 
Minimum 1,00 

Maximum 5,00 

Sum 158,00 
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Figure 5.4 Impact de la presence du Moufti parmi les membres du comite de Ia « Charid » 
sur Ie choix d'une banque islamique. 

H 2.2 Impact du collectivisme sur Ie choix de la banque islamique 

Cette hypothese propose que plus Ie sentiment collectiviste d'un musulman soit eleve 

plus qu'il manifestera une intention d'utiliser les produits islamiques.
 

Pour tester cette hypothese, nous avons dernande deux questions dans notre questionnaire
 

(QB2 et QB3) . Parmi 45 repondants, nous avons 29 personnes, ou 64 % de notre echantillon,
 

qui disent que Ie niveau de colJectivisme chez un musulman a une grande influence sur son
 

choix de la banque islamique (tableau 5.32). Et, 32 personnes, ou 71% de notre echantillon,
 

qui sont d'accord que Ie choix d'une banque islamique contribue it solidariser la cornmunaute
 

descroyants (tableau 5.33).
 

Les resultats du tableau 5.34 demontrent que pour ce qui est de la variable collectivisme, la
 

moyenne est de 4.24, ce qui signifie que les repondants sont en accord notre hypothese.
 

L'ecart-type est de 0.48 ce qui signifie que nous avons une bonne dispersion autour de la
 

moyenne. Le coefficient de symetrie (skewness) de 0.58 et Ie coefficient d'aplatissement
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(Kurtosis) de -0.16 indiquent que Ia courbe de la figure 5.5 est normale. Donc, l'hypothese H 

2.2 est confirmee. 

Tableau 5.32
 
Les froequences pour Ie co 11ectivisme
 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Influence moyenne 2 4,4 4,4 4,4 

Grande influence 29 64,4 64,4 68,9 

Influence absolue 14 31,1 31,1 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.33 
Les froequences pour Ie co 11ecuvisme 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Pas de reponse I 2,2 2,2 2,2 

D'accord 32 71, I 71,1 73,3 
Tout it fait d'accord 12 26,7 26,7 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.34 
Les s tatiIStiiques uruvanees pour e co L1ecfrvisrne 

N Valid 45 

Missing 0 
Mean 4.2444 

Median 4.0000 

Mode 4.00 

Std. Deviation .48409 

Variance .234 

Skewness .583 
Std. Error ofSkewness .354 

Kurtosis -.169 

Std. Error ofKurtosis .695 
Minimum 3.00 

Maximum 5.00 
Sum 191.00 
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Le collectivisme 
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Figure 5. 5 Impact du collectivisme sur Ie choix d'une banque islamique. 

H 2.3 Impact de la tradition sur Ie choix de la baoque islamique 

Selon cette hypothese, plus un musulman est traditionnel plus il choisit la banque 

islamique. 

En examinant Ie tableau 5.35, nous observons que parmi 45 repondants, nous avons 20 

personnes, ou 44 % de notre echantillon, qui ont la valeur I, c'est-a-dire qui considerent que 

I'attachernent d'un musulman asa famille et aux traditions ancestrales n'a aucune influence 

sur son choix d'une banque ou d'un produit. 

En plus, les resultats du tableau 5.36 dernontrent une moyenne de valeur 2.22, ce qui signifie 

que les repondants ne sont pas en accord avec notre hypothese . L'ecart-type de 1.32 montre 

que nous avons une bonne dispersion autour de la moyenne. Le coefficient de symetrie 

(skewness) de 0.60 et le coefficient d'aplatissement (Kurtosis) de -l.08 verifient la normalite 

de la courbe de la figure 5.6 obtenue. L'hypothese H 2.3 ne pourrait done pas etre verifiee. 
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Tableau 5.35
 
Les frequ ences pour la tradition
 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Aucune influence 20 44,4 44,4 44,4 

Influence minime 8 17,8 17,8 62,2 

Influence moyeone 6 13,3 13,3 75,6 

Grande influence 9 20,0 20,0 95,6 

Influence absolue 2 4,4 4,4 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.36 
Les statistiques univariees pour 'Ia tradition 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 2,2222 

Median 2,0000 

Mode 1,00 

Std. Deviation 1,32954 

Variance 1,76768 

Skewness ,604 

Std Error ofSkewness ,354 

Kurtosis -1,083 

Std Error ofKurtosis ,695 

Minimum 1,00 

Maximum 5,00 

Sum 100,00 
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Figure 5.6 Impact de la tradition sur Ie choix d'une banque islamique. 

H 2.4 Impact des statuts et des roles sur Ie chou de la banque islamique 

Cette hypothese propose que Ie statut social d'un musulman, qu'il soit un Cheikh ou un 

simple adepte, n'a pas d'impact sur la decision de choisir une banque islamique. 

Le tableau 5.37 nous montre que panni 45 repondants, nous avons 35 personnes, ou 78 % de 

la population, qui ont la valeur I, done qui ne sont pas du tout d'accord qu'un musulman 

cheikh ou un simple adepte ont le meme comportement dans leur choix d'une banque 

islamique. 

Le tableau 5.38 montre une moyenne de 1.51, ce qui signifie que les repondants infirment 

notre hypothese. L'ecart-type de 1.05 indique une bonne dispersion autour de la moyenne. 

L'hypothese H 1.7 ne pourrait done pas etre confirmee. 
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Tableau 5.37
 
Les fr'equences pour Ies s tatu ts et 1es ro es AI
 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid	 Pas du tout 35 77,8 77 ,8 77,8 
d'accord 
Desaccord 3 6,7 6,7 84,4 

Pas de reponse 1 2,2 2,2 86,7 

D'accord 6 13,3 13,3 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.38
 
Les Stat' ti 1es su tat ttles ro es
 AIS iques umvanees pour use I 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 1,5111 

Median 1,0000 

Mode 1,00 

Std Deviation 1,05792 

Variance 1,11919 

Skewness 1,838 

Std. Error ofSkewness ,354 

Kurtosis 1,728 

Std. Error of Kurtosis ,695 

Minimum 1,00 

Maximum 4,00 

Sum 68,00 
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Figure 5.7 Impact des statuts et des roles sur Ie choix d'une banque islarnique. 

5.5.3 Relation entre les variables personnelles et Ie choix d'une banque islamique 

H 3.1 Impact de I'age et du cycle de vie sur Ie choix de la banque islamique 

Cette hypothese stipule que plus une banque islamique est innovatrice, plus elle attire des 

clients jeunes. 

Le tableau 5.39 montre que panni 43 repondants, nous avons 36 personnes, ou 80 % des 

personnes repondues, qui ont la valeur 5, done qui sont certains que les jeunes aupres des 

banques commerciales transfereraient leurs comptes vers des banques islamiques si celles-ci 

deviendront de plus en plus technologiques. 

Le tableau 5.40 nous donne une moyenne de 4.69, ce qui signifie que les repondants confirme 

notre hypothese . L'ecart-type est de 0.88 ce qui indique qu'il y a une concentration des 

observations autour de la moyenne. L'hypothese H 3.1 est ainsi confirmee. 
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Tableau 5.39 
II ~ t ILes fI 'requenees pour age e e eye e I de vie 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Jamais 2 4,4 4,7 4,7 

Oui 5 II ,I 11,6 16,3 

Certainement 36 80,0 83,7 100,0 

Total 43 95,6 100,0 
Missing System 2 4,4 

Total 45 100,0 

Tableau 5.40 
l ' ~ t ILes statitisuques uruvanees pour age e ec ce1 d e vre 

N Valid 43 

Missing 2 
Mean 4,6977 
Median 5,0000 

Mode 5,00 
Std. Deviation ,88734 

Variance ,78738 
Skewness -3,639 

Std. Error ofSkewness ,361 
Kurtos is 13,405 

Std. Error ofKurtosis ,709 
Minimum 1,00 

Maximum 5,00 

Sum 202,00 
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L'age et Ie cycle de vie 

Figure 5.8 Impact de rage et du cycle de vie sur Ie choix d'une banque islamique. 

H 3.2 Impact de la profession ou de la position sociaIe sur Ie choix de la banque 
islamique 

Selon cette hypothese, certaines sources de connaissance, comme Ie metier et la position ont 

une influence directe sur Ie processus de prise de decision d'un individu. 

Le tableau 5.41 montre que parmi 45 repondants, nous avons 26 personnes, ou 58 % de notre 

echantillon, qui ont la valeur 5, done qui pensent que Ie choix d'une banque islamique est 

absolument lie ala position socioprofessionnelle d 'un musulman, 

Le tableau 5.42 nous donne une moyenne de 4.48 , ce qui signifie que les repondants soot en 

accord avec notre hypothese. L'ecart-type de 0.72 montre une bonne dispersion autour de la 

moyenoe. L'hypothese H 3.2 est ainsi confirmee. 
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Tableau S.41 
equences pour a pro ession et a posiuon economique Les fr ' fI I 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Pas necessaire 2 4,4 4,4 4,4 

Necessaire 17 37,8 37,8 42,2 

Absolument necessaire 26 57,8 57,8 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.42 
I fI ueLes statistiques umvanees Jour a pro ession et a position economiq 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 4,4889 

Median 5,0000 

Mode 5,00 

Std. Deviation ,72683 

Variance ,52828 

Skewness -1,818 

Std. E1TorofSkewness ,354 

Kurtosis 4,204 

Std. Error ofKurtosis ,695 

Minimum 2,00 

Maximum 5,00 

Sum 202,00 

La distribution de frequences est etalee et au-dessous d'une distribution nonnale en terme de hauteur 
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Figure 5.9 Impact de la profession et de la position economique sur le choix de la banque 
islamique. 

H 3.3 Impact de la personnahte et du concept de soi sur le choix de la banque lslamique 

Selon cette hypothese, Ie recours a un service bancaire islamique aide Ie musulman a se 

rapprocher de son soi ideal. 

Le tableau 5.43 montre que parmi 45 repondants, nous avons 26 personnes, ou 58 % de notre 

echantillon, qui ont la valeur 5, done qui sont tout a fait d'accord que Jorsqu'un musulman 

choisit une banque islamique, il se rapproche de son soi ideal. 

Le tableau 5.44 nous donne une moyenne de 4.48, ce qui signifie que les repondants 

confirment notre hypothese. L'ecart-type de 0.72 montre que nous avons une bonne 

dispersion autour de la moyenne. L'hypothese H 3.3 est done confirmee. 
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Tableau 5.43
 
Les fr'equences pour Ia personna liite' et e concepitde SOl
 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent perc ent 

Valid Desaccord 2 4,4 4,4 4,4 

D'accord 17 37,8 37,8 42,2 

Tout afait d'accord 26 57,8 57,8 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.44
 
Les statisttques uruvanees pour Ia personna ire et tde SOl
r ' e concept 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 4,4889 

Median 5,0000 

Mode 5,00 
Std. Deviation ,72683 

Variance ,52828 

Skewness -1,818 

Std. Error ofSkewness ,354 
Kurtosis 4,204 

Std Error ofKurtosis ,695 

Minimum 2,00 

Maximum 5,00 

Sum 202,00 

La personnalite et Ie concept de soi 

~ ~\I 
I I ~ 
I ~ IS td . Dev = . 7 3 I IMean = 4, 5 

o ~ N = 4 5 .00 
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Figure 5. 10 Impact de la personnalite et du concept de soi sur Ie choix d'une banque 
islamique. 
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5.5.4 Relation entre Ics variables psychologiques et Ie choix d'une banque islamique 

H 4.1 Impact de la motivation sur Ie choix de la banque islamique 

Selon cette hypothese, operer avec une banque islamique serait pour Ie musulman aussi 

bien un cu lte ou un acte religieux qu'une simple satisfaction de son besoin de developpement 

social. Pour tester cette hypothese nous avons demande une question a3 reponses : « Pratique 

de culte », « besoin de developpement » et « les deux ensemble ». 

En comparant les tableaux 5.45 et 5.46 au tableau 5.47, nous trouvons que ee demier montre 

que 29 repondants de 42, ou 64 % de l'echantillon, ont la valeur 5 pour le point (des deu x 

ensemble », done qu 'ils sont tout a fait d'aeeord pour Ie fait qu'un musulman ehoisit une 

ban que islamique pour deux raisons: pratique de eulte et besoin de developpement. 

En examinant les trois dernieres eolonnes du tableau 5.48, nous trouvons que la moyenne des 

reponses « Les deux ensemble» est la plus elevee et elle est de 4 .69. L 'ecart-type de 0.46 

indique une bonne dispersion autour de la moyenne. Done, l'hypothese H 4.1 est 

confirmee. 

