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  عن أمير المؤمنين أبِي حَفْصٍ، عُمر بن           

عــتُ رســول االله صــلى االله عليــه: الخطــّابِ رضــي االله عنــه قــال  سمَِ

اَ لِكُـل امْـرئٍِ مَـا نَــوَى،  «  :وسلم يقول اَ الأَعْمَالُ بالنِيَّات، وإِنمَّ إِنمَّ

فَمَــنْ كَانــَتْ هِجْرَتــُهُ إِلىَ االلهِ وَرَســولهِِ فهِجرتــُهُ إِلىَ االلهِ ورسُــولهِ، ومَــنْ  

كانــَــتْ هجرتــُــه لــِــدُنْيا يُصِــــيبُها أَوِ امْــــرَأةٍَ يَـنْكِحُهَــــا فهِجْرتــُــهُ إلىَ مَــــا 

  فيالبخاري ومسلم : رواه إمَامَا المحدثين.  »إليَْهِ  هَاجَرَ 

 .صَحيحيْهِمَا                           



 إهداء

  

  

   إلیه وصلت فیما االله بعد الفضل صاحبا هما من إلى

  :والذي قال فیهما االله عز وجل

لُغَنَّ عِنْدَكَ الْكِبـَرَ أَحَدُهُمَا أَ وَقَضَ  ﴿  وْ كِلاهُمَا ى ربَُّكَ أَلاَّ تَـعْبُدُوا إِلاَّ إِيَّاهُ وَباِلْوَالِدَيْنِ إِحْسَاناً إِمَّا يَـبـْ

هَرْهُمَا وَقُلْ لَهُمَا قَـوْلاً كَريِماً    .]23:الإسراء[ ﴾ فَلا تَـقُلْ لَهُمَا أُفٍّ وَلا تَـنـْ

  ؛االله حفظها الغالیة والدتي 

  ؛جناته فسیح وأدخله االله رحمه الحبیب والدي

  و والدیها؛ ...وإلى زوجتي رفیقة دربي 

  ؛ ...و إلى بقیة أفراد أسرتي من أخوتي وأخواتي

  وزملائي بالجامعة؛... أصدقائي

  .أهدي لهم هذا العمل المتواضع

  

  

  

  

  



 

  شكر وتقدیر

  

  

ه لا شریك له، الملك الحق المبین، وأشهد أن الحمد الله رب العالمین، وأشهد أن لا إله إلا االله وحد  

محمداً عبده ورسوله سید ولد آدم أجمعین، صلى االله علیه وعلى آله وأصحابه الطیبین الطاهرین، وسلم 

  .تسلیماً كثیراً على مرِّ الأیام واللَّیالي والشهور والسنین

 :قدم فیه بخالص الشكر والتقدیر إلىأما بعد؛ فقد تم بحمد االله هذا العمل المتواضع، والذي أت        

 ساتذةوكذلك الأ. كربالي بغداد، الذي قدم لي الدعم والإرشاد.أستاذي المشرف دجمیع أساتذتي؛ وبالأخص 

  .الدّراسة أداةالذین أشرفوا على تحكیم 

 إثراء في الكبیر دورهم و الدّراسة مناقشة بقبول شرفوني الذین ؛الأفاضل المناقشة لجنةوأساتذة       

  .وخبرتهم علمهم من الدّراسة

  .كل من قدم لي ید العون من قریب وبعیدو   من أعانوني في الدّراسة المیدانیة،جمیع وإلى     

                    

  

  دیلمي مصطفى                                                                                     
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  ومعوقات تطبیقها لتسویق العملیاتيل الأخلاقیة الضوابط

 الجزائریة طب البدیلمؤسسات الب

 

 الملخص

الضوابط الأخلاقیة بالجزائریة مدى التزام مؤسسات الطب البدیل  عنف إلى التعرّ  الدّراسةهدفت 

موجهة لزبائن مؤسسات الطب البدیل لولایة  استبیان استمارة میتصم تمّ  ذلك قیولتحق .للتسویق العملیاتي

، أبعدنا استمارة 597 استرجاع تم،  مفردة 700 جمهاح بلغ ةیعشوائ نةیع على عهایتوز  تمحیث  ،معسكر

 بنسبة أي؛ الإحصائي للتحلیل صالحة استمارة 556ارة غیر صالحة، لیصبح في الأخیر استم 41منها 

  .استخدمنا برنامج الحزم الإحصائیة للعلوم الاجتماعیة لتفریغ وتحلیل الاستبیان .% 79.43

 الضوابطب الجزائریة البدیل الطب مؤسسات عن مدى التزامائن نتائج الدّراسة أن اتجاهات الزب بیّنت

 الطب مؤسسات أنّ  على الجزم یمكن لا وبالتالي، )2.14(كانت متوسطة  يالعملیات للتسویق الأخلاقیة

  .العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابطب تلتزم لا أنّها الجزائریة البدیل

مدى التزام  عن) 0.05( مستوى عند إحصائیة لةدلا ذات فروق وجودت أنّه لاكما بینت أیضا 

 الشخصیة المتغیرات تعزى إلى الأخلاقیة للتسویق العملیاتي، الضوابطمؤسسات الطب البدیل الجزائریة ب

  .الجنس، والعمر، و المؤهل العلمي و مدّة التعامل مع المؤسسات: للمستقصین

مدى التزام  عن) 0.05( مستوى عند صائیةإح دلالة ذاتكشفت أنّه یوجد فروق  النّتائجإلاّ أن 

أنّ اتجاهات  یعني مماللترویج تعزى لمتغیر العمر،  الأخلاقیة الضوابطمؤسسات الطب البدیل الجزائریة ب

كانتا لهما أثر عن مدى ) سنة 45أكثر من ( و الفئة ) سنة 35أقل من - 25(الزبائن ذوي الفئة العمریة 

  .للترویج الأخلاقیة الضوابطالجزائریة بمدى التزام مؤسسات الطب البدیل 

الضوابط الأخلاقیة للتسویق العملیاتي؛ المنتج؛ التسعیر؛ الترویج؛ التوزیع؛ مؤسسات  :الكلمات المفتاحیة

  .الطب البدیل الجزائریة

  

  

  



Ethic Standards for Operational Marketing and obstacles applied at the 

Algerian Alternative Medicine institutions 

 

 

Abstract  

This study aims at identifying the actual practices of Ethic Standards for Operational 

Marketing at the Algerian Alternative medicine institutions - The case from the standpoint of 

customers-. The researchers used the random sample where 700 questionnaires were 

distributed in the Mascara, but 597 questionnaires were recovered and only 556 

questionnaires were suitable for statistical analysis with a rate of 79.43%. The researcher also 

utilized the Statistical Package for SPSS program for data entry and analysis of the 

questionnaire. 

The study concluded that the evaluate customer trends of the actual practices of Ethic 

Standards for Operational Marketing at the Algeria Alternative medicine institutions rise of 

the Mid level (2.14). 

There wasn’t a statistically significant difference at the level (0.05) in the Evaluate 

customer trends of the actual practices of Ethic Standards for Operational Marketing at the 

Algeria Alternative Medicine institutions attributable to the variables: Gender, Age, 

Educational Level, Customers deal with the institutions. 

However, the study showed that there was a statistically significant difference at the 

level (0.05) in the Evaluation customer trends of the actual practices of Ethic Standards for 

Promotion at the Algeria Alternative Medicine institutions attributable to the variables Age.  

Keywords: Ethic Standards for Operational Marketing; Product; Price; Promotion; Place; 
Alternative Medicine Algerian. 

 

 

 

 



 

  عامةمقدمة 

 والمدارس المعاهد له وتأسیس تنظمه، وقوانین وإستراتیجیات تطور من البدیل بالطّ  عرفه اممّ  غمرّ بال

 من الكثیر واعتناقه الإنترنت، على ومواقع مَجَلاّتْ، باسمه وكذلك إنشاء والمختبرات، والمتنوعة، المتعددة

 بلد من ومتفاوتة ضئیلة تبقى أنها إلا. وبفوائده به العالمي المجتمع أفراد من كبیرة نسبة وإیمان الأطباء

 البدیل فالطب.  والأفراد والحكومات الدول من الكثیر في والتقدیر الاهتمام من حقه ینل لم جعله ما لآخر،

 قواعد للطب أرسى والذي الإسلام، ظهور بعد خاصة وتطور إنجاز من حققه ما رغم العربیة البلاد في

 والأمراض العلل من للوقایة شاملا دقیقا منهجا ووضع العلاجي والطب الوقائي الطب ركیزتي على مبنیة

 الكریم بالقرآن والرقیة والصیام والصلاة الفطرة، وسنن والغسل والوضوء كالطهارة بالعبادات وربطه

 الطیباتو  الأطعمة من والمحرمات ،1"شفاء له أنزل إلا داءً  االله أنزل ما" : صلى الله عليه وسلم، قال رسول االله والدعاء

 الشرعیة غیر والعلاقات ختلاطكامنع الا والأخلاقیة والحناء، السوداء والحبة كالسواك الغذائیة والسلوكیات

 الأدویة بعض وإكتشاف العربیة، إلى للكتب تراجم من حققوه وما علمائه ذلك بعد من لیأتي. الجنسین بین

 الذي سینا كإبن الإسلامیة العلمیة النهضة سنوات عبر كتبهم في أیضا أبدعوه وما الطبیة، والعلاجات

 ما -البلدان من الكثیر في الجامعیة المراجع أكبر من أصبح الذي- " الطب في القانون" كتابه في سجل

 یعالج أن الحكیم استطاع إن: "یقول" الحاوي كتاب" في والرازي بالأعشاب، معظمه دواء 760 یقارب

 تأسیس في الإنسانیة تاریخ في السباقین هم كانوا أنهم إلى زیادة ،"دةالسعا وافق فقد الأدویة دون بالأغذیة

أنه  إلا. الأخرى العلوم و الطب شجع الذي الرشید هارون الخلیفة عهد في وذلك عشبیة صیدلیة أول

الآسیویة كالصین  البلدان بعض في بلغها التي المرتبة بعد یرتقي لم )الطب البدیل في البلاد العربیة(

 تنظمه قانونیة وتشریعات عربیة وطنیة سیاسة غیاب نتیجة وهذا وغیرها،والبلدان الأوربیة كألمانیا  والهند

 .2ومضمونة مستعملة معالجة لأي والنجاعة السلامة تكون وأن صحیحة، تكون أن لممارساته وتتیح

 العلمیة رجعیةالم وغیاب بالفوضى وممارسیه ممارسته تتسم حقیقة فیها البدیل الطب ترك الذي الشيء

 أخلاقیة حرب تعیش العربیة الدول معظم أدخل ما. والمحاسبة والرقابة والممارسة والترخیص التأهیل وآلیة

 المالي الكسب تجاه الضعیفة النفوس لأصحاب للاستثمار خصبًا مجالاً  أصبح إذ، المستهلك ضحیتها

المبیعات السنویة لسوق الأدویة  ترتبة عنالم الأرباح فإن العالمیة الصحة منظمة فحسب). تجاریة دوافع(

 دون. 3ملیون أورو 4.01 یقارب ما إلى 2009سنة  ككرواتیا واحد بلد في عائداتها تصل قدالعشبیة 

  .وصیادلة ومراكز مؤسسات من لممارسیه الأخلاقیة الضوابط و المهنة لأخلاقیات مراعاة

                                                           
1
 .5678، صحيح البخاري، كتاب الطب، باب ما أنزل االله داء إلا أنزل له شفاء، رقم 2002البخاري، أبي عبد االله محمد بن اسماعيل  
2
 ، https://apps.who.int/iris/handle/10665/1310 :سويسرا، الرابط- ، جنيف2005- 2002الصحة العالمية، إستراتيجية منظمة الصحة العالمية في الطب الشعبي  منظمة 

 .18/01/2020: التصفح تاريخ
3
World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND COMPLEMENTARY MEDICINE 2019, 

P.43, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......, consulted on : 17/01/2020. 

 



 من مؤسساته داخل متزاید وإقبال كبیرة شعبیة عالمال دول بقیة مثل مثله الجزائر في البدیل بالطّ  یشهد

 منذ كبیر بتقدیر حظي الذي العشبي الطب خاصة وفئاتهم مستویاتهم اختلاف وعلى الشرائح مختلف قبل

 فیها الحقیقي حجمه یحظ لم أنه إلا. القدیمة المصریة الكتب أكدته كما إفریقیا شمال في السنین آلاف

 قانونیة و وطنیة سیاسة عنه غیب به؛ الجزائریة الحكومة اعتراف فعدم. یةالعرب الدول بقیة مثل مثله

 اعتمادات أو تراخیص دون الأعشاب طب خاصة فیه بالإستثمار للبعض مهد الذي الأمر .تنظمه

 عدد تضاءل لمّا أنه بالذكر والجدیر". اللاتنظیم" فلك في بالكامل یدور الطب هذا جعل ما قانونیة،

 أكثر التوسع في ممارساتها ذلك مقابل في راحت البلاد، ربوع مختلف عبر والأسبوعیة ةالشعبی الأسواق

 في أنه خاصة الجزائري، للفرد محرك أهم یعد الذي الدیني الوازع أیضاً  ذلك في مستثمرة للعشوائیة، فأكثر

 الكثیر منهم ونالكثیر  فاستغل النبوي، بالطب یعرف بما مرتبط التقلیدي الطب أن نجد الإسلامي العالم

 الآونة في نشهده ما اعتبار على الدینیة المشاعر ، ولها أصل لا التي والأحادیث الضعیفة الأحادیث من

... تحدیداً  منه العربي الإسلامي العالم ولاسیما العالم تجتاح الدینیة العاطفة من عارمة موجة من الأخیرة

 العلمي التقدم أدى فقد أخرى؛ جهة ومن. النبوي لهديبا والالتزام الأخلاق متجاوزا شخصیة مآرب لتحقیق

 دفعها الذي الشيء ،البدیل الطب مؤسسات منتجات حجم زیادة إلى الأخیرة السنوات في والتكنولوجي

 صناعة" (الترویج" العملیاتي التسویق عناصر أهم ذلك في مستخدمین أخلاقیة غیر بممارسات بالقیام

 بها، وتذكیرهم بحقیقتها المستهلكین وإقناع منتجاتها میزة عرض أجل من لیس) نفسیة اجتماعیة إقتصادیة

 التي تلفزیونیة وقنوات جرائد من الإعلانیة الوسائل مختلف ذلك في مستغلة أخرى مآرب أجل من بل

    .البدیل الطب ملف في جدید فاعل أهم أصبحت

 مواجهة أجل من النشاط لهذا رمعایی وضع الواجب من كان ،أهمیة من الموضوع لهذا ما إلى ونظرا

 ،المستهلك على السلبیة وأثارها حدّتها من التخفیف أو نهائیاً  علیها والقضاء من ممارساته والتقلیل مخاطره

 مدلول وأن الجزائریة، خاصة البیئة یلائم بما العملیاتي للتسویق أخلاقیة نظرة إعطاء خلال من

 من كثیر في مدعومة واسعة بموافقة تتمتع وهي المحافظة المجتمعات في به معمول لازال الأخلاقیات

 دوراً  الدینیة وعقائدها المجتمعات هذه ثقافة وتلعب آخر دون سلوكا تتوخى بقوانین السلطة من الأحیان

 المختلفة، العالمیة والهیئات الجمعیات قبل من كبیرا دعما یلقى أنه كما. الأخلاقیة سلوكیاتها في أساسیا

 الأمریكیة الجمعیة كمعاییر التسویق انفلات تواجه التي الضوابطو  المعاییر من العدید أصدرت والتي

 والإخلاص الأمانة یسوده نظام على مبنیة بالسوق، المشتغلین لكل واحترام بالاهتمام تحظى التي للتسویق

 المعاییر على الضوء تسلیط لمحاولة الدّراسة هذه جاءت هنا ومن. أخلاقیاتنا مع ما نوعا یتفق وبما

 التسویق عناصر أهم تمثل والتي...)  والتوزیع الترویج التسعیر، ،المنتج( التسویقي للمزیج الأخلاقیة

 البدیل الطب بصفة عامة، ومؤسسات الجزائریة مؤسساتال عمل یسهل قالب في ووضعها العملیاتي،

 طبیعة بسبب صحیح وغیر صحیح هو ما بین تواجهها التي الصحیحة الرؤیة لانعدام نظراً  .بصفة خاصّة

 علیها الالتزام یفرض والمتعمدة من قبل البعض منها بما العشوائیة ممارساتها من ویحد. المتشعبة التسویق



 

 وفق هكلّ  وذلك تطبیقها، معوقات معرفة إلى إضافة. المستهلك مصلحة تأمین بهدف وذلك الأخلاقي

     :الدّراسة لمشكلة الرئیسي التساؤل یبرز و. البدیل الطب مؤسساتحول  میدانیةنظریة و  دراسة

   ؟بالضوابط الأخلاقیة للتسویق العملیاتي الجزائریة البدیل الطب مؤسسات التزام مدى ما  

  :التالیة الفرعیة الأسئلة التساؤل هذا تحت تندرج و

 العملیاتي؟ للتسویق الأخلاقیة الضوابط هي ما 

 الجزائریة؟   البیئة وسطالأخلاقیة  الضوابطتطبیق  ما هي معوقات 

  ؟الجزائر في البدیل الطب حقیقةما هي 

  عینة ( العملیاتي بمؤسسات الطب البدیل الجزائریة للتسویق الأخلاقیة الضوابط واقعما هو

  ؟) الدّراسة

  الموضوع اختیار دواعي .1

ات الأخلاقیة للتسویق العملیاتي بمؤسسات الطب البدیل ومعوق الضوابط " موضوع اخترت لقد  

  :یلي فیما هازُ جِ أوْ  لأسباب" تطبیقها أوساط البیئة الجزائریة

 الممارسات بعض جراء ،والمجتمع بصفة عامة تصیب المستهلك، أن یمكن التي للمخاطر استشعار 

 وبعض المصالح أصحاب اقتحام ظل في ، لاسیما...)التضلیل، الغش، التقلید (التسویقیة اللاأخلاقیة 

 على) دوافع تجاریة( السریع الكسب عن بحثا ؛)الطب البدیل(الصناعة  ذهه الجشعین المستثمرین

 و ملاءمتها المنتجات هذه سلامة مدى منهم كثیرون یجهل الذي للمستهلك یقدم ما جودة حساب

 .بصحته یضر قد مما للاستهلاك والاستعمال،

رة الطب البدیل وما توضیح وتحسین صو و . إعطاء صورة حقیقیة عن واقع الطب البدیل في الجزائر 

 .والمشعوذین وأصحاب الكسب السریع الدجالین تشابه من ممارسا

تعتبر قلیلة وتكاد تنعدم سواء في الوطن " لطب البدیلالأخلاقي في ا التسویق"تعد البحوث من شكل  

  .العربي أو في الجزائر بشكل خاص

  الدّراسةفرضیات  .2

  :التالي النحو على صیاغتها تمت الفرضیات، من مجموعة على الدّراسة هذه تعتمد

   ."لا تلتزم مؤسسات الطب البدیل الجزائریة بالضوابط الأخلاقیة للتسویق العملیاتي ": الفرضیة الأولى    

 :الفرضیات التالیة منها تتفرع و   

  جالمنت استراتیجیة لممارسات بالضوابط الأخلاقیة الجزائریة البدیل الطب مؤسساتلا تلتزم.  

  التسعیر استراتیجیة لممارسات بالضوابط الأخلاقیة الجزائریة البدیل الطب مؤسساتم لا تلتز.  

  الترویج استراتیجیة لممارسات بالضوابط الأخلاقیة الجزائریة البدیل الطب مؤسساتلا تلتزم.  

  التوزیع استراتیجیة لممارسات بالضوابط الأخلاقیة الجزائریة البدیل الطب مؤسساتلا تلتزم.  



في مدى إلتزام ) 0.05( مستوى عند إحصائیة دلالة ذات فروق وجود عدم": لفرضیة الثانیةا    

 الشخصیة لمتغیراتا إلى تعزى ،مؤسسات الطب البدیل الجزائریة بالضوابط الأخلاقیة للتسویق العملیاتي

  ".للمستقصین

 الدّراسةمتغیرات  .3

بالضوابط الأخلاقیة للتسویق  متغیر وحید متعلقالمشكلة وفرضیاتها، یوجد  عناصرفي ضوء 

 .العملیاتي

  الدّراسةأهمیة  .4

مساهمتها على سدّ الفراغ الذي تعانیه المكتبات العربیة، ووضعها كمرجع علمي متخصص  فيزیادة 

  :بین أیدي الطلبة والأساتذة والمؤسسات وغیرهم، تتجلى أهمیة الأطروحة في كونها

 ".تسویق الطب البدیل"هو و  التسویق مجال في وحیوي هام موضوع تتناول 

  .لأهم عناصر التسویق العملیاتي الأخلاقیة الضوابط تتناول 

  .ممارساته وأهم البدیل الطب بمؤسسات التعریف تتناول 

حساس ویلقي إقبالا إرتباطها بقطاع  نتیجة الجزائري، المجتمع أفراد من كبیرة شریحة وتمسُّ  تهمُّ  

  .)الطب البدیل(متزایدا علیه 

عن واقع الممارسات التسویقیة اللاأخلاقیة  والمجتمع والمستهلكین الزبائن وعي زیادة تساهم في 

 .فیها البدیل من أجل تجنیبهم من الوقوع الطب لمؤسسات

المستهلكین والهیئات والمنظمات المهتمة بالجانب  حمایة جمعیات یثیر ما أهم من الدّراسة هذه تعتبر 

 .الأخلاقي

یة الانطلاق في إرساء سیاسة وطنیة و تشریعات قانونیة تنظم ممارسات تعتبر كمرجع مبدئي لبدا 

ة وزارة الصحة في إخضاع الطب البدیل الطب البدیل و سوق منتجات مؤسساته، خاصة بعد نیّ 

  .الجدید الصحة لقانون التمهیدي ضمن المشروع

  الدّراسةأهداف  .5

الحقیقیة عن مدى إلتزام أنشطة  ورةالصّ  إبراز هو ؛الدّراسة هذه إلیه تسعى الذي الرئیسي الهدف إن

 الزبائنالأخلاقیة لحفظ مصلحة  الضوابطبمؤسسات الطب البدیل الجزائریة ب التسویق العملیاتي

  :وهذا على النحو التالي .والمستهلك، ومعرفة المعوقات التي تمنعها من الإلتزام بها

 .الأخلاقیة للتسویق العملیاتي الضوابطالتعرف على  

 .للتسویق العملیاتي الأخلاقیة الضوابطالطب البدیل الجزائریة ب مدى التزام مؤسسات علىف الوقو  



 

 الأخلاقیة الضوابط وفق للعملالجزائریة  مؤسساتال تطبیق تحول التي المعوقاتأهم  على الوقوف 

 .العملیاتي للتسویق

 :زیادة على ذلك 

 البدیل الطب سساتبمؤ  اللاأخلاقي العملیاتي التسویق ممارسات على التعرف.  

 النبوي بالطب علاقته خاصة الطب لهذا تسيء التي التسویقة ممارسات ةحدّ  من التقلیل 

 . والإعجاز الوحي على المبني

  التسویق بالقیم الأخلاقیة انضبطبالإضافة إلى القانون یتبیین أن الشریعة الإسلامیة.  

 تي تراعي الجانب الأخلاقيمؤسسات ال عمل منضبط یسهل تسویقي مفهوم إعطاء محاولة. 

 الدّراسة منهجیة .6

 المنشورة فیها، الوثائق، والأبحاث ، والمجلات العلمیةالعلمیة الكتب على فیه إعتمدنا ؛النظري الجانب

  . الدّراسة من الجانب هذا تدعم التي المراجع من ذلك غیرو  والأطاریح الجامعیة

، إلى جانب المقابلة الاستبیان أداةفي باستعمال على المنهج الوص إعتمدنا التطبیقي؛ الجانب أما

 المتواجدة على مستوى ولایة البدیل الطب لمؤسسات التجزئة تجارو  وكلاء، مسؤولي بعضالمباشرة ل

 الغش وقمع الجودة كمصلحة للوزارة التابعة المصالح وبعض معسكر لولایة التجارة مدیر، و معسكر

 .الولایة لنفس الصحة لمدیریة الصیدلانیة المنتجات مراقبة ةلجن أعضاء أحد وأیضا. التسویق ومصلحة

  .)الفایسبوك( الإجتماعیة التواصل مواقع عبر الطب البدیل مؤسساتممثلي  بعضل ومقابلة غیر مباشر

  السّابقة راساتالدّ  .7

 استشراف من لابد وفرضیاتها، الدّراسة نموذج ترصین وبهدف للدراسة النظري الجانب استكمال لغرض

تقسیمها إلى  تم وقدوفیما یلي أقدم أهم تلك الدراسات ذات الصلة بالموضوع، . للباحثین السابقة لجهودا

  :  ترتیبها في الزمني التسلسل مراعاةدراسات جزائریة ودراسات غیر جزائریة، كما تم 

  الجزائریةراسات دّ ال .7.1

 الإسلامیة، أطروحة ریةالتجا التطبیقات منظور من التسویقي ، المزیج2005إبراهیم،  بلحیمر 

  . الجزائر التسییر، جامعة وعلوم الاقتصادیة العلوم دكتوراه، كلیة

 مختلف داخل الیومي الممارساتي العملي الجانب في الإسلامي النظام أجزاء تحلیل إلى الدّراسة هدفت

 أجل من بحثال إلى الباحث تدفع والتي فیه، الموجودة الكامنة الحقائق عن بالكشف وذلك المؤسسات،

 تقید التي القیم مجموعة عن تكشف وبذلك، المتكافئة غیر المقارنات و العیوب عن البعیدة المعرفة

 ةعدّ  إلى الدّراسة وخلصت .الواقع في تجسیدها یتم قد أنها مع بالتسویق المتعلقة المفاهیم مختلف وتضبط

  :أهمها من كان نتائج



 والمفاهیم بالقیم تقید أن إلى بحاجة التسویقي لمزیجا بعناصر المتعلقة التسویقیة الأنشطة إن 

 حیث الأسواق سلوكات عن الموروثة التقالید اتباع خلال من وذلك الإسلامي، النظام من المنبثقة

 .تتأكد لا قد النتائج فإن وإلا الإسلام، یتبنى الذي الاقتصادي النظام تطبیق

 تختلف لا المادي التقلیدي النظام إلیها تطرق اكم التسویقي بالمزیج المتعلقة الأنشطة مختلف إن 

 المؤسسة داخل للإفراد الیومیة بالحیاة متعلقة میدانیة مفاهیم لأنها الإسلامي، النظام في عنها

 لأنها الجزئیات معالجة إلى یتطرق لم الإسلامي والنظام جزئیة أنشطة فهي السوق، وداخل

 الباحثین طرف من للمعالجة متروكة فهي لهذا ،الزمن عبر ثابتة غیر وهي باستمرار، متغیرة

 .الإسلامي النظام من المنبثقة العامة بالأحكام الزمنیة الفترات مختلف عبر

 الكریم القرآن من الإسلامي، الدین من النابعة بالقیم تقییدها بمدى التسویقیة الوظیفة نجاح یرتبط 

 في الإسلامي بالدین أصحابها ارتباط مدىب الوظیفة هذه نجاح یتحقق وبالتالي النبویة، والسنة

 .الفئات لكل أحكاما أعطى حیث الإسلام بینهم فرق كما الناس مع التعامل

 التسویق مبادئ في اصل لها الأخیرة، المرحلة في التقلیدي النظام بها جاء التي الأفكار مجمل 

 عن والنهي فبالمعرو  الأمر ة،الحسب نظام بنشوء السواق، تقسیم خلال من طبقت التي

 .الخلافة عاصمة كانت لكما المنورة، المدینة أسواق في سائدة كانت والتي ...المنكر

  العصور عبر التسویقیة للتطبیقات التطویر نواة كانت المنورة المدینة أسواق. 

 كل في المسوق به یتصرف ما وفق التسویقي المزیج لعناصر تجسید التسویقیة التطبیقات 

  .منها عنصر

دراسة –وهیبة، تقییم مدى استجابة منظمات الأعمال في الجزائر للمسؤولیة الإجتماعیة  مقدم 

تطبیقیة على عینة من مؤسسات الغرب الجزائري، أطروحة دكتوراه، كلیة العلوم الإقتصادیة 

  .والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة وهران

ادیة الجزائریة لبرامج المسؤولیة ممارسات المؤسسات الإقتص التزام مدى بحث إلى الدّراسة هدفت

؛ غیاب أي فلسفة أو رؤیة واضحة تجاه أهمها من كان نتائج عدة إلى الدّراسة وخلصت. الإجتماعیة

وجاء في الدّراسة أن فئة المساهمین هي أكثر فئة تنال . المسؤولیة الإجتماعیة لدى المؤسسات الإقتصادیة

  . ثم رتبة العمال في المرحلة الثالثة حظها من هذه المسؤولیة تلیها فئة الزبائن

كما بینت الدّراسة أن المتغیرات الدیمغرافیة للمؤسسات لا تؤثر على ممارسات المؤسسات الإقتصادیة 

كما كشفت الدّراسة أیضا أن هناك مجموعة من العراقیل . لمسؤولیتها الإجتماعیة تجاه أصحاب المصلحة

  . لمسؤولیتها الإجتماعیة بشكل جید تحول دون ممارسة المؤسسات الإقتصادیة



 

 حالة الجزائر دراسة في المستهلك حمایة و الاجتماعیة ، المسؤولیة2014كرومیة،  مسان 

التسیر، جامعة أبو بكر  و الاقتصادیة العلوم بولایة، أطروحة دكتوراه، كلیة العاملة المؤسسات

  .بلقاید، تلمسان

) الجزائر غرب سعیدة، بولایة العاملة( الإنتاجیة اتالمؤسس التزام مدى بحث إلى الدّراسة هدفت

. رضاه تحقیق و حقوقه على الحفاظ و المستهلك بحمایة الأخیرة هذه علاقة و الاجتماعیة، بالمسؤولیة

 :أن الدّراسة نتائج إلى الدّراسة وخلصت

 حمایة  نع المستهلكین رضا و الاجتماعیة بالمسؤولیة الإنتاجیة المؤسسات التزام درجة من كل

 .الفرضي الوسط من قلیلا أعلى كانت حقوقهم

 المستهلك رضاو  الاجتماعیة المسؤولیة أبعادبین  یوجد علاقة إرتباط ایجابیة. 

 رضا درجة على ثرلها أ للمؤسسة الاجتماعیة المسؤولیة.  

 ، أطروحة دكتوراه،أخلاقیات التسویق وأثرها على سلوك المستهلك، 2014بن صالح عبد الرزاق،  

  .جامعة الجزائر

 بیان أجل من ذلك كل المستهلك، سلوك على التسویق أخلاقیات تأثیر على التعرّف إلى تهدف الدّراسة

 نتائج بیّنت قد و. المباشرة غیر أو منها المباشرة سواء بالمستهلك المرتبطة الجوانب مختلف من أثرها

 قوّي ارتباط لها الأخلاق أنّ  و المستهلك، سلوك على التأثیر إلى یهدف مجمله في التسویق بأنّ  البحث

 من سواء بالأخلاق منهجا و مضمونا ترتبط التي المسائل و القضایا كثرة في یتجلّى ما هو و بالتسویق،

 المستهدفة السلوكیة القضایا حیث من أو مضامینه و أهدافه حیث من أو أصوله و التسویق مبادئ حیث

 .الدّراسةب

 قبل المستهلك سلوك على للأخلاق إحصائیة دلالة ذو أثر وجودعن  المیدانیة اسةالدّر  نتائج بیّنت كما

  .التسویق أخلاقیات ةهمیلأ المستهلك إدراك مستوى بتغیّر الأثر ذلك یتغیّر و الشراء، عملیة بعد أو

حالة،  دراسة للمؤسسات التسویقي الأداء على التسویق أخلاقیات ، أثر2017جعفر حلیمة،  

  .  علي لونیس 2توراه، قسم العلوم التجاریة، جامعة البلیدة أطروحة دك

 للمؤسسة التسویقي الأداء على التسویق أخلاقیات تأثیر في البحث أساسها في الدّراسة هذه تهدف

 .الجزائریة المؤسسات من حالة راسةبد القیام خلال من ذلك حول التأكد و منها الجزائریة خاصة

  غیر جزائریة دراسات .7.2

، الإعلان التلفزیوني على السلوك الشرائي للمرأة المصریة، كلیة 1995محمد یحي العوادلى، سلوى  

  .الإعلان، جامعة القاهرة



إلى وجود علاقة عكسیة بین المستوى التعلیمي للمبحوثات وحجم تأثیر الإعلان الدّراسة  توصلت

قة بین تأثیر الإعلان التلفزیوني وكل وجود علا وإلى. لوكهن الشرائي للسلع المعلن عنهاالتلفزیوني على س

من الحالات الإجتماعیة وعدد أفراد الأسرة والمستوى الاجتماعي والاقتصادي غیر أنّه لا توجد علاقة بین 

تأثیر الإعلان التلفزیوني وكل من متغیرات السن والمستوى التعلیمي والمهنة، كلما كان الإتجاه نحو قرار 

  . المعلن عنها إیجابیا كلما أدى ذلك إلى القیام بالشراءالشراء أو إستعمال السلعة 

 من عینة لآراء تحلیلیة دراسة- تسویقي  بمنظور الاجتماعیة ، المسؤولیة1996 یاسر البكري، ثامر 

 الإدارة كلیة دكتوراه، أطروحة والمعادن، الصناعة لوزارة التابعة المنشآت في العاملین المدیرین

  .بغداد جامعة والاقتصاد،

 و عموما الاجتماعیة المسؤولیة مجال في للتطبیق قابلة ومعاییر أطر إیجاد إلى الدّراسة هدفت

 والمعادن الصناعة وزارة منشآت على بالتطبیق الدّراسة متغیرات اختبار وكذا. خصوصا التسویق لإدارات

  :أهمها من كان نتائج عدة إلى الدّراسة وخلصت .العراقیة

 أفراد إجابات خلال من المبحوثة المنشات تحقیقه إلى تسعى كهدف ماعیةالاجت المسؤولیة احتلت 

  .تحدیدها تم أهداف سبعة بین من السادسة المرتبة العینة

 المختلط بالقطاعین قیاسا الأولى المرتبة المختلفة منشاته خلال ومن الاشتراكي القطاع احتل 

  .ةالاجتماعی المسؤولیة تحقیق بمهام ارتباط مدى في والخاص

 عن للتعبیر المواطنین شكاوى متابعة لةمسأ في اهتماما أبدت المبحوثة المنشات جمیع بأنّ  تبین 

  .الاجتماعیة مسئولیتها

 لتكون المستهلك لحمایة جمعیة وجود وتؤید تدعم بأنها الدّراسة عینة رأي استطلاع من تبین 

  .والخدمیة والتسویقیة الإنتاجیة المنشات عمل على رقیب بمثابة

 للمستهلك حمایة وجود من تعزز ان لها یمكن قوانینها وعبر الدولة ان على الدّراسة عینة اجمعت 

  .الاجتماعیة المسؤولیة عن كتعبیر

 المبحوثة المنشات اهتمام موضع هي المستهلك لحقوق والتنفیذ الالتزام لةمسأ بان تبین.  

 المبحوثة نشاتالم اهتمام موضع هي التسویق أخلاقیات بأنّ  جلي وبشكل اتضح. 

 على وانعكاساتها للمنظمات الاجتماعیة للمسؤولیة التسویقیة ، الأبعاد2003 الحمدي، حسن محمد 

 المنظمات من عینة في والمستهلكین المدیرین من عینة لآراء تحلیلیة دراسة: المستهلك رضا

 المستنصریة، عةالجام ، دكتوراه ، أطروحة"الیمنیة الجمهوریة في الغذائیة للمنتجات المصنعة

  .العراق

 بالأبعاد الیمن في الغذائیة للمنتجات المصنعة المنظمات التزام مدى تحدید إلى الدّراسة هذه هدفت

 حاولت ثان وكهدف أول، كهدف المستهلك رضا على الأخیرة وانعكاسات الاجتماعیة، للمسؤولیة التسویقیة



 

 تجاه المنظمات تلك بها تقوم التي للأنشطة تقییمه ومدى المستهلك رضا درجة قیاس إلى الوصول الدّراسة

  .كمستهلك حقوقه

 وجود تضمنت التي الفرضیات صحة أثبتت حیث النتائج، من مجموعة إلى الدّراسة هذه توصلت

  .المستهلك ورضا الاجتماعیة للمسؤولیة التسویقیة بالأبعاد الالتزام بین وتأثیر ارتباط علاقة

، الإعلان التلفزیوني وأثره على تغیر أنماط الإستهلاك للأسرة 2003 رجاء عبد الرزاق الغمراوي، 

 .المصریة، جامعة الإسكندریة

تهدف إلى التعرف على مدى تأثیر الإعلان التلفزیوني على زیادة الإستهلاك للأسره المصریة وإلى أي 

  .كمدى ساهمت الإعلانات التلفزیونیة في تغییر اتجاه الأسرة المصریة نحو المستهل

ووصلت إلى تثبیت الآثار المتنوعة للإعلان التلفزیوني على جمهور المشاهدین ولعلّ أهم ما یمیز هذه 

الدّراسة اهتمامها الدقیق بقیاس أثر الإعلان التلفزیوني على أنماط الإستهلاك وذلك من خلال تحلیل 

  .مضمون الإعلان التلفزیوني

نات التجاریة مفهومها وأحكامها في الفقه ، الإعلا 2007علي عبد الكریم محمد المناصیر،  -

 .الإسلامي، أطروحة دكتوراه، كلیة الدراسات العلیا، الجامعة الأردنیة

  

 خلال من" الإسلامي الفقه في وأحكامها مفهومها،: التجاریة الإعلانات" مسألة بیان إلى الدّراسة تهدف

 :التالیة الأسئلة عن الإجابة محاولتها

 وأنواعه؟ خصائصه وما أركانه، وما الفقهي، تكییفه وما حكمه، وما ي،التجار  الإعلان ما 

 الشرعیة؟ أحكامها وما الإعلانیة، الرسالة مكونات ما 

 التجاریة؟ للإعلانات شرعاً  المعتبرة الضوابط ما  
 

 الضوابطب الالتزام شریطة مباح مشروعیته أصل حیث من التجاري الإعلانالدّراسة إلى أن  خلصتو 

 بخصائص المستهلك تعریف هو الإسلامي الاقتصاد في التجاري الإعلان من الهدف وأن الشرعیة،

 التزام وأن والخداع، الكذب عن بعیداً  عالیة بمصداقیة عنها المعلن المنشأة أو الخدمة أو السلعة ومنافع

 بعض من لیهإ الموجهة الانتقادات التجاري الإعلان یجنب الشرعیة الضوابطب الإعلانیة العملیة أطراف

 ولذلك الإسلامیة، الإعلام لمؤسسات مالیاً  مورداً  یعد الملتزم التجاري الإعلان وأن والتربویین، التسویقیین

 تتلاءم التي الإعلانیة الوسیلة اختیار الإعلان عرض أو نشر عند الإعلان ووكالات المعلنین على یجب

 .الإسلامیة الإعلامیة والفلسفة

 بالتسویق التوجه و الاجتماعیة بالمسؤولیة الالتزام بین ، العلاقة2007لآغا، ا إبراهیم سلیم مروان 

  .مصر أسیوط، بغزة، جامعة الصناعیة المؤسسات في الأداء و



 بالإیفاء فلسطین في الصناعیة المؤسسات التزام بین العلاقة طبیعة على التعرف إلى الدّراسة هدفت

 مدى على التعرف المؤسسات، تلك لدى والأداء بالتسویق جهبالتو  ذلك وعلاقة الاجتماعیة بمسئولیتها

 المدیرین اتجاهات عن الكشف و الاجتماعیة بالمسؤولیة الالتزام لأهمیة الصناعیة المؤسسات إدارة إدراك

  .بالتسویق التوجه فلسفة تطبیق و الاجتماعیة بالمسؤولیة الالتزام نحو الصناعیة بالمؤسسات

 التزامها حیث من الصناعیة المؤسسات بین جوهریة اختلافات هناك وتوصلت الدّراسة إلى أنّ 

 الحجم ذلك كان سواء المؤسسات، تلك لحجم وتبعا ا،تهمنتجا لطبیعة تبعا وذلك الاجتماعیة، بالمسئولیة

 تلك بین جوهریة اختلافات وجود عدم إلى أشارت النتائج أن إلا. أصولها بقیمة أو العاملین بعدد متعلق

كما  .لها تتعرض التي المنافسة لدرجة تعزى والتي الاجتماعیة بالمسئولیة التزامها حیث من اتالمؤسس

 تبني وبین الاجتماعیة، بالمسئولیة الصناعیة المؤسسات التزام بین معنویة ترابط علاقة وجودبینت على 

 المؤسسات التزام نبی معنویة ارتباط علاقة توجدوعلى أنّه  .بالتسویق التوجه لفلسفة المؤسسات تلك

 الاجتماعي الالتزام هذا كان سواء المؤسسات، لتلك المالي الأداء وبین الاجتماعیة، اتهبمسئولیا الصناعیة

 تجاه الاجتماعیة المسئولیة بین علاقة وجودوكذلك  .العاملین تجاه أو البیئیة أو الاجتماعیة القضایا تجاه

 ، فقط الملكیة على العائد ومعدل الاستثمار على العائد معدل نم كلا وبین والبیئیة، الاجتماعیة القضایا

 تبني بین علاقة وجود عدمالنتائج إلى  أكدت كذلك .المبیعات على العائد معدل مع علاقة أي تظهر ولم

  .المالي أدائها وبین بالتسویق التوجه لفلسفة الصناعیة المؤسسات

الخاصّة بالمزیج التسویقي على اتجاهات  ، أثر الممارسات اللاأخلاقیة2010عبیدي،  سعاد 

المستهلكین نحو السلع الإستهلاكیة، أطروحة دكتوراه، الأكادیمیة العربیة المالیة وللعلوم 

  .المصرفیة

هدفت الدّراسة إلى تسلیط الضوء على أهم الممارسات اللاخلاقیة الخاصة بعناصر المزیج التسویقي 

  . هناك مماریات لا أخلاقیة تمارس من قبل البائع على الزبائن حیث خلصت الدّراسة إلى أنّ . الأربعة

 Floriane Bouyoud, 2010, Le management stratégique de la responsabilité sociale des 

entreprises (الإدارة الإستراتیجیة للمسؤولیة الإجتماعیة للمؤسسات), Thèse de Doctorat, 

Université Paris, France. 

لت الدّراسة إلى وضع إطار استراتیجي لدمج المسؤولیة الإجتماعیة للمنظمات في قلب النظام الإداري حاو 

  .حیث حددت ثلاث مراحل لذلك مرحلة التصمیم ثمّ مرحلة التنفیذ ثمّ مرحلة المراقبة. لمنظمات الأعمال

 Victor.S.R, 2012, Ethics in advertising and marketing in the Dominican Republic 

( الدومینیكان جمهوریة في والتسویق الإعلان أخلاقیات ), Interrogating universal principles 

of truth, human dignity, and corporate social responsibility, Doctoral dissertation, 
University Of Illinois At Urbanachampaign. 
 



 

 المبادئ الى الدومینیكان جمهوریة في الإشهار صناعة امتثلت دىم أي الى التوصل الدّراسة حاولت

  ).الاجتماعیة والمسؤولیة الإنسانیة الكرامة الصدق،( في والتي تتمثل الإشهار لأخلاقیات المحددة العالمیة

 هذه في الإشهار صناعة نّ كما بینت أیضا؛ أ. بهذه المبادئ یلتزمون المعلنین ت الدّراسة إلى أنّ وخلص

 من جدید جیل هناك لأن إلا لشيء لا الرقمیة والعولمة دمج بسبب حاد مستقبل ستواجه مهوریةالج

 .مباح شيء كل أن یعتقد المستهلكین

 Mariana PEREZ T.S , 2014, L’éthique Comme Pratique Située Etude Multiniveaux 

Sur L’éthique Au Travail Dans La Conformité Bancaire (  ظرفیة دراسةك یاتلأخلاقا 

المصرفي الامتثال في العمل مكان أخلاقیات حول المستویات متعددة  ), Thèse de Doctorat, 

Ecole Doctorale de Management Panthéon-Sorbonne, Université PARIS 1, France. 
 

 خلال من. یةمعرفة مدى إلتزام المصارف المالیة بأخلاقیات العمل كممارسة فعل إلى الدّراسة هدفت

 لبنك التابعة الأموال غسل لمكافحة الرئیسیة الامتثال لوحدة ethnographic study إثنوغرافیة دراسة

 ، major French Investment Bank's Anti-Money Laundering Compliance unit الفرنسي الاستثمار

  . "’ethics as situated practice قائمة كممارسة الأخلاقیات على ركّزت الدّراسة

 أوقات في خاصة ،؛ أنّ المصارف تهتم وتلتزم بأخلاقیات العمل كممارسةإلى الدّراسة وخلصت

   .والمخاطر التوترات تفاقمكي لا  المالیة، الأزمات

 Toufik DEBBAB, 2015, La régulation a-t-elle un rôle à jouer dans l’éthique en 

entreprise ( العمل أخلاقیات في ادورً  التنظیم یلعب هل ), Thèse de Doctorat, Faculté 

d’Economie et de Gestion, AIX-MARSEILLE UNIVERSITE. 

 للموقف الأكثر  المؤسسات الفرنسیة إظهار في القانونیة الضغوطأيِّ مدى ساهمت  إلى الدّراسة هدفت

  . فرنسیة سةمؤس 20على عینة من دراسة أجریت ، الهدف هذا تحقیق أجل من. مسؤولیة

؛ المؤسسات الفرنسیة تهتم بأصحاب المصلحة في نهج أهمها من كان نتائج عدة إلى الدّراسة وخلصت

 في كبیر بشكل ساهمت Grenelle II الثاني جرینیل قانون من 225 المادةو أنّ . المسؤولیة الإجتماعیة

 في یشاركون المصلحة أصحاب كما أكدت الدّراسة أنّ . للمؤسسات الاجتماعیة المسؤولیة جهود تطویر

  .المصلحة أصحاب تجاه الشفافیة لضمان الحوار،مالیة إضافیة من خلال  تقاریر إعداد

  

  



  :منها مور،من الأ جملة ضیفن أن الدّراسة هذهفي  حاولوسن

أبرز نقاط الاختلاف بین الرؤیة الغربیة  وبیان أخلاقیات التسویق العملیاتي، تعریف على الوقوف 

  .یة لهوالإسلام

  .الاجتماعیة و الدینیة بیان الانتكاسات الأخلاقیة للتسویق العملیاتي وأثرها الاقتصادیة، 

  .لعناصره الأربعة من الناحیة الشرعیة والقانونیة الأخلاقیة للتسویق العملیاتي الضوابط بیان 

  .وبیان حقیقته في الجزائر تعریف دقیق للطب البدیل، على الوقوف 

الأخلاقیة للتسویق العملیاتي بمؤسسات الطب  الضوابطمیدانیة تبین حقیقة  على دراسة الوقوف 

  .البدیل

 الدّراسة محددات .8

 :التالیة المحددات و الصعوبات واجهتنا لقد

 .معسكر ولایة وهي الوطن ولایات بین من فقط واحدة ولایة على الدّراسة هذه اقتصرت 

 .الطب البدیل مؤسسات من زبائن البینات جمعت 

 .)التوزیعو الترویج  ، السعر المنتج،(  التقلیدیة الأربع العملیاتي التسویق عناصر على الاعتماد تم لقد 

) وكلاء، تجار، مدراء(بعض المسؤولین الإداریین ومن یمثل  إلى الوصول في صعوبة واجهنا لقد 

. همقبل من انالاستبی لتعبئة رفض حالات واجهنامؤسسات الطب البدیل، وكذلك من قبل الزبائن، إذ 

وهذا كلّه نتیجة عدم الثقة فینا وعدم قناعتهم بهذا النوع من الدّراسات و إدعائهم لعدم امتلاكهم الوقت 

 .وعدم تفرغهم

 البحث طٕار ا و هیكل .9

 :فصول ثلاثة إلى الدّراسة هذه بتقسیم نقوم سوف منهجیا، ومعالجتها المطروحة بالإشكالیة للإحاطة

 .العملیاتي التسویقمفاهیم التسویق و  تلفمخ الأول؛ الفصل یتضمن 

 .وآثارها العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الانتكاسة و الأخلاق یعالج الثاني؛ الفصل 

 الطب بمؤسسات تطبیقها ومعوقات العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابطیتطرق إلى  الثالث؛ الفصل أما

  .معسكر بولایة میدانیة دراسة –.الجزائریة البدیل

  

  

  

  



 

 

  

  :الأولالفصل 

التسویق العملیاتي 

  واستراتیجیاته
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  الفصل الأول

 التسویق العملیاتي واستراتیجیاته

  

یعتمد بدرجة أكبر على تصمیم برنامج تسویقي  ،على مستوى أسواقها المستهدفة المؤسساتإن نجاح 

المستوى الثاني من  یحتویهوهذا ما . على أرض الواقع المؤسسةمتكامل وفعال، ینفذ ویجسد إستراتیجیة 

فهو یمكن مدیري التسویق من تخطیط . التسویق العملیاتي رف بإسمعی الذي مسار التسویق الحدیث،

بما یتفق ویقابل توقعات حاجات ورغبات السوق، ومن ثم العمل على تسعیرها،  المؤسسةوتطویر منتجات 

وتولد ) المنتجات(ه بالمعلومات الكافیة عنها والترویج لها بطریقة تتلائم مع السوق المستهدف بحیث تمد

إثارة الشراء بین العملاء المحتملین، ومن ثم توزیعها أیضاً وبالطریقة الأمثل التي تتلائم مع السوق في 

تعبر عن تولیفة رباعیة  -المنتج، السعر، التوزیع، الترویج- فهذه العناصر . المكان والزمان المناسبین

ومن جهة أخرى . یق للتمكن من إشباع حاجات و رغبات المستهلكین من جهةتستخدمها إدارة التسو 

حیث أن القصور على إحدى هذه العناصر یمكن أن .  و بناء قواعد تنافسیة المؤسسةتحقیق أهداف 

  .یؤدى إلى الفشل، فهي تعمل مع بعضها البعض بشكل علاقة متكاملة

الذي و  ة عامة، والتسویق العملیاتي بصفة خاصّة،سنتطرق لمفهوم التسویق بصفففي هذا الفصل وعلیه 

إستراتیجیة المنتج،  ؛له اللبنات الأساسیة، والتي تعتبر من أهم یرتكز على أربع إستراتیجیات رئیسیة

  .جیة الترویج وإستراتیجیة التوزیعإستراتیجیة السعر، إستراتی
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 التسویق ماهیة: المبحث الأول

 

 سویقالت مفهوم: الأول طلبالم

الكتاب و  الباحثین،مرَّ التسویق في تعریفه عبر الزمن بعدة تعریفات، حاول من خلالها المفكرین، 

المهتمین بالنشاط التسویقي تحدید مفهوماً له انطلاقا من الفترة الزمنیة التي وجدوا بها و اعتمـاداً على 

نذاك، مما إنعكس بشكل مباشر أسائدة المعطـیات الاقتصادیـة و الاجتماعیة المرتبطة بها و التي كانت 

  . على كثرة التعاریف الواردة بشأنه

هو خلق وتسلیم مستوى معیشة :"على أنه Macro-Marketing من وجهة نظر كلیة  مازورفلقد عرفه 

قدم أول تعریف حظي بالقبول الواسع من الأكادیمیین من قبل  1960في عام  أما. 1"أفضل للمجتمع

جمیع أنشطة الأعمال التي " وهو" American Marketing Association " ة للتسویقالجمعیة الأمریكی

إلا أنه أصبح  2"توجه تدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك النهائي أو المستعمل الصناعي

موضعاً لكثیر من الإنتقادات من جانب كتاب التسویق، الأمر الذي دعا البعض إلى وضع تصور 

على أنه هو  مجموعة أساتذة التسویق في جامعة أوهایوفعرفته . ضل للنشاط التسویقيلتعریف أف

العملیة التي توجد في المجتمع و التي بواسطتها یمكن التنبؤ، وزیادة، و إشباع هیكل الطلب على السلع  "

 3"الخدماتو الخدمات الاقتصادیة من خلال تقدیم، و ترویج، وتبادل، و التوزیع المادي لهذه السلع و 

یعتبر هذا التعریف أشمل من  التعریف الذي جاءت به الجمعیة الأمریكیة للتسویق، حیث تم فیه تحدید و 

و التي تبین ضرورة النظر إلیها على أنها  )منتجات، تسعیر، ترویج، توزیع (عناصر التسویق الأساسیة 

تحقیق أهداف النظام بكفاءة أكبر، تكون نظاماً متكاملاً، حیث تتفاعل مع بعضها البعض بشكل منتظم ل

نظام كلي لتكامل "اعتبره  في تعریفه للتسویق، Stantonستانتون وهي نفس الفكرة التي تبناها وأكدها 

أنشطة الأعمال المصممة لتخطیط وتسعیر وترویج وتوزیع السلع والخدمات المستبعدة لرغبات المستهلكین 

التسویق هو النشاط " P.Kotlerفیلب كوتلر قد عرفه كل من الأستاذ أما في بدایة الثمانینیات ف. 4"الحالیین

 Mc Carthyماكارثي  و .5"الذي یهدف إلى إشباع الحاجات و الرغبات من خلال عملیة التبادل الإنساني

                                                           
 .9، مبادئ التسويق، الدار الجامعية للطبع والنشر والتوزيع، الإسكندرية، ص 1993محمد فريد صحن،  1
  .28 ص ،الأردن-المسيرة للنشر، عماندار  ،2، مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق، الطبعة 2009زكريا أحمد عزم، عبد الباسط حسونة و مصطفى سعيد الشيخ،  2
 .50، أساسيات التسويق، دار الجامعية الجديدة للنشر، الإسكندرية، ص 2003عبد السلام أبو قحف،  3
 .27، أسس التسويق، الطبعة الأولى، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، عمان، ص 2000محمد أمين السيد علي،  4
  .50ص السابق، عبد السلام أبو قحف، نفس المرجع  5



 

التسویق  هو العملیة الاجتماعیة التي توجه التدفق الاقتصادي للمنتجات و الخدمات من المنتج إلى "

  . 1"ریقة  تضمن التطابق بین العرض و الطلب و تؤدي إلى تحقیق أهداف المجتمعالمستهلك بط

) التعریف القدیم(ظهرت توجهات أدت إلى سوء فهم للتعاریف السابقة  ،إلا أن خلال هذه العقود

في أن منظمات الأعمال تسوق فقط المنتجات، والخلط بین البیع والتسویق على  ؛للتسویق تمثلت أولاً 

هو : "حیث عرفته  ،هذا الخلط في تعریفها للتسویق الجمعیة الأمریكیةأزالت  ؛ثانیاً  .يء واحدأنهما ش

عملیة تخطیط وتنفیذ لمفهوم التسعیر، الترویج والتوزیع للأفكار والسلع والخدمات بغیة خلق عملیات 

 یكیة للتسویقالجمعیة الأمر  تأعاد 2003 سنةوفي  .2"التبادل التي تحقق أهداف الأفراد والمنظمات

عملیة نظمیة تنطوي على تخطیط وتنفیذ ومراقبة نشاطات مدروسة في مجالات تكوین، "التعریف لیصبح 

وتسعیر وترویج وتوزیع ، الأفكار والسلع والخدمات من خلال عملیة تبادل، من شأنها خدمة أهداف 

  .3"والفرد المؤسسة

للتسویق ربما تكون مقبولة من جانب بعض أن مثل هذه التعاریف وغیرها  Pride et Ferrel ویرى

ولكنهم یعتقدون بأن كل من هذه التعریفات ینطوي علیها بعض أوجه القصور . الأكادمیین والمحاسبین

وذلك بسب تجاهلها للمنظمات غیر الهادفة للربح وأن قرارات التسویق وأنشطته المختلفة أنما تتم في بیئة 

أو أشار علماء التسویق مجموعة من ... نتقادات فقد صاغ وفي ضوء ما سبق من الا. دینامیكیة

یتكون من الأنشطة المختلفة للأفراد "عرفاه على أنه  Pride et Ferrel : فـــ) المفهوم المعاصر(التعاریف 

والمنظمات التي تسهل وتعجل بإشباع علاقات التبادل في بیئة محیطة دینامیكیة وذلك من خلال تقدیم 

التسویق على أنه  Park et Zaltmaویعرف ". والأفكار وتوزیعها والترویج لها وتسعیرها السلع والخدمات

مجموعة من الأنشطة التي تؤدي إلى تحقیق عملیات التبادل والتي تضم تنمیة وتطویر المنتجات "

سات والتسعیر والترویج، كما تتضمن المتابعة والاستجابة لأنشطة المنافسین ورغبات المستهلكین والسیا

، ومن ثم فالتسویق یتم في بیئة 4..."الحكومیة وكذلك التغیرات المختلفة في أوضاع البیئة الخارجیة 

المنافسة والعوامل الدیمغرافیة، التكولوجیة، الطبیعیة، : دینامیكیة تتألف من العدید من المتغیرات أهمها

تبرز تهدیدات تواجه المسوقین وفرص  الإجتماعیة والثقافیة التي تؤثر على المستهلكین والمسوقین، فهي

وعلیه أصبح المستهلك السید وملك . 5یمكن من خلالها الوصول إلى المستهلكین لمنتجات وطرق جدیدة

                                                           
  .50، صعبد السلام أبو قحف، نفس المرجع السابق 1
  .25، نفس المرجع السابق، ص شفيق إبراهيم و نظام موسى سويدان 2
 .28صمصطفى سعيد الشيخ، نفس المرجع السابق، و زكريا أحمد عزام، عبد الباسط حسونة  3
 .29، ص المرجع السابق 4
  .27السابق، ص محمد أمين السيد علي، نفس المرجع  5
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السوق وقائده، ذلك أن السوق لا تقام والتسویق لا یتم مالم یكن هناك مستهلكون لهم رغبات وقدرات مالیة 

ویق نشاط حي یسعى إلى إیجاد المستهلك القانع وتلبیة أصبح التسعلى إشباع رغباتهم وبالتالي 

العملیة التي تنتج بها "في أن التسویق هو  كوتلر و جاري ارمسترونج فیلبوهذا ما أشارا إلیه  .1حاجیاته

ومن  2"الشركات قیمة للعملاء وتبني علاقات عمیل قویة كي تستخلص قیمة من العملاء في مقابل ذلك

التسویق هو المیكانیزم أو الآلیة الاقتصادي والاجتماعي الذي : "واقال وآخرون كوتلر فیلب جهة أخرى

یمكن الأفراد أو الجماعات من تلبیة وإشباع حاجاتهم ورغباتهم، وذلك عن طریق خلق و تبادل منتجات 

  .3"وأشیاء ذات قیمة

كاملة من الأنشطة مجموعة متنوعة ومت: "التسویق على أنه عبارة عن إدریس وَ الغیص یعرف وأخیراً 

التي تتعلق بتدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلكین النهائیین بالشكل الذي یؤدي إلى إشباع 

 المؤسسةحاجاتهم ومقابلة رغباتهم وأذواقهم، ویتناسب مع قوتهم الشرائیة وبما یؤدي إلى تحقیق أهداف 

  .4"قتصادي للمجتمعبكفاءة وفعالیة ویحقق التقدم الاجتماعي والازدهار الا

إلا أني أرى من .الحدیث للتسویقمن أجمل التعاریف الشاملة ) التعریفان(یبدو أن هذین الأخیرین 

تعریف إدریس و الغیص یمكننا صیاغة تعریف شامل للتسویق من خلال إضافة بعض اللمسات 

، نشطة المتنوعة والمتكاملةمن الأ  مجموعة: "التسویق هو ، أنوالتعدیلات المكملة له والتي تمكننا القول

یعتمد على . العملاء، تتجسد بواسطة منهج معینالتي تتعلق بتدفق السلع والخدمات من المنتج إلى 

تنبني بالشكل الذي  ،على بناء علاقة مستمرة و قویة مع العملاء المؤسسةیساعد  ،)4P(عدة أدوات 

ناسب مع قوتهم الشرائیة وبما یؤدي إلى یؤدي إلى إشباع حاجاتهم ومقابلة رغباتهم وأذواقهم، ویت

  ".ویحقق التقدم الاجتماعي والازدهار الاقتصادي للمجتمع ،وفعالیة ،بكفاءة المؤسسةتحقیق أهداف 

، فنادراً أن نجد نشاطاً إبداعیاً لا یشكل التسویق المؤسسةإن التسویق یحتل مكانة إستثنائیة في هیكل 

ویق یأتي من حقیقة مفادها أن المستهلكین قد أصبحوا ملوك السوق إن الإبداع في التس .شریانه الحیوي

وفي هذا الخصوص قال أحد ، 5الأعمال لإدارةلأنهم هم الذین یحددون الإستراتیجیة التسویقیة  ،وقادته

  :6الكتاب ما یلي

                                                           
  .24الأردن، ص  - ، الطبعة الأولى، الدار الجامعية للنشر والتوزيع والإعلان، عمان)مبادئ، إدارته وبحوثه(، التسويق الحديث، 2004بشير عباس العلاق،  1
 .62المملكة العربية السعودية، ص  -للنشر، الرياض ، الكتاب الأول، دار المريخ2007، سرور علي إبراهيم سرور، أساسيات التسويقفيلب كوتلر و جاري ارمسترونج،  2

3 P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, 2006, Marketing Management, 12eme édition, Pearson éducation, France, P.6. 
 .29ص ، نفس المرجع السابقمصطفى سعيد الشيخ، و ، عبد الباسط حسونة زكريا أحمد عزام 4
 .13، ص نفس المرجع السابقعباس العلاق، بشير  5
 . 39الأردن، ص  - ، مكتبة دار الثقافة للنشر والتوزيع، عمانمبادئ التسويق، 1999محمد صالح المؤذن،  6



 

  .المؤسساتتحقیق رضا المستهلك هو السبب في وجود  -

  .المؤسسةالمستهلك هو أهم أصل من أصول  -

تهلك هو شریان الحیاة بالنسبة لأي عمل، وبدونه تغلق الشركات أبوابها و تخرج من میدان المس -

  .العمل

، فالنشاط المؤسسةفي ظل كل ما تقدم ذكره نجد النشاط التسویقي من الأنشطة الهامة على مستوى 

  :1للمؤسسةالتسویقي یسمح 

  غیراتالخارجي من عوامل و متو بمراقبة ما یحدث في محیطها الداخلي . 

 لأجل إرضائهم و بالتالي إكتساب ولائهم  ،التسویق یعمل على اكتشاف حاجات و رغبات الزبائن

  . والزبون المؤسسةبین ) مثل الجسر( دْ ، فهو بمثابة حلقة وصل ورَ للمؤسسة

 وهذا ما یسمى باستحداث  ،في تلبیة حاجات ورغبات الزبائن ة درجة وقدرة المنتجاتیعمل على تنمی

 ).المنفعة الشكلیة، الزمانیة، المكانیة، الحیازیة، المعلوماتیة(  المنفعة

 یمكن  ،و إیجاد فرص تسویقیة تساهم بحوث التسویق في تحدید أو تقدیر حجم الطلب الممكن بیعه

من تحدید و معرفة  المؤسسةكما أنها تمكن  ،)حاجات ورغبات غیر مشبعة للمستهلكین(استغلالها 

 .و نقاط ضعفها و قوتها من جهة أخرى جهة، ضعف و قوة منافسیها من

 معرفة حصة المشروع في السوق من الحصة التسویقیة العامة.  

 النتیجة المالیة للمؤسسة تعتمد على مدى معرفتها لقوة التسویق. 

مستوى ( المجتمعوإنما هناك أهمیة بالغة یسفید منها  ،وحدها المؤسسةولا تقتصر أهمیة التسویق على 

  : 2)القومي

  تعظیم مستوى الاستهلاك والإشباع لدى المستهلكین(یلعب دوراً هاما في رفع مستوى معیشة الأفراد (

 .والمجتمع

  من القوى العاملة  %33-  %25توفیر فرص العمل إذ تشیر الدراسات أن ما بین  یساهم التسویق في

خلق س أنشطة التسویق و في الولایات المتحدة الأمریكیة تمار ) یوفر العدید من المهن والوظائف( 

لا تقتصر فقط على تلك المجالات  الخاصة بإنجاز النشاط التسویقي ذاته  فرص جدیدة للتوظیف

                                                           
 و .28-27نفس المرجع السابق، ص ، شفيق إبراهيم و نظام موسى سويدانبتصرف،  1

Arab British Academy for Higher Education, detailed web site: :http://www.abahe.co.uk/Marketing-resources/Marketing-14.pdf, consulted 

on: 20/03/2013. &  P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, OP.Cit., P 4. 
  .26، ص لمرجع السابقنفس اعبد السلام أبو قحف، و  .45-44 ص، ذكره  رجع سابقمشفيق إبراهيم،  و نظام موسى سويدانبتصرف،  2
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، بل في أماكن أخرى داخل إدارات كالتصمیم )الخ… رجال البیع، و الإعلان، و الدعایة و البحوث(

   .وغیرها والتخزینو الإنتاج 

  للتقدم التكنولوجي وتطور وسائل الإتصال و إنفتاح العالم  ةیجنت: یق یغذي الإقتصاد العالميالتسو ...

مما جعل الأمر سهلا لإكتشاف الفرص التسویقیة في  ،ظهرت أهمیة التسویق على الصعید الدولي

  . للوصول إلى الزبائن حول العالم ،هذه الأسواق

 یعتمد على مدى نجاح  المؤسساتإن النجاح المالي لأعمال  :التسویق ضروري للأعمال والاقتصاد

وبالتالي تحقیق  ،لإشباع حاجات ورغبات الزبائن المؤسسةفهو یعمل على تصریف منتجات  ،التسویق

 ....).جذب رؤوس الأموال، توظیف أفراد آخرین( الأرباح لأجل البقاء والإستمرار والنمو الإقتصادي 

  في بناء الثقة  المسوقینرتكز على قیم للزبائن والمجتمع والتي ت ةالرفاهمسؤولیة التسویق في تحقیق

  .والمعاملة الجیدة واحترام الزبائن

  معرفة (المعرفة التسویقیة تزید من وعي المستهلكین، إذ أصبح للمستهلك حقوق حیال المنتجات

 .وكذلك تنبه للممارسات الأخلاقیة والغیر قانونیة كالغش ....)خصائصها ومكوناتها ومصدرها

 المحلیة و الأجنبیة أو متعددة الجنسیات داخـــل  المؤسساتلداخلیة والخارجیة من واجهة المنافسة ام

 . الأسواق الـــــــوطنیة
  

 تطور المفهوم التسویقي: المطلب الثاني

بعد التطرق إلى مفهوم التسویق وأهمیته نتطرق لتطور مفهوم التسویق، وفي هذا الخصوص یشیر 

السابع عشر ظهرت سیاسات تصمیم المنتجات، ورسائل إعلانات  أنه في منتصف القرن P.Kotler كوتلر

وظهر مصطلح " إشتري منا وإذا لم ترضى بما نقدمه لك یمكنك استرداد نقودك... لا تسأل " جاذبة 

" تسویق المنتجات"وذلك كعنوان لمقرر دراسي تحت عنوان  1بنسلفانیالأول مرة في جامعة " التسویق"

في أما . 1910 سنة Wisconsin ویسكنسونشرین، ثم بعد ذلك في جامعة وهذا في أوائل القرن الع

في أوائل القرن العشرین حیث قامت " بحوث التسویق"و " قسم للتسویق"منظمات الأعمال فقد ظهر أول 

في  المؤسساتبدأت  1917، ومنذ عام 1911بإنشاء بحوث التسویق في عام  Curtis كیرتس  مؤسسة

   .2اط بمجالاته المختلفة، واستمر هذا الاهتمام حتى الآنإدراك أهمیة هذا النش

  

                                                           
 .26، الطبعة الأولى، دار الوفاء الطبع والنشر، الإسكندرية، ص المقدمة في التسويق، 2005محمد حافظ حجازي،  1
 .17، ص نفس المرجع السابقعبد السلام أبو قحف،  2



 

 تطور التسویق داخل المؤسسة .1

، الرغبة في دخول أو إكتشاف أسواق الاقتصاديمعدلات النمو  انخفاضنتیجة لتدهور المبیعات و 

 ...لوكیات الشراء وحاجات المستهلكینة المنافسة و تغیر أنماط وسجدیدة داخلیة وخارجیة، إرتفاع حدّ 

   .وغیرها من الأسباب والعوامل

 مراحل تطور التسویق داخل المؤسسة: 1.1 الجدول رقم

  المراحل  خصائص المرحلة شكل المرحلة

 

هو وظیفة تتساوى مع غیرها من الأنشطة أو الوظائف الأخرى في التسویق 

 .التمویل –الأفراد  –الإنتاج : المؤسسة

ى
ول
الأ

ة 
حل
مر

ال
  

  .أو نشاطاً هاماً، یحتل مكانة أكبر من الوظائف الأخرىوظیفة هو  التسویق

 

یة
ان
الث

ة 
حل
مر

ال
  

 .هو الوظیفة الرئیسیة و محور اهتمام المؤسسة التسویق

ثة
ثال

 ال
لة

رح
لم

ا
  

 

هو نقطة الارتكاز و دور إدارة التسویق هو تحقیق التكامل، فالإدارة  المستهلك  

ولا . المتمركزة على العمیل" واستجبأشعر " التسویقیة أصبحت تستند على فلسفة 

ولیس العمل إیجاد " حراسة"وإنما على أنه " إصطیاد"تنظر إلى التسویق على أنه 

وهذا ما أشار . العملاء الصحیحین لمنتجك وإنما إیجاد المنتجات الصحیحة لعملائك

كانت أغنیة الثورة "  L.Wundernan وندرمان .لإلیه موجه التسویق المشهور 

أما عصر ". هذا هو ما أعمله، من فضلك إشتریه:" عیة أن المصنع الذي قالالصنا

إضافتاً ". هذا هو ما أریده، من فضلك إعمله: "المعلومات فینادي بأن المستهلك یسأل

یمكن للمؤسسة أن تضمن بقاءها و نموها و ذلك باعتبار أن التسویق  ؛إلى ذلك

 .مع باقي الوظائف الأخرى للمؤسسة نشاط نتائجه تظهر من خلال التفاعل الإیجابي

عة
راب

 ال
لة

رح
لم

ا
  

، الكتاب 2007فیلب كوتلر و جاري ارمسترونج، أساسیات التسویق، سرور علي إبراهیم سرور، ، بتصرف :المصدر

 أزمة ،2003 الوهاب، عبد سویسيو . 73-72 صالمملكة العربیة السعودیة،  - الأول، دار المریخ للنشر، الریاض

 والتحدیات، الفرص العربي الوطن في التسویق الثاني العربي الملتقى والاندماج، المفهوم بین العربي الوطن في التسویق

  و ).أول تشرین(أكتوبر 8-6 قطر، دولة – الدوحة
P.Kotler & B.Dubois, 1997, Marketing Management, 9eme édition, Publi-Union édition, Paris, P.54. 
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وكذلك في  ،لأهمیة الدور الذي یمكن أن یلعبه التسویق في الوقت الحالي مؤسساتالأصبحت نظرة 

تها سواء في مرحلة الثورة الصناعیة أو ما بعدها حتى أوائل الثمانینات، ففي تختلف عن نظر  ،المستقبل

 ینظرون إلى تسویق باعتباره) خاصة مدیرو التمویل والإنتاج( بالمؤسساتالوقت الذي كان المدیرون 

ضیف غیر مرغوب فیه، تحولت النظرة إلى اعتباره نشاطاً أساسیا لمنظمات الأعمال، وهذا ما یوضحه 

  .   السابق 1.1 رقم الجدول

  : 1من خلال المرحلة الأخیرة یمكن ذكر ما یلي

 .أصلاً  مؤسسةفمن دونه لن تكون هناك  ،هو الزبون المؤسسةجوهر عمل  -

 .والمحافظة علیهم) الزبائن( المستهلك  اكتشافالأساسیة هي  المؤسسةإن مهمة  -

یتحقق إلا  ولابل وتوطیدها لا یتم  المؤسسةإن إجتذاب المستهلكین والمحافظة على علاقاتهم ب -

 .من خلال تحقیق رضاهم

مهمة التسویق هي تحدید النقص في إشباع حاجات المستهلك والسعي لإشباعها بطریقة تحقق  إن -

 .رضاءهم

الإنتاج، التمویل (ستهلك یتأثر بمدى جودة أداء الأقسام أو الإدارات الأخرى إن الرضا الحقیقي للم -

 .المؤسسةب) والأفراد

أن یمارس رجال التسویق رقابة أو تأثیراً على الأقسام الأخرى لضمان تحقیق رضا  یجب -

 .المستهلك

  تطور مفهوم التسویق .2

لى ما وصل إلیه في الوقت ل إبعدة مراحل مختلفة حتى وص التسویق كباقي العلوم الأخرى مرَّ 

  .همراحلیبین أهم  ؛1.1والشكل الرقم  الحاضر،

  مراحل تطور المفهوم التسویق :1.1الشكل رقم 

  )5(المرحلة        )   4(المرحلة        )     3(المرحلة     )       2(المرحلة           ) 1(المرحلة     

  

  

 
Source : P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, 2006, Marketing Management, 12eme édition, Pearson 

éducation, France, P.17. 

 

 

                                                           
 . 20، ص نفس المرجع السابقعبد السلام أبو قحف،  1

المفهوم 

  الإنتاجي

المفهوم 

  السلعي

المفهوم 

  الشمولي

المفهوم 

  التسویقي

المفهوم 

  البیعي



 

  مرحلة المفهوم الإنتاجي .2.1

متدت هذه أفي عملها الإنتاجي، فلقد  المؤسسةیعتبر هذا المنهج من أقدم المفاهیم التي اعتمدتها 

حتى حدوث أكبر كساد كبیر في العالم  ،الثامن عشر الثورة الصناعیة في أوساط القرن انبثاقالمرحلة من 

  :ومن أبرز خصائص هذه المرحلة، 1929سنة 

  مرحلة أسواق البائعین"الطلب أكبر من العرض."  

 التركیز على الإنتاج و الإهتمام بالعملیات الخاصة بالإنتاج.  

  فورد "التركیز على الأنشطة الصناعیة مثل شركة فورد للسیارات نموذجT ."  

  وبالتالي زیادة  ،من أجل تخفیض تكالیف الإنتاج ،لإنتاج أكبر قدر من المنتجات المؤسسةسعي

  ).أولاً  المؤسسةمصلحة (الأرباح 

  السلعي/جمرحلة المرتبطة بالمنت .2.2

، ركزت هذه المرحلة 1تعد هذه المرحلة امتداد للمرحلة الأولى إلى غایة نهایة الحرب العالمیة الثانیة

وعلیه فالمؤسسة ، ستهلك یفضل المنتج و العرض الذي یقدم أفضل جودة أو أفضل أداءعلى فكرة أن الم

التحسین في أدائها أكثر من تركیزها على علیه التركیز عل جودة منتجاتها و في هذه الحالة یجب 

  :و من أهم ممیزات هذه المرحلة. احتیاجات السوق

 2)علاقة طردیة( ن السعر والجودة المستهلك یهتم بمواصفات السلع و العلاقة القائمة بی . 

 بدایة ظهور المنافسة. 

 توازن نسبي بین العرض والطلب. 

  مرحلة المفهوم البیعي .2.3

لتزاید معدلات الإنتاج  ةتصریف منتجاتها المتراكمة نتیج تعاني في المؤسساتقد ظهر عندما بدأت و     

لمؤسسات إلى التغییر من فلسفتها الحاجة  با ت، ومن ثم دع1945 سنة عقب الحرب العالمیة الثاني

التوزیع تمثل في القوى البیعیة مما أدى لظهور نظام  ،لنهج جدید لحل مشكل نقص الطلب واللجوء

  :ومن أبرز خصائص هذه المرحلة. الترویج في الإعلانو 

  مرحلة أسواق المشترین" العرض أكبر من الطلب."  

  3ظهور التسویقبدایة :  

  . عیة في تصریف المنتجاتالتركیز على القوى البی -

  . لقیام بالحملات الترویجیة لا قناع المستهلكین بشراء المنتجاتا -

                                                           
 .38، ص نفس المرجع السابقمصطفى سعيد الشيخ،  ، عبد الباسط حسونة وزكريا أحمد عزام 1
 .38ص ، المرجع السابق 2
 .39، ص المرجع السابق 3



و بشكل سریع، أصبحت المجتمعات 

راد في الطلب على منتجات وحاجیات 

ذات مواصفات معینة ولاسیما أن ذلك توافق مع المنافسة الشدیدة بین المؤسسات، مما أصبح ملزماً على 

، نهج یرتكز على البحث المتمركز على المنتج

أي أصبح المستهلك هو مركز  ،)المؤسسة

  

 .  

  :من خلال الشكل التالي

 يالتسویق المفهوم

 

 النظریة بین الحدیث التسویق مبادئ ،

مع دخول العالم في العقد الأول من القرن الحادي والعشرین المیلادي، حدثت تغیرات هائلة في 

لم یعد المستقبل كما سبق أن : "كاتب أساطیر عندما قال

فمع تغیر السوق یجب أن یتغیر هؤلاء الذین یخدموه أیضا، وعلیه مما یجب على 

أرباح من خلال حجم المبیعات
المفهوم 

البیعي

أرباح من خلال إشباح حاجات 

ورغبات المستهلكین

 المفهوم

التسویقي
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 مرحلة المفهوم التسویقي

و بشكل سریع، أصبحت المجتمعات  ي المجال التكنولوجي و الاجتماعينتیجة للتغیرات الحاصلة ف

راد في الطلب على منتجات وحاجیات الأمر الذي دفع الأف .في مرحلة من الإنتعاش الحضاري والمعیشي

ذات مواصفات معینة ولاسیما أن ذلك توافق مع المنافسة الشدیدة بین المؤسسات، مما أصبح ملزماً على 

المتمركز على المنتج" تاج، البیعالإن"هذه الأخیرة اللجوء لنهج مغایر غیر نهج  

المؤسسةجوهر عمل (ا هَ وفقَ في تطلعات ورغبات الأفراد والإنتاج 

  : و یمكن القول بأن للمفهوم التسویقي ثلاث أركان أساسیة

  . التوجه بحاجات المستهلك و رغباته قبل الإنتاج و بعده

. تكامل جهود المؤسسة و أنشطتها لخدمة هذه الحاجة و الرغبات

  .تحقیق الربح في الأجل الطویل

من خلال الشكل التالي و المفهوم البیعي الفرق بین هذا المفهوم الأخیر

المفهومو  يبیعال المفهوممقارنة بین  :2.1الشكل رقم 

،2009 الشیخ، سعید مصطفى و حسونة الباسط عبد عزم،

 .40، ص الأردن- عمان، للنشر المسیرة دار الثانیة،

  مفهوم التسویق الشمولي

مع دخول العالم في العقد الأول من القرن الحادي والعشرین المیلادي، حدثت تغیرات هائلة في 

كاتب أساطیر عندما قال Y. Berre یوجي بیراالسوق وهذا ما أشار 

فمع تغیر السوق یجب أن یتغیر هؤلاء الذین یخدموه أیضا، وعلیه مما یجب على 

                                         
 .95، ص نفس المرجع السابقأ، 2007فيلب كوتلر و جاري ارمسترونج، 

النتائجالوسائلالتركیز

 المنتجات

الحالیة

البیع 

والترویج
أرباح من خلال حجم المبیعات

حاجات 

المستهلك

التسویق 

المتكامل

أرباح من خلال إشباح حاجات 

ورغبات المستهلكین

 

مرحلة المفهوم التسویقي .2.4

نتیجة للتغیرات الحاصلة ف    

في مرحلة من الإنتعاش الحضاري والمعیشي

ذات مواصفات معینة ولاسیما أن ذلك توافق مع المنافسة الشدیدة بین المؤسسات، مما أصبح ملزماً على 

هذه الأخیرة اللجوء لنهج مغایر غیر نهج  

في تطلعات ورغبات الأفراد والإنتاج 

و یمكن القول بأن للمفهوم التسویقي ثلاث أركان أساسیة. الاهتمام

 التوجه بحاجات المستهلك و رغباته قبل الإنتاج و بعده

 تكامل جهود المؤسسة و أنشطتها لخدمة هذه الحاجة و الرغبات

 تحقیق الربح في الأجل الطویل

الفرق بین هذا المفهوم الأخیریتضح لنا     

عزم، أحمد زكریا :المصدر

الثانیة، طبعةال ،والتطبیق

مفهوم التسویق الشمولي .2.5

مع دخول العالم في العقد الأول من القرن الحادي والعشرین المیلادي، حدثت تغیرات هائلة في     

السوق وهذا ما أشار 

فمع تغیر السوق یجب أن یتغیر هؤلاء الذین یخدموه أیضا، وعلیه مما یجب على . 1"دنا علیهأعت

                                                          
فيلب كوتلر و جاري ارمسترونج،  1

نقطة 

البدایة

المصنع

السوق



 

بحاجة  المؤسساتوبالتالي  ،المنظمات التفكیر المتقدم حول كیف تدیر وتنافس في البیئة الجدیدة للسوق

  .إلى أكثر اكتمالا وأكثر اتساقا تتجاوز منظور التسویق التقلیدیة

هو تطویر، تصمیم وتنفیذ البرامج والعملیات والنشطات التسویقیة الواسعة ) الشامل(  التسویق الكلي    

كما هي  ،و یتألف التسویق الشمولي من أربعة عناصر. 1)تدرك عمق التفاعلات(وربط فیما بینهما 

  .الآتي 3.1رقم  الشكلموضح في 

  أبعاد مفهوم التسویق الشمولي :3.1الشكل رقم 

  

Source : P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, 2006, Marketing Management, 12ème édition, Pearson 

éducation, France, P.22. 

 التسویق العلائقي .2.5.1

 المؤسسةالتسویق بالعلاقات یهدف إلى بناء علاقات رضاء طویلة الأجل مع الأطراف المتعاملة مع     

، وذلك من خلال المؤسسةمستهلكین، موردین، موزعین أو عاملین داخل : سواء كانوا) التسویقیة الشبكة(

 . 2دراسة وتحدید الاحتیاجات الحقیقیة للعملاء، وتحدید كیفیة تقدیم المنتجات وفقا لاحتیاجات العمیل

) تجار، وكالات مجهزون، موزعون،قنوات، ( ویعتبر الزبائن، المستخدمون، الشركاء التسویقیین     

من أهم المكونات الأربع الرئیسیة ) الأسهم، المستثمرون، المحللون كحملة(المالي أعضاء المجتمع و 

  .1للتسویق

                                                           
1 P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, Op.Cit., P.21.  

 .13جمهورية مصر الجديدة، ص  -العربة للتنمية الإدارية، القاهرة المؤسسةرات منشو ، لتسويق بالعلاقات، ا2005منى شفيق،  2

 التسویق المتكامل التسویق الداخلي

تسویق المسؤولیة 

 الاجتماعیة

 ئقيالتسویق العلا 

التسویق 

 الشمولي

 القنوات
المنتجات 

 الاتصالات والخدمات

 الشركاء

 القنوات

 المجتمع الزبائن

 البیئة

 الأخلاق

قسم 

 التسویق

أقسام 

 أخرى

 الإدارة العلیا

 القانوني
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  : 2تطبیق المفهوم بوجه عام في نطاقین للمؤسساتیمكن     

  .معینة لفئة محددة من العملاء منتجالتي تقوم بتسویق  المؤسسات -

  .یتم تفصیلها وفقا للمتطلبات الخاصة لكل عمیل جمنتیق التي تهدف إلى تسو  المؤسسات -

 المتكامل التسویق .2.5.2

یجب أن تكون مختلف نشطات التسویق مبنیة على برنامج تسویقي متكامل یشمل وفق هذا التسویق 

ي وضع مجموعة من القرارات لخلق والتي من شأنها تساعد ف للمؤسسة،مجموعة من الأدوات المتاحة 

 Mc-Carthy، هذه الأدوات تتمثل في أربعة مجموعات كما أشار إلیها سوق المستهدفوتموین الوإیصال 

P4والمعروفة بــــ 
 .الآتي 4.1رقم الشكل والموضحة في  3

  التسویق المتكامل :4.1الشكل رقم 

  

Source: P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, 2006, Marketing Management, 12ème édition, Pearson 

éducation, France, P.23. 

  الداخلي التسویق .2.5.3

، تدریب و تحفیز المستخدمین القادرین الذین یرغبون في جاراستئیقصد بالتسویق الداخلي هو مهمة     

مكن أن ی المؤسسة،و یعترف المسوقین الأذكیاء بأن النشاطات التسویقیة ضمن . خدمة الزبائن بشكل جید

وسوف لن یكون معنى بالموعد  المؤسسة،تكون مهمة بدرجة أكبر من النشاطات التسویقیة الموجهة خارج 

                                                                                                                                                                                     
 .44، ص عمان والتوزيع، للنشر الوراق مؤسسة ،الزبائن علاقات إدارة ،2008هاشم فوزي دباس العبادي، و  يوسف حجيم سلطان الطائي 1
 .24، ص نفس المرجع السابقمنى شفيق،  2

3 P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, Op.Cit., P.23.  

 المزیج التسویقي

 السوق المستهدف

  :المنتج

  المنتجتنوع 

  التصمیم، الجودة

  المزایا

  إسم العلامة

  التجاریة

  التغلیف

الخدمات 

 الضمانات

  :السعر

  قائمة الأسعار

  الحسومات

  فترات السماح

  مدة الدفع

 شروط الاستدانة

  :الترویج

  ترویج المبیعات

  الدعایة

  قوة المبیعات

  العلاقات العامة

 التسویق المباشر

  :التوزیع

  القنوات

  التغطیة

  المصنفات

  المواقع

  المخزون

 النقل



 

یحدث التسویق و  .ما لم یكونوا مستعدین لتقدیم هذه الخدمة المؤسسة،للخدمة الممتازة من قبل موظفي 

  :1الداخلي على مستویین

المبیعات، الإعلان، خدمات الزبائن، إدارة جماعة (یجب أن تعمل وتنسق الوظائف التسویقیة  -

  .سویاً من وجهة نظر الزبائن) المنتج، دراسة السوق

 .المؤسسةه أن یتعدى التسویق إلى بقیة الأقسام الأخرى لأن التسویق لیس قسم یوجِّ  یجب -

 تسویق المسؤولیة الاجتماعیة .2.5.4

وبشكل واضح أصبح التسویق ، لتسویقيیعتبر تحولاً في الفكر ا، إن ظهور المفهوم التسویقي الشامل    

المسوقون یعیدون فحصهم لاتصالاتهم بالقیم  والمستهلك، مما جعل المؤسسةد من یهتم إلى ما أبع

فمع نضح حركات حمایة المستهلك، وحمایة البیئة، یطلب . والمسؤولیات الاجتماعیة، والأرض التي تؤوینا

وأصبحت . ، وإجراءاتهم التي تؤثر على  البیئةالمجتمع تحملوا مسؤولیة أكبر نحومن مسوقي الیوم أن ی

  . 2، والمسؤولیة الاجتماعیة موضوعات ساخنة لكل الأعمال تقریباالمؤسسةأخلاقیات 

عند جودة معقولة  ،تقوم المسؤولیة الإجتماعیة للمنظمات بتوفیر ما یحتاجه المجتمع من سلع وخدمات    

هو الإخلال بأحد نتجاتها من جودة لم المؤسسةتوى ما تقدمه وبسعر معقول، ولهذا فإن الإخلال بمس

مسؤولیاتها الاجتماعیة، وكذلك محاولة استغلال الأفراد ورفع الأسعار دون حاجة حقیقیة إلى ذلك یعد 

خداع المستهلك وتظلیله  المؤسسةوینطوي تحت هذه المسؤولیة ألا تحاول  ،إخلال بالمسؤولیة الإجتماعیة

وأیضا یندرج  ،سواء في الإعلان أو في الغلاف الخاص لسلعتها ،من بعض المنظماتمثلما ما یحدث 

یترتب عن استخدامها الإضرار  الصناعیة عدم تقدیم منتجات للمؤسساتتحت المسؤولیة الإجتماعیة 

بصحة الأفراد في المجتمع أو تعرضهم للإصابة أو المرض من وراء استخدام المنتج، مثل تشجیع الأفراد 

التدخین أو زیادة معدلات التدخین ویندرج تحت المسؤولیة الإجتماعیة المتعلقة بالطلب على  على

المنتجات النادرة أو یدخل في إنتاجها موارد طبیعیة تتصف بالندرة، فالمسؤولیة الإجتماعیة في هذه الحالة 

على هذه  ویطلق ،أن تدفع الأفراد إلى ترشید استخدامها لمثل هذه المنتجات المؤسسةتفرض على 

كما أن هناك إعلانات تدعو الأفراد إلى ترشید إستخدام الكهرباء  ،المسؤولیة مسؤولیة ترشید الإستهلاك

بأن  ،للمؤسساتوكذلك ترتبط المسؤولیة الإجتماعیة . نظراً لنقص الطاقة وإعلانات ترشید إستخدام المیاه

فالأفراد في المجتمع لهم  .ء، الهواء و الأرضالما :لوث البیئة بكل عناصرها الطبیعیةتعمل على منع ت

من  المؤسساتبأن یعیشوا في بیئة نظیفة خالیة من التلوث وصحیحة، فلا یجوز أن تتخلص  الحقّ 

                                                           
 .51- 50ص نفس المرجع السابق، هاشم فوزي دباس العبادي،  و يوسف حجيم سلطان الطائي 1
 .102، ص نفس المرجع السابقأ، 2007جاري أرمسترنج،  و فيلب كوتلر 2
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في  المؤسسةالنفایات إنتاجها بالقیام بتلویث البیئة والإخلال بمسؤولیاتها الإجتماعیة، ویكون لزما على 

ق والأسالیب التي تساعدها على التخلص من هذه النفایات والبقایا هذه الحالة أن تصل إلى بعض الطر 

إن المسؤولیة الإجتماعیة للمنظمات هو أن تعمل على توفیر . دون أن تصیب البیئة وما حولها  بالتلوث

وخدمات، فالأفراد لهم كامل الحق في أن  منتجاتقدر من المعلومات للأفراد في المجتمع عما تقدمه من 

  .1وخدمات منتجاتذا تقدم لهم المنظمات من یعرفوا ما

 التسویق الاجتماعي ومحاوره:  5.1الشكل رقم 

  

 والتطبیق، النظریة بین الحدیث التسویق مبادئ ،زكریا أحمد عزم، عبد الباسط حسونة و مصطفى سعید الشیخ،  :المصدر

                      .43، ص الأردن عمان، للنشر المسیرة دار الثانیة، الطبعة

جمیع "بأنه  Micheal میشالویعرفه  .الأخضر التسویقبظهر ما یعرف وضمن التسویق الإجتماعي     

والتغیرات في الغلاف الخارجي أو  ،والتغیرات في عملیات الإنتاج ،المنتجالنشاطات التي تشمل تعدیل 

ومن الأمثلة التطبیقیة على هذا . 2"بیئي طبیعي خارجي بما یتضمن عدم تأثیر ،التغیرات في الإعلان

تحصلت على ، منتجة للأثاث المكتبي في العالم أكبر Herman Miller هیرمان میلر مؤسسةالمفهوم 

 ،العدید من الجوائز للمنتجات والممارسات الأعمال المسئولة بیئیاً، فمنذ أكثر من عقد مضى من الزمان

مع قیمها البیئیة وتوحي  المؤسسةیم للبیئة المسئولة عن غرس عملیة تصمیم فریق التصم المؤسسةكونت 

فحدیثاً جدا قدمت هیومان میلر مقعد میرا والذي یصنع من  .بنماذج مستقبلیة للمقاعد الصدیقة للبیئة

تنتج  المؤسساتوعلیه أصبحت . 3منها% 96من المواد التي یعاد دورانها ویمكن إعادة دوران % 42

  .صدیقة ومحافظة على البیئةمنتجات 

                                                           
 .30، ص نفس المرجع السابق، نظام موسى سويدان و شفيق إبراهيم 1
 .44، ص ذكره سابقمرجع ، الشيخ سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 2
 .1170المملكة العربية السعودية، ص  -، الكتاب الثاني، دار المريخ للنشر، الرياض2007، سرور علي إبراهيم سرور، أساسيات التسويقفيلب كوتلر و جاري ارمسترونج،  3

 اعیةاجتمتحقیق رفاهیة 

 إشباع حاجات المستهلكینتحقیق ربحیة 

 الاجتماعيمفهوم التسویق 

 



 

وكأحد أبعاد المسؤولیة الإجتماعیة المبادئ والمعاییر التي تحدد الممارسات المقبولة في التسویق أي     

للتسویق، فمن واجب المسوقین أن یهتموا بهذا المعیار وینظر المدیرون أبعد ما یكون الأخلاقي  المفهوم

ال التسویقیة عن المعاییر المقبولة یؤدي إلى تعطیل العملیة فعند إنحراف الأفع. قانونیاً ومسموح به

فالموضوع الأخلاقي یعرف بأنه أي تصرف  یسبب لمدیري  .1التبادلیة وإلى عدم رضا الزبائن وفقدان الثقة

ومن أمثلة القضایا الأخلاقیة كإستغلال العلامة التجاریة . التسویق أو الزبائن شعوراً بالإستغلال أو الغش

إذن مالكها، الإعلان عن شيء یحمل مواصفات معینة غیر أن حقیقتها تعكس مواصفات غیر  بدون

  .  )والثالث سنتطرق إلى هذا العنصر بالتفصیل في الفصل الثاني( موجودة في المنتج
  

  النهج التسویقي: الثالث المطلب

لها السوق، لا بد لها تیحها یطتها وفقا لأهدافها والفرص التي من تنظیم أنش المؤسسةوحتى تتمكن 

  .  مسار منظم للغایة یرتكز على مجموعة من المراحل في ذلك، وهذا ما یدعى بالنهج التسویقي

  مفهوم النهج التسویقي .1

التسویق یرتكز  نهجفال .مجموعة من التقنیاتفالنهج التسویقي هو ، إذا كان التسویق تصور ذهني

 .التصرف في المعلومات التي تم جمعهاحسن  و ،فضل للسوق وبیئة العملالأعلى معرفة 

 ،للمؤسسةالنهج التسویقي هو البنیة أو الهیكل المتسلسل الذي یعمل على رسم الخطة التسویقیة 

 .2)الطویلة، المتوسطة والقصیرة( یخدمها في الحفاظ وعلى إصدار القرارات التسویقیة و 

من أجل تحدید احتیاجات وتوقعات ، طة بدایته ترتكز على دراسة السوقالمسار الذي نق كما أنّه

. معرفة نقاط القوة والضعف والمزایا التنافسیة التي تملكها المؤسسة عن منافسیهاو المحتملین،  الزبائن

و یتم فهم البیئة التسویقیة بستمرار . وذلك من خلال البحث عن المعلومات حول البیئة التسویقیة

من خلال جمع المعلومات المختلفة عنها وهو  ،لبیئیة المختلفةالمؤسسات في دراسة وتقییم جمیع العوامل ا

نفسها، الوسطاء  المؤسسةویمكن جمع هذه المعلومات من ". المسح البیئي''یه ما یطلق عل

، مستخدماً 3ومن ثم تحلیلها )7P( والبیئة الخارجیة المعروفة بالقوى السبعة ،)البیئة الجزئیة...(والمنافسین

ضعف القوة و النقاط  في إظهار المؤسسةلتشخیص وضعیة  SWOTلیل الرباعي في ذلك نموذج التح

                                                           
 .97، ص ع السابقنفس المرجشفيق إبراهيم،  و نظام موسى سويدان 1

2 M.Blans & M.Gall, 2006, Toute la fonction commerciale, Dunod, Paris, P.75. 
 .54- 53، ص ص نفس المرجع السابق، نظام موسى سويدان و شفيق إبراهيم 3
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والإمكانیات  لإستراتیجیة التسویقیة المناسبة، و الفرص والتحدیات من أجل اختیار وتحدید االمؤسسة

 .1)تحدید المیزانیة المالیة، والبشریة(التسویقیة 

تجزئة السوق إلى أسواق  المؤسسةى علجب و إن دراسة حاجات وتوقعات المستهلكین المحتملین ی

 .لأهداف التسویقیةلأجل تحدید دقیق من  ،أو مجامیع أو قطاعات متجانسة ،فرعیة

متفق علیها، فإنه یجب بعدئذ اختیار المزیج التسویقي المطابق و تحضیر اللإستراتیجیة لوفقا و 

تنفیذ خطة تأتي مرحلة ج التسویقي المزیبعد إختیار . و الترویج المنتج ، السعر ، التوزیع إستراتیجیات

وعلیه فهو الخطة  وهذا ما یدعى بالتسویق العملیاتي، وتنفیذ الخیارات التسویق ،التسویق على أرض الواقع

  .2أو البرنامج الذي یوجه لتنفیذ مختلف الأنشطة

داف ، فإنه من الضروري تحدید وتوضیح الأهالعملیاتیةولضمان ملائمة الخیارات الإستراتیجیة و 

ومراقبة فعالیة القرارات والبرامج التي تم ، القیاس التي تسمح بتقییم النتائجالتسویقیة وتحدید مؤشرات 

مع ) التغذیة العكسیة( تعلوا وتصعد المعلومات بشكل منعكس  ،من خلال مرحلة تقییم والمراقبة. تنفیذها

بإمكانها أن تعید النظر دائما  المؤسسة، فإن مر من نظام المعلومات التسویقیةتلك التي تتغذى بشكل مست

  . 3للخیارات الإستراتیجیة والتشغیلیة لإجراء تصحیح و تعدیلات إذا لزم الأمر

  :الآتیة مراحلالفي  هتلخیص، یمكن "عملیة مستمرة في الوقت المناسب" ووعلیه النهج التسویقي ه

 دراسة السوق .1.1

فهي تهدف إلى  ،أجل الإجابة عن تسائل تسویقيهي إستعمال تقنیات جمع وتحلیل المعلومات من     

) P7(المعروفة بالبیئة التسویقیة  المؤثرة البیئیة القیود أو المتغیرات ضوء في فهم سیرورة السوق المستهدف

فعملیة . 4حة وملائمة المشروعفي التأكید على صّ  ةساهمالمو ، كما سیأتي 9.1الشكل رقم الموضح في 

 : 5احلدراسة السوق تمر بعدة مر 

 یجب على الباحث أن یمیز بین أعراض المشكلة مثل انخفاض حجم المبیعات، : تحدید المشكل

مثل عدم إلتزام محلات التجزئة  ،التذمر في ردود فعل المستهلكین وبین الأسباب المحتملة لحدوثها

                                                           
1 M.Laure, C.Perret, C.Chamard, M.Fornerino & J-P.Galan, 2010, Le marketing de A à Z, Paris, P.8. 
2 M.Laure, C.Perret, C.Chamard, M.Fornerino & J-P.Galan, Op.Cit., P.63.  
3 Ibid., P.64.  

متطلبات تأهيل المؤسسات الصغيرة والمتوسطة : ، الملتقى الدوليالتأهيل التسويقي كمسار لتحقيق تنافسية المؤسسات الصغيرة والمتوسطة ،2006 نصيب رجم و غربي نجوى، 4

 .678ص  ،أفريل 18- 17الجزائر، –ية، جامعة حسيبة بن بوعلي بالشلف في الدول العرب
5 J.Lambin & C.Moerloose, 2008, Marketing stratégique et opérationnel (du marketing à l’orientation-marché), 7eme édition, DUNOD, 
Paris, P.150. 



 

ئمة حتى فلیس من الضروري أن یكون هناك مشكلة قا. 1الأخ...بالوعود، انخفاض الجودة، الأسعار 

  . 2موجهة لمعرفة فرص تسویقیة معینة الدّراسةنه أحیانا تكون أ نقوم بإجراء بحث تسویقي إذّ 

  النهج التسویقي مراحل: 6.1الشكل رقم 

  

Source : WikiMemoires, Définition du marketing, et démarche marketing, disponible sur: 
http://blog.wikimemoires.com/2011/10/definition-du-marketing-et-demarche-marketing/ , consulté sur : 
19/12/2013.  

 ك عن طریق تصور وتسطیر تكمن في تصمیم خطة فعالة لجمع المعلومات، وذل :خطة البحث

ل مقترحة ومؤقتة لمحاولة الإجابة على و لمعالجة المشكلة، فهي بمثابة حلفرضیات یتم توقعها 

التقاریر، المبیعات، (مصادر داخلیة وذلك بالإعتماد على نوعین من المصادر؛  .الإشكال

بالإضافة . ...)الجامعات، البنوك، مؤسسات الضمان الإجتماعي (ومصادر خارجیة ...) الأرشیف

وهي دراسة الدوافع التي تجعلنا نعرف دوافع الأفراد  ؛دراسة نوعیةإلى نوعین من الدراسات، 

 .)..تالمقابلات، الاجتماعا( باستخدام مجموعة من الأدوات والطرق ...) المشتري، الوسیط، الموزع(

اشى مع رغبات تتم منتجاتوالتي تهدف إلى الحصول على معلومات یمكن على ضوئها إنتاج 

                                                           
 .160، ص نفس المرجع السابقلشيخ، ، عبد الباسط حسونة و مصطفى سعيد ازكريا أحمد عزام 1
 .109، ص نفس المرجع السابقشفيق إبراهيم،  و نظام موسى سويدان 2

 تحدید الحاجات والرغبات

 إختیار الهدف

 تحدید المزیج التسویقي

 المنتج

 تقییم النتائج

 التوزیع الترویج التسعیر

 المسار العكسي

 دراسة السوق

http://blog.wikimemoires.com/2011/10/definition-du-marketing-et-demarche-marketing/
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والتي تهدف إلى تحدید كمیة المنتجات ؛ دراسة كمیة و. وقدرات المستهلكین وتتلاءم مع احتیاجاتهم

علیها التي یمكن بیعها في ) عن طریق الإحصائیات وأخذ العینات من المجتمع والقیاس والعمل(

تكالیف (شریة للمؤسسة وهذا یتم على حسب الإمكانیات المالیة والب .1الأوقات والأماكن المناسبة

 ). البحث

  یتم توكیلها وذلك من قبل باحثي المؤسسة ذاتها أو من قبل مؤسسات متخصصة: البیاناتجمع. 

 التي تم الحصول  البیاناتلإكتشاف المعلومات الهامة یجب معالجة وتحلیل  :معالجة وتحلیل البیانات

... في شكل أرقام أو أوزان لها الترمیز ا، و التدقیق فیها، والتأكد من كمالها وصحتهعن طریق  ،علیها

 .، بإستخدام مختلف الأسالیب الإحصائیةووضعها في شكل جداول أو نماذج أخرى

 ستخدام مختلف الأسالیب وتحویلها إلى معلومات بإ البیاناتمعالجة هذه بعد : النتائج عرض

 .لنتائج التي تم التوصل إلیها، تتضمن تلخیصاً لنهائیاً في شكل تقاریرإعدادها  ، یتم الإحصائیة

      تحدید الحاجیات .1.2

عادة في احتیاجاتهم وتصورهم  ،على ضوء البحوث یتم معرفة المشترین في أي سوق یختلفون    

  .وبالتالي تحدید حاجیات ورغبات السوق ،واختیاراتهم المفضلة

 اختیار الهدف .1.3

تجزئة السوق /ا یمكن المؤسسة على تقسیممم ،الحاجیات التي تم تحدیدها یجب أن تتكیف مع السوق    

الأفراد الذین یشتركون في واحد أو أكثر من الخصائص أو  المؤسساتمجموعة من  - و اختیار القطاع

التي تجعلهم متشابهین نسبیا فیما بینهم من حیث احتیاجاتهم ورغباتهم، ومتفاوتین نسبیا عن غیرهم في 

2القطاعات الأخرى
 .اعات للوصول إلى مستهلكي تلك القطاعاتأو مجموعة من القط  -

 تحدید المزیج التسویقي .1.4

 هو وكما. أن ینتقلوا بعد ذلك إلى مرحلة تحدید أدوات المزیج التسویقي المؤسسةیجب على مسوقي     

 السعر وكذا التوزیع، قنوات الترویج،  ،المنتج" من كل عناصر یتضمن التسویقي المزیج فإن معروف

 .المستهدفة المؤسسة لأسواق امناسب نكو ی أن یجب الذي

  تقییم النتائج .1.5

                                                           
 .158، ص نفس المرجع السابق، عبد الباسط حسونة و مصطفى سعيد الشيخ، زكريا أحمد عزام 1
 .103ص  ،المرجع السابق 2



 

وتوزعه وتروجه،  ،وتسعره، ج الذي تم تصمیمهوذلك بإنتاج المنت ،قبل هذه المرحلة تأتي مرحلة التنفیذ    

 .متناسق بشكل تبدأ في العمل المؤسسةبحیث في هذه المرحلة كل إدارات 

قه التقییم و الرقابة، للتأكد من أن ما تم تحقی مرحلة تأتي، يالتسویق المزیج وتنفیذ اختیار یتم فحالما    

كان هناك إنحراف ما  فإذا ،الأداء الفعلي بالأهداف المرسومةمقارنة ، أي من أداء موافقا لما تم تخطیطه

من المعلومات الضروریة للإدارة  Feed-Back التغذیة المرتدةوهذا ما توفره  ،ذلك سبب معرفةه ینبغي فإن

  . من أخطائها التي تتعلمالناجحة هي  المؤسسةلأن . یاالعل

  مستویات النهج التسویقي .2

 .لیاتيیق الاستراتیجي و التسویق العمالتسو  ،القرارات مستویان من التحلیل و منیتض التسویقي النهج

  .الآتي 7.1 الشكل رقمكما هو موضح في 

  مستویات التسویق: 7.1الشكل رقم 

 

Source : La démarche marketing, disponible sur :  
http://com.des.entreprises.free.fr/images/demarche_marketing.doc , consulté sur : 28/04/2013. 

  التسویق الإستراتیجي .2.1

و البیئة التي  هاتحقیق التوازن بینامات التي تساعد المؤسسة على یعتبر هذا المستوى من أهم الدع    

 التسویق الإستراتیجي حیث یعمل .فیه تعمل الذي السوق خصائص تحلیل و تحدیدوعلى  ،تعمل فیها

 التهدیدات و القیود و أمامها، المتاحة البدایةعلى التعریف بالبیئة التي تعمل فیها، والكشف عن الفرص 

داخل المؤسسة، مما و تحلیل مواطن القوة و الضعف  على تحدید، وكذلك یعمل عملها لىع تؤثر التي

  .یسمح بالتنبؤ بالمستقبل والكشف عن مشاكل النهج التسویقي المحتملة حدوثها

 التسویق الإستراتیجي تعریف .2.1.1

   :باختصار نقتصر على التعاریف التالیة

الموجهة بالسوق،  المؤسسةرنامج المتبني من طرف ذلك الب" التسویق الاستراتیجي على أنهعرف ی    

، كما "هذا في ظل سیاسة إبداعیة للمنتجات و الخدمات للمستهلكین و هذا بقیمة أكثر من المنافسینو 

التسویق 

الإستراتیجي

التسویق العملیاتي

http://com.des.entreprises.free.fr/images/demarche_marketing.doc
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لتنمیة المزیج التسویقي الذي یساعد على تحقیق  خطة طویلة الأجل"على أنه  إسماعیل السید عرفه

  .1"ت السوق المستهدفمن خلال إشباع حاجا المؤسسةأهداف 

لإرضاء حاجیات الزبائن ولتحدید الفرص المتاحة للمؤسسة  المؤسسةالتسویق الإستراتیجي یوجه     

نحو فرص جذابة، حیث یجب أن تتطابق مع موارد ولباقة  المؤسسةكما أنه یوجه . بواسطة السوق

إمكانات ) الفرص الجذابة( ض ومن ناحیة أخرى تعر  ،المؤسسة هذا من ناحیة) Savoir-faire المعرفة(

  .2جذابة ومردودیة

لمنح امتیاز   ،التسویق الإستراتیجي هو تحلیل البیئة من أجل تحدید مجال الأنشطة التسویقیة والأسواق    

  .3التسویق * إستراتیجیة اتتحدید خیار و 

مختلفة قطاعات  ویسمح بتحدید ،الذي یحلل السوقیشیر إلى المسار وعلیه التسویق الإستراتیجي؛     

  .الطلب الحالي أو المحتمل، واختیار الشرائح المستهدفة وتحدید وضعیة تصور المنتج

  :على النحو التاليخصائص التسویق الإستراتیجي  من خلال هذه التعاریف تتضح    

  .تحلیل احتیاجات المستهلكین -

 المنتج"ي نطاق الأزواج التسویق الإستراتیجي سیاسة إبداع و تغییر مستمر في المؤسسات و ینم -

  .".في السوق

  .التسویق الاستراتیجي وسیلة التمییز التنافسي -

  .المؤسسةو الترابط مع جمیع وظائف  التكامل -

  .توقع ردود فعل المنافسین و الإحباط ضدها -

  .التكیف مع الظروف البیئیة و خاصة الخارجیة -

  .لرئیسیةو أهدافها ا المؤسسةتنمیة أكبر البدائل للوصول إلى مهمة  -

  .النظرة الشمولیة للمتغیرات التي تتم التعامل معها -

  .المرونة في التكیف مع الظروف المتغیرة بصفة عامة -

  .المؤسسةالحاجة إلى قدر كبیر من المعلومات أغلبها خارج نطاق  -

                                                           
: تاريخ التصفح ،group.net/vb/showthread.php?t=14236-http://www.hrm: الرابط، مفهوم و خصائص التسويق الإستراتيجيمنتديات ستار تايمز،  1

28/04/2013. 
2 B.Bouton, P.Gaulon, M.Gauthy-Sinéchal, N.Jospin-Pernet & A.Toye, 2007, Marketing (L’essentiel pour comprendre décider, agir), 2em 
édition, de Boeck université, Belgique, P.210. 

قد تختار إستراتيجية واحدة أو  المؤسسةهو عملية اختيار بديل من بين البدائل المتاحة وتتضمن هذه العملية اختيار البديل الأكثر ملائمة لتوجيهات الإدارة، ف ؛الخيار الإستراتيجي* 

 :الرابط، مفاهيم عامة حول التسويقبحوث الإدارة والإقتصاد، : عربية من قسمملتقى شذرات : عدة إستراتيجيات وعادة ما تتميز كل إستراتيجية بمزايا و عيوب، أنظر

http://www.shatharat.net/vb/showthread.php?t=8230 ،01/05/2013 :تاريخ التصفح. 
3 M.Laure, C.Perret, C.Chamard, M.Fornerino & J.Galan, Op.Cit., P.132 

   



 

                                  .توفیر التغذیة المرتدة بالمعلومات -

  :أنشطة التسویق الإستراتیجي .2.1.2

 :التسویق الاستراتیجي یحتوي ثلاثة أنشطة رئیسیة هي

   :التجزئة السوقیة  . أ

 ،الذین یختلفون عن بعضهم البعض من حیث الخصائص ،یتكون السوق من مجموعة من الأفراد    

لذلك تلجأ إلى تقسیمه إلى مجموعات جزئیة تتشابه  ،وبالتالي لا یمكن للمؤسسة إشباع الحاجات المختلفة

وتعني العملیة التي یتم من خلالها تقسیم السوق  .بتجزئة السوقوهذا ما یدعى  ،لخصائصمن حیث ا

من خلال الاهتمام المشترك لهذه المجموعة اعتمادا على  ،الكلي إلى عدة مجامیع أو قطاعات متجانسة

لدیهم خصائص والموقع الجغرافي أو الفوائد المدركة لمنتج أو  ،والنفسیة ،العوامل السكانیة ؛عوامل منها

الغرض من هذا كله هو الوصول  .والرغبات المشتركة أو السلوك المشترك ،الحاجات المشتركة: مشتركة

وذلك بما یمكن الإدارة من تصمیم البرنامج التسویقي المناسب مع احتیاجات  ،إلى قطاع السوق المستهدفة

  .1ورغبات هذا القطاع من السوق

  :الإستهداف  . ب

إلا إختیار القطعة السوقیة  المؤسسةما على  ،ودراسة خصائص كل قطعة سوقیة  بعد تقسیم السوق    

مع الأخذ بعین الإعتبار قبل الإستهداف ، التي ستحاول إرضائها من تلك القطاعات المحددةو  ،المستهدفة

 لابد أن یراعي رجال التسویق ؛فعلى مستوى المؤسسة ،وأخرى خارجیة ،بعض القضایا المتعلقة بالمؤسسة

مراعاة شدة  ؛وعلى المستوى الخارجي ،والموارد المتاحة والتي تحدد أي إستراتیجیة تكون الأفضل ،أهدافها

 .2المنافسة في السوق

 :تحدید المواقع  . ت

فالتموقع یعطي و یمنح . لتلبیة وإرضاء توقعات القطاعات التي تم إستهدافها جهو تصمیم المنت    

، وصورة في أذهان 3نة مع المنتجات والعلامات التجاریة المنافسةمقار  ،للمؤسسة مكانة وموضع لمنتجها

  .4المستهلكین

نشطة مترجمة في مجموعة یقوم على مجموعة من الوظائف والأالتسویق الإستراتیجي  ،یمكن القول    

   .تعمل كلها لأجل تحقیق غایات و أهداف الوظیفة التسویقیة، الإستراتیجیات الجزئیة المتلاحمة

                                                           
 .123- 101، ص نفس المرجع السابق، نظام موسى سويدان و شفيق إبراهيم 1
 .نفس المرجع السابق، بحوث الإدارة والإقتصاد: ملتقى شذرات عربية من قسم 2

3 Pasco-Brho, 2002, Marketing International, 4eme édition, Dunod, Paris, p.104. 
 .26/04/2012: تاريخ التصفح، II-/loader.php?page=Pitonhttp://marketing.thus.ch: الرابط، ، مقدمة الدورة إلى التسويقايزابيل بيتون 4
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  :ق العملیاتيالتسوی .2

یقوم  فهو. تكتیكي طَوَر بُعد وأهمیة أنشطة عمل النهج التسویقالالتسویق العملیاتي، التشغیلي أو 

. والمنظم للجزء الأكثر ظاهراً للتسویق ،المنتجات إستراتیجیة و ، التوزیعالإتصال، والإعلان، البیععلى 

المسندة لمدیریة متخصصة ) P4ر حول تدو (على هذا النحو، فإنه یشمل جمیع التقنیات والأسالیب 

   .من أجل تنفیذ الإستراتیجیة التي تم إختیارها في المستوى الأول، 1للمنظمة

  

    التسویق العملیاتي: الثانيالمبحث 

وكذلك إبراز مختلف طرق . نشأته وتطورهكل من تعریف التسویق العملیاتي،  ؛في هذا المبحث نتناول

 .تقییمه صیاغته والأسالیب المتبعة في
   

 تعریف التسویق العملیاتي: المطلب الأول

  .2"عملیة/على نتیجة تكتیكیة لا تعتمد أو تتوقفومن الخطأ تخیل إستراتیجیة لا " :كلاوزفیتزیقول 

تطرقوا لمصطلح مفهوم التسویق  ،نادراً ما نجد من الكتاب والمفكرین وبالأخص كتابنا العرب

المزیج  یتمثل فيبالأخص على اقتصارهم أن التسویق العملیاتي  العملیاتي، وهذا لربما یعود ویرجع

وعلیه التسویق العملیاتي، التشغیلي، العملي أو التكتیكي كلها مصطلحات تشیر إلى . الأربع فقط التسویقي

  ." The Marketing Operational"  الإنقلیزیة مفهوم واحد یعرف باللغة

فهو المنظم للجزء الأكثر ظاهریا . میة أنشطة عمل النهج التسویقفالتسویق العملیاتي طَوَرَ بُعّدْ وأه

وعلیه فهو یدرك  .جالمنت وإستراتیجیة التوزیع الإتصال، الإعلان، البیع، على للتسویق، وذلك لاستناده

صصة للمنظمة مع مهمة غزو المسندة لمدیریة متخ) P4تدور حول (ویشمل جمیع التقنیات والأسالیب 

  .3الأسواق

على أرض  ،التي اتخذت في نطاق التسویق الإستراتیجي ویق العملیاتي هو تطبیق القراراتالتس

على التكیف " Les Acteurs"للجهات الفاعلة كما أنه شكل من أشكال التسویق الذي یسمح . الواقع

 .رارمن قبل أصحاب الق المعدةفهو إذاً التطبیق الملموس لخطة التسویق و . باستمرار مع تقلبات السوق

المرتبطة  التسویق العملیاتي هو التطبیق التام والدقیق لنتائج دراسة السوق التي سَترُدُ على الإشكالیةف

   .4والتوزیع الترویجلعملاء من خلال المنتج، السعر، ا بإقتراحات

                                                           
1 B.Bouton, P.Gaulon, M.Gauthy-Sinéchal, N.Jospin-Pernet & A.Toye, Op.Cit., P.211. 
2 P.VILLEMUS, 2007, Le Plan de Marketing (à l’usage du manager), EYROLLES édition d’organisation, Paris, P.39. 
3 B.Bouton, P.Gaulon, M.Gauthy-Sinéchal, N.Jospin-Pernet & A.Toye, Op.Cit., P.211. 
4 B. Jcly, 2009, Le Marketing, de boech Briselle, 1ere édition, P.146.  



 

 لتحقیق ،یشیر إلى الوسائل المستخدمة على المدى القصیر والمتوسط العملیاتيوعلیه فالتسویق 

التي هي و  ،القصیرة الأجل الأنشطة یتمثل فيفهو . داف المحددة مسبقا من قبل التسویق الاستراتیجيالأه

   .1التكیفمن أجل ضروریة لمتابعة تحرك وتطور السوق 

ستراتیجیة وسیطة فیما بین أنشطة العمل على أرض الواقع  والإ مرحلةهو  العملیاتيالتسویق 

  . 2العامة توجیهاتال تنفیذ أجل من ذلك و، التسویقیة

 .التسویق وإستراتیجیة للقرارات الإستراتیجیةالعملیتیه  التسویق العملیاتي یشمل كافة الأنشطة ؛وأخیراً 

  . 3فهو یشیر بالخصوص إلى تنفیذ خطة التسویق على أرض الواقع وتنفیذ خیارات المزیج التسویق

   :التسویق العملیاتي نقتصر على أن من خلال هذه السلسلة المطروحة من التعاریفف

  4یتضمن العملیاتيالتسویق : 

على أرض الواقع من خلال  -الأهداف المحددةالمبنیة على -  الإستراتیجیة المختارة تنفیذ :التنفیذ -

ج، السعر، المنت): P4(، الذي یتمثل في الإستراتیجیات الأربعة التي حددها ماركثي المزیج التسویقي

 . الترویج والتوزیع

 المختارة الإستراتیجیةتقدیر وقیاس نتائج ل ،متغیرات مراقبة) P4( الأربعة العناصرتعتبر  :بةالمراق -

  .، من أجل تكییف المزیج التسویقيالمحددة بالأهداف ومقارنتها

 5یهدف إلى: 

 .غزو الأسواق الموجودةعملیة تنظیم  -

    .تنفیذ المزیج التسویقي -

  .میزانیة التسویق تسییر -

    .قحصص السو  تسییر -

   نشأة وتطور التسویق العملیاتي: المطلب الثاني

ر مفهوم التسویق العملیاتي المبني على و فمن خلال السلسلة الزمنیة لتعریف التسویق، كانت بدایة ظه

لما كان  1948سیاساته في الكتابات الأمریكیة من قبل الجمعیة الأمریكیة للتسویق سنة 

ALEXEDER مر بعدة تصنیفاتلتسویق العملیاتي فا. نبثقة عن الجمعیةرئیسا للجنة التعاریف الم: 

  :6من مجموعتین مكون التسویق العملیاتيتصنیفا لمتغیرات  A.W.Freyإقترح َ ؛ 1961سنة في         

                                                           
1
 Digischooi marketing , Définition du Marketing Opérationnel, disponible sur : http://marketing.digischool.fr/marketing-operationnel.html, :       

consulté sur :  19/12/2013. 
2 J.Bonnel, définition du Marketing opérationnel, disponible sur : http://www.jbonnel.com/article-18222162.html ,  consulté sur: 20/05/2013. 
3 M.Laure, C.Perret, C.Chamard, M.Fornerino & J-P.Galan, Op.cit., P.131. 
4
 J.Chaveling & O.Perrier, 2004, Pratique du Marketing, 2eme édition, Berti édition, Alger, P4.   

5 B.Bouton, P.Gaulon, M.Gauthy-Sinéchal, N.Jospin-Pernet & A.Toye, Op.cit., P.211. 
6
 Marc Filser, Yves Simon & Sofre patrick, 1995, « marketing mix », encyclopédie de gestion, 2ème édition Durand, Paris, P.1904.  



37 

 

 ..)..الجودةالعلامة، (ومختلف خصائصه  المنتجوتشمل على كل من  المنتجمعروضات  -

 ).الإشهار، قوى البیع، التوزیع(وتشمل كل من ج تِ نّ الأدوات المتحكم فیها من طرف المُ  -

المزیج السلعي، : إلى ثلاثة متغیرات هي W.Laser & K.J.Kelleyكل من ماه قس ؛1962سنة وفي     

 .المزیج الترویجي والمزیج التوزیعي

سنة  Mc-Carty بهفهو الذي جاء  ،أما التقسیم الذي لقي القبول من طرف معظم المختصین        

  .1ج ، السعر ، الترویج و التوزیعالمنت: هي P4إلى أربعة عناصر تعرف بـــــ ه الذي صنف 1960

: لتتلائم مع القطاع الخدماتي وهي ،إلا أن علماء التسویق أضافوا ثلاثة عناصر أخرى        

یتكون  یاتيالعمل التسویق، لیصبح البیئة المادیة، وعملیة تقدیم الخدمة/، الدلیل الماديالمشاركون/الناس

 .لتوافق حاجات و أفضلیات مستهدف محدد P7من سبعة عناصر 

هما النشاط السیاسي أو  )خاص بالتسویق الدولي(مهمین  2عنصرین P.Kotlerكما قد أضاف         

 .P9 یتكون من تسعة عناصر العملیاتي التسویق، لیصبح بعد ذلك والرأي العامالسیاسة 

غیر من  ،الإنترنتالقائم على شبكة  2000- 1995 ق الإلكتروني مابینلظهور التسوی ةونتیج        

 وجهة منظور التسویق إلى منظور التبادلات والعلاقات التي تتم عن طریق التفاعلات الشبكیة الرقمیة

عادة  )المعلومات/البیانات( قواعد البیانات المؤسسة، الذي یمنح )التسویق في بیئات وسائط الحاسوب(

كالینام أدى هذا بالباحثان  .فاعل بما یتفق مع حاجات العملاءة منها في تهیئة بعض مجالات التوالاستفاد

إلى إضافة عناصر أخرى بجانب العناصر الأربعة، تتمثل في  ،2002 سنة في دراسة لهماماك انتایر و 

 ةإضافعمیل خدمة الو ، الموقع الخصوصیة الضمانة والأمان، ،التخصیص): خاص بالتسویق الإلكتروني(

 .3لعنصر آخر وهو المجتمع

 إلى العالم ویقصد بها النقطة التي یمكن من خلالها في أي زمان أو أي مكان الدخول: الموقع -

على الموقع الشبكي أصبح العمیل یستطیع أن  بالاعتمادف. حیث تتاح عملیة التبادل التسویقي ،الرقمي

، والدخول إلى آخر عناصر ترویج المبیعات ، السعرالمنتجیحصل على المعلومات المطلوبة عن 

 .والحصول على الدعم المطلوب للعمیل

                                                           
1
: ، الرابطفيها المؤثرة والعوامل التسويقي المزيج لعناصر الإستراتيجية القرارات شريط حسين الأمين و ميمون نبيلة، 

 ...........http://www.google.dz/url?q=http://www.ilumiere  01/01/2014: ، تاريخ التصفح. 
2
 .68، مركز التعليم المفتوح كلية التجارة، جامعة بنها، ص التسويق الدولي، 2009بيومى محمد عمارة،  
: ، الرابط4، ص المزيج التسويقي في العصر الرقميمحمد عبد القادر،  عبد القادربتصرف، ب 3

http://faculty.mu.edu.sa/public/uploads/1361461358.3852%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B2%D9%8A%D8%AC%20%D8%A7%D9%

84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D9%8A3.pdf، الإلكتروني التسويق« ،0820 الأمير، حسنو . 24/11/2013:  تاريخ التصفح« 

 .14782 ، جريدة الرياض، العددأنواعها باختلاف الإلكترونية الأعمال لإنجاح الفاعلة الأداة



 

وذلك عن طریق عنهم،  المعلوماتو البیانات ، وجمع الزبائنالتعرف على الهدف منه : التخصیص -

الإنترنیت والتسجیل فیها لموقع  بالدخول لزبونتسمح ل التي) قابلیة الإستخدام(التقنیات  تسهیل

  .والمنتجات البرامج ءاقتنا و ومراسلتها

الخصوصي تفرض على المسوق ضرورة أن یتخذ قراراً بشأن كیفیة إستخدام كمیة : الخصوصیة -

ومن یكون له حق الوصول  المعلومات التي تتاح عن الأشخاص المتعاملین مع النظام التسویقي

 .إلیها

 مجرمي یمارسها التي خریبوالت الاختراق عملیات بعد ى هذا العنصرإل الحاجة برزت :الأمان -

البطاقات الائتمانیة للعمیل، قاعدة بیانات العملاء وغیرها من على  Internet Hackers الانترنت

 بطاقات مما بات على مؤسسات .البیانات الحرجة التي تحمل العمیل خطراً عند القیام بعملیة التبادل

 التجاریة والتبادلات بالتعاملات خاصةال الأمن معاییر مجموعة بطرح الحاسوب وشركات الائتمان

 والسریة الأمن من مستوى على فیه التسوق ممارسة لتكون الإنترنت، عبر

إتاحة المنتج، أو خطط كالمساندة للعمیل على مدار الوقت العون و  وذلك بتقدیم یدّ : خدمة العمیل -

 .الخدمة، أو التسعیر، أو الترویج

 المجتمع الشبكيیعرف بــــــ  ولد مات یجمع مجموعة من الأفراد تأخذ شكل شبكي الإنترنت:  المجتمع  -

 الإنترنت شبكة عبر )العملاء( الأشخاص من عدد تجمعوالذي یقوم على أو المجتمع الإفتراضي 

 أو تطول قد زمنیة لفترات )مثلاً  المنتجتبادل المعلومات حول ( معینة مواضیع حول نقاشات لإجراء

    .الإنسانیة اعرالمش من أجواء وفي تقصر،

، Price  السعر، Product المنتج :العناصر التالي یتكون منلتسویق العملیاتي وبالتالي أصبح ا        

 تقدیم عملیة ،Physical Evidence المادیة البیئة ،People الناس، Place التوزیع، Promotion الترویج

 العملیة الشخصیة، Public Opinion الرأي العام، Politics السیاسة، Process الخدمة

Personalization ،الخصوصیة Privacy ،الأمان Security ،الموقع Site ،المجتمع Society  خدمة و

   :یمكن التعبیر عنها بالمعادلة التالیة .Customer Service العمیل

 

          

، أعلنه في ورقة  العملیاتي التسویقرأي آخر بخصوص  كروبرت لوتربورنكان  ؛ومن جهة أخرى

أن الوقت قد حان لتقاعد المزیج التسویقي القدیم، مفسحا المجال ، قال فیها 1990 سنةبحث قدمها 

لكنك تجد البعض یقلل من شأن هذه الرباعیة . لیزيقالإن Cأمام مزیج رباعي آخر، تبدأ عناصره بحرف 

 11P  +3S  +C= التسویق العملیاتي 
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ینبغي  تشتهر، لكنها تبقى وجهة نظر وجیهة الجدیدة، والبعض سیؤكد أن العالم لم یهتم بها كثیراً ولهذا لم

 :1هذه العناصر هي.  بناءً على ذلك P4على المسوق التفكیر أولاً من منظورها ثم یأتي تصمیم 

فالمعادلة لم تعد مبنیة على فرض ما یمكن  ؛الزبائنحاجات ورغبات إلى یتحول لیصبح  المنتج -

 الزبائنبل تطورت لتصبح محتملة عل إقناع  من أجل شرائه، كحال الماضي، للزبونإنتاجه وصنعه 

 .المحتملین بمزایا ما تبیعه

لم یعد قرار التسویق محصوراً على ؛ طلباتهوتلبیة  الزبونتكلفة إسعاد إلى یتحول لیصبح  السعر -

 ،ووقته ومن حوله مثل سهولة الوصول للمطعم الزبونأصبح ینظر لراحة  قدالجانب المادي فقط، بل 

والشعور  ،أثناء جلوسه في المطعم وكذلك الشعور بالعمیل بمن حوله كأهله وأولاده وراحة العمیل

 .إن لم یأخذهم في فسحة ونزهة بالذنب

فلم یعد الأمر حواراً من طرف واحد عبر ؛ الثنائیةالحوار والعلاقة إلى یتحول لیصبح  الترویج -

المقدمة  جالمنتعلى  الزبائنلیقات الإعلانات، بل تحول إلى حوار ثنائي عبر الاستماع إلى آراء وتع

 .الخ...وسائل الدعایة والإعلان والتغلیف ىلهم وعل

وعلیه أصبح یقدم للعمیل ما یحتاجه في ؛ الزبونملائمة حاجات ورغبات إلى یتحول لیصبح  التوزیع -

راً فمع الإنترنیت وبطاقات الائتمان لم یعد العمیل مضط. الوقت الذي یناسبه، وبالشكل الذي یریحه

   .للذهاب إلى أي مكانا للشراء

فلا یمكن حصر . المؤسسة في السوق تدُخِلوعلیه أصبح التسویق العملیاتي یجمع كل وسائل 

  .فهو یتوسع في حالة اكتشاف أدوات تدخل جدیدة في السوق ،على إحدى العناصرمكوناته 

  

  صیاغة التسویق العملیاتي: المطلب الثالث

لعملیاتي تتم وفق طرق علمیة، تستوجب أسالیب عملیة متبعة لتقییمه، إن عملیة صیاغة التسویق ا

 . حتى تنجح الإستراتیجیة التسویقیة

 العوامل الواجب مراعاتها عند صیاغة التسویق العملیاتي .1

  :أهمهایستوجب مراعاة العوامل التي لها تأثیر مباشر على التسویق العملیاتي، ذلك، قبل 

 ودورة حیاته جطبیعة المنت .1.1

 جطبیعة المنت .1.1.1

 للزبائنالتي تقدمها  المنتجاتإلى معرفة أنواع  المؤسساتتحتاج  ،فعالة یةلتصمیم برامج تسویق

وهنا یمكن تصنیف المنتجات . باختلاف أنواعها المنتجاتفلذلك تختلف طرق وأسالیب تسویق . المرتقبین

                                                           
http://www.magdsoft.com/shabayek/Arabic%20eBook%20-: ، الرابط18-17، ص التسويق للجميع، 2009رءوف شبابيك،  1

%20Marketing%20for%20All.1.pdf  ،19/12/2013: تاريخ التصفح.   



 

السلع الاستهلاكیة والسلع إلى عدة تصنیفات ولكن الأكثر شیوعاً تصنیف السلع وفق غرض الشراء، 

ذلك الشخص الذي یشتري السلعة لأغراض - فإذا كان المشتري هو المستهلك النهائي. الصناعیة

فتلك السلع إستهلاكیة أما إن كان المشتري هو المستعمل  - الإستهلاك الشخصي أو البیتي ولیس للمتاجرة

لعملیاتي تكون مختلفة حسب طبیعة كل فعملیة صیاغة التسویق ا .1الصناعي فتلك من السلع الصناعیة

كما  ،صنف فالسلع الإستهلاكیة تتضمن بدورها أربعة أنواع حیث كل نوع یتمیز بمجموعة من الخصائص

  .الآتي 2.1الجدول رقم في 

 أثر السلع الإستهلاكیة على التسویق العملیاتي :2.1الجدول رقم  

  عناصر التسویق العملیاتي  طبیعة السلعة

  :یسرةالسلع الم

یطلق على المنتج الملموس الذي یشعر المستهلك بالراحة 

والیسر عند شرائه بدون جمع معلومات إضافیة زائدة عنه، 

  . وتكون بإنتظام وسهولة إستبدالها مثل الصحف الیومیة

 .یلعب التغلیف عاملاً مهماً  -

خدمات رخیصة الثمن وبالتالي السعر /منتجات -

  .منخفض

 .ق تجار التجزئةالتوزیع المكثف عن طری -

 .الترویج بنسبة أقل -

  .التركیز على الإعلان ووسائل تنشیط المبیعات -

  :سلع التسویق

وهي السلع التي تتطلب بحث ودراسات ومقارنة مع بعضها 

  .مثل السیارات... البعض من حیث الجودة، السعر

 .تمثل العلامة التجاریة أهمیة كبیرة للمستهلك -

 .خدمات مابعد البیع مهمة -

دل دوران المخزون لدى المنتجین قلیل مما یؤدي إلى مع -

 . وضع سیاسات الإئتمان

 .الأسعار مرتفعة -

 .عدد أقل من منافذ البیع بالتجزئة -

 .تجاور متاجر البیع بالتجزئة مقارنة بمنافسیها -

 .التوزیع مباشرة لتجار التجزئة -

  .البیع الشخصي والإعلان أدوات رئیسیة للترویج -

  :السلع الخاصة

سلع ذات خصائص متمیزة وعلامات تجاریة معروفة مما  وهي

یجعل المستهلك مصراً على شراء علامة تجاریة معینة حتى ولو 

كلف ذلك بذل مجهود أو الانتظار حتى توفرها مثل ساعات 

  . الثمینة كرولكس المرصعة بالأحجار الكریمة

 .قلة تكرار شراؤها  -

 .قلة دوران المخزون -

 أسعار مرتفعة جداً  -

 .ودیة الموزعینمحد -

  .میزانیة الترویج قلیلة، فهو یعتمد على الإعلان -

  :السلع الغیر منشودة أو الغیر مطلوبة

تعتبر السلع التي لم یصبح المستهلك على درایة بها كحال 

السلع الجدیدة، أو یتم شرائها لحل مشكلة تواجه المستهلك بشكل 

  . یةالكهربائ السیارات طارئ مثل التامین على الحیاة،

التركیز على البیع الشخصي في الترویج لتشجیع وحث  -

  .المستهلك علیها

 الحدیث التسویق مبادئ ،2009 الشیخ، سعید مصطفى و حسونة الباسط عبد عزم، أحمد زكریابتصرف،  :المصدر

 شفیق و دانسوی موسى نظامو . 180، ص الأردن-عمان، للنشر المسیرة دار الثانیة، الطبعة ،والتطبیق النظریة بین

  .202ص  ،الأردن عمان، والتوزیع للنشر الحامد دار الثالثة، الطبعة ،معاصرة مفاهیم التسویق ،2009 إبراهیم،
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  .الآتي 3.1رقم الجدول  في موضح هو كما الإستعمال، غرض وفق فتصنف الصناعیة السلع أما

  العملیاتي التسویق على الصناعیة السلع أثر :3.1 رقم الجدول

  عناصر التسویق العملیاتي  السلعة طبیعة

وتشمل المباني، المصانع، المخازن والمعدات : التأسیسات

  .الرأسمالیة غیر قابلة للنقل كالآلات الضخمة

 .مهمة العلامة التجاریة وتكون مرتفعة -

 .أسعار مرتفعة جداً  -

 .قناة التوزیع فیها قصیرة وتكون مباشرة مع المنتِج -

 .همة للغایةخدمات ماقبل وبعد البیع م -

  . الترویج عن طریق البیع الشخصي -

هذه النوع من المنتجات یستخدم في العملیة : المعدات الإضافیة

  .الإنتاجیة والأعمال المكتبیة مثل خزائن حفظ الأدوات

 .معدل تكرار الشراء فیها مرتفع -

 .أسعار منخفضة -

  .یتم استخدام الوسطاء فیها -

  .ات الزراعیة والغابیةالمواد الخام مثل المعادن، المنتج

 .غیر ممیزة بعلامة تجاریة -

 .یتم شرائها بكمیات ضخمة -

 .الأسعار تحدد بواسطة العرض والطلب -

  .قناة التوزیع قصیرة بدون وسطاء -

النهائي إما بإعتبارها أجزاء  المنتجالأجزاء وهي تكون جزء من 

مصنعة أو شبه مصنعة كما هو في قطاع غیار السیارات، 

  .الأطارات

 .ناة التوزیع قصیرة مع وجود وسطاءق -

  

خدمات التجهیز وتشمل الصیانة وخدمات تبدیل الغیار والمواد 

  .اللزمة لتسهیل العملیة الإنتاجیة مثل الأوراق، الأقلام

 .معدل الشراء متكرر -

  .قناة التوزیع عن طریق محلات التجزئة -

 -179ى سعید الشیخ، نفس المرجع السابق، صزكریا أحمد عزام، عبد الباسط حسونة و مصطفبتصرف،  :المصدر

  .205- 204 صنظام موسى سویدان و شفیق إبراهیم، نفس المرجع السابق، و  .190

هو أن المنتجات موجهة لأسواق مستهدفة محددة وهذا بدوره ؛ حاجتنا لمعرفة تصنیف المنتجاتفسبب     

یتعلق بمتطلبات الجهود  ؛أما السبب الثانيیؤثر في تبني قرارات معینة بالتوزیع والترویج والتسعیر، 

وباختصار . التسویقیة والتي بالتأكید تختلف باختلاف تصنیف المنتجات، فأما استهلاكیة وإما صناعیة

  .1فإن المزیج التسویقي الكلي یتأثر بكیفیة تصنیف المنتجات

  المنتجدورة حیاة  .1.1.2

إذ تتغیر المبیعات المتوقعة  ،ة التسویق العملیاتيتعتبر من أهم العوامل الواجب مراعاتها عند صیاغ    

إعادة النظر بإستمرار في منتجاتها بما  المؤسسة ىوالأرباح لأي منتوج مع مرور الوقت، مما یتوجب عل

ن تصریفها في مكِ یتلائم مع تطور حاجات ورغبات المستهلكین ومن ثم القیام بالتحدید وطرح منتجات یُ 

                                                           
 .201، ص س المرجع السابقنف، عبد الباسط حسونة و مصطفى سعيد الشيخ، زكريا أحمد عزام 1



 

. المنتجج هي محاولة لمعرفة وإدراك المراحل المتمیزة في مبیعات حیاة المنت فدورة .1ق الحالیةاسو الأ

سوف نتطرق إلى هذا ( .المزیج العملیاتي المناسب لكل مرحلة تستطیع المؤسسة صیاغة تهاوبمعرف

 .)المواليالعنصر في المبحث 

   طبیعة السوق .1.2

 عملیاتي لكل سوق مزیج ، حیثناعیةأسواق ص مأ ةنهائی استهلاكیةتتعامل مع أسواق  المؤسسةهل     

 . خاص به

   :منهاعوامل خاصة بالمؤسسة،  .1.3

عناصر التسویق العملیاتي، فإن الموار المالیة  بغض النظر عن :)المركز المالي( حجم المیزانیة -

المیزانیة (ذات القدرات المالیة الكبیرة  فالمؤسسات. افي تحدیدههاما تلعب دوراً  االمخصصة له

مزیج عملیاتي واسع على عكس المیزانیة المحدودة یصعب منحها القدرة على إتخاذ لنفسها ت) الكبیرة

 .علیها اللجوء لذلك

قرار صیاغة التسویق العملیاتي یتأثر بحجم المؤسسة وخبرتها : حجم المؤسسة وخبرتها الإداریة -

أدى هذا إلى صیاغة شهرتها وتملكت خبرة إداریة قویة  تفكلما كبر حجم المؤسسة وازداد ،الإداریة

تجد  على عكس المؤسسات الصغیرة التي لا تملك خبرة إداریة تجدها ،تسویق عملیاتي یناسبها

صعوبة في عملیة تصریف منتجاتها لعدم شهرة أو إرتفاع أسعارها لعدم تحكمها في التكالیف، 

  .ي ذلكقد لا تناسبها أحیاناً لعدم خبرتها ف) وسطاء(ومضطرة لاختیار قنوات توزیعیة 

  :منهاعوامل خاصة بالبیئة،  .1.4

لهم تأثیر كبیر على عناصر التسویق العملیاتي  المنافسة هو معروف فإن كما: المنافسة -

بیعة الحال فالمزیج العملیاتي الذي تتبناه المؤسسة على مستوى السوق التي تكون طللمؤسسة، فب

  .)لا یوجد منافسین( رة السوقمحتك هي یكون علیه لم تكون یختلف عن ما ،فیها المنافسة حادة

ففي حالة الركود الإقتصادي تحاول المؤسسات جاهدةً إلى : العوامل الإقتصادیة والدیمغرافیة -

تخفیض التكالیف مما قد یؤدي إلى إستخدام مزیج یتمیز بمنتجات قلیلة الجودة وسعرها منخفض، 

س ما یكون علیه في حالة على عك. قصیرة توزیعیةومیزانیة ترویجیة ضئیلة یقابلها قنوات 

ففي حالة زیادة عدد السكان وتدني كذلك بالنسبة للعوامل الدیمغرافیة؛  .الإنتعاش الإقتصادي

مستوى الدخل فالمؤسسة هنا تستخدم مزیج یتمیز بتكثیف المنتجات دون الاهتمام  بجودتها نتیجة 

لوسطاء لإیصال د كبیر من احساسیة هذه الفئة بالأسعار، ومیزانیة ترویجیة ضئیلة، وتوفیر عد

 . تواجد مستهلكیها أماكن منتجاتها في مختلف
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التي تتمثل في قوانین حمایة المستهلك، القانون التجاري، و  :القوانین والسیاسات الحكومیة -

وغیرها من القوانین التي لها تأثیر بشك مباشر في صیاغة التسویق ...  الجمارك، حمایة البیئة

  .العملیاتي 

 اغة التسویق العملیاتيطرق صی .2

ن كانت التوجیهات العامة للإستراتیجیة التسویقیة عند مسئولي التسویق محددة بوضوح، إ حتى و 

أو  ،ج المعني والترجیح الأمثل لمكونات هذا المزیجالمرغوب فیه للمنت التموقعولاسیما فیما یتعلق بتحدید 

التسویق عدد عناصر  إلا أنالتوزیع، الترویج و المنتج، والتسعیر،  إستراتیجیةالتولیفات الممكنة عن 

  .نظریاً لا یمكن حصره العملیاتي

لوضع  محددة أو حصریةفإنه من الواضح أنه لا یمكن استكشاف نمط أو كیفیة  ومن هذا المنطلق،

أو إن لم یكن  ة، مما یجب على مسئولي التسویق أن یسعوا جاهدین للعثور على واحدالتسویق العملیاتي

   :1تین التالیتینمما أدى إلى اقترح الطریق. على الأقل مرضیة أفضل،

  الطریقة الأمثل .2.1

 :تعتمد على المبادئ التالیة    

 وحجم المبیعات العملیاتي التسویقإكتشاف وقیاس العلاقة الموجودة بین كل متغیر من متغیرات  -

فحجم . العملیاتي ویقالتسالسوق لمختلف عناصر  لیط الضوء على منحنیات الإستجابةوذلك بتس

وكذلك بالنسبة للمنافسین فالطریقة  والتوزیع لترویجولسعر لل ةیعات المنتجات عموماً تكون تابعمب

 . هذه تبحث عن حساب مرونة المبیعات

 وتولیفوعلى أساس هذه العلاقات، نحاول تحدید بواسطة أسالیب بیانیة أو حسابیة، التنسیق  -

، )تكلفة الترویج والتوزیع( عین الاعتبار تكلفة العناصر المستخدمةمع الأخذ ب العملیاتي التسویق

 .المعني المنتجوتعظیم مردودیة 

افتراضي  مبیعات منتوجلحجم منحنیات الإستجابة  الآتي، 8.1 الشكل رقم، یبین فعلى سبیل المثال    

 .وترویجه هتوزیع میزانیة، و مقارنة بسعره

 ي تقریبا، وهو ما یعكس حقیقة أن المبیعات تتطور بطریقة تتناسبفمنحنى مرونة السعر له شكل خط    

أما عن منحنى الاستجابة للترویج فیأخذ . الأسعار زاد حجم المبیعاتانخفاضت تقریبا مع السعر أي كلما 

عندها تكون المبیعات  ،)الحد الأقصى(یكون فعال حتى عتبة معینة ه مما یدل على أن "S"شكل الحرف 

لتوزیع یأخذ شكل المقعر مما یدل على أنه بعد لأما عن منحنى الاستجابة . واها الأقصىقد بلغت مست

                                                           
1 J.Lendrevie & D.Lindon, 2000, MERCATOR, 6eme édition, DALLOZ, Paris, P.556-559. 



 

المبیعات تزداد بصفة بطیئة  ،الموزعین عدد من البائعین أومن قبل  ،مستوى معین من الضغط التجاري

  .یدعى بظاهرة الإشباع وهو ما

 منحنیات الإستجابة :8.1 الشكل رقم

  

Source : J.Lendrevie & D.Lindon, 2000, MERCATOR, 6eme édition, DALLOZ, Paris, P.557. 

والتوزیع التي تسمح  الترویجیمكن نظریاً حساب مستوى الأسعار، نفقات  ؛على أساس هذه المنحنیاتو     

 ةً وهذا نتیج ،ات الاستجابةصعوبة إنشاء منحنی، كفتلقى الكثیر من الصعوبات ؛أما عملیاً . بتعظیم الأرباح

بین كل من السعر، میزانیة  وموثقةلقلة المعطیات الكافیة لتسلیط الضوء على العلاقة بطریقة دقیقة 

اإقتصادیة، ( هذه الطریقة تتجاهل المتغیرات البیئیة ؛ومن جهة أخرى. الترویج والتوزیع ومع حجم المبیعات

مسلمة ( رار مما یجعلها تأكد على ثبات منحنیات الإستجابةالتي تحدث بإستم..) الثقافیة والإجتماعیة 

على أنها صالحة في المستقبل بالرغم من أنها قدیمة، وهذا ما یجعلها غیر  )الاستجابةثبات منحنیات 

 هذه الطریقة تعتبر تأثیر العناصر الثلاثة على المبیعات مستقلة عن بعضها البعضكذلك  .واقعیة

فمنحنى الاستجابة للمبیعات بالنسبة للسعر مثلاً یحتفظ على نفس  ،)ات الإستجابةمسلمة استقلالیة منحنی(

 بعین الإعتبار الأخذعدم بالإضافة ل .الشكل بغض النظر عن درجة التغیر میزانیة الترویج والتوزیع

هذه ف، ...وجودته المنتجالعوامل النوعیة كنوعیة  ةمراعاعدم و  .المنافسین عند تحدید العناصر الثلاثة

 .الطریقة تأخذ فقط في الاعتبار متغیرات النشاطات الكمیة

  الكشفیة الطریقة .2.2

 :هي ،تتمیز بأربعة خصائص    

ا تكون على وإنم ،العملیاتي لتسویقللا تقوم على الكشف بصفة شاملة عن كل العناصر المثلى  -

 .بعض العناصر المعقولة

دیري التسویق إجراء بحوث مترددة معتمداً في لإنشاء أو تكوین تلك العناصر المعقولة یجب على م -

 . ذلك على خبرته وكفاءته وقدراته الإبداعیة المرتكزة على قواعد علمیة

 السعر الترویج

 المبیعات المبیعات المبیعات

 التوزیع
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، التكالیف على المبیعات یقومان على ضوء التأثیر المحتملنهما فإ) الطریقة المثالیة(بسابقتها  ةمقارن -

ى تقدیر التأثیرات بطریقة نسبیة شخصیة غیر ولكن خلافا لها، تقام الطریقة الكشفیة عل. والمردودیة

مدیر التسویق إستناداً على تجربته أثناء عملیة المقارنة یعتمد  ؛بمعنى). الدوال الریاضیة( حسوبة م

وبالتالي صیاغة مزیج تسویقي حسب خصوصیة كل  ،على التنبؤ بالمستهلكین، الموزعین والمنافسین

 .متغیر

تكالیف والنتائج المالیة، مسئولي التسویق غالباً المبیعات، الملة على لحساب بسرعة التأثیرات المحتو  -

  .في ذلكما یستخدموا على نحو متزاید الحواسیب 

 تقییم التسویق العملیاتي .3

 هاالتماس المعاییر التي تسمح بتحقیق الأهداف العامة التي حددت العملیاتي التسویقیقصد بتقییم         

 :1وفق طریقتین هما العملیاتي التسویقویتم تقییم  .الإستراتیجیة التسویقیة

  النوعي التقییم .3.1

صعب صیاغة معاییر شاملة حول محتوى الإستراتیجیة التسویقیة، لأن هذا یتوقف على المن     

  .الخ... المنتجات، الأسواق، نقاط قوة وضعف المؤسسة، و سیاسة منافسیها والظروف الاقتصادیة العامة

مما یجب على مسئولي التسویق  بدقة،ا بجد إذا لم تمتثل التسویقیة لا تستحق النظر إلیهفالإستراتیجیة  

 :یحترم القواعد الأربعة التالیة العملیاتي التسویقالنظر إذا ما كان 

  مبدأ التناسق  . أ

تناسق مع ینسجم و ییجب أن  العملیاتي التسویقیقصد بمبدأ التناسق هو أن كل عنصر من عناصر     

 ،غیر متوازن عملیاتي تسویقفعدم التناسق یولد  .وهذا ما یسمى بالتناسق الكلي ،عناصر الأخرىبقیة ال

فبعض المؤسسات تركز في خطة عملها مثلاً  .وهذا ما یحدث غالبا في بدایة إطلاق المنتجات الجدیدة

ن توزیع المنتجات وإمكانیاتها غیر كافیة لضما هاولكن موارد، الإعلانیةیف وتوسعة نطاق الحملة على تكث

  .أي أثر الإعلانیةوبالتالي لا یكون للحملة  ،إلى نقاط البیع

 وذلك یأخذ شكل آخر على مستوى كل عنصر من عناصر المزیج التسویقي مبدأ التنسیق كما أن    

 .معاً  مزیج التوزیع ومزیج الترویج و مزیج السعر، و  تناسق عناصر المزیج الإنتاجي،و  مبانسجا

  فمبدأ التكی  . ب

 ،على المؤسسة أن تكیف عناصر التسویق العملیاتي مع السوق المستهدف هیقصد بــهذا المبدأ هو أن    

وبالأخص مع سلوك ودوافع المستهلكین، فتركیز كل المؤسسات على ضرورة تكییف التسویق العملیاتي 

                                                           
1  J.Lendrevie & D.Lindon, Op.Cit, P.561-567.  



 

رورة یكون مناسب لأن الذي یناسب في مؤسسة أو دولة معینة لیس بالض ،بصورة محددة یكون كارثیاً 

  .لأخرى

  مبدأ التفوق الجزئي  . ت

، إذ هذا التفوق قد یتعلق مدى تفوق أو تمیز المؤسسة عن منافسیها یقصد بمبدأ التفوق الجزئي    

، أو ...)منخفض عن منافسیها (، أو سعره )إلخ...التقدیم، الأداء، الضمان  أوالعرض (ج نفسه بالمنت

منافذ تقدیم أفضل إلى نقاط البیع، (أو التوزیع ...) فعالة  علانیةإمیزانیة ضخمة، حملة ( الترویج 

  ...).نةاموزعین أعلى مك

بل ینجم عن نشوء علاقة بین المؤسسة  ،أحیاناً التفوق لا یكون من خلال هذه العناصر السابقة    

جات أفضل منتلعدم تقدیمها من وهذا ما نجده عند بعض المؤسسات بالرغم  ،الزبائنوشریحة خاصة من 

وذلك نتیجة أن  ،تفوقها أنها تتمتع بمیزة ولاء الزبائن لها إلا أن سرّ ... و بأسعار منخفضة عن منافسیها 

 الذین الناس من دائما بالشراء یرغبونلدیها مستوى عالي من ولاء الموظفین مثلاً، لأن الزبائن دائما 

  . الزبائن بشكاوي الاهتمام أو یفضلونهم و یعرفونهم

لتفوق على لما سیكون لدي : "وهكذا، ینبغي على رجل التسویق دائما عند تبني إستراتیجیة، یتساءل    

، على ما أعتمد لبیع )نقاط قوة(المنافسین، ما الذي أقدمه أكثر من ذلك، ما هي مؤهلات نجاحي 

 منتجاتي؟

  مبدأ الأمان  . ث

نتائج مقبولة، حتى وإن لم تقع أو تحدث  مبدأ الأمان یعتبر آخر مبدأ یعطي للإستراتیجیة التسویقیة    

تعطي نتائج ممتازة تنطوي على فهم أو تحقیق ردود الفعل أن التي من شأنها التي تم وضعها و الفرضیات 

في حالة عدم تحقق ردود الفعل، یجب على ف. الخ... المحتمل للمستهلكین، الموزعین والمنافسین

بدائل تستطیع من خلالها مواجهة ما یحدث لها في الأوقات الإستراتیجیة التسویقیة أن تحمل في طیها 

  ."بهامش الأمان"رجة، وهذا ما یدعى الح

 أعمارهم تتراوح ،تلامیذل عطل إقامة میتنظتتكفل ب ،صغیرة مؤسسة الشباب من مجموعة أنشأت :مثال    

مزیج  على ةمبنی تیجیةاسترات وضع مما للغایة، محدودة موارد إلا أنها تمتلك. عاماً  18 إلى 14 مابین

 اله محتس .والترویج الإقامة سعر ،)المقدمة الخدمات طبیعةكذا و  ، العطلة مكان( جالمنت: یتكون من

استندا في ذلك على مجموعة من . الأولى لسنةل) التعادل نقطة الأعمال رقم( المردودیة عتبة تحقیقب

  :الفرضیات
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 وكالة الإعتماد على ،الحصول علیها عدم حال في( والإقامة الرحلات لتنظیم ترخیص على الحصول -

  ).كبیر هامش إلى یحتاج والذي معتمدة

  .أیام عشرة عن قلت لا، و فبرایر شهر: العطلة فترة -

  .إیجاد على الأقل أربعة فنادق مستعدة لجعل فائدة أسعارها خلال عطلة الشتاء بمقدار عطلة الصیف -

  .لخاصةا الثانویة المدارس من العدید من دعم یوجد -

 الخدمات من الاستفادةبشرط  ،ینالمنافس من أعلى سعر لدفع استعداد على الطلبةمن  شریحة هناك -

  .لةالعط ةفتر  خلال) الخ ...اللغویة والأنشطة المحاضرات( الثقافیة

 أن اعتمدت التي التسویق لإستراتیجیة یمكن یحدث، لن الافتراضات هذه من أي كان إذا ذلك، ومع    

   .وكان هذا الذي حدث بالفعل نتیجة عدم تنبؤها بذلك .تتحملها أن یمكن لا خسائر إلى مؤسسةبال ؤديت

 وإن لمبدأ الأمن، محاولة التنبؤ أو توقع نتیجة الإستراتیجیة حتى الامتثالوعلیه أفضل وسیلة لضمان     

 .    اسیة للإستراتیجیةوهذا ما یسمى بتحلیل الحس. علیها تم الاستنادولم تتحقق بعض الافتراضات التي 

  الكمي التقییم .3.2

هذا النوع من التقییم یعتمد على طریقة رقمیة مبنیة على التنبؤات والتوقعات الإحصائیة للأنشطة     

الأداء  معاییریجب معرفة  ،كماً  العملیاتي التسویقومن أجل تقییم . المعتمدة من طرف المؤسسة

 للمؤشرات يالمرض التحقیق في التسویقیة الوظیفة كفاءة و فالأداء التسویقي یصف فعالیة. التسویقي

إلا أن تحدید هذه المؤشرات یمثل إشكالاً كبیر وذلك نتیجة تنوع أدواته وكثرتها من مؤسسة . الكمیة

 یةحصة السوقالحجم المبیعات المنتظرة، : تتمثل فيولكن على العموم أكثر المعاییر المثالیة . لأخرى

 Kokkinaki و  Amblerوهذا ما أشار إلیه الباحثین . لنتیجة المالیة التي تحققهاو ا نیلها المنتظر

  : 1هي على أن أهم المقاییس الأكثر إستخداما) 1995- 1991(، والتي خلصت دراستهما )1997(

 شهر، أسبوع،(  معینة زمنیة فترة خلال المحققة المبیعات عدد والتي تتمثل في ؛حجم المبیعات -

 . )نةس سداسي، فصل،

 مقدار فهي الكلي، السوق مبیعات على المؤسسة لمبیعات المئویة النسبة هيو  ؛الحصة السوقیة -

 . الكلي السوق مبیعات بحجم مقارنة یحسب

                                                           
1
 A.Neely, 2004, Business performance measurement (Theory and practice). Measuring marketing performance: Which way is up?, 

Cambridge University Press, P.226, disponible sur: http://www.untag-
smd.ac.id/files/Perpustakaan_Digital_1/BUSINESS%20Business%20Performance%20Measurement.pdf#page=241 ,       consulté sur : 
01/01/2014. 



 

؛ تتمثل في قیاس للعائد في صورة الأرباح التي یحصل علیها المساهمین لإستثمارهم في الربحیة -

   .المؤسسة 

، التي ةالمردودیدة طرق منها طریقة إعداد المیزانیة التقدیریة و طریقة وهذه الطریقة بدورها تتضمن ع    

 . استخداماتعدان من أكثر الطرق 

  إعداد المیزانیة التقدیریة  . أ

، فهي تعتمد على التنبؤ العملیاتي تسویقللتعد في الغالب من أكثر الطرق استخداما في التقییم الكمي     

من وجهة مبیعات المنتجات، حصة السوق و المردودیة المنتظرة  لیاتيالعم لتسویقلبالنتائج المحتملة 

، وذلك باستخدام مختلف أو ثلاثة سنوات سنوات خمسة منها، في غضون فترة زمنیة محددة عموماً 

، عائد رأس المال ، والتدفق النقدي، حصة المساهمة ، والأرباح الهامش الإجمالي: مؤشرات المالیةال

   .المستثمر

سواء كانت ( العملیاتي التسویقبد إعداد المیزانیة التقدیریة، یمكن تقدیر النفقات بوضوح المرتبطة عن    

الأصعب یطرح بالنسبة  أن غیر .والترویجكلفة التصنیع والتوزیع كت )ةالاستثمارات صناعیة، استهلاكی

 العملیاتي التسویقلال من خ الأنها تنطوي على تقدیر حجم المبیعات المراد تحقیقه لتقدیر الإیرادات

 أنإلا  .كنموذج الاقتصاد القیاسي التي تعد صعبة نوعا ما وذلك باستخدام بعض الأسالیب. المعتمد

وضع تقدیرات على أساس ردود فعل المستهلكین، الموزعین ك أسالیب أخرى، مسئولي التسویق یلجئون إلى

الفرضیة التفاؤلیة  ؛وعین من الفرضیاتتحمل في طیها ن، والمنافسین ثم تبویبها على شكل میزانیة

 .الآتي 4.1الجدول رقم كما هي موضحة في ، اؤمیةوالفرضیة التش

  ج جدیدانیة التقدیریة من أجل إطلاق منتالمیز  :4.1 رقم الجدول

  الفرضیة التشاؤمیة  الفرضیة التفاؤلیة  

  3السنة   2السنة   1السنة   3السنة   2السنة   1السنة 

بالكمیة كالطن مثلاً (جمالي وق الإتقدیر حجم الس.   أ 

............................. (......... 

 ...................الحصة السوقیة المنتظرة .   ب 

 ...................... تقدیر حجم المبیعات.   ج 

  ............................. صافي السعر.   د 

 ............................................   ه 

  ...................... ..  و 

            

Source  : J.Lendrevie & D.Lindon, 2000, MERCATOR, 6eme édition, DALLOZ, Paris, P.567. 
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  عتبة المردودیة  . ب

، فعوض البحث عن تقدیر المبیعات المستقبلیة والهامش عتبر طریقة كلاسیكیة عكس سابقتهات

فإنه یكفي حساب  ،المقترح التسویق العملیاتيمكن توقعها من الإجمالي، الأرباح والتدفقات النقدیة التي ی

  :حجم المبیعات الملائمة لعتبة المردودیة لكل سنة وفق الصیغة التالیة

� =
�� + ��

���
 

- V :،حجم المبیعات المقابلة لعتبة المردودیة 

- MBu : وحدوي،الالهامش الإجمالي 

- FF : میزانیة التسویقیة النفقات العامة و(التكالیف الإجمالیة(، 

- SP :عتبة المردودیة الدنیا الواجب تحقیقها. 

تطور محتمل على المبیعات (إلى ذلك، منحنى نمو المبیعات السنویة خلال هذه الفترة  ةً إضاف -

 ).من سنة واحدة إلى أخرى

. وزیعداخل أكبر محلات للت" tisanesتیزانه " إطلاق منتوج من نوع  المؤسساتتخطط إحدى  :مثال    

 :كان كالتاليالتسویق العملیاتي 

 .دینار 15: السعر الوحدویة -

 .دینار 10): الإنتاج و التوزیع(التكالیف المتغیرة الوحدویة  -

 . دینار 5=10 -15: وعلیه، الهامش الإجمالي الوحدوي -

 .سنویاً  دینارملایین  5 :الترویجمیزانیة  -

 .سنویاً  دینارملیون  01: النفقات العامة المخصصة للمنتوج -

 .سنویاً  دینارملیون  6= 5+1: وعلیه، مجموع التكالیف -

إلى غایة نهایة السنة ) نفقات(تحقیق التوازن بین الإیرادات والأعباء إلى  الوصول المؤسسةهدف     

٪ في السنة 40٪ في السنة الثانیة و 25كانت الافتراضات أن المبیعات من شأنها أن تزید بنسبة  .الثالثة

 ).مقارنة بالسنة الأولى(الثالثة 

 :كانت على النحو التالي معادلة عتبة المردودیة    

+ مجموع میزانیات التسویق ( - ) في هامش الربح الإجمالي الوحدوي xثلاث سنوات لحجم المبیعات (

 .0) = النفقات العامة لمدة ثلاث سنوات



 

 (3,65 Vx 5)- (6 x 3)= 0 

 V = (18000 000) / 18.25 = 986 301 unités. .  

ج لتصل من المنت سنویة وحدة 986301 ل هذه الإفترضات المؤسسة ستبیع ما حجمهظوهكذا، في     

 للتیزانهفي ذلك الوقت إجمالي السوق السنوي  مع العلم أن. ایة السنة الثالثةإلى عتبة المردودیة حتى نه

tisanes طموحة دٌ جِ (الأولى أفضل  مما یبدو أن مبیعات السنة ،ملیون وحدة 2حوالي قدر ب.(  

  

  التسویق العملیاتي إستراتیجیات: الثالثالمبحث 

 ،المؤسسة ترتكز علیها التي أهم الدعامات الأساسیةمن  العملیاتي تعتبر استراتیجیات التسویق

تسویق  تبنیها لإستراتیجیات دون ما تنتهج التسویق مؤسسة ، فلا یمكن تصورلتمكینها من تحقیق أهدافها

، والسعر، والتوزیع والترویج التي یجب المنتجفهي تعبر عن مجموعة الإستراتیجیات الخاصة ب. لیاتيعم

  .على المؤسسات أن تهتم بها من أجل بلوغ أهدافها التسویقیة

  

  المنتج إستراتیجیة: المطلب الأول

لى مجموعات الأولى تتعلق بتصنیف السلع إ ،مسألتینیندرج ضمن تسویقي ال هج بمنظور دراسة المنت

و الغایة من كل ذلك  ،و الثانیة تتعلق بمعرفة مراحل دورة حیاة السلعة ،تشترك في خصائصها التسویقیة

معرفة الخصائص التسویقیة لكل سلعة و كذلك في كل مرحلة من مراحل دورة حیاتها حتى تمكن أخذها 

  .الةاللازمة لتسویق السلع بصورة فع الإستراتیجیةبعین الإعتبار في رسم 

  جمفاهیم أساسیة حول المنت .1

الأخرى  التسویق العملیاتيالخاصة، وأن عناصر  التسویق العملیاتيج من أهم عناصر یعتبر المنت

  . معینة لتتجه مجمل النشاطات لتسویقها منتجتعتمد بشكل أساسي على وجود 

  المنتج ریفتع .1.1

  :منهانذكر  قدم علماء التسویق والإدارة عدة تعاریف،

شيء یحمل خصائص وصفات ملموسة وغیر ملموسة یمكن عرضها في السوق لجذب الانتباه المنتج 

ویمكن لهذا الشيء تلبیة حاجات ورغبات إنسانیة وقد تكون مادیة أو خدمیة وتعرف السلعة بأنها ذلك 
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ف المزیج من المكونات المادیة والغیر المادیة والتي یشتریها المستهلك جمیعا وفي آن واحد وذلك لهد

  .1إشباع حاجة من حاجاته المتعددة وتلبیة متطلباتها

 ،كل شيء معروض للسوق من جانب منظمة معینة"  المنتج على أنهPerreault و  Mc-Carthyویرى 

  كوتلرویرى  .2"لیستخدم في إشباع حاجة معینة من خلال بعض الفوائد التي یمكن الحصول علیها منه

P.kotler  وهو ، رغبة معینةو ء یمكن تقدیمه للسوق بغرض الإشباع لحاجة معینة أي شي" نه أالمنتج على

، والأحداث مثل الألعاب لخدماتكاغیر المادیة القابلة للمس، و یشمل على الأشیاء المادیة  ذلكب

  .3"والأفكار والمنظمات ،والأماكن، والأشخاص الأولمبیة،

منافع التي یحصل علیها المستعمل جراء مجموعة من ال" على أنه ج بمعناه الشاملیمكن تعریف المنت

، فالمؤسسة تقوم بتسویق المنافع الناتجة ورغباته استهلاكه أو استعماله والتي تؤدي إلى إشباع احتیاجاته

، فمثلا دور النشر تقوم بتسویق عن استهلاك أو استعمال السلعة أو الخدمة أو الفكرة التي تقوم بإنتاجها

  . 4"ونشر الكتب العلم والمعرفة ولیس طباعة

فحسب وإنما یشتري ) المنافع(ج بخصائص مادیة لا یشتري المنت ،فالمشتري وفقا لهذه التعاریف

الذي سیقدمها له أیضا، و الذي یتجسد في الصورة التي یتخیلها عن هذا المنتج من  والإشباعالانطباع 

، ففي )الخ ..…مات ما بعد البیع الشهرة أو خد(جراء مشاهدته له وسماعه عنه كالاسم التجاري الممیز 

حالة شراء سیارة ریاضیة فإن المشتري یتوقع أنه سوف یحصل على الإثارة والتمییز والتفاخر والترفیه عند 

  .قیادتها ولیس فقط إشباع حاجته للتنقل

 تصنیفات وخصائص المنتج/أنواع .1.2

  :إن التحدث عن المنتج یوجب التعرف والإشارة إلى

 أنواع المنتج .1.2.1

  :تج یأخذ عدة أنواعالمن

   .الخ...المنزلیةسلعة و هي منتج مادي ملموس كالسیارات و الأدوات  -

خدمة و هي منتج غیر مادي و غیر ملموس ینتج عن ممارسة جهود بشریة للأفراد و الأشیاء  -

   .الخ...الحلاقة كالرحلات،الأخرى 

                                                           
1 Arab British Academy for Higher Education, Op.Cit. 

 .177، ص نفس المرجع السابق، عبد الباسط حسونة و مصطفى سعيد الشيخ، زكريا أحمد عزام 2
3
 P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, 2006, Marketing Management, 12ème édition, Pearson éducation, France, P. 430. 

 .200ر والتوزيع، عمان الأردن، ص، دار زهران للنشالتسويق في المفهوم الشامل، 1997زكي خليل المساعد،  4



و تقدیمهم للجمهور لجذب  كتسویق المرشحین للانتخابات

   .فراغهمالأماكن العامة و الأماكن السیاحیة و المسارح یمكن أن تقدم للناس لقضاء أوقات 

   .الناس

  . كن أن تسوق

ومنه یمكن القول أن المنتج یتمثل في سلع، خدمات، أشخاص، أماكن، منظمات، أفكار، تسوّق و یقام 

كما یجدر التنبیه أنه یوجد تصنیفات اخرى نجدها 

  .الآتي 9.1الشكل رقم 

یرتبط بماذا یشتري المستهلك بالضبط؟ وهو یمثل المنفعة الحقیقیة 

. التي یبحث عنها المشتري والتي تسمح بإشباع حاجاته، ولیس النواحي المظهریة للمنتج ذاته

تأخراً إلى مقر عملك، فأنت في هذه الحالة لا 

  .تشتري السلعة من أجل مظهرها وشكلها الهیكلي وإنما من أجل الإنتفاع من جوهرها وهو التنقل

ج، ویتضمن الخصائص، مستوى الجودة، 

ج كـــالبیع خدمات الإضافیة التي ترافق المنت

  جالمستویات الثلاث للمنت

  
Source: Pasco-Brho, 2002, Marketing International

1
 Pasco-Brho, Op.Cit., P.96. 

 

كتسویق المرشحین للانتخابات منتجات،الأفراد أیضا یمكن اعتبارهم 

   .برامجهمو التصویت لهم و دعم 

الأماكن العامة و الأماكن السیاحیة و المسارح یمكن أن تقدم للناس لقضاء أوقات 

الناسكمنظمة الهلال الأحمر تسوق من أجل كسب دعم 

كن أن تسوقهي عبارة عن مفهوم، فلسفة، خیال أو قضیة یم

ومنه یمكن القول أن المنتج یتمثل في سلع، خدمات، أشخاص، أماكن، منظمات، أفكار، تسوّق و یقام 

كما یجدر التنبیه أنه یوجد تصنیفات اخرى نجدها  .المنتجبشرائها فعلیا و المنافع و الإشباع الذي یقدمه 

  .في المراجع المتخصصة

 جالمنت

الشكل رقم ، كما هي موضحة في 1یاتإلى ثلاثة مستو 

یرتبط بماذا یشتري المستهلك بالضبط؟ وهو یمثل المنفعة الحقیقیة : )المركزي (ج الأساسي 

التي یبحث عنها المشتري والتي تسمح بإشباع حاجاته، ولیس النواحي المظهریة للمنتج ذاته

تأخراً إلى مقر عملك، فأنت في هذه الحالة لا فعندما تكون بحاجة لسیارة لأنك تصل دائما م

تشتري السلعة من أجل مظهرها وشكلها الهیكلي وإنما من أجل الإنتفاع من جوهرها وهو التنقل

ج، ویتضمن الخصائص، مستوى الجودة، الظاهري للمنتوهو الجانب المادي و : الملموس

  .على الغلافالشكل والتصمیم، والعلامة التجاریة و البیانات 

خدمات الإضافیة التي ترافق المنتویتمثل في مستوى ال: )المتنامي(المنتج بمفهوم واسع 

  .الخ... بالآجال، التركیب، الضمان والصیانة

المستویات الثلاث للمنت :9.1 الشكل رقم

Marketing International, 4ème édition, Dunod, Paris, P.96. 

                                         

المنتوج الأساسي 

)المركزي(

المنتج 

الملموس

المنتوج بمفهوم 

واسع

الأفراد أیضا یمكن اعتبارهم  -

و التصویت لهم و دعم  انتباههم،

الأماكن العامة و الأماكن السیاحیة و المسارح یمكن أن تقدم للناس لقضاء أوقات  -

كمنظمة الهلال الأحمر تسوق من أجل كسب دعم  المنظمات، -

هي عبارة عن مفهوم، فلسفة، خیال أو قضیة یم، الفكرة -

ومنه یمكن القول أن المنتج یتمثل في سلع، خدمات، أشخاص، أماكن، منظمات، أفكار، تسوّق و یقام 

بشرائها فعلیا و المنافع و الإشباع الذي یقدمه 

في المراجع المتخصصة

المنت تصنیف .1.2.2

إلى ثلاثة مستو  إذ یصنف

ج الأساسي المنت -

التي یبحث عنها المشتري والتي تسمح بإشباع حاجاته، ولیس النواحي المظهریة للمنتج ذاته

فعندما تكون بحاجة لسیارة لأنك تصل دائما م

تشتري السلعة من أجل مظهرها وشكلها الهیكلي وإنما من أجل الإنتفاع من جوهرها وهو التنقل

الملموس جالمنت -

الشكل والتصمیم، والعلامة التجاریة و البیانات 

المنتج بمفهوم واسع  -

بالآجال، التركیب، الضمان والصیانة
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 خصائص الخدمة  .1.2.3

   :1نذكر رباختصاهناك أربعة خصائص أساسیة تمیز الخدمة كمنتج عن السلع المادیة الملموسة، 

، إذّ المستفید منها لا یحس ملموس غیر لخدمة كیان ماديل: )ملموس ؟ المنتجهل ( اللاملموسیة -

  .بتذوقها أو شمها أو رؤیتها قبل الحصول علیها

تقبل لا فالخدمة تزول بمجرد إستفادة منها كما أنها : )؟ تخزینه یمكن جالمنت هل(  مةزوالیة الخد -

  . ن قبل بیعها أو لحین الطلب علیهایتخز ال

یصعب على مقدمي الخدمات أن یتعهدوا بأن تكون خدماتهم متماثلة : عدم التجانس/ماثلعدم الت -

راح مهما كانت مهاراته وخبرته فإنه یعطي فالطبیب الج. ومتجانسة في كل مرة من مرات تقدیم الخدمة

على الخدمة  قبل الحصول) الزبون(د من الخدمة وهذا ما یؤدي بالمستفی% 5نسبة فشل مؤویة ولو

الإستفسار والتحدث مع الآخرین الذین سبق وأن استفادوا من الخدمة عن مستوى مهارة مقدمي هذه 

 .الخدمات

 . صیب المستفید منهاتي تال المنفعة أو ثرتزامن تقدیم الخدمة مع الأ :التلازمیة -

 جالمنت مزیج .1.3

  :ج یقودنا لمعرفة النقاط التالیةإن التحدث عن مزیج المنت

  خط المنتجات .1.3.1

ثم تصنیفها إلى  ،تطرح العدید من المنتجات قد تصل إلى مئات أو آلاف المنتجات المؤسساتبعض     

 ، مثل، كل مجموعة یطلق علیها خط المنتجاتمجامیع أو خطوط متشابهة في الكثیر من خصائصها

والثلاجات والغسالات خط . أجهزة التلفزیون والرادیو والمسجل والفیدیو خط منتجات الأجهزة الإلكترونیة

فخط المنتجات عبارة عن عدد من المنتجات التي تقوم المؤسسة بإنتاجها،  .2المنتجات الكهربائیة وهكذا

عدة جوانب، والتي تؤدي إلى تلبیة حاجات ورغبات القطاع السوقي  والتي تتشابه فیما بینها من

  .3المستهدف

Modèles    Lignes :یمكن التعبیر عنها بـــ           

 المنتج مزیج .1.3.2

                                                           
1 P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, Op.Cit., P. 465.  

 .198 ص ،نفس المرجع السابق إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 2
 .46، ص 2005 الجزائر، جامعة التسيير، وعلوم الاقتصادية العلوم كلية الدكتوراه، أطروحة ،الإسلامية التجارية التطبيقات منظور من التسويقي المزيج إبراهيم، بلحيمر 3



 

جمیع المنتجات التي تقوم المؤسسة بإنتاجها وتسویقها في فترة زمنیة : "یعرف مزیج المنتج على أنه    

: أي المؤسسةهو مجموع خطوط منتجات  فمزیج المنتجات .1"معینة   Lignes   Gamme یتصف ،

   :بمجموعة من الخصائص التالیة

تساع فالإ. ة بإنتاجها وطرحها في السوقویقصد به عدد خطوط المنتجات التي تقوم المؤسس: تساعالإ  -

  Linges  gammeLargeur     :هو

داخل كل خط ویكون الإختلاف بینهما من  ویقصد به عدد المنتجات التي تقدمها المؤسسة: العمق -

 :حیث الحجم والشكل واللون، إذا العمق هو ligne uned'  Modèles   Lignes  Profondeur  

  :يطول التشكیلة هف. تلف خطوطهایقصد بها مجموع المنتجات بمخ :طول التشكیلة -
 

 lignes de  toutede Produits   gammeLongueur      

  جدورة حیاة المنت .1.4

 Theodoreویعود الفضل في إستخدامها إلى لیفت  ،جلمنتأول من تكلم عن نظریة حیاة االتسویق هو     

Levitt  الإنسان وبقیة الكائنات  مثل–إذ كل المنتجات تمر. 19502البیولوجیا عام  ممن علالذي إستعاره

ونقصد بدورة حیاة . لانحداربدورة حیاة تبدأ من مرحلة الولادة مرورا بالنمو ثم النضوج إلى ا -الحیة

إلى غایة اختفاءه أو انسحابه أو موته،  للسوق دخولهمنذ لحظة  المنتجالتي یمر بها بالمراحل  ،جالمنت

   .3ج وأخیراً الانحدارثم مرحلة النمو، والنض مروراً بمرحلة التقدیم

ج، فمنهم من قال أن ا حول عدد مراحل دورة حیاة المنتإلا أن الباحثین في مجال التسویق اختلفو     

، إلا أنه وبحسب المفهوم التقلیدي الذي 4حل، ومنهم من قال أنه یمر بخمسة مراحلالمنتج یمر بأربعة مرا

 10.1 الشكل رقمكما هو موضح في  ،هو الشكل الذي مازال یتمتع بشعبیة أكثر ، ویتضمن أربع مراحل

  .الآتي

ج، حیاة المنت بكل مراحل دورة لا تمر كل المنتجات ، هو أنهإلیه أنه عملیاً  یجب الإشارة إلا أنه ما     

، حداروقد تنمو مبیعاته بشكل مطرد ثم تتجه بعد ذلك لمرحلة الان .ج أثناء مرحلة تقدیمهیفشل المنتفقد 

ج و كذلك تختلف مدة كل مرحلة من منت). ملابس السیدات مثلاً ( كما یحدث عادة في حالة سلع الموضة 

مرحلة ( إحدى مراحل دورة حیاته  في) التسویق الدولي( المنتجوقد یكون . لآخر ومن سوق لأخرى

                                                           
 .47، ص المرجع السابق 1
 .193 ص ،نفس المرجع السابق الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 2
 .211 ص ،نفس المرجع السابق إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 3
 .48، ص نفس المرجع السابق، إبراهيم يمربلح 4
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في سوق دولة ) مرحلة النمو مثلاً ( في سوق دولة ما ، ونفس المنتج فى مرحلة أخرى ) التدهور مثلاً 

  . 1أخرى في نفس الوقت ، ومن ثم تختلف دورة حیاة المنتج الدولي من دولة لأخرى

لإجراء التعدیلات أو إلغاء "ج هو حیاة المنتلدورة  قینالمسو لحقیقي من وراء دراسة ومراقبة إن الهدف ا    

یساعد في و  .2المنتجات من السوق، أي المحافظة على المنتجات المربحة والاستغناء عن تلك الخاسرة

 . "3وتحدید السیولة النقدیة وأداء المبیعات في كل مرحلة العملیاتيالتخطیط لقرارات المزیج 

  المنتجدورة حیاة  :10.1الشكل رقم 

  

 النظریة بین الحدیث التسویق مبادئ ،2009 الشیخ، سعید مصطفى و حسونة الباسط عبد عزم، أحمد زكریا :المصدر

  . 194 ص ،الأردن  عمان، للنشر المسیرة دار الثانیة، الطبعة والتطبیق،

  : یمكن أن نستخلص ،أعلاه الشكلمن خلال    

 .دودةله دورة حیاة مح المنتج -

  المبیعات تمر بعدة مراحل -

  .حلة إلى أخرىمعدل الربح یتغیر من مر  -

  .یختلف بحسب كل مرحلة التسویق العملیاتيأثر إختلاف عناصر  -

 .إستراتیجیة التسویق تختلف من مرحلة لأخرى -

                                                           
  .نفس المرجع السابق، عماره محمد بيومي 1
 .212 ص ،نفس المرجع السابق إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 2
 .25نفس المرجع السابق، ص  أبومنديل، الرحمن عبد محمد 3

 المبیعات

 التقدیم النمو النضج

 الأرباح/ المبیعات 

 الوقت

 الأرباح

 الانحدار

)1( 

)2( 

)4( 

)3( 



 

  : خصائص وإستراتیجیات فیهاال ، مجموعة من جكما أن لكل مرحلة من مراحل حیاة المنت    

 طلاق و التقدیممرحلة الان 

كفكرة  المنتج، حیث یبدأ إلى فكرة تصور المنتج في الذهنقبل هذه المرحلة یشیر علماء التسویق     

أي نابع من دراستك لحاجیات  ،ثم تتحمس لها بشدة ویدعمك في ذلك إستیعابك للعملاء ،تتصورها بذهنك

 . سانا العملاءثم تدخل مرحلة التسویق إذا كانت فكرتك نالت استح. المستهلكین

تبدأ . 1الجدید للمرة الأولى ویتاح للشراء المنتجمرحلة الانطلاق و التقدیم هي المرحلة التي یوزع فیها     

وتقدیمه أو طرحه للسوق إذ لا یكون لدى المستهلكین أي فكرة عنه ولا یوجد لها  المنتجمن وقت ظهور 

إیجاد سوق عن طریق جذب عدد كبیر من  مؤسسةللأي سوق وقت تقدیمها، لذا یكون المهمة الرئیسیة 

، إذّ تسعى المؤسسة قدر جأخطر الفترات في دورة حیاة المنتكما تعد هذه الفترة من . المستهلكین

من المنتجات التي % 90من السوق إلى  المنتج، فقد تصل نسبة سقوط المستطاع الإحتفاظ بمنتجاتها

  :2لسمات والخصائص التي تمر بها ، نذكر منهال ةً تقوم إلى الأسواق لأول مرة وذلك نتیج

المنتج غیر معروف في السوق و یتطلب إبلاغ المستهدفین به و معرفة ردود أفعالهم وذلك عن طریق  -

  ). إعلان تعریفي(الإعلان 

  .بحاجة لوسائل الترویج المختلفة لتشجیع المستهلكین على الإقبال مثل الهدایا المؤسسة -

  .والأرباح تكون سلبیة) نمو بطيء(ة الصفر المبیعات تبدأ من نقط -

  .إرتفاع تكالیف البحث والتطویر مما ینجم عنها إرتفاع في الأسعار -

یلیه التوزیع ثم الترویج  المنتج: حسب أهمیتها على النحو التالي العملیاتي التسویقترتب عناصر  -

  . وأخیراً السعر

  : 3في هذه المرحلة نذكر منها المؤسسةالتي تتبعها  التسویقیة الإستراتیجیاتومن أهم     

 إستهداف قطاعات سوقیة محددة وتحدید كیفیة إنتاج السلعة بتكالیف اقل.  