Tableau 5.45 
Les fr'equences pour Ia reponse « pratique de eu te » 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Pas du tout d'accord I 2,2 50,0 50,0 

D 'aeeord 1 2,2 50,0 100,0 

Total 2 4,4 100,0 

Missing System 43 95,6 

Total 45 100,0 

Tableau 5.46 
Les frequences pour la reponse « besoin de developpement » 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Pas du tout d'accord 1 2,2 100,0 100,0 

Missing System 44 97,8 

Total 45 100,0 
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Tableau 5.47 
equences pour a reponse « es eux ensemblLes fr' lid e» 

Frequency Percent Valid 
percent 

Valid D'accord 13 28,9 31,0 

Tout afait d'accord 29 64,4 69,0 

Total 42 93,3 100,0 

Missing System 3 6,7 

Total 45 100,0 

Tableau 5.48 
Les stattstiques uruvanees pour a motrvation 

Pratique de Besoin de 
culte developpement 

N Valid 2 1 

Missing 43 44 

Mean 2,5000 1,0000 

Median 2,5000 1,0000 

Mode 1,00(a) 1,00 

Std. Deviation 2,12132 

Variance 4,50000 

Skewness 

Std. Error ofSkewness 

Kurtosis 
Std. Error ofKurtosis 

Minimum 1,00 1,00 

Maximum 4,00 1,00 

Sum 5,00 1,00 

Cumulative 
percent 

31,0 

100,0 

Les deux 
ensemble 

42 

3 
4,6905 

5,0000 

5,00 

,46790 

,21893 

-,855 

,365 

-1,335 

,717 

4,00 

5,00 

197,00 
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Figure 5.11 Impact de la motivation sur Ie choix d'une banque islamique. 

H 4.2 Impact de la perception sur Ie chou de la banque islamique 

Selon cette hypothese, pour Ie musulman, Ie choix d'un service bancaire islamique 

depend directement de sa perception des valeurs de l'islam. 

Le tableau 5.49 nous montre que parmi 45 repondants, nous avons 35 personnes, ou 78 % 

de l'echantillon, qui ont la valeur 4 ou 5 pour la question QD2 et 32 personnes ou 70 % de 

l'echantillon qui ont la valeur 4 ou 5 pour la question QD3, done qui sont d'accord ou tout a 
fait d'accord que Ie choix d'une banque islamique par un musulman depend de sa perception 

des valeurs de I'islam et que ce choix est considere par Ie rnusulman un autre devoir de 

l'islam. 

Le tableau 5.51 nous montre une rnoyenne de 3.51 , ce qui signifie que les repondants 

confirment notre hypothese. L'ecart-type est de 1.27 ce qui indique une bonne dispersion 

autour de la moyenne. Le coefficient de symetrie (skewness) de -0.92 et Ie coefficient 
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d'aplatissement (Kurtosis) de -0.32 indiquent la normalite de la distribution de frequences 

obtenues (figure 5.12). L 'hypothese H 4.2 est ainsi confirmee. 

Tableau 5.49 
Les frequences pour la percepti on (QD2) 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Pas du tout 6 13,3 13,3 13,3 
d'accord 

Desaccord 4 8,9 8,9 22,2 

D'accord 29 64,4 64,4 86,7 

Tout it fait d'acc ord 6 13,3 13,3 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.50 
Les froequences pour 1a perception (QD3) 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Pas du tout 9 20,0 20 ,5 20,5 
d'accord 

Desaccord 4 8,9 9, I 29,5 

D'accord 29 64,4 65,9 95,5 

Tout it fait d'accord 3 4,4 4,5 100,0 

Total 45 100,0 

Tableau 5.51 
Les sta trstiques univanees pour a perception 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 3.5111 

Median 4.0000 

Mode 4.00 

Std. Deviation 1.27247 

Variance 1.619 

Skewness -.926 

Std. Error ofSkewn ess .354 

Kurtosis -.232 

Std. Error ofKurtosis .695 

Minimum 1.00 

Maximum 5.00 

Sum 158 .00 
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Figure 5.12 Impact de la perception sur Ie choix d'une banque islamique. 

H 4.3 Impact des croyances et des attitudes sur Ie choix de la banque islamique 

Selon cette hypothese, Ie degre de la ferveur religieuse influence fortement un musulman 

dans son choix d'une banque islamique. 

Parmi 45 repondants (tableau 5.52), nous avons 26 repondants, ou 58% de l'echantillon, qui 

ont la valeur 4 ou 5, done qui disent que lorsqu'un musulman choisit une banque islamique, il 

prend en consideration, jusqu'a un point eleve ou tres eleve, sa ferveur religieuse et son 

adhesion ala religion musulmane. 

Le tableau 5.53 nous montre une moyenne de 3.24 qui signifie que les repondants confirment 

notre hypothese. L'ecart-type de 1.36 indique une bonne concentration des observations 

autour de la moyenne. L'hypothese H 4.3 est done confirmee. 



94 

Tableau 5.52
 
Les fr'equences pour Ies croyances e t Ies a ttitud1 es
 

Frequency Percent Valid Cumulative 
percent percent 

Valid Tres minime 6 13,3 13,3 13,3 
Minim e 1l 24,4 24,4 37,8 

Moyen 2 4,4 4,4 42,2 

Eleve 18 40,0 40,0 82,2 

Tres eleve 8 17,8 17,8 100,0 

Total 45 100,0 100,0 

Tableau 5.53 
Les S IS iques unrvanees pour es croyances e tles a ttitudtaf ti I 1 U es 

N Valid 45 

Missing 0 

Mean 3,2444 

Median 4,0000 

Mode 4,00 

Std. Deviation 1,36774 

Variance 1,87071 

Skewness -,353 

Std. Error ofSkewn ess ,354 

Kurtosis -1,277 

Std. Error ofKurtosis ,695 
Minimum 1,00 

Maximum 5,00 
Sum 146,00 

La distribution de frequences est etalee et au-dessous d'une distr ibution normale en terme de hauteur 
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Figure 5.13 Impact des croyances et des attitudes surIechoix d'une banque islamique. 
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Tableau 5.54
 
Recapitulation des resultats du test d'hypotheses
 

1. LES VARIABLES CULTURELLES ET SOCIODEMOGRAPIDQUES 

1.1 La culture et 
la religion 

1.2 Les sous-
cultures 

1.3 Niveau 
d'education 

H 1.1: Quand un musulman choisit une banque islarnique, 
il prend en consideration les valeurs sociales et 
comportementales que lui porte la culture musu Imane. 
H 1.2: Un musulman n'est pas influence par sa sous-
culture sunnite ou chiite dans son choix d'une banque 
islamique. II agit d'apres Ie seul fait qu'il est musulman. 
H 1.3: Plus la banque islamique est innovatrice plus elle 
attire des clients eduques. 

Confirmee 

Infirrnee 

Confirrnee 

2. LES VARIABLES SOCIALES 

2.1 Le role des 
Mouftis (comme 
groupes de 
reference) 
2.2 Le 
co llectivisme 

2.3 La tradition 

H 2.1: La presence d'un Moufti parmi les membres du 
cornite de la « Charid » augmente I'intention de choisir 
une banque islamique. 

H 2.2: Plus Ie sentiment collectiviste d'un musulman est 
eleve plus qu'il manifestera une intension d'utiliser les 
produits islamiques. 
H .2.3: Plus qu'un musulman est traditionnel plus qu 'il 
choisit la banque islamique. 

Confirmee 

Confirmee 

Infirmee 

2.4 Les statuts et 
les roles 

H 2.4: Le statut social d'un musulman, qu 'il soit un 
Cheikh ou un simple adepte, n'a pas d'irnpact sur la 
decision de choisir une banque islamique. 

Infirmee 

3. LES VARlABLES PERSONNELLES 

3.1 L'iigeetIe 
cycle de vie 
3.2 La profession 
et la position 
sociale 
3.3 La 
personnalite et Ie 
concept de soi 

H 3.1: Plus que la banque islamique est innovatrice, plus 
qu'elle aura des jeunes clients. 
H 3.2: Certaines sources de connaissance, comme Ie metier 
et la position ont une influence directe sur Ie processus de 
prise de decision d'un individu. 
H 3.3: Le recours a un service bancaire islamique aide Ie 
musulman it se rapprocher de son moi ideal. 

Confirrnee 

Confirmee 

Confirmee 

4. LES VARIABLES PSYCHOLOGIQUES 

4.1 La motivation H 4.1: Operer avec une banque islamique sera it pour Ie Confirmee 
musulman auss i bien un culte ou un acte reli ieux u'une 
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simple satisfaction de son besoin de developpement social. 
4.2 La perception H 4.2: Pour Ie musulman, Ie choix d'un service islamiquc Confirmee 

depend directement de sa perception des va leurs de 
I'islam. 

4.3 Les croyances H 4.3: Le degre de la ferveur religieuse influence Confirmee 
et les attitudes fortement un musulman dans son choix d'une banque 

islamique. 

5.6 Discussion des resultats 

Dans cette section, nous allons discuter les resultats du test des hypotheses et ce, en 

determinant les variables ayant un impact significatif sur le choix d'une banque islamique. A 
partir de ces variables, nous concluons Ie profit des clients des banques islamiques par 

rapport aux quatre categories de variables suivantes: les variables culturelles et 

sociodemographiques, sociales, personnelles et psychologiques d'un client. 

5.6.1 Impact des variables culturelles et sociodemographiques sur Ie choix d'une 
banque islamique 

Trois variables culturelles ont ete choisi dans Ie cadre de notre etude : la culture et la 

religion, les sous-cultures ainsi qu'une variable sociodemographique : Ie niveau d'education. 

A ce propos, les statistiques univariees ont revelees que deux de ces variables sont val ides . 

On cite, la culture et la religion et Ie niveau d'education. Les resultats confirment que dans 

son choix d'une banque islamique, Ie musulman prend en consideration les valeurs sociales et 

comportementales que lui porte la culture musulmane. Ceci dit, la culture musulmane a un 

caractere predominant et une influence importante sur Ie comportement d'un musulman dans 

son choix. Toutefois, ce choix u'est pas aleatoire, mais previsible. II s'agit d 'une decision 

prise dans Ie but de respecter certaines norrnes et valeurs de I'islam. Par ailleurs, les groupes 

sunnites et chines ne se comportent pas de la meme maniere dans leur choix d'une banque 

islamique. Chaque groupe agit selon les valeurs de sa propre sous-culture. En outre, les 

resultats montrent que plus la banque islamique est innovatrice plus elle attire des clients 

eduques. 
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5.6.2 Impact des variables sociales sur Ie choix d'une banque islamique 

Nous avons selectionne quatre variables: Ie role des Mouftis (comme groupes de 

reference), Ie collectivisme, la tradition et les statuts et les roles . Notre etude souligne que les 

variables valides sont: le role des Mouftis comme groupes de reference et Ie collectivisme. 

Les resultats confinnent que la presence du Moufti panni les membres du cornite de la 

« Charid » augmente I'intention de choisir une banque islamique. Alors, en ayant confiance 

en un element particulier d'un groupe de reference, comme Ie Moufti, Ie musulman choisit, 

sans la moindre hesitation, la banque islamique ou cette personne est membre du cornite de la 

« Charid ». Nos resultats montrent aussi que, plus Ie sentiment collectiviste d'un musulman 

est eleve, plus il manifestera une intention d'utiliser les produits islamiques. De plus, un 

client d'une banque islamique n'est pas necessairernent une personne traditionnelle. Aussi, Ie 

statut social d'un musulman, cheikh ou simple adepte , a un impact sur Ie choix d'une banque 

islamique. 

5.6.3 Impact des variables personnelles sur Ie chou d'une banque islamique 

Nous avons selectionne comme variables personnelles: l'age et Ie cycle de vie, la 

profession et la position economique, et la personnalite et Ie concept de soi. Les statistiques 

univariees ont montre que toutes ces variables sont valides. Alors, une banque islamique 

attire plus des jeunes clients lorsqu 'elle est innovatrice. Un musulman est influence par son 

metier et sa position. Et, son choix d'une banque islamique lui aide ase rapprocher de son soi 

ideal. 