  یفضل الترویج للسلعة قبل وأثناء ظهورها وذلك لإثارة إنتباه أو إهتمام المستهلكین ودفعهم للتعرف

  .على السلع الجدیدة أو المعدلة

 ات مجانیة في الأسواق المستهدفةتوزیع عدد من الوحدات على شكل عین. 

 مرحلة النمو 

، دام أنه في وضع له قبول في السوقمتمیزاً عن المنافسین ماو ج مختلفا في هذه المرحلة یكون المنت    

  : 1من أهم خصائص هذه المرحلة نذكر. في القفز بسرعة المنتجتبدأ مبیعات 

                                                           
 .562 صأ، 2007سرور،  ، سرور علي إبراهيمأساسيات التسويقفيلب كوتلر و جاري ارمسترونج،  1
  .196 ص ،نفس المرجع السابق الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،بتصرف، زكريا أحمد عزام 2
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  .و قبوله المنتجلتعرف الزبائن على  ةجلات متزایدة، نتیارتفاع مبیعات وأرباح المؤسسة بمعد -

  .المنتجظهور المنافسة من طرف المؤسسات الأخرى التي تقوم بإنتاج نفس  -

  .التوسع في قنوات التوزیع لتشمل مناطق و أسواق جدیدة -

  .تبقى الأسعار ثابتة أو تمیل نحو الانخفاض -

ترویج یلیه التوزیع ثم السعر ال: حسب أهمیتها على النحو التالي التسویق العملیاتيترتب عناصر  -

 . المنتجوأخیراً 

في هذه المرحلة أن تحافظ على مكنتها التنافسیة في السوق من خلال بعض  المؤسسةتحاول     

 : الإستراتیجیات

  التنویع في خطوط المنتجالتمییز في (تحسین مستوى الجودة للمنتوج وإضافة مواصفات جدیدة ،

  .الخ...المنتجات

 ول إلى قطاعات سوقیة جدیدةمحاولة الوص.  

  في بعض الأحیان إلى الخفض في الأسعار لجذب عدد كبیر من المستهلكین المؤسسةقد تحول.  

 مرحلة النضج 

یمكن . وأنه قد حسن موقعه في السوق ،إلى هذه المرحلة یعني أنه إجتاز مرحلة النمو المنتجوصول     

ستمر إرتفاع معدلات المبیعات ولكن بمعدلات أقل ی ؛لهاأو  ،تقسیم هذه المرحلة إلى ثلاثة مراحل جزئیة

. یل من المشتریین الجددمن عن مرحلة السابقة، وتتحقق المبیعات عن طریق المشتریین الحالیین وعدد قل

تتمیز بقلة الفرص البیعیة الجدیدة في السوق وإتخاذ منحنى المبیعات شكلاً موازیاً للمحور الأفقي ؛ ثانیاً 

تبدأ  ؛أما المرحلة الأخیرة.  لة التشبعلمحافظة على مستوى المبیعات والوصول إلى مرحوهذا یعني ا

من أهم خصائص هذه . 2نتیجة لمیول بعض المستهلكین إلى السلع البدیلة بالانخفاض هاالمبیعات فی

  : 3نذكر) النضج(المرحلة 

  .وجود فائض في السلع -

 المنتجقنوات التوزیع أصبحت مشبعة من هذا  یأخذ معدل نمو المبیعات بالانخفاض النسبي لكون -

  ..غیر قادرة على تصریفه بالسوق لذلك تحاول التفتیش عن قنوات توزیع في أسواق جدیدةو 

  تمیل الأسعار إلى الانخفاض -
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  .تركیز الجهود الترویجیة على تنشیط المبیعات عن طریق تقدیم الهدایا، المسابقات -

 المنتجالسعر یلیه الترویج ثم : الأهمیة على النحو التاليحسب  التسویق العملیاتيترتب عناصر  -

  .وأخیراً التوزیع

 الإستراتجیاتوغالباً ما تكون هذه المرحلة هي الأطول في دورة حیاة المنتج وتلجأ فیها المؤسسة إلى     

 : التالیة

 المنتجضع وهي الوصول إلى قطاعات جدیدة أو إعادة النظر في و  :إستراتجیات التعدیل في السوق 

  .في السوق ومحاولة التحدیث في المزیج الترویجي حتى یصبح المنتج أكثر قبولاً لدى المستهلكین

 و ذلك من خلال تحسین خصائص المنتج أو بتحسین مستوى  :إستراتجیات التعدیل في المنتج

  . جودته، أو العمل على إنتاجها بتكلفة أقل لتصبح في متناول عدد كبیر من المستهلكین

 فبالإضافة إلى تعدیل المنتج فإنه بالإمكان أیضا إجراء تعدیل  :إستراتجیات تعدیل المزیج التسویقي

في عناصر المزیج التسویقي الأخرى كالتخفیض في الأسعار مثلا لجذب مستخدمین جدد و عملاء 

  .  ، أو التحسین في أسالیب التوزیع أو التحسین في أسالیب الترویج المتبعةالمنافسین

 مرحلة الإنحدار والزوال : 

تبدأ عندما ینعدم معدل نمو المبیعات و بالتالي یمیل  المنتجتعتبر آخر مرحلة من مراحل دورة حیاة     

حجم المبیعات إلى الإنخفاض بشكل كبیر و متواصل، إما نتیجة دخول تكنولوجیا جدیدة، ظهور منتجات 

  :1ماً بـــر أذواق المستهلكین، و تتمیز هذه المرحلة عمو أو تغیی المنتججدیدة، شعور المستهلك بالملل من 

  .االانكماش في حجم الإنتاج و الاكتفاء بالمنتجات الرئیسیة منه -

  .تقلیص أو إلغاء میزانیة الترویج بدرجة كبیرة لضعف مردوده في هذه المرحلة -

  .المبیعات إعتماد سیاسة السعر المنخفض كوسیلة رئیسیة للحد من الإنخفاض الشدید في حجم -

  .  انسحاب المؤسسة من الأسواق و نقاط البیع ذات الفعالیة المحدودة لتقلیل نفقات التسویق -

  . انكماش قنوات التوزیع بقیام قسم من الموزعین بترك توزیع هذا المنتج -

ثم السعر  المنتجالترویج یلیه : حسب الأهمیة على النحو التالي العملیاتي التسویقترتب عناصر  -

  . اً التوزیعوأخیر 

  : متبعة في هذه المرحلة ستراتجیاتوهناك عدة إ    

 خروج كلي من السوق .  

 البقاء في السوق مع التقلیل في المنتجات المعروضة.  

 تخفیض تكالیف الترویج .  
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 التخفیضات الكبیرة في أسعار المنتجات .  

 مثل مافعلته مؤسسة بروكتر إستحلاب العلامة التجاریة أي إعادة الحیاة للعلامة التجاریة الناضجة 

Procter  وجامبلGamble )مع علامتها التجاریة السید كلین ) تنتج الصابون السائلMr.Clean  أعادة

صیاغة المنظف السائل وذلك بإضافة خواص مضادة للبكتیریا وعدد من الروائح الذكیة الجدیدة كما 

كما تجدر الإشارة . في ذلك البقع الصعبةتوسعت أیضا بصنع أقمشة لینة التنظیف لإزالة البقع بما 

من مزیجها السلعي والإستمرار في تقدیمه للسوق  المنتجعدم إسقاط  المؤسسةكذلك إلى أنه قد تقرر 

     .المنتجكما لو أنها قامت بتقدیم منتوج جدید وبدورة حیاة جدیدة توسیع دورة حیاة 

  تطویر المنتجات الجدیدة  .2

أن تصبح  ةفقط على منتجاتها الحالیة مخاففي الواقع لا تستطیع أن تعتمد  إن معظم المنظمات        

غیر مناسبة أو قد تصل إلى مرحلة النضج، لذلك یلجأ مدیرو التسویق في التفكیر على تطویر أو توسیع 

جاتهم من وقت لآخر، سواء بزیادة عدد المنتجات داخل الخط أو تقدیم منتجات جدیدة مرتبطة تمزیج من

  .لمرحلة الانحدار المؤسسةیر مرتبطة بالمنتجات الحالیة، قبل أن تصل منتجات أو غ

 تعریف المنتجات الجدیدة  .2.1

 .من الصعب إعطاء مفهوم للمنتجات الجدیدة، وذلك یرجع لإختلاف خلفیة الباحثون في ذلك

یمكن أن و بل على أنه لیس من الضرورة أن یكون جدیداً للمستهلكین، "الجدید  المنتجیعتبر  Assaelـف

  .1"یكون جدیداً بالنسبة للمنظمة نفسها

تلك المنتجات التي تؤدي وظیفة أو منفعة جدیدة " ویعرف البعض الآخر المنتجات الجدیدة بأنها     

نسبیا، یمكن أن تمثل تطورا هاما بالمقارنة مع السلعة الحالیة و بدائل السلعة و ذلك من وجهة نظر 

  .2"المستهلك المستهدف

 . 3الجدید على أنه أحد المنتجات التي لا وجود لها في السوق المنتجكما یعتبر     

، تعدیلات المنتجالمنتجات الجدیدة هي تطویر المنتجات الأصیلة، وتحسینات  P.Kotlerفحسب     

یمكن للمنظمة . من خلال جهودها في البحث والتطویر المؤسسةوعلامة تجاریة جدیدة تطورها  المنتج

  :4وفق طریقتینل علیها الحصو 

 مؤسساتعن طریق شراء براءات الإختراع، منح رخص لإنتاج منتجات : Acquisitionالإستحواذ  -

  .أخرى أو شراء مؤسسة كاملة

  . نفسها للمؤسسةالجدید قي قسم الأبحاث والتطویر  المنتجتطویر  -
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 أنواع المنتجات الجدیدة .2.2

  : هي أنواع من المنتجات كما تجدر الإشارة هناك ستة

 منتجات جدیدة وذلك قصد تلبیة قطاع سوقي جدید.  

 علامات جدیدة تسمح للمؤسسة باختراق الأسواق الجدیدة .  

  التوسع في المزیج وذلك من خلال إضافة أو زیادة عدد خطوط المنتجات أو زیادة في عدد السلع

  . بالمنتجات الأصلیةالموجودة داخل الخط الواحد، هذه المنتجات قد تكون مرتبطة أو غیر مرتبطة 

  المنتجأو إعادة تغلیف  المنتجمن خلال تعزیز الأداء ورفع صورة  المنتجتحسین.  

  أو  ،وذلك بتغییر الشكل، سسة عن منتجات المؤسسات المنافسةاعادة تموضع لتمییز منتجات المؤ

جات منتالتصمیم أو إضافة بعض الخصائص من أجل إقناع الزبون بوجود ممیزات على مستوى ال

  .المقدمة من طرف المؤسسة

 مع الحفاظ على مستوى الجودة منتجات جدیدة منخفضة السعر.  

 عوامل نجاح المنتجات الجدیدة .2.3

  : نذكر منها. یجب التركیز على عدّة عوامل منتجات الجدیدةاللتحقیق نجاح 

ریدة للمستهلك لخاصیة التفرد والتمیز مقارنة بالمنافسین بحیث یقدم منافع وقیمة ف المنتجإمتلاك  -

  .والزبون

  .المنتجالتركیز على التوجه نحو المستهلك والسوق في عملیة تطویر  -

  .بذل مجهودات كبیرة قبل التقدیم النهائي للسوق -

  .تحدید دقیق واضح للسوق المستهدف -

  .هیكل تنظیمي مناسب للمنظمة مع دعم واضح من الإدارة العلیا للمنتوج -

  .ولكن لیس على حساب النوعیةتقدیمه للسوق بالسرعة الممكنة  -

  مراحل تطور المنتجات الجدیدة .2.4

  .الآتي 11.1الجدول رقم كما هو موضح في  تمر المنتجات بعدة مراحل

  تطویر المنتجات الجدیدةلالمراحل الرئیسیة  : 11.1 الشكل رقم

   
 النظریة بین الحدیث ویقالتس مبادئ ،2009 الشیخ، سعید مصطفى و حسونة الباسط عبد عزم، أحمد زكریا :المصدر

 .237 ص الأردن ، عمان، للنشر المسیرة دار الثانیة، الطبعة والتطبیق،

 الأفكار الجدیدة جمع  . أ

الجدید بمرحلة إنتاج الفكرة، ففعالیة طرح المنتجات الجدیدة یتوقف على فاعلیة  المنتجیبدأ تطویر 

إذا : "لافي الإدارة یق الاستشاریین من عددالأفكار الجدیدة التي یمكن أن تتحول إلى سلع جدیدة، فحسب 

تقدیم المنتوج 

الجدید إلى 

السوق

تطویر 

المنتوج 

وإختباره

بناء نموذج 

أولي 

إختیار 

المفهوم
غربلة الأفكار

إیجاد الفكرة 

الجدیدة
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، وتهزم المنافسین، الزبائن أي تجعلهم راضیین وأوفیاء لمنتوجبضعة أفكار بالقوة التي تأسر  دْ جِ أردت أن تَ 

وهذه " وتنعش المستثمرین یجب أن تنتج المئات وربما الآلاف من الأفكار الإستراتیجیة الغیر تقلیدیة أولاّ

  :  2ومن أهم مصادر هذه الأفكار نذكر. 1فقط اثنینر المطاف لربما تنجح فكرة أو حقیقة لأن في آخ

تأتي بالصدفة ودون تخطیط مسبق ینجم عنها أفكارا قد تكون ناجحة وقد  :مصادر أفكار عشوائیة -

  .تكون فاشلة

 وهي تلك المصادر المحددة والمخططة مسبقا والتي تجري إدارتها في ظل :المؤسسةأفكار مصادر  -

قسم البحوث والتطویر، فریق : تنظیم محدد من جانب المؤسسة، وقد تكون هذه المصادر داخلیة

دراسات السوق : أو خارجیة. المؤسسةالتي تصدر عن  رأو البیع، التقاری جالإنتاالعمل مثل رجال 

 .الخ...وبحوث التسویق، المنافسون

مثل العصف الذهني وذلك : كار الجدیدةإضافة لهذه المصادر یوجد هناك أسالیب أخرى لإیجاد الأف

عن طریق إبرام جلسات منظمة للمهتمین بقضایا المنتجات الجدیدة بالمؤسسة، وفقا لقواعد علمیة محددة 

وتحلیل . تهدف إلى جمع أكبر كمیة من الأفكار وبحث إمكانیة الدمج والتعدیل أو التطویر في أي منها

  .لتكالیف والعائد جراء استعمال أفكار معینة في تطویر المنتجاتالقیمة والتي تعني إجراء مقارنة بین ا

  غربلة الأفكار  . ب

بعد تجمیع الأفكار تأتي مرحلة تصفیة و تقلیص عدد الأفكار و استبعاد الأفكار غیر الصالحة، 

  .وترتیب باقي الأفكار تبعا لأهمیتها والنتائج الممكن أن تحققها

 مإختبار المفهو   . ت

صیغة تفصیلیة للفكرة المحددة بمصطلحات معنویة (جدیدة إلى مفاهیم أي ترجمة الأفكار ال

. ج للأرباحالمنافسین وإمكانیة تحقیق المنت تحدد ممیزاتها المقترحة وطلب السوق علیها وأحوال) 3للمستهلك

 المنتجویمكن إختبار هذا المفهوم من خلال إختیار عینة صغیرة من المشترین المحتملین وعرض فكرة 

  . 4علیهم من أجل تحدید مواقفهم) لال طرح أسئلةمن خ(

 بناء نمط أولي للمنتوج الجدید  . ث

في هذه المرحلة تتم عملیة تحویل المفاهیم إلى منتجات ملموسة بكامل المواصفات والمقاییس، عادة 

مایتم تصنیع كمیة صغیرة كنموذج أولي یطرح في السوق قصد إختباره والتعرف على مدى قبوله من قبل 
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إلى بعض  المنتجعرفة مدى حاجة ممستهلكین، ومدى جودة السلعة وتكلفتها، الإسم التجاري، الغلاف و ال

  .التعدیلات في المزیج التسویقي المقترح والذي تم إختباه

  ج وإختبارهمرحلة تطویر المنت  . ج

رافیة بكمیات كبیرة في مناطق جغ المنتجإذا كانت نتائج المرحلة السابقة إیجابیة فإنه یتم عرض 

محددة، كما یتم مراقبة نتائج الإختبار السوقي بما في ذلك المبیعات الإجمالیة وتكرار عملیة الشراء من 

كذلك . بناءاً على نتائج الإختبار المنتجویمكن في هذه المرحلة تعدیل خطط تصمیم . العملاء أنفسهم

  . الجدید المنتجستمرار في تقییم بإمكان المؤسسة اتخاذ القرار النهائي بشأن الإستمرار أو عدم الإ

 ج الجدید إلى السوقتقدیم المنت  . ح

ج للأسواق المستهدفة بعد الأخذ بنتائج الاختبارات التسویقیة والتعدیلات في هذ المرحلة یتم تقدیم المنت

، هذه المرحلة تعد من أخطر المراحل إذ ینطوي علیها حجم ضخم من المنتجالتي طرأت على 

  .ها من التكالیفر والجوئز  وغی، والدعایة والهدایا، لنشاط التسویقي كالإعلانالاستثمارات في ا

  ج أبعاد المنت .3

ج فأبعاد المنت. جات المنافسینوهي تتضمن العناصر التي تشكل المنتج والتي تمیزه عن بقیة منت

مابعد  جللمنت الداعمة صراالعن و )التبیین( التعریفیة البطاقة، التغلیف التعبئة، التجاریة العلامة: تتمثل في

  .البیع

 العلامة التجاریة .3.1

  العلامة التجاریة تعریف .3.1.1

   :الذي ینص على أنو  ،على تعریف الجمعیة الأمریكیة للتسویق في تعریفها نقتصر

ج خلیط منها یهدف إلى تعریف المنت العلامة التجاریة هي إسم، أو مصطلح، أو رمز، أو تصمیم، أو

 .  1من البائعیین لتمییزها عن منتجات وخدمات المنافسینلأحد البائعیین أو مجموعة 

سواءً أكان ذلك  المؤسساتالعلامة مسجلة قانونیاً لدى الجهات المختصة لإستخدام الوحید من قبل     

أو ماركة . R19 ،OMOأرقام مثل ، رف، كلماتـــــــــبما فیه الأح اً إسم العلامة یمكن التعبیر عنه لفظی

شارة كما هو الحال بالنسبة لإرموز شعارات أو  بل تتمثل في ،لفظیا الایمكن التعبیر عنهالتي العلامة 

  . 2مرسیدسال

 وظائف العلامة التجاریة .3.1.2

 الوظائفوالمستهلك وذلك بقیامها بمجموعة من  للمؤسسةتمثل العلامة التجاریة أهمیة خاصة بالنسبة 

  : 3هي

   المؤسسةترمز العلامة التجاریة على ملكیة  -
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  .من التقلید لأنها محمیة قانونا المنتجنها تحمي إ -

المنتجة والحصول على خدمات ما بعد البیع كالصیانة،  المؤسسةتساعد في التعرف على  -

  .الخ...التركیب

تسهل عملیة تسویق المستهلكین على التحرك بسرعة داخل المجمعات التجاریة ویحمیهم من تكرار  -

  .شراء منتجات غیر جیدة

  .ط حیاة معین كمرسیدسقد تجسد نم -

 العلامة التجاریة خصائص .3.1.3

  : 1منها ،معاییرالیفضل أن یتوفر في العلامة التجاریة عدد من 

  .سهولة الرؤیا، السمع، النطق والحفظ -

  .وإستعمالته المنتجمعبرة عن عن مزایا  -

  .أن تكون متمایزة عن غیرها من العلامات بشكل واضح، وخاصة لدى المنافسین -

  .مل في طیتها مرادفات سیئةأن لاتكون تح -

  .أن تكون قابلة للإشتقاق إلى علامات جزئیة مثل الأدویة -

 العلامة التجاریةتصنیف  .3.1.4

  : 2إلى ثلاثة أنوع تصنیفها یمكن

وهي العلامة المصممة، المملوكة والمستخدمة من المصنعین والمنتجین مثل علامة  :علامة المنتجین -

SONY .ها الإنتاجیة نفس العلامة مثل بعض المؤسسات تمنح جمیع خطوطفSONY  ویطلق على

بینما تفضل بعض الآخرى منح علامة لكل منتج مثل الخط السیارات . هذا النوع بالعلامة العائلیة

  .  Twingo، توینقو Mégane، میقان Safran، صفران Lagunaلوقان : التالي

ة والمستخدمة من قبل الوسطاء وهي العلامة المصممة والمملوك  ):الموزعین(العلامات الخاصة  -

 .كالعطور) تجار الجملة، تجار التجزئة(

وهي منتجات بدون علامات تجاریة ویتم تحدیدها من خلال  ):السائبة(العلامات غیر المحددة  -

  .، ولكن یتم تثبیت إسم المؤسسة المصنعة على غلافهالمنتجطبیعة 
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 )التبیین(ة و البطاقة التعریفی "Packaging"التعبئة التغلیف  .3.2

 التعبئة والتغلیفتعریف  .3.2.1

جمیع النشطات المتعلقة بتصمیم وإنتاج حافظات :"عرف البعض كل من الغلاف والعلبة على أنها 

رسالة متحركة تساعد على زیادة الوعي الشرائي لجمهور "وتعرفان أیضا على أنهما . 1"أو أغلفة للمنتجات

بینما  ".سیلتان للاتصال المباشر بین المنتج والزبونالزبائن، حیث أصبح كلا من العلبة والغلاف و 

كل مادة مهما كانت مكوناتها، موجهة للاحتواء أو : "تعرفهما الجریدة الرسمیة للإتحاد الأروبي على أنهما

  .2"حمایة السلع، مع السماح بتداولهما من المنتج إلى الزبون أو المستعمل

بهدف  المنتجمجموعة من العناصر المحیطة ب؛ ة والتغلیفریف یتضح أن التعبئمن خلال هذه التعا    

  :والتغلیف یتكون من. حمایته، حفظه، تسهیل نقله وإستخدامه من طرف المستهلك

  العبوة أو الحاویةLe contenant :وقد تكون  المنتجهي مجموعة العناصر المادیة المحیطة ب

 .الخ...بلاستیك، زجاج

 الزخرفة Le décor :الخ...لذي تحمله العبوة ویشمل الألوان، نصوص، بیانات، رسومهو الدیكور ا.  

 مستویات التغلیف .3.2.2

  : للتغلیف ثلاثة مستویات وهي

مثل  المنتجوهو الحاوي الملامسة لمادة الاستهلاك، وظیفته حمایة  ):الخارجي(التغلیف الأولي   . أ

  . الزجاجة التي تحفظ الدواء

على وشك الإستخدام مثل الكرتون الذي توجد  المنتجكون یلقى في النفایات عندما ی :الغلاف الثانوي  . ب

  .فیه زجاجة الدواء

  .وهو الحاوي لمجموعة وحدات البیع، الشحن والتخزین :الغلاف السطحي  . ت

 وظائف التعبئة والتغلیف .3.2.3

  :من بین الوظائف التي تؤدیها التعبئة والتغلیف هي

 .ج وحمایته أثناء عملیة النقلالمحافظة على محتویات المنت -

، ج، ووزنهتضمنه تعلیمات حول مكونات المنت وسیلة اتصال المباشر بین المنتج والزبون من خلال -

  .حجمه وطریقة إستخدامه

  .أداة للشهرة والتمیییز للمنتوج -

  .تساعد على نجاح الحملات الإشهاریة -
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  .ج ونقلهتساعد المستهلك في حمل المنت -

 .ى مواد ضارة وملوثةالبیئة عن طریق تصمیم أغلفة لا تحتوي عل حمایة -

  تصمیم العلبة والغلاف .3.2.4

  : 1مجموعة من النقاط ةیجب مراعاعند تصمیم العلبة والغلاف 

ج ومدى قدرة الزبون على الدفع، لأنه لایعقل الغلاف وطبیعة المنت/كلفة العلبةتوافق العلاقة بین ت -

كالمجوهرات مثلاً في غلاف مرتفة لمنتوج ذو قیمة منخفضة أو منتوج ذو قیمة مرتفعة /وضع علبة

  .فهذا كله یؤدي إلى عدم إقناع الزبون. غلاف ورقي ذو قیمة منخفضة

توافق العلاقة بین حجم العلبة وبین مقتضیات الاستهلاك لأجزاء السوق المختلفة وفقا لعادات الشراء  -

، فإذا المتعبة، یعني أنه یتوجب على المسوق أن یقوم بتصمیم علب وأغلفة تتناسب مع كمیة السلع

كانت هذه السلع ذات أحجام صغیرة فتوضع في علب صغیرة، وأما إذا كانت كبیرة الحجم فإنها 

  .توضع في علب بأحجام كبیرة وهكذا

الغلاف مما یجعلها تختلف عن الأغلفة المتداولة في السوق مثل /معرفة المؤثرات الترویجیة للعلبة -

شكل العلبة حسب الجنس فالعلبة التي تصمم ، كذلك إختلاف المنتجربط لون العلبة بمحتویات 

  .للسیدات تكون في أشكال براقة وتتصف بالنعومة والمظهر الجذاب عكس الرجال

  )التبیین(البطاقة التعریفیة  .3.2.5

بالإضافة إلى الغلاف یتطلب من معظم المنتجات الإستهلاكیة والصناعیة وبحكم القانون أن تلصق     

  :  2غرضبطاقة تعریفیة على المنتجات ب

  .تزوید المستهلكین والوسطاء بالمعلومات -

  .الإستجابة للتعلیمات الحكومیة -

  .تساعد على ترویج المعلومات -

  جصر الداعمة للمنتاالعن .3.3

وهم لا یعرفون كیفیة استعماله أو تشغیله، أو مكوناته المادیة،  المنتجالزبائن قد یقبلون على شراء     

من طرف رجال البیع، الذین یبینون لهم ما یجهلونه من كیفیة  وبالتالي فهم بحاجة إلى جهد إضافي

وهذا ما یجعل الزبائن یستفیدون من . رها من الخدماتیالتشغیل والاستعمال، والصیانة والتشحیم، وغ

خدمات مصاحبة للمنتوج الذي یریدون شراءه، إلى خدمات الائتمان التي تمكنهم من الحصول على السلع 

ها على الحساب، هذا بالإضافة إلى حاجاتهم إلى ضمان من طرف رجال البیع، التي هم بحاجة إلی

  .یضمن لهم الإقبال على شراء هذه السلع
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إلا أنه یجب التأكید على أن إهمال المؤسسة للقیام بهذه المهمة أو إعتبارها أنشطة ثانویة یمكن عدم     

وسعره  ،بالرغم من جودته المرتفعة ،نفسه المنتجقد یؤثر على نجاح  ،القیام بها وتركها لإجتهاد المستهلك

في تقدیمها لهذه الخدمات على  المؤسسةتعتمد . وتوزیعه وبرنامج العملي التي صممت من أجله ،المعقول

  : البدیلین هما. التكلفة والمخاطر المصاحبة لكل بدیل/أحد الأمرین، یتم المفاضلة بینهما على أساس العائد

 ،وهو ما ینطوي علیه تكالیف مرتفعة ،اكز تقدیم هذه الخدمات في الأسواقإمتلاك المؤسسة لمر  -

  .ومخاطر إستثماریة مرتفعة أیضاً 

الأمر الذي قد یعرض المؤسسة لمخاطر  ،الإعتماد على مراكز متخصصة في الأسواق المستهدفة -

  .توى المطلوبفقدان السوق، إذا لم تؤدي هذه المراكز الخدمات المطلوبة منها للمستهلك على المس

للتحكم ستهلك لإشباع حاجاته و رغباته، و متغیر أساسي، لأنه سیذهب إلى الم المنتج وعلیه یعتبر        

    .في هذا المتغیر على المؤسسة تحدید أهدافها بعنایة فائقة ثم تحدید سیاسات المنتج المناسبة لتحقیقها
  

  ریسعتال إستراتیجیة: الثانيالمطلب 

حیث أن  ،ار التسعیر في الأسواق من القرارات الهامة التي تؤثر على نجاح المؤسسةیعد قر         

و الأرباح التي  ،بالتأثیر المباشر على حجم المبیعات المتوقعة ،قرارات التسعیر تساهم في زیادة الربحیة

العناصر  و أحد ،فهو أحد القرارات الحیویة لحیاة المشروع في المؤسسة .یمكن تحقیقها من جراء ذلك

كعنصر فعال و مؤثر  ستخدامهلإبالإضافة  ،الاستراتیجیة التي من ورائه تسعى المؤسسة لتحقیق الربح

   .یجذب المستهلكین

  مفاهیم أساسیة حول السعر .1

التقدیر الذي یتوقعه العمیل الحصول علیه من جراء  –یعد السعر أحد المحددات الرئیسیة للقیمة         

ت فغایة التسویق هو تسهیل عملیة إشباع العلاقا - أو الحصول على خدمة معینةاقتناء منتوج معین 

أحد عناصر المزیج التسویقي المهمة، فهو بمثابة القاسم كما أنه یعتبر . التبادلیة بین البائع والمشتري

  .بینهمالمشترك بین البائع والمشتري الذي یسمح للتسویق بتسهیل عملیة إشباع العلاقات التبادلیة فیما 

 تعریف السعر .1.1

  :   قدم علماء التسویق عدة تعاریف نقتصر منها على

  . 1"القیمة النقدیة للوحدة الواحدة من السلعة أو الخدمة" التسعیر هو     

  . 2"المقابل أو المبلغ النقدي المدفوع للحصول على كمیة معینة من السلع والخدمات" وعلى أنّه     
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والقیمة مسألة مرنة وشخصیة، وقد تكون ". مة الشيء في فترة زمنیة معینةإنعكاس لقی" هو السعر     

ج معین لفخر عند إمتلاك منتملموسة مثل النقود والسلع العینیة، وقد تكون غیر ملموسة مثل الشعور با

  . 1وغالبا ما یكون لمنتوج ما أكثر من قیمة بالنسبة لرأي شخصین مختلفین

یمكن استخدامها لتلبیة حاجة معینة، وتتضمن  لمنتجة نقدیة أو عینیة هو عملیة وضع قیم التسعیر    

  . غالبا تكالیف الإنتاج والتكالیف التسویقیة مضافا إلیها هامش محدد من الربح) السعر(هذه القیمة 

مقدار التضحیة المادیة والمعنویة التي یتحملها الزبون أو الفرد في سبیل " كما تم تعریفه على أنّه     

     .2"أو الخدمة المنتجلحصول على ا

بالإیجار : قد یتم التعبیر عنها ،ومما یجب الإشارة إلیه هو أنه توجد صور آخرى تعبر عن السعر    

الذي یدفع مقابل السكن، الرسوم التي یدفعها الطلبة لتحصیلهم الدراسي، الغرامة التي تدفعها عند مخالفتك 

ات وسیطة مثل خدمات جهود المكتب العقاري، الأتعاب التي تدفع قوانین المرور، العمولة مقابل خدم

للمحامي أثناء رفع قضیة ما في المحكمة، التعرفة مقابل منفعة النقل، المرتب ، الأجر، المستحقات مقابل 

  . الخ...الإشتراك في الهاتف مثلاً 

 أهمیة التسعیر .1.2

 ،1980ي الولایات المتحدة الأمریكیة لعام فلقد أثبتت دراسات أجریت بین عدد من مدیري التسویق ف    

على أن السعر یحتل المرتبة الأولى أو الثانیة على أكثر تقدیر بین باقي العوامل والأنشطة التسویقیة 

خرى الموجودة في المزیج فهذا إن دل یدل على أهمیة السعر بالنسبة لبقیة العناصر الأ. الأخرى

أما بقیة العناصر أو المتغیرات  ،الوحید الذي یحقق الإیرادات وهذا راجع إلى أنه العنصر، التسویقي

فقرارات التسعیر لها تأثیر مباشر على ربحیة المؤسسة فهو  .3الأخرى فهي عبارة عن نفقات أو تكالیف

ومما یمیز . یمثل إحدى المكونات الرئیسیة لمعادلة الربح وذلك أن الربح هو الفرق بین الإیراد والتكلفة

سعیر أنه یتضمن اشتراك جمیع الإدارات الأخرى الموجودة داخل المؤسسة مثل إدارة الإنتاج، إدارة قرار الت

التمویل، إدارة المشتریات، والإدارات الأخرى؛ وعلاقته مع بقیة عناصر المزیج التسویقي الأخرى فالسعر 

یر كعنصر من عناصر وتزداد أهمیة التسع. المرتفع مثلاً یجب أن تدعمه حملات إعلانیة بحجم معین

المزیج التسویقي على أنه یعتبر المصدر الوحید الذي یحدد مدى إمكانیة تغطیة واسترجاع قیمة تكالیف 

أما من . 4المنتجات والخدمات الإنتاجیة والتسویقیة، ومن ثم مدى تحقیق الفائض والذي یعرف بالربح

مؤثر على سلوك المستهلك وجذب زبائن ناحیة الزبون تكمن أهمیة السعر في استخدامه كعنصر فعال و 

  .  النسبة لأنواع معینة من المنتجاتجدد للمؤسسة ب
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  أهداف التسعیر .1.3

 الغایاتإلى تحقیق ه فهذه الأخیرة تسعى من وراء ،المؤسسةلارتباط أهداف التسعیر بأهداف  ةونتیج    

  : 1التالیة

  .البقاء في السوق واستمرار -

  .تعظیم الربح -

إجمالي مبیعات جمیع / ج صل قسمة مبیعات المؤسسة من المنتالتي تعتبر حاالحصة السوقیة و  -

  .المنتجالمؤسسات من 

الوضع الراهن؛ فتهدف المؤسسة أحیانا إلى إتباع سیاسة سعریة خاصة شریطة المحافظة على  -

مواجهة المنافسة بدون صراع ، المحافظة على تصور المستهلكین، : وضعها الراهن من خلال

  .على استمرار الأسعار الوصول إلى نسبة إضافیة معینة، تغطیة جزء من النفقات المحافظة

 خطوات عملیة التسعیر .2

وعلیه لغرض وصول " فن ترجمة قیمة المنتج في وقت ما إلى قیمة نقدیة : " یعرف التسعیر على أنه

 .عملیة تسعیریةالمؤسسة إلى تسعیر مناسب لمنتجاتها، یلزمها العمل على نموذج أو المرور بخطوات 

 .الآتي 12.1رقم  الشكلكما هي موضحة في 

  تحدید أهداف التسعیر .2.1

زیادة و أهداف التسعیر تكمن في البقاء في السوق واستمرار، تعظیم الربح على أن  ،كما أشرنا سابقا    

  .إلخ...الحصة السوقیة

 تحدید العوامل المؤثرة على قرارات التسعیر .2.1.1

  . 2عوامل داخلیة وعوامل خارجیة: في تحدید السعر إلىتقسم العوامل المؤثرة     

 یةالعوامل الخارجیة أو البیئ .2.1.1.1

تتمثل هذه العوامل في كل من الزبائن وتجارة التجزئة أو الجملة والقوانین والمنافسة والعوامل     

  :الإقتصادیة وسنتطرق إلیها بشيء من الایجاز كما یأتي 

لعامل یوجب على الإدارة التسویقیة أن تأخذ بعین الإعتبار هذا ا :تأثیر الزبون على التسعیر  . أ

 :عنصرین مهمین هما

 ما هو الأسلوب الذي من خلاله الزبون یرى ویفسر للسعر؟ وهل لدیه وعي  :إدراك المستهلك للسعر

تحدید  المؤسسةومعرفة عن السعر؟ ما هي توقعات الزبون للأسعار؟ كل هذه الأسئلة توجب على 

ئن للسعر وتوقعاته والعلاقة الموجودة بین الجودة والسعر كما یراه هو في منتوج مدركات الزبا

  المؤسسة

                                                           
 .262-261، ص مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 1
 .283 ص ،المرجع السابق 2
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 Assaelخطوات عملیة التسعیر نموذج آساي  :12.1 الشكل رقم

  

 النظریة نبی الحدیث التسویق مبادئ ،2009 الشیخ، سعید مصطفى و حسونة الباسط عبد عزم، أحمد زكریا :المصدر

  .281 ص الأردن،-  عمان للنشر المسیرة دار الثانیة، الطبعة والتطبیق،

 معرفة مستویات طلب الزبائن عند الأسعار المختلفة فحجم الطلب  المؤسسةعلى  :مستوى الطلب

یؤثر تأثیرا كبیرا على مستوى السعر بالزیادة أو النقصان لكون الطلب له علاقة طردیة مع السعر، 

ة إلى هذا فإن مفهوم الطلب یعد طریقة تعتمد علیها المؤسسة عن طریق المسوق في تحدید وبالإضاف

مقدار -سعر بیع منتجاتها ، وكذلك معرفة حساسیة الزبائن للأسعار من خلال المرونة السعریة للطلب

 .حساسیة الطلب للتغیر في السعر

 تحدید أهداف التسعیر

 تنمیة إستراتیجیات التسعیر والتنبؤ بردود فعل المنافسین/تطویر

  :تحدید مستویات السعر

 الطرق الموجهة بالتكلفة -

 الطرق الموجهة بالمنافسة -

 الطرق الموجهة بالطلب -

 التعرف على العوامل المؤثرة

  :المؤسسةعلى مستوى 

  التكلفة

 المؤسسةسیاسة 

  :على مستوى البیئة

  المستهلكون

  الجملة/تجارة التجزئة

  مؤثرات قانونیة

  المنافسة

 الإقتصاد

 وقتحدید رَدة فعل المستهلك لسعر الس

 الرقابة والتصحیح للقرارات الخاصة بالسعر



 

  .غیر النسبي في السعرالت /غیر النسبي في الكمیة المطلوبة الت= المرونة السعریة 

  :وعلیه نقول

التغیر النسبي في الكمیة أكبر من التغیر النسبي في السعر، فالهدف التسویقي هو زیادة  :طلب مرن -

  .زبائن لهم حساسیة إتجاه السعر الحصة السوقیة 

التغیر النسبي في الكمیة أقل من التغیر النسبي في السعر، فالهدف التسویقي هو  :طلب غیر مرن -

  .زبائن غیر حساسین نسبیاً للسعر الزیادة في الإیراد الكلي 

فعلى إدارة التسویق أن تأخذ بعین الإعتبار التوقعات المحتملة من  :الجملة/تأثیر تجارة التجزئة  . ب

عند إرضائها للوسطاء من خلال  المؤسسةف). تجار الجملة والتجزئة(المشاركین في القناة التسویقیة 

، لأن المؤسسةالحصول على هامش ربح أعلى سوف یترتب علیه تخفیض أرباح تحقیق رغباتهم في 

مما یوجب على مدیري . المؤسسةهذه الفئة تتوقع  دائما المزید من الأرباح نظیر قیامها بأعمال 

التسویق إتخاذ بعض الإجراءات مثلاً التركیز على التعامل مع تجار الجملة والتجزئة الذین لدیهم 

ول الأسعار المقترحة والالتزام بها، مكافأة تجار التجزئة والجملة التي تلتزم بقائمة الاستعداد لقب

  . الأسعار المقترحة

تتدخل الحكومات ببعض القوانین والقرارت التي من شأنها التأثیر على أسعار  :القانونیة المؤثرات  . ت

تستهداف مستویات ، و هذه القوانین تختلف من مجتمع لأخرى فبعض الحكومات المؤسسةمنتجات 

أسعار معینة لبعض المنتجات التي توجب على المسوقین الإلتزام بها مثل المواد الغذائیة والأدویة 

فهذه الظروف تجعل . ، بغرض محاربة كل ما من شأنه الإضرار بالمجتمع)منتجات ضروریة(

  .والقوانین الضّوابطالمؤسسات في موقف تعید فیه قراراتها السعریة وفق هذه 

عدد من –تنوع الأسواق یؤدي بدوره التنوع في الأسعار، مثلاً ففي الأسواق المنافسة التامة  :المنافسة  . ث

من ) زیادة في السعر(أي تغیر یحدث في السعر  - احدو المنتجین البائعین الذین یتاجرون في منتوج  

أما في الأسواق . قبل أحد المنتجین قد یترتب علیه تحول العملاء إلى المنافسین والعكس صحیح

مثل الطاقة، البرید،  وجود منتج بائع واحد قد تكون الحكومة في الغالب–المنافسة الإحتكاریة التامة 

  .المنتج یحدد السعر الذي یلائمه -إلخ...الكهرباء 

على التحرك بأسعارها باختلاف الظروف الاقتصادیة التي  المؤسسةتختلف قدرة  :الإقتصادیة الأحوال  . ج

ففي . لبلاد نقصد بها مراحل الدورة الإقتصادیة من إنتعاش، ركود، الرخاء والكساد والتضخمتمر بها ا

فترة التضخم ترتفع الأسعار مما یضغط على المسوقین الإتجاه للجودة أكثر من التركیز على السعر 

  .أما في حالة الكساد فیكون التركیز على الأسعار لأن المستهلك له حساسیة نحو السعر

 امل الداخلیةالعو  .2.1.1.2

  .بالإضافة إلى العوامل الخارجیة یوجد عوامل داخلیة تؤثر على عملیة تحدید السعر    
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تعتبر التكالیف من أبرز العوامل تأثیراً على قرارات التسعیر لكونها أحد عناصر معادلة  :التكلیف  . أ

. إلى هامش الربحبالإضافة ) تكالیف ثابتة ومتغیرة(فالسعر یجب أن یغطي جمیع التكالیف . الربح

  .قبل تسعیرها المنتجتكالیف  ةهیكلقبل كل شيء، أولاً  واقرر یمما یوجب على مدیري التسویق أن 

تفرض أحیاناً بعض القیود على مدیري التسویق  المؤسسةإن سیاسة  :قیود خاصة بسیاسة الإدارة   . ب

ي مرحلة التقدیم یجب أن یكون الجدید ف المنتجفمثلاً قد ترى الإدارة العلیا إن  ،عند تحدید الأسعار

  . وهذا نتیجة لربما لنقص الكفاءات البشریة الإداریة داخل المؤسسة. بسعر منخفض لإختراق الأسواق

  ردود فعل المنافسینو إستراتیجیات التسعیر  .2.2

السعر المستقر، تخفیض السعر وزیادة : تكمن في( تتمثل هذه المرحلة في تنمیة إستراتیجیات السعریة     

  . وتحدید الإستجابة التنافسیة الممكنة) لأسعارا

یعني  ؛التناسق الداخلي: عین من التناسقإن اختیار استراتیجیة التسعیر یعني إحترام والامتثال لنو     

نظرا  المنتجیعني تحدید سعر ؛ التناسق الخارجي. تكلفة والربحیةتحدید السعر للمنتوج مقارنة لقیود ال

وبالإضافة إلى ذلك، القرارات . المستهدفة للعملاء وسعر المنتجات المنافسةلحساسیة سعر الشریحة 

وكذلك  1، ومع إستراتیجیة التوزیع المنتجالمتعقة بالسعر یجب أن تكون متناسقة مع قرارات تموقع 

   .إستراتیجیة الترویج

  :االممكن إتباعها عند تسعیر المنتجات نذكر منه الإستراتیجیاتهناك العدید من     

 )المنتجات الرائدة(إسترایجیة المنتجات الجدیدة   . أ

  :فلسفة تسعیر منتجاتها الجدیدة على نوعین من الإستراتیجیة المؤسساتتبنى معظم 

  تعظیم الأرباح/العالي السعر(إستراتیجیة كشط السوق( Ecrémage : ترتكز على تحدید أقصى سعر

، )سیاسة قصیرة الأجل(ي أجل قصیر بغرض الحصول على أقصى ربح ممكن ف ،مبدئي للمنتجات

وهي مناسبة عندما یكون هناك سبب للاعتقاد بأن دورة حیاة المنتج الجدید سوف تكون قصیرة مثل 

 .أو أنه ذو جودة عالیة 2المتمیزة عن المنافسین المنتججدیدة أو في حالة ) الموضة(تقدیم أزیاء 

رغم الوب المنتجالذین یریدون هذا  من المستهلكینوتنجح هذه الإستراتیجیة في حالة التركیز على فئة 

إلا أن منتهجي هذه الإستراتیجیة یسعون في نهایة فترة الاحتكار بخفض أسعارها . تفاع أسعارهمن إر 

 . لزیادة حصتها السوقیة قبل دخول المنافسین

بادئ الأمر جیزي بأسعار مرتفعة في  خدمةبطرح  ،وهذا ما لاحظناه في سوق الاتصالات بالجزائر  

  . إلى ما وصلت إلیه الیوملت خفیض الأسعار حتى وصو وبمرور الوقت تم ت

أنها تترك الباب  ،میزتها الرئیسیة. فإستراتیجیة كشط السوق هي إستراتیجیة حكیمة وأكثر مالیة  

  .3مفتوحا لتعدیل وضبط الأسعار بشكل تدریجي وفقا لتطور السوق والمنافسة

                                                           
1 J.Lambin & C.Moerloose, Op.Cit, P.456. 
2 Ibid, P.466. 
3 J.Lambin & C.Moerloose, Op.Cit., P.468. 



 

 هي عكس الأولى، تعتمد  :)زیادة الحصة السوقیة/السعر المنخفض(سوق إستراتیجیة إختراق ال

لإختراق وكتساح السوق بشكل سریع وهذا لكسب  ،على تحدید سعر منخفض أقل من المنافسین

وتستخدم هذه الاستراتیجیة عند توقع رجال  .1)تحقیق حجم كبیر من المبیعات(حصة سوقیة كبیرة 

     .2د إدخال منتجهم للسوقالتسویق مواجهة منافسة قویة عن

إذ أي خطأ في تقدیر التكالیف  ،فإستراتیجیة الاختراق تعد أكثر خطورة من إستراتیجیة الكشط  

وبالتالي لن تكون مقبولة من قبل السوق، لأن إستراتیجیة إختراق  ،تصبح و تمیل الأسعار للإرتفاع

   .3السوق سیاسة صالحة فقط لتطویر السوق

   مییزالت إستراتیجیة  . ب

في قطاعات ) جودة موحدةو ذا مواصفات ( المنتجوضع أسعار مختلفة لنفس التسعیر التمییزي یعني     

شریطة وجود عدة قطاعات سوقیة بحساسیة سعریه مختلفة و أن تستخدم بطریقة لا تزعج  ،سوقیة مختلفة

سعر  ،ین لنفس الرحلةالمتخصصة في النقل الجوي تقترح سعرین مختلف المؤسساتبعض  ؛لامث .4الزبائن

هذه الإستراتیجیة تستخدم بكثرة في مجال الخدمات، إذ أول من إستخدم . لفترة الصباح وسعر لفترة المساء

  . هذه الطریقة إحدى الشركات الأمریكیة

  إستراتیجیة تسعیر خط المنتجات  . ت

من وضع  ت بدلاً على أساس خط المنتجا المؤسسةتقوم هذه الإستراتیجیة على وضع أسعار منتجات     

ومما یجب الانتباه له في هذا . سعر لكل منتوج على حدى، الغرض منها تعظیم الأرباح لخط المنتجات

  : 5ومن أهمها. المدخل دراسة العلاقة بین المنتجات كأن تكون مكملة لبعضها البعض

 زمة لتشغیله أو یعني تسعیر المنتج الأساسي بسعر منخفض، بینما تسعر لواحقه اللا :التسعیر المقید

  . بسعر عالي Pellicule الفیلمو مثل تسعیر كمیرا التصویر بسعر منخفض  ،تعزیز أدائه بسعر عالي

  یلجأ بعض التسویقیین إلى تحدید سعر منخفض لمنتوج معین على أمل بیع  ":عمالطُ "التسعیر المغري

یعلنون عن  ،لحواسیبمثل ما یفعله وكلاء ومحلات بیع ا ،منتوج من نفس الفئة ذي سعر عالي

حواسیب بسعر رخیص یأملون من وراء ذلك عند قدوم المشتري أن یغیر رأیه ویشتري منتوج آخر 

  . 6بسعر عالي

  :إستراتیجیة التسعیر النفسي  . ث

تستخدم بهدف تشجیع الشراء المبني على الدوافع العاطفیة أكثر منها عقلیة وتستخدم في متاجر     

  : 1، ومن أهم صورها7النهائي ولیس المستهلك الصناعيالتجزئة لبیعها للمستهلك 

                                                           
 .279، ص مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 1
 .مرجع سبق ذكره والإقتصاد، الإدارة بحوث قسم من-  عربية شذرات ملتقى 2

3 J.Lambin & C.Moerloose, Op.Cit., P.468. 
 .278، ص بق ذكرهمرجع س إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 4
 .294- 293، ص مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 5
 .280، ص مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 6
 .مرجع سبق ذكره، والإقتصاد الإدارة بحوث قسم من-  عربية شذرات ملتقى 7



73 

 

 یقصد بها تلك القیم التي تسعر بها المنتجات على أساس كسر الوحدات النقدیة  :الأسعار الكسریة

إذ هذا الرقم الكسري . دینار بدلا من مائة 99.950دینار بدل من ستة دنانیر أو  5.990كأن نقول 

  .بأن البائع قام بحساب السعر بشكل دقیقیعطي إنطباعا نفسیا لدى الزبون 

 یقصد بها تلك الأسعار العالیة التي تعطي الإیحاء بالتفاخر أو بارتفاع مستوى  :التسعیر التفاخري

  .الجودة مثل المؤسسات المنتجة لسلع الموضة والرفاهیة

  . الخ...خبراءمثل الأتعاب التي یتقاضاها الأطباء، المحامون أو ال: إستراتیجیة التسعیر المهني  . ج

  : 2الهدف منه تنشیط المبیعات، ومن أهم صوره: إستراتیجیة التسعیر الترویجي  . ح

 مثل  ،تسخدم هذه الطریقة في نهایة الموسم للسلع الموسمیة للتخلص منها :أسعار المناسبات الخاصة

  .ففي نهایة الموسم یتم تقدیم عروض خاصة بها كمنح تخفیضات ،ملابس الموضة

  رنة أثناء وهنا المستهلك یقوم بالمقا ،حیث تعرض السلع بالسعر القدیم والسعر الجدید :نةأسعار المقار

  .دینار 30دینار وأصبح الآن  50الشرء مثلاً كان السعر

  التسعیر طرق .2.3

عبارة عن إجراءات یتم - طریقة انتهاجبعد تحدید إستراتیجیات التسعیر یتوجب على إدارة التسویق     

حیث نمیز . تتبعها في تحدید الأسعار لمنتجاتها -سعار على أساس قاعدة معروفةإتباعها لتحدید الأ

  .الآتي 13.1 الشكل رقمكما هي موضحة في  .ثلاث تقنیات

  سعرلالعناصر المكونة ل :13.1 الشكل رقم

  

Source : J.Lambin & C.Moerloose, 2008, Marketing stratégique et opérationnel (du marketing à l’orientation-
marché), 7eme édition, DUNOD, Paris, P.462. 

                                                                                                                                                                                     
 .290 ص، مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و ةحسون الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 1
 .291ص ، المرجع السابق 2



 

 

  التسعیر على أساس التكلفة .2.3.1

أي تغطیة مختلف  ،عند إستخدام هذه التقنیة یجب مراعات بالدرجة الأولى تكالیف المؤسسة المختلفة    

 :لصیغة الآتیةویمكن توضیح ذلك با. النفقات ثم إضافة نسبة معینة إلیها كهامش الربح المرغوب فیه

  

 

  :إلا أنها عیوبها تكمن في، شیوعها وسهولة إستخدامهاتتمیز هذه الطریقة ب    

وبالتالي طریقة غیر ملائمة تماما ، طلب والقدرة الشرائیة للمستهلكینأنها لا تأخذ بعین الإعتبار ال -

  .لاقتصاد السوق

  .تخضع للتقدیر الشخصي متجاهلة عنصر المنافسة -

 .م فعال وسلیم لحساب التكالیفتتطلب وجود نظا -
 

  : 1نذكر ،ومن أبرز صور هذه التقنیة    

 الأسعار المحلیة:  

  :نمیز فیها ثلاثة أسعار هي. یحدد السعر على أساس التكلفة دون الإشارة أو الإنتباه لمعطیات السوق    

وي الإیراد الكلي مع نقطة التعادل التي تسا- هو السعر المقابل للتكلفة المباشرة : سعر الحد الأدنى -

وبالتالي هامش الربح صفر لا ربح ولا . التكلفة المباشرة=  سعر الحد الأدنىأي  -التكالیف الكلیة

 .خسارة

هو الذي یغطي التكالیف المباشرة والتكالیف الثابتة وذلك عند حجم المبیعات المتوقع  :السعر التقني -

(Q)  ، التكلفةأي بالمعنى الكامل هو سعر.  

 

السعر المستهدف یعتمد أیضا على حجم المبیعات المتوقع و رأس المال المستثمر  :المستهدف لسعرا -

 :فهو یشمل كافة التكالیف المباشرة والثابتة، وهذا بالصیغة التالیة. (K)في الأعمال 

  

  

  :أي

  یمكن تحدید السعر على أساس التكلفة؟ كیف :الـــمث    

  سنة/وحدة 180000:  كمیة الإنتاج -

  سنة/دینار K( :24000000( رأس المال المستثمر -

                                                           
1 J.Lambin & C.Moerloose, Op.Cit., PP.461-464. 

هامش +  المنتجإجمالي تكالیف = السعر

Prix cible = C + (F + r × K) / Q 

  ).Qالكمیة المباعة /  Fالتكالیف الثابتة + ( Cالتكالیف المباشرة = السعر التقني 

رأس المال × معدل العائد المتوقع + التكالیف الثابتة + (التكلفة المباشرة = السعر المستهدف

 .الكمیة المباعة) / مستثمرال
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  .في السنة 10%:  (r)المعدل المتوقع للعائد  -

  .للوحدة دینار 105:  (C) التكالیف المباشرة -

  .سنویاً  دینار Frais fixes (F)   :9000000 التكالیف الثابتة -

  .وحدة سنویاً  = E(Q)  :120000 Q2البیع المتوقع  -

  .وحدة سنویاً   = Hypothèse pessimiste :90000 Q1 التوقع المتشائم منه  -

  وحدة سنویاً   = Hypothèse optimiste  :150000Q3 التوقع المتفائل منه -

  سعر الحد الأدنىPP: 

  .للوحدة دینار 105= التكلفة المباشرة =  PPسعر الحد الأدنى 

  السعر التقنيPT: 

  Qالكمیة المباعة /  Fلثابتة التكالیف ا+  Cالتكالیف المباشرة =  PTالسعر التقني 

                          =105  +9000000  /Q 

للوحدة،  دینار Q2   =180لـ  PT 2للوحدة، السعر التقني  دینار Q1  =205لـ  PT1السعر التقني 

  .للوحدة دینار Q3  =165لـ  PT3السعر التقني 

 المستهدف السعر PC: 

رأس المال × معدل العائد المتوقع + التكالیف الثابتة + ( التكلفة المباشرة=  السعر المستهدف

  .الكمیة المباعة) / المستثمر

                  =105  ) +9000000  +10+ %24000000  / (Q  

 200ـ = Q2 لـ  PC2للوحدة، السعر المستهدف  دینار Q1  =231.70لـ  PC1السعر المستهدف 

  .للوحدة دینار Q3  =181 ـل PC3أوروا للوحدة، السعر المستهدف 

  .للوحدة دینار 195: إذا كان السعر المرغوب فیه یقدر بــ        

 نقطة التعادل أو عتبة المردودیة تكون: 

  )التكلفة المباشرة –سعر البیع المرغوب / ( التكالیف الثابتة = نقطة التعادل 

 .سنویة وحدة 100000) =  105 – 195/ ( 9000000=                     

 المؤسسةللوحدة الواحدة یتحقق التعادل لهذه  دینار 195وحدة بسعر  100000عند حجم مبیعات 

بعد هذه النقطة تبدأ . حیث لا ربح ولا خسارة أي تتساوى التكالیف الكلیة مع الإیرادات الكلیة

  .في تحقیق الأرباح المؤسسة



 

 أما عتبة المردودیة رقم الأعمال هي: 

سعر ) / التكلفة المباشرة –سعر البیع المرغوب / [( التكالیف الثابتة = م الأعمال عتبة مردودیة رق

  ]البیع المرغوب 

 دینار 19500000] = 195/ ) 105 – 195/ [( 9000000=  عتبة مردودیة رقم الأعمال      

  .سنویاً 

  )التسعیر أساس نقطة التعادل(  المؤسسةتعادل نقطة  :5.1 الجدول رقم

  التكالیف الثابتة  اتحجم المبیع
  التكالیف المباشرة

  الوحدویة
  إجمالي التكالیف

  إجمالي الإیرادات

  السعر× الوحدة 
  صافي الربح

90000  9000000  105  18450000  17550000  )900000(  

100000  9000000  105  19500000  19500000  0  

120000  9000000  105  21600000  23400000  1800000  

150000  9000000  105  24750000  29250000  4500000  

  المؤسسةنقطة التعادل  :14.1الشكل رقم 
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  إستراتیجیة الكشط والإختراق :15.1الشكل رقم 

   

Source : J.Lambin & C.Moerloose, 2008, Marketing stratégique et opérationnel (du marketing à l’orientation-

marché), 7eme édition, DUNOD, Paris, P.466. 

 أسعار المنتجات الجدیدة   

: لها أن تختار بین نوعین من السعر المؤسسةبعد إجراء تحلیل للتكالیف، الطلب والمنافسة، فإن     

 انستراتیجیتالإ ناتاه( منذ البدایة لاختراق السوق بسرعة وقوة  السعر المبدئي العالي أو السعر المنخفض

  .)قشتهما سابقاً تم منا

  التسعیر على أساس الطلب .2.3.2

یكون قویا تكون الأسعار  المنتج، ففي حالة الطلب على )الطلب(نقطة إنطلاق هذه الطریقة السوق     

ومن الأمثلة على ذلك . مرتفعة والعكس عندما یكون منخفضاً الأسعار تنخفض أیضا، فهي علاقة طردیة

  . ي فترات یقل الطلب في غیر فترات الأصطیافما تعرضه الفنادق من أسعار منخفضة ف

فهي تقدر حجم وعدد المنتجات التي یطلبها الزبائن وبأسعار مختلفة  ،فهذه الطریقة تختلف على غیرها  

  .  1وبعدها تختار السعر الذي یحقق أعلى إیراد كلي

   التسعیر على أساس المنافسة .2.3.3

لى مستوى الأسعار للمنتجات المنافسة والإلتزام بحدود هذه بالتعرف ع المؤسسةوفقاً لهذه التقنیة تقوم     

تظهر أهمیة الإعتماد على هذه الطریقة في حالة إزدیاد المنافسة في و  .الأسعار عند تسعیر منتجاتها

                                                           
 .275-274، ص ص نفس المرجع السابق إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 1

 التكلفة التكلفة التكلفة
 السعر

 السعر السعر

 السعر الوحدوي السعر الوحدوي السعر الوحدوي

 المجموع الإنتاج المجموع الإنتاج

 سعر الكشط - سعر یتناسب مع التكلفة -  سعر الاختراق - 

 جالمجموع الإنتا



 

السوق، فهي مناسبة في حالة المنتجات المتجانسة والسلع ذات المرونة الطلب المرتفعة حیث یأثر التغییر 

  .1سعر على المبیعات بدرجة كبیرةالبسیط في ال

  طرق تحدید السعر :16.1 الشكل رقم

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Source : Pasco-Brho, 2002, Marketing International, 4ème édition, Dunod, Paris, P.127. 

  ة فعل المستهلك للسعرتحدید ردّ  .2.4

ج لال التعرف هل أرضى المنتخة فعل المستهلك للسعر في السوق من هذه الخطوة تعبر عن مدى ردّ     

  . المستهلك أم لم یرضه

ویمكن التعرف على إتجاهات المستهلكین عن الأسعار من خلال أثر تغیر الأسعار بعدة أوجه     

كالمنتج المباع لا یباع بطریقة جیدة مثلاً، المؤسسة تواجه صعوبات مالیة أو انخفاض في الجودة؛ و هذا 

                                                           
 .298 ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 1

 المنافسة الطلب التكلفة

سعر المنافسة   سعر التكلفة   -  سعر التكلفة

قرار تخفیض أو نفس  الهامش = سعر البیع =

 أسعار المنافس

ما هو حجم السوق  كیفیة تقدیر التكالیف؟

 المحتمل؟

كیف یمكن تقدیر 

  الموقع التنافسي؟

 سعر البیع

  ؟ماهي المردودیة

 تكلفةفوق سعر ال -

  فوق رأسمال المستثمر -
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أما إرتفاع الأسعار فتفسر مثلاً المنتج یشهد طلبا كبیرا، المنتج ذو قیمة من ناحیة إنخفاض الأسعار؛ 

 .عالیة أو إذا لم یستطع شرائه فإن سعره یرتفع

  الرقابة على الأسعار .2.5

، وتتمثل في الرقابة على الأسعار وتغیر مستویاتها Assaelتعتبر الخطوة الأخیرة في نموذج آساي     

  : 1إذا تطلب الأمر ذلك، وتكون الرقابة على الأسعار من خلال الخطوات الآتیةوإستراتیجیات الأسعار 

  هل تحققت الأهداف البیعیة أم لا؟ -

  هل السعر هو السبب الرئیسي في عدم تحقق الأهداف البیعیة ؟  -

  .التعرف على ردود أفعال المستهلكین نحو الأسعار -

  .مدى ملائمة الخصومات الممنوحة بالمقارنة بالمنافسین -

  .التفاوت في أسعار المنتجات -
  

  الترویج  إستراتیجیة :الثالثالمطلب 

وجوهر هذه الوظیفة هو خلق وإثارة الدوافع لدى . یمثل الترویج وظیفة أساسیة وحیویة لأي مسوق

الناس لشراء المنتجات التي تشبع رغباتهم وحاجاتهم، فضلاً عن إعلام وإخبار العمیل المرتقب بخصائص 

زایاها وأسعارها ومنافذ توزیعها وفوائد استخدامها، وذلك في بیئة وأسواق متغایرة سریعة المنتجات وم

  . 2التغییر

نشطة مؤسسات الأعمال الربحیة وغیر الربحیة، فهو مرآة لأیمثل الترویج ركناً أساسیا وحیویا         

من خلال ما  ،ستفیدینتعكس مدى التقارب بین مؤسسات الأعمال واحتیاجات الم ،عاكسة للنشاط نفسه

  .یقدم ویعرض من منتجات وغیرها

بعد المسافة : وقد ظهرت الحاجة إلى ترویج الحاجة بالوقت الحاضر بفعل مجموعة عوامل منها        

ج والمستهلك وازدیاد عدد الزبائن المحتملین، وتعقد اتصالات السوق، وتعدد البدائل المتاحة أمام بین المنتِ 

  . 3یر أفضلیاتهمالمستهلكین وتغی

 مفاهیم أساسیة حول الترویج  .1

 تعریف الترویج .1.1

لإختلاف آراء، ممارسات وخبرات كتاب وعلماء التسویق نجد أنه من الصعب إعطاء تعریف  ةنتیج

 .موحد لترویج

                                                           
 .298مرجع سبق ذكره، ص  الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 1
 .مرجع سبق ذكره عماره، محمد بيومي 2
 .331 ص ،مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 3



 

أما كتاب . عرف به، وروج الشيء أي رواجاً أي نفقت وكثر طلابها- راجت السلعةففي اللغة یقال     

تقدیم أو عرض لموضوع أو مجموعة من المواضیع للجمهور من أجل : " عرفوا الترویج بأنهالتسویق فقد 

  . 1"الدفع والتأیید لما هو معروض قائم 

جهود الأنشطة التسویقیة التي یقوم بها رجل التسویق أو : " على أنه زكریا أحمد وآخرونعرفه  و    

بأسلوب . تبني السلع أو الخدمات المقدمة إلیهممندوبي البیع من أجل حث المستهلكین وتشجیعهم على 

  . 2"التي تسعى إلى تحقیقها من خلال أدوات الترویج المختلفة  المؤسسةإقناعي جذاب یحقق أهداف 

عملیة إتصال مباشرة أو غیر مباشرة موجهة للمستهلكین أو المستعملین :" على أنهأیضا كما یعرف     

ناعهم على الحصول على المنتجات والمعلومات التي من شأنها أن تقدم الحالیین أو المرتقبین لحثهم وإق

له المنافع والتي تعیده إلى حالته الطبیعیة وحمایته من إحتمال تعرضه لأي مؤثر یغیر من طبیعة سلوكه 

  .3"كما قد یكون موجها إلى جماعات أخرى

یعمل على التأثیر  هوف. 4اع واتصالفقد وصف الترویج بأنه ممارسة إخبار، إقن Stanton ستنتون أما    

  .الأفكار والمعلومات والمشاعر الخاصة بالجمهورب المؤسسةفي سلوك الآخرین من خلال مشاركة 

من خلال هذه التعاریف یتضح أن نشاط الترویج یقوم على نظام اتصال فعال یتم من خلاله إنسیاب     

وسیلة أو  وذلك من خلال) المرتقبین والحالیین بائنالز (إلى المستقبل ) المؤسسة(المعلومات من المرسل 

، بأسلوب المؤسسةبهدف إخبار و تذكیر بمحتویات وخصائص منتجات ، أكثر من وسائل الإتصال

یمكن  .المروج له المنتجلحمل أفراده على قبول  ،جللمنتیعزز قرارات إختیار الجمهور المستهدف  ،إقناعي

  .الآتي 17.1رقم  الشكل ما هو موضح فيكالتعبیر على هذا النظام الفعال 

  الترویج وعملیة الإتصال :17.1الشكل رقم 

   
Source: K.Naïma, MARKETING (résume  théorique & guide de   travaux  pratiques), disponible sur: 
http://www.mdi-alger.com/pdf/41-D-1732.pdf , consulté sur :06/06/2013. 
 
 

                                                           
 .332، ص مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 1
 .351 ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة باسطال عبد ،زكريا أحمد عزام 2
 .327، ص مرجع سبق ذكرهزكي خليل المساعد،  3
 .332ص  ،مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 4

 الرسالة ترمیز الرسالة

 التغذیة المرتدة

 الأداة/ الوسیلة

 المرسل فك ترمیز الرسالة

 الاستجابة

 المستقبل

 التشویش

http://www.mdi-alger.com/pdf/41-D-1732.pdf
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 الخ...، تاجر الجملة أو تاجر التجزئةالمؤسسةوهو مصدر الرسالة فقد یكون : المرسل.  

 الخ، تكون مفهومة من قبل ...، صور أو ألوانرموز الرسالة إما كلمات، صوت :ترمیز الرسالة

  .وهذا لإیصال المعنى المقصود للرسالة مصدر الرسالة ومستقبلها

 هي مجموعة من المعاني المطلوبة إرسالها للمستقبل فقد تكون صورة كما هو الحال بصورة  :الرسالة

هدیة + خصم خاص لكل من یدخل محلاتنا في یوم كذا بتاریخ كذا "، وقد تكون جملة مثل المنتج

  . ونیة، إضافة إلى الصوة بالنسبة للرسائل التلفزی"قیمة

 وهي القناة المستخدمة في نقل الرسالة وهي تشمل عناصر المزیج الترویجي :الوسیلة.  

 بعد إستخلاص الجمهور المستهدف للفكرة من الرسالة، یمرون بعملیة حل الرموز أو فك  :فك الترمیز

بسبب أن الشیفرة فلا ربما یفسر العدید من الأفراد الرسالة بغیر المعنى الذي قصده مرسل الرسالة 

  .الخ...الوسیلة غیر مناسبة

 وهو الجمهور المستهدف متمثلا في المستهلك النهائي والمستعمل الصناعي: المستقبل.  

  وهي ردود الأفعال التي یبدیها المستقبل بعد استلام أو قراءة الرسالة  :التغذیة المرتدة/ الإستجابة

  .الإتصالات الأهداف المرغوبة أم لاإذا ماحققت ) المؤسسة(فمن خلالها یعرف مصدر الرسالة 

 المستقبل مثل رسالة سیئة وهو أي شيء یعیق ویحول وصول الرسالة ومضمونها إلى  :التشویش

، الأصوات الخارجیة أثناء إلقاء المحاضرات، إختلاط الألوان بطریقة عشوائیة في الإعلان، الطباعة

 . الخ...أو إنقطاع  بث إعلاني، نظام ترمیز الرسالة صعب

  أهمیة النشاط الترویجي .1.2

  :1النقاط التالیة أهمیته من خلال یمكن إبراز

، نشاطها، المؤسسةیعتبر الترویج من الوظائف التسویقیة الحیویة التي تحقق الإتصال الفعال بین  -

  . ومنتجاتها وبین السوق المستهدف

و ذلك من خلال ما یـمدهم  یساهم الترویـج في الحفاظ على مستوى الوعـي و التطور في حیاة الأفراد -

 .من معلومـات و بیانـات عن كل ما یتعلق بالسلع و الخدمـات و كل ما هو ذو فائـدة لـهم

هذا ل إلى مستوى عالي من المبیعات، و إن المؤسسة من خلال النشاط الترویـجي ترمي إلى الوصو  -

فیض الأسعار من خلال سیؤدي في النهایة إلى تخفیض تكلفة الوحدة المنتجة و بالتالي إلى تخ

  .توزیع التكالیف الثابتة على أكبر عدد ممكن من الوحدات المنتجة

                                                           
1
 الغدير، راشد حمدو  العبدلي بدر حطانق، عقيلي وصفي عمرو  .347 ص، مرجع سبق ذكره، عبد الباسط حسونة و مصطفى سعيد الشيخ، كريا أحمد عزامز بتصرف،  

 .192 ص الأردن، -عمان للنشر، زهران دار ،)متكامل مدخل( التسويق مبادئ



 

تحتل المبالغ المخصصة للنشاط الترویجي المرتبة الثانیة بعد تكالیف الإنتاج بل بعض المنظمات  -

   .مما یجب الإهتمام به ،یة الإستثمار مثل شركة كوكا كولامیزانیة الترویج تفوق میزان

 النشاط الترویجيأهداف  .1.3

  : 1تكمن في النقاط التالیة

ومستحدث من  ،فالترویج یقدم المعلومات ویخبر المستهلك بكل ما هو جدید الإخبار والتشجیع ، -

فضلا عن تشجیع المستهلك ... ومتى ومن أین یشبع حاجاته ،وكیف ،وخصائصها ،السلع والخدمات

  . المنتجعلى إقتناء 

لخدمة، هذا بالنسبة للسلع والخدمات الموجودة أصلا في السوق، حیث تذكیر الزبائن بالسلعة أو ا -

ا الزبون إلى تذكیره بها وبخصائصها من حین لآخر، وكذلك الحال بالنسبة للزبائن ذوي ذیحتاج ه

المواقف والآراء الإیجابیة لدفعهم لتكرار شراء المنتجات، وبالتالي یعمل الترویج على تعمیق درجة 

  ات المؤسسةالولاء نحو منتج

إلى آراء واتجاهات إیجابیة  ،تغییر الآراء والمواقف والاتجاهات السلبیة للزبائن في الأسواق المستهدفة -

  .إزاء السلعة

مثل إختیار منتوج معین أو التعامل  ،التعزیز أي التأكید على أن القرار الذي إتخذه المستهلك أیاً كان -

  .مع متجر معین كان قراراً صحیحاً 

على قرارات الشراء، ویظهر ذلك عندما یشتري المستهلك سلعا أخرى إضافة لما خططه قبل  التأثیر -

  .دخوله إلى أحد المتاجر

و بالتالي زیادة  ،، الهدف الأساسي للترویج هو زیادة الطلب)تنقل منحنى الطلب( تحفیز الطلب /زیادة -

  . أو الخدمة المنتجالمبیعات على 

  المزیج الترویجي .2

موعة من الأدوات المختارة والمستخدمة لتحقیق أهداف ـمج:" أنهعلى المزیج الترویجي  یعرف        

المزیج الترویجي یتكون من خمس  ،ارمسترونج جاري و كوتلرفحسب . 2"الترویجیة المحددة  المؤسسة

  . 3"الإعلان، البیع الشخصي، تنشیط المبیعات، العلاقات العامة والتسویق المباشر" أدوات 

 نالإعلا  .2.1

  تعریف الإعلان .2.1.1

مجموعة الوسائل المستخدمة لتعریف الجمهور :" الإعلان على أنه الموسوعة الفرنسیة الكبرى تعرف    

 الأمریكیة الجمعیةا ـــــــــــــــــــأم. 4"بمنشأة تجاریة أو صناعیة وإقناعه بمیزات منتجاتها له والإیحاء له لاقتنائها 
                                                           

 .490، ص مرجع سبق ذكره، قحف أبو السلام عبدو  .353- 352ص  ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،كريا أحمد عزامز بتصرف،  1
 .335ص  ،مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 2
  .793 ، صالمملكة العربية السعودية -، الكتاب الثاني، دار المريخ للنشر، الرياض2007، أساسيات التسويق، سرور علي إبراهيم سرور، فيلب كوتلر و جاري ارمسترونج 3
 .22 ص الأردن،-عمان والتوزيع، للنشر العلمية اليازوري دار الأولى، بعةالط ،والتطبيق النظرية بين الإعلان ،1998 الغانمي، منديل الجبار عبد 4
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الشكل غیر الشخصي لتقدیم و ترویج الأفكار و السلع و الخدمات :" هــــــعلى أن هعرفت AMA للتسویق

  ".بواسطة جهة معلومة و مقابل أجر مدفوع 

وعلیه یمكن التأكید على أن الإعلان هو الأسلوب الفني الجذاب المدفوع الأجر في تقدیم السلع     

  . والخدمات للمستهلك وبالشكل الذي یشوقه للحصول علیها ومن ثم شرائها

لكین الحالیین فالإعلان یسعى لتحقیق أهداف الإتصالات تتمثل في الإخبار، الإقناع وتذكیر المسته    

  .فالإعلان یحاول تهیئة المستفید لتبني وجهة نظر مرغوبة إتجاه الرسالة الترویجیة، والمرتقبین بالمنتج

 خصائص الإعلان .2.1.2

  : 1نطاق التالیة فإن خصائصه لا تخرج عن ،مهما تعددت تعاریف الإعلان

  ).التلفاز، الصحف، المجلات(أي تتم من خلال وسیلة إعلانیة  ،الإعلان رسالة إتصالیة غیر مباشرة -

  .هدفها إستمالة المستهلك سلوكیاً ، علان یستخدم أسالیب فنیة ونفسیةالإ -

  .الإعلان هو نشاط مدفوع القیمة -

  .ادوالأفكار والأفر  ،والخدمات، الإعلان یقوم بترویج السلع -

 أنواع الإعلان .2.1.3

، وللتغییر المستمر ةبسبب وجود عدد كبیر من المتغیرات النفسیة والإجتماعیة، الثقافیة والتكنولوجی

ا ـیمكن أن نستعرض منه ،أنواع من الإعلاناتنجد أن الإعلان عملیة معقدة من شأنها أن تفرز عدة 

  : 2على النحو التالي

 لتعلیمي؛ یعمل على إخبار وتعلیم المستهلكین بمختلف من أهمها نجد الإعلان ا :من حیث الهدف

 المنتجالإعلان التذكیري؛ یستخدم بكثرة في مرحلة نضج . المعلن عنه المنتجالمعلومات والفوائد 

الإعلان الإخباري؛ الذي یستخدم . لتذكیر المستهلك بالشراء والمحافظة على الإستمرار في التفكیر فیه

  . یم والأفكار الخاطئة أو السلبیة حول ماركة ما مثلاً من قبل المستهلكینأحیانا لتصحیح بعض المفاه

 ه على مستوى كافة أنحاء البلدأهمها نجد الإعلان العام؛ یكون جمهور  :من حیث منافع التوزیع .

والإعلان . الإعلان المحلي؛ الموجه لمنطقة محددة مستخدماً لوحات الطرق والإذاعات المحلیةو 

مي وهو الذي یتجاوز إقلیم الدولة كإشهار شركات الطیران العالمیة والشركات متعددة الدولي أو عال

  .الجنسیات

                                                           
 .23، ص المرجع السابق 1
 .373-370 ص ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 2



 

 نجد الإعلان الموجه للمستهلك النهائي، والإعلان المستعمل الصناعي،  :من حیث نوع الجمهور

  .الإعلان التجاري وهو الموجه إلى التجار والوكلاء

 یة من قضایا المصلحة العامة مثل الإعلانات الموجهة یهدف إلى دعم قض :إعلان الخدمة العامة

لمكافحة التدخین أو المخدرات أو التلوث البیئي وغالبا ما تكون هذه الإعلانات بدون مقابل ویتم ذلك 

  . عن طریق التبرعات

  الإعلانیةمراحل الحملة  .2.1.4

یرتبط في إمكانیة  إن مدى نجاح الحملة الإعلانیة و قدرتها على التأثیر على الجمهور المستهدف

بالمزیج وضع البرنامج الناجح الذي یتوافق مع أهداف المؤسسة، والذي یعتمد الخطوات الآتیة والمعروف 

6M
1 :  

 السوق Market : من الجهة التي تخاطبها برسالتك الإعلانیة؟  

 الهدف Mission :باه ما الهدف من رسالتك الإعلانیة؟ هل تسعى إلى إعداد وتهیئة وإثارة الإنت

 المؤسسة، تعزیز مواقف المستهلك أو تقویة هویة المنتجللمنتوج، تذكیر المشترین والمستفدین ب

  .الخ...وصورتها

 الرسالة Message : ما هي النقاط المحددة التي ترید توصیلها برسالتك الإعلانیة؟ إذ هذا یتطلب

ر في المستهلكین دوافع تصمیم رسالة جیدة تحتوي على فكرة واضحة تستطیع جذب الإنتباه فتثی

فالحملة الإعلانیة الناجحة تعتمد الرسالة الفعالة المبنیة على . الشراء والإستجابة للرسالة الإعلانیة

إذا كان الإعلان یخص منتوج موجه لشریحة في  ؛فعلى سبیل المثال ،خصائص الجمهور المستهدف

التركیز على أشیاء  المنتجإعلانها لهذا في  المؤسسةینبغي على  ،)الجمهور المستهدف(سن االمراهقة 

على عكس إذا كان موجه لشریحة . الخ...مثل  البرامج الترفیهیة ، الألعاب  ،تلفت إنتباه هذه الفئة

  . أخرى كرجال الأعمال یكون مضمون الرسالة مغایر لذلك تماماً 

 الوسیلة Media :د الوسائل المستخدمة ما هي الوسائل المستخدمة لتوصیل رسالتك الإعلانیة؟ تتعد

التلفاز، السینما، ( إلى مرئیة ) منشورات، جرائد، مجلات، فاكسات( في الإعلان من مطبوعة 

  . وإلكترونیة تتمثل في شبكة الإنترنت) الإذاعة، الكاسیت( ومسموعة ) الفیدیو

 میزانیة الإعلان Money :لمبالغ كم من مال تنوي إستثماره في توصیل رسالتك الإعلانیة؟ وهي ا

: وهي تضم. المالیة التي تخصصها المؤسسة بغرض الإعلان لفترة زمنیة معینة غالباً ما تكون سنة

                                                           
  و .36 ص ،نفس المرجع السابق، شبابيك رؤوفبتصرف،  1

 A.Gey &. J.Decaudin, 1993, Communication et publicité, 2éme édition, Dunod, paris, P.53  .  
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اللوحات الإشهاریة، التلفاز، الرادیو، (شراء الحیز الإشهاري في وسائل الإتصال الجماهیریة 

ویر، التنفیذ، تكلفة والمصاریف التقنیة المتعلقة بإنتاج الرسائل الإعلانیة مثل التص) الخ...الجرائد

والمصاریف الإداریة المتمثلة في تعویض الوكالة الإشهاریة وتكلفة تشغیل مصلحة . الخ...الإخراج

 .الإشهار لدى المعلن

 تقییم نتائج المزیج Measurement : كیف ستقیس تأثیر حملتك الإعلانیة؟  تقییم إختیار فعالیة هذا

ملیة في التأثیر على الجمهور فیما أدركوا الرسالة، وكم حققته هذه الع المزیج یحدث على أساس ما

ومدى تناسق المزیج مع الأثر الذي ینجم عن هذه العملیة و نتیجة  مرة شاهدوها، وما هو شعورهم،

فقبل طلق الحملة الإعلانیة یتم عرض حملة مبدئیة على عینة من الزبائن . الأهداف الكلیة للمنظمة

اعلیته و بعدها یمكن تعمیمه في حالة النجاح أو یتم في أثناء الحملة لمعرفة رأیهم و یتم قیاس ف

  .الإعلانیة أو بعدها مباشرة بفحص مدى الاستجابة للإعلان و الانتباه للمنتج و معرفته

   )قوة البیع(البیع الشخصي  .2.2

  البیع الشخصي تعریف .2.2.1

على ه یمكن تعریف .ملیة التبادلفي محاولة لإتمام ع ،اتصال شخصي بین البائع والمشتري فهو بمثابة    

بین رجل البیع والزبون  ذلك النشاط الشخصي من الأنشطة الترویجیة، الذي یتضمن إجراء مقابلة:" أنه

  . 1"أو المشتري الصناعي، وجها لوجه بغرض تعریفه بالسلعة أو الخدمة، ومحاولة إقناعه بشرائها النهائي،

البیع الشخصي : یع الشخصيأنه یوجد نوعین من الب Andris Zoltnersأندریس زولتنیرس أشار فلقد     

حیث موظفي المبیعات موجودین بشكل مستقر . وهو عندما یذهب العملاء إلى موظفي المبیعات ؛الداخلي

وهو عندما یذهب موظفي المبیعات إلى  ؛والبیع الشخصي الخارجي .بالمتاجر ومتاجر البیع بالتجزئة

   .2موعة أشخاص متنقلةحیث یتكون من مج. العمیل

 ممیزات البیع الشخصي .2.2.2

وتعقیده  المنتجیمثل البیع الشخصي أداة ترویجیة أكثر فاعلیة في المنتجات الصناعیة بسب طبیعة     

  . ،  كما أنه أكثر فاعلیة في المراحل المتأخرة لعملیة الشراءIBMومحدودیة مستخدمیه مثل شركة 

                                                           
   .274 ص ،مرجع سبق ذكره إبراهيم، بلحيمر 1

2 disponible sur : http://www.e-marketing.fr/Definitions-Glossaire-Marketing/Force-de-vente-F-D-V--5669.htm , consulté sur : 
21/08/2013. 



 

  : 1التالیة یتمیز بالصفاتیة عناصر المزیج الترویجي نجده فالبیع الشخصي إذا ما قورن ببق    

فهو من الأسالیب الشخصیة الحیة، یهتم بالتركیز على زبون معین، أو عدد قلیل  ؛الموجهة الشخصیة -

  .من الزبائن سواء كان هذا وجها لوجه أو عبر الهاتف أو من خلال مؤتمرات مرئیة أو ویب

  .مشتري ملزماً للإستماع إلى حدیث بیعيیجعل البیع الشخصي ال ؛الإستجابة -

القدرة على معرفة ردود الأفعال المباشرة من قبل المشتري، وبالتالي یزود إدارة التسویق بالمعلومات  -

  . الهامة عن الجمهور

  صفات مندوبي المبیعات .2.2.3

  : 2التالیةأن یتصف بصفات  البیع رجلعلى  یجب

لاكه المعلومات الكافیة عن السوق والمنافسة وامت وأحوال ،المعرفة في مجال الأعمال التجاریة -

  .التي یقوم بترویجها اتجالمنت

  .مهارات المحادثة في اختیار الكلمات المناسبة والأسلوب المناسب للتعبیر عن أفكاره -

  .مهارات التعرف على ردود أفعال العملاء من تصرفات وحركات -

بالقدرة على إدارة وتنظیم الوقت، الأمانة رجل البیع یجب أن یتمیز كذلك  ؛إضافة إلى ما سبق -

  .الخ...والصدق، الذكاء وقوة الشخصیة، الاهتمام بالمظهر

 ترقیة المبیعات .2.3

  ترقیة المبیعات تعریف .2.3.1

مجموعة من الحوافز القصیرة المدى تشجع على :" على أنها كوتلر وآرمسترونجبكل بساطة یعرفها     

  . 3"والخدمة  المنتجشراء أو بیع 

، المنتجالمؤقتة غیر دائمة تضاف إلى العرض أو ...كالهدایا، الخصوماتفهي مجموعة الحوافز     

لخلق وتغییر سلوك الشراء والمستهلك على المدى القصیر أو  ،قوة البیععمل أونشاط الإعلان و  تعزز

  : 5إلى ثلاثة قطاعات Cibleموجه ترویج المبیعات نشاط ف .4البعید

  .المستهلك النهائي -

  .لموظفون وهم رجال البیعا -

  .الوسطاء -

                                                           
 ،نفس المرجع السابق الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،كريا أحمد عزامو ز  .341ص  ،نفس المرجع السابق إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظامبتصرف،  1

 .393ص
 .403-402، ص نفس المرجع السابق الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 2
 .793 ص ،نفس المرجع السابق، ب2007جاري ارمسترونج،  و فيلب كوتلر 3

4 J.Lambin & C.Moerloose, Op.Cit., P.497. 
  .338 ص ،نفس المرجع السابق إبراهيم، شفيق و سويدان موسى نظام 5
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  :أهداف ترقیة المبیعات .2.3.2

  .مختلف أهداف ترقیة المبیعات ،الآتي 6.1رقم الجدول ویوضح 

  المبیعات ترقیةأهداف  :6.1 الجدول رقم

  ترقیة الموزعین   تعزیز شبكة  الترویج التجاري   الزبائنترقیة 

  المنتجتجربة. 

  التحریض على الشراء

  .أول

 شراءإعادة ال.  

  الولاء. 

 الإحتفاظ ( الإستبقاء

 . )بالزبائن

 زیادة الكمیات المشترىة. 

 زیادة الكمیات المستهلكة. 

 زیادة تكرار الشراء. 

 تجربة أصناف جدیدة.  

 كشف نقاط البیع.  

 ولاء الزبائن.  

 زیادة تكرار الزیارة.  

 أول شراء.  

  زیادة متوسط سلة

   .التسوق

 زیادة الكمیات المباعة.  

 شخاص من كسب جمیع الأ

رجال البیع، تجار الجملة 

التي تشارك في ...والتجزئة

  . المنتجبیع 

 تنفیذ المنتجات الجدیدة.   

 تحصیل فعل إعادة البیع.   

 زیادة مخزوناتهم.  

  التحسین في خطوط

   .التوزیع

  المشاركة في الحملات

  .الإعلانیة

Source : J.Lambin & C.Moerloose, 2008, Marketing stratégique et opérationnel (du marketing à 
l’orientation-marché), 7eme édition, DUNOD, Paris, P.498. 

 أدوات ترقیة المبیعات .2.3.3

  : 1من بین التقنیات الأكثر استخداما نذكر        

 الخ...الاختبار وتوزیع العینات المجانیة في المتاجر أو المراكز التجاریة أو الشوارع.  

 ایا المجانیةالعلاوات والهد.  

 تقنیة سحوبات الیناصیب والمسابقات.  

  المنتجحوافز الحسم النقدي من السعر ككتابة التخفیض على غلاف.  

  الكوبوناتcoupons  العادي، فالقسائم  المنتجوهي قسیمة أو سند مستحق یحمل رسم تخفیض سعر

  . وحدة أو یعاد الفرق نقداً تقلل قیمة الوحدة والوفورات المتحصلة علیها إما إن تخصم من قیمة ال

 الخ فهي تتیح الفرص ...المعارض التجاریة مثل معارض الكتب، معارض للحاسبات الإلكترونیة

  .للمستهلك لمشاهدة ومعرفة المنتجات

  الكفالةThe mécénat و الرعایة The parrainage : لقد أصبحت الكفالة و الرعایةThe mécénat et 

The parrainage فهي تستخدم . ل الأحداث الثقافیة والریاضیة والإنسانیةمصادر التي تمو م المن أه

على نطاق واسع من قبل المنظمات، ومثل هذه الممارسات هي وسیلة فعالة للاتصال ورفع 

                                                           
1 J.Lambin & C.Moerloose, Op.Cit., P.499. 



 

valorisation  رغم من أهمیة ب. ومساهمة ضروریة لتطویر وتنفیذ المشاریع الثقافیة المؤسسةصورة

 .لا یفرق بینهماكثیر هذین التقنیتین إلا أن ال

 ،دون عوض مباشر على الفعل أو العمل دعم مادي، فهي شبیهة بالهبة:" The mécénatفالكفالة 

شبیهة بالإقراض أو تبادل  :"The parrainageأما الرعایة ". العامةلتنفیذ الأنشطة ذات المصلحة 

من أجل  المؤسسةأو  المنتج یمیل لإعلان أو لإظهار) دعامة مادیة(تقدیم دعم مادي  ، فهيللخدمة

لإبراز هویتها ) الراعي( المؤسسةفالرعایة هي عملیة تصوب لرفع رقي صورة . منفعة مباشرة

  .1"وشخصیتها أو علامتها التجاریة 

كلاهما عملیتین تدعم الأنشطة مالیاً أو  The parrainageو الرعایة  The mécénatفالكفالة 

2بهدف... ثقافیة والریاضیة والخیریة والعلمیةالاستثمار في تنظیم الفعالیات ال
 المؤسسةتحسین صورة  

، والاتصال والترویج للأحداث ، ولاء الزبائن وتحسین ) مع العملاء والموردین، والحكومات والسیاسیة(

 .الخ...المؤسسةالعلاقات الإنسانیة داخل 

  الفرق ما بین الكفالة والرعایة :7.1 الجدول رقم

  The parrainage      الرعایة  The mécénat       الكفالة 

 عقد أو فعل يفه التعویض عن افیه المؤسسة تبحث لا

 أو اسمها عن التنویه باستثناء(  عوض بدون مجاني

  .)شعارها

 ذات عملیة في المستفید مع فیه المؤسسة تتفقة الراعی

  .مباشرة فائدة على الحصول أجل من تجاریة طبیعة

  للربح تهدف الرعایة  للربح هادفت لا الكفالة

 راعي من المؤسسات صورة عززت أن اشأنه من الكفالة

 بها تقوم التي العملیات في إسم بإشراك  السماح قانون(

  .)المستفیدة المؤسسة

 والعلامات المنتجات لترویج صوبت رعایةفي حین 

  .التجاریة والأعمال التجاریة،

 بنیة والأعمال عبالمشاری عموما تتعلق الكفالة كان إذا

 التربویة بالمحبة، الممیزة العامة المصلحة أو المنفعة

 والأسرة، والریاضة، الإنسانیة، والاجتماعیة، والتعلیمیة

  ،...والثقافة

 الاستثنائي أو المنتظمة للأحداث" بأكثر تمیل الرعایةأما 

  .الثقافیة أو الریاضیة الأحداث وبالأحرى

  .الرعایة لها تأثیر مباشر على المدى القصیر  ى الطویلالكفالة لها تأثیر على المد

 أحیاناً  بل للضریبة خضعت لا الكفالةعن  الناتجالحصیلة 

  .الضریبي التخفیض من ستفیدت
  .للضریبة تخضع الرعایة من الناتجة الحصیلة

Source : Direction Département De La Jeunesse et Des Sports Du VAL-D’OISE, Le mécénat et Le 
parrainage (Des sources de financement “complémentaires pour le tissu associatif sportif), disponible sur:       
http://www.mecenova.org/info-sport.php, consulté sur :: 03/07/2012. 

                                                           
1 Memento (1)  Accompagnement collectif DLA, Conseil opérationnel en mécénat, disponible sur: 
www.poitoucharentes.travail.gouv.fr/.../Memo1_mecenat_parrainage.pdf, consulté sur : 20/06/2012. 
2 bepub, Parrainage et mécénat une autre façon de communiquer, disponible sur: http://www.bepub.com/view_fiche_pratique.php?id_fic=20 
, consulté sur : 20/06/2012.  

http://www.mecenova.org/info-sport.php
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 عامةالعلاقات ال .2.4

  العلاقات العامة تعریف .3.1.1

الجهود الإداریة المرسومة :" عرف العلاقات العامة على أنها معهد العلاقات العامة البریطاني    

جمعیة العلاقات  أما. 1"والمستمرة التي تهدف إلى إقامة وتدعیم تفاهم متبادل بین المؤسسة وجمهورها 

النشاط الذي تقوم به أیة صناعة أو إتحاد أو مهنة :" أنهاعرفتها على العلاقات العامة  العامة الأمریكیة

یبة مع فئات خاصة من جماهیر العملاء طأو حكومة أو أیة منظمة أخرى، لإقامة وتدعیم علاقات 

  .2"والمشتریین والجمهور العام وذلك لغرض التماشي مع الظروف المحیطة ولتعریف المجتمع بها 

مة للمحافظة وتعزیز الفهم وزرع الثقة بین الزبائن والمساهمین، العلاقات العامة هي أداة مصم    

فهي تتمیز عن باقي عناصر المزیج الترویجي في . وكل الجماهیر بشكل عام... المستخدمین والحكومة

، العلامة والمؤسسة وتدعیم سمعة هذه الأخیرة في البیئة التي تعمل المنتجكونها تهدف إلى تحسین صورة 

  .وبالتالي أهدافها طویلة المدى ،علاقتها مع الزبائنبها، وتقریر 

   .حسب جمهور المؤسسة أهداف العلاقات العامةمختلف الآتي،  18.1رقم الشكل یوضح كما     

  أهداف العلاقات العامة حسب مختلف الجماهیر :18.1 الشكل رقم

  
Source : D.Camille, C.Joël & Perrier Olivier, 2004, Pratique du marketing, Alger. P.394. 

  تقنیات العلاقات العامة .3.1.2

  :أداتینتستخدم العلاقات العامة في تنفیذ برنامجها مع الجمهور 

  :داخلیة  . أ

 والموهبة الشخصیة والخبرة التي  المؤسسة هنةیجب أن یعطي قیمة لم: الجرائد ویومیات المؤسسة

  .الة من حیث العلاقات العامةلتكون فع المؤسسةتمتع بها ت

                                                           
 .23 ص الأردن، ، والتوزيع للنشر الميسرة دار العامة، العلاقات ،1998 خضير، أحمد جميل 1
 .409 ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 2

 الداخلیة

 الخارجیة

  السلطة العامة - 

  الأوساط المالیة - 

  الصحافیین - 

 الجمهور الواسع - 

  دعم تماسك عناصر المجموعة - 

  تحفیز العمال - 

 حسین الجو الإجتماعيت - 

  التأثیر في التنظیم - 

  الحصول على دعم مالي - 

  الحصول على الإشهار المجاني - 

 بناء صورة محببة تعود بأثر على المبیعات - 

 ریهاالجم



 

 إما عن طریق تخصیص یوم لهم لعرض وتقدیم المؤسسة أو تسلیم لهم : الترحیب بالوكلاء الجدد

  .لدى وصولهم للمؤسسة brochureكتیبات 

 كأعیاد الموظفین وحفلات عید میلادهم كذلك الأحداث الریاضیة  :تنظیم أحداث الموظفین وعائلاتهم

  .ةمثل تنظیم دورة ریاضی

 ثقافیة من خلال المعارض الفنیة التي تبدي مواهب الموظفین.  

  : خارجیة  . ب

 الخ...النشرات الصحفیة، والمؤتمرات الصحفیة، والاستجابات للصحافة: الصحف.  

 الأیام المفتوحة، جولات خاصة مصممة وفقا للجمهور، الزیارات الرسمیة : الزیارات الیومیة للمؤسسة

  . مهور والكشف عن القدرات المادیة والمعنویة للمؤسسةتسمح للشركة لمعرفة الج... 

 الكفالة.  

 وكل ما هو جدید ... معدات جدیدة متطورة، ومرافق جدیدة، وشعار جدید : الافتتاحات أو تدشین

  .الذي من شأنها تعزز أو تفتح، فرصة لنسج وخلق شبكة من العلاقات

 ت البلجیكیة عززت مبیعاتها من خلال ٪ من الشركا34إذ مناسبته : وسائل الإعلام الاجتماعیة

 .الشبكات الاجتماعیة

 التسویق المباشر .2.5

ومن الملاحظ بأن التطور الهائل في تكنولوجیا المعلومات وقواعد البیانات، أدى إلى ظهور وسائل     

وهذا ما أطلق علیه بالتسویق المباشر  ،ولكن بأسلوب مباشر ،وبشكل فاعل مع الزبائن ،مختلفة للتواصل

Le Marketing Direct. من ، بالتسویق المباشررج تحت ما یسمى أصبحت جمیع عناصر الترویج تند

بإستعمال  المؤسساتلذلك تقوم غالبیة . خلال إستعمال التقنیات الحدیثة في نظام المعلومات التكنولوجیة

 .بإعتباره قناة مساعد أو مكملة لتسویق منتجاتها ،التسویق المباشر

     ق المباشرالتسوی تعریف .3.1.3

إتصالات مباشرة مع مستهلكین أفراد مختارین : " على أنه هو كوتلر وآرمسترونجیعرفه كل من     

بعنایة لكل من الحصول على إستجابة فوریة، وزرع علاقات عمیل دائمة وذلك بإستخدام الهاتف، والبرید، 

  . 1"ي الإتصال المباشر روني، والإنترنیت، وأدوات أخرى فتالناسوخ عن بعد، والبرید الإلك

  : 2ویشمل التسویق المباشر إلى جمیع التقنیات الترویجیة التي    

  .تسمح للوصول إلى الزبائن في أماكن عملهم أو أماكن إقامتهم -

  ).استجابة فوریة(والتماس ردة فعل فوریة  -

 یزات التسویق المباشرمم .3.1.4

                                                           
 .994، ص نفس المرجع السابق، ب2007جاري ارمسترونج،  و فيلب كوتلر 1

2 R.Van-Dick, 1996, Marketing Opérationnel (Onze étapes-clés pour réussir), édition CIIHAB EYROLLES, Alger, P. 98. 
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سرعة كبیرة، أن التسویق المباشر یكون مریحاً، الذي جعله ینمو ب یمیز التسویق المباشرومن أهم ما     

أو  ،وسهل الاستخدام فمن مكان إقامة أو مكاتب عمل الزبائن یمكنهم أن یتصفحوا الكتالوجات البریدیة

فیعطي اتصالا جاهزاً یحمل في طیته ثروة من المنتجات . في أي وقت لیلاً أو نهاراً  المؤسسة Webمواقع 

أهم ما یمیز التسویق المباشر أنه یكون فوریاً وتداخلیاً یمكن المشترین من و . والمعلومات حول العالم

ویعتبر . حول المنتجات والمعلومات التي یرغبونها... التدخل مع البائعین عن طریق الهاتف، أو المواقع

 لإنتاج الحسیبات الشخصیة، فحسب أحد "لاد" مؤسسةمن أكبر الرواد الأنجح في إستخدام هذه التقنیة 

لا توجد طریقة أفضل لإنتاج الحسیبات الشخصیة، وبیعها، وتسلیمها عن الطریقة :" محللي الصناعة أنه 

فدال كما قیل نموذج أعمال هائل ". ولا ینفذ أي فرد هذا النموذج أفضل من دال  "دال"التي تؤدیها 

 تجد ما تدفعه تحمل مخزون ضئیل لا یتجاوز بضع أیام حتى أنها لا –الوضوح، ینبني حسب الطلب 

، والتسلیم السریع حیث بإمكان %15إلى % 10وبأسعار أقل من منافسیها من  -لأي معارض أو تجار

العمیل الإتصال بممثل دال هاتفیاً أو عبر الموقع لطلب حاسوب بمواصفات تناسب احتیاجاته، فیسلم له 

  .1دمات تكسبهم جوائزساعة ، كما تدعم دال العملاء بخ 36في بیته أو مكان عمله في غضون 

 أشكال التسویق المباشر .3.1.5

  :للتسویق المباشر مجموعة من الأشكال نذكر منها     

  أشكال التسویق المباشر :19.1 الشكل رقم

  

 الكتاب ،2007 سرور، إبراهیم علي سرور ،التسویق أساسیات، ب2007،ارمسترونج جاري و كوتلر فیلب :المصدر

  .936ص ، السعودیة العربیة المملكة - الریاض للنشر، المریخ دار لثاني،ا

یعتبر الهاتف وسیلة إتصال مباشرة، وذلك بإستخدام : Téléphone Marketing التسویق عبر الهاتف  . أ

وتسهیلاً للعملیة بعض المنظمات تستخدم أرقام . الهاتف في البیع للمستهلكین وعملاء الأعمال مباشرة

  .ة تسمح للعملاء بالإتصال المجاني بأصحاب المنظماتهاتف مجانی

یعتبر من الوسائل الشخصیة والمباشرة التي تعمل على : Direct-Mail التسویق بالبرید المباشر  . ب

عناوین (إرسال عرض، إعلان، تذكرة أو أي عنصر ما إلى الأفراد بالوقت والمكان المناسب 

                                                           
 .931- 930، ص ص نفس المرجع السابق، ب2007جاري ارمسترونج، و  فيلب كوتلر 1

التسویق 

 المباشر
 تسویق الكشك

 التسویق بالبرید المباشر
 تسویق التلفاز التسویق عبر الهاتف

 تسویق الكتالوج



 

ها الخطابات البیعیة، البطاقات البریدیة، المطویات، ، یمكن أن یتخذ البرید أشكالاً من)مستهدفة

وذلك بإستخدام البرید عبر مكاتب البریدیة، ...الكتیبات، أشرائط صوتیة ومرئیة وأقراص مدمجة

وأهم ما یمیز البرید المباشر بالرغم من إرتفاع میزانیته .  الفاكس، البرید الإلكتروني أو البرید الصوتي

  .    1یاس نتائجهأنه سهل التحكم فیه وق

ثمان صفحات :" بأنه  Catalogue Ageعرفته مجلة عصر الكتالوج : )الكتیبات(تسویق الكتالوج   . ت

على الأقل مطبوعة، ومجلدة مع بعضها بعضا، تبیع منتجات متعددة، وتقدم آلیة إصدار أوامر 

، والتي تتم من ونیةما یسمى بالكتالوجات الإلكتر ونظراً لكثرة استخدام الإنترنیت ظهر ". مباشرة 

خلالها الكتیبات المصورة على شبكة الإنترنت، والتي تتیح استخدام تقنیات الطباعة والألوان في 

وعلیه أصبح تسویق . 2ومواصفاته وكیفیة إستعماله المنتجإعطاء وصفا تفصیلیا أكثر وضوحا عن 

التي . ، المرئي والإلكترونیةالتسویق المباشر من خلال الكتالوجات المطبوعة:" الكتالوج یعرف أنه

  ".  Webترسل بریداً إلى عملاء مختارین، أو تتاح في المحلات أو تقدم في الخط المفتوح 

ومن . وهو البث لفقرات إعلانیة تجاریة على التلفاز والقنوات المنزلیة: télémarketing تسویق التلفاز  . ث

  . قل تكلفة وسهل قیاس نتائجهأهم خصائصه، الإستجابة المباشرة، أرخص ویكون الشراء أ

تضع بعض المنظمات آلات معلومات وإصدار أوامر في المحلات، : Kiosks تسویق الكشك  . ج

المطارات وفي مواقع أخرى یتمثل دورها مثلاً توفیر المعلومات عن منتجاتها للعملاء یمكن أن ترسل 

لعملاء إتصالاً بموقع الویب كذلك هناك بعض الأكشاك تعطي ا. عبر الفاكس أو بالبرید الإلكتروني

 .الخاص بها تسمح لهم بشراء عناصر غیر موجودة في المحلات أو المخازن

  إستراتیجیات الترویج  .3

  :ومن أهم إستراتیجیات الترویج، نذكر ما یلي

 إستراتیجیة الدفع والجذب .3.1

 S.Push إستراتیجیة الدفع .3.1.1

لدفع الحملات  ع الشخصي وشبكة التوزیعدام البیفي هذه الإستراتیجیة على إستخ المؤسسةتركز     

الذین یقومون بدورهم بتوجیه الجهد البیعي للمستهلك  ،)تجار الجملة وتجار التجزئة(الترویجیة للوسطاء 

والوسطاء في دفع ) المنتج( المؤسسة، وبالتالي إشتراك كل من لهذا الأخیر المنتجمن أجل بیع  النهائي

  .المستهلكالمنتجات عبر شبكة التوزیع إلى 

  S.Pull الجذب إستراتیجیة .3.1.2

في هذه الإستراتیجیة على إستخدام الإعلان من أجل بناء وخلق طلب المستهلك، ویتم  المؤسسةتركز     

ج من الوسطاء والذین بدورهم یقومون بنفس الأسلوب بطلب ة هذا الأخیر لسؤال أو طلب المنتذلك باستمال

 .المؤسسةمن  المنتج

                                                           
 .383 ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 1
 .436 ص الإسكندرية، ،المعارف منشأة الثاني، الإصدار ،الإلكترونية والتجارة التسويق ،2005 طه، قطار  2
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یحاول كل طرف من أطراف قنوات التوزیع تشجیع الطرف ؛ في حالة الإستراتیجیة الدفععامة وبصفة     

تحاول تشجیع أو  المؤسسةنجد أن  ؛ج، أما في حالة إستراتیجیة الجذبالذي یلیه في الحلقة ترویج المنت

  .1رباحمربحاً للتجار مما یشجعهم على شرائها بغرض إعادة البیع وتحقیق الأ المنتجإثارة الطلب بجعل 

  إستراتیجیة الدفع والجذب: 20.1 الشكل رقم

   
Source : P.Kotler, K.L.Keller, B.Dubois & D.Manceau, 2006, Marketing Management, 12ème édition, Pearson 
éducation, France, P.535.  

   ثة المنتجدرجة حدا/ لهدف التسویقيالإستراتیجیة المتعلقة با .3.2

  :أهم الإستراتیجیات الترویجیة المتبعة في ذلك الآتي، 8.1رقم الجدول یوضح     

  التسویقي بالهدف المتعلقة الإستراتیجیة :8.1الجدول رقم 

الهدف 

  التسویقي

  في السوق المنتجدرجة حداثة 

  منتوج معروف وله منتجات منافسة  منتوج جدید تماما

ى 
 إل

ول
خ
لد
ا

ق
سو

ال
  

 المنتجرشادي لتعریف المستهلك بإعلان إ 

 .أو توزیعه وسعره وممیزاته وأماكن بیعه

  جهود بیع شخصي مكثفة لتعلیم المستهلك

  .والإستفادة من ممیزاته المنتجكیفیة إستخدام 

  إعلان مكثف لتعریف المستهلك بمنتوج المؤسسة

 .وسعره مقارنة بأسعار المنتجات المنافسة

  ل المسابقات والجوائز تنشیط المبیعات من خلاأنشطة

  .لترغیب المستهلك للإقبال على شرائهوالهدایا 

ى 
عل

ظ 
فا
ح
ال

یة
وق

س
 ال

صة
ح
ال

  

 المنتجالمستهلك بوجود یر إعلان تذكیري لتذك 

 .وفوائده

  تنشیط المبیعات من خلال المسابقات والهدایا

  .وغیرها

  التركیز على عناصر المزیج الترویجي بشكل متوازن

  .رویجي المنافسلمواجهة المزیج الت

یة
نم

ت
 

یة
وق

س
 ال

صة
ح
ال

  

  تنشیط المبیعات من خلال التخفیض وتقدیم

 .العینات المجانیة

  زیادة جهود البیع الشخصي لتعلیم المستهلك

 .لمنتوجل الجدید اتإستخدام

  لشرائح تسویقیة  الجهود الترویجبةتوجیه

  .جدیددة

  إعلان تنافسي بغرض إستغلال نقاط ضعف

 جاتالمستهلك بالتحول إلى منتالمنافسین وإقناع 

  .المؤسسة

  زیادة جهود البیع الشخصي لتعلیم المستهلك

 .لمنتوجل الجدید اتإستخدام

  لشرائح تسویقیة جدیددة الجهود الترویجبةتوجیه  

  .194ص بنها،  جامعة التجارة، كلیة المفتوح التعلیم مركز ،الدولي التسویق ،2009 ،عمارة محمد بیومى :المصدر

  

  

                                                           
 .493ص  ،نفس المرجع السابق قحف، أبو السلام عبد 1

 المستهلك سسةالمؤ  الوسطاء

 المؤسسة المستهلك الوسطاء

 إستراتیجیة الجذب -

 إستراتیجیة الدفع -



 

  التوزیع  إستراتیجیة: مطلب الرابعال

، هذا إن 1من إیرادات المبیعات في الواقع العملي% 25إلى % 15تصل أحیاناً تكلفة التوزیع مابین    

فالتوزیع یعد من أهم وظائف . المؤسسةدل إنما یدل على مدى أهمیة وثقل حجم هذه الوظیفة في 

ع إلى الأسواق المستهدفة مروراً بسلسلة من المنظمات التسویق الحیویة التي یتم من خلالها إیصال السل

  .أو الأشخاص تدعى بقنوات التوزیع

  مفاهیم أساسیة حول التوزیع .1

  التوزیع تعریف .1.1

  . تعددت تعاریف التوزیعلإختلاف آراء، ممارسات وخبرات كتاب وعلماء التسویق  ةكذلك، نتیج    

 امتوفرة للمستهلك عندم المنتجاتمن خلالها جعل  العملیة التي یتم" على أنه  Mc-Carthyیعرفه     

   . 2"یرغب بها في المكان والكمیة المناسبة 

عملیة نقل السلع والخدمات من مكان إنتاجها إلى مكان إستهلاكها أو :" یعرف على أنه  كما    

      . 3"استعمالها

الكافیة، الموافقة للأذواق توفیر السلع في المكان المناسب بالكمیات : "كذلك یعرف على أنه    

 ..4"والاحتیاجات والاختیارات في الوقت المناسب، مصحوب بالخدمات اللازمة للبیع والصیانة للزبون 

الخدمات ط الذي یساعد على انسیاب السلع و النشا: " عرف النشاط التوزیعي على أنه ،الصمیدعيأما     

عالیة و بالكمیة و النوعیة و الوقت الملائمین من خلال من المنتج إلى المستهلك أو المستعمل بكفاءة و ف

  . 5"قنوات التوزیع 

 المؤسسةمما تقدم یمكن القول بأن النشاط التوزیعي هو عملیة إنسیاب، تدفق أو إنتقال المنتجات من     

ئم عن بالكمیة، النوعیة، المكان والوقت الملا) النهائي أو المستخدم الصناعي(إلى المستهلك ) المنتج(

  .  طریق قنوات التوزیع

 التوزیعأهداف  .1.2

أو الأهداف الأساسیة  للمؤسسةلیس من السهل تحدید أهداف التوزیعیة بمعزل عن الأهداف العامة     

. أهداف توزیعیة منفصلة عن بقیة الأهداف الأخرى  المؤسسةما تحدد  فنادراً . للبرنامج التسویقي المقترح

                                                           
1
 .309 ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 
 .309 ص ،المرجع السابق 2
 .295ص  ،مرجع سبق ذكره إبراهيم، شفيق و يدانسو  موسى نظام 3

4 J. Lendrevie & D. Lendon, 1997, Mercator, 5ème édition Dalloz, Paris, P.332. 
  .240 ص الأردن، - عمان للنشر، الحامد مكتبة و الأولى، دار الطبعة ،)تحليلي و كمي مدخل( التسويق إستراتيجية ،2000 الصميدعي، جاسم محمد 5
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التي لا تزال في بدایة  ،الجدیدة المؤسساتداف واضحة و محددة في بعض و مع ذلك فقد تكون هذه الأه

وعموماً فإن من أهم . أو المؤسسات القائمة التي تبحث عن أسواق جدیدة لسلعتها نشاطها،عملها و 

  :1التي تسعى إلیها تتمثل في الأهداف

، تضم مجموعة من وضع شبكة توزیع كثیفة وكبیرة تعم كافة السوق المؤسسةهدف : تغطیة السوق -

  .قناة التوزیع القصیرة والطویلة

  . ج والمستهلكتِ نخلق القرابة بین الم -

ویتمثل ذلك في إختیار الموزعین الأكثر صرامة ودقة، بل إنه :  المؤسسةالحفاظ على صورة وشهرة  -

، وهذا المنتجبعض المنظمات تتطلب تدریب مسبق للموزعین حول المنتجات والخدمات ذات الصلة ب

  .المؤسسةلحفظ صورة وشهرة 

وحل متاح للمستخدم في  لتوزیع تتمثل في تقدیم خدمة جیدةأن أهداف ا، Maricour و  Renaudیشیر  -

بالإضافة  منفعة  ،وبالتالي هدفه تقدیم منفعة زمانیة و مكانیة. الزمان، المكان وللعرض المطلوب

  .يو هي انتقال ملكیة السلعة بین البائع و المشتر ، الحیازة

  .  وباقي شبكة التوزیع في تحمل المخاطر بتوزیع الأعباء جْ نتِ أي تعاون كل من المُ : توزیع الأخطار -

 وظائف التوزیع .1.3

  :2منها ،المهمة والمهام الوظائفالتوزیع بتأدیة مجموعة من  یقوم

  .من مكان التصنیع إلى المستهلك  المنتجنقل : النقل -

- Fractionner : تجهیز وتغلیف المنتجات.  

  .تأمین الربط بین وقت صنعها و وقت الشراء أو الاستخدام: التخزین -

  .الشراء -

  . تشكیل وطرح عرض یتلائم مع حاجات المشتري بما في ذلك الأنشطة كالتغلیف والتجمیع: التوفیق -

أي تیسیر الوصول إلى مجموعة المشترین و التفاوض معهم حول الأسعار و شروط أخرى ، الإتصال -

  .بنقل الملكیة 

  .قالإعلام لتحسین معرفة حاجیات الأسو  -

  .دفع المنتجات للبیع من خلال الأنشطة الترویجیة التي نظمت في مكان البیع: التعزیز -

  .واتبع المدفوعات) فواتیر ، حق الملكیة ( ، إصدر وثائق المبیعات إدارة أوامر والتسلیم: إدارة  -

 .البیع -

                                                           
1 S.Halla, Marketing stratégique et opérationnel , disponible sur: 
http://www.casparcas.com/cours%20mkt/COURS%20MARKETING%20OPERATIONNEL.pdf , consulté sur: 23/05/2013 
2 Jean-Jacques Lambin & C.Moerloose, Op.Cit., P.424. 



 

  

  : 1إضافة إلى هذه الوظائف هناك    

  .ویقصد به النقل والتخزین ومناولة المواد :الطبیعي أو المادي التوزیع -

  .بناء میزانیة لتحدید نفقات التوزیع و إدارتها بشكل سلیم: التمویل -

 . تحمل المخاطر الناجمة عن القیام بجمیع الوظائف التوزیعیة السابقة: المخاطرة  -

 قنوات التوزیع .2

  قنوات التوزیعتعریف  .2.1

سلسلة من المنظمات أو الأشخاص الذین یشاركون في : " ت التوزیع على أنهاقنوا Mc-Carthyعرف     

مجموعة من : "على أنها Davidsonا یعرفهو ، "تدفق المنتجات من المنتج إلى المستهلك أو المستعمل

   .2"المترابطة في عملیة تسهیل توفیر المنتجات من المنتجین إلى المستهلكین أو المستعملین المؤسسات

 ت التوزیعقنوا .2.2

  :3للتوزیع عدة قنوات یمكن تلخیصها في خمس قنوات هي

 

 التوزیعمؤسسات  .2.3

 إلى استخدام فیما بینها والمستهلك أحد المؤسسات أو ربما تجمع بینها  المؤسسةأثناء التوزیع تلجئ     

تجار التجزئة، ؛ توزیعیةالمؤسسات من  أنواعأربعة  المتبعة، حیث نمیز الإستراتیجیةبشكل تكاملي یخدم 

  .4تجار الجملة، الوكلاء وشركات الخدمات

 تجار التجزئة  

                                                           
 .684 ص ،مرجع سبق ذكره ب،2007 ارمسترونج، جاري و كوتلر فيلب 1
 .309 ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 2

3  Joelle.B & Jean.L, La distribution, Diraction des relation internationales de l’enseignement-Centre de langue, disponible sur: 
http://www.google.fr/url?q=http://www.francais.cci-paris-idf.fr/wp-
content/uploads/downloads/2011/10/distribution.pdf&sa=U&ei=kmgYUr-
VGqbR7Ablt4HoCA&ved=0CCIQFjAB&usg=AFQjCNEF7SLdmdCHijSa90nPMo-mxQuW9A , consulté sur: 24/08/2013. 
4 Joelle.B & Jean.L, Op.Cit.  

 .المستعمل/المستهلك  ج            تِ نالمُ  -

 .المستعمل/ج               تاجر التجزئة                           المستهلكنتِ المُ  -

 .المستعمل/المستهلك                   زئةتاجر التج    ر الجملة          تاج  ج       نتِ المُ  -

 .المستعمل/المستهلك      تاجر التجزئة                      وسیط وكیل       ج          مُنتِ ال -

 .المستعمل/المستهلك      ج       تاجر الجملة         وسیط وكیل          تاجر التجزئة نتِ المُ  -
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من تجار الجملة أو المؤسسة المصنعة من أجل إعادة بیعها للمستخدم أو  المنتجوسیط تجاري یشتري     

  :ومن أهم أنواع تجار التجزئة نذكر .المستهلك النهائي

  . الخ... ها العامة كالبقالات والمتخصصة كمتاجر الملابس، الأدوات الكهربائیةمن المتاجر المستقلة -

هي مجموعة من المحلات التي تبیع نفس المنتجات، یمكن أن تقع في مدینة واحدة  :متاجر السلسلة -

كما أن لها واجهة و دیكورا و عرضا موحدا و درجة عالیة . أو منطقة أو في أنحاء متفرقة من الدولة

  .و تركز على السلع سریعة الدوران مثل ماكدونالدز. نمیط عملیات التشغیل من ت

وهي متاجر كبیرة مقسمة إلى أقسام یضم كل منها مجموعة من السلع المتنوعة مثل : متاجر الأقسام -

  . الخ... ملابس الأطفال، و الأثاث و الأدوات المنزلیة، و العطور

كبیر تضم مجموعة من الأقسام كل منها یبیع  وهي متاجر ذات حجم: متاجر السوبر ماركت -

أهم ما یمیزها أن المستهلك فیها یخدم . مجموعة متكاملة من السلع مثل المواد الغذائیة ومواد البقالة

قلیل، و تستخدم الترویج بكثافة ، و تبیع بهامش ربح ) تجارة تجزئة ذوي الخدمات الذاتیة(نفسه 

  .الدوران تتمتع السلع فیها بدرجة عالیة منو 

وهي متاجر یمتلكها ویدیرها مجموعة من المستهلكین الغرض منها : الجمعیات التعاونیة الإستهلاكیة -

  .بیع السلع بأسعار مخفضة ومعقولة الربح

هي قریبة من السوبر ماركت تبیع السلع الصلبة كالأدوات المنزلیة والأثاث، : بیوت البیع بالخصم -

خصم الكبیر لأسعارها، إلا أنها لا تهتم بالخدمات المقدمة وطرق عرض تتمیز بال. الخ...التلفزیونات 

  .المنتجات

 الجملة تجار 

مباشرةً من المؤسسة المصنعة لإعادة  المنتجیشتري في الغالب ) أشخاص أو مؤسسات(وسیط تجاري     

  :یوجد نوعین من تجار الجملة . التجزئةبیعها لتجار 

تجار الجملة ذوي  -كبیرة جداً تقدم تشكیلة واسعة من الوظائف  وهي متاجر :تجار الجملة العادیین -

من شراء، بیع، ائتمان، تخزین وتوصیل الطلبات إلى الزبائن من تجار التجزئة في  - الخدمات الكاملة

  .الوقت والمكان المناسب

لة لا هذا النوع یقدم خدمات محدودة للمنتجین والزبائن، فهناك تجار جم :تجار الجملة المتخصصین -

یبیع إلا نقداً، و تجار یقومون بالبیع والتسلیم فقط، وهناك من یقومون بعقد الصفقات مع تجار التجزئة 

  . مباشرة إلى تجار التجزئة وبذلك یتخلصون من النقل والتخزین المنتجثم یطلبون من المنتج توصیل 

  الوسطاء الوظیفیون(الوكلاء والسماسرة(: 



 

أن ملكیة السلع لا تنتقل إلیهم وإنما یعملون في  ،یون عن الوسطاء التجاریینیختلف الوسطاء الوظیف    

  .مقابل عمولة ویقدموا بالمقابل عدد قلیل من الوظائف

لتسهیل عملیة  ،التفاوض على البیع أو الشراء نیابة عن العمیل هو وسیط وظیفي مهمتهفالسمسار     

وتنتهي  ،)البائع والمشتري(جورهم من قبل الطرفین التبادل وتقریب وجهات النظر، وعادة یتقاضون أ

  .علاقة السمسار بانتهاء عقد الصفقة

مهمتهم عقد الصفقات ونیابة المنتج في عملیة البیع مقابل  ،فهم ممثلي البائع والمشتري الوكلاءأما     

كانت المسافة بینه  عمولة تحدد على أساس وحدات البیع أو الشراء، وعادة ما یلجأ المنتج إلى الوكیل إذا

  .وبین الزبون المستهدف بعیدة

  شركات الخدمات 

هي شركات تجاریة تساعد المؤسسات في وظائف التوزیع الأخرى من وظائف بیع وشراء، تعمل   

مثل تعاقد بعض المؤسسات مع شركات النقل  ،بشكل تعاقدي لتأدیة بعض المهام المتخصصة فیها

إضافة إلى هذه القنوات والمؤسسات التوزیعیة یوجد قنوات  .ت التأمینوالتخزین، وكلاء الإشهار، شركا

البیع بالطواف على المنازل، البیع بالبرید، البیع الإلكتروني، ): طرق التوزیع المباشر(وطرق أخرى 

 .البیع الآلي من خلال الآلات و ماكینات الشراء

  معاییر إختیار قناة التوزیع .2.4

  :1بها عند إختیار القناة التسویقیة یجب الأخذ الخصائص هناك بعض

أن تراعي عدة نقاط في الأسوق التي تتعامل معها  كعدد  المؤسسةیجب على  :خصائص السوق  -

والتركیز الجغرافي للسوق، فإن كان تركیزها . العملاء المحتملین، فإذا كان كبیراً تكون بحاجة للوسطاء

وكذلك . للوسطاء لخفض تكلفة الخدمات المقدمة للعملاء على زبائن أكثر إنتشاراً جغرافیاً فإنها بحاجة

 ).شراء منتظم أو غیر منتظم(إلى هیكل و سلوك الشراء للأسواق المستهدفة 

تتمثل في الخصائص الفیزیائیة، فبعض المنتجات منها القابلة للتلف  :خصائص المنتجات الموزعة -

تحتاج لقناة ) الملابس(رى للموضة و الأخ) المنتجات الزراعیة(حساسة لظروف النقل والطقس 

والطبیعة الفنیة للمنتجات، فالمنتجات الصناعیة ذات الطبیعة الفنیة المعقدة توزع بصورة . قصیرة

كذلك یجب أن تراعي قیمة الوحدة، فالمنتجات ذات القیمة المنخفضة . مباشرة من قبل رجال البیع

 .المنتجات ذات القیمة المرتفعة على وحداتها توزع عبر قناة توزیعیة طویلة على عكس

ذات القدرات المالیة الكبیرة تمنحها القدرة  فالمؤسساتتتمثل في الموارد المالیة،  :خصائص المؤسسة -

الرغبة في الرقابة على قناة التوزیع، فمن خلال الرقابة . على إتخاذ لنفسها المزید من وظائف التوزیع

                                                           
http://iefpedia.com/arab/wp-: ن الرابطالإقتصادية المؤسسة في التوزيع قنوات بتصميم الخاصة القرارات صنع في المؤثرة العوامل جدي، وشوقي طرطار أحمد 1

content/uploads/2010/03.................. ، 24/11/2013 :تاريخ التصفح . 



99 

 

نتجین یحققون فوائد متعددة منها المحافظة على صمعة والسیطرة على القناة التوزیعیة فإن الم

وكذلك شهرة المؤسسة، فالمؤسسة صاحبة أكبر شهرة تلقى أفضل . الخ...المؤسسة ومراقبة الأسعار

 . إستقبال لحصة التوزیع على عكس ذلك بالنسبة للمنظمات الأقل شهرة

حاولة إستخدام قنوات توزیعیة تتمثل في القنوات التوزیعیة المنافسة وم :خصائص محیط المؤسسة -

والعوامل الإقتصادیة، مثلاً حالة الكساد تسعى المؤسسة إلى . مخالفة لها لتحقق لها أهداف أفضل

  .وكذلك التشریعات والسیاسات الحكومیة. توصیل منتجاتها بإستخدام قناة توزیعیة إقتصادیة

  المادي أو الطبیعي التوزیع .2.5

النشطات المستخدمة لنقل وتحریك المنتجات من كل "  Ferrell و   Prideحددهاالتوزیع المادي كما ف    

  .1"مكان المنتجین إلى أماكن المستهلكین والمستخدمین المحتملین

  : 2التالیة النشاطات والوظائفیشمل التوزیع المادي     

یات للمنتجات یبدأ التوزیع المادي مع وصول طلب العمیل، حیث یتم إستقبال الطلب: معالجة الطلبیات -

من المستهلكین والمستخدمین، و من ثم معالجتها بإدخال أمر الطلبیة ثم التأكد من وجود الطلبیة في 

  .  المستودعات وأخیراً تجهیز الطلبیة من خلال تغلیفها وشحنها

ام تخزین السلع والمواد لغایة حین طلبها بالكمیة والوقت المناسب، وهذا لایتم إلا بتوفر نظ :التخزین -

  .JISفعال لضبط المخازن كنظام الوقت اللازم 

وتعني النقل المادي للمنتجات من نقطة الإنتاج إلى نقطة الإستهلاك ، وتشمل  :مناولة المواد -

المكونات الرئیسیة للمناولة الوسائل التي تنقل المواد فیها أو بواسطتها ، وعملیات تدقیق وتحلیل 

فهناك وسائل . ا بصورتها المطلوبة إلى حیث الحاجة إلیهاوتحمیل وإنزال المنتجات لحین وصوله

یدویة تعتمد على قوة العضلات في تحریك الوسیلة، وأهمها العربات، والوسائل الآلیة مثل 

  .الخ...الرافعات السلكیة والمصاعد الكهربائیة

  .أو مستودعات مؤجرة المؤسسةفهناك مستودعات خاصة ب :المستودعات -

ة الأخیرة في التوزیع المادي، به یتم خلق المنفعة المكانیة وتنقل المنتجات وهي الوظیف: النقل -

نهائیا لأماكن إستخدامها فعلیاً ومن أهم الوسائل المستخدمة النقل البري، السكك الحدیدیة، النقل 

  .الجوي، النقل البحري والنقل عبر الأنابیب

                                                           
1
 .337 ص ،مرجع سبق ذكره الشيخ، سعيد مصطفى و حسونة الباسط عبد ،زكريا أحمد عزام 
 .337 ص ،المرجع السابق 2



 

  إستراتیجیة قنوات التوزیع  .3

 : 1، فهي مخیرة بین الإستراتیجیات التالیةأهداف التوزیع المسطرة إلىغرض وصول المؤسسة ل    

 التغطیة التي تحققها القناة التوزیعیة:  

  :إذ یمكن إستخدام واحدة أو أكثر منها وهي ،بها ثلاث إستراتیجیات للتوزیع وتغطیة الأسواق    

من المتاجر كبر عدد ممكن تعني الإعتماد على أ: Intensive )الشامل(إستراتیجیة التوزیع المكثف  -

تصلح لتوزیع السلع المیسرة الواسعة وهي  التي توفر المنتجات للمستهلك الأخیر، أو منافذ التوزیع

  .الانتشار مثل المواد الغذائیة

تعتمد على عدد محدود ومختار من تجار الجملة أو تجار : Sélective  إستراتیجیة التوزیع الإنتقائي -

وتستخدم هذه . لدیهم الرغبة في التعامل مع منتج معین في مناطق بیعیة معینةالتجزئة الذین تتوفر 

  .السیاسة عادة لتوزیع السلع التسویقیة والسلع الخاصة والسلع الإستهلاكیة المعمرة

و المقصود بالمحصور اختیار موزع أو وكیل : Exclusive إستراتیجیة التوزیع المحصور أو الوحید -

یة یرغب فیها المنتج ویتم اختیاره على أساس سمعته في السوق وقوته ویتم و حید في منطقة جغراف

التعامل بین الموزع و المنتج عن طریق عقد قانوني وتصلح هذه الإستراتیجیة في حالة السلع الخاصة 

  .أو التي تشترى على فترات متباعدة مثل المجوهرات النادرة، السیارات

 إستراتیجیة الدفع والجذب 

راتیجیة الدفع تقوم بالتركیز على الأنشطة التسویقیة الموجهة للموزعین كالإعلان المكثف أو رجال فإست    

أما إستراتیجیة الجذب تركز على المستهلك النهائي لجعله قوة . للمستهلك المنتجالبیع، من أجل دفع 

  .ضاغطة على الموزعین لطلب المنتجات

 اج أو ارتباط مؤسسة مع مؤسسة أخرى في القناة نفسها ندمإویقصد بالتكامل  :إستراتیجیة التكامل

 .وتحت إدارة واحدة وقد یكون هذا التكامل أفقیا أو رأسیا

ویتم هذا التكامل باندماج أو الارتباط بین المؤسسات التوزیعیة مع  :إستراتیجیة التكامل الأفقي -

تاجر جملة، تاجر تجزئة  مؤسسة أخرى مشابهة لها في نفس نوع النشاط مثل اندماج تاجر جملة مع

ویحقق التكامل الأفقي مزایا أهمها تحقیق الكفاءات في التوزیع، توظیف أشخاص . مع تاجر تجزئة

  .  متخصصین و الاستفادة من خبرتهم

                                                           
      .، نفس المرجع السابقوالإقتصاد الإدارة بحوث قسم من-  عربية شذرات ملتقى 1
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وهو عكس التكامل الأفقي بحیث یتم اندماج بین مؤسسة توزیعیة مع  :إستراتیجیة التكامل الرأسي -

اة التوزیعیة مثل اندماج تاجر تجزئة مع تاجر جملة ویحصل تكامل مختلفة في القن\مؤسسة أخرى 

  .مع المنتج حتى إلى تاجر التجزئة كلي إذا اندمجت جمیع المؤسسات

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

  خلاصة

 الأكثر الجزء یعد الذيو  حدیثال التسویقي النهج مستویات من الثاني المستوى العملیاتي التسویق دعی

 تنفیذ من المؤسسة تتمكن خلاله فمن التسویق، لخطة الملموس تطبیقه يف التسویقي للنهج ومیدانیاً  ظاهریاً 

  . الواقع أرض على إستراتیجیاتها وتجسید

 فلا السوق، في المؤسسة تُدخِلالتي  الوسائل كل یجمع أصبح مرّ بعدة مراحل حتى نشأتهكما أنّ في 

. السوق في جدیدة تدخل أدوات اكتشاف حالة في یتوسع فهو معینة، عناصر في مكوناته حصر یمكن

 الطریقة في تتمثل التي صیاغته طرق و علیه، مباشر تأثیر لها التي العوامل مراعات ولصیاغته یجب

ولتقییم التسویق العملیاتي . عملیاً  استخداما الأسالیب أكثر من تعدّ  التي الكشفیة والطریقة النَظَریة الأمثل

 مبدأ: الأربعة المبادئ إحترام على تتوقف التي النوعیة ةالطریق إمّا طرقال تنتهج المؤسسة نوعین من

 على المبنیة الرقمیة أو الكمیة الطریقة وأ. الأمان ومبدأ الجزئي التفوق ومبدأ التكیف، ومبدأ التناسق،

 حصة و المنتظرة، المبیعات كحجم المؤسسة طرف من المعتمدة للأنشطة الإحصائیة والتوقعات التنبؤات

  .المتوقعة المالیة النتیجة و نیلها المنتظر السوق

ما  المختصین معظم طرف من وقبولاً  شعبیة والتي هي أكثر العملیاتي التسویق ومن أكثر إستراتیجیات

 ومستویات أنواع تتضمن التيو  ؛المنتج إستراتیجیة تشمل وهي. 4Pأتى به ما كرثي والّتي تعرف بــــ 

 العلامةك المنتج أبعاد إلى بالإضافة الجدیدة، المنتجات تطویر قوطر  ،المنتج حیاة دورةو  ،المنتج وتشكیلة

 طیتها في تتضمن التيو  السعر؛ وإستراتیجیة. للمنتوج الداعمة والعناصر والتغلیف والتعبئة التجاریة،

 البیع الإعلان،( الترویجي المزیج في تتمثلو  الترویج؛ وإستراتیجیة. وإستراتیجیاته التسعیر عملیة خطوات

 التوزیع؛ أخیرًا إستراتیجیةو . وإستراتیجیاته) المباشر والتسویق العامة العلاقات المبیعات، تنشیط خصي،الش

  .  التوزیعیة إستراتیجیات وأهم التوزیعیة، المؤسسات و القنوات عدد تشملهي و 
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 :الثانيالفصل 

الانتكاسة الأخلاقیة الأخلاق 

  للتسویق العملیاتي وآثارها
 

  

  

  

 

 

  

  

 

 



 

  الثانيالفصل 

  الانتكاسة الأخلاقیة للتسویق العملیاتي وآثارها

  

إدارة  منذ مطلع الستینات من القرن الماضي بدأ العالم یبدي انزعاجا وقلقا بالغا حول بعض قضایا

وفي كثیر من الأحیان، كانت أصابع الاتهام تمتد إلى ممارسات . الأعمال الأخلاقیة وعلى رأسها التسویق

  . ق العملیاتي الغیر مسؤولة للمؤسساتالتسوی

لواقع في ظل تنامي حجم المؤسسات والتي تعمل تحت مظلة الحریة المتاحة في السوق دون لوالمتأمل 

دفع بعض المؤسسات إلى اعتماد وسائل وطرق ... الدینيِّ  الوازعِ  وضُمورَ  قیود، وفي ظل غیاب الرقابة،

ما أدى إلى إنفصام الممارسات التسویقیة عن القیم الأخلاقیة، غابت عنها القیم والمبادئ الأخلاقیة، م

وابتعادها عن أداء دورها الأصیل في تقدیم منتجات وفق متطلبات ومواصفاتها تستجیب فعلیا لإحتیاجات 

وأنها تقوم على تصید المستهلك وخداعه لتحقیق الربح بأي طریقة ممكنة تحت  .الزبون بصدق وأمانة

أدواتها المفضلة بامتیاز، بات الزبون فیها ... وأضحى الكذب والغش والتلاعب. الوسیلة شعار الغایة تبرر

أرضیة خصبة للتجارب، مما ترتب عنه خلق ثقافات وممارسات إستهلاكیة متوحشة، وذات انتكاسات 

به بدأ كتا D.Lavanantما جعل العالم یشتكي منها حتى أن ... مدمرة لمقومات البقاء والرقي الإنساني

بالعبارات الأتیة صادمة، ساخرة، عدیمة "  Vices et vertuse de la publicitéرذائل وفضائل الإشهار  "

مشیرا إلى جمیع الأوصاف .... الإحترام، ضارة، متقلبة، عنصریة، متلاعبة، استفزازیة، خادمة للرأسمالیة

   .188الدنیئة التي تتسم بها الإعلانات التجاریة

  

                                                           
الطبعة  ،، التسويق الإسلامي وترشيد السلوك الإستهلاكي2015ين، ، محي الدين عبد القادر مغراوي وساره بوقصري، تقريظ بن حنفية العابدالجيلالي بن عبو، الحبيب ثابتي 188

  .125الجزائر، ص –الأولى، دار صبحي للطباعة والنشر، غارداية 
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   الأخلاق: المبحث الأول

في  تتجاوز فهي المجتمع، أركان من وأساسیا مهما ركناتحظى الأخلاق بأهمیة كبیرة، كونها تعتبر 

مفهومها ودورها في البناء الاجتماعي دور الضابط والموجه على الصعید الشخصي إلى دور الضابط 

 . والموجه على الصعید الاجتماعي العام

فهو العلم الذي . ي التزام الإنسان بمجموعة من المسؤولیاتفالبعد الأخلاقي یشكل حجر الزاویة ف

یوضح معنى الخیر والشر، ویبین ما ینبغي أن تكون علیه معاملة النّاس بعضهم ببعض، ویشرح الغایة 

  .1التي ینبغي أن یقصدها النّاس في أعمالهم وینیر السبیل لعمل ما ینبغي

 

 مفهوم الأخلاق: الأولالمطلب 

وغیرها تحمل في طیتها مفهوم .... اة، تكافئ الفرص، الصدق، الأمانة، الثقة، الاستقامة العدل، المساو 

  . 2الأخلاق فأي عمل ینافي هذه المفردات یعتبر عملا غیر أخلاقیا

خَلَقَ السَّمَوَاتِ وَالأَرْضَ  ﴿: التقدیر والإبداع قال االله تعالى: تحمل معاني منهاكلمة  أنهاكما 

.  4﴾)17..... ( ﴿ إِنَّمَا تَعْبُدُونَ مِنْ دُونِ اللَّهِ أَوْثاَنًا وَتَخْلُقُونَ إِفْكًا: قال االله تعالى: والكذب   .3﴾...بِالْحَقِّ 

   .5﴾ )4(﴿ وَإِنَّكَ لَعَلَىٰ خُلُقٍ عَظِیمٍ : والسجیة والطبیعة منه قوله تعالى

لطبع والسجایا، وهي المُعبر عن الأخلاق وفق القراءات اللغویة العربیة جمع خُلُق، وهو الدین واف

في معجم المقاییس یرى ابن زكریا أن مادة وفي ذات السیاق؛ و . 6الصورة للإنسان والصورة الباطنة له

أقول فلان سجیته الصدق أي الصدق صفة  ،هي السجیّة أي الخصلة التي یتصف بها الإنسان” خلق”

الخُلُق والخَلْق عبارتان مستعملتان معاً علوم الدین؛  إحیاء كتابه أما أبو حامد الغزالي فقد جاء في. 7فیه

فیراد بالخَلْق الصورة الظاهرة ویراد  –الباطنو أي حَسَنُ الظاهر  –فلان حسن الخَلْق والخُلُق : یقال

والمراد بالروح والنفس في هذا المقام واحد فالخلق عبارة عن هیئة في النفس . بالخُلُق الصورة الباطنة

تصدر الأفعال بسهولة ویسر من غیر حاجة إلى فكر ورویة فإن كانت الهیئة بحیث تصدر  راسخة عنها

                                                           
  .84-83دار هومة للطباعة والنشر والتوزيع، الجزائر، ص ميدون إيمان، البعد الأخلاقي في التسويق، 1
  .266ص  لممارسات والمفاهيم ، دار الوراق للنشر والتوزيع ، الأردن،إدارة المعرفة ا، 2007 إبراهيم الخلوف مكاوي، 2

  .3سورة النحل، الآية   3
  .17سورة العنكبوة، الأية   4
  .4القلم، الآية سورة   5
  .86ص  ،الطبعة الأولى، دار صادر، بيروت ،1968ابن منظور،   6
  .214لبنان، ص -دار الفكر، بيروت، معجم مقاييس اللغة، 1991هارون،  عبد السلام محمدتحقيق أحمد بن فارس بن زكريا أبو الحسين،   7



 

عنها الأفعال الجمیلة المحمودة عقلاً وشرعاً سمیت تلك الهیئة خلقاً حسناً وإن كان الصادر عنها الأفعال 

1القبیحة سمیت الهیئة التي هي المصدر خلقاً سیئاً 
.  

. وهو الأكثر استعمال Ethicsالأجنبیة الغربیة وردت وفق المصطلح أما كلمة الأخلاق في الموسوعات 

كما وردت وفق . الخُلُق Ethikosالطبع أو  أي ETHOSمن كملة  كلمة یونانیة الأصل مستمدةوهي 

الآداب  توضح يوالت يهو  MORALITY كلمة لاتینیة الأصل مستمدة من كلمة  وهي Moralالمصطلح 

  . 2و الخصائص العامة للجماعات

من الفلسفة هي ; ، Ethicusأصلها إغریقي  Ethiqueأن الأخلاق  Larousseكما جاء في موسوعة 

 فكلمة Cambridgeأما قاموس . 3مجموعة قواعد السلوك والأدب وكذلك. درس أعماق الأدبت الّتي

Ethics سة ما هو وتعني أیضا درا. لها أیضا معنیین؛ نظام من المعتقدات المقبولة التي تحكم السلوك

 Ethicsأن  Longmanوفي ذات السیاق ورد في قاموس  . 4صحیح أو غیر صحیح من الناحیة الأخلاقیة

Ethics 5المستعملة لتقریر ما هو صحیح وما هو خطأ اتقواعد أو مبادئ السلوك هي.  

علم یوضح معنى : " على أنها ه أحمد أمینعرففقد . فقد وردت عدة تعاریف للأخلاق ااصطلاحأما 

بعضهم بعضا، ویشرح الغایة التي ینبغي أن  والشر، ویبین ما ینبغي أن تكون علیه معاملة الناسالخیر 

مجموعة القیم و المعاییر التي "  :كما أنها . 6"لعمل ما ینبغي یقصدها الناس في أعمالهم، وینیر السبیل

. 7"اب، وما هو خاطئیعتمدها أفراد المجتمع في التمییز بین ما هو جید و ما هو سيء، بین ما هو صو 

المعاییر التي  أنها" على  Lioyd L. Byars بایرز و Rue W. Leslie روها كل ت الاتجاه عرفاوفي ذ

التصرف وبشكل "وقد عرفت أیضا على أنها . 8"تحكم سلوك الفرد أو الجماعة والواجبات الأخلاقیة للفرد

صحیح وعلى وفق الإلتزامات  منضبط مع ما هو جید وما هو سيء أو ما هو صحیح وما هو غیر

ما یمیز هذه التعاریف هو أنها تركز على مبادئ تخلق سلوك یعد كمعیار .  9"والواجبات المحددة مسبقا 

یت یحكم على ما هو صحیح أو غیر صحیح، فإن كانت الهیئة تصدر عنها أفعال جمیلة محمودة سمّ 

میت الهیئة التي هي المصدر خلقاً سیئاً، وهذا ما الهیئة خلقاً حسناً وإن كان الصادر عنها أفعال قبیحة س

  .الآتي 1.2رقم الشكل كما هو موضح في . Sharplinأشار إلیه النموذج الذي قدمه 

                                                           
  .لبنان- ، إحياء علوم الدين ، الطبعة الأولى، دار ابن حزم، بيروت2005أبي حامد محمد بن محمد الغزالي،   1

2 Jean-Paul Minvielle, 2010 , Les chartes pour un tourisme responsable : Véritable éthique ou simple esthétique de la responsabilité ?, 
Éthique et économique/Ethics and Economics, Vol.8, N°.1, P.189.  

3 Larousse, 1993, dictionnaire encyclopédique illustré, paris, P.580.    
4 Cambridge Advanced Learner’s Dictionary, 2008, 3rd Edition, Cambridge University Press, P.478.  

5 Longman Active Study Dictionary, 2004, New Edition, Pearson Education, England, P.221. 
  .09 ، صمصرالعربية جمهورية - كتاب الأخلاق، مؤسسة هنداوي للتعليم والثقافة، القاهرة،  2011، أحمد أمين  6
  .16، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، الأردن، ص ية الأعمال في شركات الأعمالأخلاقيات الإدارة ومسؤول، 2005نجم عبود نجم،  7
: ، الرابط91، الأخلاق والقيادة، ص 2010، تحسين الطراونه 8

https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=15&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwjw6L_e1MTmAhUsxoUKHS
XCAAwQFjAOegQIBRAC&url=http%3A%2F%2Ftwitmails3.s3-website-eu-west-

1.amazonaws.com%2Fusers%2F236285468%2F1284%2Fattachment%2F_______%2520________.doc&usg=AOvVaw0oT0e3UicyMO_2r

EcUAHDD 20/12/2019: ، تاريخ التصفح.  
  .242 الأردن،  ص- عمانالبكري، التسويق أسس ومفاهيم معاصرة، دار اليازوري،  ياسر ثامر  9
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  نموذج الأخلاقیات: 1.2 الشكل رقم

                    

                                                

  

  .243الأردن، ص -ومفاهیم معاصرة، دار الیازوري، عمان ثامر یاسر البكري، التسویق أسس: المصدر

على الأفراد  نتائج للتأثیرات البیئیةأن الأخلاقیات ما هي إلا  السابق، ل الشكلیتضح من خلا

وغیرها ما تخلق معتقدات .... والمجتمعات سواء أكان عائلیة ، ثقافیة ، دینیة، قانونیة ، تعلیمیة، نفسیة 

المؤسسات والتي على أساسها یتم إتخاذ قررات عن الحالات التي یكون علیها الأفراد وقیم  لدى الأفراد و 

  . والمؤسسات

 - لیست صفة للجسد –صفة نفسیة " فهي . نتاج الوراثةومن ناحیة أخرى تعرف الأخلاق على أنها 

1"، ذات آثار في سلوك محمودة أو مذمومة - ثابتة غیر عارضة– مستقرة
 .  

نتاج الوراثة و دمج بین المفاهیم السابقة، على ان الأخلاق  Miskawayh ویهمسكإلاّ أن تعریف 

الخلق حال للنفس داعیة لها إلى أفعالها من غیر فكر ولا روایة، وفي هذه الحالة  مسكویهفحسب  .البیئة

حتى  منها ما یكون طبیعیا، ومنها ما یكون مستفادا بالعادة والتدریب، ثم یستمر علیه: تنقسم إلى قسمین

   .2یصبح ملكه وخلقا

بحیث أن الأولى ذات طابع إنساني، والثانیة تختص " الأخلاقیات"و " الأخلاق"وهناك من یفرق بین 

بالإضافة إلى كون الأولى مصدرها الدین بشكل . بمجتمع معین أو بمنظمة ما في مرحلة زمنیة معینة

   .3ة إلى جانب الدینرئیسي، والثانیة تستند إلى مصادر أخرى كالقوانین والأنظم

، حیث أن الأولى صفة نفسیة ذاتیة لا شيء خارجي، "السلوك" و "الأخلاق"كما أن هناك اختلاف بین 

في أن آداب  -رحمه االله- وهذا ما أشار إلیه الإمام الغزالي  .4أما الثاني هو المظهر الخارجي للخلق

لجوارح ثمرات الخواطر، والأعمال نتیجة ، وحركات ا) الخلق(عنوان آداب البواطن ) السلوك(الظواهر 

الأخلاق، والآداب رشح المعارف، وسرائر القلوب هي مفارس الأفعال ومنابعها، ومن لم یخشع قلبه لم 

 .5تخشع جوارحه

                                                           
  .86مرجع سبق ذكره،  ميدون إيمان،  1
  .�265ذيب الأخلاق، الطبعة الأولى، منشورات الجمل، بغداد، ص ، 2011، ، دراسة وتحقيق عماد الهلاليمسكويه أبي علي أحمد بن محمد بن يعقوب  2
  .38ص   قالمة، – 45ماي  08جامعة ، 32التواصل في العلوم الإنسانية والإجتماعية، العدد ة مجل، الأبعاد الأخلاقية في تطبيقات التسويق السياسي، 2012أحسن خشة،  3
  .134، المرجع المتكامل في إدارة الأعمال، دار الحامد للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، الأردن، ص 2010شوقي ناجي جواد،  4
مال في الإسلام، المؤتمر العالمي الثاني للتسويق الإسلامي، جامعة الإمارات العربية المتحدة والهيئة العالمية للتسويق، ، أخلاقيات الأع2012نورة بنت عبد االله بن متعب الشهري،   5

  .93أبوظبي، ص 

  

الحالات التي یكون 

 ادبھا الأفر

التأثیرت الحاسمة 

لما ھو صحیح أو 

 غیر صحیح

 تقود إلى القرار

2 1 

معتقدات الأفراد 

حول ما ھو صحیح 

 أو غیر صحیح



 

فالأولى لها طابع التزامي ینبع من ذات  ،"القانون"و  "الأخلاق"ویرى أیضا على أن هناك اختلاف بین 

وهناك من یعتقد بأن الأخلاق هي . فر على إلزام خارجي یعرض مخالفه إلى عقوباتالفرد، أما الثاني تتو 

   .1التعبیر الأشمل و الأقوى عن القانون، لأنها تعد قانونا داخلیا وخارجیا معا

أن الأخلاق مجموعة من القواعد والمبادئ أو وعلى ضوء هذه التعاریف والمفاهیم یمكن القول؛ 

معتقدات الموروثة والمكتسبة من البیئة و التي تضبط العلاقات والسلوك الإنساني أو المعاییر أو القیم أو ال

   .المؤسساتي إلى ما هو صواب وخاطئ أو جید وسيء أو خیر وشر أو مباح ومنهي أو حلال وحرام

  

  الأخلاق بین المنهج الوضعي و المنهج الإسلامي : الثانيالمطلب 

التاریخ والتقالید الدین و كما یسهم . حثت علیها الدینات لّتيدیمة وایعد مفهوم الأخلاق من المفاهیم الق

والاعراف والثقافة القومیة والوطنیة والتكوین العائلي والجماعات المرجعیة والقادة والأحزاب السیاسیة 

وترجع إشكالیة الفصل بین السلوك الأخلاقي الصحیح من دونه بالدرجة  .2ووسائل الإعلام في تطورها

؛ ولى إلى تحدید القاعدة الأخلاقیة المرتكز علیها، ویمكن تقسیم تلك القواعد إلى قسمین رئیسیینالأ

 . 3)المنهج الإسلامي( و الآخر مصدره الإسلام )المنهج الوضعي( أحدهما مصدره العقل البشري

  الأخلاق وفق المنهج الوضعي  .1

یة الأخلاق والقیم كأسلوب للحیاة وأنها سبب نتیجة التجاوزات اللاأخلقیة، جعل الافراد یتفقون على أهم

الأمر الذي دفع بالكثیر إلى وضع مجموعة من النظریات الفكریة الخاصة . رئیسي في دعم المجتمع

  :أهمها .بالأخلاق

 السعادة الشخصیة نظریة  .1.1

 أعماله للحصول إن الإنسان ینبغي أن یطلب أكبر لذة لشخصه، ویجب أن یوجه: هي النظریة القائلة

فلیحسب ما فیه من اللذائذ  إذا تردد إنسان بین عملین، أو تردد في عمل أیعمله أم یتركه، أي؛ .علیها

وینبغي فعله، وما رجحت آلامه فشر وینبغي  والآلام لشخصه ویوازن بینهما، فما رجحت لذائذه فخیر،

كل إنسان یجب  نّ نظریة أه الأصحاب هذ كما یرى .فیه مخیرا تركه، وما تساوت فیه اللذائذ والآلام كان

ویعمل ما یوصله إلى ذلك، والعمل الذي یوصل إلى تلك الغایة أو  أن یبحث وراء لذائذه هو وسعادته،

 Epicurus )341 -270في العصور القدیمة أبیقور  ه النظریةهذدعاة ومن أكبر . خیرا یقربه منها یكون

ة فحسب، بل الواجب أن یرمي الإنسان بنظره على باللذات والآلام الوقتی تقاس لاویرى أن الأعمال ) م.ق

                                                           
    .، مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةأحسن خشة  1
  .134الأردن، ص –ات الأعمال، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر، عمان ، المسؤولية الإجتماعية وأخلاقي2005طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري،   2
، 03جامعة الجزائر -  ، أخلاقيات التسويق و أثرها على سلوك المستهلك، أطروحة دكتوراه، كلية العلوم الاقتصادية و العلوم التجارية وعلوم التسيير2014بن صالح عبد الرزاق،   3

  .132الجزائر، ص 
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ولكن لأنه ، حیاته، ویحسب ما یستتبعه العمل من لذة وألم في الحیاة، فشرب الدواء المر یسبب ألما جمیع

 .1یكون خیرا وهو ألم المرض قد یذهب ألما أكبر منه

نفسه نظریة هوبز وبنى ل) 1679-1588(توماس هوبرز أما في العصور الحدیثة قال بهذا المذهب 

یقیم تصوره للحیاة الأخلاقیة على غریزة حب البقاء أو . 2)حب الذات(الأخلاقیة، كان منطلقها النّرجسیّة 

المحافظة على الذات، و هي في اعتقاده غریزة أساسیة تتحكم في الوجود الإنساني كله، فهي بالنظر إلى 

بلا حركة، كذلك فإن الوجود الإنساني یقتضي لضمان الحیاة مثل الحركة بالنسبة للمادة فلیس هناك مادة 

فالدافع الإنساني الذي یدفع . وجوده و استمراره أن یعمل على كل ما من شأنه المحافظة على الذات

الإنسان إلى السلوك و العمل، و هو غریزة المحافظة على الذات، فهي الدافع الفسیولوجي الكامن وراء 

  .3هذه الغایة فهو خیر، و كل ما یسیر في طریق مضاد لها فهو شركل سلوك، و كل ما یؤدي إلى 

نظر في عمله إلاّ لنفسه، مات لا ی) أثر(ها تجعل الشخص أنانیا إلاّ أنّ ما یعاب في هذه النظریة أنّ 

من یسیرون في ...) مدراء، عمال، تجار، أغنیاء (وهناك من النّاس . النّاس أو عاشوا، انتفعوا أو تضرروا

یلاحظون في أعمالهم إلا أنفسهم، ینظرون إلى غیرهم  لاوفق هذه النظریة ... الیومیة والعملیة و حیاتهم

یستخدمونه لمصلحتهم، عندهم الإنسانیة والوطنیة والتضحیة ونحوها  من الناس كما ینظرون إلى متاع

  .4سخافات

  Utilitarianism نفعةمنظریة ال .1.2

-M.Bentham )1748ومن أكبر دعاتها مل بنتام . ةوتسمى هذه النظریة بنظریة السعادة العام

ما ینبغي أن یطلبه الإنسان  نّ ترى هذه النظریة أ). م1806-1873( J.Millوجون ستوارت میل ) م1832

وإنما ینبغي أن یطلب أكبر سعادة للناس، بل لكل حساس، ولتوضیح  في الحیاة لیس سعادته الشخصیة،

 اللذائذ ل بأنه خیر أو شر یجب أن ننظر فیما ینتجه العمل منعندما نرید الحكم على عم :ذلك نقول

فإن رجحت لذاته آلامه ). عكس نظریة السعادة الشخصیة( والآلام لا للعامل نفسه )الحسیة و المعنویة(

هل یحسن أن تتعلم البنات مع البنین في مدارس مثلا،  فخیر وإن رجحت آلامه لذاته فشر، فإذا سئلت

 حساب ما ینتجه ذلك من الفوائد والمضار للأمة جمیعها، وقارن بینهما، فما رجح سبواحدة أو لا، فاح

فالمؤسسة وفق هذه النظریة یجب أن تتخذ قراراتها الّتي یَنتُج عنها أكبر قدر ممكن من . 5فاحكم بمقتضاه

إحدى للخطوط الجویة البریطانیة لمّا علمت أن  دالتاوكمثال على هذا ما فعلته مؤسسة  .المنفعة

أنّها ستفجر إحدى طائراتها أثناء إحدى الرحلات، ما أدى بالمؤسسة إلى  - منظمة إرهابیة –المنظمات 

                                                           
  .31مرجع سبق ذكره، ص أحمد أمين،  1
  .32المرجع السابق، ص  2
 .136، ص ، مرجع سبق ذكرهبن صالح عبد الرزاق  3
  .33أحمد أمين، مرجع سبق ذكره، ص  4
  .36- 34المرجع السابق، ص   5



 

د بع. إعلام زبائنها عن التهدید وسمحت لهم بسحب تذاكرهم والتوجه إلى خطوط أخرى دون غرامة

ن خسائر الأرواح استخدمت المؤسست هنا معیار مقارنة الكلفة بالمنفعة ففي حالة حصول إنفجار ستكو 

وهكذا تم إصدار القرار بأن . كبیرة یصاحب ذلك إعلام سلبي ضد المؤسسة، یقابل ذلك إنخفاض الأرباح

  . 1المنفعة الأكبر بالإعلان عن وجود التهدید

عما یجلبه من  وهكذا الشأن في جمیع الأعمال، فإن أردت الحكم على عمل بأنه خیر أو شر فابحث

ومن تحیزك لنفسك، ثم وازن بین  تمع، مع بعد النظر، ودقة البحث، وتجردك من الهوىاللذائذ والآلام للمج

   .2لذائذه وآلامه

فهناك من  ،لا تراعي طبیعة العمل أكان شرا أم خیراأحیانا إلا أن ما یعاب في النظریة هو أنها 

لوكیات تنتج أكبر قدر النفعیین من یعتقد بضرورة تقییم صحة سلوكیات الأفراد وفي ما إذا كانت هذه الس

من المنفعة لأكبر عدد من البشر وبذلك فإن فحص السلوك نفسه مهم أكثر من فحص القوانین التي 

تتحكم بالسلوك، فمثلا إذا رأى مدیر المبیعات بأن مؤسسته لن تحصل على عقد معین إلاّ إذا تم رشوة 

ل وبالتالي یلحق بهم ضرر جراء ذلك، أحد المسؤولین لإرساء ذلك، وإلاّ ستطرد المؤسسة عشرات العما

ومن هنا یرى النفعیون أنهم یبررون للمؤسسة الرشوة لأن المنفعة المتحقق لهؤلاء العمال أكثر أهمیة من 

یعارض المنافسة الشریفة  إلاّ أن هذا المنطلق غیر مقبول شرعا وقانونا لأنّه. اتباع السلوك القانوني

  . 3، وبالتالي الضرر أكبر مما تتصوره المؤسسة عطل آلیات السوق الصحیحةللخطر وی

فاللذة تختلف من شخص لآخر فما تكون كبیرة  ؛كما أنها لا تملك معیارا لقیاس لذة وسعادة الفرد

نرى عملا  فمن الصعب الوقوف على نتائج العمل وحسابها، فقد .4لشخص ما ممكن تكون قلیلة للآخر

الآن بما  فمثلا هل تنتفع الأمة. اصرینا ویضر الأجیال المستقبلةینفع أمتنا ویضر الأجانب، وقد ینفع مع

أن یكون الدین حملا ثقیلا  عندها من مناجم إذا كان ذلك یضر أبناءها؟ وهل تستدین الحكومة إذا خیف

  . 5ه النظریةعلى الخلف؟ كل ذلك من الصعب تصفیة حسابه على هذ

   )الحقوق والواجبات/ البصیرة (اللقانة نظریة  .1.3

 في فإنها الخیر أحیانا دلیل كانت وإن اللذة وأن صحیحة، غیر اللذة مذاهب أو السعادة مذاهب أن قوم أىر 

 أن الضعف لمن وإنه بها، الأعمال ونقیس نطلبها تكون غایة أن یصح فلا الشر، على باعث الأحیان من كثیر

 الخیر فعل على یبعثه وألاّ  لألم، تجنبا أو لذةل طلبا إلا أعماله في یسیر فقط وألاّ  اللذة الحیاة في الإنسان تسیر

إن الحق أننا نعرف الخیر والشر ": وقالوا .ألم من فیه ما حسبانه إلا الشر یجنبه وألاّ  لذة، من ما فیه توقعه لاّ إ

نحكم على الصدق والعدل والشجاعة بأنها خیر وعلى أضدادها بأنها  من غیر أن نقیسه باللذة والألم، وأننا

                                                           
  .151طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري، مرجع سبق ذكره، ص   1
  .35أحمد أمين، مرجع سبق ذكره، ص  2
  .152طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري، مرجع سبق ذكره، ص  3

  .136- 133، مرجع سبق ذكره، ص بن صالح عبد الرزاق  4
  .36أحمد أمين، مرجع سبق ذكره، ص  5
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نسان قوة غریزیة باطنة، بها یمیز بین الخیر فللإ. "نتائجها وما یتبعها من نفع وضر بالنظر إلىشر لا 

 منحناها كما منحنا العین لنبصر بها والأذن لنسمع بها، فكما نستطیع إذا نظرنا إلى والشر بمجرد النظر،

: صوت أن نقول معناوأنه طویل أو قصیر، وإذا س) من غیر تعلیل(إنه أبیض أو أسود : شيء أن نقول

فهو إذا نظر إلى  .إنه خیر أو شر: أن نقول إنه جمیل أو قبیح، كذلك نستطیع إذا رأینا عملا من الأعمال

 ألا ترى إلى الأطفال فیحكم علیه بأنه خیر أو شر، شيء حصل عنده نوع من الإلهام یعرفه قیمته

جریمة ولو لم یكن  ارق، ویعدون السرقةیحكمون على الكذب بأنه شر من غیر إعمال فكر، ویحتقرون الس

 في التي القوة هذه وراء الكذب أو السرقة، لهم من النظر البعید ما یرون به الآلام التي تحیق بالمجتمع من

وهي تختلف فیما  وهذه القوة في طبیعة كل الأنواع البشریة، العالي منها والسافل،". اللقانة"نسمیها  طبائعنا

   . 1بینهم

 قانون ولیس والألم، تسیره اللذة أن من أرقى یكون أن یجب الإنسان أن یرى المذهب فهذا ملةالج وعلى

 یناجي ضمیر أنفسنا في ركب وإنما اللذائذ والآلام، من فیه لما ولا العمل، لنتائج خاضعة وأوامره الأخلاق

  .عادةوس لذة یثمر قد الواجب أو الخیر إن هذا ثم وبالواجب، بالخیر ویأمره الإنسان

وحقوق . حقوق أخلاقیة یشترك فیها جمیع الناس كحق العیش. حقوقا یتمتع بهاوفي نفس الوقت له 

   .2قانونیة وهي التي تمنح للفرد بموجب القانون مثل حق الفرد في الحصول على محام للدفاع عنه

 270- 342(ف زینون وهم أتباع الفیلسو "  Stoicsالرواقیین "ومن دعاة هذه النظریة الفلاسفة الأقدمین 

أن الغایة من الحیاة هي الوصول  أبیقورفبینا یرى .  كان یغلم أصحابه في رواق مزخرف في أثینا) م.ق

النفس  یرى أنه یجب ضبط زینونلذة ممكنة للعامل، وأنه یجب إحیاء الشهوة وإرواؤها، كان  إلى أكبر

على من اعتاد أن یقابل الأشیاء " رواقي" والغربیون الآن یطلقون .وقمع الشهوات وعمل الواجب للواجب

  . 3بهدوء وطمأنینة على الرغم مما یحیط بها من خطر وآلام

فقد كان ) Emmanuel Kant   )1724-1804 إمانویل كانط ومن القائلین باللقانة في العصور الحدیثة

لا عن میل مباشر أو  ،- یمیزه العقل – أن الأفعال الإنسانیة لا تكون خیرًا إلا إذا صدرت عن واجبیرى 

فإنه لكى یصبح تصرفه  - كإنقاذ غریق  -رغبة في تحقیق مصلحة شخصیة، فإذا أدى الإنسان واجبًا 

أخلاقیًا ینبغي أن یكون باعث الواجب من بین عدة بواعث هو الكافي للإقدام على الفعل، ومع إقرار 

فإن العالم ، ا في النفس یعد واجبًا أیضًاالعواطف النبیلة كعامل مساعد لإتیان الأفعال الخیرة فإن غرسه

. إن علینا واجبًا غیر مباشر یقضي بالبحث عن سعادتنا. یفتقد من اتخاذ السعادة غایة مباشرة لأفعالنا

                                                           
  .39- 38أحمد أمين، مرجع سبق ذكره، ص  1
، العدد 2دراسة تطبيقية، مجلة الإقتصاد  الجديد، ا�لد - داة لتعزيز وتحسين القدرة التنافسية لمنظمات الأعمال، البعد الأخلاقي للتسويق كأ2018سلمان فريحة و أوكيل رابح،  2

  .128،  ص 19
  .40- 39أحمد أمين، مرجع سبق ذكره، ص  3



 

قم بالواجب امتثالا للقانون أي  1"ضرورة القیام بفعل عن احترام للقانون" فهو بذلك یصف الواجب بأنه 

وعندما یكون . هذا ما یضفي على السلوك قیمة أخلاقیة. فأة مادیة أو معنویةالأخلاقي ولا تنتظر أیة مكا

فإن السلوك لا تكون له أیة قیمة أخلاقیة،  الهدف هو تحقیق رغبة أو نزوة مهما كانت جیدة وبریئة وخَیِّرَةً 

  .2ولا یمكن القول عنه بأنه أخلاقي أو لاأخلاقي، إنه سلوك محاید من الناحیة الأخلاقیة

وهو یمیز . یعنیه كانط بالواجب لیس الالتزام بالامتثال للقاعدة، بل الرغبة في التصرف الأخلاقيما 

، فالتاجر مثلا الذي یعمل بإخلاص لعملائه هو یعمل وفقا وفعل من واجببین من یتصرف وفقا لواجب 

الرغم من أنه وعلیه مثل هذا العمل، على . للواجب، ولكن دوافعه هي تلك المصالح تعد فعل من واجب

فالأخلاقیات تعني عنده فعلاً من خلال الرغبة . یعد قانوني فقط ولیس أخلاقیا  Kantجید إلا  إنّه عند 

فالإنسان لیس في حاجة إلى علم ولا فلسفة لكي یعرف ما ینبغي علیه أن یفعل   .3 في أداء واجب الفرد

دئ الأخلاقیة هي مبادئ قبلیة ب ذلك لأن المبالكي یكون أمینًا وخیرًا، وإن معظم أفعالنا تتفق مع الواج

خالصة من كل عنصر تجرییي، وأنه لا یمكن أن نجدها أو نجد أقل جزء منها إلا في تصورات " هبحت

فهو بذلك یعتبر الواجب قاعدة شاملة منزه عن كل غرض لا صلة لها بالتجربة " . العقل الخالصة

 .هو كائن، أما ما ینبغي أن یكون فلا شأن للتجربة به وتغیراتها، لأن التجربة لا تخبرنا إلا بما

كما أن كانط یفرق بین التلقائیة و الواجب فالشخص الذي یحافظ على حیاتة یفعل ذلك تلقائیا لا 

ویفرق كانط بین الأخلاقیة و القانونیة فیقول إن القانونیة تعنى تصرف المرء وفقا لما . بمقتضى الواجب 

فالشخص لا یقوم بالفعل بسبب الخوف من العقاب ، أو من االله ، أو احترام . شریع یقتضي القانون أو الت

إلخ و كل هذة الأسباب لا تجعل من الفعل خلقیا بمعني .. الرأى العام ، أو الخوف من تأنیب الضمیر 

   .4الكلمة

الوجدان مهملة إلا أن ما یعاب في النظریة هو انها صوریة متطرفة موغلة في التشدد مستبعدة المیول و 

فطبیعة النظریة الأخلاقیة یجب أن تنبع من الوجدان أكثر . للتجربة الإنسانیة كما یحیها الناس في واقعهم 

  . ما یصدر من العقل

  نظریة العدالة  .1.4

فإذا لم تتحقق . هذه النظریة أن مشكلة العدالة تقوم على العلاقة بین الحقوق والواجبات أصحابیرى 

للمنافع والأعباء على الجمیع وتم مخالفتها ینشأ ما یسمى العدالة الجزائیة المبنیة على  العدالة التوزیعیة

وحتى تتحقق العدالة . العقوبات، وفي حالة نجمت أضرار لا بد من العدالة التعویضیة بما یناسب الضرر

  . 5التوزیعیة لا بد من توحید الصفوف وتكامل الأدوار وإنصاف جمیع الأطراف

                                                           
1 Toufik DEBBAB, 2015, La régulation a-t-elle un rôle à jouer dans l’éthique en entreprise, These Dodctorat, Faculté d’Economie et de 

Gestion, Aix-Marseille UNIVERSITE, P.31. 
  .27/10/2018: ، تاريخ التصفح http://sophia.over-blog.com/article-19444655.html: ، الرابطالأخلاق كانط وأرسطو، أحمد أغبال  2

3 Toufik DEBBAB, Loc, Cit.  
  . 27/10/2018: تاريخ التصفح،    /http://www.alukah.net/sharia/0/47183 : الرابط، )الواجب(ة مصطفى حلمي، فلسفة كانط الأخلاقي 4 

  .129، مرجع سبق ذكره، صسلمان فريحة و أوكيل رابح  5
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  ذهب الطبیعينظریة الم .1.5

أن الفعل یكون صائبا متى كان هذا هو اتجاه أغلب البشر أو  مثلا كهیوم هذا المذهب أصحابیرى 

. 1الأفعال تكون صائبة و خیّرة عندما تحقق الخیر لمعظم البشر وأنأغلب أعضاء الجماعة أو الطبقة، 

تفسر في ضوء مصطلحات علم إن معظم النظریات الطبیعیة تذهب إلى أن الأفكار الأخلاقیة یمكن أن و 

یتضمن نظریات الاتجاه الفردي،  و هذا المذهب .النفس، و هي ما تسمى بالمذهب الطبیعي النفسي

  .2نظریات الاتجاه الجماعيو 

  عند بعض فلاسفة الیونان الأخلاق التصورات  .1.6

یرى أن  فسقراط. یختلف التصور الفكري من شخص لآخر ومن بیئة لبیئة ومن عصر لعصر آخر

الأخلاق لا تكون صحیحة إلا إذا ارتكزت على أساس علمي، لهذا كان یرى أن الفضیلة هي العلم، و أن 

الرذیلة هي الجهل، و قد عارضه في ذلك السوفسطائیین الذین كانوا یذهبون إلى أنه لیست هناك حقائق 

ما یراه باطلا دون ثابتة، و أن الإنسان هو مقیاس كل شيء، فالحق هو ما یراه الشخص حقا و الباطل 

إذ یرون أن المبادئ و القیم الأخلاقیة نسبیة تتغیر بتغیر الزمان و المكان، و تختلف . نظر إلى رأي سواه

م لیست إلاّ مجموعة من الأهواء تبعا لاختلاف الظروف و الأحوال، و الطبیعة البشریة في نظره

   .3الشهوات، و على ذلك فغایة الإنسان هي اللذةو 

فقد تابع أستاذه في ذلك وأبطل اتجاه السوفسطائیین الذین أقاموا الأخلاقیة على الوجدان،  طونأفلاأما 

إذ استهدف أفلاطون جعل القانون الأخلاقي عامًا للناس في كل عصر ومصر ولا یتیسر هذا إلا بإقامته 

ولما . اة الاعتدالفالحكیم هو الذي یتقید بحی. على أسمى جانب مشترك في طبائع البشر ونعني به العقل

كان اهتمام أفلاطون بالفرد ككائن اجتماعي أیضًا یعیشه في ظل نظام سیاسي معین، فإن الأخلاق 

ارتبطت عنده بالسیاسة، ولذا فإن الحكیم في السیاسة بوجه خاص یجب علیه الاعتدال وضبط شهواته 

أفلاطون تكمن في تحقیق العدالة فتحقیق السعادة عند . قبل حكمه على الآخرین وإلا فسدت حاله وحالهم

.  -القوي یأكل الضعیف –عكس ما یدعیه السوفسطائیون على أنها تكمن في الإستجابة لنداء الطبیعة 

فهو یذهب إلى ضرورة فرض أنوع من العقوبات على المنحرفین إلى الرذیلة، فلیس أشنع من ارتكاب المرء 

: تمیز أفلاطون عن أستاذه في نظرته للحكام، إذ یقول كما. جریمة ثم الإفلات بلا عقاب یصلحه ویقومه

یبدو لي أن الحكام سیضطرون إلى أن یلجئوا كثیرا إلى الكذب و الخداع من أجل نفع تابعیهم، و لقد قلنا "

                                                           
  .135، مرجع سبق ذكره، ص صالح عبد الرزاق  1
  .247 لم الأخلاق، منشأة المعارف للنشر، الإسكندرية، صمقدمة في ع، 2000وليام ليلي، ترجمة و تقديم و تعليق على عبد المعطي محمد،   2
  .137، مرجع سبق ذكره، ص بن صالح عبد الرزاقبتصرف،  3



 

لحكّام الدولة وحدهم الحق في خداع الأعداء أو : و یقول. من قبل أن هذا الكذب نافع بوصفه دواء

   .1"المواطنین

أنه عند ، )الأخلاق وفق المنهج الوضعي(تلك التّصورات االفكریة على ضوء عن ن ما یعاب إلاّ أ