5.6.4 Impact des variables psychologiques sur Ie choix d'une banque islamique 

Les variables psychologiques choisis sont la motivation, la perception, et les croyances 

et les attitudes. Nous avons pu montrer que deux de ces variables sont val ides, notamment, la 

perception et les croyances et les attitudes. Les resultats de l'etude confirment que lorsqu'un 

musulman choisit une banque islamique, il sera motive simultanement par la pratique de culte 

et Ie besoin de developpernent, De plus, les resultats revelent que Ie choix d 'une banque 

islamique par un musulman depend de sa perception des valeurs de l'i slam ainsi que du degre 

de sa ferveur religieuse. 



CONCLUSION 

L'expansion galopante du systeme bancaire islamique nous a pousse a chercher a 
connaitre les raisons du choix de cette banque. Ainsi, notre etude a rnontre l'existence d'un 

effet significatif de la culture et de la religion, du niveau d'education, du role des Mouftis 

comme groupe de reference , du collectivisme, de I'age et du cycle de vie, de la profession et 

de la position sociale, de la personnalite et du concept de soi, de la perception, et des 

croyances et des attitudes sur Ie choix des banques islamiques operant au Liban. Cette 

recherche nous a aussi permis de realiser un effet non significatif des sous-cultures, de la 

tradition, des statuts et des roles et de la motivation sur ce choix. 

Par rapport aux etudes anterieures realisees dans Ie domaine, nous avons etudie un 

nouveau sujet sur Ie rnarche libanais qui aide au developpement du rnarche des banques 

islamiques dans ce pays. 

La plupart de nos hypotheses soot confirmees. 

Implications manageriales 

En comprenant mieux les variables qui influencent Ie plus la decision d'un musulman 

dans son choix d'une baoque et les motifs de sa reaction vis-a-vis des produits bancaires 

islamiques, les banquiers peuvent prendre des decisions plus sures pour accroitre Ie nombre 

de leurs clients et retenir it long tenne les clients existants. 

Les resultats de cette etude soot utiles pour la conception, la gestion et Ie suivi d'une 

strategic de lancement d'une banque islamique locale ou etrangere, lis aident aussi a 
l'elaboration des nouveaux produits islamiques et a la croissance des investissements des 

clients des pays du Golf au Liban. En effet, ils peuvent servir de reference aux dirigeants et 

aux cadres qui desirent comprendre ce processus ou encore, en ameliorer l'efficacite. 

Enfin, cette etude pourrait etre utile pour les baoques commerciales en agissant contre la 

menace de transfert des clients vers des banques islamiques. 
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Limites de I'etude 

Certes ce travail a ete realise avec beaucoup d'applications, il n'en demeure pas moins 

qu'il comporte certaines limites que nous devons les relever. 

La principale limite de notre etude est que Ie cadre legal reglementant les operations 

islamiques est tres recent et I'experience dans ce secteur est encore minime. 

De plus, les banques islamiques, comme les banques traditionnelles, sont soumises a la 

loi du secret bancaire du 3 Septembre 1956. Cela sans oublierque Ie traitement de la variable 

religion est un peu sensible, et qu'il n'existe malheureusement pas au Liban des statistiques 

ou des etudes terrain sur ce sujet qui auraient pu nous aider. 

Limite empirique 

La limite empirique la plus pertinente dans notre etude eta it de questionner les employes 

cadres aupres des banques islamiques sur Ie comportement de leurs clients au lieu de 

s'adresser aux clients memes. 

Voies futures de recherche 

Au terme de notre etude et notre revue de litterature, nous pouvons conclure des 

indications concernant I'orientation des recherches a venir. Nous pensons qu'il serait 

interessant de : 

• Mesurer d'autres dimensions de Hofstede comme variables independantes dans Ie choix 

d'une banque islamique comme, par exemple, la masculinite et la feminite ou 

I'orientation along-terme. 

• Choisir un echantillon plus representatif compose des clients musulmans eux-memes afin 

de demontrer, d'une facon ideale, leurs propres raisons de choix d 'une banque islamique. 

Et, ajouter certaines variables sociodemographiques pertinentes comme la variable 

«sexe» (HommelFemme), la variable «etat civil» (Celibataire, Marie, etc.) et la 

variable profession. Ce qui pourrait amener ades resultats plus fiables et aune possibilite 

de les generaliser. 
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•	 Comparer Ie profil de deux segments de clientele: les clients musulmans aupres des 

banques islamiques et ceux des banques commerciales, ou bien ceux habitant a la capitale 

Beyrouth aceux habitant dans les autres regions. 

•	 Etudier I'autonomie des dirigeants face aux restrictions du comite de la « Charid )) sur les 

operations bancaires, aux pressions des actionnaires demandant d'atteindre des meilleurs 

rendements, aI'exigence des clients, et ala concurrence des banques commerciales. 

•	 Etudier I'impact des decisions du comite de la « Charid » sur les performances des 

banques islamiques. Posent-elles des obstacles devant ces performances ? 

•	 Etudier I'impact d'une ecole de doctrine et d'ethique (Sou/oukiat) sur les performances 

des banques islamiques Iibanaises. 

•	 Mesurer I'impact de I'environnement politique et legislatif sur ce choi x. Et, com parer Ie 

systeme des banques islamiques libanaises, facultatif pour les clients, a d'autres 

systemes au la legislation impose ce systeme (Iran, Pakistan,..). 

•	 Etudier Ie besom d'audit religieux sur les banques islamiques. 

•	 Etudier la necessite de creer un comite de supervision des banques islamiques libanaises, 

autre que celie des banques commerciales, com me, par exemple, 1'« Accounting and 

Auditing Organization for Islamic Financial Institutions », visant acontroler les produits, 

la gestion, la capitalisation, la liquidite, les systemes de suivi, l'evaluation du risque afin 

de mettre en place des standards d'audit et de revisions comptables libanaises pour ce 

secteur. 

•	 Etudier Ie comportement d 'un collaborateur musulman ernbauche par une banque 

islamique. Serait-i1 motive par une opportunite de carriere ou serait-il un « adepte » 

voulant satisfaire ses convictions religieuses ? 

•	 Etudier la mission (Rissa/a) d'une banque islamique. Est-elle plus religieuse 

qu'economique ou Ie contraire ? Met-elle en ceuvre les enseignements de I'islam 

(Charia) ou bien la conjoncture economique abut lucratif? 

•	 Etudier l'equilibre entre les deux forces majeurs regissant la banque islamique : Ie conseil 

d'administration (1) et Ie comite de la « Charid » (2). Ces deux forces prevoient deux 

objectifs differents, Ie premier purement fmancier, qui est la realisation des profits, et Ie 

deuxierne, d'aspect religieux et ethique demandant des decisions con formes au Coran et a 
la « Charid ». 
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• Faire un bilan des avantages et des inconvenients d'une banque islamique par rapport a 
une banque commerciale. 
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APPENDICEA 

lNDIVIDUALISME / COLLECTIVISME 
Societes individualistes Societes collectivistes 

Dans lafamille : 

o	 Education tournee vers la conscience du 0 Education tournee vel'S la conscience du 
"moi" "No us" 

o	 Opinions personnelles recherchees o Opinions predeterminees par le groupe 
o	 Obligations envers soi-meme o Obligations envers la famille par Ie groupe : 

•	 Interet personnel • Harmonie 
•	 Actualisation personneJJe • Respect 
•	 Culpabilite • Honte 

A l'ecole : 
o	 Formation personnelle 0 Apprentissage reserve auxjeunes 
o	 Apprendre aapprendre 0 Apprendre a faire 
o	 L'education et les diplornes accroissent la 0 L'education et les dipl6mes permettent de 

valeur economique etlou Ie respect de faire partie de groupes ayant un statut eleve 
l'individu 

En public: 

o	 L'individu d'abord 0 L'equipe d'abord 
o	 Les gens ayant la conscience « Je » 0 Les gens ayant la conscience de « nous » 
o	 L'identite de I'un est celie de sa personne 0 L'identite de l'un est basee sur le systeme 
o	 Les liens entre individus sont relaches : social auquel il appartient 

chacun est cense s'occuper de soi- rnerne 0 Les gens sont fideles au groupe 
et de sa famille proche 

o	 Les gens investissent du temps pour 
l'amitie et ils appartiennent a plusieurs 0 L'arnitie vient naturellement sans des 
associations specifiques variables avec le obligations mutuelles. Les gens sont 
temps. implicitement des « amis ». 

o	 Les amities sont tres rares 
o	 Les amities sont tres frequentes. Le fait 

d'avoir ou de perdre un ami est tres 
important. Quand quelqu'un omis une faute, 
ceci se reflete non seulement sur lui merne, 
mais sur Ie groupe auquel il appartient. Tout 
Ie groupe aura honte. 

o	 L'individu participe volontairement a o L'individu est integre des sa naissance, dans 
plusieurs groupes ou associations un groupe a forte cohesion, souvent une 
specifiques famille etendue (cornprenant oncles ,tantes et 

grands parents), qui continue aIe proteger en 
echange d'une loyaute inconditionneJJe. 
L'individu ne peut pas choisir . 



o	 Les gens se rencontrent dans des jardins o Les gens se rencontrent ensemble dans des 
prives Iieux publics 

Au travail: 

o	 Les decisions sont individuelles 0 Les decisions sont liees au groupe .Les 
collectivistes recourent a une consultation 
maximale avant de decider 

o	 Vie personnelle et vie professionnelle 0 Vie personnelle et vie professionnelle sont a 
sont nettement separees peu pres confondues 

o	 Efficacite d'abord, loyaute ensuite 0 Loyaute d'abord, efficacite ensuite 
o	 Etre franc, direct a Etre indirect 
o Competition importante entre individus a Competition importante entre equipe 
a Cooperation seJon la tache a Cooperation au sein de I'equipe 

a Harmonie parfaite entre les membres de 
a Le conflit peut etre productif l'equipe 
a Les memes normes de valeurs aLes normes de valeurs different a I'interieur et 

s'appliquent atous : universalisme al'exterieur du groupe: Particularisme 
a	 Considerer que tout Ie monde est, au 0 Reconnaitre les differences culturelles: Les 

fond, individualiste : Les gens croient gens croient que les differents groupes ont 
qu'il y a des valeurs universelies qui differeutes valeurs 
doivent etre repartis a tout Ie monde Les 
gens individualistes de I'Amerique du 
Nord croient que leur democratic doit 
idealement etre communique aux autres 

a	 Selon Hall "Americans, more than most, 
seem dominated by the need to shape 0 Les personnes asiatiques se sentent tres 
other people in their own image" uniques, ils ne peuvent pas et ne veulent pas 

imaginer que les autres soient capables 
a Les autres sont percus comme ressources d'adapter leurs valeurs comportementales 

potentielles a Les autres sont percus comme membre de leur 
o La tache I'emporte sur la relation propre groupe 
a Modele calcule de la relation employeur- a La relation I'emporte sur la tache 

employe	 0 Modele normal de la relation employeur­
employe 



APPENDICE B 

LISTE DES BANQUES ISLAMIQUES AU LffiAN 

LEBANESE ISLAMIC BANK s. a. I. (126) J.r.uL ~,!I ~U:ll1 ~I 
Ras Beirut, Hamra area, Rome street , Liberty Tower - 9th Floor 
P.O. Box: 113-5357 Hamra - Lebanon. Tel :OI 7553131Fax: 01 755316 
Mr. Khodr Temsah, General Manager 

J J ~. UJ 4..sj,iJI ~AL-BARAKA BANK LEBANON s. a. I. (B.B.L.) (109) ( •Y.Y) .r.iJ'" (,J. • • 

Ras Beirut, Rashid Karameh Ave., Verdun 2000 Center - 2nd Floor 
P.O. Box: 113-5683 Beirut, Lebanon. Tel :OI 8064631Fax: 01806499 
Email: 
Mr. Tameem lad, Deputy Chairman & Managing Director 

BANK SADERAT IRAN (67) ,:A.>.!I ~I.).l~ d.i: 
Ras Beirut, Facing Rashid Karameh statue, Rashid Karameh Ave., Alrose Bldg.-I st Floor 
P.O. Box: 5126 Beirut. Tel:OI 3410671Fax: 01 743565 
Email: 
Mr. Ghader Tahmassebi, General Manager 

ARAB FINANCE HOUSE (124) J.r.~ (~! Uy.4A) ~...,.JI J.a~1 ~ 
Beirut, Charles Malek Ave., Arab Finance House Bldg. - 1st & 2nd Floors 
P.O. Box: 11 -273 Riad EISolh, Beirut 1107-2020 Lebanon 
Tel :OI 3295951Fax: 01 329797 
Emai I: info@arabfinancehouse.com 
Website : www.arabfmancehouse.com 
Mr. Maher Duweik, Directeur General Adjoint 