الحكم على فعل من الأفعال بأنه خیر أو شر یحتاج المرء إلى مقیاس أو معیار یحتكم إلیه، یسمى 

الیوم إلى  منذ القدم حتى هذا المنهجعلماء إلیه سعى  هذا مابالمقیاس الأخلاقي أو القاعدة الأخلاقیة و 

البحث عن مقیاس نظري یكون مبدء عاما تقاس به الأعمال، و لكنهم مع ذلك لم یتوصلوا إلى الاتفاق، 

العدالة التّوزیعیة، اللّذة أو الواجب أو – بل اختلفت آراؤهم في ذلك اختلافا ظاهرا متعلّقا بالمنطلق ذاته

ن مدى اختلافهم في غایات و بواعث العمل تبیّ  )السابقة( وضعوا عدة نظریات ، ممّا- الأسس العلمیة 

  .الإنساني

  الأخلاق وفق المنهج الإسلامي .2

هیئة راسخة تصدر عنها الأفعال الإرادیة الإختیاریة  وهو .إذا ما تتبعنا بیان الخُلُقُ فنجده كلمة جامعة

، فإذا ما ربِّیت فیها الحسنة والسیئةوهي قابلة بطبعها لتأثیر التربیة  .جمیلة وقبیحة، حسنة وسیّئةمن 

الفضیلة والحق، وحبِّ المعروف، والرغبة في الخیر، وروّضت على حبِّ الجمیل،  إیثارهذه الهیئة على 

 خلق حسنٌ : وكراهیة القبیح، وأصبح طبعا لها تصدر عنه الأفعال الجمیلة بسهولة، ودون تكلّف قِیلَ فیه

كما .  حسان وما إلى ذلك من الفضائل الخلقیّةوذلك كخلق الصبر والتحمل والكرم والشجاعة والعدل والإ

أنّها إذا أهملت فلم تهذّبِ التهذیب اللاّئق بها، ولم یُعنَ بتنمیةِ عناصر الخیر الكامنة فیها، أو ربیت تربیة 

سیئة حتى أصبح القبیح محبوبا لها والجمیل مكروها عندها، وصارت الرذائل والنقائص من الأقوال 

وذلك كالخیانة والكذب، والجزع  خلق سیّئ: تي تصدر عنها بدون تكلّف قِیل فیهاوالأفعال الذمیمة ال

  .  2والطمع، والجفاء والفحش

مبادئ وقواعد منظمة للسلوك فالأخلاق وفق النهج الإسلامي . ومن هنا نوّه الإسلام بالخلق الحسن

ة من وجوده في هذا العالم على الإنساني، والتي یحددها الوحي لتنظیم حیاة الإنسان على نحو یحقق الغای

  .3و طابع إنساني ویتمیز النظام الإسلامي بطابعین للأخلاق؛ طابع إلهي،الوجه الأكمل والأتم، 

) الوحي(الإسلام ه وبالتالي الأخلاق وفق المنهج الإسلامي، نظام متكامل فیه الجانب الإلهي والذي أقر 

وارث الناس من سلوكات وعادات وأفعال أخلاقیة وجانب إنساني وهو ما ت. صلى الله عليه وسلمالمنزلة على الرسول 

أحسن الناس أخلاقاً بما بقي  كانوا العرب أن وكما نقل تاریخیاأقرها الشرع وأخرى لم ینكرها وسكت عنها، 

لیتمِّم محاسن الأخلاق؛ ببیان  صلى الله عليه وسلمعندهم من شریعة إبراهیم، وكانوا ضلُّوا بالكفر عن كثیر منها، فبُعث 

؛ لأنّها فمثلا هذا أبو بكر رضي االله عنه لم یشرب الخمر قط. خُصَّ به في شریعته ما ضلُّوا عنه، وبما

                                                           
  . ، مرجع سبق ذكرهمصطفى حلميو . 11، ص  1990دراسة مقارنة، الطبعة الأولى، دار الجيل، بيروت، : محمد عبد االله الشرقاوي، الفكر الأخلاقيبتصرف،   1
  .110، منهاج المسلم، مكتبة العلوم والحكم المدينة المنورة للنشر، دار الفكر للتوزيع، بيروت،  ص2003ر الجزائري، أبوبكر جاب  2

  .31/10/2018: ، تاريخ التصفح http://www.alukah.net:  على موقع الألوكة،  2عبدالرحمن بن معلا اللويحق، الأخلاق في الإسلام، ص 3 
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كنت أصون عرضي وأحفظ مروءتي، فإن ": فقال .م كان یتجنبها في الجاهلیةل: سئل مخلّة بوقار مثله، و

  .1" ا في عقله ومروءتهعً من شرب الخمر كان مضیٍّ 

م بل هو جوهر الإسلام ولبه وروحه الساریة في جمیع والأخلاق لیست جزء من النظام الإسلامي العا

مبني على مبادئه الخُلُقیة في الأساس، بل إن  - على وجه العموم  - إذ النظام الإسلامي : نواحیه

، 2الأخلاق هي جوهر الرسالات السماویة والتي تعتبر أساس التعامل البشري في كافة الأنشطة منذ القدم

سماوي و أن االله تعالى هو الذي یقرر ما یكون خیرا أو ما یعدّ شرا و بذلك و تعتبر الأخلاق ذات مصدر 

 .3أفسحت أفكار النظریات الأخلاقیة الوضعیة المجال للمبادئ الدینیة لتحل محلها

وإذا كانت مكارم الأخلاق هدفا للأنبیاء فمعنى ذلك أن تكامل الإنسان لا یكون إلاَّ بواسطة التحلّي 

ذا بعثهم االله تعالى لیبیّنوها للناس ولیطبقوها أمامهم لیكونوا مُثُلاً علیا ونماذج حیَّة بهذه الأخلاق، وله

أعلى رتبة من رتبة التكامل الإنساني بأخلاقه السامیة حتى استحقَ مدح  صلى الله عليه وسلمیقتدى بها، وقد بلغ رسول 

كان "المصطفى   رضى االله عنها عنفلقد قالت عائشة  ،4﴾)4(وَإِنَّكَ لَعَلَىٰ خُلُقٍ عَظِیمٍ  ﴿: بقولهاالله تعالى 

إنما بعثت لأتمم " : یقول صلى الله عليه وسلم، بل إن الغرض من بعثته هو إتمام الأخلاق، فالرسول " خلقه القرآن

والعمل على تقویمها، وإشاعة مكارمها، بل الهدف من كل الرسالات هدف أخلاقي،  5"الأخلاق صالحى

  .والدین نفسه هو حسن الخلق

 التوراةوكما أن . الفضائل كلها، وحث أتباعه على التمسك بها واحدة واحدةوقد أحصى الإسلام بعدئذ 

قد اشتملت على وصایا االله لموسى علیه السلام في سفر الخروج، والإنجیل اشتمل على وصایا المسیح 

لوقا ورسالة بولس إلى رومیة، فإن القرآن أیضًا قد ساق لنا كثیرًا من علیه السلام لبنى إسرائیل في متى و 

مَ رَبُّكُمْ عَلَیْكُمْ أَلاَّ  :صلى الله عليه وسلمتلك الفضائل والوصایا، فقال االله عز وجل لرسوله محمد  ﴿ قُلْ تَعَالَوْا أَتْلُ مَا حَرَّ

أَوْلاَدَكُمْ مِنْ إِمْلاَقٍ نَحْنُ نَرْزُقُكُمْ وَإِیَّاهُمْ وَلاَ تَقْرَبُوا الْفَوَاحِشَ مَا تُشْرِكُوا بِهِ شَیْئًا وَبِالْوَالِدَیْنِ إِحْسَانًا وَلاَ تقَْتُلُوا 

اكُمْ بِهِ لَعَ  مَ اللَّهُ إِلاَّ بِالْحَقِّ ذَلِكُمْ وَصَّ ولاََ ) 151(لَّكُمْ تَعْقِلُونَ ظَهَرَ مِنْهَا وَمَا بَطَنَ وَلاَ تقَْتُلُوا النَّفْسَ الَّتِي حَرَّ

سْطِ لاَ نُكَلِّفُ نَفْسًا إِلاَّ قْرَبُوا مَالَ الْیَتِیمِ إِلاَّ بِالَّتِي هِيَ أَحْسَنُ حَتَّى یَبْلُغَ أَشُدَّهُ وَأَوْفُوا الْكَیْلَ وَالْمِیزَانَ بِالْقِ تَ 

اكُمْ بِهِ لَعَلَّكُمْ تَذَكَّرُونَ وُسْعَهَا وَإِذَا قُلْتُمْ فَاعْدِلُوا وَلَوْ كَانَ ذَا قُرْبَى وَبِعَهْدِ اللَّهِ أَوْفُوا ذَلِكُ  وَأَنَّ هَذَا  مْ وَصَّ

اكُمْ بِهِ لَ    .6﴾  )152( عَلَّكُمْ تَتَّقُونَ صِرَاطِي مُسْتقَِیمًا فَاتَّبِعُوهُ وَلاَ تتََّبِعُوا السُّبُلَ فَتَفَرَّقَ بِكُمْ عَنْ سَبِیلِهِ ذَلِكُمْ وَصَّ

                                                           
: ، الرابط41، عبقرية الصديق، المنهل،  ص 2017عباس محمود العقاد،  1

https://books.google.dz/books?id=faI8DwAAQBAJ&pg=PA5&hl=fr&source=gbs_toc_r&cad=3#v=onepage&q&f=false تاريخ التصفح ، :

14/11/2019.  
  .249أثره في الوضع التنافسي للشركة، ا�لة العلمية لجامعة الملك فيصل، العدد الأول، ا�لد السادس، ص الالتزام بأخلاقيات التسويق و ، 2005عادل طريح،   2
  .211- 208الأخلاق في الإسلام مع المقارنة بالديانات السماوية و الأخلاق الوضعية، مؤسسة الثقافة الجامعية، الإسكندرية، ص ، 1985يعقوب المليجي،   3
  .4لآية سورة القلم، ا  4
  .273، كتاب الأدب المفرد، باب حسن الخلق، رقم  أبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري  5
  .152-151الأنعام، الآية سورة   6

http://www.alukah.net/culture/0/57842


 

أنها عظیمة جامعة لمصالح الدین والدنیا، فاالله قد أوصانا وإذا تأملنا في تلك الآیات الثلاثة سنرى 

تقریر لشمولیة الإسلام والحفاظ على مقاصد الشریعة والمصالح العظیمة ودرء المفاسد  فیهابوصایا عشر، 

، وتبین أنه دین صلاح العقیدة والعبادة  1الكبرى؛ حفظ المال، حفظ النفس، حفظ النسب، وحفظ الدین

لاق، ودین صلاح الأفراد والأسر والمجتمعات، فالناظر في تلك الوصایا یتأمل تلك والمعاملة والأخ

فیرى مدى عظمة هذا الدین، ففي الوصیة الأولى؛ صلاح لجانب العقیدة متمثلة  .الشمولیة، وهذه المنهجیة

 الأصلوفى الوصیة الثانیة والثالثة؛ صلاح لجانب الأسرة من حیث  .في عدم الشرك باالله الواحد الحق

، وفى الوصیة الرابعة والخامسة؛ صلاح للمجتمع بالبعد عن جریمة الزنا وجریمة )الأبناء( والفرع) الوالدین(

القتل، فبالبعد عن الزنا لا تنهار الأسر باختلاط الأنساب ولا تنتشر الأمراض ولا یسقط العفاف، وبالبعد 

ده الأمم الآن، في ظل البعد عن شرع االله عن القتل لا تنهار المجتمعات، ویتحقق الأمن، الذى تفتق

الموصي به في الأدیان الثلاث، وفى الوصیة السادسة والسابعة؛ صلاح أخلاق الأمم المتبعة لشریعة 

الرحمن بالتكافل الاجتماعي ورعایة حق الضعفاء والیتامى، وحسن المعاملة بعدم الغش وتطفیف الكیل 

ة؛ نجد قِیَم العدل ومكارم الأخلاق، والعدل، و الوفاءٌ بالعهد مع االله والمیزان، وفى الوصیة الثامنة والتاسع

دعوة إلى اتباع منهج االله القویم لما فیه من  ومع الناس ومع النفس، وفى الوصیة العاشرة والأخیرة؛ 

صلاح الأمم في حیاتها ونجاحها في آخرتها، والبعد عن سبل الشیاطین، وطرق الضلال ومناهج 

فما أعظمها من وصایا وأجلَّها من آیات، وما أفضله من منهاج، وما .. سائل المنحرفینالمبطلین وو 

أنجعه من علاج، فهي الدواء الشافي، والعلاج الكافي، والمنهج الوافي، والحصن الواقي، منهج جمع في 

  . 2وح والشمولیةطیاته بین الربانیة والإنسانیة، والواقعیة والمثالیة، والثبات مع المرونة، كما فیه الوض

التي علیها  صلى الله عليه وسلممن أراد أن ینظر إلى وصیة محمد : "قال ابن مسعود رضي االله عن هذه الوصایا

أن یوصي ثم ترك ذلك، وقال ابن  صلى الله عليه وسلموكان الصحابة قد أسفوا لما أراد النبي " خاتمه فلیقرأ هذه الآیات

هاتوا الكتاب : لما قال" ب الوصیةإن الرزیة كل الرزیة ما حال بین الرسول وبین أن یكت: "عباس عند هذا

لا تشغلوه وهو مریض، ثم : أحضروا الكتاب، وقال بعضهم: ثم تنازعوا، قال بعضهم: لكم الوصیة أكتب

من أراد أن ینظر إلى وصیة : "ما ینبغي عند نبي التنازع، فقال ابن مسعود عند هذا: أمر بإخراجهم وقال

فإنها وصیة االله جل " فلیقرأ هذه الآیات"ا وختمها بختمه یعني كأنه كتبه" التي علیها خاتمه صلى الله عليه وسلممحمد 

وعلا، ووصیة االله هي وصیة رسوله علیه الصلاة والسلام، فما وصى االله به عباده هو وصیة أیضًا 

: وهذا یدل على عظمة هذه الآیات، وأن شأنها عظیم، وقد جاء في الحدیث .لرسوله علیه الصلاة والسلام

الآیات علیه الصلاة والسلام، فالآیات هذه عظیمة وشأنها كبیر لما فیها من ألا تبایعوني على هذه 
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الوصایا العظیمة، فینبغي للمؤمن والمؤمنة ولكل مسلم أن یلزم ما فیها، وأن یستقیم على ما فیها لأنه 

  . 1الصراط المستقیم، ولأنه دین االله الذي بعث به رسله علیه الصلاة والسلام

یة نجدها في جانب العقیدة حیث یربط االله سبحانه وتعالى ورسوله صلى االله ولما للأخلاق من أهم

أي المؤمنین أفضل إیمانا؟ : صلى الله عليه وسلمعلیه وسلم بین الإیمان وحسن الخلق، ففي الحدیث لما سئل الرسول 

وا وُجُوهَكُمْ ﴿ لَیْسَ الْبِرَّ أَنْ تُوَلُّ : ، فقال تعالىثم إن الإسلام عدّ الإیمان براً  ).أحسنهم أخلاقاً : (صلى الله عليه وسلمقال 

 .2النَّبِیِّینَ ﴾ قِبَلَ الْمَشْرِقِ وَالْمَغْرِبِ وَلَكِنَّ الْبِرَّ مَنْ آمَنَ بِاللَّهِ وَالْیَوْمِ الآْخِرِ وَالْمَلاَئِكَةِ وَالْكِتاَبِ وَ 

ا شریعة الإسلام على تزكیة النفوسِ وتطهیرها، وإصلاحِ الأخلاقِ وتنقیتِها؛ ولهذ مدارفاالله تعالى جعل 

حَصَر بَعْثتََه على تقویم  صلى الله عليه وسلم، فكأنَّ النَّبيَّ 3"الأخلاق صالحىإنَّما بُعِثتُ لأتمِّم " : قوله صلى الله عليه وسلمصحَّ عنه 

عو إلى تقْویم الأخلاق، ، وإتمام مكارمها؛ ولذلك فإنَّ المتأمِّل في أرْكان الإسلام یجِد أنَّها جمیعًا تدْ الأخلاق

تبُعِد المسلم عن الرَّذائل، وتطهِّره من سوء القول والعمل؛ قال : فالصَّلاة .وتهذیب الطِّباع، واستِقامة السلوك

لاَةَ تَنْهَى عَنِ الْفَحْشَاءِ وَالْمُنْكَرِ ﴾ :تعالى لاَةَ إِنَّ الصَّ  لیست ضریبة تُدفَع أو مالاً : والزكاة. 4﴿ وَأَقِمِ الصَّ

﴿ خُذْ مِنْ أَمْوَالِهِمْ صَدَقَةً  :یُبذَل مجردةً عن المعاني والحِكَم، إنما هي لِتطهِیر النفسِ وتزكیتِها؛ قال تعالى

لیس حرمانًا من : والصوم. 5تُطَهِّرُهُمْ وَتُزَكِّیهِم بِهَا وَصَلِّ عَلَیْهِمْ إِنَّ صَلاَتَكَ سَكَنٌ لَهُمْ وَاللَّهُ سَمِیعٌ عَلِیمٌ ﴾

عام والشَّراب والنكاح، بل هو خطوة إلى كفِّ النَّفس عن شهواتها المحْظورة ونَزَوَاتها المنكورة؛ قال الطَّ 

ورِ والعملَ به، فلیس الله حاجةٌ في أن یدع طعامَه وشرابَه": صلى الله عليه وسلم لیس : والحج .6" مَن لَم یَدَعْ قولَ الزُّ

 :بعاد النَّفس عن سَفَاسِف الأمور؛ قال تعالىرحلةً خالیة من المعاني الأخلاقیَّة، إنَّما هو سبیل إلى إ

فهذه أرْكان .  7﴿الْحَجُّ أَشْهُرٌ مَعْلُومَاتٌ فَمَنْ فَرَضَ فِیهِنَّ الْحَجَّ فَلاَ رَفَثَ وَلاَ فُسُوقَ وَلاَ جِدَالَ فِي الْحَجِّ﴾

لا معنى لها، بل هي في الإسلام العظیمة، وعباداته الجلیلة، لیست طقوسًا مُبْهَمَة، ولا أعمالاً مجرَّدة 

مجْملها لها صِلاتٌ وثیقة تعمل في نَسَقٍ واحد یكملُ به بناءُ الأخلاقِ الشَّامخُ، إنَّها عبادات مختلفة في 

  .مِن أجلِها صلى الله عليه وسلممظْهرها، ولكنَّها جمیعًا تلتقي عند الغایة التي بُعِث محمَّد 
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تِمَّ هذا البناء، فیكتمل صرْح مكارمِ الأخلاق ببَعْثتَِه لِیُ  صلى الله عليه وسلمالأنبیاءُ، وُبعِث النَّبيُّ  شَیَّدهفالأخلاق بناءٌ 

    :1 وهذا ما یمیز النظام الأخلاقي في الإسلام عن غیره في كونه . صلى الله عليه وسلم

 الأخلاقیة الأوامرقدسیة  .2.1

ونواهي إلهیة یستوجب العمل بمقتضاها، و الفرق بین الأخلاق  أوامر ة أغلبهاالأخلاق الإسلامی

على الأخلاق في الإسلام أمر إعتقادي، الأول الباعث فمعها في الشكل،  د یتفقالإسلامیة و غیرها مما ق

فالتاجر المسلم ). خلق الثروة(أو المصلحة المادیة البحتة  بینما في غیره فإن الباعث هو تحقیق المنفعة

. 2"امنّ  ا فلیسَ نَ غشّ  منْ ": صلى الله عليه وسلمیصدق و لا یغش و لا یخدع بدافع أنه مأمور شرعا وفق سند رباني، قال 

  .بنفس الأخلاق لأن تجربته أدت به إلى أنّ هذا السلوك هو أعظم وسیلة للربح أما غیره فیتحلى

 الأخلاقیةثبات القواعد  .2.2

 حواجز هي بل والأحوال الاقتصادیة، الاجتماعیة للظروف تبعا تتطور ولا تتغیر لا الإسلام في الأخلاق إن

فالحلال و الحرام ،  3﴿ تلْك حدودُ االلهِ فلا تعتدُوها ﴾ :تعالى االله قال كما والشر، والظلم الفوضى ضد متینة

" نٌ الحرام بیِّ ، و نٌ الحلال بیِّ " : صلى الله عليه وسلمقال  ،یبقیان مهما تغیر المكان والزمان ، لأن الأخلاق 4....

الإسلامیة مبنیة على قیم و أسس ثابتة، صالحة لجمیع الناس، وتفترض الخیر المطلق، لأنها تنبع من 

﴿ ألاَ یعلمُ من خلق وهو : تستند إلى الوحي الإلهي، الذي راعى فیها الخیر العام قال تعالى حقائق خالدة

  .5 اللطیف الخبیر﴾

بالإضافة إلى أنها قواعد ثابت فهي قواعد تتسم بالمرونة، ولكن لیست مرونة عكس قواعد المذاهب 

و یتشكل حسب الإناء الموجود فیه، و  كحال الماء یتلون تستقر، ولا تكاد اتبدل و تغیر دائم التي العقلیة

بالأسالیب  بین الثبات والمرونة، فهي تتسم" وسطیة"الأمر الذي یجعلها . النفعیة هذا الإناء هو المصلحة

ما دام لا تعارض الأصول الثابت و الصورة التي تناسب حال الناس ....المختلفة والوسائل المتجددة 

     .دون أي قید یلزمهم بشكل جامد م موقعهم من التطورءوأوضاعهم، وتلا

 ساميالتّ  .2.3

یعني أن المسلم لا یقف عند ظاهرة تلبیة الطلب یرائي الناس به، بل یترقّى بسلوكه الأخلاقي إلى وثبة 

، التي تقضي وهذا ما یسمى بمراتب الإرتقاء الثلاثة الإسلام و فوق مرتبة الإیمان إلى مرتبة الإحسان فوق

                                                           
. 111ص  ، مرجع سبق ذكرهيعقوب المليجي، و . 100-99القيم الإسلامية في السلوك الاقتصادي، در الثقافة للنشر و التوزيع، القاهرة، ص ، 1990أحمد يوسف، بتصرف،  1

محمود و  .02/05/2015: ، تاريخ التصفح www.qaradawi.net: يوسف القرضاوي، الجمع بين الثبات والمرونة ، على موقعو  .مرجع سبق ذكره الرحمن بن معلا اللويحق، عبدو 

  .75ص ، خصائص الاقتصاد الإسلامي وضوابطه الأخلاقية، الطبعة الأولى، المكتب الإسلامي، بيروت، 1988محمد بابللي، 
  .101، رقم "من غشنا فليس منا: " صلى الله عليه وسلم، كتاب الإيمان، باب قول النبي  مسلم بن الحجاج  2
  .229سورة البقرة، الآية   3
  .52البخاري، كتاب الإيمان، باب فضل من استبرأ لدينه، رقم الحديث أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   4
  .14سورة الملك، الأية   5
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لما سأله " : صلى الله عليه وسلمیراه فإن االله سبحانه و تعالى یراه قال  كأنه یراه لأنه إن لم یكنأن یراقب المسلم ربه 

  . 1"....جبریل علیه السلام عن الإحسان، أن تعبد االله كأنّك تراه، فإن لم تكن تراه فإنّه یراك

 )الواقعیة( التطبیقإمكانیة  .2.4

استحالة التطبیق، فهي قد جاءت لیس في القواعد الأخلاقیة الإسلامیة ما یجعلها تتصف بالتعجیز أو 

. 2﴾) 286....(﴿ لا یُكَلِّفُ اللَّهُ نَفْساً إِلاَّ وُسْعَهَا: قال االله تعالى ،استطاعة الفرد العادي للأخذ بها مراعیة

  . أنها صالحة لكلّ زمان و مكان، فهي مسایرة للظروف والواقع البشري مهما تطورت الحیاة الإنسانیةكما 

ني أن تكون القواعد الأخلاقیة بعیدة عن أي نوع من المشقة أو أن لا تتطلب أي و لكن ذلك لا یع

تهذیب السلوك و مقاومة الرغبات في العمل بها، فإن ذلك لیس هو الواقع، فإن تربیة النفس و  جهد

  .ذلك یتطلب مجاهدة و مشقة و لكن یمكن احتمالها و لیس العنت و الضیق مقصودین بها الشهوات كلو 

، فالإسلام ومعتقداتهم فقواعده لا تفرق بین الأفراد والمجتمعات مهما كانت انتسابهم ذلك إلى إضافة

فالنبي تعالیمه لا تقتصر على المسلمین دون غیرهم، وإنما هي للناس جمیعا؛ لأن االله هو رب العالمین، 

  . كان یتعامل في سوق المدینة مع المسلمین الیهود والنصارى صلى الله عليه وسلم

 للأخلاقالقیمة الذاتیة  .2.5

فهي غایات تقصد لذاتها و لیست وسیلة  مرتبطة بنیة الفرد، الأخلاق في الإسلام لها قیمة ذاتیة

لا ترتبط  ، فهي3" ....إِنَّمَا الأَعْمَالُ بالنِیَّات، وإِنَّمَا لِكُل امْرِئٍ مَا نَوَى: "  صلى الله عليه وسلملتحقیق غایات أخرى قال 

المذاهب  هي كذلك لا ترتبط بمذاهب اللذة التي عرفتهاو . فعة بحیث تدور معها وجودا و عدمابقواعد المن

 الأخلاقیة لدى بعض فلاسفة الیونان، بل الأخلاق الإسلامیة أهداف ینبغي السعي إلى تحقیقها بغض

إذ لا یمكن ربط تلك القواعد الأخلاقیة بأي حال . النظر عمّا یؤدي إلى اختلاف وجهات النظر بشأنها

  .وضعیة أخرى بقیم

 جزاءعنصر ال .2.6

 من أهم خصائص القواعد الأخلاقیة في الإسلام ارتباطها بالجزاء الإلهي سواء بالحسنى و بالفوز بنعیم

 الآخرة أو بالسوء و بعذاب االله، و یمثل عامل الجزاء ركنا مكمّلا للأخلاق في الإسلام، لأنّ الباعث على

رغبته في الفوز بحسن ثوابه قال االله التمسك بقواعد الأخلاق هو حرص المسلم على إرضاء االله تعالى و 

  .4﴿ وابتغ فیما أتاك االله الدار الآخرة ولا تنسى نصیبك من الدنیا وأحسن كما أحسن االله إلیك﴾ :تعالى

 

                                                           
  . 8ب الإيمان، باب معرفة الإيمان، والإسلام، والقدر، وعلامة السّاعة، رقم مسلم بن الحجاج، كتا  1
  .286البقرة، الآية  سورة  2
  .1، رقم صلى الله عليه وسلم البخاري ، كتاب بدأ الوحي، باب كيف كان بدء الوحي إلى الرسول االلهأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   3
  .77سورة القصص، الآية   4



 

 الشمول .2.7

دائرة الأخلاق في الإسلام تغطي شؤون الحیاة كلها، ونعني بذلك أنّها واسعة جدا، فهي تشمل أفعال 

ة جَمیعًا،  وعلاقات الدول . أوِ المتعلِّقة بغیره، سواء أكان هذا الغیر فردًا أو جماعة أو دولةالإنسان الخاصَّ

كما أنها . مع بعضِها تدخل في هذا الإطار، ومن المعلوم أنَّ الحیاةَ كُلَّها مظاهرُ لذلك التَّعامُلِ الشَّامل

ه و بالأشخاص و الأشیاء، العلاقات، علاقة الفرد بنفسه و برب ذات صلة بالعقیدة و المعاملات و مختلف

 .1" الدین المعاملة: " صلى الله عليه وسلمقال 

 الوسطیة .2.8

 بالتأثیر و یطرد ابلین أو متضادین لا ینفرد أحدهمنعني بالوسطیة التوسط أو الاعتدال بین طرفین متقا

الطرف المقابل، و بحیث لا یأخذ أحد الطرفین أكثر من حقه و یطغى على مقابله و یحیف علیه، قال 

﴿ والّذین إذا أنفقوا لم یسرفوا ولم : أیضا قالو  2﴾ )143( ... اً ة وسطوكذالك جعلناكم أمّ  ﴿: االله تعالى

   .3 ﴾ )67( یقتروا وكان بین ذلك قواماً 
  

  علاقة الأخلاقیات بالتسویق: الثالثالمطلب 

لا علاقة لها بالأخلاق، وهناك ... ة یة والإدار بالتجار الأنشطة أن المؤسسات  أصحابضن بعض ی

 Business isیعتقد أنّه من السذاجة الحدیث عن الأخلاقیات في مجال العمل ویستشهد ذلك بمقولة  من

Business  خلقت المؤسسة من ( أي أنّ الدوافع الاقتصادیة وتعظیم الأرباح هي أساس وجود المشاریع

لم المادي، وترتبط ، أما الأخلاقیات فهي قیمُ تَرَفٍ فكريّ وفضائل دینیة لیس لها في العا)أجل الربح

فالمؤسسة الّتي یغلب علیها . بالدوافع الغیر اقتصادیة، وهي حقیقة لا یمكن الفصل فیها وسط الأعمال

   .متغافلة الجانب الأخلاقي حتما سیكون مآلها الزوال) الربح(الطابع المادي 

الاقتصاد والأخلاق  الاقتصاد یجد أن الفلاسفة والاقتصادیین یعالجون موضوع تاریخولكن المتأمل في 

ینظر إلى نفسه على أنه رجل فلسفة أخلاقیة ورجل اقتصادي سیاسي في آن  آدم سمیثجنبا لجنب، فهذا 

"  The Theory of Moral Sentimentsالمشاعر الأخلاقیة "نظریة : معا، فقد كان أول عمل رئیسي له هو

لى أن الإقتصادي الذي یرى تدابیر عملیة إ Wilfried Fritz Pareto باریتو، كما ذهب أیضا 4 1790سنة 

معینة علیه أن یراعي آثاره الأخلاقیة والاقتصادیة، فالإنسان الاقتصادي لا یضم فقط الجانب الاقتصادي 

الذي  J.M Clarkكما هو الحال مع ، 5بل یضم بالإضافة إلى ذلك الإنسان الأخلاقي والإنسان المتدین

الاقتصاد المبني على مبدأ دعه یعمل دعه یمر یمكن وصفه بأنه إن : " 1916یرى في مقال نشر سنة 

                                                           
1 : ، تاريخ التصفح http://www.islamway.net/?iw_s=Fatawa&iw_a=view&fatwa_id=1140: الضعيفة، الرابط الأحاديث سلسلةأخرجه الألباني في   

20/8/2019.  
  .143سورة البقرة، الأية   2
  .67سورة الفرقان، الآية   3

4  Adam Smith, 2006, The Theory of Moral Sentiments, Published by Μ ε τ α Libri, detailed web site: 
https://www.ibiblio.org/ml/libri/s/SmithA_MoralSentiments_p.pdf , consulted on: 25/12/2019. 

 . 124، دار المكتبي، دمشق،صالطبعة الثانية، بحوث في الاقتصاد الإسلامي، 2009رفيق يونس المصري،   5
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خارجة عن النشاط الاقتصادي ویضیف أن هناك   اقتصاد غیر مسئول فهو یجرد الفرد من أیة مسؤولیة

جاك وهذا الكاتب الفرنسي  1." حاجة إلى اقتصاد مسئول، متطور ضمن أخلاقیات الأعمال التجاریة

الإسلام هو نظام الحیاة التطبیقیة و الأخلاق : لام و التنمیة الاقتصادیةفي كتابه عن الإس أوستروى

المثالیة الرفیعة معا، و هاتان الوجهتان مترابطتان لا تنفصلان أبدا، و من هنا یمكن القول أنّ الاقتصاد 

  .2الذي یستمد قوته من وحي القرآن یصبح بالضرورة اقتصادا أخلاقیا

أكدته وهذا ما . تقدم الأمم والشعوب، وانهیار الأخلاق هو سبب تأخرهافالإلتزام بالأخلاق هو سبب 

فصل الاقتصاد عن القیم والأخلاقیات أدى إلى تنامي أشكال ف. تجارب التطور في ظل المنهج الوضعي

وإذا تمعنا في الأزمات الاقتصادیة التي تهز العالم من . الفساد الاقتصادي وتطور الأزمات الاقتصادیة

ى أخرى سنجد أن من بین أهم مسبباتها غیاب القیم والأخلاق في التعاملات الاقتصادیة التي ینجم فترة إل

كما أن الفساد یمثل عقبة كبیرة في طریق جهود التنمیة المستدامة ویسبب خسائر فادحة في . عنها الفساد

  . ان النامیة المال العام الذي یفترض أن یوجه للتعلیم والصحة وتخفیف حالة الفقر في البلد

لمنظمة الشفافیة العالمیة  Corruption Perceptions Indexففي التقریر السنوي لمؤشر مدركات الفساد 

وقد أشار التقریر إلى . بلدا وفق درجة الفساد شفافیة الإدارة في هذه الدول 183تم ترتیب  2018لعام 

   .كذل الآتي یبین 1.2والجدول رقم  .تفشیه بشكل كبیر في الدول

دول التي تحصلت على أحسن و أدنا العلامات على مؤشر مدركات  10ترتیب  :1.2جدول رقم 

  الفساد

الدول التي تحصلت  10

  على أحسن العلامات

  مؤشرات مدركات الفساد

2018  

الدول التي تحصلت  10

  على أدنا العلامات

  مؤشرات مدركات الفساد

2018  

  1.6  أفغنستان  8.8  الدنمارك

  1.6  غینیا الإستوائیة  8.7  نیوزیلاندا

  1.6  غینیا  8.5  فلندا

  1.6  السودان  8.5  سنغافورا

  1.6  أفغنستان  8.5  السوید

  1.4  كوریا الشمالي  8.5  سویسرا

  1.4 الیمن  8.4  النرویج

  1.3  جنوب السودان  8.2  هولندا

  1.3  سوریا  8.1  كندا

  1.00  الصومال  8.1  لیكسمبورغ

  .2018لعام  CPIولیة، تقریر مؤشر مدركات الفساد منظمة الشفافیة الد: المصدر

                                                           
1 J.M CLARK, Cité par B.LAPERCHE et D.UZINIDIS, 2001, The changing Basic of Economique Resposabilité, The Journal of Political 

ECONOMY , Vl.24,Is.3.   
 .61، دور القيم و الأخلاق في الاقتصاد الإسلامي، الطبعة الأولى، مكتبة وهبة، القاهرة، ص1995يوسف القرضاوي،   2



 

نقاط من المقیاس المؤلوف  5دولة حصلت على أقل من  183من  125أشار التقریر للمنظمة إلى أن 

نقاط  3دولة أقل من  51وحصلت كذالك . نقطة 3.5نقاط للدول الأقل فسادا، من بینهم الجزائر بــــــ  10

 1.2 الجدول رقمالدول المذكرة في  10تفع جدا، ومن أكثر الدول فسادا وهذا یشیر إلى مستوى فساد مر 

تي الّ  الأزماتسبب ف. والمؤشرات هي في تزاید من سنة لأخرى إذا ما قرناها بالسنوات الماضیة. السابق

﴿ ظهر الفساد في البر والبحر بما كسبت أیدي النّاس : قال االله تعالى  .1داتحل على المجتمعات الفس

   .2﴾ قهم بعض الذي عملوا لعلهم یرجعونلیذی

فعدم وجود النظام الأخلاقي الضابط في المجتمع یقوده إلى الظلم الذي یمنع أن تسیر الغرائز 

مساراتها الصحیحة فتتصادم، فیأكل القوي الضعیف، ولا تتحقق العدالة، وتختل الموازین، ولا الإنسانیة في 

 وَإِذَا أَرَدْنَا أَن نُّهْلِكَ قَرْیَةً  ﴿ :نهار نظام المجتمع، قال تعالىتوضع الأشیاء في مواضعها الصحیحة، فی

وَتِلْكَ الْقُرَىٰ  ﴿: و قال أیضا 3 ﴾ )16(أَمَرْنَا مُتْرَفِیهَا فَفَسَقُوا فِیهَا فَحَقَّ عَلَیْهَا الْقَوْلُ فَدَمَّرْنَاهَا تَدْمِیرًا 

وإذا أخذنا مثلاً واحدًا من بین مئات الأمثلة وهو . 4﴾ )59(مَهْلِكِهِم مَّوْعِدًا أَهْلَكْنَاهُمْ لَمَّا ظَلَمُوا وَجَعَلْنَا لِ 

، وهذا ما أكدته إحدى الدراسات التي أجریت على عینة من مدراء الشركات الأمریكیة و التي بلغ "الرشوة"

لغیر أخلاقیة مدیر حیث كان من بین الأسئلة التي تضمنتها الدراسة تحدید أبرز الأفعال ا 281حجمها 

و في إطار هذا فقد . 5التي یواجهونها في عملهم ، فكانت الإجابة هي أن الرشوة تحتل المرتبة الأولى

قدرت منظمة الشفافیة الدولیة أن المبالغ التي تهدر سنویا في العالم بسبب الرشاوي في مجال المشتریات 

لتبیَّن لنا صدق قول االله عز وجل، . ملیار دولار على أقل تقدیر 400والمشاریع الحكومیة حوالي 

أما . فالمجتمع الذي تنتشر فیه الرِّشوة تنهار أسس العدالة فیه، فیظلم المرتشي نفسه وغیره ونظام مجتمعه

. 6نفسه فتذل وتفقد الكرامة والإحساس بقیم العدالة، وأما غیره فیلحق به الضرر، ویحول حقه إلى الآخرین

أنها تقید الحریات بما یضمن سلامة الجماعة من أضرار تصرف الفرد،  ولذلك یكمن دور الأخلاق في

  . وضمان السلامة والرشد وتشجیع التعاون على الخیر

الأعمال والإدارة ودخولنا في عالم الثورة من توسع یشهده العالم  وفي ظل التغیر السریع الذي

الأخلاق والقیم كأسلوب للحیاة وأنها  الصناعیة والمعلوماتیة، أصبحت جمیع المجتمعات تتفق على أهمیة

سبب رئیسي في دعم المجتمع، ما أدى إلى تغییر وجهة قرارات وسلوكیات العمل لدى المؤسسات، فلم 

یعد یقتصر اهتمامها على النواحي الاقتصادیة من العوائد والأرباح والحصة السوقیة وغیرها من العناصر 

یات، ویعتبر المجال التسویقي من أبرز المجالات التي المادیة فحسب، لكن أصبحت تهتم بالأخلاق

ولذلك تدخل الأبعاد الأخلاقیة في  مصلحة طرفي العلاقة التبادلیة بین المؤسسة والزبون،تتعارض فیها 

                                                           
المؤتمر العالمي الثاني للتسويق الإسلامي، جامعة الإمارات العربية المتحدة  ضايا اللاأخلاقية والضوابط الإسلامية،الممارسات التسويقية بين الق، 2012بن الشيخ بوبكر الصديق،   1

  .61ص  والهيئة العالمية للتسويق، أبوظبي، 
  .41سورة الروم، الآية   2
  .16سورة الإسراء، الآية   3
  .59سورة الكهف، الآية   4
  .73، ص19، العدد 5مجلة الصورة والإتصال، ا�لد لأخلاقية في النشاطات التسويقية مؤسسة الرياض بمدينة سطيف أنموذجا ، المسائل ا، 2016عواج سامية،  5
  . 404- 397، ص دي محسن العامري، مرجع سبق ذكرهطاهر محسن منصور الغالبي و صالح مه  6
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الأمر الذي تولد عنه في الفترة الأخیرة ظهور أخلاقیات التسویق،  .1جدول أعمال العدید من المؤسسات

عبارة عن وثیقة تصدرها المؤسسة، وتتضمن –ابق لإصدار مدونات أخلاقیة ما جعل المؤسسات تتس

مجموعة من القیم والمبادئ ذات العلاقة بما هو مرغوب فیه، وما هو غیر مرغوب فیه من سلوكیات 

ولعل السبب الرئیسي لإرتباط الأخلاق بنشاط التسویق هو تزاید الفضائح . 2ملین فیهااللمؤسسة والع

كما أنّ هناك أسباب أخرى جعلت المهتمین والباحثین في مجال إدارة . بیئة الأعمال الأخلاقیة وسط

   :3ما یلي یهتمون بالأخلاق الأعمال والتسویق

التي ترى أن المؤسسات تهدف من أجل  )المؤسسة خلقت من أجل الربح( بالمرجعیة السائدة التشبث  .1

أن یرافقها ذلك اهتمام واضح بالإعتبارات  ، دونباعتبارها آلة للربح بقائها إلى تعظیم الأرباح

   .الأخلاقیة

ة بالمصلحة العامة على حساب المصلحة تزاید جرائم الفساد الإداري والانتهاكات اللاأخلاقیة المخلّ  .2

، ممّا أدى إلى ظهور عناصر ساندة لاستمرار الفساد الإداري وإعاقة إجتثاثه حیث تتشكل الخاصة

رات ریب والنهب المنظم من خلال الإداشتركة متخدین على التخجماعات ذات مصالح م/عصابات

الحكومیة وبالتالي فإنهم لا یسمحون بأي تغییر، كما في حال الجماعات الّتي كانت تقود زمام أمور 

الذین خربوا ونهبوا البلاد ... من رئیس ووزراء وولات وأرباب أعمال 2019- 2014الدولة الجزائریة 

جعل المؤسسات هذا كله .... ومیة نتیجة لتورطهم في عدة قضایا فساد إداري  وأفرغو الخزینة العم

   .العامة تسعى إلى الإهتمام بأخلاقیات الأعمال العامة وأخلاقیات الوظیفة

شعور المؤسسات بأنها لن تستطیع استثمار طاقات أفرادها وكسب ولائهم إلا من خلال قیم أخلاقیات  .3

ولقد أثبت التحلیل الاقتصادي الحدیث أن . جنتَ العمیل والزبون في المُ محددة تنعكس إیجابا على ثقة 

للمعاییر الخلقیة آثار ایجابیة في شتى نواحي النشاط الاقتصادي ولیس فقط التسویق، حیث ثبت أن 

ارتفاع المستوى الأخلاقي في التعامل یعد عامل جد مهم في تخفیض تكالیف التبادل بین الأفراد 

لى ذلك في تكالیف الحصول على المعلومات الصحیحة، وتكالیف التنفیذ، ویساهم والمؤسسات ویتج

   .أیضا المستوى الأخلاقي المرتفع في توسیع نطاق التبادل، وانعكاس الحركة التجاریة

ظهور حالات معقدة یصعب التعامل معها والحكم فیها من الناحیة القانونیة ولكنها تعتبر مشكلة من  .4

  .، كحال الخمور والقروض الربویة والإعلان المقارن كما سنرى ذلكةالناحیة الأخلاقی

ظهور دعوات جادة في المجتمعات للاهتمام بالقیم الاخلاقیة الاجتماعیة والالتزام بها على الصعید  .5

وتمثل ذلك في ظهور هیئات ومؤسسات حمایة المستهلكین والبیئة التي تعمل بمثابة  ،العملي والمهني

                                                           
  . 91- 83، ص 3، العدد 5منظور الفكر الاقتصادي الإسلامي، مجلة التسويق الإسلامي، ا�لد  أخلاقيات التسويق وذلك من، 2016أونيس عبد ا�يد وعكوش عقيلة،   1
معة الإمارات العربية ، أثر أخلاقيات العمل الإسلامي في العدالة التنظيمية لدى المؤسسات الصحفية الأردنية، المؤتمر العالمي الثاني للتسويق الإسلامي، جا2012خالد الحياصات،   2

  .172يئة العالمية للتسويق، أبوظبي ، ص واله
: ، الرابط135محمد فلاق، المسؤولية الإجتماعية لمنظمات الأعمال، دار اليازوري،  ص  و. 120- 119، مرجع سبق ذكره، ص ميدون إيمان 3

https://books.google.dz/books?id=lxFhDwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=fr#v=onepage&q&f=false 23/12/2019: اريخ التصفح، ت .  



 

المؤسسات للمطالبة بمراعاة حاجات المستهلكین و حقوقه في تقدیم منتجات آمنة  جماعة ضغط على

 .و تعكس القیمة المالیة للمنافع التي یتحصل علیها الزبائن

إذ أصبحت تدرس وتصدر فیها الكتب إرتفاع المستوى التعلیمي والبحث في مجال الأخلاقیات،  .6

 500ولایات المتحدة الأمریكیة حالیا أكثر من المتخصصة والمنهجیة على نطاق واسع، فمثلا في ال

منها تقدم  %90مقرر تدریسي من مقررات أخلاقیات الأعمال تدرس في الجامعات بدوام كامل وأن 

مركزا بحثیا  16كان هناك ما لا یقل عن  1993نوعا من التدریب في هذا المجال وحتى عام 

 . لأخلاقیات العمل والأعمال

 حجمحول تطور  2013 وینایر 2007د إجمالي عملیات البحث بین ینایر بعدوفي دراسة مقارنة 

 المرتبطة بالتسویق الأخلاقي )Google( قوقل البحث محرك على الباحثین قبل من المطلوبة البحوث

  .ذلك یوضحالآتي  2.2قم الشكل ر و یجدها في تزاید، 

  ل، التسویق الأخلاقيؤویق المسبل الباحثین بخصوص التسو البحوث المطلوبة من ق:  2.2الشكل رقم 

 والتسویق المستدام على محرك البحث قوقل

 
Source : Mathieu JAHNICH, 2013, S’il vous plaît… dessine-moi le marketing responsable! -Une 
étude exploratoire sur l’intégration du développement durable dans les stratégies marketing des 
entreprises-, Rapport présenté à l’Agence de l'Environnement et de la Maîtrise de l’énergie (ADEME), 

P.20. Disponible sur: https://presse.ademe.fr/wp-content/uploads/2013/11/ademe_etude-marketing-
responsable_rapport.pdf, consulté sur : 23/12/2019.  
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إن مفهوم أخلاقیات التسویق لا یبتعد كثیرا عن ما تم طرحه في مفهوم الأخلاق، ولكن الخصوصیة 

، كونه 1النشاط بشكل واضح وقد یفوق تفاصیله بقیة الأنشطة الأخرى في المؤسسة هذاتبرز في جوانب 

في البیئة التي تتفاعل معها، فهو بذلك النشاط الذي له علاقة ة المؤسسة المرآة العاكسة لصور یمثل 

مباشرة ودائمة مع الزبائن ما یجعله سهل القابلیة للحكم والإنتقادات من قبل الزبائن والمجتمع، ما یتحتم 

قوم على علیها أن تهتم بالأخلاقیات التسویق للمحافظ على سمعتها وصورتها الذهنیة لدى زبائنها، والتي ت

ضرورة مراعاة الإعتبارات الأخلاقیة والإجتماعیة في الممارسات التسویقیة وكذلك ضرورة الموازنة بین 

المصالح المتناقضة بین الربحیة وهدف الوجود الإنسانیة جراء عدم إلتزام المؤسسة بالتشریعات وحقوق 

  . 2المستهلكین

  

  مفهوم أخلاقیات التسویق العملیاتي: الأولالمطلب 

یعد التسویق العملیاتي الأخلاقي فرع من أخلاقیات التسویق، بل هو الركن الرئیسي في التسویق كون 

یندرج ضمن مجال أخلاقیات ما یجعله . أن أنشطة التسویق العملیاتي لها علاقة مباشرة بالزبون والمجتمع

جوهریة یقوم علیها  أخلاقیات المؤسسة بصفة عامة؛ وذلك انطلاقا من فكرة و، خاصةالتسویق بصفة 

أنظر إلى تطور التسویق داخل (  التسویق الحدیث، على اعتبار الزبون محور النشاط التسویقي

  ).المؤسسة

أخلاقیات التسویق العملیاتي نجد أنّ لیس له تعریف دقیق ومحدد ، فتعدد وجهات  إذا ما أردنا تعریفو 

الإمتثال "على أنّه  فقد عرف. لى كثرة تعاریفهنظر علماء التسویق والإدارة حوله انعكس بشكل مباشر ع

3"للمعاییر العالمیة المطلقة للمثالیة الأخلاقیة
ما یُنقَدُ على هذا التعریف هو أنّه لا یوجد أخلاق إلا أن  .

مثالیة معترف بها عالمیا، ما عدى بعض الهیئات والجمعیات  كالجمعیة الأمریكیة للتسویق هذا من جهة، 

یخلق نمطیة الأخلاق فالاخلاق التي تلائم دولة ما یمكن أنها لا تلائم  إن هذا التعریفومن جهة أخرى ف

، ومثال ذلك الرشاوي والإبتزاز غیر قانوني بمؤسسات الولایات المتحدة 4فهي تختلف من بلد لآخر أخرى

  .5الأمریكیة إلاّ أنّها ممارسات أعمال نمطیة في الكثیر من دول أمریكا الجنوبیة

المعاییر التي تحكم تصرفات المسوقین وبما یحملونه من قیم " فعرفه على أنّه  مر البكريثاأما 

على ضوءِ ما  المسوّقینتي تحكمُ تصرُّفاتِ الّ  المعاییر: "أنّهSally Dibb  تهعرَّف وفي نفس السیاق ،6"خلقیة

نلاحظ من  .7"في السلوكِ التسویقيِّ  مِن الخاطئِ  الصّحیحالتي  تُحدِّدُ أو تُعرِّفُ الشيءَ  قیمٍ یحملونَه مِن 

                                                           
  .163، مرجع سبق ذكره، صميدون إيمان  1
  .12المرجع السابق، ص   2

3 John F. Gaski, 1999, Does marketing ethics really have anything to say? -A critical commentary of the literature. Journal of Business 
Ethics, Vol.18, Iss.3, P.316. 

4 Laima Abromaitytë-Sereikienë, 2005, The Levels of marketing ethics, Ekonomika journal, N0 71 Lithuania, P.9.  
  . 1173ب، مرجع سبق ذكره، ص  2007 سرور علي إبراهيم،ترجمة فيلب كوتلر و جاري أمسترنج،   5
  .142عة الأولى، دار وائل للطباعة والنشر، الأردن، ص، التسويق والمسؤولية الإجتماعية، الطب2001البكري،  ياسر ثامر  6
    .4، الأردن، ص  2010غانم العوادي، فلسفة التسويق الأخضر، دار صفاء للنشر،  يرأم يب وحسن حب ينعلاء فرحان طالب، عبد الحس  7



 

خلال ما سلف أن أخلاقیات التسویق ضوابط أو معاییر تضبط سلوك رجال التسویق أو المؤسسة من 

تعكس الاهتمام بما یعتبره المستهلكون والموظفون ، خلال ما یحملونه من قیم ومعتقدات أخلاقیة

كما تم تعریفه على أنّه . 1المؤسسة نفسهاحمایة  ومع احترام صحیحة .... والمساهمون والمجتمع 

تقویمات للأنشطة والقرارات التسویقیة المستندة على أسس عامة مقبولة وشائعة للسلوك الناشئ من "

وهذا التعریف یبن مرجعیة الاخلاقیات المستندة علیها المؤسسة، وهذا وفقا لما هو متعارف  ،2"المجتمع

تسویقیة شریطة أن تخلق التوازن بین طرفي العملیة الزبائن أو المجتمع علیه ویتقبله المجتمع لاتخاذ قرار 

القواعد لقرارات التسویقیة وفق المبادئ و لزوم اتخاذ ا:  وعلى أساس هذا فقد تم تعریفه على أنّه. والمؤسسة

التعامل الثقة المتبادلة بین الأفراد والمؤسسات وذلك من خلال " وعرف كذلك على أنّه  . 3المعنیة للسلوك

المستمر في مختلف العملیات البیعیة والشرائیة وما یتبع ذلك من التزامات ومفاهیم یلتزم بها كل طرف 

تجاه الآخر المصداقیة في الإدعاءات التي تنبثق من هذه المؤسسات و التي تنعكس على مخرجاتها 

قیه في أنّه یعزز الثقة القائمة نجد هذا التعریف یختلف عن ساب، 4"المتمثلة في السلع والخدمات المختلفة

والمتبادلة بین العمیل والمؤسسة باستمرار، وذلك عبر بعض ممارسات التسویق العملیاتي كالبیع والشراء 

تحكم مجموعة من المعاییر الأخلاقیة الّتي " ه من جهة أخرى أنّ  John F. Gaskiوأخیرا یرى  .والإنتاج

مجموعة المعاییر والمبادئ التي تحدد : الاتجاه عرف على أنّه وفي ذات  ،5التسویقیة الممارساتتطبیق 

إذ یتبین من هذین التعریفین . 6"ما هو جید أو قبول أو ما هو سيء وغیر مقبول في الممارسات التسویقیة

أي أن الأخلاقیات تغطي  .الممارسات الأخلاقیة للتسویق العملیاتيالتعریفین أنهما یركزان على كل 

حال في علاقات التوزیع، والترویج، والتسعیر، و المنتجات وتطویر المنتجات مجالات واسعة كما هو ال

 .الجدیدة

التسویق القائم : على أنّه ومن خلال التعریفات السابقة یمكن تعریف التسویق العملیاتي الأخلاقي

و على مجموعة من الضوابط والالتزامات المرتكزة على مرجعیات معینة، ترسخت في اعتقاد المؤسسة أ

أو یغلب على ظنها أنها صحیحة وتتمیز بالشمول والتكامل، والتي تمكنها من اتخاذ القرارات ... المسوقین

شریطة أن تخلق التوازن بین ) المنتج، التسعیر، الترویج والتوزیع(الصائبة في تنفیذ استراتیجیاتها العملیتیة 

یسیر إلى العناصر أو الخصائص الأساسیة وهذا التعریف . طرفي العملیة الزبائن أو الجمهور والمؤسسة

  :لمفهوم التسویق العملیاتي الأخلاقي، وهي وتتمثل في

                                                           
1  Carroll Archie B, 1991, The Pyramid of Corporate Social Responsibility: Toward the Moral Management of Organizational Stakeholders, 

Business Horizons, Vol.34, Iss.4, detailed web site: 
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=4&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwiJj9Wx6sTmAhUFx4UKHTU9
A3EQFjADegQICBAC&url=http%3A%2F%2Ffaculty.wwu.edu%2Fdunnc3%2Frprnts.pyramidofcsr.pdf&usg=AOvVaw1tNBJH8lKeCYZ4

naIBo58A , consulted on 20/12/2019.  
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11 .  
3 Laima Abromaitytë-Sereikienë, Op.Cit.,P.3.  

  .62، التسويق في الإسلام، دار يزوري العلمية للنشر، عمان، ص2009محمد طاهر نصير وحسين محمد إسماعيل،   4
5 John F. Gaski, Loc.Cit. 

  .283نظمة العربية للتنمية الإدارية، القاهرة، ص ، أخلاقيات الإدارة في عالم متغير، الطبعة الأولى، الم2005نجم عبود نجم،   6



127 
 

إدارات التسویق والمسوقون ملزمون بالخضوع لهذه الضوابط والقیم الأخلاقیة كالصدق في القول، حفظ  .1

، والإحسان أسرار العمل وعدم الخیانة، الصدق والإخلاص في المشورة، الحیاء والحرمة، والإحترام

 .وتجنب مساوئ الأخلاق... وعدم الغش، والمواطنة

مرجعیة الضوابط والقیم الأخلاقیة التسویقیة تصاغ من خلال عدة منابع والتي تتطابق مع معاییر  .2

 :المجتمع، كما أنها تختلف باختلاف المجتمعات، وهي تتمثل فيالزبائن أو 

یم بالإضافة للسنة النبویة حیث تعد المنبع الأول الكتب السمویة المقدسة وعلى رأسها القرآن الكر  -

كتاب  بعدي أبدا،  واتضلُّ  لن ما إن تمسكتم بهماتركت فیكم : " صلى الله عليه وسلماالله  قال رسول ،لكل القیم الأخلاقیة

، والأخلاق لیست جزء من النظام الإسلامي العام بل هو جوهر الإسلام ولبه وروحه الساریة 1"االله وسنتي

مبني على مبادئه الخُلُقیة في الأساس فقد  - على وجه العموم  - النظام الإسلامي  في جمیع نواحیه؛ إذ

أنظر إلى (، بل إن الأخلاق هي جوهر الرسالات السماویة ...ربطها بالعقیدة والعبادات والمعاملات

  .)الأخلاق وفق المنهج الإسلامي

ي للعاملین في المؤسسات لما هو القوانین والتشریعات، و هي بمثابة قواعد مرشدة للسلوك الإنسان -

كما أنها تعتبر قواعد . صواب وخطأ، من أجل إقامة التوازن والعدل في المصالح والمعاملات المتضاربة

 .إلزامیة مما یعطیها القوة التنفیذیة

وهي تتمثل في جملة عادات وتقالید وأعراف المجتمع، والتي تضبط ، )الأســـرة والمدرسة(  عالمجتم -

 .أفراده ومؤسساتهتصرفات 

ثقافة المؤسسة ویتكون أساسا جوهر ثقافة المؤسسات من رؤیتها ومهمتها  التي تتوزع عموما في  -

وهي بدورها مشتقة من مجموع القیم والمعتقدات والمواقف التي عقدت من قبل . شكل مدونات وإجراءات

 .المجتمع عموما

 . یرتبط بها الفرد ویعیش علیها داخل مؤسستهالضمیر الإنساني المهني، وهي المبادئ والقیم التي  -

الجمعیة الأمریكیة للتسویق وجمعیات  2*المنظمات والهیئات الحكومیة والدولیة كمدونة أخلاقیات -

 .حمایة المستهلك

الأُسوة الحَسنة فى التسویق بمعنى أن یكون من یقومون بالتسویق قدوة حسنة من حیث الالتزام برسالة  .3

مانة في العمل، فالدین الإسلامي یعتبر المناصب والوظائف أمانة لا یرتقیها إلا المؤسسة من حیث الأ

ك إنّ  یا أبا ذرِّ : " كما قال الرسول صلى االله علیه وسلم لأبي ذر الغفاري رضي االله عنه ا،الجدیر به

. 3" ذي علیه فیهاى الّ ها وأدّ  من أخذها بحقّ إلاّ  .وندامةُ  خزيُ  ،ها یوم القیامةها أمانة، وإنّ ، وإنّ ضعیفٌ 

وغیرها من ....4﴾نإن خیر من استأجرت القوي الأمی ﴿: والقوة في العلم والعمل كما قال االله تعالى

                                                           
  .3، كتاب الجامع، باب النهي عن القول بالقدر، رقم  بن انس مالك  1
ت للمؤسسة وب فيه من سلوكيامدونة الأحلاقيات هي عبارة عن وثيقة تصدرها المنظمة وتتضمن مجموعة من القيم والمبادئ ذات العلاقة بما هو مرغوب فيه وما هو غير مرغ  *2

  .75، أخلاق الإدارة في عالم متغير، المنظمة العربية للعلوم الإدارية، القاهرة، ص2000نجم نجم عبود، : أنظر. والعاملين فيها
  .1825، كتاب الإمارة، باب كراهة الإمارة بغير ضرورة، رقم الحديث  مسلم بن الحجاج  3
  .26، الآية القصصسورة   4



 

بناء الثقة، لأن التسویق الأخلاقي قائم على حقیقة الخصائص المطلوبة فیهم، وهذا كله یساهم في 

الحصول على المزید من الزبائن  كوهي أنه كلما كان لدیك المزید من الثقة، یمكن". الثقة"مفادها 

  .بالتالي المزید من حجم المبیعات والزیادة في الأرباح واستمراریة بقاء المؤسسةو 

بناء واتخاذ قرارات وفق ضوابط وقیم أخلاقیة یمكن المؤسسة من تنفیذ إستراتیجیاتها العملیاتیة، ما  .4

الح المشتركة ولا یحدث أي ضرر على التوازن بین طرفي العملیة التبادلیة یخدم المص یخلق مبدأ

قصد  ،1" ارَ رَ ولا ضِ  رَ لا ضرَ : "قال صلى االله علیه وسلم ،الزبائن أو المجتمع و المؤسسة أو المُنْتٍجْ 

واستمراریة المؤسسة من جهة أخرى وهذا ما أثبته . حفظ الدین و المال والنفس والعقل من جهة

وبقاء المؤسسة مرهون  ود، لأن وج" لتسویق هي الزبون الأیدیولوجیة الأساسیة ل" التسویق الحدیث 

  . بوجود الزبائن

وتجنب كل ما ینافي الفطرة التي فطره االله الناس علیها،  للمنتجاتالمحافظة على الهویة الإسلامیة  .5

رَ لَكُم مَّا فِي السَّمَاوَاتِ وَمَا فِي الأَْ  ﴿: فالأصل في الأشیاء الإباحة قال االله تعالى رْضِ جَمِیعًا وَسَخَّ

نْهُ  لِكَ لآَیَاتٍ لِّقَوْمٍ یَتَفَكَّرُونَ  مِّ  ماورد نص على تحریمه كالسلع الضارة بالصحة إلاّ  2﴾ )13(إِنَّ فِي ذَٰ

  .وغیرهاوالعقل من المسكرات كالخمر ولحم الخنزیر والأفلام الخبیثة والساقطة 

، ویمكن أن یضع المؤسسة كبیرة فتبني مفهوم التسویق الأخلاقي یحقق للمؤسسات فوائد ومكاسب

فتبني فلسفة التسویق الأخلاقي یجعل المؤسسة . على قمة الهرم التنافسي، ولربما یمنحها القیادة في السوق

وفي هذا السیاق، یشیر علماء التسویق إلى عدد من المزایا المترتبة عن أخلاقیات . قریبة من زبائنها

 :كما یلي ،التسویق العملیاتي

 بالنسبة للمؤسساتأهمیتها  .1

  :إن الالتزام بالمبادئ الأخلاقي له أهمیة بالغة لمختلف المؤسسات، تتجلى فیما یلي

تعتبر عملیة تبني لأخلاقیات التسویق في ممارساتها العملیاتیة دلالة جد صریحة على اهتمامها  -

عن تجنب ضغوط بالمسؤولیة الاجتماعیة و التي بدورها تخدم صورة المؤسسة لدى جماهیرها، ناهیك 

الحكومات بشأن أثار أنشطتها على المجتمع، ویعتبر اتجاها إیجابیا للاهتمام بالتنمیة المستدامة 

  .3القائمة على استغلال الموارد مع مراعاة حقوق الأجیال اللاحقة

تعتبر عملیة تبني لأخلاقیات التسویق استجابة للفرص السوقیة التي بدأت تتزاید، خاصة في ظل  -

وهو ما یخدم تحقیق أهداف المؤسسات في التكیف مع مستجدات الأسواق . ع الوعي الاستهلاكيارتفا

 حققت هذه أین  Toyota تویوتا مؤسسة بمثال سبق ما ونؤكد .4والبقاء فیها وبالتالي تحقیق أهدافها

                                                           
  . 2340ابن ماجه، كتاب الأحكام، باب من بنى في حقه ما يضرّ بجاره،  رقم  محمد بن زيد القزويني الحافظ أبي عبد االله  1
  .13سورة الجاثية، الآية   2
مجلة الأكاديمية للدراسات  مع الإشارة إلى تجربة شركة ميورا، -دراسة نظرية تحليلية  -أهمية ودور التسويق الأخضر في زيادة تنافسية منظمات الأعمال ، 2014بلبراهيم جمال،   3

  .78ص ، 12العدد  ،الإجتماعية والإنسانية، قسم العلوم الإقتصادية و القانونية
ل أخلاقيات الأعماحول إطار مفاهيمي لأخلاقيات التسويق والمسؤولية الاجتماعية في منظمات الأعمال الخدمية، المؤتمر العلمي الدولي السنوي السادس  ،2006حميد الطائي،  4

  .، الأردنجامعة الزيتونة الأردنية الأهلية -كلية الاقتصاد والعلوم الإدارية،  ومجتمع المعرفة
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 هذه من باعت بحیثvoiture hybride : Prius سیارتها بریوس  قدمت عندما جدا كبیرة عوائد الأخیرة

 هذه لمثل للسوق القدرة الاستیعابیة یعكس ما وهو 1997 منذ العالم عبر نسخة ملیون  1.2حوالي  السیارة

الّتي تلتزم بالمسؤولیة الأخلاقیة تبیع  Starbucksوفي نفس الوقت نجد مؤسسة ستاربكس   .المنتجات

تجات ستاربكس لأن لها موقف منتجاتها بسعر أعلى ، فالزبائن هم على استعداد لدفع علاوة على من

1اتجاه القضایا الأخلاقیة
. 

 مع المتعاملین مختلف بین الثقة علاقات تقویة و تلعب أخلاقیات التسویق دوراً واضحاً قي توطید -

المؤسسة وعلى رأسهم الزبائن، والتوجه نحو معرفة وتشخیص رغبات وحاجات الزبائن لطرح منتجات 

 أكثرو  المنتجات، شراء قبل الشك إلى میولا أقل ما یجعل الزبائن. نیةتلاءم مقاسهم وهذا یسمى بالزبو 

الشراء وهذا كله یسهل من نظام التبادل السوقي ویضمن لكلاهما حقوقهما الشرعیة،  عملیة بعد ولاء

الأمر الذي یساهم في تحقیق موازنة عادلة بین الربحیة كهدف اقتصادي والمتطلبات الإجتماعیة 

 علاقات ویدفعها إلى إقامة، "قصور النظر التسویقي"ب المؤسسة التعرض لما یسمى یجن و .2للمجتمع

 . الزبائن مع الأمد طویلة

خلق منافسة عادلة مبنیة على النزاهة تعّجل من عملیة التبادل بین طرفي السوق المتمثل بالبائعین  -

  .3و الاستقامةومن شروط المنافسة النزاهة أ، أي جانب العرض والمشترین أي جانب الطلب

تتكبد تكالیف ، قد المؤسسة التي تتجاهل الالتزام بالضوابط الأخلاقیة سیكون لها تبعات مكلفة جدا -

باهظة، وستدفعها على شكل تعویضات للمتضررین من أصحاب المصالح  كتكالیف الدعاوي 

فضلا عن تكالیف القضائیة والغرامات المالیة والتعویضات، وصورة المؤسسة المتضررة في الأوساط، 

محاولة إعادة بناء هذه الصورة وقد لا تنجح، بما فیهم حماة البیئة والذین یمكن أن یطالبوا المنظمة 

كما أن . وبهذا تتحول تلك المبالغ المنفقة من استثمار إلى خسارة حقیقیة. بدفع تكالیف الضرر البیئي

وهذا ما أشار من قبل أصحاب المصالح، عدم التزام المؤسسة بمبادئ الأخلاقیة سیعرضها للمقاطعة 

. غیر القانونیة الممارساتإن تكییف أخلاقیات التسویق یعني تجنب العقوبات على "  :O.Ferrel إلیه

 أنشطة غیر أخلاقیة، فقد لا تفقد مبیعاتها فقط لأن المستهلكین غیر المؤسساتعندما تمارس إحدى "

ل قد یواجهون أیضًا إجراءات قانونیة وغرامات وحتى ، ب4"یرفضون التعامل معهاوبالتالي  ،راضین

من المصارف الأمریكیة غیرت من  %88 أنحیث أثبتت الدراسات " السجن لمدیریها التنفیذیین

وكذلك . إجراءات إقراض الأموال لبعض المؤسسات التي یحتمل أن تسبب ضررا بیئیا في المستقبل

مع القوانین  المؤسسةدرك ضرورة التوفیق بین سیاسات التامین التي بدأت ت لمؤسساتالحال بالنسبة 

                                                           
1 Yeow Kar Yan & Rashad Yazdanifard, 2014, THE CONCEPT OF GREEN MARKETING AND GREEN PRODUCT DEVELOPMENT 

ON CONSUMER BUYING APPROACH, Journal of Global Journal of Commerce Management Perspective  , Vol.3, Iss.2, P.34-35. 
  و . ، مرجع سبق ذكرهحميد الطائيبتصرف،   2

 Jean‐Pierre Helfer,Michel Kali ka & Jacques Orsni, 2006 , Management stratégie et organisation ,Edition Vuibert, paris, P.373  
  .حميد الطائي، مرجع سبق ذكره  3

4 Laima Abromaitytë-Sereikienë, Op.Cit.,P.10. 



 

والتشریعات الصادرة من الجهات ذات العلاقة بحمایة البیئة والتقاریر الحكومیة حول أداء تلك 

 .1المؤسسات

التجاریة، ما سینمي درجة الرضا لدى أصحاب المصالح من خلال  سمعة المؤسسة وعلامتها من یعزز -

ظر الجمهور وجماعات الضغط، وبالتالي تحقیق میزة تنافسیة للمؤسسة ممّا الاستماع لآراء ووجهات ن

ویمكن أن یضعها على قمة الهرم التنافسي، ولربما یمنحها القیادة في . 2یعزز ریادتها في السوق

 .السوق

الحصول على (التمویل ): إستراتیجیة شاملة(خلق توازن ضروري بین الوظائف الأساسیة للمؤسسة  -

من أجل تحقیق أهداف ) الحصول على العمیل(والتسویق ) الحصول على المنتج(والإنتاج ) الأموال

 . طویلة المدى للمؤسسةو قصیرة 

  تكامل الوظائف الأساسیة للمؤسسة: 3.2 الشكل رقم

  

  

  

  

  

  

  

  

تاریخ ، https://www.google.com/url?sa.....=  :، على الرابط275، أخلاقیات الإدارة، ص -- --- : المصدر

  . 31/10/2018:  التصفح

یوضح التكامل ما بین هذه الوظائف، مع مراعاة التوازن في الاهتمام ، السابق 3.2رقم  والشكل

ساس بین هذه الوظائف في إطار النظرة المتكاملة للأداء الكلي للمؤسسات من جهة، ومراعاة أ

والذي یتمثل في القاعدة الأخلاقیة التي تظهر في (المشروعیة في هذا الأداء الكلي للوظائف المذكورة 

  .من جهة أخرى) قاعدة الشكل كمرتكز عام ومستمر لجمیع أعمال المؤسسات

                                                           
  .45، مرجع سبق ذكره، ص فؤاد محمد حسين الخمدين  1
  .المرجع السابق، نفس الصفحة  2

 الإنتاج التـمویل التسویق

 الحصول على الأموال العمیل على الحصول الحصول على المنتج

 إلى مشروع الفكرة تحویل منتج إلى الموارد ویلتح حلوب بقرة إلى المنتج تحویل

  المخاطرة
 الجودة -التكلفة

 العمیل-القیمة

  في المؤسسة للمشروعیة كأساس الأخلاقیة القاعدة

https://www.google.com/url?sa
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من التسویق وظیفة لا غنى عنها  یجعلكأساس للمشروعیة في المؤسسة إعتماد قاعدة الأخلاقیات إن  -

. ة بالتحدیات والضغوط والمفاجآت مَ عَّ قیق النجاح والتفوق في السوق في ظل منافسة قاسیة مفَ في تح

تتنافس وبدرجة مضاعفة  أیضا فكما تتنافس المؤسسات بالقدرات المالیة والإنتاجیة والابتكاریة، فإنها

الذي تتلاقى فیه و  ،في القدرة التسویقیة، وهذا یعود إلى أن النقطة البؤریة في التسویق وهي السوق

 .1المنتجات والأسالیب والخبرات وكذلك الأخلاقیات المختلفة للمتنافسین

یسهم  الأنشطة التسویقیةالالتزام بالأبعاد الأخلاقیة في یة؛ إن السوق وحصتها المؤسسة مبیعات ازدیاد -

لمؤسسة إحدى الدراسات أن ا فحسب. على نحو مباشر أو غیر مباشر في تحقیق النجاح واستدامته

التي تتبع في الممارسة قاموسا أخلاقیا واجتماعیا حققت نتائج تفوقت فیها على المؤسسات التي لا 

من الأشخاص البالغین یشترون  %78ما نسبته  وفي دراسة أخرى أكدت. تمتلك مثل هذا القاموس

والتحول إلى مستعدون لتغییر العلامات التجاریة % 48منتجات من أجل دعم قضیة یهتمون بها، وأن 

  .2علامة تجاریة مرتبطة بقضیة نبیلة في حالة تماثل السعر والجودة

مؤسسات بمهامها في تطبیق المبادئ الأخلاقیة التسویقیة ال مْ قُ إن لم تَ  ؛الوقایة خیر من العلاج -

فإنها یمكن أن تفقد الكثیر من قوتها  ،ومساعدة المجتمع في معالجة وحل المشكلات التي یعاني منها

إن رضا المجتمع من خلال تبني الأخلاقیات التسویقیة یعد مدخلا مهما ذي  .التأثیریة في المجتمع

مردود مستقبلي كبیر، فإن كان مكلفا الیوم فإنّه یشكل استثمار وصمام أمان مستقبلي مهم 

  .3للمؤسسات

 أهمیتها بالنسبة للزبائن والمجتمع .2

  :ة مزایاعلیه عدّ  إن إلتزام المؤسسة بأخلاقیات التسویق یترتب

إذ یعمل على مقابلة متطلبات وتوقعات المستهلكین بشأن المنافع والقیم التي ت؛ تلبیة الاحتیاجا -

ینتظرونها من شرائهم للمنتجات، خاصة فیما یتعلق بالجودة، بحیث أخذت المؤسسات تركز على 

هذا البعد نشیر إلى ما أقدمت  وبغیة إبراز. 4ضرورة تقدیم منتجات بمنافع تعادل أو تفوق المتوقع منها

من القطن في خطوة  %100للملابس حیث قدمت ملابسها المصنوعة  NIKEنایك مؤسسة علیه 

 ذات قیمة أفضل لزبائنها لأن الملابس القطنیة لها خصائص %100منها إلى تقدیم منتجات طبیعیة 

لشركات الصناعات محاكیة في ذلك  Polisterصحیة أفضل على المصنوعة من مادة البولستر 

، حیث المنتجات العضویةــــــأو ما یعرف ب %100مواد غذائیة طبیعیة  الغذائیة التي بدأت تقدم

الشركات  العالمیة المتخصصة في تقدیم ملابس قطنیة وأولى المؤسسات أولى المؤسسةأصبحت هذه 

  .5 2005مبیعا لهذه المنتجات منذ 

                                                           
  .31/10/2018:  تاريخ التصفح ،https://www.google.com/url?sa.=....... : ، على الرابط276- 275، ص أخلاقيات الإدارة، -------- ---- 1 

  .124-123ميدو إيمان، مرجع سبق ذكره، ص   2
  .70- 69، مرجع سبق ذكره، ص طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري  3

4 KRISHNA RAJAN, 2016, MARKETING ETHICS, International Journal of Management and Applied Science, Vol.2, I.11, 194-196.  
  .81نفس المرجع السابق، ص  بلبراهيم جمال،  5



 

زبائن عما تقدمه من سلع و خدمات، فالزبائن لهم كامل الحق تعمل على توفیر قدر من المعلومات لل -

 . 1أن یعرفوا ماذا تقدم لهم المؤسسات من منتجات

تنامي اهتمام المؤسسات بالدراسات والبحوث الخاصة بالزبائن، خاصة فیما یتعلق بسلوكیاتهم  -

  .سواق المستهدفةهم ، وتقدیم تسویق عملیاتي مناسب یزید من درجات الرضا والولاء للأتواعتقادا

یوفر مجهودات موارد الأطراف المهتمة بحمایة الزبائن  الأخلاقیة الإلتزام بالممارسات التسویقیة -

 . 2كالزبون نفسه والجمعیات وأجهزة الدولة المختلفة

، وذلك من مجتمعالفي تحسین ظروف حیاة  التسویق الأخلاقيساهم ، یالمساهمة في التطویر والتنمیة -

ساهم في الاستقرار كما ی. 3وغیرها..حقوق العاملین، التعلیم، الصحة،كالحقوق الأساسیة تعزیز خلال 

ن نوعیة الخدمات المقدمة حسی ،وسیادة مبدأ تكافؤ الفرص ،الاجتماعي نتیجة لتوفر نوع من العدالة

ت خلال حث المؤسسات على تلبیة متطلبا عمل على الارتقاء بالتنمیة انطلاقاً منو یفه ،للمجتمع

والتي تساهم في رقیه وإطمئنانه وبدورها ..... الیة من صحة وتعلیم وتنقلالمجتمع الضروریة والكم

التكامل ما بین  مما یساهم في تحقیق في مختلف نشاطاته،... تدفعه إلى العمل والجد والإبداع 

  .الاستقرار والشعور بالعدالة الاجتماعیةو  الأعوان الإقتصادیین

صحة أیضا على محافظة و  آمنة وصدیقة للبیئة لك من خلال تصمیم وطرح منتجاتتحسین البیئة وذ -

تفضل المنتجات ذات الجودة العالیة والتي تعكس أكبر  فبعض القطاعات السوقیة أصبحت ،المستهلك

للكهرباء یفضل أن  ما جهاز غیر اقتصادي زبون، فبدل أن یشتري علیها وعلى البیئة مدركة قیمة

  Xeroxعلیه شركة زیروكس   وهنا نشیر إلى ما أقدمت. أحیانا وبسعر أكبر لاقتصاديیقتني الجهاز ا

المطاف  على المساهمة في إعادة عبوات الحبر الفارغة التي ینتهي بها بوضع برنامج یساعد الزبائن

. المؤسسةیتم إرجاع العبوات الفارغة عبرها إلى  وذلك بتخصیص أظرفة مدفوعة الحقوق ،في الأرض

 وذلك المؤسسة، في منفعة/تكلفة للثنائیة الجید المستدامة، وذلك بالتسییر هنا یتجسد مفهوم التنمیة ومن

   . 4الطاقة موارد و الأولیة المواد وعقلنة استعمال تدویرها، وإعادة النفایات بتخفیض الاهتمام من خلال

 بدأت تتبلور وتشكل التي لمفاهیما من باعتبارها تنبعأصبحت قیات التسویق العملیاتي أخلا أهمیةوعلیه 

 الأطراف من طرف كل وأن سیما مستهلكین، ومؤسسات وحتى دول من فاعلة أطراف عدة اهتمام محور

5المفهوم هذا عوائد هي ما جیدا یعي أخذ السالفة الذكر
.   

  

 التسویق العملیاتي نشأة وتطور أخلاقیات: الثانيالمطلب 

                                                           
دراسة -، تقييم العلاقة بين تبني الشركات لأخلاقيات التسويق وفاعلية إعلانا�ا التجارية 2010سلطان محمد سعيد، و عبد الباسط إبراهيم حسونه ، ونس عبد الكريم الهنداوي  1

 .78- 77، ص25العدد ، قتصاديةميدانية، مجلة كلية بغداد للعلوم الا
  .121- 120، جامعة أدرار، الجزائر، ص26قالون جيلالي، الجوانب الأخلاقية في الممارسات التسويقية، مجلة الحقيقة، العدد  2
  .44فؤاد محمد حسين الخمدين، مرجع سبق ذكره، ص   3
  . 78نفس المرجع السابق، ص  بلبراهيم جمال،  4
  .الصفحةالمرجع السابق، نفس   5
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لتسویق مع ظهور مفهوم المسؤولیة الاجتماعیة للمؤسسات، كون تعود بوادر نشأة مفهوم أخلاقیات ا

كما أنّ مفاهیم أخلاقیات . بل من أهم أبعاده البعد الأخلاقي الأخلاقيهذه الأخیرة لها علاقة بالتسویق 

 Robbinsفالمسؤولیة الإجتماعیة وفق . 1التسویق والمسؤولیة الاجتماعیة یتم استخدامها غالبًا بالتبادل

Stephen  تستند إلى اعتبارات أخلاقیة مركزة على الأهداف بشكل التزامات بعیدة الأمد آخذة في الإعتبار

2مبادرات المؤسسات الحقیقیة بهذه الإلتزامات وبما یعزز صورتها في المجتمع
 وعرفت أیضا، على.  

ها إلتزام المؤسسة بأنّ  P.Druckerكما عرفها . 3التوقف على تقدیم المفاهیم المتعلقة بالتضلیل و الخداع

یعرفانها على   Eells & Walton إیلز والتونوفي نفس السیاق تقریبا؛ .  4اتجاه المجتمع الذي تعمل فیه

قد أوضح  Carrollأما . 5"أنّها المبادىء الأخلاقیة الّتي یجب أن تحكم العلاقة بین المؤسسة والمجتمع 

 .6ؤولیة الإقتصادیة و القانونیة والأخلاقیة والخیرةالمس: أنّها مفهوم یشتمل على أربعة جوانب رئیسیة

  . الآتي یبین ذلك 4.2 والشكل الرقم.  صورها في شكل هرمو 

  

هرم المسؤولیة الإجتماعیة : 4.2 رقم شكل

  
Source : Carroll Archie B, 1991, The Pyramid of Corporate Social Responsibility: Toward the Moral 

Management of Organizational Stakeholders, Business Horizons, Vol.34, Iss.4, 

یتمثل في تلك الضوابط التي تعكس الاهتمام بما یعتبره المستهلكون  Carrollفالبعد الأخلاقي عند 

كما یُنظر إلى  .والموظفون والمساهمون والمجتمع نزیهة أو عادلة أو تمشیا مع احترام أو حمایة المصلحة

الأعراف والقیم الإجتماعیة كاحترام العادات والتقالید،  -ولیات الأخلاقیة على أنها تشمل القیم المسؤ 

المعاییر الأخلاقیة كمراعاة الجوانب  - والمعاییر  –... ومكافحة المخدرات والممارسات الاأخلاقیة

  .7التي یتوقع المجتمع من المؤسسة الوفاء بها - ... الأخلاقیة في الإستهلاك

                                                           
1 Laima Abromaitytë-Sereikienë, Loc.Cit.  

  .49مرجع سبق ذكره، ص  طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري،  2
  .105ثامر ياسر البكري، مرجع سبق ذكره، ص   3
  .مرجع سبق ذكره، نفس الصفخة طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري،  4

5 Carroll Archie B, Loc.Cit.  
6 Idem. 
7 Idem. 

لمسؤولیة ا
 Philanthropicالخیّرة

Responsibilities  

المسؤولیة الأخلاقیة 

المسؤولیة القانونیة

المسؤولیة الاقتصادیة



 

المتتبع لتطور مفهوم المسؤولیة الاجتماعیة یستطیع أن یلمس تغییرات مهمة وإضافات نوعیة، أدت إن 

وإن وضع حد فاصل بین فترات زمنیة لغرض تأشیر مراحل دقیقة . إلى إثراء هذا المفهوم عبر الزمن

اولتنا لتتبع نضوج لتطور المفهوم غیر ممكن وذلك لتداخل الأحداث وتأثیراتها المتبادلة، وبالتالي فإن مح

مفهوم المسؤولیة الاجتماعیة على ما هي علیه الیوم هي رصد لأبرز حالات الانتقال بالمفهوم من الحالة 

    .1الآنیة العملیاتیة إلى الاستجابة الإستراتیجیة ومن الجزئیة الضیقة إلى الشمولیة الواسعة

الثورة – ها الأولى مع قیام المشاریع الصناعیةنشوء فكرة المسؤولیة الإجتماعیة خلال مرحلتبوادر ارتبط 

مما جعلهم المستفید الأول  .واعتقاد رجال الأعمال بأنهم یمتلكون هدفا واحدا هو تعظیم الربح - ناعیةالص

والربع الأول من  التاسع عشروقد ظلت هذه النظرة قائمة خلال القرن . على حساب المجتمع و المستهلك

العلاقات الإنسانیة وأبحاث هاوثرن، وتضخم حجم الإنتاج (عدّة متغیرات  رغم حدوث العشرین،القرن 

والمؤسسات، وبزوغ الأفكار الإشتراكیة التي دعت إلى تحسین ظروف العمل والتقاعد والإستقرار الوظیفي 

شكل وب العشرین،غیر أنّها لم تستمر أمام الأزمات الإقتصادیة التي شهدها العالم في بدایات القرن . ....)

جعل ... خاص تجاه مشكلات ندرة الموارد وانخفاض الأجر وظروف العمل السیئة وضغوط النقابات

التوجه إلى لفتت الأنظار إلى والتأثیرات كل هذه المشكلات . المؤسسات في تضاد مع مصالح هؤلاء

تسویق (ة مصالح المؤسسبتعظیم فقط رتبط تلا وتحدید عناصر لها منظور آخر للمسؤولیة الإجتماعیة 

   .2)دون الأخذ بنظر الإعتبار المستهلك ومصالحه الأرباحتعظیم / المنتجات 

ظهرت في  للمؤسساتفحسب المؤلفون البریطانیون في تقریرهم یرون أن مسألة المسؤولیة الاجتماعیة 

رد إذ على إثرها عقدت جامعت هرفا، 3الولایات المتحدة في الخمسینات لتصل إلى أوروبا في وقت لاحق

Harvard Business School  مؤتمرا علمیا تحت عنوان المسؤرلیة الإجتماعیة لمنظمات  1948في سنة

: بعنوان Howard Bown تزامنا مع صدور كتاب هوارد بوان  1953سنة  وتجلت تطوراتها. 4الأعمال

إذ سلط الضوء  Social Responsibilities of the Businessman"المسؤولیة الاجتماعیة لرجال الأعمال"

على الأسس الدینیة من خلال محاولة تحلیل الخطاب لعدد من القادة والطوائف الدینیة وقادة البروتستانت 

ما أوجب على المؤسسات أن لا تتجاوز الإطار الصارم . على المسؤولیات الاجتماعیة للأعمال التجاریة

یقول أن رجال : وقد ركز على مبدأین، الأول. تمعللالتزامات الاقتصادیة للوفاء بالتزاماتها الأخلاقیة للمج

: الأعمال لا یأخذون إلا القرارات التي تنسجم مع توجهات و القیم المرغوبة من قبل المجتمع، أما الثاني

وهو لا یزال مرجعا أساسیا . 5فیقول أن الاهتمام بالمتطلبات الاجتماعیة من قبل المؤسسات یكون اختیاري

الأكادمیین  الباحثین اهتماما من قبلحیث لقى رواجا كًبیرا و . 6الإجتماعیةأساسیا في مجال المسؤولیة 

                                                           
  .54مرجع سبق ذكره، ص  طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري،  1
  .19- 18 ص ، مرجع سبق ذكره،2001، ياسر البكري امرثبتصرف،   2

3 Bérard D., 2004, Petite histoire d’une grande responsabilité, Commerce, Vol.105.   
  .37مد فلاق، المسؤولية الإجتماعية لمنظمات الأعمال، مرجع سبق ذكره، ص مح  4

5Moez ben Yedder & Férid zaddem, 2009," la responsabilité sociale de l’entreprise (RSE) voie de conciliation ou terrain d’affrontements "? 
revue multidisciplinaire sur l’emploi, le syndicalisme et le travail (REMEST), Vol.4 N°.1 ,P.86. 

6 Pasquero J., 2005, La responsabilité sociale de l’entreprise comme objet des sciences de gestion : un regard historique, In : Turcotte, M. F. 
B. et Salmon A. (eds.), Responsabilité sociale et environnementale de l’entreprise, Presses de l’Université di Québec, Québec, P. 80-111. 
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والمنظمات الدولیة نظرا للتأثیر الذي یمكن أن تحدثه المؤسسة في محیطها الداخلي والخارجي من خلال 

والذي مهد الأب المؤسس لهذا المفهوم،   Bowen، ما یجعل 1التأثیر في سلوك مختلف المتعاملین معها

من  1970-1960ما بین ته حیث جاءت مساهم. عدید من الدراسات الهامة في الستینات والسبعینیاتلل

ویقوم هذا القانون على التلویح بالتشریع لإخبار . خلال فكرة القانون الحدیدي للمسؤولیة الإجتماعیة

درة الطوعیة فسیتم فرضها المؤسسات بأن علیها الإلتزام بمسؤولیتها الإجتماعیة، وفي حالة عدم تبنیها للمبا

كما نشرت جمعیة التنمیة الاقتصادیة كتاباً یوضح العلاقة بین الأعمال والمجتمع وتصفهما . 2بالقانون

بالعقد الاجتماعي، ویتضمن العقد التزام رجال الأعمال بتوفیر السلع والخدمات التي یحتاجها المجتمع، 

 .یةعلى البعد الاقتصادي للمسؤولیة الاجتماع وركز

ومنعرجا  مهمة أحداثا العشرین القرن من والتسعینیات والثمانینیات والسبعینیات الستینیات عقود وشهدت

 في المصالح وأصحاب المجتمع مطالبة وزیادة الاجتماعیة المسؤولیة دور تنامي في بالغ أثر لها كان مهما،

خاصة أنشطة وممارسات مارساتها وم نشاطاتها كل في الاجتماعیة المسؤولیة بإبراز الأعمال منظمات

بشرعیة جدیدة وبخطاب جدید یتعلق بإشباع ) الرأسمالیة(الأمر الذي حول التسویق التقلیدي  التسویق،

بعنوان   Rachel Corson كورسن لراشل كتاب صدور؛ الأحداث هذه أبرز ومن .حاجات ورغبات المستهلك

كالیفورنیا  انعقاد مؤتمرو . 19623 في البیئة ةوسلام المستهلك حمایة حركة وتأسیس الصامت الربیع

بضرورة إلزام كافة " المسؤولیة الاجتماعیة لبیئة منظمات الأعمال"تحت شعار  1972المنعقد سنة 

المؤسسات برعایة الجوانب الاجتماعیة للبیئة والمساهمة في التنمیة الاجتماعیة  بدل تبني تعظیم الربح 

  .4دكهدف وحی

 مرحلة التسویقي التطور مراحل من جدیدة وأخیرة مرحلة بزغت الاجتماعیة، المسؤولیة نع الحدیث وبتوسع

 تسویق، منها الالمتداخلة والمصطلحات المفاهیم كبیرة من مجموعة والتي تلتها الاجتماعي، التسویق

 ، وذلك في سیاق الأزمات 2000نهایة التسعینیات وبدایة سنواتِ  هشاع استخدام والذي الأخلاقي

الذي یسبب  - الصحیة المتكررة، والتي نقلت من طرف وسائل الإعلام كحالة البقر الإنجلیزي المجنون 

ما یؤثر على الجهاز العصبي للمستهلك مما یؤدي إلى التدهور ، مرض إلتهاب الدماغ الإسفنجي

مة من وفرض حظر تام من قبل أوربا على منتجات الماشیة القاد 1997-1996سنة   - التدریجي للمخ

ألف طن  31الیابانیة المحملة بــ  Erikوالمشاكل البیئیة كتحطم ناقلة النفط . 5المملكة المتحدة البریطانیة

                                                           
1 A.B.Carroll, 1999, Corporate social responsibility : Evolution of a definitional construct, business & society,3rd edtion, P.268-295. 

2 Toufik DEBBAB, Op.Cit., P.67-69.  
   38.3المسؤولية الإجتماعية لمنظمات الأعمال، مرجع سبق ذكره، ص  محمد فلاق، 
الاجتماعية، منشورات إدارة عالم  دور المسؤولية الاجتماعية لمنشآت الأعمال في دعم نظم الإدارة البيئية لتحقيق التنمية المستدامة، مداخلة اقتصادت البيئة والمسؤولية، مقدم وهيبة 4

  .5/1/2019: ، تاريخ التصفح www.Arabvolunteering.org: ، الرابط Arab volunteering ، على موقعالتطوع العربي
5 Centre National de la Recherche Scientifique , 2002, La vache folle analyse d’une crise et perspectives d’avenir, UNIVERSITE D’EVRY 

VAL D’ESSONNE, P.1-5. Detailed web site: https://www.google.com/search?safe=strict&client=firefox-b-
d&sxsrf=ACYBGNS5ss35M75c6TWrrRUSiemFTAI3Ow%3A1577205906602&ei=kkACXou0JISYlwTEs5OgAQ&q=Le+cas+de+la+vach

e+folle+en+1996%2F1997&oq=Le+cas+de+la+vache+folle+en+1996%2F1997&gs_l=psy-ab.3...4195.22302..24055...0.0..0.568.2519.2-
2j0j2j2......0....2j1..gws-



 

نوفمبر  13 اقلة النفط بریستیجوأیضا تحطم ن ،1في المحیط الأطلسي  1999من النفط في دیسمبر 

یون طن من النفط استقرت على مل 20الحاملة معها سواحل مدینة غالیسیا الاسبانیة بالقرب من  2002

متبقیة في عمق وغیرها والّتي لازالت كمیات النفط .... 2عمق اربعة الاف متر في المحیط الاطلسي

ى إلى فقدانِ ثقة مع ظهور عِدَّة نقائص وعیوب في التسویقِ، ممّا أدّ .... المحیط مجهولة حتى الان

ة بهاالمستهلكین نتیجةَ ظاهرة التلاعُب والتحایُل على م لهذا بدأت . ستوى السلعِ والمعطیاتِ الخاصَّ

   .3المؤسَّسات بالإهتمام بالتسویق الأخلاقيِّ من أجلِ طمأنة الزبائن

وضرورة أخذ  بات لكتابٍ نادوا بتوسیع نطاق التسویق،تطور المنهج الأخلاقي مع ظهور عدة كتا وقد

أشهرها مقالات رجل و ). ریا وتطبیقانظ(الأخلاق ومراعاة القیم كمدخل أساسي في مفهوم التسویق 

التسویق فلیب كوتلر حین طرح فكرة دمج الأبعاد الإجتماعیة في أنشطة المؤسسة، فالمستهلك بحاجة إلى 

، ومن تلبیة حاجاته ورغباته لكن بالمقابل یجب أن تراعي المؤسسة مصالحه وحقه في الرفاه الإجتماعي

أشار فیه إلى أن المفهوم التسویقي أثار قلق "  Wrestling with Ethicsالصراع مع الأخلاق "بینها مقال 

وإهتمام المفكرین والباحثین إزاء الزبائن الذین یطلبون أشیاء لیست في مصالحهم كالسجائر والمخدرات 

4...وعن منتجات وخدمات تسيء إلى المجتمع والطبیعة مثل السیارات التي تنبعث منها ملوثات البیئة
. 

نظریته الجدیدیة في التسویق والتي  Kartajayaحه وبالتعاون مع الباحث التسویقي المسلم وكذلك ما طر 

حاول من خلالها القول أن الأزمة العالمیة التي شهدناها خلال عامي " النظریة الثالثة للتسویق" سماها 

تركت دون  سببه الإقتصاد الغربي الخالي من التعاملات الإنسانیة في سوق المال، حیث 2008-2009

فنظریة التسویق الثالث شهدة عصرا تحركه القیم، بدلا من النظرة إلى ". قیم ومبادئ أخلاقیة تحكم التعامل

فهم یبحثون عن العدالة ....ببساطة إلى المستهلكین یجب النظر إلیهم كبشر لهم قلوب وعقول وقلوب

  . 5الإجتماعیة والإقتصادیة والبیئیة

في كثیر من دول  بجماعات الضغط ما یسمى فكرةتبلور  ت التسویق معتطور مفهوم أخلاقیا وكذلك

والتي رأت أن موارد المجتمع یتم إستنزافها، وأن البیئة التي یحیا فیها الإنسان یجري العبث  .العالم

بتوازنها، وحتى السلوك الإستهلاكي أصبح أكثر إغراقا في المادیة الفردیة، دون اهتمام بعواقب ذلك على 

دوراً اكبر في الحد من التصرفات التي یمكن أن تضر  للمستهلكیكون نادت بضرورة أن ف. 6تمعالمج

والتي بدأت قبل اكثر من  Consumerism وعلى رأس تلك الجماعات حركة حمایة المستهلك. بمصالحه

                                                                                                                                                                                     
wiz.......35i39j0i7i30j0j0i7i10i30j0i203j0i67.I_Avxs9Z3FI&ved=0ahUKEwiLxbPu3c7mAhUEzIUKHcTZBBQQ4dUDCAo&uact=5 , 

Consulted on 24/12/2019. 
1 Michel ORIOT, 1999, des fuites apparaissaient sur l'Erika, vieux pétrolier chargé de 31 000 tonnes de fioul, Disponible sur: 

https://www.ouest-france.fr/pays-de-la-loire/la-baule-44500/maree-noire-il-y-15-ans-le-petrolier-erika-provoquait-la-catastrophe-3041948 , 
Consulté sur : 24/12/2019. 

  .24/12/2019: التصفح، تاريخ  https://www.youtube.com/watch?v=N_2aLaK_go8: بط، الرا  euronewsقناة عربي   2
  . يةالتسويق الأخلاقي وسيلة لرفع أداء المؤسسة، مجلة الاقتصاد الإسلامي العالم ،2018 سليماني مليكة و صالح إلياس،  3

 4 P.Kotler, 2004, Wrestling with Ethics; Is marketing ethics an oxymoron?, Journal of Marketing management, Vol.13, Iss.6.   
5 P.Kotler, Kartajaya  & Setiawan, 2010, Marketing 3: From Products to Customers to the Human Spirit , Hoboken, New Jersey. P.4.  

6 Saji & Mukundadas, 2007, Corporate Societal Marketing and the Process of Building Corporate Brand Equity: The Case of Malayala 
Manorama, International Marketing Conference on Marketing and Society, 8-10 April, P.507. 
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والمنظمات حركة منظمة من الأفراد "بأنها  P.Kotlerثلاثین عاماً كأساس للتسویق الاجتماعي، وقد عرفها 

وقد كان الهدف الأساس   .1الحكومیة، تعمل على زیادة الحقوق وقوى المشترین في تعاملهم مع البائعین

مبدأ أن للمستهلكین الحق في  الذي سعت الحركة إلى تحقیقه هو حمایة المستهلك من خلال اعتماد

، وذلك بتحریكها لمشاعر 2ضارة بیئیا الحصول على منتجات آمنة الاستخدام وفاعلة واقتصادیة وغیر

المجتمع وفرض خیاراتها لكي تأخذ بنظر الإعتبار من قبل المؤسسات مباشرة أو بشكل ضغط على 

   . 3الحكومات ینعكس بالتالي على المؤسسات بشكل غیر مباشر

أشارت العدید من الدراسات إلى ان بروز وتنامي هذا المفهوم جاء نتیجة العدید من  التحدیات  وقد

  :من أهمهاكان 

 العولمة -

ما أصبحت حتمیة ظروریة تعد من أهم القوى الدافعة لتبني المؤسسات لمفهوم المسؤولیة الاجتماعیة، 

مؤسسة عالمیة  51أنّه  Corporate Watch، ففي تقریر متعددة الجنسیةخاصة في ظل تنامي المؤسسات 

مؤسسة تسع أكثر من ربع  200م تي تضدولة ، ولقد أفاد التقریر أیضا أنّ أكبر المؤسسات وال 40تسع 

ضمان احترام المسؤولیات  حیث أضحت العدید من المؤسسات ترفع شعار. اط الإقتصادي العالميالنش

والإستعداد للإلتزام بها، خاصة  الأخلاقیة، وتبني للقوانین والمدونات الأخلاقیة من خلال شعاراتها ورسائلها

الرشوة بشكل كبیر مع زیادة التجارة الدولیة وأصبحت اللاأخلاقیة كإرتفاع نسبة المعاملات حالات في ظل 

تي لا تملك سیاسة واضحة الّ  فالمؤسسات. ة منهاالنامی ناهیك الآن مشكلة خطیرة في جمیع أنحاء العالم

ما یفرض علیها البحث لبناء ثقافة أخلاقیة والحفاظ . تخلق مخاطر جدیة لنفسها بشأن كیفیة الاستجابة

  . 4ي تبقى وتتطور وتستمرعلیها ك

 جمعات الضغط الحكومیة و اتالضغوط -

قد تمارس الكثیر من جماعات الضغط تأثیرا في سن الكثیر من القوانین وقواعد العمل وذلك بتحریكها 

خیاراتها لكي تأخذ بنظر الإعتبار من قبل المؤسسات مباشرة أو بشكل ضغط  وفرضلمشاعر المجتمع 

ینعكس ما لتشریعات التي تنادي بضرورة حمایة المستهلك والعاملین والبیئة، من خلال اعلى الحكومات 

الالتزام بتلك التشریعات، وبخلاف یفرض علیها  الأمر الذي  بالتالي على المؤسسات بشكل غیر مباشر

                                                           
1 P.Kotler & G.Armstrong, 1990, Marketing : an Introduction , Second Edition, Prentice-Hall International Edition,P.615.  

جامعة  -  لك، أطروحة دكتوره، كلية الإدارة والإقتصادھا على رضا المستھللمنظمات وانعكاسات يةالاجتماع يةللمسؤول يقية، الأبعاد التسو 2003فؤاد محمد حسين الخمدين   2

 .35المستنصرية، بغداد، ص
  .58ذكره، ص  مرجع سبق طاهر محسن منصور الغالبي و صالح مهدي محسن العامري،  3

4 Wesley Cragg, 2001, Prosperity and Business Ethics — The Case for Corporate Social Responsibility in the Americas, FOCAL, P.4-5, 
detailed web site: 

https://www.focal.ca/pdf/csr_Cragg_prosperity%20business%20ethics%20corporate%20social%20responsibility%20Americas_April%2020
01_FPP-01-5.pdf, consulted on: 25/12/2019   



 

فهذه  .أموالاً طائلة والخروج من السوق بشكل عاموتكلیفها تتعرض للمقاطعة في ذلك قد إذا ما رغبت 

 الضغطنتیجة  % 3واجهت في بدایة التسعینات انخفاضا في مبیعاتها بنسبة  McDonalds مؤسسة مثلا

جماعات حمایة البیئة، وجمعیات حمایة المستهلك، فقد قامت بإعادة النظر في مركزها  من قبلالمتكرر 

 اد على الزیوتالاعتم و الدهنیات في أطعكتهااستخدام  كالحدّ منالتسویقي من خلال اتخاذ عدة خطوات 

 .1حفاظا على صحة المستهلكین%  100النباتیة بنسبة 

 الكوارث والفضائح الأخلاقیة -

حیث تعرضت الكثیر من المؤسسات العالمیة لقضایا أخلاقیة، مما جعلها تتكبد أموالاً طائلة 

 المؤسسات معاملاتزیادة الرقابة العامة على و  ،كتعویضات للضحایا أو خسائر نتیجة المنتجات المعابة

، كما حدث في كارثة التلوث النفطي للمیاه في ساحل ألا سكا والتي 2الزبائنبانخفاض ثقة  بهاحاصالّتي 

ملیون غالون من النفط  53والّتي كانت حاملة  1989سنة  النفطیة Exxon Valdez تسببت فیها شركة

 Princeق الأمیر ویلیام ضیملیون غالون من النفط بمنطقة  11الخام ممّا أدى إلى تسرب حوالي 

William Soundقدرت بعض التقاریر إجمالي الخسائر الاقتصادیة الناجمة عن تسرب ، ، جنوب ألاسكا

 Lockheedلوكهید  فضیحة رشوةفي أو كما حدث . 3ملیار دولار 2.8نفط إكسون فالدیز بما یصل إلى 

ملیون  250صول على عقد بقیمة الّتي دفعت رشوة للح IBMة مؤسسة فضیح ، وفي امریكا 1970عام 

وفضیحة  ،4 1995سنة  في الأرجنتین Banco Nacion دولار لتحدیث أجهزة الكمبیوتر التابعة لمؤسسة 

ملیون دولار في صورة أموال مشكوك فیها من قبل  120في الولایات المتحدة  CitiBankودائع 

RaúlSalinas de Gortari شار التسویق العدواني لبعض المنتجات وكذلك إنت. 5المكسیكي شقیق الرئیس

والتي یمكن أن تكون ضارة، مؤدیة إلى الإدمان .....والخدمات كالتبغ والحلویات والقروض المصغرة

 .والمدیونیة المفرطة والسمنة

 التطورات التكنولوجیة المتسارعة -

بتطویر والتي صاحبتها تحدیات عدیدة أمام مؤسسات الأعمال فرضت علیها ضرورة الالتزام 

المنتجات، وتطویر مهارات العاملین، وضرورة الاهتمام بالتغیرات في أذواق المستهلكین و تنمیة مهارات 

إلى اقتصاد قائم   industrial  economyخاصة في ظل التحول من الاقتصاد الصناعي . متخذي القرار

                                                           
  .1138ب، ص 2007فيلب كوتلر و جاري ارمسترونج، ترجمة سرور علي إبراهيم سرور،   1

2 Wesley Cragg, Loc.Cit. 
3 ---------------, 2018, Exxon Valdez Oil Spill, Disponible sur : https://www.history.com/topics/1980s/exxon-valdez-oil-spill , consulté 

sur 24/12/2019. 
4 Calvin Sims, 1996, IBM. ontends With a Scandal In Argentina, detailed web site: https://www.nytimes.com/1996/03/09/business/ibm-

contends-with-a-scandal-in-argentina.html, consulted on: 25/12/2019.  
5 Wesley Cragg, Loc.Cit. 
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لمال البشري بدرجة اكبر من ، وزیادة الاهتمام برأس اknowledge economy  على المعلومات والمعرفة

 .1راس المال المادي

 زیادة شدة المنافسة  -

زماً على مؤسسات الأعمال أن إذ اصبح لا. مع تغیر بیئة العمل العالمیة، فان متطلبات النجاح تغیرت

تضاعف جهودها، وان تسعى نحو بناء علاقات استراتیجیة اكثر عمقاً مع المستهلكین والعاملین وشركاء 

. دعاة حمایة البیئة والمجتمعات المحلیة والمستثمرین، حتى تتمكن من المنافسة والبقاء في السوقالعمل و 

ن بناء هذه العلاقات من شأنه أن یعمل على تكوین أساس لاستراتیجیة جدیدة تركز على أفراد إحیث 

 managing inالبیضاء الإدارة في المیاه "في عبارة  Peter  Veillبیتر فیل وهذا ما أشار إلیه المجتمع، 

white water  " للتعبیر عن التحدي المتمثل في مواجهة الاضطرابات وعدم الاستقرار التي أحدثتها

تتمكن مؤسسات الأعمال من مواجهة التحدیات التي تتعرض لها في عصرنا ، حتى 2المنافسة العالمیة

" وني نجدها تتبع جدول أعمال نشیط إذا ما تتبعتها على موقعها الإلكتر   Nikeفمثلا مؤسسة  .الراهن

كمؤسسة،  فنحن. رؤیتنا هي أن نكون مبدعین، وملهمین لمواطني العالم في عالم تشارك فیه المؤسسات

، "أفراد نساهم بحماس في المجتمعات الّتي نعیش فیها، ونعمل فیها، ونلعب فیها في جمیع أنحاء العالموك

عمل فعلا، فهي تعمل في معضم أنحاء العالم مع الحكومات تدعم هذه الرؤیة بال  Nikeوحقا  مؤسسة 

.. ..المتواجدین في معظم أنحاء العالموالمجتمعات المحلیة والمنظمات غیر الحكومیة ناهیك عن زبائنها 

ما منحها القبول وأخذ الثقة من الجمیع، فالكثیر من خبراء التسویق یعتقدون أن المؤسسة هي في المكان 

  .3الصحیح

  

  

   الوضعیةأخلاقیات التسویق بین القیم الإسلامیة والقیم  :الثالثطلب الم

فهي لیست بدخیلة كما في النظام  الأخلاقي بالجانب یةقو  له علاقة الإسلام في التسویقي النشاط إن

فوجد بذلك الاحتكار . حساب المصلحة العامة على الخاصة الفردیة المصلحة فكرة یكرسالرأسمالي الّذي 

لعامة  كبیرةوالمضاربة، وغیرها من الأعمال التي تضمن للفرد عائدا وتؤدي في نفس الوقت خسائر والربا 

وانطلاقا من كون  .ولیست بشق وحیدٍ أیضا كما في النظام الشیوعي الّذي یهمل المصلحة الذاتیة .الناس

ا حول سلوك تنصب أساس التسویقیةالواعي من اختصاص الإنسان، وأن الدراسات  التسویقيالنشاط 

فنجد بذلك . أنشطتهفإن الأخلاق لا یمكن أن تنفصل على  الإنسان في مختلف مراحل الممارسة،

                                                           
1  Marcello Palazzi and George Starcher, CORPORATE SOCIAL RESPONSIBILITY AND BUSINESS SUCCESS, European Bahá’í 
Business Forum, P.6, detailed web site: https://growthorientedsustainableentrepreneurship.files.wordpress.com/2018/06/csr-corporate-social-

responsibility-and-business-success.pdf , consulted on: 25/12/2019. 
2 Marcello Palazzi and George Starcher, Loc.Cit. 
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یكشف . وهذا في إطار نشاطهم التسویقي الواحدسلوكیین مختلفین لشخصین في الممارسات التسویقیة، 

الدائرة التسویقیة والدائرة  ومنه یمكن القول بوجود التداخل بین. نهما بمستواه الأخلاقيذلك عن تأثر كل م

   .یوضح ذلك الآتي 4.2رقم الشكل و.  1الأخلاقیة في الإسلام

  ةالجانب الأخلاقي والجانب التسویقي في كل من القیم الإسلامیة والقیم الوضعی :4.2 الشكل رقم

  

   

 

  

  

  القیم الرأسمالیة التسویق المبني على القیم الإسلامي                      التسویق المبني على    

  )علاقة انفصال)                                          (علاقة إحتواء(      

، الممارسات التسویقیة بین القضایا اللاأخلاقیة والضوابط الإسلامیة، 2012بن الشیخ بوبكر الصدیق، : المصدر

  .63بیة المتحدة والهیئة العالمیة للتسویق، أبوظبي،  ص المؤتمر العالمي الثاني للتسویق الإسلامي، جامعة الإمارات العر 

فاحتواء الدائرة الأخلاقیة في التسویق الإسلامي یعني ضمان ممارسة تسویقیة تخدم الإنسان، قبل أن 

تعطي للمؤسسة حق التعسف في تحصیل حقها، بمعنى أن للمارسات التسویقیة ضمن التسویق الأخلاقي 

لا ": صلى الله عليه وسلماالله  قال رسول ، 2ن تضر نفسها ولا یحق لها الضرر بغیرهاضوابط لا ینبغي للمؤسسة أ

   .3"ارَ رَ ولا ضِ   رَ ضرَ 

یمكن إجراء دراسة الوضعیة ختلاف أخلاقیات التسویق بین القیم الإسلامیة والقیم إإذا ما أردنا معرفة و 

 : 4مقارنة بسیطة بینهما وفق المتغیرات الآتیة

 ة التي تحكمهااختلاف المنطلقات القیمیة والفكری .1

الإشارة إلى تعددیة الأطر النظریة الأخلاقیة التي تقوم علیها العملیة التسویقیة في الفكر ر تجد

الفكریة، مما جعل هذه القواعد متباینة من مجتمع إلى آخر، ومن  هومرد ذلك إلى تعدد مدارس الوضعي

لنظریة على التسویق نجد أن وبإسقاط هذه الأطر ا. إلى آخرى، ومن فترة زمنیة إلى آخرى مؤسسة

تحكم على التسویق من خلال النتائج التي تتحقق في نهایة  Teleological Theoryالنظریة التیلولوجیة 

ترى أنّه  Situationalismأما نظریة الموقف . المطاف، بصرف النظر إلى البدایات والوسائل المستعملة

أي فعل مهما بلغت  علبیئیة مما یفتح المجال لتسویف الیس هناك حكم تسویقي ثابت على الجمیع الظرو 

                                                           
  .29جامعة بن يوسف بن خده، الجزائر، ص  -زات النشاط الإقتصادي في الإسلام، أطروحة دكتوراه، كلية العلوم الإقتصادية والتسيير، محف2006علاش أحمد،   1
  .63،  ص مرجع سبق ذكرهبن الشيخ بوبكر الصديق،   2
  .سبق تخريجه ،ابن ماجه الحافظ أبي عبد االله محمد بن زيد القزويني  3
جامعة  - ةقيات التسويق الإسلامي، المؤتمر العلمي الدولي السنوي السادس حول أخلاقيات الأعمال ومجتمع المعرفة، كلية الإقتصاد والعلوم الإداريأخلا، 2006أحسن خشة،   4

  .81-79الزيتونة الأردنية الأهلية، الأردن، ص 
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 Ethicalومن جهة أخر فترى النظریة النسبیة الأخلاقیة . درجة إساءته للمصلحة الفردیة أو الجماعیة

Relativism  ،رار التسویقي یمكن أن یكون مقبولا قالفأنّه لا یوجد معاییر أخلاقیة لها قابلیة التطبیق عالمیا

 Existentionalismوأما أخیرا فتقوم النظریة الوجودیة . ن في زمن محدد وفي مكان محددفقط لمجتمع معی

على نظرة حادیة تنفي وجود خالق للكون، وبالتالي لیس هناك مرجعي یلجا إلیه الفرد في حكمه على 

  . الأشیاء من حیث الصواب والخطأ، فهنا یكون الشخص سیدا في تقییم الاشیاء حسب وجهة نظره

أخلاق بین المنهج : أنظر المطلب الثاني( والنظریات الّتي سابقتها لمتمعن في هذه النظریات و ا

یقوم على أساس دنیوي مادي مصلحي ما یجعله ه فكرٌ لنا بوضوح أنّ  ردایتب )الوضعي والمنهج الإسلامي

فدائرة التركیز . یحول المجتمع البشري لحلبة صراع دائمة لا تستقیم بها الحیاة في اي حال من الأحوال

الأولى على التسویق هو تطویر المال لذاته ولیس لغایة ربانیة وبصرف النظر عن القیم والضوابط، وهذا 

أخلاقیات، بل یلتزم بأخلاقیات متوافقة مع ایدیولوجیته بها ولكنه  یقوم علىلا  فیه لا یعني أن التسویق

كما . والآمال ویلقي بها جانبًا ویهملها إن لم تفعلیخضعها كوسیلة نفعیة یأخذ بها إن حققت له المصالح 

أنها في حالة من التغیر ولا استقرار من مدرسة لأخرى نتیجة ضبطها من الرؤیة الوضعیة، وهذا ما سماه 

لأن الفلسفة الأخلاقیة الغربیة لا تقدم "  moral dilemmasالمعضلات الأخلاقیة "بـــ ) King )1986كینج 

  .1تقرة للتعاملمبادئ توجیهیة مس

یؤدي بالإنسان إلى  والقیم الوضعیةوهذا كله یدل على أن الانفصام الكبیر بین قیم الوحي السموي 

على عكس التسویق الإسلامي الذي یقوم . حالة من الضیاع، لا یجد منها مخرجا مهما طال به الزمن

ادة من أسالیبه لتنمیة وتطویر على أساس قیمي أخلاقي رباني، فالغایة الأولى من التسویق هو الإستف

فلقد وضح لنا القرآن الكریم . المال وتنمیته فیما یرضي االله عز وجل من خلال تلبیة حاجیات الناس

والسنة النبویة جملة من القیم التي نحتكم إلیها في معاملاتنا التسویقیة، مع ترك المجال عالم الإجتهاد 

وقیاسها وإجماع الخبراء والعلماء على إنزالها ) القیم الثابتة( والأفكار مفتوحا باعتماد على فهم النصوص

 . على واقع  الحیاة التسویقیة

 اختلاف النظرة إلى عائدات التسویق  .2

لا شك أن الغایة النهائیة للتسویق هو تحصیل أكبر قدر من الربحیة، والاختلاف یكمن في الطریقة 

 شاسع والفرق لغیره، مقصودا وإنما لذاته فقط  مقصودا لیس كما أشرنا سابق، فالمال في الإسلام. والمقصد

ق هذا الغرض، شرع مقصد الوضوح وسیلة للاستخلاف وحتى یحق فهو . غایة واعتباره وسیلة اعتباره بین

في الأموال، ویدخل تحت هذا المقصد تنظیم التعامل بها على أساس الرضا والاختیار وقطع النزاعات، 

  .لقمار والغرر لأنها تؤدي إلى النزاعاتالشریعة ا ولهذا منعت

                                                           
1 Mike Brennan, 1991, Is There More to Ethical Marketing than Marketing Ethics?, Marketing Bulletin, 2, 8-17, Article 2.  



 

فالقیم الإسلامیة زَاوَجَته بین المادیة والروحیة، ویبرز هذا التلاحم في جمیع المعاملات والنشاطات 

الاقتصادیة ولیس هذا فقط بل ونجده أیضا بارزا في أركان الإسلام فإلى جانب الإیمان بوحدانیة االله 

فهي كونها . وضة للفقراء في أموال الأغنیاء بجوانبه المادیة والروحیةوإقامة الصلاة نجد الزكاة المفر 

 صدقةٌ  قصتْ ما نَ " : صلى الله عليه وسلم، كما قال طهارة للنفس من الشح والبخل وعبادة وأیضا أداة للنمو الإقتصادي

  .2ومن هنا یتضح المواءمة بین الروح والمادة في السعي بین الدنیا والآخرة 1... "  من مالٍ 

كونه یعد عصب واسع  قیمي بنظاممیة ضبطت مفهوم المال و لم تتركه مطلقا، وربطته فالقیم الإسلا

فالمال یعتبر ودیعة عند الشخص والتصرف في هذه الودیعة یجب أن یتم وفق إطار . الحیاة والإستثمار

 سألی ما بین القیامة، فمن یوم مسائلة موضعلأنّه فحرص على منشأ و مصدر المال . تعالیم الإسلامیة 

الیتیم  ، فربطته بجملة من المصادر المنهیة كمال "أنفقه وفیما اكتسبه أین من ماله" القیامة  یوم عنه العبد

الاكتناز دون  ، و3﴾نار بطونهم في یأكلون إنما ظلما الیتامى أموال یأكلون الذین إن ﴿: قال االله تعالى

بعذاب  فبشرهم االله سبیل في ینفقونها ولا والفضة هبالذ یكنزون والذین ﴿ : قال االله تعالى) الزكاة(الإنفاق 

وعدم سلب . 5 ﴾معلوم حق أموالهم في والذین ﴿ : حقه قال االله تعالى حق ذي كل و بإعطاء. 4  ﴾ألیم

  .وغیرها من المصادر....6﴾ بالباطل بینكم أموالكم تأكلوا لاو  ﴿: حقوق الناس قال االله تعالى

وَ لاَ تبَُذِرْ  ﴿: یات كالإسراف و التبذیر والریاء، كما قال االله تعالىكما حذرت ومنعت عددا من السلوك

 بالمن صدقاتكم تبطلوا ولا ﴿ : االله تعالى وفي موطن آخر قال، 7تَبْذِیرًا إِنَ ٱلْمُبَذِرِینَ كَانُوا إِخْوانَ ٱلشَایَٰطِینِ﴾

بخل والشح إنما یعني الدعوة إلى وهذا لا یعني الدعوة إلى ال .8﴾ الناس رئاء ماله ینفق كالذي والأذى

الاقتصاد و التوسط في الإنفاق لما لذلك من آثار إیجابیة على الزبائن والمجتمع على حد سواء خلقیا 

وَ ٱلذِینَ  ﴿: یقول االله تعالى.  لأنّ الاقتصاد یقود إلى نقص المیل إلى الاستهلاك. واجتماعیا واقتصادیا

  .9وَ لَمْ یَقْتُرُوا وَ كَانَ بَیْنَ ذ لِكَ قَوَامًا﴾إِذَآ أَنفَقُوا لَمْ یُسْرِفُوا 

ونهت أیضا عن الترف لكونه فتنة ومفسدا للفرد و یشغله بشهوات بطنه و فرجه و یلهیه عن معالي 

 أموالكم إنما ﴿: قال االله تعالىالأمور و مكارم الأخلاق، ویؤدي به إلى سرف موارده على الكمالیات، 

و الْخَمِیصَةِ، إِنْ أُعْطِي  تَعِسَ عَبْدُ الدِّینَارِ وَ الدِّرْهَمِ وَ القطیفةِ " : صلى الله عليه وسلمول الرسول یقو . 10﴾ فتنة وأولادكم

                                                           
  .2588مسلم بن الحجاج، كتاب البر والصلة والأدب، باب  استحباب العفو والتواضع، رقم   1
  .55لبنان، ص- ، مدخل للفكر الإقتصادي في الإسلام، الطبعة الثانية، مؤسسة الرسالة، بيروت1996سعيد سعد مرطان،   2
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  .34 ، الآيةلتوبةسورة ا  4
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  .188 ، الآيةالبقرة سورة   6
  .27-26 الآية، الإسراءسورة   7
  .264 الآية، البقرة سورة   8
  .67 ، الآيةالفرقانسورة   9

  .15 ، الآيةالتغابنسورة   10
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به مثلا قال  كالجهاد باستخدامه فیما یرضي االله عز وجل أمرتوكذلك . 1"رَضِيَ وَ إِنْ لَمْ یُعْطَ لم یرض

و إنفاقه في سبیل االله، لأنّ .2 ﴾درجة عدینالقا على وأنفسهم بأموالهم المجاهدین االله فضل ﴿ : االله تعالى

 الذین مثل ﴿: كما قال االله تعالى المستدامة أو المتنامیة الثروة مصدر على أنّه الإسلام یرى في الإنفاق

 االله و یشاء لمن یضاعف االله و حبة مئة سنبلة كل في سنابل سبع أنبتت حبة كمثل االله سبیل في أموالهم ینفقون

  . 3﴾علیم واسع

واحد فهدف  آن في ووسیلة غایة المالأساس أنّ  على ترتكز للمال الغربیة الوضعیة  الرؤیة نجد بینما

المؤسسة هو الربح، والتوسع وتوجیه الإهتمامها إلى النفع والتطور المادي دون اعتبار للقیم الروحیة 

مادیة تتمثل في ) داتمعتق(والخلقیة، وذلك كون أصلاً الإقتصاد الوضعي یرتكز أساسا على مسلمات 

 4زع الدینياوقطع كل صلة بالجانب الروحي والو ... لعنان لأنانیة المؤسسات والأفرادتألیه السوق وإطلاق ا

جرد الإقتصاد تجریدا كاملا واعیا : " وهذا ما أشار إلیه سفر الحوالي). فصل الدین عن الدولة( 4الدیني

ة مستقلة تستقي أحكامها ومناهجها النظریة من أي مؤثر أو صبغة دینیة بل أخلاقیة، ورسمت له دائر 

والعملیة من مصادر ذاتیة خاصة، واختفت من موازین الإقتصاد ومباحثه كل كلمة من كلمات الحق 

والعدل المجردین فضلا عن الحلال والحرام، وأصبح الباحثون یختلفون حول قضیة من القضایا الإقتصاد، 

دائرة الإقتصادیة المحصورة، ولو فرض أن أحدا دعم رأیه بأن هذا وتتضاد آراؤهم نفیا وإثباتا في حدود ال

التصرف أو ذاك یحرمه الدین، فإن موجة من السخریة والاستهجان ستغمره، وسیجد نفسه في موقف 

شيء شخصي لا علاقة له  - إن كان–رجعي للغایة، ذلك أن الجاهلیة الغربیة قد اقتنعت تماما بأن الدین 

  .5"ابشؤون الحیاة إطلاق

مصدر نشأت المال فنجده یشترط فیه مراعاة الإعتبرات القانونیة فقط ولیس  إلىأمّا إذا ما نظرنا 

 لإنفاق آخر مجال هناك أمّا فیما یخص إنفاقه وصرفه فلیس. الإلتزام بدوافع ذاتیة مترابطة بالقیم والضمیر

وذلك لاحتكامها إلى معیار . لاختیارا إطار في یدخل عداها وما فقط، الشخصیة المآرب حدود في إلا المال

أنت حر ما لم " في تحدید حریة الإنسان في التصرف بالمال، وهو الذي یقول " جورج ستیورت میل"

ویشترط أن الضرر عاما ومحددا، بمعنى یجب تحدید الأشخاص الذین یشملهم الضرر، وإلا اعتبر " تضر

ود بالضرر على الشخص لا یعد خطأ، وهذا المعیار التصرف سلیما، ومعنى ذلك أن إنفاق المال فیما یع

  .نالفاصل بین الأضرار التي تقتصر على الفرد والأضرار التي تتعدى الآخری ع الحدّ لا  یضیّ 

 المقصد من العملیة التسویقیة .3
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25/07/2019.  



 

في دراسته  T.Levittتهتم بالمنتِج بدلا من الزبون وهذا الذي أشار إلیه لیفیت وفق القیم الوضعیة 

، حیث المؤسسات تراعي الأهداف القصیرة بدلا من " Marketing Myopiaقصر نظر التسویق " ة الشهیر 

الأهداف طویلة المدى، متغاضیة قاعدة المشروعیة والأخلاقیات في الكثیر من الممارسات، مقابل 

نب الاهتمام الطاغي بالجوانب المادیة و الاهتمام بمشروعیة مصالح الأعمال الضیقة وأحادیة الجا

أي أن التسویق مقصده من العملیة التسویقیة المادیات، والتي لا غایة لها سوى  . 1المتمثلة في الربح

لذلك نجد بعض الدول التي تسارع أحیانا . النجاح الإقتصادي ولو كان اعتمادا على تلبیة حاجیات الزبائن

فع إنساني، وإنما حرصا على لنجدة بعض المتضررین من الكوارث الطبیعیة لیس لسواد عیونهم أو بدا

التبرع بالفائض من المنتجات للحفاظ على استقرار الأسعار وزیادة الأرباح والإشهار بالعلامات التجاریة 

فنظرة هذه الأخیرة من العملیة التسویقیة نظرة اقتصادیة محضة . والمنتجات وترسیخ صورة المؤسسة

صحاب الأعمال أن یعملوا من منطلق مبادئ الاقتصاد على أ Milton Friedmanغایتها الربح ، فـــحسب 

الحر ولیس انطلاقا من مبادئ المسؤولیة الاجتماعیة، حیث أن رجل الأعمال لا مسؤولیة له إلا تعظیم 

   .2الربح

ومع أن القیم الإسلامیة لا تثبط تحقیق تلك الغایات، بل تشجع المؤسسات والمسوقین إلى ذلك قال االله 

إلا أن تحقیق هذه الغایات ، 3﴾)20( ...االلهِ  یضربون في الأرض یبتغون من فضلِ  آخرونو ...  ﴿: تعالى

 المبذول الجهد هو الإسلام في الإنتاجإنّ . 4یجب أن یكون متسقا قلبا و قالباً مع المفاهیم والقیم الإسلامیة

 الإسلام في فالإنتاج . 5االله أباح ما حدود في الإنسان حاجات لإشباع زیادتها أو المشروعة المنفعة إعداد في

 لتحقیقِ المصلحةِ للإنسانِ، ودرءِ المفسَدةِ عنه، وتیسیرِ الحیاةِ علیه،، )شرعلل موافقة( بالمشروعیة مقید

یَّةَ ابتكارِ وصُنعِ ما یشاؤونَ مِن المنتجاتِ ما دامتْ نافعةً ولیست ضارّةً ولا  وتركَ الإسلامُ للناسِ حُرِّ

  .7﴾ وَافْعَلُوا الْخَیْرَ لَعَلَّكُمْ تفُْلِحُون ﴿: ى، قال تعال6مُحرَّمةً 

یا أیها الذین  ﴿: لتسویق الإسلامي تقع في دائرة المباحات قال االله تعالىامنتجات ومن جهة أخرى، 

والحرص على أن لا تتسبب في أي . 8آمنوا كلوا من طیبات ما رزقناكم واشكروا الله إن كنتم إیاه تعبدون﴾

بینما لا یجد التسویق وفقا .  مه قلیلا كان أو كثیرا یلحق ببعض بالزبائن و المجتمعضرر مهما كان حج

للرؤیة الوضعیة أیّة مشكلة في تسویق المنتجات، بلا مبالاة بما یترتب من عواقب وخیمة على الزبائن أو 
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 الاختلاف في التعاملات المالیة .4

لا تتعامل إلا مع أن  من المفروض ر إسلامیة فإنّهإن المؤسسات التي تقوم بالتسویق وفق لمعایی

سواء وتبتعد عن المعاملات المالیة الربویة  المؤسسات المالیة التي تعتمد على القیم والضوابط الإسلامیة

یا أیها الذین آمنو اتقوا االله وذروا ما بقي من  ﴿: قال االله تعالى ،1*أكانت مؤسسات إسلامیة أو تقلیدیة

 %20وحقا استطاعت هذه المؤسسات أن تحقق نموا بنسبة مستمرة تزید عن . 2م مؤمنین﴾الربا إن كنت

ولم یكن باستطاعة هذه المؤسسات النجاح دون وجود رغبة واهتمام ادى الأفراد . 3 2000سنویا منذ سنة 

ونتیجة لما حققته المؤسسات الإسلامیة من . ومؤسسات الأعمال في التعامل وفق النهج الإسلامي

جاحات جعلها تبدو شیئا مختلفا ومغایرا عن كونها نظام مقیدا بعمل لصالح مجموعة خاصّة الزبائن بل ن

 )إسلامي مصرف(المؤسسات  400لتصل إلى وهي في تزاید . 4أصبح نظاما یصلح لكل المتعاملین

ح السنوي المسوفي . 20135تریلیون دولار في عام  1.7وناهزت قیمة أصولها ، منتشرة في عشرات الدول

سجلت منطقة الشرق الأوسط  The Bankerالسنوي حول التمویل الإسلامي حول العالم الذي تجریه مجلة 

، تلتها %)13.63( 2017- 2006وشمال افریقیا أعلى معدل نمو على الصعید العالمي خلال الفترة 

في عام وبالنسبة لنمو الأصول الإسلامیة %). 8.25(، ثم آسیا %)13.63(أفریقیا جنوب الصحراء 

، حیث سجلت منطقة %4.74، ارتفع إجمالي الأصوال المتوافقة مع الشریعة حول العالم بنسبة 2017

، تلتها أفریقیا %)9.45(أعلى نسبة عالمیاً ) دون دول الخلیج العربیة(الشرق الأوسط وشمال أفریقیا 

في حین انخفض . %)2.92(، ثم دول مجلس التعاون الخلیجي %)3(، وآسیا %)7.18(جنوب الصحراء 

عام % 11.1إجمالي الأصول المتوافقة مع الشریعة الإسلامیة في أسترالیا وأوروبا والولایات المتحدة بنسبة 

الإسلامیة الأسرع نموا في ) مصارف(المؤسسات  10یبن ترتیب أكبر  ؛الآتي 2.2 والجدول رقم .2017

  .6العالم

                                                           
  :وهي حيث لخصها في أربعة، بشرط أن تلتزم بالأسس والضوابط الشرعيةأفتى العلماء وعلى رأسهم يوسف القرضاوي بإجاز�ا وإباحتها  * 1

 .ستقلالية الفرع ماليا وإدارياا )1       

 .وجود نظام يقر �ذه الاستقلالية من الجمعية العامة) 2       

 .وجود هيئة للرقابة والفتوى الشرعية للإشراف على الالتزام بالأحكام الشرعية) 3       

تقرير عن ، وادارة المشاريع شركة اضواء الدولية للاستشارات التسويقية: للمزيد أنظر.  شرعيةالتعامل من خلال العقود والآليات الشرعية المقرة من هيئة الفتوى والرقابة ال) 4       

: الأردن، الرابط- ، عمانحققتها خلال السنوات القليلة الماضية أداء البنوك والنوافذ الإسلامية ودرجة الانجازات التي
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=6&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwjd3rKU19PmAhXKThUIHcD3
CFUQFjAFegQIBxAC&url=http%3A%2F%2Fiefpedia.com%2Farab%2Fwp-content%2Fuploads%2F2010%2F01%2FreportAIMC.Islamic-

units-banks.pdf&usg=AOvVaw1c4so76Aqaoz9r9Zpdz80H 26/12/2019: ، تاريخ التصفح.  
  .278 الآية، البقرةسورة   2
  .234 ، ص2، العدد 6دراسة ميدانية مقارنة لدوافع التعامل مع البنوك التجارية والإسلامية، مجلة البصائر، ا�لد  ،2002راشد،  سلامة  3
  .11مصر، ص- النقود والبنوك في النظام الإسلامي، منشأة المعارف، الإسكندرية ،2006، عوف الكفراوي  4
: ية، البنوك الإسلامية، الرابطشبكة الجزيرة الإعلام  5

https://www.aljazeera.net/encyclopedia/economy/2009/12/20/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%86%D9%88%D9%83-

%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%B3%D9%84%D8%A7%D9%85%D9%8A%D8%A9 26/12/2019: ، تاريخ التصفح.  
: ، الرابط2017ية في العالم عام طورات الصيرفة الإسلامإتحاد المصارف العربية، ت  6

http://www.uabonline.org/ar/research/banking/15781591160815851575157815751604158916101585160115/47663 تاريخ التصفح ، :

26/12/2019.  



 

  )ملیون دولار 500بأصول تزید عن (اً في العالم المصارف الإسلامیة الأسرع نمو  :2.2الجدول رقم 

  
: ، الرابط2017طورات الصیرفة الإسلامیة في العالم عام إتحاد المصارف العربیة، ت :المصدر

http://www.uabonline.org/ar/research/banking/15781591160815851575157815751604158916101585160115/47

  .26/12/0192: ، تاریخ التصفح 663

المؤسسات التي تقوم على التسویق القائم على الرؤیة الغربیة الوضعیة فلا حرج عندها في التعامل أما 

  . مع أي مؤسسة مادامت تقدم عروضا أفضل

 الاختلاف في النظرة إلى الاستهلاك .5

رى فالتسویق ذو القیم الإسلامیة ی. لا شك أن الاستهلاك للفرد یتأثر بما یحمله من قیم ومعتقدات

عملیة الإستهلاك تندرج ضمن إطار قیمي أخلاقي متمیز بأحكامه وآلیاته وأهدافه، فالمؤسسة أو المسوقین 

ملزمین بعدم تجاوز حدود الاستهلاك، إذ لا یصحّ لهم دفع المستهلك و دعوته إلى التبذیر و الترف 

وج عن الحد اللازم للاستهلاك والإسراف من أجل زیادة المبیعات، فعلیه أن لا یثیر المستهلك لدرجة الخر 

فدور التسویق هو دور تحویلي  .1الذي ینتج معه ظواهر غیر صحیة أو إلحاق الضرر بالمستهلك

Conversional Marketing  وذلك بتحویل الناس الراغبین في سلعة محرمة أو مكروهة أو مضرة إلى

ورا كبیرا في هذا الصدد حیث یسعى یلعب د Counter Marketingراغبین عنها، كما أن التسویق المضاد 

رجال التسویق إلى تدمیر الطلب أو الرغبة في سلعة أو خدمة معینة تتعارض مع القیم الإسلامیة 

ة بالقیم وحث النّاس على الإقلاع عنها، كحملات مقاومة المخدرات والتدخین وأفلام الفیدیو والأغاني المخلّ 

عن طریق التقلیل من طلب المنتج بصفة  Demarketingكما یمكن إستخدام سیاسة تخفیض التسویق 

    .2مؤقتة أو دائمة وذلك بتقلیل متاحیة السلعة، أو تقلیل الإعلان عنها أو الزیادة في أسعارها

بالنسبة مستمرة لیس لها حدود الذي یرى الاستهلاك عملیة  المبني على القیم الوضعیةخلافا للتسویق 

ر؛ بمعنى آخر أنّه لیس هناك حدود علیا للاستهلاك حیث أن الاستهلاك للمؤسسة والزبون یجب أن تستم

بغض النظر عن المبادئ والأخلاق التي تبعث في . 3دالة متزایدة مع تحقیق سعادة الزبائن والمجتمع

بل تجده یشجع على الاستهلاك مهما كانت صفاته ضروري أم غیر ضروري، من . الأفراد روح الانقیاد

بالغرائز وخلق الحاجات الوهمیة وتحویلها إلى حاجات أساسیة، واصطناع المجالات  خلال ربط السلع

                                                           
  .146، مرجع سبق ذكره، ص بن صالح عبد الرزاق 1
  .325، الإدارة في التسويق، الطبعة الثانية، فهرسة مكتبة الملك فهد الوطنية أثناء النشر، جدة، ص 2001محمد عبد االله البرعي و محمود عبد الحميد مرسي،   2
  .، مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةسعيد سعد مرطان  3
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والشرائح السوقیة لا لشيء إلا من أجل المزید من النزعة الاستهلاكیة المضرة اجتماعیاً من خلال 

متمسكا ببدیهیة الاستهلاك محرك . 1المظهریة التفاخریة والضغوط الأسریة والعاطفیة من أجل الشراء

ففي أوربا وأمریكا یقوم التسویق بزیادة . مستخدما في ذلك مختلف الوسائل التسویقیة.   النشاط الاقتصادي

جهوده ونشطاته في خلق كثیر من المتع الدنیویة وما یساعد على الاستمتاع بالحیاة الدنیا بأكبر قدر 

فحسب تقریر منظمة الزراعة . ممكن حتى تفشت النزعة المادیة وارتبطت وتضامنت مع النزعة الدنیویة

 2700بمقدار (والتغذیة ترى أن الإنتاج الزراعي العالمي في الوقت الراهن یلبي الاحتیاجات الغذائیة 

ملیار  6.5ملیار نسمة، غیر أنّها في الواقع لا تفي احتیاجات  12لــ ) حریرة في الیوم لكل شخص بالغ

ضعاف إحتیاجاتها، وذلك باختلال التوازن الاستهلاكي نتیجة إفراط استهلاك بعض الشعوب أ ،2نسمة فقط

المبني على تشجیع الاستهلاك وعدم التوسط والاعتدال وعدم توجیه الإنفاق بما یتفق مع سلم الأولویات 

هي وظیفة تحفیزیة  ،على الرؤیة الوضعیة ةأي أن وظیفة التسویق في هذه المجتمعات والمبنی؛ 3والمصالح

وذلك بتحویل النّاس  Conversional Marketingوتحویلیة  Developmental Marketingوإیجادیة تطویریة 

  . 4الراغبین عن سلعة معینة إلى راغبین فیها

   

  للتسویق العملیاتي وآثارها) اللاأخلاقیة(الانتكاسة الأخلاقیة : المبحث الثالث

لسوق في ظل غیاب المؤسسات والتي تعمل تحت مظلة الحریة المتاحة في ا تنامي حجمفي ظل 

إلى اعتماد وسائل وطرق غابت عنها القیم والمبادئ منها بعض الدفع  ...الأخلاقي ورِ وضُم الرقابة،

 المؤسسات من كثیرٌ  وتحوَّلَ حیث . ممارساتها التسویقیة المتفلِّتة من زمام المبادئ لواقعالأخلاقیة، وذلك 

حال أصحاب السفینة، ك افأصبح حاله .كان حالٍ  بأي  يّ المادِّ  الكسبِ  همها الأخلاقي الأدنى إلى الأعلى من

المدهِن في حدودِ االلهِ والواقعِ فیها مثلُ قومِ استهموا سفینةً فصار بعضهم في مثل " : صلى الله عليه وسلم االله قال رسول

ون بالماءِ على الذین في أعلاها، فتأذّوا به،  أسفلِها وصار بعضُهم في أعلاها، فكان الذي في أسفلِها یمرُّ

تأذیتم بي ولا بُدَّ لي منَ الماء، فإن أخذوا  : مالك؟ قال: فأساً فجعلَ ینقُرُ أسفل السفینةِ، فأتَوهُ فقالوا فأخذَ 

  .5" أنفُسهم، وإن تركوهُ أهلكوهُ وأهلكوا أنفُسهم واونجَّ  هُ نجو أ یدیهِ  على
  

  للتسویق العملیاتي) اللاأخلاقیة(الانتكاسة الأخلاقیة : الأولالمطلب 

                                                           
  .278ص  مرجع سبق ذكره، أخلاقيات الإدارة،، ----------------   1

2 J.Ziegler, 2007, L’empire de la honte, Fayard, P.18.  
  .45-42، مرجع سبق ذكره، ص ظ بن حنفية العابدينيالحبيب ثابتي، الجيلالي بن عبو، محي الدين عبد القادر مغراوي وساره بوقصري، تقر   3
  .324، صمرجع سبق ذكرهمحمد عبد االله البرعي و محمود عبد الحميد مرسي،   4
هذه السفينة : "يقول عبد الكريم علوي المدغري عن هذا الحديث . 2686القرعة في المشكلات، رقم الحديث  ، كتاب الشهادات، باب أبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري  5

لحته، ته، ولا يهمه ما إذا أصاب الناس خير أم أصا�م شر من سعيه من وراء تحقيق هذه المصلحة، وأنهّ ينفرد بتقدير مصحالتي نحن جميعا فيها، فيها نوع من البشر لا �مهم إلا مصل

ة ولهم نفس الخقوق وعليهم نفس وأنهّ حر في الأعمال التي تؤدي إلى هذه المصلحة  التي إنفرد بتقديرها لأن جميع من في السفينة ليس لهم نفس الصفة والوضعية القانوني

وجوا، مجلة ..وبحرا..، الفساد البيئي برا2007أحمد مليجي ،  :انظر". ...وهذا النوع من البشر هم الواقعون في حدود االله، والأخذ على أيديهم واجب وإلا هلك الجميع...الواجبات

  .14، ص 31الإعجاز العلمي، الهيئة العالمية للإعجاز العلمي في القرآن والسنة، العدد 



 

 والمسلكیَّاتِ  مبادئِنا، مع المُتصادمةِ  والمنتجاتِ  الملتویةِ، بالأسالیب المملوءةَ  الحاضِرةَ  واقَ الأس إنَّ 

الحادي والعشرین، بدایات القرن و عرفة منحنا تصاعدیاً  الأخلاقیة القیم أزالتِ  اأخلاقیاتِن مع المُتعارِضةِ 

ر الغش والتحایل والتضلیل في بارتكازها على صو  ،ت معظم أنشطة عناصر التسویق العملیاتيمسّ 

وكذلك اعتمادها .... ولا تعكس قیمة منتجاتها ،يْ وفرض أسعار لا تخدم إلا هِ ... خصائص المنتجات

بالإضافة إلى تبني طرق ... راً للمسوق وتفسد ثقافته الناشئةعلى سیاسة ترویج كثیفة تجعل الزبون أسی

وغیرها من الممارسات، بات ... الأسواقت لاحتكار وقنوات توزیعیة غیر ملائمة تنتهج تخزین المنتجا

وهذا . الزبائن أرضیة خصبة للخداع والتضلیل والتلاعب ضمن كل عنصر من عناصر التسویق العملیاتي

الذي صدر عن كلیة إدارة الأعمال " اللاّوعي لدى المستهلك"في كتابه  جیرالد زالت مانما أشار إلیه 

ذ دون وعي المستهلك ذلك لاستخدام وسائل خمن قرارات الشراء تت %95أنّ " الأمریكیة " هارفرد"بجامعة 

مستخدمین في ذلك كل . 1خداع تصل إلى سویداء مركز اتخاذ القرار وهو ما یسمى بالعقل الباطن

الحادي في بدایات القرن الأسالیب التكنولوجیة الحدیثة التي لا یمكن أن یتصورها العقل، حتى إنّه 

تحالف بین الباحثین السیكولوجیین والمختصیین الإشهاریین لتحدید كیفیة تأثیر الإعلانات حدث  والعشرین

فهم المیكانیزمات العقلیة التي  Mind of Marketالتجاریة على الدّماغ، ففي جامعة هارفرد حاول برنامج 

لمناطق الدماغیة الّتي تدفع إلى شراء منتج بدل الآخر، وتتلخص الفكرة الأساسیة لهذا البرنامج في معرفة ا

یحدث تنشیطها خلال تلقي الرسالة الإعلانیة، ومن ثم یمكن إعادة تكییف الحملات الإشهاریة وفقا 

وفیما . 2لمیكانیزمات التفكیر لدى التفكیر البشري، كل ذلك بغرض تصمیم رسائل تحدث أبلغ تأثیر ممكن

  .الانتكاسات الأخلاقیة لبعضیلي عرض 

  المنتج  استراتیجیةقیة لممارسات لانتكاسات الأخلاا .1

  :اللاأخلاقیة في هذا المجال التسویقیةفیما یلي عرض لعدد من الممارسات 

  ة المنتجتركیبو  طبیعةالخداع في  .1.1

 ؛3یقصد به في عدم مطابقة مكونات المادة التي تحتویها العبوة نتیجة لإضافة مواد أخرى علیها

ت كبیرة تفوق الحد الأعلى المسوح به لدى البشر أو نقص المادة كإضافة الزنك و مسحوق الألمنیوم بكمیا

، أثبتت حول الأعشاب التي یتم تركیبها من قبل الممارسین أنفسهم فحسب إحدى الدراسات .الفعالة

تحتوي على عناصر سامة أعلى من الحدود المسموح بها دولیا مثل عنصر الرصاص % 32نتائجها أن 

                                                           
  .229، مرجع سبق ذكره، ص ميدون إيمان  1
  .124قصري، تقرسظ بن حنفية العابدين، مرجع سبق ذكره، ص ، محي الدين عبد القادر مغراوي وساره بو الجيلالي بن عبو، الحبيب ثابتي  2
  .113، ص4، العدد  مجلة البديل الإقتصادي ،سماعيل عيسى، دور مديريات التجارة في حماية المستهلكين من الغش في المنتجات  3
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یحتوي على مادة كیماویة تسمى " عسل سودان الأصل" مثل منتج  .1الكادمیومأو الزئبق أو الزرنیخ أو 

 . 2خطیرة تسبب أمراض وأحیانا حتى الموت خاصة بالنسبة لكبار السّن" الفیاغرا"

التغییر الجسیم في خصائص الجوهریة للمنتج  إما لدرجة إفقاده طبیعته الأولى، و إما لجعله غیر إن 

من أجله، حتى یتم تغییره في الحقیقة إلى درجة التحول لمنتج جدید،  عدَّ ذي أُ صالح كلیا للاستعمال ال

ومثالها بیع  ،لیس كالاصطناعي) النحل(فالزبدة الطبیعیة الحیوانیة لیست كالمصطنعة، و العسل الطبیعي 

كذلك وصف ملابس و  .3 تحفة أثریة على أساس أنها من القرون القدیمة في حین أنها مصنوعة حدیثا

ومن الأمثلة . مكونة من ألیاف صناعیة أو نیلون و إیهام المستهلك أنها مصنوعة من الحریر أو الصوف

یتم الإتفاق على تقدیم خدمة تعلم لغة ما قبل بدأ الدراسة وفق حجم ساعي معین ولكن بمجرد  أیضا ما

  . بما هو متفق علیه الدراسة والانتهاء من ذلك التكوین یجد الحجم الساعي الحقیقي قلیل بالمقارنة

على أنّها حصلت على شهادة ویدخل في ذلك أیضا ما تفعله بعض المؤسسات من عرضها لمنتجات 

 . وأنّها ذات جودة عالیة، ثم یتم التقلیل من جودة هذه السلعة بعد أخذ شهادة الجودة ISOالجودة 

 عبوة المنتج  محتوىتخفیض  .1.2

اعتقاد المستهلك في الحجم النمطي الذي إعتاد  مستغلا، الوزن وترك السعر على ما هو علیهتخفیظ ك

علیه للعبوة، حیث لا یدرك أنّ المنتج ناقص في الوزن مقارنة بحجم المنتج سابقا، مثلا فإن المتعارف 

غرام، إلا أنّه حالیا نجد بعض المؤسسات تخفض من قیمة المحتوى  500علیه أنّ حجم عبوة المكرونة 

غرام مع بقاء السعر على ما  425- 475غرام، ما یجعل العبوة ما بین  75- 25بین المعتاد علیه إلى ما 

  .4هو علیه

 التعبئة والتغلیف الخادع والضار .1.3

تشمل المغالات في محتویات العبوة من خلال إغراءات التصمیم أو التعدیل في المواصفات والألوان  و

تعطي انطباعا لدى المستهلك عن ظ بالحجم ما حتفادون إعلام المستهلك، أو التغییر في الكمیة مع الإ

الوزن الإجمالي فقط على العبوة، أو كتابة هذا الأخیر أو استخدام بیانات مضللة ككتابة . محتواها الكبیر

 5أو وصف المحتویات بشكل كاذب غیر صحیح. بخط كبیر و واضح أم الوزن الصافي فبخط صغیر

وأصفر مكتوب علیه كتابة بالغة الإسبانیة توحي أنها  كتغلیف شكولاطة أو حلوى داخل غلاف أحمر

على القرورة، " طبیعي"صنع إسباني، أو كتابة على العبوة مشروب فواكه في لون برتقالي، وكتابة عبارة 

                                                           
 :تاريخ التصفح ،/https://slideplayer.com/slide/4912233 : ، الرابطSlidePlayer رياض محمد العشبان، سلامة الأدوية  والخلطات العشبية، على موقع 1 

24/3/2019.  
: الرابطقناة النهار، : أنظر. تم منع هذا المنتج من قبل السلطات الإسبانية، وتم التحذير منه من قبل المنظمة الوطنية لحماية المستهلك وإرشاد الجزائرية  2

https://www.youtube.com/watch?v=JvQy5mF-2uQ 26/12/2019: ، تاريخ التصفح.  
  .227- 226ص ، 6الركن المادي لجنحة الإشهار التضليلي في التشريع الجزائري، مجلة القانون، العدد ، 2016 براشمي مفتاح،  3
  .6ص، الإمارات العربية المتحدة - ، الشارقة )الواقع وآفاق التطوير(لملتقى الأول التسويق في الوطن العربي الخداع التسويق في الوطن العربي، ا ،2002 نعيم حافظ أبو جمعة،  4
  .187ميدون إيمان، ص   5



 

ومن أهم القضایا الواقعیة ما شهده فرع . 1إلاّ أن الواقع عكس ذلك فالمشروب اصطناعي ولیس عصیر

الموجّه   - عصیر التفاح- ت المتحدة عندما أجبر على الاعتراف بأن منتجه  في الولایا Nestleنستله 

للأطفال كان مضلّلاً في معلوماته، فلیس هناك تفاح وإنما سكر الشمندر، وقصب السكر والذرة ومكونات 

 .2ملیون دولار وتغریم وسجن مدیرین تنفیذیین للمؤسسة 2.14أخرى لینتهي فرع نسلته بدفع غرامة مقدارها 

هذا كله من جهة، ومن جهة أخرى یمكن أن نلاحظ الإخلال بمبدأ حمایة المستهلك من خلال هذا 

العنصر باستخدام بعض المواد الردیئة قلیلة التكلفة، أو الغیر ملائمة صحیاً كالمواد القابلة للصدأ أو 

اد العبوات القابلة استخدام عبوات غیر نظیفة في تغلیف المنتجات خاصة الغذائیة، أو استخدام بعض مو 

للتفاعل مع مركبات المواد الغذائیة كالألمنیوم مثلا، ممّا یترتب عنه نشوء مواد سامة ضارة بصحة 

وهذا كلها یُعدُّ تدلیساً وغِشّاً ویتحمَّلُ المنتجُ . حوها من التلبیسات الإبلیسیة الخبیثة الموهمةون... .3الإنسان

 .یرتِهتبعاتِه كافَّةً، ویبوءُ بإثمِه وجَر 

 التي تستخدم في التبیین المعلوماتعدم الكفایة أو  نقص .1.4

داخل عبوة المنتج أو خارج العبوة على وجه الخصوص، فالكثیر من عبوات المنتجات  ویكون

معلومات عن القیمة الغذائیة للمنتج كنسبة البروتین، الدهون، الأملاح،  تتوفر علىالإستهلاكیة الغذائیة لا 

وأحیانا تكتب بلغة غیر سهلة أو غیر واضحة للمستهلك تؤدي به إلى عدم فهم المعنى . السعرات الحراریة

أیضا لا یتم الإشارة إلى أن أحد مكونات المنتج قد یكون له ضرر یصیب المستهلك، كما ... 4المقصود

ة مثل مرض خطیر أهو الحال بالنسبة للمحلیات الصناعیة كالسكارین، والذي یمكن أن یؤدي إلى الإصابة ب

وكذلك عدم وجود البیانات الدالة على طریقة الاستعمال و طرق الوقایة من الأخطار المترتبة . السرطان

عن الاستعمال، ومن أهم القضایا الواقعیة ما شهدته المحكمة الفرنسیة في إدانتها صاحب مؤسسة 

HONNEUR الإعلام و التنبیهلإنتاج اللعب بسبب نقص الأمان فیها من حیث عدم كفایة الالتزام ب .

و ملخصها " cinq–sept"وكذلك إدانة محكمة الجنح الفرنسیة لیون منتج الطلاء في القضیة المشهورة 

شخص، أین ثبت أن سبب الحریق كان إستعمال مادة شدیدة  150نشوب حریق في نادي أودى بحیاة 

وفي نفس . 5جواز إشعال النار القابلة للإشتعال في طلاء جدرانه، دون أن ینبه مستعملي النادي بعدم

الذي أدى  THALIDOMIDEالسیاق ما تداوله الرأي العام العالمي و المتعلقة بالمستحضر الصیدلاني 

آلاف طفل في ألمانیا مشوه، ووفاة العدید منهم بسبب تناول الأمهات لهذا المستحضر  10لولادة ما یقارب 

 .6خلال بالالتزام بالتحذیرفي فترة الحمل، أین تمت الإدانة على أساس الإ

  المنتج فى والأمان الضمان وجود عدم .1.5

                                                           
  .مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةبراشمي مفتاح،   1
  .281-280ص مرجع سبق ذكره،  أخلاقيات الإدارة،، --------   2
  . نفس الصفحةمرجع سبق ذكره، سماعيل عيسى،   3
  .90، ص10من منظور المستهلك، مجلة جديد الإقتصاد، العدد : تحليل المزيج التسويقي للمنتجات وفق مدخل أخلاقيات التسويق ،2015 خطار وهيبة،  4
  .274ص مرجع سبق ذكره،مجدوب نوال،   5
  .16 تفاقيات الدولية، دار الثقافة ، عمان، صمسؤولية المنتج في القوانين المدنية و الإ ،2008، سالم محمد رديعان العزاوي  6
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بضمان المنتج أو تقدیمه للمستهلك .... المؤسسة أو الوكیل  ، أونتِجالمُ ویتمثل ذلك في عدم تصریح 

علیه عدمَ مسؤولیَّتِه عن طَ شتر الذي یعد حقا بالنسبة لهذا الأخیر، كأن یخفیها عنه أو یستغل جهله أو ی

رَ - مع علمِه بكونها مَعیبةً  –عُیوبٍ في منتجاتِه، أو عدمَ ردِّها أو استبدالها أيِّ  ؛ و بذلك یكون قد غرَّ

بشروط  الاخلالأحیانا یتم  او .1بالمشتري، وخَدَعَه وأثرى على حسابهِ بلا سببٍ مشروعٍ من كلِّ وجه

أو افتقار الكثیر . عدم ظهور ووجودالضمان أو عدم استیفائه للشروط الضروریة كالمدة الكافیة للتأكد من 

 وهذه... من المؤسسات إلى موظفي الصیانة والإصلاح المدربین القادرین على الوفاء بشروط الضمان

 .كلها أوجه تحمل الزبون تبیعات ذلك و ترفع عن المؤسسة أو مقدم المنتج مسؤولیة تحمل ذلك

  المنتجة تاریخ صلاحی الخداع في .1.6

عة التلف كالیاغورت ریسالإستهلاكیة المیسرة نقاط البیع ویخص بالضبط المنتجات وهذا نجده كثیرا في 

سواء  تها یقوم المسوقون بإستبدالهمدة صلاحی ينتهیترب أو بحیث لما یق.... أو المشروبات أو اللحوم 

ما أو  هأرقام ىحدإعن طریق لصق شریط بالتاریخ الجدید على التاریخ الحقیقي الذي انتهى أو تغییر 

إلا أنّه من جهة أخرى لا یعد تاریخ الصلاحیة معیار . 2شابه ذلك من أسالیب تغییر تاریخ الصلاحیة

مما یؤدي إلى الإضرار  ،لتحدید صلاحیة المنتج فقد نجد منتج فاسد رغم عدم استنفاذ صلاحیته

تي لطالما تفاعل و هو ما تؤكده القضایا المطروحة أمام القضاء الجزائري، هذه القضایا ال. هبمستهلك

یة الكاشیر ضوق ،2007-2003لحوم الحمیر سنة  قضیة تسویقمعها الرأي العام الجزائري و من ذلك 

  .3 2015الفاسد و ما نجم عنه من وفیات بالشرق الجزائري في ظل شهر ماي من سنة 

 وهمي للمنتجات الجدیدة  تطویر شكلي .1.7

شكل العبوة من تغیر ها بشكل سلبي، بحیث تلجأ بعض المؤسسات في التفكیر على تطویر منتجات

علن عن أنّ المنتج في شكله الجدید أو المطور، وذلك لإیحاء المستهلك بأنّ الأخیر أفضل من تُ  وفقط، 

  . 4، غایتها من ذلك رفع سعرهأنّه تم تطویره أو تعدیله ، على أساسالأول

-ى حدِّ التلبیس على المستهلك تغییر عبوة المنتج إل منكذلك یدخل في هذا العنصر ما تفعله 

وعدم التفرقة بینه وبین منتج آخر مشهور، وهذا نجده بكثرة في السلع  -الأطفال، الكبار، الفئة الجاهلة

الذي یأحذه المستهلك أحیانا على  ARESالغسیل  ل مسحوقالمیسرة كالمساحیق و مواد التنظیف مث

 .Testالغسیل  أساس أنّه مسحوق

 مة التجاریة التضلیل في العلا .1.8

مستهلك وإیهامه بأنّ المنتجاتِ أصلیة، مما یختلط الأمر ال لتضلیلر بعضِ الحروفِ فیها غییوذلك بت

قریبة من علامة توشیبا  Oshibaعلیه، ویشتریها معتقدا أنّها أصلیة، ومن الأمثلة على ذلك أوشیبا 

                                                           
  .مرجع سبق ذكرهعلي أبو العز،   1
  .جامعة دمشق، دمشقالخداع التسويقي في الوطن العربي، ، 2010رؤى الخطيب،   2
  .273مجدوب نوال، مرجع سبق ذكره، ص   3
  .7صمرجع سبق ذكره، نعيم حافظ أبو جمعة،   4



 

Toshiba  في الأجهزة الإلكترونیة، وعلامة بانافونیكPanaphonic  التي قد یعتقد المستهلك أنّها علامة

وعلامة  Bata والتي یعتقد المستهلك أنّها علامة باتا  Tata، وعلامة الأحذیة تاتا Panasonicباناسونیك 

addidas  قد تكتب بـــaddibas وعلامة  .1وغیرها من الأمثلةSelectra  وSelecto  وعلامة المعروفة ،

Singer  المعروفة بـــالعلامةSinciere.  

 تقلید العلامات التجاریة .1.9

المستهلك وهو في الأسواق أحیانا لا یستطیع التفرقة ما بین هو حقیقي وما هو مزور نظرا لتشابه 

" التقلید"المنتجات فیما بینها من حیث الشكل و المظهر، ومن حیث النوع أو المصدر نتیجة لتفشي ظاهرة 

أو المؤلفات الأدبیة أو الفنیة من دون ) الاسم التجاري(  ةفالتقلید هو الاستعمال غیر القانوني للعلام

ترخیص المؤسسة الأصلیة، مثل تقلید العلامة أو الاسم التجاري مع تغییر بسیط في كتابة الاسم مع 

تطابق عبوات المنتج الأصلي والمقلد من حیث الشكل والحجم و عدم توضیح اسم الشركة والبلد المصنع 

تقلید العلامة؛ وذلك  :3و یمس التقلید عدة مجالات منها 2یل معتمد للسلعة المقلدةللعبوة وعدم وجود وك

بتزویر، بیع أو استیراد بدون ترخیص للعلامة التجاریة للمنتوج أو الخدمة مع العلم أنّها مسجلة في المعهد 

تعمال أو بیع وتقلید المؤلفات الأدبیة؛ والذي یتمثل في اس). INPI(الوطني لحقوق الملكیة الفكریة 

المؤلفات الأدبیة أو الفنیة الأصلیة من دون ترخیص المؤلف مع العلم أنّها مسجلة في الدیوان الوطني 

بیع أو استیراد بدون و تزویر، و وكذلك تقلید الرسوم والنموذج؛ وذلك باستعمال، ). ONDA(لحقوق المؤلف 

وتقلید الغلاف أو ). INPI(ملكیة الفكریة ترخیص للرسوم والنماذج المسجلة في المعهد الوطني لحقوق ال

العبوة؛ ویشمل هذا النوع استعمال غلاف قد یكون نفس غلاف المنتج الأصلي أو غلاف یشبه غلاف 

المنتج الأصلي إلى درجة خلق لبس لدى المستهلك إلى درجة اعتقاده أن المنتج المقلد ما هو إلا المنتج 

تعد الأدویة  یس الاتصالات للاتحاد الدولي للاتصالاتقطاع تقیللتقریر الفني وحسب ا .الأصلي

والإلكترونیات والأقراص المدمجة والبرامج المقرصنة والمشروبات الكحولیة والهواتف المحمولة والمنتجات 

4الزراعیة من أكثر الفئات تضرراً 
. 

 إنتاجَ الموادِّ الضارَّة بالأبدان والعقول .1.10

خُمورٍ، ولحمِ المُنتجات مُحرَّمة كـــة الإسلامیة إنتاج أو تسویق ومما إنتشر وزاد  في الأسواق العربی

وهذا خلاف قیمنا  ..خِنزیرٍ، وأصنامٍ، وصُلبانَ، وتماثیل بشریة، أو حجریة، أو معدِنیة، أو بلاستیكیةٍ 

حَرّم  إنّ االله ورَسُولَهُ : " یقولُ  -وهو بمكَّة صلى الله عليه وسلم ففي الصحیحینِ عن جابر أنّه سَمع رسول الله. الإسلامیة

على تحریمِ كلِّ ما یُفسِد العقول مِن الأشربة؛  تمل؛ فالحدیث اش"بَیعَ الخَمر والمَیتةِ والخِنزیرِ والأصنامِ 

                                                           
  .6المرجع السابق، ص  1

  .20/03/2019 :تاريخ التصفح ، www.alriyadn.com/2006/07/10article170173.html: بطالرا 2 

    . 14/12/2008 :تاريخ التصفح ، www.Librapport.fr: الرابط 3 
4  Rapport Constitue la Version du Rapport Technique de l'UIT T Intitulé « Contrefaçon d'équipements TIC » tenue à Genève le 21 novembre 

2014, P.61, Disponible sur: 
https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwjW9d75ntjmAhX7RRUIHSKn

DVQQFjAAegQIARAC&url=https%3A%2F%2Fwww.itu.int%2Fdms_pub%2Fitu-t%2Fopb%2Ftut%2FT-TUT-CCICT-2014-MSW-
F.docx&usg=AOvVaw3kpo9uYrsfXGRF-y8ZH_VK, consulté sur : 28/12/2019. 
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، وما یُؤثِّر في الدِّین ویدعو إلى الفِتنة كالأصنام ربالأبدانِ والطباعِ؛ كالمَیتة والخِنزیكالخمرِ، وما یضرُّ 

با بمنتجاتِه المتعدِّدة، وتسویق الصیغ والأدوات  جوكذلك یُحرِّم إنتا. وتهدم الاعتقاد المشبوهة والممنوعةِ كالرِّ

) فنَّاً (والأفلام والأغاني؛ مّا یُسمّى في عالَم الناسِ  ....المُقامَراتِ كختلفةِ وعُقودِ المُجازفات بصورها الم

لمُثیرة للشبهات والأباطیلِ حولَ ونحوها من البرامجِ الهابطة المُفسِدَة للأخلاق الإنسانیة والمُعتقداتِ، وا

  .1 عالیمهالإسلام وت

 التسعیر استراتیجیةالانتكاسات الأخلاقیة لممارسات  .2

   :تشمل الممارسات اللاأخلاقیة في مجال التسعیر ما یلي

إدعاء بعض المؤسسات لترویج منتجاتها كوضع خصومات وهمیة على أسعار بعض السلع،  .2.1

یتم وضع سعر عالي ثم یتم  حیث .2كلها وهمیة غیر حقیقیة تخفیضات أو مجاني وهي في الأصل

وهذا نجده بكثرة مواسم نهایة السنة،  .تخفیضه، علما بأنّ السعر المنخفض هو سعر البیع الأصلي

ولكن أثناء الشراء یجدها  Balanceحیث تقوم بعض المحلات بالإعلان على بیع ألبسة بالتصفیة 

 .المستهلك غیر ذلك

أو  3منتج الذي أوشكت صلاحیته على الانتهاء لزیادة الطلب علیه والتخلص منهتخفیض سعر ال .2.2

زنة بطریقة غیر مناسبة بهدف التخلص منها، دون اعتبار خللتخلص من المنتجات التي كانت م

  .4لصحة المستهلك

ات المسابقات الوهمیة لتشجیع المستهلكین على شراء منتجات كانوا لا یشترونها، أو لزیادة الكمی .2.3

التي یشترونها من المنتج أصلا، على أمل الفوز في المسابقة، بینما في الحقیقة لا مسابقة ولا جائزة، 

. حتى وإن كانت فالمؤسسة تدرس جیدا كیف تسترجع أعباء تلك الجوائز من خلال بیع منتجاتها

والمكالمات  الأغلفة المرسلة: وأحیانا قد یتحمل المستهلك تكالیف تتطلبها شروط المسابقة مثل

 .5الهاتفیة

حیث یتم كتابة ... التخفیضات الوهمیة للأسعار، وهي عادة ما تحدث أوقات العروض الخاصة  .2.4

سعر عال مشطوب علیه یوهم المستهلك أنّه الأصلي قبل التخفیض، ویكتب بجانبه أو تحته سعر 

  .أقل وهو سعر التخفیض، بینما هذا الأخیر هو السعر الأصلي

                                                           
  .، مرجع سبق ذكرهعلي أبو العز 1
 .100ري وأثره على المستهلك، منشورات الحلبي الحقوقية، لبنان، ص ، التضليل الإعلاني التجا2011بتول صراوة عبادي،  2

  .نفس المرجع والصفحة سابقا  3
كلية   أثر الممارسات اللاأخلاقية الخاصة بالمزيج التسويقي على اتجاهات المستهلكين نحو السلع الإستهلاكية، أطروحة دكتوراه، تخصص التسويق، ،2010 سعاد نوري علي العبيدي، 4

  .27ص لوم المالية والمصرفية، جامعة العلوم المالية والمصرفية، الأردن،الع
  .مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةمحمد عمر الزعبي،   5



 

بعض المؤسسات  على المستهلكین وتحقیق أقصى ما یمكن من الأرباح، یفرض جیاتتلبیة حاإنّ  .2.5

بذل جملة من الممارسات السعریة المنافیة للمنافسیة، من اجل تقلیص عدد منافسیها أو إقصائهم من 

 : ومن أهم صورها نذكر. 1إلغائها أو المنافسة من الحدُّ  منها الهدف السوق بوسائل غیر قانونیة

 :حدید الأسعار حسب قواعد السوق بالتشجیع المصطنع لارتفاع الأسعار أو انخفاضهاعرقلة ت -

ووفق هذه الممارسات تكون المؤسسة المهیمنة على السوق لها موقف سلبي أو إیجابي اتجاه 

ولا تكون الهیمنة محل حظر إلا المنافسة، فالسیطرة الاقتصادیة لا تؤدي بالضرورة إلى تقیید المنافسة 

رفع الأسعار بصفة ب 2وفي هذه الممارسة تقوم المؤسسة إما. جدت نیة تزییف المنافسة وتقییدهاإذا و 

أن تستغل وضعیتها لرفع أسعار منتجاتها مخالفا بذلك  ةحیث یمكن للمؤسسة المهیمن ؛مصطنعة

وقد . ما تشكل هذه الممارسة تعسفا في استغلال وضعیة الهیمنة ،القواعد التنافسیة في تحدید الأسعار

ر هذا بحرصها على تحسین منتوجاتها أو الحفاظ على مناصب الشغل أو على أي سبب آخر، یبرّ 

، والّتي جاء 033- 03الأمر من  7الأمر الذي یجعلها تخضع للحظر المنصوص علیه في المادة 

كل تعسف ناتج عن وضعیة هیمنة على السوق أو احتكار لها أو جزء منها قصد الحد  یحظر : "فیها

 ؛خفض الأسعار بصفة مصطنعةب أو ...."من الدخول في السوق أو في ممارسة نشاطات تجاریة فیها

حیث یمكن للمؤسسة التي تتمتع بمركز مهیمن في السوق، أن تخفض أسعار منتجاتها حتى وإن 

البیع بخسارة، لیس لضرورة تبررها، كتفادي خسائر أو تحسین التسییر أو تصریف  وصل بها حدّ 

و إنما تتخذ من هذه السیاسة . القدیم، ما دام هذا الخفض لا یعرقل السیر العادي للمنافسة المنتج

بالمنتج أو تصریف أكبر حجم  الترویجالسعریة وسیلة لجلب أكبر عدد ممكن من الزبائن من أجل 

ا الأمر الذي یجعله .4منه، و إقصاء بعض المنافسین لتتمكن من الاستیلاء على السوق بصفة مطلقة

المتعلق بالمنافسة، و التي جاء  03-03من الأمر  12تخضع للحظر المنصوص علیه في المادة 

یحظر عرض الأسعار أو ممارسة أسعار بیع  منخفضة بشكل تعسفي للمستهلكین مقارنة : " فیها

بتكالیف الإنتاج والتحویل والتسویق إذا كانت هذه العروض أو الممارسات تهدف أو یمكن أن تؤدي 

  .حد منتجاتها من الدخول إلى السوقأى إبعاد مؤسسة أو عرقلة إل

وهو اتفاق بین المؤسسة وأحد المتعاملین معها على منحه منتج بسعر منخفض فقط  :السعر المرتبط -

 relatedبشرط قیامه بشراء منتج آخر مختلف عنه ولا یحتاجه المشتري یسمى المنتج المربوط 

product لوهذا كله یدخ.  5ىلمشتري بألا یشتري هذا المنتج من مؤسسة آخر أو على الأقل یتعهد ا 

  .فیما یسمى بالبیع المرتبط كما سیتم توضیحه في عنصر الإنتكاسات الأخلاقیة في التوزیع
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مجلة أبحاث في العلوم المالية  ،الممارسات المقيدة للمنافسة في مجال الأسعار على ضوء النصوص المتعلقة بالمنافسة ،2017 هباش عمران و مداح عبد الباسط،، فرحات عباس  2
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 .2003سنة 
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إذ تلجأ بعض المؤسسات إلى بیع  :بیع منتجات المؤسسة بأقل من سعر تكلفتها أو منافسیها -

ي سعر بیعها یكون أقل من أسعار المنافسین، أو كأن تنشر قائمة منتجاتها بأقل من تكلفتها وبالتال

بأسعار منتوجات هذا الأخیر أو مبیعاته في السوق ویقارنها بأسعار منتجاته المعروضة في السوق، 

مؤسسة أخرى أو (عاملین معها أو تلزم أن تفرض  المؤسسة المستغل لوضعیة التبعیة على أحد المت

بسعر أدنى من السعر الذي تبیع به، ویكون هذا السعر أحیانا أقل من ثمن  بإعادة البیع...) موزع

وهذا بغرض تحویل أو جلب أكبر عدد ، 1التكلفة، وبذلك یتحمل المتعاملین معها حالة تبعیة الخسارة

وهذا كله یدخل . 2من الزبائن، ممّا یؤدي إلى إحداث اضطراب في السوق ویخلق منافسة غیر شرعیة

 11لتبعیة المنصوص علیها في المادة ابالممارسات التعسفیة في استغلال وضعیة  تحت ما یسمى

في  استغلال  التعسف مؤسسة كل على یحظر" :متعلق بالمنافسة، والتي جاء فیهاال 03- 03من الأمر 

ویتمثل هذا . وضعیة التبعیة لمؤسسة أخرى بصفتها زبونا أو ممونا إذا كان ذلك یخل بقواعد المنافسة

عسف على الخصوص في رفض البیع بدون مبرر شرعي، أو البیع المشروط باقتناء كمیة دنیا أو الت

 ...".الإلتزام بإعادة البیع بسعر أدنى

تحدید سعر العبوة من المنتج بحیث یكون سعر الوحدة في العبوة الأكبر حجما یساوي بل یزید  .2.6

العظمى من المستهلكین یفترضون أن عن سعرها في العبوة الأصغر حجما، وبالطبع فإن الغالبیة 

سعر الوحدة من المنتج في العبوة الأكبر یكون أقل منه في العبوة الأصغر من نفس المنتج، وبالتالي 

فإن المستهلك الذي عادة ما یمیل إلى شراء العبوة الأكبر بهدف التوفیر ینتهي به الأمر إلى عدم 

فعلى سبیل المثال إذا كان سعر . مثل هذه العبوةالتوفیر بل في بعض الأحیان قد یدفع أكثر في 

دینارا ، فإن المستهلك أثناء شرائه یختار عبوة ذات  50.5كیلوغرام هو  1عبوة مسحوق الغسیل وزن 

كیلوغرام من نفس المنتج اعتقادا منه أنّ وزن الكیلوغرام الواحد قي العبوة الأخیرة یكون أقل  3وزن 

وهو في الحقیقة لم یوفّر مالا . ن أنّه وفّر شيء من المالظ، وبذلك ی) مكیلوغرا 1(ة الأولى من العبو 

ولا شيء بل تعرض للخداع، لأنّه غالبا ما یكون ثمن وزن الكیلوغرام لكلى العبوتین متساوي بل 

كیلوغرام، حتى ولو كان  1كیلوغرام أكبر من عبوة ذات  3أحیانا ثمن وزن الكیلوغرام لعبوة ذات 

كیلوغرام تكون أقل جودة من عبوة  3یحا ما اعتقده المستهلك إلاّ أنّ عبوة ذات العكس وكان صح

 .وهذا ما نجده شائعا في المشروبات  ،3كیلو غرام 1ذات 

لبعض المنتجات للدلالة على أنها ذات جودة عالیة، بینما الواقع ) غیر عادلة(تحدید أسعار عالیة  .2.7

رسون ذلك باستغلال اعتقاد المستهلكین أنه كلما ارتفع أنها لیست كذلك و یقوم المسوقون الذین یما

السعر، كلما كانت جودة المنتج أعلى و هذا اعتقاد منطقي وخاصة في حالة غیاب المعرفة  الفنیة 

                                                           
  .95، ص مرجع سبق ذكرهبن وطاّس إيمان،   1
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و عادة ما یشاع اللجوء إلى هذه الممارسة في منتجات مثل الأجهزة الالكترونیة . للمستهلك بالمنتج

  . 1ملابس الجاهزة و مستحضرات التجمیل و الأحذیة و الحقائبالتي تستخدم في المنازل، ال

 الترویج استراتیجیةالانتكاسات الأخلاقیة لممارسات  .3

فحسب إحدى الدراسات   ،والإتصال نجم عنه طفرة في الإعلانات التجاریة الإعلامإنّ تطور وسائل 

 والمجلات والصحف والرادیو یونالتلفز  على شاشةیومیا  اإعلان 10000یتعرض الأمریكیون لما یصل إلى 

مستهلك من جمیع أنحاء الولایات  1030تم إستطلاع  وفي نفس الدراسة . ووسائط التواصل الإجتماعي

المتحدة الأمریكیة لتحدید ثقتهم في الإعلانات وكیف یؤثر الإعلان على قرارات الشراء الخاصة بهم، 

تهلكین لإجراء عملیة شراء، وأنّ الوسیلة الأكثر ٪ من المس 90فتوصلت إلى أنّ الإعلانات تؤثر على 

كسب ما جعل المؤسسات تخصص له حصصا كبیرة من میزانیاتها ل. 2 %60تأثیرا هي التلفاز بنسبة 

للعنایة  Procter and Gamble مؤسسةمثلا  فهذهمواقع جیدة في السوق تمكنها من زیادة حجم مبیعاتها، 

مؤسسة ، و 20113نة ملیار دولار على الإعلانات س 2.95الشخصیة والتنظیف خصصت ما قیمته 

Apple  أمّا مؤسسة 20154ملیار دولار سنة  1.8خصصت ،McDonald’s ملیار دولار  1.54حوالي ف

وفي دراسة تنبؤیة للسنوات القادمة نشرت على . 20185أمریكي فقط في الولایات المتحدة الأمریكیة سنة 

ملیار دولار على الإعلان  10مؤسسات وتجار التجزئة سینفقون حوالي بأن ال Marketplace Pulseموقع 

 13.06، وأنها ستصل 2019الولایات المتحدة الأمریكیة وحدها سنة   في Amazonعلى موقع الأمازون 

  . 20216ملیار دولار سنة  16.71و  2020ملیار دولار سنة 

نهایة المطاف إلى تحقیق أهداف ما جعل الإعلان یندرج في إطار خطط إستراتیجیة یهدف في 

أصحاب المؤسسات، فالمؤسسات لم تعد تنتج منتجات تحاول ترویجها عبر الإعلان فحسب، بل تعتمد 

) المستهلك(الأمر الذي قیّده . أیضا على صنع مستهلك مهیأ اجتماعیا ونفسیا وسلوكیا لتنفیذ استراتیجیتها 

وهذا نتیجة الممارسات الترویجیة المبنیة .  7الإعلان وجعله یعیش حقیقة لیس مطابق دائما لما یصوره

وتحقیق ) المؤسسة(سائل الإغراء والإثارة وأسلوب الاستفزاز بشتى أشكالها بغیة تمریر رسائلها و على 
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أهدافها المرجوة من العملیة الترویجیة، حتى أصبح من الصعب حصرها كاملة بحكم أنّها محل إبداع من 

وفیما یلي عرض لبعض الانتكاسات الأخلاقیة .  یحترمون أخلاقیات التسویقطرف المروجین الذین لا

  :الترویجیة

 المرأة في الإعلانات التجاریة إستعمال .3.1

 عن فضلا وتلفزیون وإذاعة ومجلات صحف من المختلفة الإعلام وسائل على للإعلانات المتتبع إن

 المعلنون یسعي التي المنتجات، لمجموعة الترویج في كبیرا استغلالا استغلت قد المرأة أن لدیه یتأكد الإنترنت

 القول یصبح لدرجة وعالمیا، وإقلیمیا محلیا الجمهور من قطاع أكبر على واسع استخدام ذات تصبح أن في

 ومستحضرات الغذائیة، السلع من لكثیر التجاریة الدعایة من یتجزأ لا جزءا أصبحت قد المرأة صورة أن معه

 مثل الموضة صیحات وأخر SEXUNISEX یونیسكس سكس مثل العرق مزیلات ناتإعلا مثل التجمیل

 والریاضة المساج أدوات إعلانات في للمرأة كثیرة مشاهد تظهر التي العالمیة INTERWOOD إنتروود إعلانات

 عن ناهیك المشاهد، على تفوت لا قد جنسیة إیحاءات من أبدا تخلو لا بحركات المرأة وتقوم التخسیس، ومواد

 لإثارة ووسیلة إغراء كأداة التجاریة الإعلانات في المرأة صورة فاستخدام .1صورها مختلف في الإثارة أفلام

 الأحوال، أغلب في تجاریة مقتضیات أي وجود ودون ودینیة، أخلاقیة اعتبارات لأي مراعات دون الرغبات،

 أنّنا غیر وغیرها، النسویة الألبسة أو لتجمیلا لمواد للترویج المرأة صورة لتوظیف المبررات بعض وجدنا فإذا

 من المرأة جرد ما الإعلام وسائل أو ...السیارات أو الأطعمة لمنتجات الترویج بین العلاقة تفسیر عن نعجز

 تحول الذي الخارجي الجسد مظهر سوى ذلك من لها یبق ولم فكرى، حتى أو وثقافي علمي مضمون أي

   .الرجال عند الغرائز وتحریك لشهواتا لإثارة وسیلة إلى أسف وبكل

 كنموذج للمرأة استخدماها في اتنالمؤسس والإعلان الدعایات كم داازد والعشرین الحادي القرن بدایة في

 فقامت والثقافیة، الاقتصادیة العولمة نتائج أحد هذا یكون وقد للنظر، لافت بشكل إعلامنا وسائل في للجسد

 وتحمل العربیة بلداننا في الغرب في لها روج التي بتلك شبیهة وإعلانات عایاتبد لسلعها بالترویج المؤسسات

 ضوابط ولا رقیب لا حیث خصبًا مرتعا وجدت المؤسسات هذه مثل أن ننوه أن نحب وهنا الایحاءات، نفس

 عبر المتلقیة المجتمعات في دخیلة وسلوكیات ممارسات لتعمیم تروج وهي یوم بعد یومًا تبجحها من تحد

 الرسالة كانت فكلما ، SHOCKVERTISING بالصدمة التأثیر إحداث غایتها الممارسات وهذه .2الإعلام وسائل

 تحررو  الابتكار )الإشهاریون( بدعوى المتلقي، ذهن في رسوخا وأكثر تأثیرا أشد كانت كلما وفاضحة مروعة

 ،SOUMISSION الجنسي الإخضاع :سیةالنف الإختلالات و الانحرافات أنواع وشتى البهیمیة للنزوات العنان

 SADOMASOCHISME )بالاضطهاد التلذذ( یةنالماسو - السادیة MACHISME الذكوري التسلط
  .وغیرها ....3

                                                           
  .20، مرجع سبق ذكره، صأمينة فخري الدحدوح  1
  .118سورية، ص -، دمشق الطبعة الأولى خفايا الاستغلال الجنسي في وسائل الإعلام، ،2005 محمد الواكد،  2
  .127، مرجع سبق ذكره، صالحبيب ثابتي، الجيلالي بن عبو، محي الدين عبد القادر مغراوي وساره بوقصري  3



 

 الإعلانیةاحتراف الكذب في الممارسات  .3.2

، وهم بذلك یؤكدون الإعلانیةاعتمد المروجون على ممارسة الكذب والتضلیل في تصمیم رسائلهم 

ما أصبحت سمة ممیزة للإعلانات التجاریة،  ومن الأمثلة " حتى یصدقك النّاس... اكذب  اكذب،" مقولة 

على ذلك نجد الكثیر من الإعلانات تعتمد على أسلوب المقارنة الوهمیة بین المنتج المعني ومنتوج آخر 

ذلك وك .1، وهي مغالطة مفضوحة حیث تتم المقارنة بین معلوم ومجهول Xمبهم یشار إلیه بالرمز 

دراسات أنّ المستهلكین دائما ما  ةعدعبارات الخیار الأفضل أو المنتج الأفضل وقد خلصت "استخدام 

تحاد لإ التقریر السنويحسب یطرحون أسئلة حول كیفیة معرفة إن كانت تلك المنتجات هي الأفضل، ف

تبث لترویجیة، الكثیر منها قناة عربیة للإعلانات المختلفة وا 75أنّه یوجد  )ASBU(إذاعات الدول العربیة 

والنصب واستخدام  2والشعوذة والسحر معلومات مغلوطة وغیر صحیحة، وبرامج یغلب علیها طابع الدجل

  . الدین فیها وهو منها براء

إن اعتماد المؤسسات على  )NAD(وقسم الإعلانات الوطني  )FTC(كما بینت لجنة التجارة الإتحادیة 

یعتبر من الممارسات غیر الأخلاقیة التي تهدف إلى تضلیل المستهلك، وقد  الإطراء في تسویق منتجاتها

 Papa John’s internو   Pizza hut مؤسسةدعوى ضد كل من  )FTC(رفعت لجنة التجارة الإتحادیة 

 Betterمتلفزة استخدمت فیها عبارات للمبالغة والإطراء شملت أفضل بیتزا  إعلاناتللأكل الخفیف حول 

Pizza مقادیر أفضل والBetter Ingredient.  كذلك من بین الأسالیب استخدام عبارة منتجات طبیعیة

Natural وتضلیل المستهلك بین العبارات بدون . وهذا ما نجده كثیرا في منتجات الطب البدیل والصیدلانیة

 unsweetenedالذي یشیر إلى أن المنتج منزوع السكر صناعیا، وغیر محلى  No added sugarسكر 

والذي یشیر للمنتج الطبیعي الخالي من السكر وهذا ما نجده في المشروبات والمواد الغذائیة وغیرها، حیث 

 .3أكدت العدید من الدراسات خلو هذه الإعلانات من الصحة

   والهدایا والمراهنات الألعاب .3.3

ا لا یشترونها، أو لتشجیع المستهلكین على شراء منتجات كانو وهي من بین الأدوات التي تستعملها 

لزیادة الكمیات التي یشترونها من المنتج على أمل الفوز دون التركیز على المنتج لیجد نفسه مرغما على 

هدایا قد تكون ثمینة، بینما حقیقة تلك المسابقات  سیربحاستهلاكها للمشاركة في الألعاب التي توهمه بأنّه 

كحال الهدایا ، 4یمها وفي نتائجها بطرق خبیثة وملتویةأو الألعاب أصحابها لا یتحلون بالصدق في تنظ

التي لا یستطیع المستهلك الحصول علیها إلاّ بعد القیام بعمل لا یمكنه القیام به إلاّ من خلال الترویجیة 

                                                           
  .129المرجع السابق، ص  1
: ، الرابط16، ص2016التقرير السنوي  –، البث الفصائي العربي ASBU ،2016إتحاد إذاعات الدول العربية   2

http://www.asbu.net/ar/publications/download/id/7/label/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%82%D8%B1%D9%8A%D8%B1-

%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%86%D9%88%D9%8A-%D9%84%D8%B9%D8%A7%D9%85-2016 02/01/2020: ، تاريخ التصفح.  
  . 384، ص8، مجلة الإجتهاد لدراسات القانونية والاقتصادية، المركز الجامعي لتمنراست، العدد )نماذج مؤسسات عالمية(الإشهار والمسؤولية الأخلاقية ، 2015صالح خويلدات،   3
  .39الجزائر، صجامعة البويرة، ، 21العدد معارف، أساليب الخداع الإشهاري في النشاطات التسويقية والسبل الكفيلة لمواجهتها، ، 2016بوهدة محمد،   4
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عن  أو بیع القهوة ، كأن تعلن إحدى مؤسسات المیاه الغازیة 1شراء المزید من أفراد السلعة المراد ترویجها

لمن یقوم بجمع أجزائها المرسومة على ملصقات مجزأة موضوعة  2019مودیل " س"سیارة ماركة تقدیم 

على أغطیة زجاجات المیاه الغازیة، وتكون العقدة بالنسبة للمستهلك هنا هي الحصول على رسم لجزء 

الموعودة أو أقل والتي لا یرسم منها إلاّ بما یساوي عدد السیارات  معین من أجزاء السیارة كالعجلات مثلاً 

تكمیل  ما یجعل هذا النوع من الهدایا المستهلكین إلى شراء ما لیسوا بحاجة إلیه من السلع، طمعاً في. منه

ولا تسرفوا إنّه لا یحب  ﴿: بقوله الأجزاء المتفرقة، وهذا من الإسراف الذي حرمه االله تبارك وتعالى

ماراً ومیسراً؛ وذلك لأن المشتري هذا النوع من الهدایا قُ وإضاعة لأموال المستهلكین ، كما أنّ  ،2﴾المسرفین

یبذل مالاً في شراء كمیات كثیرة من السلعة المراد ترویجها حتى یجمع الأجزاء المتفرقة، ثم هو بعد ذلك 

على خطر، فقد حصل على الجزء المفقود فیربح الهدیة، وقد لا یحصل علیه فیخسر، وهذا من قبیل 

یا أیها الذین آمنوا إنّما الخمر والمیسر والأنصاب والأزلام  ﴿: بقوله ه االله تبارك وتعالىالذي حرم 3یسرِ المَ 

سوف نتطرق إلى هذا العنصر بالتفصیل في الفصل (  4﴾رجس من عمل الشیطان فاجتنبوه لعلّكم تفلحون

 . )الضوابط الأخلاقیة لترویج المبیعات: الثالث

 الأطفال استعمال .3.4

ال في الإشهار ضمن حالات الإستغلال التي تمارس علیهم دون وعي أو إرادة یعتبر استعمال الأطف

منهم، فهم لم یتحكموا بعد في أمرهم، وأمام ذلك تستغل مؤسسات الإشهار براءتهم في التأثیر على 

أما عندما یكون . في حالة تقمص الطفل شخصیة المروج وهذاالمشاهدین، وذلك لغرض اقتناء المنتجات، 

لقي للإشهار فإن المعلنین یركزون أكثر على وسیلة التلفزیون وخاصة في قنوات الرسوم الطفل مت

لوان جذابة ودیكور وملابس وشخصیات حقیقیة أالمتحركة التي تمزج بین عناصر الصوت والصورة من 

اء ووهمیة تتطابق مع العالم الذي یتخیله الطفل، وهذا كله لتشویقه وخلق له حاجة ومن ثم جذبه لاقتن

وبشكل أكثر تحدیداً أصبح سوق الأطفال ذا أهمیة .   5منتجات تعتبر جزء لا یتجزأ من مخیلته الواسعة

كبیرة للمسوقین، إذ ینفق العدید من المسوقین ملایین الدولارات على الإعلانات للوصول إلى هذه الفئة 

ملیار  12و  10یة ما یتراوح بین المتنامیة، فمؤسسات الأغذیة والمشروبات في الولایات المتحدة الأمریك

، یتعرض الأطفال  Kaiser Family Foundationوفقًا لمؤسسة . دولار أمریكي على الأطفال والمراهقین

 .6إعلان تجاري على الحلوى والحبوب والوجبات السریعة في السنة 7600لأكثر من 

                                                           
: ، تاريخ التصفح  /https://islamhouse.com/ar/books/414370: ، الرابط103 ص الإسلامي،وأحكامها في الفقه  المصلح، الحوافز التجاريةخالد بن عبد االله  1 

23/6/2019 .  
  .141 ، الآيةالأنعامسورة   2
  .90-89ص الجامعة الأردنية، –كلية الدراسات العليا   الإعلانات التجارية أحكامها وضوابطها في الفقه الإسلامي، أطروحة دكتوراه،، 2007علي عبد الكريم محمد المناصير،   3

 .90الآية  ،المائدةسورة    4
  39ص مرجع سبق ذكره، بوهدة محمد،  5

6 Bakir Ayse & Scott J. Vitell, 2010, The ethics of food advertising targeted toward children: Parental viewpoint. Journal of Business Ethics, 
Vol.9, Iss.2, P.299.  