Tire de: (1) Association des banques au Liban.200S. ALMANAC: LISTE D'IDENTIFICATION 
DES BANQUES. (2) Circulaire de la BDL No. 34/2006, decision prise par le conseil central de la 
BDL No. 9240, du 24.1.2006 concernant la liste officielle des banques au Liban. 
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LOIS ET CmCULAIRES DE LA BANQUE DU LffiAN 

e.1 Loi No. 575 du 11.2.2004 concernant la creation des banques islamiques au Liban 
(version arabe) II 0 

e.2 Circulaire de la BOL aux banques No. 94, decision prise par Ie conseil central de la 
BOL No. 8828, du 26.8.2004 concernant la pratique des operations bancaires 
islamiques au Liban (version francaise) 114 

e.3 Circulaire de la BOL aux banques No. 95, decision prise par le conseil central de la 
BOL No. 8829, du 26 .8.2004 concernant les conditions d'etablissement des banques 
islamiques au Liban (version francaise) 118 

CA Circulaire de la BOL aux banques No. 96, decision prise par Ie conseil central de la 
BOL No. 8870, du 20.10.2004 concernant les operations de "Mourabaha" realisees 
avec ou par I' intermediaire les banques islamiques (version arabe) 122 

C.5 Circulaire de la BOL aux banques No. 97, decision prise par Ie conseil central de la 
BOL No. 8954, du 19.1.2005 concernant les operations de "Moucharaka" ou de 
participation realisees par les banques islamiques (version arabe) 128 

C.6 Circulaire de la BOL aux banques No. 98, decision prise par Ie conseil central de la 
BOL No. 9041, du 1.6.2005 concernant les comites d'investissement collectif 
musulmans (version anglaise) 132 

C.7 Circulaire de la BDL aux banques No.99, decision prise par Ie conseil central de la 
BOL No. 9042, du 1.6.2005 concernant les operations de « Leasing» dans les 
banques islamiques (version francaise) 143 

e.8 Circulaire de la BOL aux banques No.IOO, decision prise par Ie conseil central de la 
BOL No. 9084, du 16.7.2005 concernant les operations de « Moudaraba » realisees 
par les banques islamiques (version francaise) 147 

e.9 Circulaire de la BOL aux banques No.IO I, decision prise par Ie conseil central de la 
BOL No. 9207, du 10.12.2005 concernant les operations de « Al-Salam » realisees 
par les banques islamiques (version arabe) lSI 

e.10 Circulaire de la BOL aux banques No.102, decision prise par Ie conseil central de la 
BDL No. 9208, du 10.12.2005 concernant les operations de « Al -Istisnaa » dans les 
banques islamiques (version arabe) 154 
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BANQUE DU LffiAN 

Circulaire de base No. 94 adressee aux banques 

Veuillez trouver ci-joint une copie de la Decision de base No . 8828 du 26 aout 2004, relative au 
fonctionnement des banques islamiques au Liban. 

Beyrouth, Ie 26 aout 2004 

Le Gouverneur de la Banque du Liban 

Riad Toufic Salame 
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Banque du Liban
 

Decision de base No. 8828
 
Relative au fonctionnement des banques islamiques au Liban
 

Le Gouverneur de la Banque du Liban, 

Vu les dispositions du Code de la Monnaie et du Credit,
 
Vu les dispositions de la loi 575 du 11 Fevrier 2004, relative a Petablissemeut des banques
 
islamiques au Liban, notamment ceUes des articles 3 et 4,
 
Vu la Decision adoptee par Ie Conseil Central de la Banque du Liban en sa seance du 25
 
aofit 2004,
 

Decide ce qui suit: 

Article 1: 

Sur base des dispositions de I'article 3, alinea 2 de la loi 575 du 11 Fevrier 2004, relative a 
l'etablissement des banques islamiques au Liban, les principes suivants seront adoptes pour 
etablir les contrats et determiner les rendements des comptes de depots pouvant etre recus par les 
banques islamiques, et qui sont lies aux resultats annuels de la banque ou aux resultats des 
operations. 

1- Etablissement du contrat de depot: 
Le contrat de depot doit, au moins, comprendre expressement les elements suivants: 

Le montant depose aupres de la banque concernee, les conditions de son 
utilisation et sa date d'echeance, 
La part de benefice qui revient a chaque partie et qui doit etre sous forme de 
pourcentage indivis et non un montant determine. 
Tous les frais encourus par le procureur de fonds (Rab al-Mal) . 
Les modalites de repartition des pertes eventuelles, 
La possibilite ou non pour le deposant de retirer Ie depot avant son echeance, en 
totalite ou en partie, et les conditions d'un tel retrait. 
La possibilite ou non d'integrer Ie depot aux fonds prop res de la banque ou aux 
fonds dont la banque peut disposer sans restriction. 
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II- Rendements des comptes de depots: 

1- En ce qui conceme les depots lies aux resultats annuels de la banque: 
Les resultats du depot sont lies aux resultats annuels de la banque lorsque Ie 
contrat de depot stipule que ledit depot est integre aux fonds propres de la banque 
ou aux fonds dont elle peut disposer sans restriction (comptes courants ou autres 
fonds qui n'ont pas ete recus par la banque sur base d'un contrat de Moudaraba). 
Par consequent, Ie depot lie aux resultats annuels de la banque prend soit la forme 
d'un compte d'investissement absolu, soit la forme d'un compte d'investissement 
conditionne integre. 

2- En ce qui conceme les rendements lies aux resultats des operations: 
Les resultats du depot sont lies aux resultats des operations y afferant lorsque Ie 
depot n'est pas integre aux fonds propres de la banque ou aux fonds dont elle peut 
disposer sans restriction, et est, par consequent, inscrit hors bilan. Dans ce cas, Ie 
depot prend la forme d'un compte d 'investissement conditionne non integre, 

3- En ce qui conceme I'application des parts des resultats: 
La part due aux deposants est appliquee d'une rnaniere periodique ou annuelle en 
fin de periode financiere convenue, sur base de la valeur comptable (solde inscrit 
dans les livres de la banque). 

Article 2: 

La valeur de I'actif fixe destine aetre utilise par la banque islamique ne doit pas depasser 30% de 
ses fonds propres de base nets. De rneme, ses investissements en act if fixe ne doivent pas 
depasser, y compris Ie pourcentage susmentionne, 50% de la valeur totale de son portefeuille 
d'investissement. 

Article 3: 

Les fonds propres de base nets d'une banque islamiquene doivent, a aucun moment, etre 
inferieurs a 5% de la valeur totale de son portefeuille d'investissement, teUe qu'inscrite hors 
bilan. 

Article 4: 

En plus des reserves legales irnposees aux banques non-islamiques, la banque islamique doit 
constituer des provisions «cornptes de depots lies aux resultats» contre les risques propres aux 
investissements dans ces comptes, et ce afin de couvrir to utes pertes superieures a la totalite des 
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benefices de l'investissernent durant une annee determinee. Ces provisions seront prelevees a un 
taux egal, au moins, a 12% des benefices nets de l'investissernent sur les differentes operations 
effectuees durant ladite annee, jusqu'a ce que Ia somme curnulee atteigne Ie double du capital 
verse de la banque islarnique libanaise, ou Ie double du capital affecte a I'agence de la banque 
islarnique etrangere. 

Article 5: 

Dans ses operations de financement, la banque islamique devra se conformer aux obligations 
supplementaires suivantes: 

1- Dans les cas qui requierent une garantie de la part des clients , Ie volume du financement 
ne do it pas depasser 60% des garanties reelles telles qu'evaluees par les experts de la 
banque sous leur responsabilite personnelle. 

Sont exclues de ce pourcentage les operations de financement garanties par des depots en 
especes ou par des garanties bancaires donnees comme gage ou affectees comme surete. 
En cas de baisse de la valeur de la garantie, pour quelque cause que ce so it, la banque do it 
immediatement reclamer au client des garanties supplementaires, afin de se conformer au 
pourcentage susmentionne. 

2- Le financement par la banque de I'ensemble des societes qui lui sont affiliees ne doit pas 
depasser 30% de ses fonds propres de base, et le financement par la banque d'une seule 
societe ne doit pas depasser 10% desdits fonds. 

Ces deux pourcentages couvrent les operations de financement des fonds communs de 
placement, qui sont etablis et/ou geres par la banque concernee sous quelque systerne que 
ce soit. 

Article 6: 

En sus des dispositions de la presente decision, et sauf stipulation contraire, les banques 
islarniques sont regies par toutes les dispositions et reglementations relatives aux banques non­
islamiques. 

Article 7: 

Cette Decision sera publiee au Journal Officiel et entrera en vigueur des sa promulgation. 

Beyrouth, le 26 aout 2004 

Le Gouverneur de la Banque du Liban
 
Riad Toufic Salarne
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BANQUE DU LIBAN
 

Circulaire de base No 95 adressee aux Bangues 

Veuillez trouver ci-joint une copie de la Decision de base No 8829 du 26 aout 2004, relative 
aux Conditions detablissement des banques islamiques au Liban. 

Beyrouth, Ie 26 aout 2004 

Le Gouverneur de la Banque du Liban 

Riad Toufic Salame 
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BANQUE DU LIBAN
 

Decision de Base No 8829
 

Conditions d'etablissement des banques islamiques au Liban
 

Le Gouverneur de la Banque du Liban,
 

Vu les dispositions du Code de la Monnaie et du Credit;
 

Vu les dispositions de la loi 575 du 11 fevrier 2004, relative a l'erablissement des
 
Banques islamiques au Liban, notamment celles de I' Article 2; et 

Vu la decision adoptee par Ie Conseil Central de la Banque du Liban en sa seance 
du 25 aout 2004, 

Decide ce qui suit: 

Article 1: 

Les activites bancaires islamiques sont interdites au Liban, sauf pour les institutions 
suivantes: 

Les banques islamiques etablies au Liban. 

Les branches de banques islamiques etrangeres, 

Article 2: 

a- Les fondateurs d'une banque islamique au Liban doivent comprendre des banques 
operant au Liban ou des banques etrangeres islamiques ou competentes en matiere 
d'operations bancaires islamiques. 

b- Un minimum equivalent au tiers du total des actions de la banque islamique libanaise 
doit etre constamment detenu par des banques appartenant aux categories enumerees 
au Paragraphe (a) du present Article. 

Article 3: 

Le capital minimal des banques islamiques au Liban ou Ie capital minimal qui doit etre 
affecte aux branches des banques islamiques etrangeres autorisees aoperer au Liban, est fixe 
a 150000000000 L.L. (cent cinquante milliards de livres libanaises), entierernent libere en 
especes aupres de la Banque du Liban. 
Avant d'entamer les operations, une part de ce capital, fixee par Ie Conseil Central, sera 
deposee aupres du Tresor libanais en compte bloque au nom de la banque concernee, et lui 
sera remboursee sans interet en cas de liquidation de ses activites. 
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Dans des cas exceptionnels justifies et notamment quand les banques sollicitant I'autorisation 
jouissent d'une grande competence professionnelle, Ie Conseil Central pourra, selon des 
conditions qu'il fixe, decider: 

1- Soit d'accorder Ii la banque islamique libanaise ou la branche de la banque islamique 
etrangere un delai determine pour augmenter son capital jusqu'au seuil minimal 
susrnentionne. 

2- So it d'approuver un capital minimal equivalent it trente milliards de livres libanaises si 
les deux conditions suivantes sont simultanement remplies: 

a- Les fonds propres ne doivent, Ii aucun moment, etre inferieurs Ii cent cinquante 
milliards de livres libanaises : 

-Pour les banques participant au capital de la banque islamique libanaise et
 
mentionnees it I'Article 2, Paragraphe (a) de cette Decision.
 
-Pour la banque islamique etrangere autorisee it ouvrir une branche au Liban.
 

b- Chacune des banques citees a l'Article 2, Paragraphe (a) de cette Decision ou la 
banque islamique etrangere autorisee it ouvrir une branche au Liban s'engage 
expressernent, conjointement et solidairement, en vertu des dispositions de 
I' Article 134 du Code de la Monnaie et du Credit, it reconstituer Ie capital de la 
banque islamique libanaise ou celui de la branche de la banque islamique 
etrangere au Liban, en cas de pertes afTectant Ie capital. 

Article 4: 

La demande d'autorisation pour l'etablissement d'une banque islamique libanaise doit etre 
presentee a la Banque du Liban, signee par ses fondateurs et accornpagnee d'une copie 
originale et de trois copies de chacun des documents specifies it I'Article 2 de la Decision de 
base N° 7739 du 21/12/2000, relative aux conditions d'etablissement des banques au Liban. 

Les statuts des banques islamiques libanaises doivent com prendre une section relative it 
l'Organe Consultatif en matiere de Charia, exposant en detail les dispositions regissant la 
nomination des membres dudit Organe, sa relation avec la banque et ses prerogatives 
y compris les dispositions relatives au controle interne conforme aux prescriptions de la 
Charia Ces dispositions doivent montrer clairement I'engagement de la banque concernee a 
se conformer, dans toutes ses transactions et operations, aux principes de la Charia en accord 
avec les lois en vigueur qui ne sont pas en contradiction avec les dispositions de la Loi 575 du 
11/2/2004 relative it I'etablissement des banques islamiques et avec les reglementations 
prornulguees par la Banque du Liban en application de ladite loi. 

Article 5: 

La demande d'autorisation pour I'etablissernent d'une branche d'une banque islamique 
etrangere doit etre presentee a la Banque du Liban, signee par la direction de la banque 
islamique etrangere concernee et accompagnee d'une copie originale et de trois copies de 
chacun des documents mentionnes Ii I' Article 3 de la Decision de base N° 7739 du 
21/12/2000 susmentionnee, ainsi que d'un engagement ernis par Ie Conseil d'Administration 
de la banque islamique etrangere ou par sa direction au Liban certifiant I'engagement de la 
branche de la banque islamique aappliquer les dispositions de I'Article 4, Paragraphe 2, de 
cette Decision. 
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Article 6: 

Le Conseil Central de la Banque du Liban accorde l'autorisation pour I'etablissernent de la 
banque dans la mesure ou il considere ceci utile 11 l'interet public et apres s'etre assure que 
toutes les conditions legales et reglementaires stipulees 11 I'Article 4 de la Decision de base 
N° 7739 susrnentionnee sont remplies. 

Article 7: 

La banque islamique libanaise ou la branche de la banque islamique etrangere 
dont I'etablissement est autorise par Ie Conseil Central de la Banque du Liban, doit completer 
les forrnalites de son etablissement dans un delai maximal de six mois 11 compter de la date de 
sa notification de I'autorisation sous peined'annulation de ladite autorisation. 

Article 8: 

En sus des dispositions de la presente Decision et sauf stipulation contraire, les banques 
islamiques sont regies par toutes les dispositions et reglernentations relatives aux banques 
non-islamiques. 

Article 9: 

Cette Decision sera publiee au Journal Officiel et entrera en vigueur des sa promulgation. 

Beyrouth, Ie 26 aout 2004 

Le Gouverneur de la Banque du Liban 

Riad Toufic Salame 
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BANQUE DU LffiAN
 

Basic Circular No 98 addressed to Banks
 

Attached is a copy of Basic Decision No. 9041 of June I, 2005, on Islamic Collective Investment 
Schemes. 

Beirut, June 1,2005 

The Governor of the Banque du Liban 

Riad Toufic Salarne 
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BANQUE DU LIBAN 

Basic Decision No 9041 

Islamic Collective Investment Schemes 

The Governor of the Banque du Liban, 

Pursuant to Law No 575 of February 11, 2004 relating to the Establishment of lslamic 
Banks in Lebanon, notably Article 4 thereof; 
Pursuant to Law No 520 of June 6, 1996 relating to the Development of Financial Markets 
and Fiduciary Contracts, notably Article 1 thereof; and 
Pursuant to the Decision of the Central Council of the Banque du Liban, taken in its 
meeting of May 31, 2005, 

Decides the following: 

Article 1: For the purpose of applying the provisions of this Decision, the following expressions 
shall mean: 

Scheme:	 An Islamic collective investment scheme in Islamic financing 
operations and other financial instruments, whether specialized or 
not in a specific project (or projects) and which object is restricted 
to the collective investment of the funds received from the 
investors according to the risks distribut ion principle and the 
principles and provisions of Islamic Law (Shari'a) that are not in 
conflict with the provisions of mandatory legal and regulatory texts 
in force. 

An Islamic collective investment scheme may be established as a 
collective investment fund or as an open-ended collective 
investment company. 

Fund:	 The collective investment fund specialized in investing, according 
to the provisions of Islamic Law, in Islamic financing operations 
and other financial instruments . 

Company :	 The Lebanese joint-stock open-ended company specialized in 
investing, according to the provisions of Islamic Law, in Islamic 
financing operations and other financial instruments. 
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Manager:	 The Islamic bank operating in Lebanon entrusted with the 
management of the Fund or the Company, by virtue of a 
management contract. 

Investments:	 a- Investment of funds in order to acquire stocks, Islamic sukuk or 
collective investment scheme units for the purpose of receiving a 
return. The investments encompass as well all assets purchased in 
order to be developed for sale or lease. 

b- Purchase and sale of stocks for trading. 

Bouyouh (sales) :	 Trading operations carried out through any Islamic device (as in 
Murabaha, or Salam.. .). 

Specialized Islamic 
Collective 
Investment Schemes: Schemes that invest directly in a specific object-defined project( s) 

proposed to the investors by the Scheme Manager, with the 
Scheme term being limited to the duration of the project(s). 

Units:	 The nominal stocks, shares or sukuk representing their holders' 
ownership in the Scheme assets. 

Net Assets:	 Repre sents the investors' rights and comprises the contervalue of 
the contributions of Units holders, the undistributed net 
investments income (or investments losses), the undistributed net 
realized profits (or net realized losses), the net increase or decrease 
in the investments value and any other assets. 

Capital contributions:	 The additional funds collected from unit holders or third parties, 
without issuing Units in exchange, for the purpose of financing the 
Scheme or strengthening its credit status. 

Article 2:	 Institutions other than Islamic banks operating in Lebanon are prohibited from 
managing Islamic collective investment schemes operating in Lebanon. 

Article 3: The management contract signed between the Manager and the Company 
management body must explicitly and accurately include, at least, the following: 

1- The Manager's rights and obligations, particularly the explicit statement that 
the Manager has the exclusive right to run the Company's operations. 

2- The duration of the contract. 

3- The cases in which the contract may be amended, ended, or terminated. 
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Article 4: 

Article 5: 

Article 6: 

Upon the establishment and the starting up of specialized collective investment 
schemes, the Manager shall: 
1- Prepare a comprehensive feasibility study on the project(s) being the 

object of the Specialized Scheme, indicating its expected duration and 
potential risks, and including all information regarding the financial 
and credit status of the parties to be financed, so as to show their 
ability to meet their obligations, in such a way as to guarantee the 
stockholders the utmost accuracy and transparency. 

2- Provide the investors wishing to subscribe to the mentioned Scheme 
with a copy of the entire afo re-mentioned feasibility study in addition 
to the prospectus; and obtain from the investors duly signed 
subscription documents ascertaining that they have been fully 
informed of the project(s) feasibility study and related risks , that they 
have accepted them as well as the prospectus and By-Laws terms of 
this Scheme and that they are fully responsible for the investment 
results, due account being taken of their right to have recourse to the 
Manager in case of negligence or abuse. Moreover, the afore­
mentioned subscription documents must include an absolute power of 
attorney given by the investors to the Manager for running the 
project(s) according to the agreed conditions. 

3- Keep all papers and documents proving the ownership of the project(s) 
or the related rights or relevant guarantees. Such papers and documents 
must be in the name of the Scheme or, if need be, in the name of the 
Manager in his proxy capacity on behalf of the investors. 

4- Inform the investors periodically, as specified in the subscription 
notice, of the results of the investment, of any risks or problems that 
have arisen and of the remedial measures that have been taken. 

The Manager must appoint a Shari'a regulatory body or a Shari'a consultant, 
entrusted with the setting of the Shari 'a-based rules governing the management of 
the Scheme investments and which should not be inconsistent with the provisions 
of the laws and regulations in force. 

In addition to any other information required by virtue of the regulations and 
decisions governing the activities of collective investment schemes, the 
prospectus must include, in particular, the following information: 

1- The type of the Scheme, its main activity, the significant investment policies
 
governing its activity, the objectives of its investments, and an explicit
 
mention that the Scheme has been established according to the provisions of
 
the Islamic Law (Shari 'a).
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2- The adopted accounting policy for evaluating the investments, receivables, 
financing operations and other assets. 

3- The accounting policy to be adopted for proving the income. 

4- The accounting policy to be adopted for amortizing the establishment costs of 
the Scheme. 

5- The rules governing the investor's redemption of his units in whole or in part. 

6- The contractual relationship between the Scheme and the party (or parties) it 
manages , when necessary. 

7- The rules governing the Scheme sale of assets belonging to the Manager or in 
which he has interest. 

8- The rules governing the operations undertaken jointly by the Manager and the 
Scheme in the financing of all or part of the Scheme operations. 

9- The rules governing the investment operations that the Manager can undertake 
in the Scheme he manages. 

10- The commission that can be paid to the Manager and which must exclusively 
be either a lump sum or a percentage of the Scheme profits or a percentage of 
contributions value or a percentage of the Scheme net assets value. 

11-The rules governing the Scheme investment operations in another Scheme 
managed by the Manager. 

12- The rules for the evaluation of the Scheme assets and the contributions in 
kind, if any . 

13- The procedures to be followed in case of non Shari'a compliant profit. 

14- To indicate the party responsible for withholding the Zakat (mandatory alms), 
whether the unit holders or the Scheme. In case the latter is responsible, it 
must disclose the Zakat due for each unit. 

15- To indicate whether the Scheme will constitute provisions to meet any 
obligations. 

16-The duration of the Scheme and the conditions of its liquidation. 
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Article 7: The Manager must: 
1- Prepare the financial statements of the Scheme, according to Forms I , 2, 3, 4 

and 5 attached to this Decision. 
2- Provide the Banque du Liban (Financial Markets Department and Legal 

Department), before the end of April, with the afore-mentioned statements. 

Article 8:	 At least 50% (fifty per cent) of the Scheme assets must be represented by 
investments or placements in Lebanon. 

Article 9:	 In addition to the provisions of this Decision, Islamic collective investment 
schemes shall be governed, unless otherwise provided for, by all the provisions, 
regulations and principles relating to: 

1- The collective investment schemes. 

2- The Islamic banking operations that are the object of the Scheme. 

Article 10:	 This Decision shall be effective upon its issuing. 

Article 11:	 This Decision shall be published in the Official Gazette . 

Beirut, June I, 2005 

The Governor of the Banque du Liban 

Riad Toufic Salame 

6 
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Form No 1
 
Attached to Basic Decision No 9041 of June 1,2005
 

Statement of Net Assets 
as of (year) and (previous year) 

.... . ..(Year) . .. . .. .(Previous Year) 
Monet try unit Monetary unit 

Resident Non-resident Resident Non-resident 
Assets 

Cash and cash equivalents: 
Cash balances in hand and in bank accounts 
Short-term investment 

·Investment: 
Financial papers for trading 
Financial papers for investment 
Leased assets 

•• Receivables: 
Sales receivables (Murabaha, Istisna', Salam, 
etc) 
Other debtor accounts 
Accrued profits 

***Financing (Mudaraba and Musharaka) 
Other assets 

Total assets as distributed 
TOTAL ASSETS 
Lia bilities 
Payables: 

Units redeemed 
Portfolios of purchased financial papers 

Accrued charges 
Other liabilities: 
Pay abIes (purchased term-investments, etc) 
Accrued liabilities 
Other liabilities 

Total liabilities as distributed 
TOTAL LIABILITIES 
NET ASSETS 
Number of Un its 
Net assets per unit 

Clarifications: Clarifications must mention., at least, the following: 
• The existence of restrictive measures on cash balances making them unusable .
 
- Gross book value of investments and appropriations for their evaluation.
 
- Adopted accounting policies for the measurement of investments.
 
- Nature of receivables, their terms, maturity, guarantees for collection, evaluation appropriations and any other related
 
restrictions or charges (compensation. sequestration due to bankruptcy. etc).
 
- Accounting policies related to establi shment costs.
 
- Information on the Scheme units (their number. nominal value, etc).
 
"Investments are measured at the cash value expected to be realized , if any, otherwise at their net book value.
 
··Receivables are measured at the cash value expected to be realized, which is the historical cost less provisions for doubtful
 
debts and deferred profits.
 