 

 إستغلال الشخصیات المشهورة  .3.5

وغیر ...في الأدب والعلم والریاضة والدین  Celebrityرة تستغل بعض المؤسسات الشخصیات المشهو 

ذلك، لیقروا بصحة ما ورد من إشهار معین عن منتج تقدمه تلك المؤسسات، حیث یدعي هؤلاء بأن ما 

تم الإشهار عنه هو الأجود، وأنّه یعكس اختیارهم المفضل لها كمحاولة لإضفاء قدر أكبر من المصداقیة 

، وكذلك الحال مع الخبراء والمختصین الذین یؤكدون بصفتهم من الثقات صحة على الرسالة الإشهاریة

وهذا كله ضرب أوهام وخداع  .1من خلال تجربتهم الشخصیة اتجاه المنتج المعلن عنه ،ما إعلانتفاصیل 

یوهمون الزبائن بصدق الرسالة عبر استغلال میول الجمهور لهذه الشخصیات وتقدیره لها، ومن ثم یجري 

  . 2لاعب بعواطف الأشخاص وأحاسیسهم في سبیل الترویج للمنتجالت

، أصبح الزبائن أكثر وعیاً وتعلماً ودرایة باستخدام موافقات المشاهیر، فهم یحبون أن تستخدم الیوم

الأخلاقیة سنة  Kobe Bryantفضیحة لاعب كرة السلّة الأمریكي (المؤسسات الشخصیات الموثوق فیها 

فإذا كانت تلك . ، و سبق لها حقا وإن إستعملت أو إستهلكت المنتج)McDonalds 3مع مؤسسة  2003

الكثیر من المنتجات في الماضي مع أخرى أو أقرّت ) علامات تجاریة(ت الشخصیات تعتمد على منتجا

الأمر الّذي ....  Pepsi و Coca-Colaمؤسسات أخرى كما هو الحال مثلا في قطاع المشروبات الغازیة 

ا إعتقاد لدى الزبائن بأنّهم یفعلون ذلك فقط من أجل المال ولا یهتمون حقا بالمنتج، و تصبح یخلق حتم

ووفقًا لإحدى الدراسات . 4مصداقیتهم موضع تساؤل بشأن ما إذا كان المنتج جیدًا بالفعل مثلما یقولون

دون أن المشاهیر ٪ من المستجبین یعتق51مستجیبًا، تبین أنّ  2019الهندیة، والّتي شملت لأكثر من 

5یصادقون على المنتجات مقابل المال فقط 
.   

  ادعاءات غیر مطابقة للواقع نشر .3.6

وتتمثل في كل الممارسات التجاریة غیر النزیهة التي تقوم بها المؤسسات المنافسة بغرض تشویه 

أن خدماته أو سلعه المعروضة للبیع أو التقلیل من ش منتوجاتهسمعة منافس آخر أو الإنقاص من قیمة 

ینتمي  بأنَّه القول أو وطنیته، في الطعن أو الإفلاس، وشك على هذا المنافس أنَّ  أو إشاعة. المقدمة للزبائن

بأن  الحقیقة، خلاف على القول أو السائد، مخالف لدین الدولة اعتناقه لدین أو شعبیاً  مكروه لمذهب سیاسي

                                                           
  .  101، ص مرجع سبق ذكرهبتول صراوة عبادي،   1
  .130صر مغراوي وساره بوقصري، مرجع سبق ذكره، الحبيب ثابتي، الجيلالي بن عبو، محي الدين عبد القاد  2

3 Laura Bastiaenen, 2012, The impact of celebrity damage and multiple celebrity endorsers on product attitude, P.26, detailed Web site: 
https://arno.uva.nl/cgi/arno/show.cgi?fid=476844, consulted on : 03/01/2020. 

4 detailed Web site: https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=7&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwjl69y9v-

XmAhUiy4UKHZQpCw0QFjAGegQIBxAC&url=http%3A%2F%2Fshodhganga.inflibnet.ac.in%2Fjspui%2Fbitstream%2F10603%2F1489

19%2F8%2F08_chapter%25203.pdf&usg=AOvVaw19OiPEJWKGawJNAzRgkHeu, consulted on : 03/01/2020. 

5 Reginald Esangbedo, 2011, the impact of celebrity endorsements on the buying behavior of Rowan University students age 18-24 Rowan 
University students age , P.12, detailed Web site: https://rdw.rowan.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1087&context=etd, consulted on : 

03/01/2020.  
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 من قانوناً، وغیرها أو شرعاً  مخدرة أو محرمة وادم بها المستهلك أو بصحة ضارة أو مغشوشة منتوجاته

1المنافس عن الزبائن لإبعاد الهادفة السلوكات
.  

 الضغوط البیعیة المرتفعة .3.7

قد یمارس بعض البائعین قدرا عالیا من الضغوط لإقناع الزبائن بشراء منتجات قد لا یحتاجون إلیها 

لعقارات والتأمین والمجوهرات، فالبائع یتم تدریبه في الوقت الحالي أو لا یفكرون في شراءها أساسا، كا

بالشراء نظرا لإرتفاع قیمة العمولة أو الحوافز المصاحبة لهذه النوعیة  الزبائنعلى إبتكاریة ومؤثرة لإقناع 

  .2من المنتجات التي من النادر أن یسعى الزبون من تلقاء نفسه للسؤال عنها أو یبادر بشرائها

 لمحظورةإعلانات المنتجات ا .3.8

فبالرغم من أن هناك الكثیر من القوانین التي تحدد أنواع المنتجات التي ینبغي أن لا یعلن عنها 

كالكحول والمسكرات والمخدرات وغیره من أنواع التبغ وبعض المواقع الإباحیة، والمنتجات المضرة 

الطب  منتجات طفرة تطوربالإضافة إلى ذلك ما نشهده الیوم في ... بالصحة وسلامة المستهلك والبیئة

البدیل نجد بعض المؤسسات تروج للتداوي والعلاج بالأعشاب الطبیة غیر المرخصة، والتداوي المزعوم 

بالرقیة والسحر والشعوذة، بالإضافة للإعلانات الفاضحة التي تروج للأدویة الجنسیة بشكل غیر لائق لا 

منادیل العادة الشهریة، القمار، الأسلحة وغیرها شكلا ولا مضمونا، والملابس الداخلیة للنساء خصوصا 

من أنواع المنتجات المحظورة أو التي تحتاج إلى إعلان خاص بها مبني على الأخلاقیات و مبادئ 

  .3المجتمعات

 الإتصال وسائل إستغلال .3.9

تلك  فقد أدى التقدم العلمي والتكنولوجي في السنوات الأخیرة إلى زیادة حجم منتجات المؤسسات، رافق

مما أوقعها . الزیادة في تنوع حاجات ورغبات المستهلك، وإزدحام أسواقها وزیادة حدّة المنافسة فیما بینها

في حتمیة دفع منتجاتها وإقصاء منافسیها كي تبقى وتستمر، الشيء الذي دفعها بالقیام بممارسات غیر 

 وتذكیرهمقناع المستهلكین بحقیقتها منتجاتها وإ  میزةأخلاقیة لتحقیق میزة تنافسیة، لیس من أجل عرض 

بها، بل من أجل مآرب أخرى مستغلة في ذلك مختلف الوسائل الإعلانیة من جرائد وقنوات تلفزیونیة التي 

بدایة القرن ه تمؤسسات الطب البدیل مثلا وما شهدف. أصبحت أهم فاعل جدید في ملف ترویج للمنتجات

ى أنك لا تكاد تجد مؤسسة منها لا تمتلك قناة سمعیة أو مرئیة من الانتشار الواسع، حت الحادي والعشرین

قناة عربیة  75( ساعة في الیوم للترویج لمنتجاتها أو منتجات غیرها مقابل عمولات 24تدار على مدار 

                                                           
  .204، ص مرجع سبق ذكرهأحمد محرز،   1
  .187،  ص مرجع سبق ذكرهميدون إيمان،   2
  .31، ص119رقم  المنظور الأخلاقي لإعلانات المنتجات السياحية، مجلة دراسات، العدد الإقتصادي، 2013ساحي مصطفى،   3



 

قناة عربیة للإعلانات  73(قنوات خاصّة مما جعلها بأیدي ). 2016للإعلانات المختلفة والترویجیة سنة 

أسالیب التدلیس، بها رسائل إعلانیة منها تعرض  )ویجه ر تتولى إنتاج ما تبثه بل تكتفي بتلا، 2016سنة 

غابت عندهم ... الخداع، الكذب، الإطراء، المبالغة وبنقل شهادات مصورة أو مسموعة لحالات شفاء

یج الشهوات ناهیك عن استثارتها للمشاعر وتأج. فعالة لكل الأمراض) المنتجات(أخلاقیات المهنة بأنها 

، وسماع الأغاني مشاهدة أحیاناً أجساد النساء في صور وحركات تخدش قیم وحیاء المجتمعاتب والغرائز

وأحیاناً ،  1وأدعیة ودروس ومحاضرات دینیةوفي مقابل ذلك تسمع رقى شرعیة وتلاوات قرآن  و الصاخبة

ستقطاب الملایین ممن أرهقهم العكس تسمع أصوات موسیقیة وتشاهد أحادیث نبویة مكتوبة، من أجل ا

ودفعهم إلى تكوین صورة ذهنیة خاطئة قد تدفع بهم إلى اقتناء منتجات لم یكنوا ) المستهلكین(المرض 

من ذلك كلها الربح والبقاء دون مراعاة لمصالح المریض ) المؤسسات(یرغبون بها أصلاً، غایتهم 

 .المندرجة والمقبولة في أوساط البیئة الجزائریة الاقتصادیة، والصحیة ولا القیم الأخلاقیة) المستهلك(

 حیثتنوّعت طرق ونمط التسویق التجاري  الحادي والعشرینوإبتداء من القرن في وقتنا الحاضر  .3.10

تبني  ، من بینهالیل وخداع المستهلكضیج وتظهرت عدة أنواع من التسویق غایتها الكبرى الترو 

ومؤسسات  Seven Diamondsو  Smarts Way ، وGoldQuestالعدید مِن المؤسسات كمؤسسة 

أو ما   Marketing Networkبالتسویق الشبكي بعض المعاملات وهي ما تعرف  2أخرى كثیرة

یهدف إلى كسب شریحة والذي ، Marketing Multi Levelبالتسویق متعدد المستویات علیهیطلق 

الكثیر  التسویق على ذا النوع منكبیرة من النّاس، وجعلهم عملاء دائمین أو مستمرین، وقد حظي ه

أسلوب للبیع : بأنه  Barkerو  Neher فقد عرفه كلا من .الإهتمام والانتشار في وقتنا المعاصرمن 

خلالها ضم العدید من العملاء الشبكي یسمح لمن یشترك فیه أن ینشئ شبكة خاصّة به یستطیع من 

دالجدد، وبیعهم الخدمة أو المنتج، مقابل عمولة یحصل   وهكذا. 3علیها عن كل مشترك جدی

وتتلخص هذه المعاملات في إقناع المؤسسة لشخص ما بشراء منتج على أن یقوم بإقناع الآخرین 

بالشراء لیقنع هؤلاء آخرین بالشراء وهكذا، وكلما زادت طبقت المشتركین حصل المشترك الأول على 

 .4مبالغ مالیة كبیرةمبالغ أكثر، وكلّ مشتركٍ یقنع من بعده بالإشراك مقابل 

فیظهر أنّه یتكون من نظام أكثر تعقیدا وتنظیما لتوزیع العمولات، وبالنظر إلى التسویق الشبكي 

المقصد الأساسي الذي حیث تتطلب الشبكة الواحدة عملا جماعیا وتواصلا بین أفراد الشبكة، لأن 

یقوم على الربح فقط، والمنتَج كما أنّه . و التسویق والترویج للمنتجاتھأنشأت المعاملة لأجله 

صورةٌ وغطاء تسویقي لیس أكثر؛ فالعَمیل یدفع مبلغًا للاشتِراك مُقابِل حصوله على الأرباح الكبیرة، 

                                                           
  . 16- 14، مرجع سبق ذكره، صASBUبتصرف، إتحاد إذاعات الدول العربية   1
  . 25/3/2019 :تاريخ التصفح ، /https://www.alukah.net/culture/0/46539الرابط  علي أحمد وسيه، الردود الواضحة الجلية على من أباح طريقة التسويق الشبكية،  2
 ،/http://giem.kantakji.com/article/details/ID/1168/print/yes: الرابط، مجلة الإقتصاد الإسلامي، )رؤية اقتصادية إسلامية(تسويق الشبكي حمزة عدنان مشوّقة، ال  3

  . 25/3/2019: تاريخ التصفح
  .1، ص2أبي عبد المعز محمد علي فركوس، في حكم التسويق الشبكي، دار المواقع، سلسة مطويات دعوية رقم   4
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 للمزید أنظر إلى( 1والتغریر یحتوي على عناصر الخداعوالمنتج غطاء، وهذا فیه شبْه من الربا، كما 

  . )مبحث آثار الإنتكاسات الأخلاقیة

نتیجت تحالف السیكولوجیین والمختصین في الإعلان لتحدید كیفیة و نب التسویق الشبكي، إلى جا

، وهو Neuromarketingالتسویق العصبي تأثیر الإعلانات التجاریة على الدماغ، تولد ما یسمى 

من أجل فهم  Neurosciencesمجال یرتكز على التقنیات المستخدمة من العلوم العصبیة 

فالتسویق العصبي هو العلم المختص بدراسة . 2دّماغیة التي تعضد السلوكات الشرائیةالمیكانیزمات ال

استجابة المخ للإعلانات والعلامات التجاریة، بواسطة تقنیات التصویر بالرنین المغناطیسي الوظیفي 

function magnetic resonance imaging )fMRI( رید مونتیج"، وهي الطریقة التي دشنها الدكتور" 

فهو یرتكز على عملیة تحویل الدراسات المنجزة من طرف علماء الأعصاب .  20033في صیف 

من المجال الطبي إلى المقاربة التسویقیة، أي تطبیق تقنیات علم الأعصاب المعرفي في التسویق 

بین  والاتصال بهدف الفهم الجید لآلیات اتخاذ القرار في الدماغ وبالتالي تطویر وسائل الإقناع، ومن

كإعلانات، (التسویقیة " المنبهات"هذه التقنیات القیام بملاحظة الدماغ عند عرض بعض المؤثرات 

على بعض المستهلكین، ومن ثم إدخالهم داخل اجهزة  و إجراء دراسات ) علامات تجاریة أو منتجات

قیاس مدى و لیس لأغراض طبیة، و تقوم هذه الاجهزة ب على أدمغتهم و ذلك لأغراض تجاریة بحته

تدفق الدم إلى الدماغ و هذا ما یكشف تحركات في مناطق مختلفة من الدماغ، و یتم بذلك دراسة 

المناطق التي تتأثر بعد مشاهدة إعلانات معینة أو علامات تجاریة معینة أو بعد شم روائح معینة، 

لاحقا و الوصول  بحیث یتم تسجیل كل التأثیرات المسجلة على دماغ المستهلك للتجربة و تحلیلها

   .الآتي 6.2رقم  الشكل كما هو موضح في. 4إلى نتائج معینة

  تقنیة التصویر بالرنین المغناطیسي :6.2 الشكل رقم

   

Source:https://www.atmatahnews.com/2019/04/10/%d8%ac%d9%87%d8%a7%d8%b2-
%d8%aa%d8%ad%d9%81%d9%8a%d8%b2-%d8%a7%d9%84%d8%af%d9%85%d8%a7%d8%ba-

mayo-clinic/ , consulted on : 03/01/2020. 
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https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwj_gdmNmOjmAhXvURUIHRJ

kAw4QFjAAegQIAhAC&url=http%3A%2F%2Farchives.marketing-trends-
congress.com%2F2008%2FMateriali%2FPaper%2FFr%2FRoullet_Droulers.pdf&usg=AOvVaw0wZyM5OgUEmYLlsNp0xhRG, consulté 

sur : 03/01/2020.  
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حیث یثیر هذا العرض بعض المناطق من الدماغ التي تضيء أثناء عملیة التصویر بالرنین 

المنناطیسي الوظیفي، تسمح هذه الملاحظات بفهم ما إذا كان عرض المنتجات، الاتصال ودوافع 

لى هذا الأساس تساعد تقنیات التسویق العصبي على البیع تشعر المستهلك وتدفعه للقیام بالشراء، وع

تخطي حدود الطرق التصریحیة القائمة على استقصاء المستهلك لتعطي بعدا جدیدا للممارسات 

كما تزاید الاهتمام بموضوع . التسویقیة حیث تنتقل من مخاطبة الحواس الى مخاطبة دماغ المستهلك

ات نظرا للقیمة الفعالة الي  تؤدیها في تشكیل الآراء و الصورة الذهنیة و أهمیتها بالنسبة للمؤسس

  . 1تكوین الانطباعات الذاتیة للأفراد تجاه المنتج أو العلامة أو المؤسسة

وإذا ما نظرنا إلى هذا التسویق على أنّه غیر أخلاقي فهو یؤدي استعمال تكنولوجیا الرنین 

اریة لزیادة فاعلیة الإعلان على البشر، ما المغناطیسي في التسویق لیس للعلاج وإنّما لأغراض تج

یعتبر وسیلة سهلة لدفع الناس لشراء منتجات غیر صحیة حتى بعد استخدام التسویق العصبي سوف 

كما أن التسویق العصبي یسبب تشویه للعلاقة بین البائع . یظل سلوك الزبون من الصعب التنبؤ به

و مجالات للمداولة بین البائع و الزبون و لكن  و الزبون، فمن المفترض أن تكون هناك مستویات

2مع أسلوب التسویق العصبي لا یدع فرصة للزبون من خلق حاجز معلوماتي بینه وبین البائع
. 

روائح قصد خلق بیئة مواتیة نوع من الستعمل ت ةالتجاری تالمحلاإضافة إلى ما سبق، نجد بعض 

محلات كإستخدام . Marketing Olfactifائحة لبعض المشترین المندفعین، ما یعرف بتسویق الر 

العطور عطر الفانیلیا لما فیه من أسرار، فبعد التحلیل اكتشفوا أن لذلك علاقة بحلیب الأم لأن 

رائحته تشبه رائحة الفانیلیا علمیا، ما یجعل عقل الإنسان یسجل هذه الرائحة بدون أن یشعر منذ كان 

واستخدام بخاخ في نظام تكییف المطاعم لمادة كیمیائیة . نینةلما یشمها یشعر براحة وطمأفك. رضیعا

  .3"رائحة اللحم المشوي والجبن الذائب" وهي تركیبة لــــ  RTX-2938/PGSلعل اسمها 

 الانتكاسات الأخلاقیة لممارسات سیاسة التوزیع  .1

للمنتجات، كما  ماديال والنقل التوصیل على تساعد التى التسویقي المزیج عناصر أهم أحد التوزیع یعتبر

 خاطئة ما یجعل البعض منها یمارس ممارسات المؤسسات تواجه التى الحرجة التكلفة عناصر أحد یعتبر

  :لاأخلاقیة فیه، أهمها

تمسك الحلقات الوسیطة بالمنفذ التوزیعي في الالتزام بهامش الربح المقرر لها، جراء تعاملها في  .1.1

 .4لك دون أن تحصل على أیّة زیادات غیر مقبولة على السعرالسلع التي تقوم بتسویقها إلى المسته

 اخفاء السلع لغرض احداث المضاربة في التداول السلعي بالسوق وزیادة الأسعار من خلال الحدّ  .1.2

 . 5من المعروض السلعي للجمهور بالكمیات التي تفي حاجتهم

                                                           
، الملتقى الدولي الأول حول - تجارب لعلامات تجارية عالمية- التسويق العصبي تثبيت الصورة الذهنية للعلامة التجارية عن طريق تقنيات ، 2015نوري منير و بورزاق أسية،   1

  .الشلف ،التسويق، جامعة حسيبة بن بواعلي
2 Patrick Georges & Michel Badoc, 2010, Le neuromarketing en action Parler et vendre au cerveau, Editions d'Organisation, P.203.   
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  .79صمرجع سبق ذكره، عبد الباسط إبراهيم حسونه وسلطان محمد سعيد، ، ونس عبد الكريم الهنداوي  4
  .248، صمرجع سبق ذكرهثامر البكري،   5
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ن یتم استخدامها في تنشیط قیام بعض متاجر التجزئة ببیع العینات المجانیة التي من المفترض أ .1.3

وتكثر هذه الممارسات في . المبیعات و التي یتم الحصول علیها من المنتجین أو من تجار الجملة

الدافعیة  مجال الغسول والعطور، وعادة ما یكون سعرها منخفض عن العبوة المماثلة العادیة، لتولید

  .1لدى المستهلك لشرائها

 الحوافز .1.4

تضع لكل مندوب أو وكیل أنّها المؤسسات للدفع بمنتجاتها  بعضلتي تتخذها من بین الممارسات ا إذ

وطني أو محلي خطة ورقم مبیعات مستهدف مقرونین بحوافز مالیة، ما یحفز كل مندوب أو وكیل لأن 

غیر دفعهم إلى ممارسة بعض السلوكات یحقق المستهدف للحصول على أقصى عمولة ممكنة، ما ی

ضررًا؛ فأحیانًا یقوم بعض مندوبي المؤسسات بالتغریر بالأطباء والكذب والمغالاة  الأخلاقیة والتي تسبب

وأحیانا یتعاملون . في إبراز مزایا الأدویة لإقناعهم بها وكتابتها لمرضاهم، ویخفون عنهم بعض المعلومات

مات والقرارات الحكومیة مع أدویة مهربة أو مخزنة لإعادة بیعها في الأسواق الموازیة مخالفًا القوانین والتعلی

والنقابیة ونحوها لیحقق بالتواطؤ مع الأطباء ومؤسسات الطب البدیل مكاسب غیر مشروعة على حساب 

 .2المرضى

استخدام بعض متاجر السوبر ماركت التي تعرض الخضر و الفاكهة، و محلات الملابس  .1.5

صناف المختلفة منها، حیث والتجمیل بعض مظاهر الغش والخداع كالإضاءة للتأثیر على ألوان الأ

یتم استخدام لون معین في الإضاءة یتناسب مع اللون الذي یجب أن یتوافر في الصنف فعلى سبیل 

المثال یتم تسلیط الضوء الأحمر على الطماطم والتفاح الأحمر، واللون الأخضر على الخیار والفلفل 

القطع، وفي غرف القیاسات  أما محلات الملابس فتستخدم الإضاءة لتختفي عیوب. 3الأخضر

تنصب مرایا خادعة تجعلك تبدو أطول وأنحف بقلیل مما أنت علیه، فتعود للبیت وتشك أنّك من 

أما في قسم مستحضرات التجمیل فتستخدم الإضاءة ما تساعد على ظهور . أحضرت تلك القطع

4حقیقتهكلّ هذا یولد انطباع زائف لدى الزبون یظهر الصنف خلاف ... عیوب البشرة 
.  

توزیع منتجات في أماكن بعیدة عن متناول المستهلك، مما یضطر إلى بذل جهد جسدي ونفسي  .1.6

بالإضافة أیضا إلى عدم عرض المنتجات في الوقت المناسب، أو التمییز . لإشباع حاجاته ورغباته

 داع فيوقد یكون الخ. بین المستهلكین من حیث إمكانیة الحصول على الكمیات والأصناف الموزعة

تمتاز  المكان أیضا ، كأن یدعي وكیل السیاحة والسفر بأن المواقع السیاحیة التي سیزورها السائح

، في حین واقع الحال غیر ذلك، أو إقامة فخمة بالقرب من الحرم المكي بالمناظر الطبیعیة الجذابة

ع في الخدمات الخداع من خلال شبكة الإنترنت، حیث تعد إحدى منافذ التوزی وكذلك قد یكون

                                                           
  .12ص مرجع سبق ذكره،نعيم حافظ أبو جمعة،   1
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  .مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةنعيم حافظ أبو جمعة،   3
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الزمنیة  الفندقیة كعملیات الحجز الالكتروني في الفندق، اذ بإمكان الزبون أن یحدد المدة السیاحیة

إلكترونیاً بحیث یستطیع  للإقامة ونوع الغرفة والاتفاق كذلك على السعر، وكل ذلك یمكن إنجازه

 .1ت كذلكوهي لیس الفندق أن یعرض منتجاته إلكترونیاً بطریقة توحي بالفخامة

  غیر متواجدةمنتجات  الإعلان عن .1.7

بعض المؤسسات تستخدم ضخامة الإعلان بمثابة طعم لجلب الزبائن، وذلك أنّها تعلن عن امتلاكها 

، ما دنفس المنتج یجده قد نفمنتجات ذات علامة معینة بكمیات ضخمة، وأثناء ذهاب الزبون لیقتني 

ضیعت علیهم فرصة  الممارسة تضر المستهلكین لأنّهوغالبا هذه ا. تعرض علیه المؤسسة منتج آخر

الشراء في المرحلة الأولى أثناء المنافسة بین المؤسسات، ومن جهة أقحمتهم في شراء منتجات غیر التي 

كما أن هذه الممارسة تضر المنافسین خاصة أصحاب المنتجات المنافسة المعلن عنها، . كانوا یتوقعونها

 . 2منتج معین في إعلانهلأنّ المعلن یستغل شهرة 

تخزین بعض المنتجات خاصة المواد الغذائیة بشكل خاطئ، أو عدم مراعاة الحفاظ علیها مما  .1.8

یؤثر علیها تأثیا سلبیا، ویقلل من قیمتها الإقتصادیة ویجعل استعمالها لا یؤدي الغرض الذي تم 

 . 3الشراء من أجله

لنقل مواد معینة إلاّ أنّها توجه لنقل مواد إستخدام وسائل نقل غیر ملائمة كأن تكون مخصصة  .1.9

أخرى غیر ملائمة لنقلها، مثل نقل المواد المجمدة من لحوم وأسماك في وسائل نقل لا تتوفر على 

ما یؤثر في تلك المادة وبالتالي انتقال تأثیرها على المستهلكین، حیث انتهاء التجمید ، 4شروط التبرید

 . 5فاستعمالها بعد تجمیدها مرة ثانیة یسبب ضررا یؤدي إلى تحلیل المادة وبالتالي

  .6وضع المنتجات الخاصة بالأطفال على رفوف تكون في متناولهم .1.10

 خداع المتعاقد في هویة المنتج .1.11

نظم المشرع هذه الصورة من صور الخداع في كل من قانون العقوبات و قانون الاستهلاك ، ویتحقق 

، دال للمبیع محل التعاقد دون علم أحد المتعاقدین أو رضاهالخداع في هویة المنتج عند حدوث استب

بالتالي یكون المنتج المسلم غیر ذلك المتفق علیه، ومثالها دخول المشتري إسطبل البائع و اختیار و 

أضحیة العید، لیجد یوم التسلیم أن بائع الأغنام یسلمه أضحیة أو كبش غیر المتفق علیه، مع ضرورة 

  .7و هذه الصورة بعد التعاقد أو عند التسلیموقوع هذه الجریمة أ

                                                           
  .187الأردن، ص –عمان، ، دار وائل للنشر والتوزيعلىالطبعة الأو  ، التسويق الإلكتروني، 2004يوسف أبو فارة،   1
  .230، صمرجع سبق ذكره براشمي مفتاح،  2
سويق، ، المؤتمر العالمي الثاني للتسويق الإسلامي، جامعة الإمارات العربية والهيئة العالمية للتحماية المستهلك كمبدأ من أخلاقيات التسويقية، 2012نجية زياني و غناني فريدة فايزة،   3

  .198أبوظبي ، ص
  .113صمرجع سبق ذكره، سماعيل عيسى،   4
  .199نجية زياني و غناني فريدة فايزة، مرجع سبق ذكره، ص  5
  .94، ص مرجع سبق ذكرهخطار وهيبة،   6
  .271، ص25اسة والقانون، العدد حماية المستهلك جنائيا من جريمة الخداع في عملية تسويق المواد الغذائية، مجلة دفاتر السي، 2016مجدوب نوال،   7
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نتِج أو صاحب الخدمةِ ة ؛ كأن یُعطي المُ یّ شُروط تعسفبج، أو الخدمة نتِ العقدِ على المُ  نُ میتض .1.12

تنفیذها، أو تعدیلِ الخدمةِ، أو فسخِ العقدِ، أو رفضِ تقدیمِ الخدمةِ، أو وقفِ (الحقَّ لنفسِه في 

المُنفردةِ بلا مُسوِّغٍ مقبول، أو اعتبارِ دفاتِره وبیاناتِه حجةً دامغةً في مواصفاتها، أو ثمنها بإرادتِه 

الجهات المُختصَّة تصرُّف مرفوض شرعاً، ویجب على ، وهذا )مقابلةِ المستهلك، ویمینُه مصدَّقَةٌ 

ل بتعدیل هذه الشروط، أو إعفاء المستهلك منها، وإعادةِ التوازنِ المفقودِ في العلاقة، و  إزالة التدخُّ

 .1التعسُّف؛ وذلك حمایةً للطرف الضعیف، وإنصافِه من تعدِّي الطرف القويِّ وإسفافِه

لجوء بعض المؤسسات التي تتمتع بمركز مهیمن في السوق إلى ممارسة ممارسات تعسفیة تضر  .1.13

والمنافسة من جهة أخرى حیث تهدف هذه ) المستهلك(بالمتعاملین معها من جهة، وبالسوق 

وتتجلى هذه الممارسات في رفض التعامل . لى إقصاء المنافسین وتعزیز وضعیة الهیمنةالممارسات إ

)  مورد أو منافس(هو رفض شخص أو مؤسسة أو اتفاق شخصین على قطع التعامل مع آخرین (

یاع لشروط صدون مبرر، خاصة في حالة عدم الإنأو التعامل معهم فقط بشروط معینة من 

اضافة إلى البیع . )شروط تعاقدیة ثانویة لا علاقة لها بطبیعة العقد المؤسسة المحتكرة، وتطبیق

" binder product المنتج الرابط"لبیع منتج یسمى ) البائع والمشتري( هو إتفاق بین إثنین (المرتبط 

بشرط قیام المشتري بشراء منتج آخر مختلف عنه ولا یحتاجه المشتري یسمى المنتج المربوط 

related product  ّیشتري هذا المنتج من بائع آخر أو البیع أو على الأقل یتعهد المشتري بألا 

المتلازم والذي تسعى المؤسسة المهیمنة من خلال سیطرتها على المنتج المطلوب في السوق، 

، وغنى عن البیان أنّ البائع 2 بفرضها شراء منتج آخر لا علاقة بمحل العقد ولا حاجة للمشتري به

 .3مّا المشتري فلا یمكنه ذلكأعلى رفض البیع المرتبط  فقط هو القادر
   

  آثار الانتكاسة الأخلاقیة للتسویق العملیاتي: الثانيالمطلب 

یترتب عن تلك الانتكاسات الأخلاقیة للتسویق العملیاتي آثار سلبیة على كل من المستهلكین الأفراد 

 : مجموعات ثلاثةیمكن حصرها في . والمجتمع ككل، بالإضافة للمؤسسات

  الآثار الإجتماعیة والدینیة .1

   :تتمثل في

 الرغبات الزائفة وتنمیة النزعة المادیة بین أفراد المجتمع  .1.1

 A Sustainable منطق مجتمع مستدام التسویق" في مقاله  Varey Richard إن من أهم ما أشار إلیه

Society Logic for Marketing" ثر من أي وقت مضى إلى توسیع أن النظام التسویقي الغربي یسعى أك

تهتم على  التي الممارسات اللاأخلاقیةوهذا حقیقیة واقعیة . 4النزعة الإستهلاكیة والإنتاجیة الغیر المستدامة

                                                           
  .مرجع سبق ذكرهعلي أبو العز،   1
  .238- 329ص  ،8الممارسات التعسذفية على أساس التعامل في ظل قانون المنافسة الجزائري، مجلة القانون، العدد ، 2017بخدة كمال،   2
  .108، مرجع سبق ذكره، ص محمد فتحي الجلودي  3

4 Varey Richard, 2011, A Sustainable Society Logic for Marketing, Social Business, Vol.1, Iss.1.  



 

حیث تحكم على الأفراد على ضوء ما یمتلكونه ولا  Materialismعلى تنمیة الاهتمام بالنزعة المادیة 

فالتسویق یرى في الفرد أنّه یجب أن یمتلك منزلا كبیرا وسیارة  یراعي للجانب المعرفي والثقافي والمالي،

ولكن اعتبارها رغبات زائفة ساهم التسویق ... .الأماكن ویستخدم أحدث الأجهزرقى أفخمة وسیسكن في 

العدید من النقاد أكدوا أن الإعلان یروج للمادیة و النزعة الاستهلاكیة في ف. في تنمیتها وتعضید وجودها

 .3یعزز الرغبات المادیة للمشاهدین، مما 2فهو یقنع الأفراد بشراء الأشیاء التي لا یحتاجونها، 1عالمجتم

غسل أدمغتنا من النفقات الغیر الضروریة، فهو یخلق المادیة في  فعال جدا فيحتى أصبح الإعلان 

نهم مستعدون والحقیقة أ. المجتمع عن طریق إعطاء أهمیة كبیرة للسلع المادیة وإقناع الناس بذلك

أوطرق الكسب ، 4للحصول على قروض تتجاوز قدرتهم على السداد أو اللجوء الى الجریمة والفساد

حقیقة الإعلان یقنع الناس ف. الملتویة أو العمل لساعات طویلة من أجل الحصول على السلع المعروضة

. یرونه في الإعلانات للذهاب إلى أبعد مدى من أجل الحفاظ أو الرقي بأعلى مستوى معیشي من الذي

 : Here's the Beef  إلیكم لحم البقر"في دراسة بعنوان  Banwari Mittal و  Richard W. Pollay وأكد

Factors, Determinants, and Segments in Consumer Criticism of Advertising  " هذه النتائج حیث

ائج الإعلان جعل المجتمع مادي، یهتم بشراء من المستجوبین اتفقوا على أن من بین نت  %57.4وجد أن 

بالإضافة إلى ذلك، غالبیة أفراد العینة یشعرون أن الإعلان یجعل . وامتلاك الأشیاء فقط من أجل التباهي

لأنه یهتم أكثر من اللازم . وینتج مجتمعا مادیا" الأوهام تسویق" الناس یعیشون في عالم من الخیال 

 La Société de consommationفي كتابه الشهیر  Jean Baudrillard حیث .بشراء وامتلاك الممتلكات

كیف تحول الإستهلاك إلى مسار من الإشارات التمییزیة للتعریف یتیح للمستهلك الإندماج في المجموعة، 

استطاع التكثیف  .لذلك أصبح المستهلك كأسطورة قبلیة جدیدة یشكل النظام الأخلاقي لعالمنا المعاصر

حیث  Brandingأن یحدث قطیعة بین الزبون والمنتج وذلك بالتركیز على العلامة التجاریة  نيالإعلا

أضحى الزبون موجها دون شعور نحو ماركات معینة باعتبارها رمزا اجتماعیا أو عنوانا فئوي، فالزبون 

الشراء في حسه  مما یحول عملیة. أثناء إقتناءه منتج فهو یشتري قبل ذلك انتماء اجتماعیا وصورة رمزیة

فهو في  Nikeمثلا لو إشترى فرد ما بدلة ریاضیة . Evènement particulier5إلى حدث خصوصي 

قد   Jean Baudrillardشعوره وإعتقاده أنّه لم یشتري احتیاجات أساسیة أي لباسا یستره أویحمیه وإنّما وفق 

وهذا له تأثیر خاصة  ....أو فنان أو إشترى علامة تجاریة تنسبه لفئة إجتماعیة مرموقة كلاعب مشهور 

 .  على الشاب العربي الإسلامي في تغییر عاداته وقیمه الأخلاقیة وتبنیه قیم غربیة

یمیل إلى زیادة الجوع المادي في مجتمعنا من خلال الترویج  الحادي والعشرینفالإعلان في القرن 

 تجاه سلبي موقف لدیهم المشاركین كما وجد أن .ةللمنتجات التي یتمنون امتلاكها كرمز كمركز للقوة والمكان

                                                           
1 Jaspal Singh & Namrata Sandhu, 2011, Impact of television commercials on the social and moral behavior of Indian viewers–empirical 

evidence, International Journal of Humanities and Social Science, Vol.1, N0.7, P.179. 
2 Bakir Ayse, Scott J. Vitell & S. J, Op.Cit., P.300.   

3 Jaspal Singh & Namrata Sandhu, Loc.Cit. 
4 Idem.  

  .128، ص ، مرجع سبق ذكرهالحبيب ثابتي، الجيلالي بن عبو، محي الدين عبد القادر مغراوي وساره بوقصري  5
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 Advertising and"في دراستها  Robert L. Arringtonوتوصلت  .تالإعلانا خلال من للمادیة الترویج

Behavior Control " شراء على وإجبارهم المادیة للمشاهدین الرغبات على زیادة مسئولة الإعلانات أن لىإ 

 من للسعي الناس یشجع ما وهو  .لا أم المادیة الشرائیة قدراتهم مستوى في كانت واءس . عنها المعلن المنتجات

ل ذي جعالّ  إلى الحدّ . 1تكالیفها تحمل یستطیعون لا حقا التي المنتجات وشراء قروض، على الحصول أجل

وأن وظیفة  .إننا نكتشف أن الفكر البدائي لا تنفرد به المجتمعات البدائیة وحدها": أحد الباحثین یقول

المعاصر تشبه ) Totem(العلامة التجاریة الممیزة  العلامة المسجلة  في المجتمع في نظام الوثنیة لدى 

  .2وهذا هو ما یمكن تسمیته بالتسویق اللاأخلاقي.  "وظیفة الطوطم عابدي الأصنام

 منتجات ضارة وغیر صحیة  استخدامتعزیز  .1.2

رارها ضساهمت في الإبقاء على ظاهرة التدخین رغم ألعل تلك الإنتكاسات التسویقیة هي التي و 

التسویق العملیاتي اللاأخلاقي في مؤسسات السجائر یعمل ضد التي  االواضحة بصحة الإنسان حتى لیبدو 

مدونة سلوك ضد الإعلان عن السجائر بعد أن ) WHO(أعلنت في السبعینیات  منظمة الصحة العالمیة

ومن جهة أخرى تجد بعض المؤسسات . ا الولایات المتحدة هذا من جهةتمت الموافقة علیها بالإجماع عد

في حملتها ) Nestle(تشجع بعض المنتجات كبدیل لأشیاء طبیعیة ومفیدة وهذا ما قامت به مؤسسة نستله 

الإعلانیة لإقناع الأمهات الأفریقیات باستبدال حلیب الأم بحلیب البودرة دون الالتفات إلى ملاءمة وصحة 

  .3الأم، ودون الاهتمام بالبیئة الثقافیة والفقر الذي تعاني منه الدول الأفریقیةحلیب 

 تغییر نمط عیش المجتمعات المحافظة وتلویثه بقیم وثقافة غربیة .1.3

نظراً لانتهاج الغرب للنظام الاقتصادي الرأسمالي، الذي یسعى للهیمنة الاقتصادیة، فإنه یبث من 

ریة للترویج عن منتجاته، تنطوي علیه بعض الأفكار والقیم الإغوائیة خلال وسائل الإعلام إعلانات تجا

والشاذة أحیانا، والتي تؤدي إلى انسلاخ المجتمعات المحافظة من قیمها وعاداتها هذا ما یؤدي إلى تدمیر 

وهذا للأسف ما تعیشه . 5تشكیل نسق قیمي على غرار ما هو موجود في الغربو  4اخلاقیات المجتمع

عربیة الإسلامیة الیوم من تلوث أذهان أفراد مجتمعها بالرسائل المادیة التي لها تأثیر سلبي على الأمّة ال

قیمهم واستفادتهم بوقتهم، ما تعلمهم عادات استهلاكیة قد لا تكون بالضرورة جیدة وتكون متنافیة مع القیم 

رق معاملاتهم وكلامهم، وهذا وثقافة المجتمع، من التغیر في لباسهم ومأكلهم ومشربهم ومسكنهم وحتى ط

نمط الحیاة الاجتماعیة في  تاللاأخلاقیة التسویقیة التي غیر  كله سببه تلك الطرق الإعلانیة والممارسات

الأقطار فالتقارب العالمي بین مختفلف  .هذه الدول لتسیر على خطى السلوك الغربي ووفق مفاهیمه

                                                           
، 11مواقف المستهلك الجزائري تجاه القضايا الأخلاقية للإشهار التلفزي التجاري، مجلة الاقتصاد الصناعي، العدد ، 2016محمد وشنيني عبد الرحمان، هادف ليليى وكربوش   1

  .639- 638ص
  .279-278، ص مرجع سبق ذكرهأخلاقيات الإدارة، ، --------------   2
  .39اطورية الإعلان، دار المستقبل، القاهرة، ص إمبر ، 1991 ،ترجمة عزة أبو النصر، أرمان ماتلار  3
  .65ص  مرجع سبق ذكره،، بن شيخ بوبكر الصديق  4
: ملف الرابط: العربي يونفي التلفز  ينيةوالد يةالثقاف يمعلى الق يرمجذوب بخيت محمد توم، طرق التأث  5

https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&sourc............. 25/10/2018: ، تاريخ التصفح.  



 

نتشار للماركات لابلدان والقارات بسرعة هائلة، وهذا ات الإستهلاكیة بین الوالطبقات أخذ ینقل العاد

وهذا ما جاء في تقریر الشؤون  .1العالمیة، فنفسها یستطیع أن یستعملها الأفراد في أقصى الأرض

یمكن أن نحقق بعض أهداف سیاستنا الخارجیة من خلال التعامل المباشر مع : "الخارجیة الأمریكیة قولهم

ومن خلال استخدام الأدوات الحدیثة وفنیات .  من التعامل مع حكوماتهاشعوب الدول الأجنبیة، بدلاً 

الاتصال، یمكننا الیوم أن نصل إلى قطاعات كبیرة ومؤثرة من السكان في هذه البلاد، وأن نقوم بإعلامهم 

وفي  . 2 "والتأثیر علیهم في اتجاهاتهم، بل یمكن في بعض الأحیان أن نحرضهم على سلوك طریق معین

نصر بدون "كتاب بعنوان  1999سنة  Richard Nixonالسیاق أصدر الرئیس الأمریكي نیكسون  نفس

، أشار فیه إلى ضرورة بث القیم الأمریكیة إذا ما أرادت أمریكا أن تكون "Victory Without War حرب

الاتصال من وسائل %  65وهذه حقیقة فالولایات المتحدة الأمریكیة أصبحت تتحكم على . زعیمة للعالم

مثل تلك ف. 3السمعیة والبصریة على مستوى العالم، ومن منطلق هذا التحكم تسعى لنشر قیمها ومبادئها

الوسائل الكثیفة وما تتمیز به من ضغوطات أدبیة مستهدف تجعل المستهلك أسیراً للمسوق وتفسد ثقافته 

ثیر یشكو من فعل وسائل الدعایة الناشئة بتعلیمه عادات استهلاكیة قد لا تكون بالضرورة جیدة ، فالك

المحبوكة وبفعل مهارات الإقناع القویة لمندوبي التسویق یشترون ما لا یحتاجونه وما هو فوق قدراتهم 

  .المالیة

 من قدر اللغة طُ الحَ  .1.4

یرى المدافعون عن اللغة أن الرسالة الإعلانیة، عادة ما تستخدم لغة أو لهجة عامیة، أو لغة غیر 

سيء إلى اللغة ویسهم في تقهقرها وانتشارها بشكل غیر صحیح بین أطراف المجتمع خاصة سلیمة، مما ی

العامیین منهم، وهذا ما یظهر جلیا في مختلف الإعلانات التي نراها ونقرأها ونسمعها في مختلف الوسائل 

ي بُثت في فحسب إحدى الدراسات الجزائریة تبین أن الومضات الإعلانیة التلفزیونیة الت. 4الإعلانیة

، معظمها مكتوبة بالعامیة أو هي مزیج من العربیة  2016القنوات التلفزیونیة الجزائریة بین جوان وجویلیة 

دج  1000دیالي ، فلاكسي  c’est l’astuceصافیا في قلبنا من زمان، ما ني : والفرنسیة والعامیة ، مثلا

  .وغیرها Playوخیّر 

حد، بل أن العربیة بدأت تُكتب بالعامیة في الإعلانات التلفزیونیة، كما أنّ الأمر لم یتوقف عند هذا ال

فترى الطفل حائرا، هذا في حالة كونه قویا في مادة اللغة العربیة، وقد لا یكتشف في الأصل أن هناك 

  :فأنّ یمكن له التفریق بین... إملائیة، نحویة، وصرفیة: أخطاء

 "هي التي: بدلا من كتابتها" هي لّي  

                                                           
1 : ، الرابط62التأثير على السلوك الشرائي للمرأة، ص: ، الإعلان والمرأة2016منتهى عبد الحسن عبد االله،   

https://books.google.dz/books?id=Ha8PDgAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=fr&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=fal

se 06/01/2020: ، تاريخ التصفح.  
  .14، ص 11مواجهة تحديات العولمة بالإسلام ، مجلة منار الإسلام ، العدد  ،1999، بلقاسم محمد الغإلي  2
  .، مرجع سبق ذكرهمجذوب بخيت محمد توم  3
  .356الآثار السلبية للممارسات التسويقية اللاأخلاقية على ا�تمع الجزائري، مجلة علوم الاقتصاد والتسيير والتجارة، ص بن سحنون سمير،  4
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 " ّتبسم: بدلا من" ماتبس  

 "یوجد بالمجان: بدلا من" كاین باطل  

 "بدون وضع الشدة فوق الدال(یدیك : بدلا من" یدّیك(  

 "لكي لا تختاروا: بدلا من" باش ما تخیروش  

 "یترك ولدك: بدلا من" یخلّي ولیدك  

 l’astuce  الحیلة الخاصة بي:دیالي بدلا من  

 "اختر: بدلا من" خیّر  

 "معها: بدلا من" معاها  

 "وأنتم كیف تعیشون: بدلا من" وانتوما كیفاش تعیشو  

یشاهد الأطفال هذه الومضات الإعلانیة التي تعتمد بشكل أساسي على التكرار لترسیخ الصور 

 .1الذهنیة، ویعیدون مشاهدتها ویقرؤونها على هذا الشكل الذي یتكرر في أوقات المشاهدة الأكثر كثافة

التجاریة المترجمة یمكن أن تشكل خطرا حقیقیا على اللغة الأم وألفاظها  كما أنّه من جهة أخرى الإعلانات

الآتي  7.2شكل رقم وال، 2الأصلیة التي تفتقد وظائفها تدریجیا إلى أن تستبدل بشكل نهائي بألفاظ دخیلة

   .بین ذلكی

  إعلان وجبة بوكس ماستر: 7.2الشكل رقم 

    
consulted , https://www.facebook.com/kfcarabia/photos_stream?ref=page_internaldetailed web site: :  Source

on: 25/12/2019. 

الإعلان المترجم یتضح بأن المترجم ركز ما یسمى بعملیة الترجمة بالنقل الصوتي،  محتوىخلال  فمن

یث تنقل حسب كیفیة نطقها في اللغة الأم، وهذا ما نلاحظه في المحتوى ركز على الألفاظ الإنجلیزیة بح

ألفاظ ) راب، سبایسي و كلاسیك(وتفادى ترجمتها على الرغم من غرابتها لدى المتلقي العربي، فلفظ 

                                                           
، 8، العدد 2المعرفة، ا�لد  ، مجلة جسور - تحليل لعينة من الومضات الإشهارية في القنوات التلفزيونية الجزائرية -نفوسي ، كتابة اللغة العربية في الخطاب الإشهاري  لمياء مرتاض  1

  .101- 93ص 
  .355 ، ص10حالة إعلانات شركة دجاج كينتاكي، مجلة الإقتصاد الصناعي، العدد –تأثير ترجمة الإعلانات التّجارية الإنجليزية على اللّغة العربية ، 2016عمر العابد،   2



 

رجمة كلمة ة العربیة، فتُ خدمت على الرغم من وجود مقابل لها في اللغغریبة لدى المتلقي العربي، وقد استُ 

Wrap   لُفّة ، وكلمةClassic  تقلیدي وكلمةSpicy تعني حارّة .  

 الذات عنعدم الرضا  .1.5

یسبب التسویق العملیاتي اللاأـخلاقي عن عدم الرضا عن الذات فتجد المستهلك دائما یقارن نفسه بعد 

نات، إلا أنّه بمجرد استعماله لتلك استعمال المنتج بحثا عن الصورة النموذجیة المرجوة منه في الإعلا

المقارنة " المنتجات تجده غیر راضیا عن ذلك مما یخفض أو یزیح عنه درجة الرضا، ففي دراسة بعنوان 

" Social comparison and the idealized images of advertisingالاجتماعیة والصور المثالیة للإعلان 

لانات الملابس والعنایة الشخصیة ومستحضرات التجمیل، و التي استهدفت شابات جامعیات یرون إع

ما أفادت . أو بشكل متكرر أكثر" حوالي نصف الوقت"یقارن أنفسهن بالنماذج الموجودة في الإعلانات 

الدراسة أن حوالي ثلث الإعلانات تجعلهن یشعرون بعدم الرضا عن طریقة ظهورهم، وعن عدم رضاهن 

 . 1نات وأنهن أقل جاذبیة عن ما هو متصورعن حالهن مع ما یعرض في الإعلا

  وو الوقوع في الدین المیزانیة العائلیة ضخامة .1.6

صناعة الإعلان لدى المؤسسات وخاصة الكبیرة تتمتع بحصة كبیرة في إنتاج الإعلانات التي إنّ 

ى عل %90و  %80ففي فرنسا الإعلان یعتمد على ما بین  .تصل رسالتها إلى الجمهور وخاصة النساء

الولایات أما في . 2المشتریات التي تقوم بها النساء؛ لأن المرأة في الواقع العملي تتولى غالبا میزانیة الأسرة

لا یقتصر الأمر على مستحضرات و . إجمالي مبیعات التجزئة من النساء تساهم في٪ 70المتحدة حوالي 

لخدمات الأخرى تستهدف بشكل خاص التجمیل وإعلانات الأزیاء، ولكن إعلانات للعدید من المنتجات وا

ومن جهة أخرى ضخامة المیزانیة العائلیة تسبب مشاكل أخرى وهي . 3النساء والفتیات في سن المراهقة

 American Consumerلاستشارات الائتمانیة للمستهلكین الأمریكیین  لتصریح اوفقًا مشكلة الدیون، 

Credit Counseling تریلیون دولار  1.7ار دولار كائتمان دائن وأكثر من ملی 680، فإننا نحمل أكثر من

دولار لكل أسرة مع حوالي نصف حاملي بطاقات  10.700یصل ذلك إلى حوالي . من إجمالي الدین

ما أصبح مشكلة كبیرة لا یمكن التخلص منها  .الائتمان الفردیة فقط یدفعون رصیدهم بالكامل كل شهر

 .4ئل إعلانیة ترید المزید والمزید من الأشیاء التي لا یستطیع تحملهامادام المستهلك یلتقي باستمرار رسا

 )العامة(اللازم إنتاجه من المنتجات الإجتماعیة  الحجمانخفاض  .1.7

بمعنى أن التزاید في تقدیم المنتجات . في مقابل المستوى المتزاید من أنتاج وبیع المنتجات الخاصة

ات العامة وبالتالي تكالیف اجتماعیة، والتي في غالب لا یتم الخاصة یستلزم معه تقدیم المزید من الخدم

                                                           
1 MARSHA L. RICHIN. 1991, Social comparison and the idealized images of advertising, Journal of consumer research, Vol.18, N0.1, P.76. 

  .63التأثير على السلوك الشرائي للمرأة، ص: ، الإعلان والمرأة2016منتهى عبد الحسن عبد االله،   2
3  John Alan Cohan, 2001, TOWARDS A NEW PARADIGM IN THE ETHICS OF WOMEN’S ADVERTISING, Journal of Business 

Ethics, Vol.33, P9. 
4 Adam Dachis, 2011, How Advertising Manipulates Your Choices and Spending Habits (and What to Do About It), detailed Web site: 

https://lifehacker.com/how-advertising-manipulates-your-choices-and-spending-h-30812671, consulted on : 06/01/2020. 

https://www.facebook.com/kfcarabia/photos_stream?ref=page_internal
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أخذها في الإعتبار خاصّة في البلدان النامیة أو لربما هي أرهقت میزانیة الدولة، فمثلا زیادة تسویق 

السیارات یرافقه من الضروري المزید من الطرق السریعة، وإشارات المرور، وأماكن الإنتظار وخدمات 

  . 1الهواء وغیرها من الخدمات العامةالمرور وتلوث 

 تولید أنماط استهلاكیة متوحشة وغیر عقلانیة .1.8

أدوا  Systematic lyingإلى إحتراف الكذب الممنهج  بالإضافة، العواطف وإثارة الغرائزب التلاعبإن 

في إطار  إلى طمس الرؤیة بشأن العملیة الإستهلاكیة التي یفترض أنّها استجابة لإحتیاجات فعلیة تندرج

بة الدوافع الأساسیة للقرارات الشرائیة وانقطعت اقرار عقلاني هادف، حیث أضحت الرغبات والمغریات بمث

، وبالتالي أصبح المستهلك لا یقدر على التمییز بین أهمیة بالتالي الصّلة بین الحاجة والرغبة في الشراء

 12ن یرمون الغذاء سنویا ما قیمته و یالبریطان فحسب إحدى الدراسات المتخصصة؛ .2السلع الحقیقیة

ووفق النظرة البیئیة الإیكولوجیة مستوى . ملیار دولار 19ملیار جنیه استرلیني، أي ما یعادل نحو 

الإستهلاك الأمریكي یتطلب خمسة كواكب أٍرضیة، وهذا كله مردّه إلى تلك الأسالیب الملتویة والممارسات 

مشارك بریطاني اعترفوا بأنهم لا  2000من أصل  %67أنّ  اللاأخلاقیة، فحسب نفس الدراسة  إلى

یخططون مسبقا قبل الذهاب إلى التسویق ویشترون من المواد الغذائیة حسب رغباتهم ولیس حسب 

تقتصر على طبقة دون أخرى أو فئة عمریة دون أخر أو كما أن آثار هذه الممارسات لم . 3احتیاجاتهم

طفل الأمس، فقد عرف الكمبیوتر والانترنت والهاتف المحمول كبیر وصغیر، فطفل الیوم لیس هو 

والألعاب الذكیة، تنازل طفل الیوم عن براءته رغماً عن ارادته بعد أن تعرض عقله ورغباته لغزو رهیب 

من كل اتجاه أجبره على التنازل عن براءته لصالح وحش مادي سیطر علیه حتى في علاقته بأقرب 

ى لا یكف عن طلب كل ما تشتهیه نفسه، زاحم الكبار في احتیاجاتهم، وحترف الناس الیه، فأصبح وأمس

ممارسة الضغط لامتلاك هاتف ممیز او جهاز كمبیوتر فرید الخصائص، ورحلة سیاحیة مكلفة، لم تعد 

معدته قانعة باستهلاك وهضم قدر بسیط من المأكولات التي تناسبه ولا تضره وفتح لها الطریق لتأكل بنهم 

ة مفتوحة على مصراعیها أصنافا تصیبه بأمراض الكبار، رفض النوم في حجرة تقلیدیة وطالب وشهی

أصبح التلفاز . بحجرة ذكیة تدار بالریموت كنترول مع تغییر الدیكور والألوان كل عام أو أقل ان أمكن

ه ویدون أیضاً والانترنت وسیلته للتسوق والاختیار ولا تندهش عندما تشاهده یدون في أجندته ما سیطلب

 . 4الحیل والمبررات التي سیقدمها لوالدیه لتلبیة احتیاجاته

  الإحتیال .1.9

من الملفت للنظر تزاید عملیات الإحتیال بواسطة الأفراد والمؤسسات على السواء خاصة في 

من  %25الممارسات التسویقیة الإلكترونیة، فعلى سبیل المثال تدل الإحصائیات المنشورة إلى أن نحو 

                                                           
  .241مرجع سبق ذكره، ص ميدون إيمان،  1
  .64منتهى عبد الحسن عبد االله، مرجع سبق ذكره، ص  2
  .131- 130، محي الدين عبد القادر مغراوي وساره بوقصري، تقرسظ بن حنفية العابدين، مرجع سبق ذكره، صالجيلالي بن عبو، الحبيب ثابتي  3

  .  10/3/2019: ، تاريخ التصفح http://www.salehalrasheed.comعلى موقع صالح الرشيد  2015يوليو  27لرشيد، حماية المستهلك، صالح بن سليمان ا 4 



 

كاوي العملاء التي تتلقاها وزارة التجارة في الولایات المتحدة تدور حول معاملات الإنترنات في حین ش

ومن الأمثلة على ذلك ما حدث مع مؤسسة منتجات الشكولاته  .1 %3 فقط 1997كانت هذه النسبة سنة 

غة في الإشهار ، إذ رفعت ضدها شكوى في مدینة كالیفورنیا بسبب المبال Nutella للفطور الصباحي

، Healthy Breakfastوإفطار صحي  Nutritiousلمنتجاتها، حیث استخدمت كلمات مثل فطور مغذي 

. على العبوة لا تتطابق مع المكونات في المواقع الإلكترونیة  Nutellaكما لاحظ المستهلكون أن مكونات 

البریطانیة بسبب الإشهار  حدةرفعت ضدها دعوة قضائیة في المملكة المت 2008ونفس المؤسسة سنة 

 Healthy Part Of Aصحیة ومتوازنة  Nutellaلل الذي كان موجها للأطفال على أساس أن منتجات ضالم

Balanced Breakfast وكذلك  الأمر مع . والتي أعتبرت حسب القوانین البرطانیة أنّها عبارات مبالغ فیها

ذ رفعت ضدها العدید من الشكاوي في الولایات إ Coca-Colaالمؤسسة العالمیة للمشروبات الغازیة 

المتحدة بسبب الأنشطة الدعایة المضللة، وشملت أنشطة التضلیل النوعیة، المكونات والجودة، والسعر، 

نشرت الشركة إشهارات تدعي أنّ المشروب هو مشروب طبي، یساعد على التخلص من  1800ففي سنة 

ویعالج الأمراض  Brain Powerقدرات الدماغ  ویرفع من Reliever Of Headachesالصداع 

قدمت المؤسسة مشروب جدید یساعد على التنحیف،  1980وفي سنة .  Nervous Affectionsالعصبیة

وهي لازالت لحد الیوم تقدم عدّة حملات . وقد إكتشف بعد استهلاكه أنّه مجرد مشروب عادي مبالغ فیه

، رؤیة الجانب المشرق Genuine Happinessة الدائمة السعاد ،Pure Joyمبالغ فیها ككلمات الفرح النقي 

  .2وغیرها من الإعلانات الإحتیالیة Magiالسحر  و Brighter Side Of Lifeمن الحیاة 

 الأباء و الأبناء بین صراع خلق .1.10

 مشاهدة لأن .لأبنائهم الأباء تربیة جهود یهدم فهو ، العائلیة یسبب النزاعات الإعلان أن الى النقاد یشیر

إعطاءها  یریدون لا أو یمكنهم لا التي المنتجات عن بالإلحاح آبائهم الأطفال یضایقون تجعل الإعلانات

 كل یرونها التي المنتجات من عدد یطلبون لأنهم ،3للغایة منزعجین الأطفال یجعل كذلك الإعلان. لأطفالهم

 الرضا بعدم یشعر فقد الاقتصادیة، الظروف بسبب شرائها والدیهم على تعذر نإ و   .التلفازیة في الإعلانات یوم

 ضار بشكل یؤثر الإعلان إذن .اللفظي العدوان أنواع بعض ممارسة یؤدي الى ما ذلك والمعاناة، الإحباط أو

  4.السعیدة الطفولة على

  بةمرغ غیر اجتماعیة تنشئة .1.11

 ،)المجتمع عن غریبة(سیئة  واجتماعیة سلوكیة أنماط ظهور من بین أثار تلك الممارسات اللاأخلاقیة

 منتجات إدخال خلال من ذلك ویتضح دخیله، عادات في ینغمس یجعله یشاهد ما تقلید على الطفل فحرص

                                                           
  .168- 167مرجع سبق ذكره، ص ميدون إيمان،  1
  .390- 389ص مرجع سبق ذكره، صالح خويلدات،  2

3 Armstrong, G. M & Brucks, M, 1988, Dealing with children's advertising: Public policy issues and alternatives, Journal of Public Policy & 

Marketing, P102.  
، 11لفزي التجاري، مجلة الاقتصاد الصناعي، العدد مواقف المستهلك الجزائري تجاه القضايا الأخلاقية للإشهار الت، 2016كربوش محمد وشنيني عبد الرحمان، و   هادف ليليى  4
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 مطالب بأنها الاعتقاد إلى یؤدي مما ، عنها سابقة معلومات الطفل لدى یكن لم وغریبة جدیدة وخدمات

رقائق البطاطة، والمعلبات والمشروبات  عنها كمنتجات الاستغناء یمكن لا )سلع ضروریة(ضروریة

 على السیئة الرقابة نتائج من كذلك. الفوري والإشباع المتسرع، والاختیار المادیة، تعلمه أنها أي ...الغازیة

عنها،  المعلن بالمنتجات لها علاقة والسلوكات لا الأشیاء من واسعة لمجموعة "العرضي التعلم "الإعلان

 بالإضافة تقمس بعض الحركات والأصوات لبعض أبطال المسلسلات الكرتونیةكالصراخ بصوت مرتفع، و 

 متطلبات أنها على المشروبات و الأطعمة بعض عن جدوى الصحیحة غیر والأفكار القیم بعض تعمیق الى

  .1للصحة أساسیة

 فئات المجتمع نبی التمییز .1.12

لكین الفقراء وغیر الممیزین، ویعلن أصابع الاتهام إلى التسویق على أنه یخدم بشكل سیئ المسته توجه

القیام بعملیات الشراء في المحلات  إلىالنقاد أن الفقراء في القرى والأریاف مضطرون في أغلب الأحیان 

التجاریة الصغیرة التي تبیع السلع من الصنف الثاني، والتي تباع زیادة على ذلك بأسعار مرتفعة، ومن 

الفقراء الذین لا یملكون أیة ضمانات، یعتبرون هدفًا غیر مربح،  وجهة نظر التسویق، فإن المستهلكین

الأمر . 2ویفضل الاعتماد على الزبائن الأغنیاء، محدثا بهذا التصرف تمییزا بین أفراد المجتمع الواحد

 .الذي قد یخلق ما یسمى بالطبقیة الإجتماعیة

  وإهانة المرأة استغلال .1.13

للتسویق العملیاتي وبالأخص الإعلان أن المرأة هي الموضوع یتضح جلیا من الممارسات اللاأخلاقیة 

حیث تعتمد أساسا علیها لبناء النموذج الأنثوي، فذلك یستدعي بالضرورة التركیز . الأكثر استهدافا فیها

على جسدها كي یتحول بذلك إلى أجمل مادة قابلة و خاضعة للاستهلاك، ولا یتحقق هذا إلا من خلال 

   :4فالإعلان له أثر كبیر على المرأة فهو .3سد والتمسك بنزعة التحرر الجنسيإعادة اكتشاف الج

فهو یظهرها منقادة، دائما في حاجة الى التغییر والتحسین، ما : من دور المرأة في المجتمع یضعف -

لأن العدید من الإعلانات تصور المرأة . یجعلها تشعر بالخجل من نفسها، وغیر راضیة عن حیاتها

مرتبكة، مشوشة، صبیانیة، متناقضة وعموما في حاجة الى المساعدة فهي غیر مكتملة  على أنها

فهي ضعیفة، ، والرسالة هي أن المرأة المثیرة للرجال من النوع الذي یمكن التلاعب بها بسهولة. النضج

ذا ما وه.... ن یرغبن في أن یكن ضعیفات طائشاتما یشجع النساء أ. إلخ...سریعة التأثر بالانتقادات

المقارنة " فحسب إحدى الدراسات والتي هي بعنوان . یشكل الأهداف الرئیسیة لصناعة الإعلان

 Social comparison and the idealized images ofالاجتماعیة والصور المثالیة للإعلان 

                                                           
1 Armstrong, G. M & Brucks, M, Loc.Cit. 

 .، مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةبن سحنون سمير   2
3 Jean Baudrillard, 1970, La Société de consommation: Ses mythes, Ses Structures, editions Gallimard, Paris, P.1. 

  و .  207-206، دار الكتاب الجامعي، العين ، ص الطبعة الأولىالإعلان الأسس والمبادئ، ، 2005النور أحمد، تصرف، ب 4
 John Alan Cohan , Loc.Cit. & MARSHA L. RICHIN. Loc.Cit. 



 

advertising  " أنهن من المجیبات  %50والتي استهدفت فیها الباحثة شابات جامعیات، قالت أكثر من

عندما یرون إعلانات الملابس وإعلانات العنایة الشخصیة ومستحضرات التجمیل، فإنهن یقارن 

إلا . أو بشكل متكرر أكثر" حوالي نصف الوقت"جاذبیتهن الخاصة مع الصور المثالیة في الإعلانات 

 .ظهورهنأنّه في الأخیر حوالي ثلث الإعلانات یجعلهن یشعرن بعدم الرضا عن جاذبیتهن و طریقة 

فهو یعرض نموذج صورة المرأة الخالیة من العیوب، التي تتمتع بالشباب  :فكرة غیر قابلة للتحقق -

الدائم، والكمال، و المكیاج والشعر اللامع وغیرها التي تظهر النساء بمثل هذا النوع من الإتقان على 

ن هو من صنع تلك الصورة هي في الأصل غیر واقعیة، لأنّ الإعلا". لا عیب فیها"أنّها صور منقحة 

كما أنه من جهة یشجع الاهتمام بالجمال الخارجي ولا . بشق الأنفس، ما یضعف ثقة المرأة بنفسها

ویرسخ في ذهنها أساطیر الجمال، والتي بدورها تشجعها على اتخاذ . یوجد مجال للجمال الداخلي

تكتسبین الجمال كما هو مبین في والرسالة هنا إذا كنت . تدابیر غیر معقولة، لتحقیق أجمل مظهر

فالإعلانات تشجع النساء على الرغبة في تحقیق هذا . الصور الإعلانیة یمكنك تحقیق السعادة والنعیم

 المنال بعید یبدوا الجمال من المستوى هذا وفي نفس الوقت هي تشعرها بالإحباط لأّن ،)الجمال(المعیار 

 .وتشتریه وتخرج ، الرغب  هذه مع المنتج هي ستربط ، ذلك ومع الأمر، في للتفكیر الوقوف بمجرد

الإعلام  وسائل استخدام إن  ):لائقة غیر بصور یظهرهن( النساء یقذف الجنسیة نمطیة صور یعرض -

 أو وثقافي علمي مضمون أي من المرأة جرد قد یكون ذكرناه الذي الشكل وبذلك الإعلاني العمل في للمرأة

 لإثارة وسیلة إلى أسف وبكل تحول الذي الخارجي الجسد مظهر سوى لكذ من لها یبق ولم فكرى حتى

 بذلك الرجال قلوب تأسر التي الجمیلة تلك وهى المرأة صورة فبدت.  الرجال عند الغرائز وتحریك الشهوات

 أكثر المرأة جمال إبراز في كبیر بشكل تهدف الإعلانات، فحسب إحدى الدراسات،  الزینة وتلك الجمال

السلعة،  من أكثر الإعلان لنجاح الأساسي المحرك هي المرأة أن على لید ما عنها، لعة المعلنالس من

 منها العربیة خاصة المجتمعات وبنیة هیئة من الكثیر تحطیم إلى الأحیان معظم وفي یؤدى الذي الأمر

 للاستمتاع خلقت ةأدا شكل في المرأة تجسد والتي الإعلان یحملها التي الفكرة نشر خلال من والإسلامیة

وهذا ما لوحظ في الفترات الأخیرة من زیادة العنف ضد المرأة، فحسب إحدى الدراسات  .لاغیر بها

 تض فیها النساء كأدوات جنسیة، زادالذكور الذین یرون إعلانات وسائل الإعلام المطبوعة التي تُعر 

ومن المرجح أن یكونوا أكثر قبولاً المعتقدات النمطیة لدور الجنس والمعتقدات الخرافیة والاغتصاب، 

 شيء أي دوننواة المجتمع  الأمر الذي جعل  .للعنف بین الأشخاص ضد النساء بشكل أساسي

 من الكثیر فیه شك بلا وهذا المجتمعات وإقامة الأجیال تأسیس في لها دور ولا فكر ولا لا عقل وكأنها

أخر،  حتى  بعد یوما المتعاظم لدورها بعینه التهمیش أنه نقل لم إن المسلمة العربیة المرأة تذویب لشخصیة

 .أصبح نسائنا على شاكلة المرأة الغربیة 

  والثوابت والتعلق بالدنیا والتشبه بالغرب المضامین طمس .1.14
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تحول الإعلان في أیدي كبار المؤسسات ومن یقودون العالم  اللاأخلاقیةومن أهم أثار الممارسات 

ن خبیث ینخر ویطمس مضامین المجتمعات المحافظة ویغرب الأمة العربیة، بأفكارهم الخبیثة إلى سرطا

عن الموضوعات الجوهریة للأمّة الاسلامیة كالقضیة الفلسطینیة  العامنساء ورجالا، لدرجة أنّه حول الفكر 

إلى التفكیر ...وتوحید والإرتقاء بالأمة الإسلامیة ونصرة الدین والمسلمین في بعض الشعوب الضعیفة

موضوعات تافهة سطحیة كتعلقها بالموضة واللباس، والتفاخر في المسكن و المشرب و المبالغة في ب

وكذلك . تربیة الحیوانات ودعم البرامج التي لا تزید إلا في وهن الأمة كبرنامج ستار أكادیمي وغیرها

لتزام بقواعد الدّین تحویل نظرة المرأة المحافظة وغیر المرأة عن مسؤولیتها الحقیقیة، والمتمثلة بالإ

وأخلاقیاته، وعدم التبرج والسعي للتعلیم الدّیني والدنیوي واختیار شریك لحیاتها ذو خلق و دین، و إتجاه 

أسرتها من خلال صیانة الدّین والعرض، وحسن معاشرة الزوج و حفظ غیبته، حسن تربیة الأولاد، 

تمعها؛ بطلب العلم الشرعي والدعوة وتنشئة جیل وكذلك إتجاه مج. تدبیر المنزل، و حسن الجوار مسؤولیة

صورة المرأة في إعلانات " بعنوانظهرت إحدى الدراسات أفحسب ما . یسهم في خدمة المجتمع الإسلامي

أن هناك درجة كبیرة من المبحوثات یجدن أن المرأة " طالبات الجامعة الإسلامیة الفضائیات العربیة لدى

تحایل على المجتمع، وذلك لأنها لا تكون بالزى الشرعي، وإنما هو تجمیل المحجبة في الإعلانات تعتبر 

و أن هناك استغلال المرأة في الإعلانات یسئ إلى معتقدات   .للزى بطریقة عصریة منافیة لتعالیم الشرع

  . 1وعادات وتقالید الإسلامیة بدرجة كبیرة

إلى أن إنفاق المستهلكین المسلمین  2015- 2014الإسلامي العالمي لعام  الاقتصادأشار تقریر إذ 

قد ارتفع بنسبة  ،خصوصا للنساء في تزاید كبیر نتیجة الطلب المتزاید وشهد قفزة، الموضة واللباس على

٪ من 11.9مما یجعل سوق الملابس الإسلامیة .  2013ملیار دولار في سنة  266٪ لیصل إلى 11.9

ملیار دولار بحلول  488التقریر أن یصل هذا السوق إلى ویتوقع . فترة ثلاث سنوات الإنفاق العالمي في

، محدثا فجوة لا تكف عن التوسع بین ما هو معروض في سوق الأزیاء وما هو مرغوب 2 2019عام 

وبین . صلى الله عليه وسلمكلباس یحافظ على الهویة المسلمة ویراعي الشروط الشرعیة له وفقا لمنهاج االله وسنة رسوله 

موضة من إشباع الحاجات والرغبات بشكل قد یعزز أو یطمس الهویة ما هو أیجابي وسلبي في خطوط ال

إلا أن الأثر السلبي أكثر بروزا لاسیما بتشبهها بالغربیات . الإسلامیة للمرأة المسلمة ناهیك عن المراهقات

إلى  ...شراء ملابس لستر العورة والتدفئةرضات في لباسها وتغیر سلوكها من حاجة إلى اوالفنانات والع

، مغتربة بكثرة والإنتماء للجماعة وجذب الإنتباهاء ملابس تتلائم مع الموضة وهوسها بالأزیاء العالمیة ر ش

ذي الّ  تر والبعد عن التعري وكشف العوراتعلى اللباس الشرعي الإسلامي الذي یهدف إلى الحشمة والسِّ 

، مستغلین 3یواري سوآتكم وریشا ﴾ ﴿ یابني آدم قد أنزلنا علیكم لباسا: وضحه القرآن في قوله االله تعالى 

                                                           
  .مرجع سبق ذكرهأمينة فخري الدحدوح،   1

2 State  of   the GLOBALISLAMIC ECONOMY 2014 - 2015 , , detailed web site: 
https://www.flandersinvestmentandtrade.com/export/sites/trade/files/news/342150121095027/342150121095027_1.pdf, consulted on: 

07/01/2020. 
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الصحیحة في أمور اللباس والزینة، وهذه من  اهل المرأة المسلمة بتعالیم دینهأعداء الإسلام في ذلك ج

أكبر النقاط القوة التي یتخذونها ضد المسلمین والمسلمات من أجل القضاء على الهویة الإسلامیة وتشویه 

الشكل  صور و. أو بصفة عامة تغریبها... 1ى العري والسفور والتبرجصورة المرأة المسلمة والحیاد بها إل

بعض الموضات المنتشرة في عالمنا الإسلامي والتي لا تلائم الحجاب الشرعي الذي تبین  ؛الآتي 8.2رقم 

  .2*فرضه االله على المرأة المسلمة

 حجاب بلمسة غربیة لفتیات ونساء الیوم: 8.2الشكل رقم 

    

Source : https://www.aljamila.com/node/…..,  consulted on: 08/01/2020. 