···Financing is measured at the book value expected to be realized, ifany, otherwise at its net book value.
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Form No 2
 
Attached to Basic Decision No 9041 of June 1, 2005
 

Statement of Portfolio Investments, Receivables and Financing 
as at .... (year) and ....(previous year) 

Investments 

(year) 
Monetary unit 

% of Portfolio .. .. (previous 
year) 

Monetary unit 

% of Portfolio 

Stocks 
Sukuk (Islami c bonds) 
Leased assets 
-
-

Receivables 
Murabaha 
Istisna' 
Salam 
-
-

Financing 
Mudaraba 
Musharaka 

Total investments, receivables and 
financing 

100% 100% 

Clarifications: Mention must be made, at least, of the components of each item (investments, receivables, 
financing) , according to asset type, sector and concentration (customers, regions, etc), as well as to the 
maturity periods or the expected periods for actual liquidation (conversion into cash). 

8
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Form N03 
Attached to Basic Decision No 9041 of June 1,2005 

Statement of Operations 
for the Fiscal Year ending 

on..... (year) and.... (previous year) 

Income from investments, sales and financing 
Investments 
Sales 
Financing 
Other 

Total income from investments, sales and financing 

Expenditures 
Management commission (in case the Fund is managed by 
proxy) 
Professional fees 
Administrative expenses 
Registration fees 
Marketing expenses 
Other expenses 

Total expenditures 

(Year) 
Monetary unit 

(Previous Year) 
Monetary unit 

Net income or loss from investments, sales and financinl: 
Realized and/or unrealized profit or losses from investments and 
financing 

Net realized profits or losses on investments and financing 
Unrealized increase or decrease in the value of investments and 
financing 

Net orofits or losses from investments and financinz 
Net income or loss prior to the Scheme Manager's share 

Less : the profits of the Scheme Manager 

Increase or decrease in the net assets from operations after the 
Scheme Manager's profits 

Clarifications 

9 
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Form N04 
Attached to Basic Decision No 9041 of June 1,2005 

Statement of Changes in Net Assets 
for the Fiscal Year ending 

on ....(year) and.... (previous year) 

Increase/decrease in net assets from operations 
Distributions to Unit Owners 

From net income on investments, receivables and financing 
From net realized profits on investments and ftnancing 
Recovery of capital 

. . ..(Year) 
Monetary unit 

. . ..(previous Year) 
Monetary unit 

Total Distributions 
Capital transactions 

Sale value of units 
Units issued in exchange for distributions reinvestment 
(Less) the value of redeemed units 

Net stocks / units transactions 

Capital contributions 

Change in net assets for the financial period 

Net assets - beginning of financial period 

Net assets - end of financial period 

Clarifications 

10 
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Form No 5
 
Attached to Basic Decision No 9041 of June 1,2005
 

Selected Financial Statements
 
For the three years ending on... (year)
 

Statement for each investment unit Current year Second year First year 
Net assets value - beginning of financial period 
Income from investment, sales and financing 
-Net income from investments, sales and financing 
-Net realized and/or unrealized profits on investments and 
financing 
-Total income from investments, sales and financing prior to the 
Scheme Manager's profits 
-Less the profits 0 f the Scheme Manager 
-Total income from investments, sales and financing after paying 
the profits of the Scheme Manager 
Distributions to Unit Owners 
-From net income from investments, sales and financing 
-Frorn net realized profits on investments and financing 
-Recovery of capital 
Total distributions 
Capital contributions 
Net assets value-end of financial period 
Financial ratios/additional statements 
Total net assets- end of financial period (in millions) 

Weighted average nel assets (in millions) 

%Ratio of expenses 10 weighted average nel assets 

Annual rate of return % 

Clarifications 
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BANQUE DU LIDAN 

Circulaire de base No. 99 adressee aux banques 

VeuiUez trouver ci-joint une copie de la Decision de base No. 9042 du I Juin 2005, 
relative aux operations de Ijara Tachghilia et de Ijara Mountahia bil Tamalouk effectuees 
par les banques islamiques. 

Beyrouth, Ie I juin 2005 

Le Gouverneur de la Banque du Liban 

Riad Toufic Salarne 
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Banque du Liban 

Decision de Base No. 9042 

Operations de Ijara Tachghilia et de Ijara Mountahia bil Tamalouk 
effectuees par les banques islamiques 

Le Gouverneur de la Banque du Liban, 

Yu les dispositions de la loi 575 du 11 Fevrier 2004, relative a I'etablissement des 
banques islamiques au Liban, notamment l'article 4, et 
Vu la Decision adoptee par Ie Conscil Central de la Banquc du Liban en sa seance 
du 31 Mai 2005, 

Decide ce qui suit: 

Article 1: 

Sont soumises aux dispositions de cette decision les operations de Ijara Tachghilia et de 
Ijara Mountahia bil Tamalouk effectuees par les banques islamiques. 

Article 2 : 

Le bail est une Ijara Tachghilia lorsqu'il ne se termine pas par I'acquisition des biens 
loues par Ie preneur a bail. Le bail est une Ijara Mountahia bil Tamalouk lorsqu'il donne 
au preneur abail ta possibilite d'acquerir tes biens loues. 

Article 3 : 

Ne sont pas soumises aux dispositions de cette decision les operations de bail 
mentionnees ci-apres : 

1- Les contrats de bail relatifs aux droits d'exploitation et a I'utitisation des 
ressources naturelles comme Ie petroIe, Ie gaz, les futaies, les mineraux et autres 
ressources de ce genre. 
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2- Les contrats autorisant I'exploitation de biens meubles incorporels comme les 
brevets d'invention, les droits d'auteur, etc. 

3- Les contrats de travail et de louage de services professionnels. 

Article 4 : 

Le contrat de bail, signe par la banque en qualite de bailleur, doit comprendre d'une 
rnaniere claire et precise les elements suivants au moins: 

La nature du bail (Tachghiliaou Mountahia bilTamalouk) 

La determination du bien loue et I'objet de son utilisation 

L'option pour Ie preneur a bail d'acquerir le bien loue, dans Ie cas dune Ijara 
Mountahia bilTamalouk 

Le loyer et ses modalites de paiement 

La duree du bail 

Les frais d'entretien 

Les garanties imposeesau preneur a bail et les modalites de leur recouvrement 

Les cas dans lesquels un bail est resilie, prend fin, ou est renouvele 

L'assurance obligatoire sur Ie bien loue, a condition que la banque en soit Ie 
beneficiaire 

Article 5 : 

Les banques islamiques doivent liquider les biens acquis dans Ie but d'etre loues et qui 
n'ont pas ete loues dans un delai de 6 mois a compter de leur date d'acquisition. EUes 
doivent egalernent louer a nouveau ou liquider les biens deja utilises dans les deux types 
d'operations de bail, soit dans un delai de 6 mois a partir de la date d'echeance du contrat 
au cas OU Ie preneur a bail n'a pas exerce son option d'achat, soit a partir de la date de 
resiliation du contrat avant son terme pour quelque motif que ce soit. Si la banque 
islarnique se trouve dans l'impossibilite de respecter les delais susmentionnes pour des 
raisons independantesde sa volonte, el1e doit en referer ala Banque du Liban. 
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Article 6 : 

Les banques islamiques ne peuvent effectuer les deux types d'operations de bail en 
qualite de bailleur de biens immeubles, avant d'avoir obtenu I'approbation prealable de la 
Banque du Liban. Celle-ci est conditionnee par Ie respect par la banque concernee des 
lois et reglernentations en vigueur, notarnment en ce qui concerne Ie respect des 
pourcentages imposes sur ses investissements en actif fixe. 

Article 7 :
 

Cette decision entrera en vigueur des sa promulgation.
 

Article 8 : 

Cette decision sera publiee au Journal Officiel. 

Beyrouth, Ie Ljuin 2005 

Le Gouverneur de la Banque du Liban 

Riad Toufic Salame 
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BANQUE DU LffiAN 

Circulaire de base No 100 adressee aux bangues 

Veuillez trouver ci-joint une copie de la Decision de base No 9084 du 16 juillet 2005, relative 
aux operations de Moudaraba effectuees par les banqu es islarniques. 

Beyrouth, Ie 16 juiUet 2005 

Le Gouverneur de La Banque du Liban 

Riad Toufic Salame 
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BANQUE DU LIDAN
 

Decision de Base No 9084
 

Operations de Moudaraba effectuees par les banques islamiques
 

Le Gouverneur de la Banque du Liban, 

Vu les dispositions du Code de la Monnaie et du Credit, notamment celles de I'Article 70, 

Vu les dispositions de la loi No 575 du 11 fevrier 2004, relative a l'Etablissement des 
Banques Islamiques au Liban, en particulier celles de l' Article 4; et 

Vu la Decision adoptee par Ie Conseil Central de la Banque du Liban en sa seance du 13 
juillet 2005, 

Decide ce qui suit: 

Definitions : 

Pour les besoins d'application de cette Decision, les expressions suivantes signifient: 

Operations de Moudaraba :	 Operations conclues entre la banque en tant que pourvoyeur de 
« Capital» et l'agent « Moudarib» en tant qu'investisseur dudit 
« Capital ». 

Detenteur de capital:	 La banque islamique qui detient Ie« Capital ». 

Capital:	 La somme prelevee sur les fonds propres de la banque et/ou sur les 
comptes d'investissement it caractere restrictifou non-restrictif 

Moudarib :	 L'agent du « Detenteur de capital» investissant Ie « Capital» 
conformement aux clauses du contrat signe avec lui, ainsi qu'aux 
dispositions des lois et reglements en vigueur. 

Article 1 : 

Cette Decision s'applique aux operations de Moudaraba effectuees par la banque islamique en sa 
qualite de « Detenteur de capital», que Ie « Capital» de Moudaraba soit preleve sur les fonds 
propres de la banque ou sur la part des fonds propres ajoutee aux comptes d'investissement it 
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caractere non-restrictif, ou sur les comptes d'investissement a caractere restrictif ou non­
restrict if 

Article 2 : 

Le contrat de Moudaraba doit au moins comprendre, de maniere claire et precise, les elements 
suivants : 

1- Le montant du « Capital » de Moudaraba, qu'il soit en especes ou en nature, ainsi que les 
charges qui y sont incluses. 

2- La duree de la Moudaraba. 

3- Les droits et obligations des parties, particulierement la possibilite donnee au « Detenteur 
de capital» de controler et verifier les comptes de la Moudaraba et les documents y 
afferant tenus par Ie « Moudarib ». 

4- Les garanties foumies par Ie « Moudarib» contre toute negligence ou violation de sa part 
des clauses du contrat de Moudaraba. 

5- Les conditions et les regles relatives a la prolongation, la liquidation ou le partage de la 
Moudaraba. 

6- Le mode de distribution des benefices de la Moudaraba, qui doit prendre la forme d'un 
pourcentage indivis des benefices et non d'une somme forfaitaire ou d'un pourcentage du 
« Capital » de la Moudaraba. 

7- La date et les modalites de remise du « Capital» de la Moudaraba au « Moudarib » ou de 
la mise dudit capital ala disposition de ce demier. 

8- Une declaration par laquelle Ie « Detenteur de capital» indique s'il accepte que Ie 
Moudarib emprunte sur Ie «Capital» de la Moudaraba ou Ie prete ou Ie transfere a un 
tiers sous forme de Moudaraba, en indiquant les conditions regissant ces operations. 

Article 3 : 

Le « Detenteur de capital» doit, si necessaire, ouvrir au nom du «Moudarib» un compte sur 
lequel les retraits peuvent etre realises, et dans IequeI Ie « Capital» et les revenus de la 
Moudaraba peuvent etre deposes. 

C.8 149
 



Article 4 : 

Le « Detenteur de capital» doit assumer toute perte decoulant de l'operation de Moudaraba, 
lorsqu'elle ne resulte pas de la negligence ou de la violation des conditions de la Moudaraba par 
Ie Moudarib. 

Article 5 : 

Le « Detenteur de capital» ne peut detenir, pour une periode depassant six mois, des actus 
provenant de la liquidation ou du partage des operations de Moudaraba. II revient au Conseil 
Central d'imposer au « Detenteur de capital» toute mesure jugee necessaire pour la liquidation 
desdits actifs. 

Article 6 : 

Le « Capital» de la Moudaraba ne peut pas constituer une creance du « Detenteur de capital» 
sur Ie «Moudarib » ou sur une autre partie. 

Article 7 : 

En sus des dispositions de la presente Decision et sauf stipulation contraire, les banques 
islamiques sont regies par toutes les dispositions, reglementations et principes relatifs aux 
banques non-islamiques. 

Article 8 : 

Cette Decision entrera en vigueur des sa promulgation. 

Article 9: 

Cette Decision sera publiee au Journal Officiel. 

Beyrouth, Ie 16 juillet 2005 

Le Gouverneur de la Banque du Liban 

Riad Toufic Salame 
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APPENDICED 

Questionnaire« No.1)) - adresse a des Cheikhs Musulmans. 

Etude sur I'impad de fa allluTe el la religion musulmane sur Ie secteurbancaire libanais : Cas desBanques Islamiques 

El- NAHAS Marie- MBA Recherche 
Universite du Quebec it Montreal 

A la fin de l'etude, WI resume des resultats obtenus sera mis it votre disposition. 

Nous vous remercions d'avance de vo tre cooperation. 

Q1. Que pensez-vous du « Zakat» ? Quels en sont les pourcentages mentionnes dans Ie 
« Coran ))? Comment est-il calcule annuellement? Aquel moment de l'annee est t-il paye? 

Q2. Quel est Ie role precis du comite du « Zakat ))? Qui sont les membres de ce cornite au Liban ? 
Qu'est-ce qu'une caisse du « Zakal ))? 

Q3 . Comment Ie « Riba » est-il envisage dans Ie « Coran o? Quell e difference existe-t-il entre 
« interet» et « commis sion »? 

Q4 . Expliquez-nous brievement la notion de « Chana ))? 



Q5 . Pourriez-vous nous presenter Ie role de « DarAI- FatwaAI-Ishmi »? 

Q6. Qu'est-ce qui differe, en general, les sunn.ites des cbiites? 

Q7. La notion du « Fikh », est-elle la meme chez les sunnites et les cbiites? Comment les 
« Oulimas» libanais l'expliquent-ils ? 

Q8 . Les banques islamiques, avotre avis, respectent-elles vraiment les lois de l'islam ? 

Q9 . Le terrae « AI-Oumma » ou Cornmunaute definit -il toute lacomrnunaute ou seulement la 

cornmunaute rnusulrnane ? 

QI0. Comme les banques commereiales n'existaient pas encore au temps du Prophete, l'interet 
etait interdit. Cette interdiction de l'interet est-elle toujours valable? 

Ql1. Le « Riba», aujourd'hui, est-il toujours considere comme « Haram» ou illicite, ou bien cet 
attribut a ete indulge au cours des siecles ? 

Q12. jusqu'a que! point les banques islamiques au Liban dependent-elles du regime politique ou 
de la conjoncture religieuse? 

Tri~s eleve o 
Eleve o 
Faible o 
Tres faible o 



Caracteristiques du repondant 
- • Wf .... 

1. Qualite religieuse : _ 

2. Region : _ 



APPENDICE E 

Questionnaire « No.2» - adresse aux Employes-cadres 

Etudesurl'impaa de fa Lulture et fa religion mu.fulmane sur Ii: secteur bancaire libanais : Cas des Banques [slamtques. 

EI- NAHAS Marie- MBA Recherche 
Universite du Quebec aMontreal 

Vos reponses seront tenues confidentielles. Seules les membres du groupe de recherche y auront 
acces, Ne seront publiees que des statistiques d'ensemble ne permettant jamais d'identifier Ie nom de 
la banque . Ala fin de l'etude, un resume des resultats obtenus sera mis avotre disposition. 

Nous vous remercions d'avance de votre cooperation. 

Section A. Facteurs culturels 

QA1. D 'apres vous, quand un musulman libanais choisit une banque islamique, jusqu'a que! 
point prend-il en consideration les valeurs sociales et comportementales de sa religion? 

1= Tres minime, 2= Minime, 3= Moyen, 4=Eleve, 5= Tris cleve. 

QA2. Croyez-vous que le musulman qui choisit une banque islamique est influence seulement par 
les « bases revelees » de la religion et que le rite lui-memo (sunnite ou chiite) n'a aucune influence? 

1=AlImne influence, 2= Influence minime, 3= Influence mqyenne, 4= Grande influence, 5= Inft,ence absolee. 

QA3. Comment jugez- vous le niveau general d'education des clients d'une banque islamique par 
rapport aux autres? 

1= Tris bas, 2= bas, 3= Moyen, 4=Elevc, 5= Tris cleve. 

. ~. 



QA4. Au cas ou les banques islamiques deviendraient plus technologiques, ce nombre des 
clients aniveau d'education eleve augmenterait-il ? 

1= Pas d« loutd'accord, 2=Dism't"O rr/, 3= Pas de riponse, 4=D'mwrd, 5= Toutdfad d'accord. 

Section B. Facteurs sociaux 

QB1. D'apres vous, que! est le degre d'influence d'un membre du cornite de la « Cham» sur le 
client dans son choix d'une banque islamique ? 

1=.Ascsn« i'!fluence, 2= I'!fluentt minime, J= Infltunce mqyenne, 4= Grande i'!fluente, 5= Influem"'C absolue. 

QB2. Croyez -vous que le niveau de collectivisme chez un musulman influence son choix d'une 
banque islamique ? 

1= .Asaune i'!fluence, 2= InflJ,ence minime, 3= Infltunce mqyenne, 4= Grande infltunt"'C, 5= Influence absolue. 

QB3. Peut-on considerer le choix d'une banque islamique comme une autre contribution a 
solidariser la communaute des croyants ? 
1= Pas d« tout d'aaord, 2=D esaawrl, J= Pasde riponse, 4=D'aa"Ord, 5= Toutafait d'accord. 

QB4. Pensez-vous que l'attachement d'un musulman asa famille et aux traditions ancestrales ont sur 
lui une influence sur son choix de la banque ou du produit ? 

1= Aucune i'!fltunce, 2= I'!fluence minime, 3= Influent"C mqyenne, 4= Grande influence, 5= Influence absolue. 



--- -------

I 

QB5. Etes-vous d'accord qu 'un client musulman, que! que soit son rang, cheikh ou simple
 
adepte, peut avoir le meme comportement dans son choix d'une banque islamique?
 

1= Pasdu toutd'accord, 2=Desatwrd, 3= Pasde reponse, 4=D 'aCtvrd, 5= Tout dfait d'accord. 

r-- ­
Section C. Facteurs personnels 

.' . ~ , 

QCl. En supposant que les banques islamiques deviennent de plus en plus innovatrices, est-ce 
que les clients jeunes aupres des banques commerciales pcnseraient-ils y transferer leurs 
comptes? 

1=[amais, 2= Non, 3= Pasde reponse, 4= QUI; 5= Certainement. 

QC2. Vous semble-t-il necessaire que les musu1rnans ayant une position socioprofessionnelle 
particuliere, conune les Cheikhs, les docteurs de l'islarn, etc ., deviennent de ce fait, des client s 
aupres des banques islamiques ? 

1= Pasdu toutnecessaire, 2= Pasnecessaire, 3=Pasde reponse, 4= N ecessaire, 5= Absolument nicessaire. 

QC3. Dans son choix d'une banque is1amique, un musulman se rapproche-il de son soi ideal ;> 

1= Pasdu toutd'accord, 2=D esaccord, 3= Pasde reponse, 4=D'at"tvrd, 5= Toutafait d'accord. 

Section D. Facteurs psychologiques 
'----_....._~"'--~ , _...._"'"""........_.,-"""',"""'''''''.''''................._,,,.
 

QDl. Considerez-vous qu'un musulrnan opere avec une banque is1amique pour pratiquer un 
culte, conune par exemple une femme qui se voile, ou tout simplement pour satisfaire un 
besom social de developpement ? 



QD2. Ce cho ix, depend-il, comme l'aurnone, de la perception des valeurs de l'islam notamment lcs 
einq piliers ? 

1= Pasdu toutd'aaord, 2=DisaaYJrd, 3= Pasde reponse, 4=D'aaYJrd, 5= ToutaJait d'accord. 

QD3. En choisissant une banque islamique, le croyant musulman se con sidere-t-il accomplir un autre 
devoir de l'islam ? 

1= Pas du toutd'accord, 2=Disaa:ord, 3= Pasde reponse, 4=D'accord, 5= Tout afait d'accord. 

QD4. jusqu'a que! degre estimez-vou s que la ferveur religieuse et l'adhesion it la religion 
musulmane peut influen cer un musulman dans le choix d 'une banque islamique ? 

1= Tres minime, 2= Minime, J= Moyen, 4=Elevi, 5= Tres ileve. 

r 
Section E. Caracteristiques du repondant
 

- ---,....."'"""-«"'''''. •,,'.... ~..,_......a••"..""
 

1.Fonction : _ 

2.Banque : _ 

3.Nombre d'annees de service : _ 



APPENDICE F 

VARIABLES NON CORRELltES 

1. La correlation entre les variables culturelJes et les variables sociales 

Correlation entre « la culture et religion» et « Ie role des Mouftis » 

La culture 
et la Le role des 

religion Mouftis 
La culture et la Pearson Correlation -,094 
religion Sig. (2-tailed) ,541 

N	 45 45 
Le role des Mouftis	 Pearson Correlation -,094 I 

Sig. (2-tailed) ,541 
N 45 45 

Correlation entre « la culture et religion» et « les statuts et les roles » 
La culture et Les statuts 

la religion et les roles 
La culture et la Pearson Correlation 

,193
religion 

Sig. (2-tailed) ,203 
N 45 45 

Les statuts et Ies roles Pearson Correlation ,193 1 
Sig. (2-tailed) ,203 
N 45 45 

Correlation entre « influence sunnite )} et « Ie role des Mouths » 
Influence Le role des 
sunnite Mouftis 

Influence sunnite	 Pearson Correlation -,041 
Sig. (2-tailed) ,788 
N 45 45 

Le role des Pearson Correlation -,041 1 
Mouftis Sig. (2-tailed) ,788 

N 45 45 



Correlation entre « influence sunnite » et « Ie collectivisme » 
Influence Le 
sunnite collectivisme 

Influence Pearson Correlation -,025 
sunnite Sig. (2-tailed) ,872 

N 45 45 
Le collectivisme Pearson Correlation -,025 1 

Sig. (2-tailed) ,872 
N 45 45 

Correlation entre « influence sunnite » et « la tradition» 

Influence La 
sunnite tradition 

Influence Pearson Correlation -,165 
sunnite Sig. (2-tailed) ,277 

N	 45 45 
La tradition	 Pearson Correlation -,165 I 

Sig. (2-tailed) ,277 
N 45 45 

Correlation entre « influence sunnite » et « les statuts et les roles» 

Influence Les statuts 
sunnite et les roles 

Influence Sunnite	 Pearson Correlation , 117 
Sig. (2-tailed) ,443 . 
N 45 45 

Les statuts et Ies roles	 Pearson Correlation ,117 I 
Sig. (2-tailed) ,443 
N 45 45 

Correlation entre « influence chiite » et « Ie role des Mouftis » 
Influence Le role des 

chine Mouftis 

Influence chine	 Pearson Correlation -,012 
Sig. (2-tailed) ,937 
N 45 45 

Le role des Pearson Correlation -,012 1 
Mouftis Sig. (2-tailed) ,937 

N 45 45 



Correlation entre « influence chiite » et « Ie collectivisme » 
Influence Le 

chine collectivisme 
Influence chiite Pearson Correlation -,021 

Sig. (2-tailed) ,889 
N 45 45 

Le Pearson Correlation -,021 I 
collectivisme Sig. (2-tailed) ,889 

N 45 45 

Correlation entre « influence chiite » et « la tradition» 

Influence 
chiite La tradition 

Influence chiite	 Pearson Correlation -,067 
Sig. (2-tailed) ,663 
N 45 45 

La tradition	 Pearson Correlation -,067 J 

Sig. (2-tailed) ,663 
N 45 45 

Correlation entre « influence chiite » et « les statuts et les roles» 

Influence Les statuts 
chiite et les roles 

Influence chitte	 Pearson Correlation ,178 
Sig. (2-tailed) ,243 
N 45 45 

Les statuts et les roles	 Pearson Correlation ,178 I 
Sig. (2-tailed) ,243 
N 45 45 

Correlation entre « Ie niveau d'education » et « Ie role des Mouftis » 
Le niveau Le role des 

d'education Mouftis 

Le niveau Pearson Correlation ,082 
d'education Sig. (2-tailed) ,593 

N	 45 45 
Le role des Mouftis	 Pearson Correlation ,082 I 

Sig. (2-tailed) ,593 
N 45 45 



2. La correlation entre les variables culturelles et les variables personnelles 

Correlation entre « la culture et la religion» et « la pcrsonnalite et Ie concept de soi » 

La 
La culture personnalite 

et la et Ie concept 
religion de soi 

La culture et la Pearson Correlation -,167 
religion Sig. (2-tailed) ,272 

N 45 45 
La personnalite et Ie Pearson Correlation -,167 I 
concept de soi Sig. (2-tailed) ,272 

N 45 45 

Correlation entre « influence sunnite » et « la profession et la position economique » 

La profession 
Influence et la position 
sunnite econornique 

Influence sunnite	 Pearson Correlation ,242 
Sig. (2-tailed) ,109 
N 45 45 

La profession et la Pearson Correlation ,242 1 
position economique Sig. (2-tailed) , 109 

N 45 45 

Correlation entre « influence chiile » et « la profession et la position econornique » 
La profession 

Influence et la position 
chiite economique 

Influence chiite	 Pearson Correlation .227 
Sig. (2-tailed) .133 
N 45 45 

La profession et la Pearson Correlation .227 1 
position econornique Sig. (2-tailed) .133 

N 45 45 



Correlation entre « Ie niveau d'education » et « la personnalite et Ie concept de soi » 
La personnalite 

Le niveau et Ie concept de 
d'education SOl 

Le niveau 
d'education 

Pearson Correlation 
-.219 

Sig. (2-tailed) .149 
N 45 45 

La personnalite et Ie 
concept de soi 

Pearson Correlation 
-.219 

Sig. (2-tailed) .149 
N 45 45 

3. La correlation entre les variables culturellesct les variables psychologiques 

Correlation entre « la culture et la religion » et « la perception » 

La culture 
et la La 

religion perception 

La culture et Ja Pearson Correlation -,100 
religion Sig. (2-tailed) ,513 

N	 45 45 
La perception	 Pearson Correlation -,100 I 

Sig. (2-tailed) ,513 
N 45 45 

Correlation entre « influence sunnite » et « la motivation » 
Influence La 
Sunnite motivation 

Influence sunnite	 Pearson Correlation -, 163 
Sig. (2-tailed) ,302 
N 45 42 

La motivation	 Pearson Correlation -,163 1 
Sig. (2-tailed) ,302 
N 42 42 



Correlation entre « influence sunnite » et « Ja perception» 

Influence La 
Sunnite perception 

Influence Pearson Correlation ,019 
sunnite Sig. (2-tailed) ,902 

N 45 45 
La perception Pearson Correlation ,019 I 

Sig. (2-tailed) ,902 
N 45 45 

Correlation entre « influence chine» et « la motivation» 

Influence La 
chine motivation 

Influence chine	 Pearson Correlation -.216 
Sig. (2-tailed) .170 
N 45 42 

La motivation	 Pearson Correlation -.216 1 
Sig. (2-tailed) .170 
N 42 42 

Correlation entre « Ie niveau d'education » et « la motivation» 

Le niveau La 
d'education motivation 

Le niveau Pearson Correlation -.073 
d'education Sig. (2-tailed) .647 

N	 45 42 
La motivation	 Pearson Correlation -.073 I 

Sig. (2-tailed) .647 
N 42 42 

Correlation entre « Ie niveau d'education » et « la perception» 

Le niveau La 
d'education perception 

Le niveau Pearson Correlation .200 
d'education Sig. (2-tailed) .188 

N	 45 45 
La perception	 Pearson Correlation .200 1 

Sig. (2-tailed) .188 
N 45 45 



4. La correlation entre les variables sociales et les variables personnellcs
 

Correlation entre « Ie role des Mouftis » et « la profession et la position econornique »
 

La profession 
Le role des et la position 

Mouftis economique 
Le role des Mouftis Pearson Correlation .224 

Sig. (2-tailed) .138 
N 45 45 

La profession et la Pearson Correlation .224 I 
position economique Sig. (2-tailed) .138 

N 45 45 

Correlation entre « Ie collectivisme » et « la personnalite et Ie concept de soi » 

La 
personnalite 

Le et Ie concept 
collectivisme de soi 

Le collectivisme	 Pearson Correlation -.089 
Sig. (2-tailed) .561 
N 45 45 

La personnalite et Pearson Correlation -.089 I 
Ie concept de soi Sig. (2-tailed) .561 

N 45 45 

Correlation entre « la tradition» et « la personnalite et Ie concept de soi » 

La personnalite 
La et Ie concept de 

tradition SOl 

La tradition	 Pearson Correlation -.186 
Sig. (2-tailed) .222 
N 45 45 

La personnalite et	 Pearson Correlation 
-.186 

le concept de soi 
Sig. (2-tailed) .222 
N 45 45 



Correlation entre « les statuts et les roles» et « la profession et la )osition economique » 
La profession 

Les statuts et la position 
et les roles economique 

Les statuts et les roles Pearson Correlation -.155 
Sig. (2-tailed) .309 
N 45 45 

La profession et la Pearson Correlation -.155 1 
position economique Sig. (2-tailed) .309 

N 45 45 

Correlation entre « les statuts et les roles» et « la personnalite et Ie concept de soi » 
La 

personnalite 
Les statuts et Ie concept 
et les roles de soi 

Les statuts et les roles	 Pearson Correlation -.155 
Sig. (2-tailed) .309 
N 45 45 

La personnalite et Ie Pearson Correlation -.155 1 
concept de soi Sig. (2-tailed) .309 

N 45 45 

5. La correlation entre les variables sociales et les variables psycbologiques 

Correlation entre « Ie role des Mouftis » et « la perception» 

Le role des 
Mouftis La perception 

Le role des Pearson Correlation 
-.010

Mouftis 
Sig . (2-tailed) .948 
N 45 45 

La perception	 Pearson Correlation -.010 I 
Sig. (2-tailed) .948 
N 45 45 



Correlation entre « Ie collectivisme » et « la motivation» 

Le La 
collectivisme motivation 

Le collectivisme Pearson Correlation .118 
Sig. (2-tailed) .457 
N 45 42 

La motivation Pearson Correlation .118 I 
Sig. (2-tailed) .457 
N 42 42 

Correlation entre « Ie collectivisme » et « la perception» 

Le collectivisme	 La perception 

Le collectivisme	 Pearson Correlation .051 
Sig. (2-tailed) .740 
N 45 45 

La perception	 Pearson Correlation .051 1 
Sig. (2-tailed) .740 
N 45 45 

Correlation entre « les statuts et les roles» et « la perception» 

Les statuts La 
et les roles perception 

Les statuts et Jes roles	 Pearson Correlation -.013 
Sig. (2-tailed) .934 

N 45 45 
La perception	 Pearson Correlation -.013 I 

Sig. (2-tailed) .934 
N 45 45 



6. Correlation entre les variables personnelles et les variables psychologiques 

Correlation entre « la profession et la position economique » et « la motivation» 

La profession 
et la position La 
econornique motivation 

La profession et la Pearson Correlation .154 
position economique Sig. (2-tailed) .329 

N 45 42 
La mot ivation Pearson Correlation .154 1 

Sig. (2-tailed) .329 
N 42 42 

Correlation entre « la profession et la position economique » et « la perception» 

La profession 
et la position La 
economique perception 

La profession et la Pearson Correlation -.129 
position economique Sig. (2-tailed) .399 

N 45 45 
La perception	 Pearson Correlation -.129 1 

Sig . (2-tailed) .399 
N 45 45 

Correlation entre « la personnalite et Ie concept de soi » et « la motivation» 

La personnalite 
et Ie concept de 

soi La motivation 

La personnalite et Pearson Correlation 
.013

Ie concept de soi 
Sig. (2-tailed) .933 
N 45 42 

La motivation Pearson Correlation .013 1 
Sig. (2-tailed) .933 
N 42 42 



Correlation entre « la personnalite et Ie concept de soi » et « la perception» 

La personnalite et Ie 
concept de soi La perception 

La personnalite et 
Ie concept de soi 

Pearson Correlation 
-.129 

Sig . (2-tailed) .399 
N 45 45 

La perception Pearson Correlation -.129 I 
Sig. (2-tailed) .399 
N 45 45 



GLOSSAIRE 

TERMES ARABES SE RAPPORTANT ALA CULTURE ISLAMIQUE ET UTILISES 
DANS CE MEMOIRE 

Allah. Dieu pour les musulmans. 

AI-Istisnaa. Fabrication. 

Al-Moucharaka. - Un type de contrat de financement islamique dans lequel plusieurs parties 
investissent dans des proportions variables et ou les pertes et profits soot distribues selon 
les proportions de participation. / - Societe en commandite simple . 

AI- Mourabaha. Un autre type de contrat de financement islamique; la banque achete pour le 
compte d'un client des matieres premieres ou des equipernents et les vend a ce meme 
client avec une marge beneficiaire. 

AI-Moudaraba. Un type de contrat de financement islamique par lequel un contractant met a 
disposition l'argent, l'autre de son travail; Ie but du contrat est de se partager Ie profit de 
l'operation, etabli d'un commun accord prealablement; le preteur d'argent assume Ie 
risque d'une perte eventuelle; l'idee derriere ce type de contrat est de mettre aega lite Ie 
capital humain et le capital financier. / - Societe en participation. 

AI-Salam. (ou AI sala./) La vente dont Ie prix est paye au comptant et immediatement, alors 
que la marchandise sera livree apres, 

Akl. Raison. 

Baraka. Benediction de Dieu grace a laquelle on aura de la reussite ou aussi , une grace 
divine . 

Chahada. Acte de temoigner qu' Allah est Ie seul Dieu et que Mohamed est son Prophete. 

Charid. Jurisprudence islamique, Lois islamiques, Loi decoulant de la stricte application des 
preceptes du Coran et du Hadith. 

Coran. Livre saint des musulmans, Livre saint dicte au Prophete Mohamed par l'Arcbange
 
Gabriel.
 

Dar. Maison. 

Din. Religion. 



Dounia. Univers, aussi facon de vivre.
 

Fikh. - Comprehension, jurisprudence.
 

Fikh Al Mouamalat. Jurisprudence commerciale islamique.
 

Gharar. Incertitude, speculation.
 

Hadith . Dires du Prophete Mohamed, Recueil de paroles du Prophete,
 

Hajj. Pelerinage 11 la Mecque.
 

Haram . Chose illicite.
 

Ibadat. Devotion ou actes de veneration.
 

Iftar. Un repas special pour rompre le jeune.
 

Ijara. Leasing, contrat de location islamique.
 

Ijma . Consensus en matiere de jurisprudence.
 

Ijtihad. Formation de jugements independants par les Oulemas en se basant sur la Charid.
 

Iman. La foi.
 

Imam. Le guide spirituel et temporel de la communaute islamique.
 

Inch allah. Si Dieu le veut.
 

Islam. Troisieme religion monotheiste, de meme origine que Ie judaisme et Ie christianisme.
 

Kaaba. Lieu saint de I'islam, structure en pierre d'une seule piece , en forme de cube, situee 
au centre de la grande Mosquee de la Mecque. 

Khalif. Chef spirituel et religieux des musulmans. 

Khalifa. Vice -regent du Dieu sur terre . 

Kiyas. Jugement par analogie.
 

Mohamed. Prophete pour les musulmans.
 

Mal. Argent.
 

Moufti. Grande autorite religieuse, "chef' des Oulemas.
 



Moudareb. Entrepreneur.� 

Oulemas. - Docteurs de la loi islamique/ - Gardiens de la foi.� 

Rab al mal. Proprietaire de I'argent.� 

Ramadan. Mois du jeune ou Careme,� 

Umma. La cornrnunaute musulmane.� 

Riba. Usure, interet.� 

Rissala. Mission.� 

Salat. Priere, pluriel Salawat.� 

Salam. La paix.� 

Sadaka. Travaux de bienfaisance.� 

Sawm ou Siyam. Jeune ou Careme.� 

Souloukiat. Comportement ethique, culture ethique.� 

Sourate. Chapitre du Coran, pluriel Souwar.� 

Sunna. - Faits et dires du Prophete Mohamed, Histoire de la vie du Prophete (it I'origine du� 
mot "sunnisme"). / - Usage, couturne. 

Tafsir. Exegese du Coran. 

Zakat. - Impot religieux annuel, Imposition islamique d'un certain taux sur certaines activites 
(commerce, exploitation minerale, recoltes agricoles, epargne, etc.). / 

- Contribution volontaire des musulmans pouvant etre verse soit it des pauvres soit it 
des ~n&timtipns specialisees dans sa collecte. 