كما أنّه من جهة أخرى؛ أصبح شباب الأمة العربیة المسلمة في الآونة الأخیرة یرتدون ألبسة علیها 

وهذا ما  شعارات هدّامة للدین وكلمات بذیئة فاحشة، تعبر عن الإنحراف، وتدعوا إلى العهر والفاحشة

من خلالها ضرب الشباب  الغرب اهداف شیطانیة یحاولها حیث یراد منالأعمى للغرب،  یسمى بالتقلید

  . التي تربى علیها المسلم في عقیدته ودینه ومجتمعه وصده عن عاداته وتقالیده

ئك نوایا أول حیث قال تعالى في حقیقة، 3لشباب الیوم مستهدف من الغرب بتلك الرسومات والأشكالفا

 ل علیكم منولا المشركین أن ینزّ  ذین كفروا من اهل الكتابِ الّ  ایودُّ مّ  ﴿: إیدیولوجیاتالمروجین لأفكار و 

حتى أنّك لتشاهد الشّاب أو غیره  . 4﴾عظیمِ ال فضلِ الذو  وااللهُ  برحمته من یشاءُ  كم واالله یختصّ بِّ من رّ  خیرٍ 

وقحة، لو علم بعضهم من فئات المسلمین، وقد ارتدى قمیصا أو سروالا أو بدلة مكتوب علیها كلمة 

                                                           
، 6ا�لد ، ا�لة العالمية للتسويق الإسلامي، الهيئة العالمية للتسويق الإسلامي، سلام والموضةسلوك المراهقات إتجاه إرتداء الحجاب بين الإ، 2017بن سفيان الزهراء و حقانة ليلى،   1

  .78-57ص ، ، لندن المملكة المتحدة3العدد 
ناصر : أنظر.....ف وسميكا لا يشفضفاضا لا يصزي الشرعي كأن يستوعب جميع البدن عدا الوجه والكفين، وأن لا يكون زينة في ذاته، وأن يكون فللط شرو الشرع حيث أورد  * 2

     .الدين الألباني، جلباب المرأة المسلمة في الكتاب والسنة
،  باستعمال طريقة الخرائط المعرفية دراسة استطلاعية: مدى وعي الشباب المسلم بدلالات الماركات العالمية للملابسبوقسري صارة، بن عبو الجيلالي و بندي عبد االله عبد السلام،   3

  .11، ص ، لندن المملكة المتحدة3العدد ، 2ا�لد ، ا�لة العالمية للتسويق الإسلامي، الهيئة العالمية للتسويق الإسلامي
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الآتي، تبین بعض الموضات التي  9.2الشكل رقم وصور بمعناها ومدلولها لدفن نفسه عن الأنظار، 

  .تحمل مثل تلك الشعارت

  صور ملابس كتب علیها عبارات تخل بالدین والحیاء أو الشرف :9.2 الشكل رقم

   
ورموز وشعارات الكفار على ملابسنا، ...جنبیة خطیرةمحمد بن صالح العثیمین، احذروا یاشباب من كلمات أ :المصدر

  .  اللجنة الدائمة للإفتاء

  الآثار الإقتصادیة .1

   :تتمثل فیما یلي

 ...)التوزیع والإعلان والترویج( ارتفاع تكالیف المؤسسة  .1.1

الأسعار وذلك نتیجة زیادة حجم تكالیف الترویج والتوزیع من استخدام عدد أكبر  ارتفاع عنه ینتجما 

وتقدیم خدمات غیر مهمة أو غیر ضروریة، وكنتیجة لذلك كله ترتفع . ن اللازم من الوسطاء والموزعینم

تكالیف المؤسسة بصورة كبیرة، ومن ثم یدفع المستهلكون مقابل ذلك في صورة أسعار غایة في الإرتفاع، 

خاصة في المناسبات  السیارات والماشیةالعقارات، كما هو الحال في سوق . وغیر مبرره في نفس الوقت

  .كالأعیاد مثلا

 إنهیار المؤسسات وضعف إقتصاد الدول .1.2

رر ضجدل ونقاش حول ما تسببه من موضوع ظاهرة الغش التجاري والتقلید في عالم الیوم  أصبحت

فقا لتقدیرات منظمة التعاون الإقتصادي والتنمیة ومكتب الأمم المتحدة و  .یات الدولخسائر لاقتصادو 



 

لإنتاج المنتجات المقلدة وتسویقها  م2015- 2013 درات والجریمة، تبلغ الإیرادات السنویةالمعني بالمخ

ولار، بینما تبلغ ایرادات التجارة بالمنتجات المقلدة في الدول المنتِجة والقرصنة د ملیار 250دولیا حوالي 

خرة وإنما نتجات الكمالیة الفاولا تقتصر المنتجات المقلّدة على الم. الرقمیة، مئات الملیارات من الدولارات

دواء من  1حسب منظمة الصحة العالمیة أن ف. عمت جمیع المجالات وعلى رأسها الدواء كما رأینا سابقا

في بعض  10من أصل  7أدویة في جمیع أنحاء العالم مزیفة، ویمكن أن یصل هذا الرقم إلى  10بین 

 89523من الأدویة المزیفة أي  %25.8سبته حجزت الجمارك الأوربیة ما ن 2015وفي سنة . البلدان

ما بات لدى بعض المؤسسات والتجار إستثمار یجنون . ملیون من المنتجات المحجوزة 40دواء من بین 

فوفقًا لمنظمة الصحة العالمیة، تقدر قیمة المبیعات الناتجة عن التزویر ما لا یقل عن . منه أرباح طائلة

ملیار دولار، أي ما یعادل إجمالي الناتج المحلي  200ي أي حوالي ٪ من سوق الأدویة العالم15 - 10

وهي مشاعة في كل من آسیا، الولایات المتحدة، وأفریقیا والشرق الأوسط و وكذلك أمریكا . لفیتنام

  .1اللاتینیة

و ذلك في ضیاع فرص كبد المؤسسات الوطنیة خسائر بالغة، ی اتالضرر هنا؛ فالتقلید ب یقتصر ولا

وهذا ما یسمى  ،لصالح المنتج المقلد ةالمنتج من جراء اقتطاع جزء من حصته التسویقی ىعلالكسب 

خلال  - أصبحت هذه الظاهرة تكبد المؤسسات الأوروبیة  الدراساتإحدى فحسب . 2بالضرر المادي

العامین، وذلك نتیجة لوقوعها فریسة لعملیات  فيیورو  ملیار 3.6حوالي ب تقدرخسائر  - عامین فقط

وقد وقع . لغش التجاري والخداع الاقتصادي من خلال عملیات النصب عبر الإنترنت والاحتیال الماليا

من المؤسسات الأوروبیة ضحیة لعملیات الغش والاحتیال % 43أكثر من ثلثي المؤسسات البریطانیة و

القیمة  ، وهو ما كبّد میزانیات تلك المؤسسات خسائر قدرت2015-2014الاقتصادي خلال السنتین 

  . 3ملایین یورو 6.7منها بنحو  مؤسسةالمتوسطة لنصیب كل 

في انصراف قطاع من جمهور المستهلكین عن المنتجات التي تحمل  ؛و من جهة أخرى تكمن آثارها

ربما یكون  التي ةالاصلیة المؤسسة مما یؤثر سلبا علي سمع ،و مقلدأصلي أسواء  ةتلك العلامة بالكلی

فظاهرة التقلید . 4وهذا ما یسمى بالضرر المعنوي ،ثقه المستهلك ىحوز علتل الیفتكفي سبیلها  تنفقأ

فالجزائر مثلا باتت تكبدها خسائر ضخمة، ویقدّر متخصصوا الشأن  .التجاریة لم یسلم منها أي بلد

                                                           
1 Le Laboratoire Central d’Analyse des Contrefaçons de Sanofi, 2017, LUTTE CONTRE LA CONTREFAÇON DE MÉDICAMENTS, P.2-

3, Disponible sur: https://www.sanofi.com/-/media/Project/One-Sanofi-Web/Websites/Global/Sanofi-COM/Home/media-

room/pdf/2017/DP_Sanofi_counterfeit_FR.pdf, Consulté sur : 28/12/2019. 

HTTPS://FR.SLIDESERVE.COM/GRADY-: الرابط السلبيه علي ا�تمع، عواطف احمد عبد الهاب، جريمه تقليد وتزوير العلامات التجاريه واثارها 2 

TYLER/5903663 ، 24/3/2019 :تاريخ التصفح .  

: تاريخ التصفح،  design.com-http://www.rasheed: الرابطلمكافحة، الأسباب، الآثار، ا: ظاهرة انتشار الغش التجاري والسلع المقلدة، 2015صالح بن سليمان الرشيد،  3 

25/12/2018  . .  
  .مرجع سبق ذكره عواطف احمد عبد الهاب،  4
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 10.2والشكل رقم . 1ملیون أورو 236ملیار دینار، بما یعادل  20الاقتصادي هذه الخسارة بما یزید عن 

  .الآتي، یبین أهم المنتجات المقلدة المتواجدة في السوق الجزائریة

  2015قبل الجمارك الجزائریة لسنة أهم المنتجات المقلدة المحتجزة من : 10.2الشكل رقم 

  
، الجمارك كأداة لمحاربة ظاهرة التعدي على حقوق الملكیة الفكریة ذات 2018عمار طهرات و محمد بلقاسم، : المصدر

م، الأكادیمیة للدراسات الإجتماعیة والإنسانیة، قسم العلوم 2016- 2010خلال الفترة –ة بالتجارة الجزائر أنموذجا العلاق

  .44، ص19الإقتصادیة والقانونیة، العدد 

 هي الجزائر في 2015 سنة علیها المحجوز و المقلدة المنتجات معظم أنّ  ؛10.2 الشكل رقمإذ یظهر من 

رواج هذه السلع وكثرة إستهلاكها، حیث وصلت الكمیات المحتجزة من المواد  المواد الغذائیة بسبب

تلیها مواد التجمیل بنسبة  .من مجموع المنتجات %59.58وحدة أي ما نسبته  741600الغذائیة حوالي 

 . ...FAXو  DOVE ، SIGNAL علامة  في عادة و تتمثلوحدة  338464أي حوالي  %27.1قدرت 

وحدة  136839أي حوالي  المحجوزة المقلدة المنتجات مجموع من %10.77یاضیة بنسبة تلیها الألبسة الر 

تلیها المنسوجات ومواد التدفئة بنسبة  ....LACOSTEو  ADIDAS ،NIKEعلامة  من كل وهي تمس

وحدة على التوالي، وهي ترتكز أغلبها المكیفات  2810وحدة  22500أي حوالي  %0.23و  1.81%

من مجموع المحجوزات أي حوالي  %0.18وبعدهما یلي قطاع الغیار بنسبة . فئ الغازیةالهوائیة والمدا

وحدة، وهي نسبة ضئیلة إذا ما قارنها بالسنوات السابقة، حیث كانت تحتل الصدارة في السلع  2300

نیة أما المنتجات الإلكترو . HANKOOKنجد  الجزائر في للتقلید تتعرض التي العلامات بین منالمقلدة، و 

  .2وحدة 300أي حوالي  %0.02فأتت في المرتبة الأخیرة بــــ 

  الاحتكار .1.3

                                                           
1 : مليـار دينــــار، الرابط 20بـــدّ البـلاد خـســائـر بـ الجزائر الثالثة عالميا من حيث استقطاب السلع المقلّدة التـزويـر التجـاري يكـ ،2012 ،أ.قاسمي  

https://www.vitaminedz.com/Article_Articles_16756_569003_1.html 23/6/2019: ، تاريخ التصفح.  
، 2016-2010خلال الفترة –التجارة الجزائر أنموذجا ، الجمارك كأداة لمحاربة ظاهرة التعدي على حقوق الملكية الفكرية ذات العلاقة ب2018عمار طهرات و محمد بلقاسم،   2

  .44، ص19الأكاديمية للدراسات الإجتماعية والإنسانية، قسم العلوم الإقتصادية والقانونية، العدد 



 

ومن أثار الممارسات التوزیعیة اللاأخلاقیة الإدخار وحبس المنتجات للانفراد بها عن المنافسین 

ولانتظار وقت الغلاء ثم بیعها بأعلى الأسعار الممكنة وهذا ما یسمى بالإحتكار، وله أضرار متنوعة 

  : 1دة، یمكننا تلخیصها في العناصر التالیةومتعد

الضرر الأول للاحتكار في ارتفاع أسعار السلع المحتكرة، حیث یقوم المحتكر بخفض حجم  یتمثل -

الإنتاج مقابل نفس مقدار الطلب، فتتجه الأسعار للارتفاع بسبب زیادة الطلب على العرض، كما قد 

وذلك لزیادة إیراداته، حیث أن الطلب على السلعة یقوم المحتكر برفع السعر دون خفض الإنتاج، 

أو لكونها ضروریة، وبالتالي فهو یضمن  المحتكرة غیر مرن نسبیا بسبب عدم وجود بدائل قریبة لها،

 .عدم انخفاض الطلب عند رفع الثمن

كما أن اتجاه المحتكر إلى تخفیض الكمیة المنتجة للحصول على أقصى ربح ممكن، یؤدي إلى عدم  -

یق أقصى كفاءة إنتاجیة وضیاع جزء من الناتج القومي المحتمل، وتعطیل جزء من العناصر تحق

 .الإنتاجیة ومنها العمل، فیتجه المحتكر إلى تخفیض نفقات الإنتاج وذلك بتخفیض أجور العمال

 المشروعات الاحتكاریة یتجه أساسا نحو تحقیق أكبر عائد ممكن دون اعتبار الجودة، ولذا اهتمامإن  -

فهي تقوم بإنفاق أموال طائلة على الدعایة والإعلان للتأثیر على المستهلكین، وإیهامهم بإدخال 

على منتجاتها في سبیل الترویج لها مقابل رفع أسعارها، ویؤدي ذلك إلى ضیاع  تعدیلات جوهریة

 .جانب من الموارد الإنتاجیة التي أُنفقت على الدعایة والإعلان

ضرار بالمنافسین الآخرین، حیث یضطرون إلى الانسحاب من السوق لتجنب یؤدي الاحتكار إلى الإ -

 . الخسارة، بسبب عدم قدرتهم على منافسة المحتكر، وبالتالي انعدام البدائل

ومن الآثار المترتبة على الاحتكار، ظهور السوق السوداء، حیث تظهر طبقات طفیلیة تستغل فرصة  -

  . منها لبیعها بأسعار أكثر ارتفاعاانخفاض عرض المنتجات ، فُتسحب جزء 

  وثرواته المجتمع موارد استنزاف .1.4

وذلك من الأموال التي تدفع للتجنید في النظام وهذا ما نجده بكثرة في ما یسمى بالتسویق الشبكي، 

المجندین، مما یفوت فرص بدیلة للطاقات البشریة، ویهدر أموالا  الشباب الشبكي، والأوقات التي تبذل من

أن  يالحقیقیة للمجتمع، فیرى رضا عبد السلام إبراهیم عل الأصل أن تستثمر بما یساهم في التنمیةكان 

عن طریق بیع منتجات  ،استنزافا لأموال المنتج لصالح مؤسسات التسویق الشبكي التسویق الشبكي یعتبر

یهم وعلى مجتمعهم الشباب عن التركیز في الأعمال التي تعود عل بأضعاف ما تستحقه، وإشغال كثیر من

 .2وتضیع أوقات الشباب الطامحین بالتنمیة والتطویر إلى أعمال تستنزف أموال المجتمع

  البلادسیاسیة هیمنة المؤسسات على  .1.5

                                                           
  .358- 357مرجع سبق ذكره، ص ، بن سحنون سميرو . 232الاستثمار في الاقتصاد الإسلامي مكتبة مدبولي، القاهرة، مصر، ص، 1991أميرة عبد اللطيف، بتصرف،   1
  .مرجع سبق ذكرهحمزة عدنان مشوّقة،   2
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من خلال امتلاكها القدرة على التأثیر على الرأي العام عن طریق استخدام وسائل إتصال جماهیریة 

ؤسسات وتغلیبها طیتها إمكانیة فرض مصالح واهتمامات تلك الم وقد تحمل هذه القوة في. واسعة الانتشار

كما قد تمكن تلك القوة بعض المؤسسات الكبیرة من التأثیر على المشرعین . مةعلى المصلحة العا

فمثلا تروج المؤسسات الامریكیة . وواضعي القوانین بشكل یتوافق مع مصالحهم وأهدافهم الخاصة

ما  ؛1وإمتلاكها وسائل الإعلام Congressنجرس و ها في التّمثیل في الكمصالحها وتحمیها من خلال حق

تصل أحیانا السلطة إلى وقف انشاء مشروعات منافسة حتى تبقى السیطرة للمؤسسات الكبیرة، ما یؤدي 

، والمؤسسات المنافسة من ناحیة ثانیة ،إلى احتكار القلة للسوق وإساءة استغلال موارد المجتمع من ناحیة

من إمساك زمام السلطة في في الجزائر وهذا ما حدث في السنوات الأخیرة . ستهلك من ناحیة ثالثةوالم

بلادنا من قبل أرباب الأعمال الذین سنوا قوانین وأنظمة تخدم مصالحهم وأحیانا تصادم أعراف وتقالید 

 )2015( ة بن یونسالبلاد كحال التصریح ببیع الخمور في الأماكن العامة في عهد وزیر التجارة عمار 

  ). أرباب الأعمال(نتیجة ضغط تلك الفئات 

  قصر نظر المؤسسة .1.6

إنما یمتد كذلك إلى المؤسسات ر أثرها الضار على المستهلكین، و شیوع الممارسات اللاأخلاقیة لا یقتص

و یمكن اعتبار هذه الممارسات مؤشرا على ضعف الأداء التسویقي، . المسوقة خاصة في الأجل الطویل

 التي بالنسبة للمؤسسات إیجابیة نتائج على هذه الممارسات یترتب حقیقة في البدایة. وهي تمثل تحدیا خطیرا

 في المؤسسة تعجز والتي الأرباح المبیعات وبالتالي زیادة في تتمثل قد والتي الخداع من النوع هذا تمارس

 هذه المستهلك یكتشف قد ما سرعان ولكن الممارسات، إلى هذه اللجوء یتم لم ما تحقیقها عن الأحیان بعض

 السوقیة لحصتهم فقدانهم وبالتالي؛ المسوقین بعض أداء في تراجعاً  قد یسبب مما الخادعة، الممارسات

وأیضا عدم ثقة الزبائن، وإفساد علاقات العملاء، وصعوبة الإحتفاظ بالزبون . 2في السوق ومركزهم

ثقة هي الأسس التي تقوم علیها العلاقة بین المؤسسة وزبائنها، وأن فالالتزام وال. وانخفاظ المبیعات وغیرها

ا المسوقون للزبائن، ویذكر أن ثقة المستهلك هالثقة تأتي من خلال المصداقیة في الوفاء بالوعود التي یقدم

ن المستهلك لا یوافق على الممارسات الأخلاقیة أفي أنشطة المؤسسة تعتمد بشكل كبیر على مدى 

وبالتالى أن هناك علاقة بین إدراك الممارسات  .المتعمقة بالمنتج، السعر، التوزیع، والترویجللمؤسسة 

نتائج  ما یجعل مرة كل یخدع لن ولكن مرة یخدع قد فالمستهلك، 3الزبائناللااخلاقیة التسویقیة وانخفاض ثقة 

 هذه لمثل السلبیة الآثار أن ولاسیما الطویل، الأجل نتائج حساب على القصیر الأجل في المؤسسات یكون

 الكثیر شیری حیث إلى سیمتد وإنما التسویقي، الخداع ضحیة یقع الذي المستهلك على تقتصر لن الممارسات

                                                           
  .1149ب، مرجع سبق ذكره، ص  2008 فيلب كوتلر و جاري أمسترنج، ترجمة سرور علي إبراهيم،  1
لات السياحة والسفر دراسة تحليلية ميدانية، تنمية الرافدي،  مدى إدراك السياح الأردنيين للخداع التسويقي الذي تمارسه وكا، 2010ممدوح طايع الزيادات، أسعد حماد أبو رمان و   2

  .161ص، 32مجلد  ،100جامعة الموصل،  العدد -كلية الإدارة والاقتصاد
  .67، صمرجع سبق ذكرهميسون علي عبد الكريم و صديق بلل ابراهيم، ، عبد السلام ادم حامد  3



 

 Word Of المنطوقة بالكلمة من خلال الأصدقاء أو المعارف أو ما یسمى الآخرین المستهلكین من

Mouth
1 .  

  الأثار الصحیة .2

أخلاقیة إلى انتشار أنماط استهلاكیة غیر صحیة لا تضر بالصحة فقط أدت الممارسات التسویقیة اللا

بل تدمرها، فالإعلان الموجه للأطفال لا یهتم في كثیر من الأحیان بالتوازن الغذائي لهم، ما یؤدي بهم 

إلى قصور في التغذیة و انتشار أمراض كثیرة كالسمنة والسرطان وتصلب الشرایین والسكر وغیرها من 

فتشیر الدراسات أن إعلانات الأطفال تشجع استهلاك السلع الغذائیة  .المستعصیة والمزمنة الأمراض

عن تناول الأغذیة المفیدة للجسم والمهمة لبنائه، وتوجهه نحو  ضُ رِ عْ الضارة بالصحة، فهي تجعل الطفل یُ 

حیث یرى . فة والجاهزةالمأكولات التي تحتوي على نسب كبیرة من الدسم والملیئة بالدهون والسكریات الخفی

ویشجع الأطفال بشكل مباشر أو غیر مباشر . یعزز خیارات غیر عقلانیة ومتسرعة الإعلانالنقاد أن 

من %  50على شراء أو الرغبة في منتجات غیر لائقة أو ضارة، فقد بینت الإحصائیات أن ما یقارب 

 .2شكلة السمنة خلال حیاتهم الیومیةمن المراهقین سوف یواجهون م%  80أطفال المدارس الابتدائیة و 

   .عصیر التفاح الموجّه للأطفالو  Nestleفرع  ذكرنا سابقا قضیةكما  كله تلك الممارسات،وهذا سببه 

له أثر خطیر على صحة المستهلك وعلى المجتمع،  أیضا، أخرىكما أن تفشي ظاهرة التقلید من جهة 

التجاریة بدأ یشكل مصدر خطورة على حیاة الإنسان  فتؤكد بعض المجلات البریطانیة على أن التقلید

وخاصة عندما بدأ یتحرك ناحیة الترویج للعقاقیر والأدویة في المجلات الطبیة المتخصصة التي تكاد لا 

منتج دوائي خضع  102وخلصت الدراسة التي أجریت على . تخلو من تضلیل أو عدم الدقة العلمیة

من هذه العقاقیر لا علاقة له بالأعراض التي یوصف لها، % 50ن لحملات ترویج إعلامي مكثفة إلى أ

وأن الحملات كانت تستهدف مجموعة مختلفة من المرضى غیر التي من المفترض أن یكون العقار 

دراسة أخرى تتهم إحدى أكبر المؤسسات إنتاج الأدویة العالمیة بتضلیل الجمهور  يوف. مبتكرا من أجلها

وكشفت هذه . وهمیة بغیة الربح المادي من وراء إنتاج عقاقیر طبیة لعلاجهاوالترویج لعلاج أمراض 

لة بمؤسسات الأدویة یروجون منذ فترة طویلة في مؤتمرات الدراسة عن أن بعض الباحثین وثیقي الصّ 

علمیة تشرف علیها هذه المؤسسات لخلل وظیفي یصیب النساء بالعجز الجنسي على الرغم من وصف 

بأنها مجرد تضلیل وقد تنطوي على قدر لا بأس به من  ،ددین لمزاعمهم في هذا الصّ الخبراء المختص

أن ظاهرة تزویر الدواء ینظر  - أمین عام اتحاد الصیادلة العرب -  إبراهیم العشري فحسب. 3المخاطر

ة في ، وهي متواجد"ظاهرة إرهابیة جدیدة واخطر من استعمال السلاح في المستقبل"إلیها العالم على أنها 

في المنطقة العربیة  % 30و 20كل مكان في أوروبا أو أمریكا حیث تصل هذه النسبة إلى ما بین 

                                                           
  . سبق ذكره، نفس الصفحة، مرجع أسعد حماد أبو رمان و ممدوح طايع الزيادات  1
2  Bakir Ayse & Scott J. Vitell, Op.Cit., P.299.  
  . ، مرجع سبق ذكرهصالح بن سليمان الرشيد  3



185 
 

ویتصل تزییف الأدویة في بعض البلدان بالمنتجات التي یغلو ثمنها كالهرمونات  .1في إفریقیا %60و

اط الحیاة و خاصة والیتیرویدات والأدویة المضادة للسرطان والمستحضرات الصیدلانیة ذات الصلة بأنم

  .2الجنسیة

بحیث یصعب ضبطها كونها ، الأدویة المزوّرة نجدها تشبه الدواء الأصلي بالشكل الخارجي فقطف

... تلبي شروط النوعیة والفاعلیةمصنوعة بإتقان، أما في المضمون فهذه الأدویة مزوّرة وغیر فاعلة ولا 

والمزورة، ونحن نعلم أن الفرق بین  الأصلیةالأدویة في حیرة التمییز بین ) المریض(بشكل یترك المستهلك 

 ألف 100ووفقاً لمنظمة الصحة العالمیة، أنّ ما بین . والموتأالدواء الأصلي والمزور یعني الحیاة 

ویة فهو یشمل كما أنّ التقلید لا یمس فقط الأد. 3ملیون مریض كل سنة یموتون بسبب تقلید الأدویةو 

الحوادث التي تؤدي بحیاة ة یعني كثر مثلا قطاع غیار السیارات المقلد ف سالفا،أشرنا جمیع القطاعات كما 

 غذائیة یعني تفشي الامراض المستعصیةالمنتجات الو تقلید  ،و تعرضهم لإصابات مستدامةأالناس 

    . كمرض السكر وأمراض القلون والسرطان وغیرها من الأمراض
 

  تهلكهیئات ومؤسسات حمایة المس: الثالثالمطلب 

إن سعي المؤسسات وراء الحصول على المزید من الأرباح أدى ذلك إلى تزاید قیامها بممارسة تسویقیة 

لاأخلاقیة تتعارض مع متطلبات حمایة المستهلك وحقوقه، دفع العدید من المؤسسات والهیئات الإجتماعیة 

الأمر . ملة للمستهلك وحقوقهإلى البحث عن أسالیب علمیة وعملیة جدیدة، وفعالة لتحقیق الرعایة الشا

قوانین من قبل الحكومات وبعض التنظیمات الإجتماعیة بغرض  الذي أدى إلى ظهور تحركات وسنِّ 

حمایة المستهلك منه، وتصویب تصرفات وممارسات تلك المؤسسات ووضعها في المسار الصحیح 

  .قیة تجاه المستهلكینبإلزامها بتوخي الصدق والحذر في أدائها لأعمالها وممارساتها التسوی

  مفهوم حمایة المستهلك .1

ضاربا في الوجود منذ العصور  ،داجعمیق  Consumerismإن مفهوم ومدلولات حمایة المستهلك 

ففي الوقت الحدیث عالج الفقهاء هذه المسألة بتبیان .  القدیمة وخاصة مع ظهور التعاملات التجاریة

ن فكرة تعرض المستهلك أ ؛وقع علیه الإتلاف والإتفاقواضح في نطاق الإتلاف والإختلاف فكان مما 

لأخطار الغش واردة حتما ومسلم بها، لكن الإختلاف وعدم التوافق بین الفقهاء كان في موضع فكرة 

   .4الحمایة في حد ذاتها

حركة منظمة من الأفراد والمنظمات الحكومیة، تعمل على زیادة "بأنها  P.Kotlerكوتلر وقد عرفها 

حركة منظمة "وفي نفس السیاق عرفت على أنّها . 5"مع البائعین تعاملهموقوى المشترین في  الحقوق

                                                           
: الرابطع، إضافة إلى كو�ا تتسبب في السرطان وأمراض مزمنة، .عبد الحميد  1

http://www.eloumma.com/ar/index.php?option=com_content&task=view&id=12984 14/07/2016: ، تاريخ التصفح.  
  .ل المؤقتمن جدول الأعما 20- 11المنتجات الطبة المزيفة، تقرير من الأمانة جمعية الصحة العالمية الثالثة والستون، البند  ،2010 منظمة الصحة العالمية،  2

3 Le Laboratoire Central d’Analyse des Contrefaçons de Sanofi, P.5. 
  .43ك، منشأة المعارف، الإسكندرية، ص مستهلللحماية العقدية ا، 2004عمر عبد الباقي،   4

5 P.Kotler & G.Armstrong, Loc.Cit.  



 

. تجمع بین المواطنین والأجهزة الحكومیة لتدعیم حقوق المستهلك وتعضید قوته في مواجهة البائع

بأنّها  كما عرفها آخرون. 1"وللتعرف على وضع میزان القوى وعما إذا كان في صالح البائع أو المشتري

عملیة حفظ حقوقه أو ضمان حصوله على تلك الحقوق قبل البائعین لكافة صوّرهم سواء كانوا تجار سلع "

   .2"أو مقدمي خدمات، وذلك في إطار التعامل التسویقي الذي تكون محلة سلعة أو خدمة

وتعتبر  .في الستینیات تو تبلور ا حدیثقدیمة إلاّ أنّه لم ینتبه لها إلاّ إن حركة حمایة المستهلك حركة  

هذه الحركة بعد أن برزت فیها مخاطر المجتمع الإستهلاكي مع بلوغ  هدُ الولایات المتحدة الأمریكیة مَ 

  : النظام الإقتصادي الرأسمالي ونموه، ومرت بثلاثة مراحل زمنیة هي كالآتي

  مرحلة ما قبل وعي المستهلك بحقوقه .1.1

، حیث ساد الإعتقاد التاسع عشریمة إلى غایة نهایة القرن ویعتقد هذه المرحلة تمتد من العصور القد

لدى الناس بأنه لیس لهم الحق في المطالبة بأكثر مما هو متوفر من حقوق وفي وقت ساد فیه الإهتمام 

بالإنتاج وأعطى علماء الإقتصاد كـــآدم سمیث وغیره لتلك الفترة صورة تعكس وجهة نظر المنتج في 

تصادیة وفقا لمبدأ المنافسة الحرة والتوازن التلقائي لللإقتصاد بما فیه من أفراد ونظم استغلال الموارد الإق

  .  3"فلیعاني المشتري بدلا من أن یعاني البائع" مما أدى إلى سیادة فكرة 

  مرحلة وعي جمهور المستهلكین  .1.2

ویمثل بدایة میلاد  ،العشرینإلى الستینیات من القرن  التاسع عشروتمتد هذه المرحلة من أواخر القرن 

بمرحلة وعي جمهور المستهلكین نظرا لبدایة ظهور تغیر في نظرة  تسمی و. حركة حمایة المستهلك

، بشأن الخداع والغش 1872الولایات المتحدة الأمریكیة أول قانون في عام  أصدرتإذ . الناس للاستهلاك

 لحمایة القیاسیة المواصفات ووضع حلیةالم الأغذیة صناعة نظم الذي 1890سنة  نلیتم بعده إصدار قانو 

 المنتجات لجودة معاییر لوضع الزراعة ةر اوز في إقناع الدواء  و الغذاء إدارة نجحت 1930 سنة و. كالمستهل

 حمایة قانون صدر 1938سنة  أما. بالمستهلك ضارة فوضى حالة في الصناعة هذه كانت أن بعد المحلیة

 العبوات على تلصق التي البطاقات قانون صدر 1965 سنة وفي. لضلالم و الكاذب الإعلان من المستهلك

تحمي صحة المستهلك من فساد المحتوى جراء التعلیب والتخزین مع الإلتزام ببیان تاریخ  ، التيالمختلفة

  بین ما الفترة في صدرت التي المستهلك بحمایة الخاصة القوانین عدد بلغ قد و. الإنتاج ومدّة الصلاحیة

 حركات ظهور في الكبیر الأثر الإنتاج وزیادة الصناعي للتطور كان وقد. ناقانو  عشرین 1970-1962

، عالمیا اتحادا بعد فیما أصبحت الحركات هذه المنتج، و البائع أمام بالضعف لشعورهم نظرا المستهلك حمایة

إنتقلت  ة على الحكوماتونتیجة لتأثیر هذه الحرك. المستهلك لحمایة قوانین إصدار أجل من ناضلت التي و

   .19624أول منظمة لحمایة المستهلكین في كندا سنة  تظهر إلى العالم كأوربا و كندا، فمثلا 

                                                           
  .483، الدار الجامعية، الإسكندرية،  صالأولىالتسويق المعاصر، الطبعة ، 2005ثابت بن عبد الرحمن إدريس و جمال الدين محمد المرسي،   1
  .8مصر، ص  ، سلسلة المعارف الاقتصادية،، الطبعة الثامنةالأهداف، الأدوار،المقومات و التحديات :جمعيات حماية المستهلك، 1997 يسري دعيبس،  2
  .37، ص الجزائردار الكتاب الحديث، ، دراسة مقارنة مع القانون الفرنسي- حماية المستهلك في القانون المقارن، 2006محمد بودالي،   3
  . 38ص  مرجع سبق ذكره، ،محمد بوداليبتصرف،   4
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  مرحلة بلورة حقوق المستهلك  .1.3

نتیجة  ضروري،وتمتد منذ بدایة الستینیات إلى یومنا هذا، إذ أصبحت فیه مشكلة حمایة المستهلك أمر 

وكذلك كثرة المؤسسات وتنوع وتشابه المنتجات وتغیر ، تكنولوجيتغیر العالم لما یشهده من تطور 

الأمر الذي دفع بكبار السیاسین في العالم . سلوكیات المستهلكین وكثرة المنافسة وغیرها من العوامل

جون "ما جعل هذه المرحلة تبدأ برسالة وجهها الرئیس الأمریكي  .1للتدخل لإنصاف فئة المستهلكین

في خطابه الشهیر الحقوق الأساسیة للمستهلك والمتمثلة في حق  1962نغرس سنة إلى الكو " كینیدي

   .وهي تعتبر المرجع الأساسي لتحدید حقوق المستهلك). أنظر مطلب حقوق المستهلك( 2المستهلك

و في منتصف السبعینات أعلن المجلس الاقتصادي و الاجتماعي للأمم المتحدة بأن حمایة المستهلك 

، ومن أهداف 1985و تم تقدیم مشروع وتم اعتماده سنة . لتنمیة الاقتصادیة و الاجتماعیةلها علاقة با

كما توجب  .3هذه المبادئ مساعدة الدول على تحقیق الحمایة الكافیة للسكان على اعتبار أنهم مستهلكین

انین و هذه المبادئ على الدول وضع سیاسات و قوانین تحمي المستهلك وتقید جمیع المؤسسات بالقو 

. 4الأنظمة الموجودة في بلدانها، والتقیید بالمعاییر الدولیة لحمایة المستهلك و التي وافقت علیه الدول

بالإضافة إلى اعتماد تدابیر قانونیة و أنظمة سلامة و مقاییس وطنیة أو دولیة، والعمل على إنتاج سلع 

  .آمنة

بب طبیعة النظام الإقتصادي الذي انتهجته بعد لم تواكب الجزائر في البدایة هذه الحركة العالمیة بس

لال مؤسسات عمومیة والذي تمیز باحتكار الدولة للتجارة الخارجیة من خ - النظام الإشتراكي–ل الإستقلا

ه ذوقامت به، الإستیراد، أما من الناحیة الإداریة فلا یوجد هیئة متخصصة في الرقابة ةأوكلت لها مهم

همتهم موكان عدد أعوانها محدودا و  -مصلحة قمع الغش–لحها الخارجیة المهمة وزارة الفلاحة ومصا

وفي عام . الرئیسیة قمع الغش بشكل عام ولیس في اطار حمایة المستهلك بل لحمایة الإقتصاد الوطني

تم تحویل هذه المصلحة من وزارة الفلاحة إلى وزارة التجارة، وذلك للقیام بقمع الغش ورقابة  1982

ةالأسعار والت فالمتتبع لحركة حمایة المستهلك في الجزائر وتطور التشریعات   .5حقیقات الإقتصادی

    :6قد مرت بمرحلتین االخاصة بذلك یجده

 المتعلق بالقواعد العامة لحمایة المستهلك  89/02مرحلة سابقة لصدور القانون  .1.3.1

كانت تسري على كل الأشخاص،  المتتبع لهذه المرحلة یجدها رغم افتقارها للمصادر القانونیة إلا أنهاو 

كما أن مصطلح المستهلك لم یكن رائجا ولا معروفا واقتصر على مصطلح البائع، المشتري، المنتج 

                                                           
  .40المرجع السابق، ص   1
  .115ص، 2، العدد�6لد مجلة دفاتر اقتصادية، ادراسة ميدانية ، –تأثير خصائص المنتج على حماية المستهلك من جهة نظر المستهلك  ،2015 يونسي مصطفى،  2
: ، الرابط3حقوق المستهلك في التشريعات العربية، ص ، 2003، أحلام بيضون  3

https://www.google.com/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwjvpvXyvvnmAhVQ0uAKHcM
pA2AQFjAAegQIBhAC&url=http%3A%2F%2Fdroit2.ul.edu.lb%2Ffdroit2%2Fpolycops%2Fahlam%2520baydoun%2Fdirasat%2520kanou

niya%2Fb43.pdf&usg=AOvVaw3_IaZ7sz_xv5kwZlrDkTg0 10/01/2020: ، تاريخ التصفح.  
  .44ص، بيروت، ، الطبعة الأولى، منشورات الحلبي الحقوقية)دراسة مقارنة(حماية المستهلك ، 2007عبد المنعم موسى ابراهيم،   4
  .437-436ص ، 20، حماية حقوق المستهلك في الجزائر، معارف، جامعة البويرة، العدد 2016زين يوسف وهدى معيوف،   5
  .222 -220 ،  ص27 ، التسويق وحماية حقوق المستهلك، مجلة العلوم الإنسانية، جامعة محمد خيضر بسكرة، العدد2014هدى معيوف،   6



 

والذي أبقى على العمل بالقوانین الفرنسیة باستثناء ما  1962 بدات هذه المرحلة بصدور القانونو .والمنتج

باب سحمایة المستهلك في هذه الفترة إلى عدّة أویعود غیاب حركة . 1یتعارض مع السیادة الوطنیة

  :2أهمها

التدخل المباشر للدولة في تنظیم الحق الإقتصادي، الأمر الذي لم یسمح بظهور الفئات والحركات  -

 .التي تطالب بحقوق وحمایة المستهلك

 .هلكستایة المالفراغ القانوني الذي كانت تعیشه الجزائر بعد الإستقلال ولم یساعدها على الإهتمام بحم -

مر الذي أدى إلى صعوبة الإختلاف في المنهج الإقتصادي المتبع بین كل من الجزائر وفرنسا، الأ -

  .تطبیق القوانین الرامیة إلى حمایة المستهلك الجزائري

إلا أنه تم إصدار بعض القوانین یمكن إدراجها  ،في هذه الفترة وعلى الرغم من سریان القوانین الفرنسیة

  :ون حمایة المستهلك منهاضمن قان

والذي استحدث بموجبه المشرع الجزائري جرائم  1975جوان  17الصادر بتاریخ  75/74الأمر رقم 

في الباب الرابع   1966جوان  08جدیدة أدخلها إلى قانون العقوبات الصادر بموجب الأمر المؤرخ في 

نقلها عن  435- 423: والطبیة في الموادتحت عنوان الغش في بیع السلع والتدلیس في المواد الغذائیة 

  .المتعلق بالغش والتدلیس 1905أوت  01: لقانون الفرنسي المؤرخ في ا

لمتعلق بتسمیات المنشأ وكان الغرض منه حمایة المنتج  1976جویلیة  16المؤرخ في  76/65الأمر  

 اكیة الصناعیة ونص هذأصلا وأن تعدت الحمایة لتشمل المستهلك أیضا وهي نوع من أنواع حقوق المل

الأمر على تعریف المنتج والمنتج وعلى عقوبات ضد الإستعمال المباشر أو غیر المباشر لتسمیة منشأ 

مزور أو منطویة على غش أو تقلید وضد من یروجون للبیع أو یبیعون منتجات تحمل تسمیة منشأ مزور 

  .أو مقلد

علق بالسكوت والتدلیس والإلتزام بالإعلام وتلك والمت 1975سبتمبر  26المؤرخ في  75/45الأمر رقم 

  .المتعلق بضمان العیوب الخفیة

  المتعلق بالقواعد العامة لحمایة المستهلك  89/02مرحلة صدور القانون  .1.3.2

وبانتهاج سیاسة اقتصاد السوق والإنفتاح الإقتصادي، أصدر المشرع الجزائري تشریعا خاصا بحمایة 

المتعلق بالقواعد العامة لحمایة  1989-02-07المؤرخ في  89/02المستهلك بموجب القانون رقم 

  .)الملغى(المستهلك 

المتعلق بالقواعد العامة لحمایة المستهلك وكما تدل علیه  89/02ومن أهم ما یمیز صدور القانون 

إلى  المبادئ الأساسیة المتضمنة لحقوق المستهلك إبتداء من الإنشاء الأول 30تسمیته فقد إحتوت مواده 

وتضمن هذا القانون أهم حقوق المستهلك . العرض النهائي للإستهلاك قبل الإقتناء من قبل المستهلك

                                                           
  .47، مرجع سبق ذكره، صمحمد بودالي  1

   2 . ، مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةزين يوسف وهدى معيوف 
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وإقرار واجب تدخل الأجهزة المختصة عن طریق اتخاذ الإجراءات اللازمة لوقایة المستهلك ووضع نظام 

  . لرقابة جودة المنتجات أو الخدمات 

مته مع متطلبات الوقت الراهن في مجال ضمان سلامة ئوعدم ملا 89/02ونتیجة لنقص القانون 

 الذي الغش وقمع المستهلك بحمایة المتعمق 09/03المستهلك الجزائري، قام المشرع بإصدار القانون رقم 

الحجر  09/03من أجل سد الثغرات القانونیة، الأمر الذي جعل القانون  89/02رقم  القانون ویتمم یعدل

وقد صدرت بعده مراسیم تنفیذیة توضح وتكمل . لحمایة المستهلك الجزائري الأساس والمصدر الأساسي

 :أهم المحاور التي جاء بها القانون ما یليو من . قواعده بأحكام تنظیمیة

 .والنظافة الصحیة و سلامة المواد الغذائیة ،إلزامیة النظافة -

 .إلزامیة أمن المنتجات -

 .لذاتیةإلزامیة مطابقة المنتجات و مبدأ الرقابة ا -

 .إلزامیة ضمان السلع و الخدمات و ضمان ما بعد البیع -

 .مناسبة المستهلك عن طریق الوسم أو وضع العلامات أو أي وسیلةإلزامیة إعلام  -

 .للمستهلك المعنویةو  المادیةحمایة المصالح  -

  .الخ.... أهمیة إنشاء جمعیات حمایة المستهلكعلى  21كما ذكر في المادة  -

  حقوق المستهلك .2

مارس من كل سنة الیوم العالمي لحمایة حقوق المستهلك،  15العالم كل  حيِ ، یُ 1983ابتداء من سنة 

للكونغرس  1962تخلیدا لخطاب الرئیس الأمریكي جون كینیدي الذي وجهه في نفس الیوم من سنة 

في تحدید  الأمریكي وحدد من خلاله مجموعة حقوق یجب أن یستفید منها المستهلك، یمكن إعتباره مرجعا

من جانبها هیئة الأمم المتحدة وضعت سنة . على نطاق دولي في عصرنا الراهن ینحقوق المستهلك

وتضمنت هذه المبادئ مجموعة من  1999مجموعة من المبادئ التوجیهیة، تم تعدیلها سنة  1985

  : 1هذه الحقوق یمكن حصرها في. الحقوق تهدف لحمایة المستهلك

 احتیاجاته إشباع في حق .2.1

 الصحیة، المأوى، الرعایة كالغذاء، الآساسیة الضروریة والخدمات السلع على الحصول حق للمستهلك

 بشكل مع الآخرین یتفاعل وجعله بالحیاة حق التمتع للمستهلك تمنح أن شأنها من الظروف هذه وكل ...التعلیم

  .إیجابي أكثر

 الاختیار حق .2.2

 قبل بآرائهم المستهلكین والآخذ احتیاجات ومراعاة احترام ضرورة على المسّوق أو المنتج الحق هذا یلزم

 في المتاحة البدائل بین المقارنة حق فالمستهلك یملك خدمة، أو سلعة أي استیراد أو الإنتاج على الإقبال

 .ودخله تتلاءم التي التنافسیة وبالأسعار العالیة الجودة ذات وخدمات سلع من السوق

                                                           
مجلة الحكمة للدراسات المسؤولية الاجتماعية التسويقية تجاه المستهلك و انعكاسا�ا على تحقيق رضاه دراسة ميدانية بمؤسسة اقتصادية إنتاجية،  ،2015 بن جاب االله نبيلة،  1

  .، الجزائر6، العدد 3الإجتماعية، ا�لد 



 

 التعویض حق .2.3

 التي والخدمات من السلع تضرره حالة في العادل التعویض على حصوله للمستهلك الحق هذا وضمن

 توفیر ذلك ویتطلب المرضیة، غیر أو الخدمات الردیئة سلع أو التضلیل عن كالتعویض علیها، یحصل

 كالمستهل ثقة من یعزز ذلك أن إذ معینة، لمدة الضمان توفیر والذي یشترط البیع بعد لما ساسیةالأ الخدمات

 .الاستقرار من درجة ویوفر مع السوق تعامله في

 الأمان  حق .2.4

 إحداث في سبب تي تكونالّ  والخدمات المنتجات ضد الحمایة حق في المستهلك یمتلكه أن یجب ما ویعني

 مستهلك بلا"  مبدأ على ترتكز التي الحدیثة ظل المفاهیم في خصوصا حیاته، في عبةالصّ  والحوادث ضررالتّ 

 ."استیراد أو اجإنت یوجد لا

 المقدمة السلع كفاءة وسلامة خلالها من المنتج تكفل خطوات تمثل أساسیة شروط حملة توّفر ووجب

 :للمستهلكین

 .المنتج من المعتمد التصمیم جراء المستهلك فیها یقع أن یمكن التي الآخطاء توقع -

 .لالاتصا فية مدتعالم الطرق و الوسائل من العدید عبر المعلومات تقدیم -

 .للمنتج المتكاملة الصیانة خدمات تقدیم -

 التثقیف الحق .2.5

للمستهلك الحق في أن یكون مثقفا وعلى درایة تامة بكل ما یخصه ویكسبه معارف ومهارات،إذ أن 

عملیة تثقیف المستهلك هي جزء من عملیة بناء تطوري نحو مجتمع إنتاجي وغیر استهلاكي، ویسعى أن 

الهامة لحمایة المستهلك منها الصحة والسلامة عن استهلاك السلع تشمل برامج التثقیف الجوانب 

والخدمات، وضع ملصقات تعریفیة عن المنتجات، تقدیم معلومات عن الآوزان والمقاییس وعن الآسعار 

 . ساسیةلائتمان ومدى توافر الضروریات الأوالنوعیة، وضع شروط ا

 یئة نظیفة وصحیةبحق التمتع ب .2.6

یا كان نتیجة لمخالفات الإنتاج والإهمال الحاصل للسلع لما بعد الاستخدام إن تلوث البیئة عالم

كالعبوات والقناني الفارغة، والورق، الغازات المتصاعدة من المعامل وغیرها من الظواهر التي انعكست 

بنتیجتها على المیاه والآرض، مما استدعى للمطالبة بوجود بیئة نظیفة كحق من حقوق الفرد، لذا فقد 

لتكون  C.E.Pأصبحت المطالب بحمایة البیئة واحدة من مجالات التي حددتها لجنة التطویر الاقتصادي 

 .أساسا في تحقیق المسؤولیة الاجتماعیة

 حق الحصول على المعلومات .2.7

إذ من الضروري على المنتجین إجراء بعض التغییرات التي من شأنها أن تساعد المستهلكین لامتلاك 

ن السلع والخدمات التي تقدم لهم، وأن تجعله قادرا على إجراء المقارنة والتقویم بین معلومات كافیة ع

 .البعض الآخر المنتجات المختلفة والمتشابهة بعضها مع
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وبالتالي فإن حق المستهلك في الحصول على المعلومات یعني الحمایة ضد عملیات الاحتیال والخداع 

لإعلان، العلامات المستخدمة على المنتج، أو أي وسیلة أخرى والتضلیل في المعلومات سواء عن طریق ا

 .من شأنها أن تؤثر في دقة المعلومات المطلوبة في قرار الاختیار الذي یقوم به المشتري

 هحق إسماع رأی .2.8

ولا یكون هدفه بیع السلعة وإتمام الصفقة، بل " دع المستهلك یأخذ حذره"لا یجوز للبائع أن یطبق مبدأ 

ح المجال أمام المستهلك لإبداء رأیه بالسلعة وإسماع المعني بالأمر وبشكل خاص فیما إذا سیتوجب فس

كانت معرضة لاحتمالات التلف والإضرار بصحته، فهذا الحق یعني التأكد والتثبیت من المنافع التي 

لمعالجة إجراءات ل ذاخسیاسة ومنهج الحكومة، وإن یتم إتیحصل علیها وفقا لاعتبارات المتلائمة مع 

  .السریعة فیم كانت هناك خروقا لحقوق المستهلك

  مؤسسات وأجهزة حمایة المستهلك الجزائري .3

الجزائر إلى  من الأهداف الأساسیة التي تسعى الدولة إلى تكریسها قانونا، وفعلا تمكنت الرقابةتعتبر 

ستهلك أو مصالحه المب وضع شبكة من الأجهزة تعمل على حمایة المستهلك بصفة مسبقة لمنع المساس

  :منها من بین هذه الأجهزة نذكر. المادیة

 )وزارة التجارة( الإداریة الأجهزة .3.1

 أن القانون الجزائري لم ینص على تخصیص وزارة مختصة مكلفة بحمایة المستهك، بل بقیت وزارة

وزیر القوانین ل التجارة كجهاز مركزي یتولى النظر في مشاكل المستهلكین، على هذا الأساس خولت

ة لحمایة المستهك ومراقب التجارة عبر مصالحه المركزیة والخارجیة، وكذلك تنفیذ مضمون السیاسة الوطنیة

الذي یحدد  2002- 12- 21المؤرخ في   453- 02مرسوم التنفیذي رقم لجودة المنتجات والخدمات طبقا ل

 .صلاحیات وزیر التجارة

 الخارجیة لوزارة التجارة المصالح .3.1.1

 الخارجیة المصالحالذي یتضمن تنظیم  2011ینایر  20المؤرخ في  11/09 جدید یذيتنف مرسوم صدر

 للتجارة الولائیة المدیریة مهام 03 المادة في التنفیذي المرسوموهذا ما أقره  .وعملها وصلاحیتها التجارة وزارة في

 وتنظیم المستهلك وحمایة ودةوالج والمنافسة الخارجیة التجارة میادین في المقررة الوطنیة السیاسة تنفیذ في

1الغش وقمع الاقتصادیة والرقابة المقننة والمهن التجاریة النشاطات
.  

 :يتــــــــــــــــــــیأ بما الصفة بهذه وتكلف

 والتنظیم التجاریة والمنافسة والممارسات الخارجیة بالتجارة المتعلقین والتنظیم التشریع تطبیق على السهر -

 .الغش وقمع لمستهلكا وحمایة التجاري

 .للإعلام الوطني النظام مع بالاتصال السوق وضعیة حول إعلامي نظام وضع في المساهمة -

                                                           
  .المتضمن تنظيم المصالح الخارجية في وزارة التجارة وصلاحياتيا وعملها 2011يناير  20المؤرخ في  11/09المرسوم التنفيذي   1



 

 في المقننة، المساهمة المهن وتنظیم بممارسة المتعمقة والتنظیمي التشریعي الطابع ذات التدابیر كل اقتراح -

 .لاحیاتهاصلة بص ذا موضوعیا یكون التي جمعیة أو منظمة كل وتنشیط تطویر

 كل اقتراح وترقیة الصادرات، تأطیر مجال في المركزیة الإدارة طرف من محدد نظام كل التنفیذ حیز وضع -

 .الصادرات تطویر إلى الرامیة التدابیر

 التبادلات التجاریة بترقیة ةلالمتص امهالم ذات الوسیطة والفضاءات یاكلهوال النشاطات وتنشیط تنسیق -

 .الخارجیة

 .الخارجیة التجاریة بالمبادلات متعمق وماتيلمع نظام إعداد في المساهمة -

 ودعم الى تطویر الرامیة التدابیر واقتراح كل الغش وقمع الاقتصادیة الرقابة برنامج التنفیذ حیز وضع -

 .الرقابة وظیفة

 .المعنیة الهیاكل مع بالتعاون القطاعات بین ما النشاط برنامج تنفیذ ضمان -

 .بنشاطاتیا المرتبطة ازعاتالمن بمتابعة التكفل -

 المصالح أمام والمحلي الجهوي المستوى على فیها ینظر المستهلكین مصالح أصبحت الأساس هذا على

 رقم المرسوم من 02وتنص المادة  ویة،هوج ولائیة مدیریات بموجب یمثل التي التجارة لوزارة التابعة الخارجیة

  :شكل في التجارة وزارةل الخارجیة المصالح تنظم :على ما یلي 11/09

 الجهویة للتجارة المدیریات .3.1.1.1

. تحقیقات الاقتصادیة وقمع الغشلویة لهیة لتحل محل المفتشیات الجو هالمدیریات الج تم إنشاء هذه

الولائیة للتجارة والتأطیر  المدیریاتلاتصال مع الهیاكل المركزیة للوزارة و تقییم نشاطات لمدیریات  9هي و 

قات اللازمة في المیدان التجاري و المنافسة و حمایة المستهلك و قمع الغش وإعداد و إنجاز كل التحقی

من المرسوم  11وكل مدیریة تنظم في شكل ثلاث مصالح عملا بأحكام المادة . الخ....البرامج و التفتیش 

 : تتولى كل مدیریة المهام الاتیة. 03/409التنفیذي رقم 

 .الغش وقمع الاقتصادیة الرقابة مجال في لاسیما لمتجارة، ئیةالولا المدیریات نشاطات تنسیق ضمان -

 وتنسیق لمتجار الولائیة والمدیریات المركزیة الإدارة مع بالاتصال اهتنفیذ ىلع والسیر الرقابة تنظیم برامج -

 .الولایات مابین المراقبة میاتو عم

 تنظیم مع ويهجاختصاص  وذات التخصصات متعددة فرق بلتتط التي الاقتصادیة التحقیقات إنجاز -

 .امهالم ههذب تكفللل متخصصة فرق ووضع

 .تجارةلل الولائیة المدیریات أنشطة من دوریة إنجاز حصائل -

یئات الموضوعة هومصالح ال ةیمیلالإق اتلاختصاصلتجارة التابعة لولائیة لبتفتیش المدیریات ال القیام -

 .یس وكیفیات وإجراءات سیرها وتدخلاتهایر على احترام مقایوزارة التجارة مع السّ تحت وصایة 

 الولائیة للتجارة المدیریات .3.1.1.2
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 مصلحة معالجة حمایة المستهلك(مدیریة، حیث كل مدیریة تحتوي على خمسة مصالح  48وهي  

 معالجة قمع الغش، و مصلحة معالجة مراقبة الممارسات التجاریة و المطاردة المنافسة، ومصلحةو 

 ذلك على زیادة. ثلاث مكاتب الأكثر على تظم مصلحة حیث كل...). قتصاديالا الإعلام و السوق ملاحظة

بمفتشیات إقلیمیة للتجارة في حالة تباعد التمركز العمراني  للتجارة الولائیة المدیریة تزوید الحاجة عند یمكن

 :تتولى كل مدیریة ولائیة المهام الاتیة. عن مقر الولایة

 وأمن میدان الجودة في والمستهلكین والمستعملین والجماعات صادیینالاقت للمتعاملین المساعدة تقدیم -

 .الصحیة والنظافة المنتجات

 .مهجمعیات مع بالتنسیق والمستهلكین، المهنیین وتحسیس الإعلام تطویر  -

 وكذا في السوق المطروحة والخدمات السمع جودة وترقیة تحسین إلى الرامیة الإجراءات جمیع اقتراح  -

 .كهلالمست حمایة

زیادة على ذلك، تزود مدیریة الولایة للتجارة حسب الحاجة مثل مفتشیات الحدود لرقابة الجودة و قمع 

بالجودة ومطابقة المنتجات  ذ الأحكام التشریعیة والتنظیمیة المتعمقةنفالغش والتي تعتبر بمثابة جهاز ی

 لها إلى التراب الوطني و هيو في عبور المنتجات و دخ ھاملها دور . تصدیر والاستیرادلة لهالموج

و یستمر أعوان قمع الغش في . دیة سواء كانت بریة جویة أو بحریةو وموجودة في كل نقاط العبور الحد

معارضة و  ول إلى الوطن أو ردهاالمواد للمواصفات القانونیة من أجل السماح لها بالدخ ھذهمراقبة مطابقة 

  . انونیةالق للمقاییسدخولها في حالة عدم مطابقتها 

  )على المستوى المركزي( والاستهلاك الجودة مدیریة .3.1.2

لها دور في . وتنظیمها النشاطات لضبط العامة وهي تعد من بین الخمس المدیریات التابعة للمدیریة

 الطابع ذات النصوص ك، واقتراح مشاریعهلالاست حق إرساء في حمایة المستهلك إذ تعمل على المساهمة

 كل في المشاركةكما أنّها تساهم في   .وبحمایة المستهلكین الجودة بترقیة والمتعمقة والتنظیمي التشریعي

الصحیة والأمن المطبقة في كل مراحل صنع  والنظافة الجودة مجال في بالمواصفات المرتبطة الدراسات

یفیة وحمایة ت التصنلامالمعاالمنتجات وتسویقیا، ولها دور اتخاذ كل التدابیر الرامیة إلى إرساء أنظمة 

 ....التجاریةالعلامات والتسمیات 

 القانونیة الاستشاریة الأجهزة .3.2

والوقایة، وتتمثل  الاستشارة دور لها أجهزة خلط طریق عن تتجسد الجزائري القانون في المستهلك حمایة إن

 :تلك الأجهزة في

 أجهزة الاستشارة وابداء الرأي .3.2.1



 

والذي جاء إنشاءه بموجب المرسوم التنفیذي ) CNPC( وتتمثل في المجلس الوطني لحمایة المستهلكین

المتعلق بالقواعد العامة لحمایة  02-89من القانون رقم  24و ذلك تطبیقا لنص المادة  272-92رقم 

 من الوقایة بتحسین المتعلقة المسائل في آراء تبدي استشاري؛ طابع ذات هیئة وهو. المستهلك الملغى

 برامج یعد كما أضرار، من عنها ینجم وما للمستهلك، المقدمة والخدمات منتجاتال تحملها التي قد المخاطر،

 كل في وتوعیتهم المستهلكین إعلام على والعمل وتنفیذها، المستهلكین جمعیات لصالح المساعدة المقررة

 أو ةهیئ أي أو بالنوعیة، المكلف الوزیر علیه یعرضها والخدمات، التي السلع بنوعیة المسائل المرتبطة

 272- 92من المرسوم  9و 8و7و 4و طبقا للمادة . 1الأقل على أعضائه من 6یعرضها  أو مؤسسة معنیة

 بعض عن ممثلین من المحدد لتشكیلة المجلس الوطني لحمایة المستهلك وإختصاصاته، یتكون المجلس

 ،... والصحة والصناعة الفلاحة كوزارة المستهلك، صحة وحمایة المنتجات بالرقابة على الصلة ذات الوزارات

 للتجاریة، الوطنیة للغرفة العام والمدیر الصناعیة، والملكیة لمقاییس لضبط للمعهد الجزائري العام والمدیر

ممثلین عن جمعیات حمایة المستهلك  10افة إلى ضري لمراقبة النوعیة والرزم، بالإالمركز الجزائ مدیر

خدمات، یختارهم الوزیر المكلف بالنوعیة، ویتم إنتخاب وسبع خبراء مؤهلین حول نوعیة المنتجات وال

م المجلس الوطني وقد نُظّ . رئیس المجلس ونائبیه من طرف أعضاء المجلس وهذا بأغلبیة الأصوات

 :لحمایة المستهلك بموجب المرسوم التنفیذي السابق في لجنتین

 .لجنة نوعیة المنتجات والخدمات وسلامتها -

 . رزم والقیاسةلجنة إعلام المستهلك وال -

 أجهزة الإعلام والبحث .3.2.2

نظرا للأهمیة البالغة التي تكتسبها الجودة في المنتج وطریقة تغلیفه لما یوضع رهن الاستهلاك، تم 

 بحث مركز یعتبر) CACQE(إنشاء جهاز وطني یتمثل في المركز الجزائري لمراقبة النوعیة والرزم 

الذي  03/318المعدل والمتمم بالمرسوم التنفیذي رقم  89/147رقم  التنفیذي المرسوم بموجب نشأ وتطویر

و یعد المركز مؤسسة عمومیة ذات طابع إداري یتمتع بالشخصیة المعنویة . یبین تنظیمه وعمله

. المالي، یوضع تحت وصایة وزیر التجارة وحالیا وضع تحت وصایة الوزیر المكلف بالنوعیة والاستقلال

من أفي مجال المساهمة في حمایة صحة و قیق الأهداف الوطنیة على تح تتمثل مهمته في العمل

سلع والخدمات، والتكوین لالمستهلكین ومصالحهم المادیة والمعنویة، وترقیة نوعیة الإنتاج الوطني ل

المشاركة في التكفل بأعمال وضع علامات الجودة والتصدیق م والاتصال وتحسیس المستهلكین، و والإعلا

  .خال..... والاعتماد 

 الأجهزة الاستشاریة التقنیة .3.2.3

                                                           
 محمد خيضر بسكرة، ص، جامعة 14، مجلة الإجتهاد القضائي، العدد )الإطار القانوني والمهام(ا�لس الوطني لحماية المستهلك   ،2017 أمال يعيش تمام ومحمد غليسي طلحة،  1

422.  
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. تم إنشاء في الجزائر هذه الأجهزة التقنیة 96/3552والمرسوم التنفیذي رقم  1 09/03وفق القانون رقم 

وهي عبارة عن  مخابر تقنیة تساعد الإدارة في ممارسة الرقابة التي تهدف إلى حمایة المستهلك من 

ما توصل إلیه التقدم  والتزییف والتقلید، خصوصا أماممخاطر المنتجات والخدمات من كل أنواع الغش 

أي نوع من  العلمي والقني، وذلك عن طریق المعاینة التقنیة والتحالیل العلمیة التي تثبت من خلالها عن

مقاییس والمواصفات القانونیة والتنظیمیة، أو لأو لتحدید مدى مطابقة المنتجات ل، الغش أو تستبعد قیامه

أو بصفة عامة إلى تطبیق ، 3حاق المنتج ضررا بصحة المستهلك وأمنه ومصلحته المادیةلإبراز عدم إل

كما تتشكل شبكة  .4الاقتصاد الوطني وضمان حمایة وأمن وصحة المستهلك سیاسة ترمي إلى حمایة

وزارة من بینها على سبیل المثال ولیس  16مخابر التجارب وتحالیل النوعیة من المخابر التابعة لــ 

 الخ ...الصناعةو التجارة، و المالیة، التجارة، والداخلیة، و و وزارة الدفاع، : حصرال

 المستهلك حمایة جمعیة .3.3

 ثقافي خیري، یكون مربح قد غیر هدف لتحقیق ینمعنوی أو ینطبیعی أشخاص اتفاق على بناء الجمعیة تنشأ

 إطار عن یخرج لا والذي له،أج من الذي أنشأت الهدف لتحقیق اختلافها على الجمعیات وتسعى ،...علمي

 تشترك أنها رغم لها، المشابهة التجمعات بعض عن تختلف المستهلك  حمایة وجمعیات .الجماعیة المصلحة

  .الخصوصیات بعض في معها

 أوائل في العالم في المستهلك لحمایة جمعیة أول إنشاء تم حیث ،19ق  إلى الجمعویة الحركة نشأة وترجع

 المتحدة الولایات في بالمستهلك خاصة جمعیة أول وظهرت. تالخمسینا في الفكرة تتطور  ثم الثلاثینات،

إلى  العمومیة السلطات تنبیه في یتمثل دورها فكانConsumer Research  وتسمى 1928 سنة الأمریكیة

  . 5المنتجین قبل من المشروعة غیر الممارسات بعض

هي "ستهلك وقمع الغش، جمعیة حمایة المستهلك المتعلق بحمایة الم 09/03 الجزائري فحسب القانون

كل جمعیة منشأة طبقا للقانون، تهدف إلى ضمان حمایة المستهلك من خلال إعلامه وتحسیسه وتوجیهه 

افع عنهم وتمثلهم، وهم المستهلكون الفرادى الذین تد وهي تتمركز بین الفاعلین الثلاثة للسوق. "وتمثیله

   .6المهنیون والسلطات العمومیة

                                                           
ربيع الأول  11، 15، العدد الجزائرية ةيالمتعلق بحماية المستهلك وقمع الغش، الجريدة الرسم 2009فبراير سنة  25الموافق  1430صفر عام  29مؤرخ في  03- 09قانون رقم   1

  .2009 سنةمارس  8 /1430عام 
والمتضمن إنشاء شبكة مخابر التجارب وتحليل  01/12/1997المؤرخ في  97/459المعدل والمتمم بالمرسوم  1996ر أكتوب 19المؤرخ في  355- 96المرسوم التنفيذي رقم   2

  . النوعية، وتنظيمها وسيرها
  .5ص ، ، الجزائر02، رقم 37زء الحماية الجنائية لممستهمك في التشريع الجزائري، ا�لة الجزائرية للعلوم القانونية والاقتصادية والسياسية، الج ،2002 بختة موالك ،  3
  .6الجزائر، ص ، 01، رقم39جهاز الرقابة ومهامه في حماية المستهمك، ا�لة الجزائرية للعلوم القانونية والاقتصادية والسياسية، الجزء  ،2002 علي بولحية،  4
البليدة، –ث والدراسات القانونية والسياسية، مجلة كلية الحقوق، جامعة سعد دحلب الرقابة عن طريق جمعيات حماية المستهلك، مجلة البحو  ،2012 سي يوسف زاهية حورية،  5

  .189الجزائر،  ص، 2 العدد
  .24، دليل المستهلك الجزائري، الجزائر، ص2012وزارة التجارة،   6



 

فالغایة من تأسیسها لا لأغراض سیاسیة أو تجاریة أو اقتصادیة، وإنّما توعیة المستهلكین وتثقیفهم 

  . 1وإرشادهم وحمایة مصالحهم وحقوقهم لدى الجهات الإداریة الوصیة

 أعلى مستویات الأطراف باقي مع تتكامل فهي كبیرة، أهمیةالجزائریة  المستهلك حمایة جمعیة تكتسي

حقوقهم  عن والدفاع ،ونصحهم المستهلكین وتحسیستكوین، إعلام : في أهدافها تتمثلو  الحمایة،

معارض وقوافل وإقامة  من خلال تنظیموتحسیسهم  تهمفتوعی. المختلفة الهیئات تمثیلهم أمام و ومصالحهم،

امج إذاعیة أو وق، ونشر وتوزیع مطبوعات والإدلاء بحورات صحفیة والمشاركة في بر جناح في الس

 والبیانات المعلومات كافة المستهلكین عموم من فیها المشتركین بهدف إعطاء.... بمقلات في الجرائد

 إمّ . المستهلك تغییر قناعات وكذلك بهدف. قالسو  في المطروحة المنتجات عن خصائص الضروریة

حكمة نصحهم من خلال إلى الإدارات المختصّة إذا ما كانت هناك مخالفة أو مرافقتهم أمام الم

2المختصّة
. 

 من الضغط على بعض الهیئات، من أشكال بممارسة ؛ومصالحهمهم حقوق عن الدفاع أما فیما یخص

تنبیه  تستطیع أنها كما المستهلكین، مصالح خدمة بغیة فیها الممثلة الرسمیة داخل المؤسسات رأیها إبداء خلال

فعلى سبیل المثال سنة . السوق من حبهبس تقوم لكي خطیر منتج وجود عند المختصة العمومیة السلطات

ه رئیس الفیدرالیة الجزائریة لحمایة المستهلكین عن خطر نوع من المدافئات الغیر آمنة التي تم نبّ  2013

إستیرادها ما سببت في ارتفاع حالات الإختناق في الشتاء، وندد بأن وزارة التجارة تقوم بالحجز عشوائیا ولا 

  . 3لإفصاح عن نوعیة الأجهزة المغشوشةتتبعها أي عملیة إتصال ل

تمثل هذا الأخیر بشكل غیر مباشر لدى العدید  الجزائریة وكما أنّ من مهام جمعیة حمایة المستهلك

الذي أنشأ لإبداء الرأي ، 4من الهیئات الإداریة والرسمیة محلیا ودولیا كالمجلس الوطني لحمایة المستهلك

وكذلك لجنة بنود . 5ومجلس المنافسة ة سیاسات حمایة المستهلكوترقی قصد تنمیةواقتراح التدابیر 

إذ تكلف بالبحث عن البنود التعسفیة في عقود الإذعان  - مقرها الوزارة المكلفة بالتجارة –التعسفیة 

  .6وصیاغة إقتراحات وتوصیات ترفع إلى الوزیر

لقضائي للدفاع عن مصالح رغم اعتراف القانون لجمعیات حمایة المستهلك بحقها في سلك الطریق او 

المستهلكین، إلا أنه كثیرا ما تكون الدعوى القضائیة غیر فعالة نظرا لقصور النصوص القانونیة ولتكلفتها 

وبطئ إجراءاتها، كما أنّ الجمعیة لا تملك السیولة المالیة الكافیة لمباشرة جمیع الدعاوى المتعلقة 

ع عنه حتى وإن تقدمت أمام القضاء، فإنه في الغالب لا بالمستهلك، لذا نراها تسلك طرقا أخرى للدفا

                                                           
  .213 الحقوقية، بيروت، لبنان، ص، منشورات الحلبي الطبعة الأولىموجز أحكام قانون حماية المستهلك، ، 2004مصطفى أحمد أبو عمرو،   1
  .وزارة التجارة، مرجع سبق ذكره، نفس الصفحة  2
  .3، ص2014جانفي  10، 4252تقرير بجريدة الشروق العدد   3
  .ممثلين عن جمعيات المستهلكين، بمعية ثلاثون عضوا آخر) عشرة ممثلين (هيئة حكومية استشارية يوجد به ربع   4
  . من تشكيلة ا�لس 1/6ا من بينهم عضوان مؤهلان يمثلان جمعيات حماية المستهلك وهما يمثلا ما نسبته عضو  12هيئة مكونة من   5
  .25وزارة التجارة، مرجع سبق ذكره، ص  6
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بتعویضات رمزیة لا تعبر بدقة  تعرف كیف تجني فائدة واسعة من المحكوم علیهم، نتیجة صدور أحكام

سائل الواقعیة و هذا ما جعل جمعیات حمایة المستهلك تستخدم في البدایة بعض ال، یعانیه الضحایا عم

إجراءات تتخذها جمعیات حمایة المستهلك للضغط على المنتجین حتى غیر قضائیة، وهي عبارة عن 

  : 1یتخلوا عن الممارسات التجاریة غیر المشروعة، وتتخذ هذه الإجراءات ثلاثة أسالیب

، ... أولاً الدعایة المضادة؛ وذلك بنشر مقالات عبر مختلف وسائل المكتوبة كالصحف و المجلات

عن مختلف الانتقادات من عیوب ... والمسموعة كالإذاعة أو التلفزیون ونقل أخبار عبر الوسائل المرئیة

بحیث الإعلام المقدم من . أو الوطنیةالمعروضة بالسوق المحلیة بعض المنتجات ... مساوء وأخطارو 

طرف جمعیات حمایة المستهلك، هو نقیض الدعایة التي تقوم بها المؤسسة بالنسبة لمنتجاتها، على 

المؤسسات تكون بهدف ترویج السلع متضمنة مزایا المنتج، عكس ما تقوم به جمعیات  اعتبار أن دعایة

شریطة إجراءها دراسات وإجراء خبرات ، 2حمایة المستهلك، التي تظهر عیوب المنتجات إن وجدت

مرتبطة بالإستهلاك، كي تبتعد عن الخطأ مما یرتب مسؤولیتها في إحداث أضرار بأصحاب المنتجات 

فیفري  7المتعلق بالقواعد العامة لحمایة المستهلك المؤرخ في  89/02ت علیه المادة وهذا ما نصّ . المنتقدة

إمكانیت إجراء دراسات وإجراء خبرات " ت على تي نصّ الّ سالف الذكر و  03-09لملغى بقانون ا 1989

  ..." مرتبطة بالإستهلاك على نفقتها وتحت مسؤولیتها وبإمكانها أن تنشر ذلك

تعلیمة موجهة :" لوب المقاطعة؛ أو كما یسمیها البعض بالإمتناع عن الشراء؛ وتعرف بأنها ثانیا أس

ما أو استعمال خدمة  لمؤسسةللمستهلكین لأجل حثهم على مقاطعة شراء منتج أو مجموعة منتجات 

ها كما لإرتفاع ثمنها وذلك بحثا عن ترشید أسعار وهذا نتیجة ضررها وعدم سلامتها أو   ،3"معینة لمؤسسة

  . هو الحال في المناسبات كشهر رمضان مثلا

ة مستهلكین مدینین وأخیرا أسلوب الإمتناع عن الدفع؛ والذي یفترض استعماله في حالة وجود عدّ 

المتعاقدین مع  تطلب الجمعیة من المستهلكینأن ك، 4قبل دائن واحد من بمبالغ مالیة ذات طبیعة واحدة

فإذا أرادت الجمعیة الضغط على الدائن . دفع ثمن السلعة التي حصلوا علیهاالامتناع عن  مؤسسة ما

. لتخفیض دینه، فإنها تدعو عموم المستهلكین إلى عدم دفع المبالغ المطلوبة، حتى یلبي الدائن مطالبهم

شریطة استخدام هذا الأسلوب بطریقة عقلانیة وكأسلحة تهدیدیة فقط، دون أن تمتد لتتحول إلى أسلحة 

 .5دمیریة للاقتصاد والمؤسساتت

  

                                                           
  .261رة، ص ، جامعة محمد خيضر، بسك 4دور الجمعيات في حماية المستهلك، مجلة الحقوق والحريات، العدد ، 2017روواحنة زوليخة و قلات سومية،   1
  .39دار النهضة العربية، القاهرة، ص ، الحماية الخاصة لرضا المستهلك في عقود الإستهلاك-حماية المستهلك، 1996حسن عبد الباسط جميعي،   2
  .262، مرجع سبق ذكره، ص روواحنة زوليخة و قلات سومية  3
  .685ص  مرجع سبق ذكره،محمد بودالي،   4
  .263، مرجع سبق ذكره، صسومية روواحنة زوليخة و قلات  5



 

  

  

  

  

  

  

   خلاصة

یضن البعض أن العمل والتجارة والإدارة والتسویق بصفة خاصة لا علاقة لها بالأخلاق، وهناك من 

یعتقد أنه من السذاجة الحدیث عن الأخلاقیات في مجال العمل؛ أي أن الدوافع الإقتصادیة وتعظیم 

لأخلاق فهي ترتبط بالدوافع الغیر إقتصادیة وهي حقیقة لا یمكن الأرباح هي أساس ووجود المشاریع، أما ا

ولكن مع التطور الهائل ودخولنا في عالم الثورة الصناعیة والمعلوماتیة، . الفصل فیها وسط الأعمال

أصبحت جمیع المجتمعات تتفق على أهمیة الأخلاق والقیم كأسلوب للحیاة وأنها سبب رئیسي في دعم 

. أن مفهوم أخلاقیات التسویق لا یبتعد كثیرا عن ما یتم طرحه في مفهوم الأخلاق والحقیقة. المجتمع

فالتسویق العملیاتي الأخلاقي هو القائم على مجموعة من الضوابط والالتزامات المرتكزة على مرجعیات 

 أو یغلب على ظنها أنها صحیحة وتتمیز بالشمول... معینة، ترسخت في اعتقاد المؤسسة أو المسوقین

المنتج، التسعیر، (والتكامل، والتي تمكنها من اتخاذ القرارات الصائبة في تنفیذ استراتیجیاتها العملیتیة 

  . شریطة أن تخلق التوازن بین طرفي العملیة الزبائن أو الجمهور والمؤسسة) الترویج والتوزیع

ة التجاوزات اللاأخلقیة وسط بمفهوم الأخلاق هو كثر ... ولعل السبب الرئیسي لهتمام الأفراد والحكومات

، والمنتجاتِ المُتصادمةِ مع مبادئِنا، ةالملتوی بالأسالیبفالأسواقَ الحاضِرةَ المملوءةَ . بیئة الأعمال

الحادي بدایات القرن منحنا تصاعدیاً  تو عرف الأخلاقیة القیم أزالتِ  أخلاقیاتناوالمسلكیَّاتِ المُتعارِضةِ مع 

فالمؤسسات حالیا أصبحت تمارس مجموعة . طة عناصر التسویق العملیاتيت معظم أنشمسّ  والعشرین،

أو عَرض منتجاتٍ  اللاأخلاقیة كالخداع في طبیعة و تركیبة المنتجات، وإنتاجَ، بیع الانتكاساتمن صور 

رةِ، و تخفیض محتوى عبوة المنتج كالوزن القیاسیةمُطابقةٍ للمواصفاتِ  یرغ ) عدم الكفایة(ونقص . المقرَّ

سعریة مبنیة على أسعار لا تعكس قیمة  إستراتیجیةوممارسة ... المعلومات التي تستخدم في التبیین

منتجاتها، و وضع خصومات ومسابقات وهمیة على الأسعار لتشجیع المستهلكین على شراء منتجات 

وق وتفسد ثقافته وكذلك اعتمادها على سیاسة ترویج كثیفة تجعل الزبون أسیراً للمس.... كانوا لا یشترونها

في الإعلانات التجاریة، واحتراف الكذب والتضلیل  كأداةوالمشاهیر  والأطفالالمرأة  باستعمالالناشئة 
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بالإضافة إلى تبني طرق وقنوات توزیعیة غیر ملائمة ... بشتى وسائله، والإعلان عن المنتجات المحظورة

في أماكن بعیدة عن متناول المستهلك،  تنتهج تخزین المنتجات لاحتكار الأسواق، وتوزیع منتجات

وغیرها من الممارسات، بات ... وسائل نقل غیر ملائمة كأن تكون مخصصة لنقل مواد معینة واستخدام

وحشة وغیر رتب عنه تولید أنماط استهلاكیة ما تممّ . الزبائن أرضیة خصبة للخداع والتضلیل والتلاعب

میة النزعة المادیة بین أفراد المجتمع، وتعزیز استخدام منتجات ة، وخلق رغبات زائفة ووهمیة مع تنعقلانیّ 

ضارة وغیر صحیة مثل السجائر والكحول وغیرها، و تغییر نمط عیش المجتمعات المحافظة وتلویثه بقیم 

وغیرها ... وكذلك انتشار أنماط استهلاكیة غیر صحیة لا تضر بالصحة فقط بل تدمرها .وثقافة غربیة

  . لمدمرة لمقومات البقاء والرقي الإنسانيمن الانتكاسات ا

فقد برزت جمعیات وهیئات مختلفة ومتعددة حول العالم تنادي بالمحافظة  المتغیراتوعلى ضوء هذه 

التشریعات واتخاذ  ، وتزایدت الضغوط على الحكومات والهیئات الرسمیة لسنّ )المستهلك(وحمایة الزبون 

صدر في أین المؤسسة والمستهلك بما یكفل حمایة هذا الأخیر، ما الإجراءات المناسبة لتنظیم العلاقة ب

الآونة الأخیرة ترسانة من القوانین والتشریعات في العالم وفي الجزائر بصفة خاصة مثل القانون رقم 

  .89/02للقانون رقم  المعدل والمتمم الغش وقمع المستهلك بحمایة المتعمق 09/03

  

  

  

  

 :الثالثالفصل 



 

الأخلاقیة   الضوابطواقع 

مؤسسات بللتسویق العملیاتي 

   الطب البدیل الجزائریة

  )ل نظریة وتطبیقیةیمداخ(

  

  

  

  

  

  

  الفصل الثالث

 الأخلاقیة للتسویق العملیاتي الضوابطواقع 

  بمؤسسات الطب البدیل الجزائریة

  )مداخیل نظریة وتطبیقیة(
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خلاقیة تحكم سیرورته، وترشد قراراته لا یخلو أي مجال من مجالات النشاطات الإنسانیة من ضوابط أ

 ویعتبر التسویق. بغرض حمایة الحقوق و المصالح سواء تعلقت بالأفراد أو الجماعات، و تمنع تجاوزاته

مع المصالح العامة  للمؤسساتكثیرا المصالح الخاصة  فیهامن أبرز المجالات التي تتعارض  العملیاتي

لنشاط من أجل مواجهة مخاطره والتقلیل من ممارساته والقضاء وجب وضع معاییر لهذا اأ ممّا. للمجتمع

علیها نهائیاً أو التخفیف من حدّتها وأثارها السلبیة على المستهلك، من خلال إعطاء نظرة أخلاقیة 

للتسویق العملیاتي بما یلائم البیئة الجزائریة، خاصة وأن مدلول الأخلاقیات لازال معمول به في 

وهي تتمتع بموافقة واسعة مدعومة في كثیر من الأحیان من السلطة بقوانین تتوخى  المجتمعات المحافظة

كما . سلوكا دون آخر وتلعب ثقافة هذه المجتمعات وعقائدها الدینیة دوراً أساسیا في سلوكیاتها الأخلاقیة

من المعاییر أنه یلقى دعما كبیرا من قبل الجمعیات والهیئات العالمیة المختلفة، والتي أصدرت العدید 

التي تواجه إنفلات التسویق كمعاییر الجمعیة الأمریكیة للتسویق التي تحظى بالاهتمام واحترام  الضوابط و 

  .لكل المشتغلین بالسوق، مبنیة على نظام یسوده الأمانة والإخلاص وبما یتفق نوعا ما مع أخلاقیاتنا

الذي حددته لنا ق العملیاتي من منظور الأخلاقیة للتسوی الضوابط  الفصل سنقف عند ذاه وعلیه في

الطب البدیل مؤسسات قیام  ىوذلك بهدف اختبار مدوالقانون الجزائري،  شریعتنا الإسلامیة السّمحة

لها أثناء ممارستها للتسویق العملیاتي، مع التعرف على المشاكل والمعوقات  عن مدى تبنیها الجزائریة

  .الّتي تحول دون التزام بها

  

  

  

  

  

  الأخلاقیة للتسویق العملیاتي ومعوقات تطبیقها الضوابط : بحث الأولالم

والضابط . غة جمع ضابط وهو مأخوذ من الضبط وهو لزوم الشيء وحبسهفي اللّ الضوابط المراد ب

زم للشيء مطلقا أو القاعدة التي یقوم علیها الشيء في كل الأحوال ولا یستغني عنها أیضا بمعنى اللاّ 

الاصطلاح فقد تنوعت عبارات العلماء في تعریفه، إلا أن أقرب هذه التعاریف إلى  أما في. 1البته

المقصود بها في هذا البحث أنه قضیة كلیة تنطبق على جزئیاتها التي هي من باب واحد، ویمكن أن 

                                                           
  .88-84الأردن، ص -، الاستثمار أحكامه وضوابطه في الفقه الإسلامي، دار النفائس، عمان2000مصطفى سانو قطب،   1



 

حكم كلي فقهي منطبق على فروع " وعرف أیضا . 1الضابط هو كل ما یحصر جزئیات أمر معین: یقال

   .2"ن باب واحد متعددة م

الأخلاقیة للتسویق العملیاتي فهي مجموعة المبادئ التي أقرها الإسلام من  الضوابطأما المقصود ب

خلال ماورد في كتاب االله وما جاء في السنة النبویة،  بالإضافة إلى ما أتى به المشرع الجزائري والتي 

  . فیما یلي وابط الضوتتمثل هذه . تضبط المنتج والتسعیر والترویج والتوزیع

  

  المنتج إستراتیجیةالأخلاقیة لممارسات  الضوابط: المطلب الأول

 االلهرضاة م غاءولكن وسیلة لإدراك غایة وهي ابت هغایة في ذات سلی جأن الإنتا: یقول محمود العساف

راض ق أعفي تحقی ذلأن یب بعن الجهد الإنتاجي یج بوالجماعة وعلى ذلك فالمال المكتس فردوإسعاد ال

  : الآتیة الضوابط ولإدراك هذه الغایة یجب الألتزام ب. 3عالشار 

  النافعة المفیدة والتعامل بالمنتجات  .1

كل منتج تطلبه المؤسسة أو شخص ما  فیقصد به ؛یبالطّ . طیب وخبیث: المنتج في الإسلام نوعان

لسلع صیانة لمقاصد حرصا منه على طلب الحلال وتجنب الحرام، ویترتب على استهلاك هذا النوع من ا

 المنتجاتهي تلك  ؛في حین أن الخبیثَ . حفظ الدین، النفس، النسل، العقل والمال: الشریعة الخمس وهي

التبغ، المخدرات، ، 4التي یترتب على استهلاكها تدمیر لمقاصد الشریعة الخمس السالفة الذكر كالخمور

لقمار، الربا، الكهانة، أفلام الخلیعة والكتب التي ولحوم الخنزیر، والخدمات الضارة بالمجتمع والتي تشمل ا

كالشیوعیة والماسونیة، وكذلك المخالفة للإعتقاد السائد في المجتمع والمخالف للفطرة تنشر الأفكار 

: قال االله تعالى. المنتجات المسروقة، و الألعاب الضارة بالأطفال والتي لا تراعي سلامة الطفل وغیرها

علیهم  یحرمو  یباتلهم الط یحل﴿و : وقال أیضا 5﴾ یباا مما في الأرض حلال  طالناس كلو  هاأی یا﴿

﴿ یَا أَیُّهَا الَّذِینَ آمَنُوا إِنَّمَا الْخَمْرُ وَالْمَیْسِرُ وَالأنَْصَابُ : ومن بین الخبائث قال االله تعالى،  6الخبائث﴾

إِنَّمَا یُرِیدُ الشَّیْطَانُ أَنْ یُوقِعَ بَیْنَكُمُ الْعَدَاوَةَ ) 90(لَّكُمْ تفُْلِحُونَ والأَزْلامُ رِجْسٌ مِنْ عَمَلِ الشَّیْطَانِ فَاجْتنَِبُوهُ لَعَ 

وجاء في . 7﴾) 91(وَالْبَغْضَاءَ فِي الْخَمْرِ وَالْمَیْسِرِ وَیَصُدَّكُمْ عَنْ ذِكْرِ اللَّهِ وَعَنِ الصَّلاةِ فَهَلْ أَنْتُمْ مُنْتَهُونَ 

                                                           
   .مرجع سبق ذكرهخالد بن عبد االله المصلح،   1
  .72الأول، الطبعة الأولى، دار التأصيل، ص الفقهية، الجزء الضوابط ، القواعد و 2002عبد السلام بن إبراهيم بن محمد الحصين،   2
الإقتصاد : ، تقييم الممرسات التسويقية في المنسآت السعودية من منظور إسلامي، مجلة الملك عبد العزيز2000ياسر عبد الحميد الخطيب وحبيب االله محمد رحيم التركستاني،    3

  .17ص، 12الإسلامي، ا�لد 
  .474، ص20، فلسفة التسويق المسؤول من منظور الشريعة الإسلامية، مجلة الإحياء، العدد 2017حي، سامية لحول ووسيم فلا ،بتصرف  4
  .168الآية البقرة، سورة   5
  .157 الآية الأعراف،سورة   6
  .91-90 الآية المائدة،سورة   7
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 ا والمحمولةَ وحاملهَ  ومعتصرها صرهااعها ومبتاعها وعاقیها وبائِ ها وسَ وشاربَ  الله الخمرالعن : " الحدیث

  . 1"إلیها

غریبا و عجیبا، یظهر  ىإلا أن موقف المشرع الجزائري یبقأن الخمر منتوج محرم ومادة ضارة  رغم و

و تداول ذلك خلال ما سنتناوله من الّنصوص القانونیة اّلتي وضعها المشرع الجزائري بخصوص تعاطي 

  : و إشهار مادة الكحول

تسهر جمیع "ت على ، والتي نصّ 2من قانون الصحة الجزائري 64محاربة تعاطي الكحول في المادة  -

  ".الجهات المعنیة على محاربة تعاطي الّتبغ و الكحول بالّتربیة الصحیة و الإعلام 

  . من نفس القانون 65منع إشهار الكحول في المادة  -

المستخلصات الكحولیة مجانا لغیر الأشخاص اّلذین حددهم القانون و ذلك حسب منع بیع أوتقدیم  -

 .من قانون الصحة 192المادة 

یجب أن : "، والتي نصت3من قانون المرور 18منع السیاقة تحت تأثیر المسكر من خلال المادة  -

ى من شأنها أن یمتنع كل سّائق عن السیاقة عندما یتعاطى مسكرا أو یكون تحت تأثیر أیة مادة أخر 

 ."تؤّثر في ردود أفعاله و قدراته في السیاقة 

  .4معاقبت كلّ من یوجد في حالة سكر في الشّوارع أو المقاهي أو المحلاّت العمومیة -

من فالخمر یعد من المفارقات المؤلمة للإنسان المعاصر؛ فمن جهة یجد المؤسسات تزید من إنتاجها، و 

من جهة أخرى القانون في حین یسمح . وأضرارها من خطرها تحذر الدراسات العلمیةجهة أخرى 

باستهلاكها وتداولها وبیعها ولا یقید ذلك إلاّ ببعض القیود البسیطة اّلتي تحول دون المجاهرة بالإستهلاك 

  ذاته في حین لا تمنع الإستهلاك في حدِّ 

زاعا في المجتمع خاصة ، البعد عن كل معاملة تثیر نالضابطما یجب التنویه علیه في هذا  وكذلك

بیع المجهول، بیع المعدوم : ومن بین تلك المعاملات، 5بالظلموأكل أمواله  للأفرادالمسلم ویسبب ازعاجا 

عن عبد االله عن فوغیر المقدور على تسلیمه، بیع السلعة قبل حیازتها، بیع الثمار حتى یبدوا صلاحها، 

فإن هذه  ،6"صلاحها وَ ى یبدُ عن بیع الثمار حتّ  نهى" :  صلى الله عليه وسلم رسول االلهأن  بن عمر رضي االله عنهما

  .المعاملات لها أضرار كبیرة على المستهلك

لا ترتكز فقط على المنتجات الموجّهة لإشباع الحاجات الفیزیولوجیة،  المفیدة والنافعةأن المنتجات  كما

لمي التي تنمي الأفراد بل یكون التركیز أیضا على المنتجات الموجهة للاستهلاك الفكري و المعرفي و الع

                                                           
  .3674، رقم رواه أبو داود ، كتاب الأشربة، باب في العنب يعصر للخمر  1
جمادى  27، المؤرخة في 08 رقميتعلق بحماية الصحة و ترقيتها، جريدة الرسمية  1985فبراير سنة  16، الموافق 1405جمادى الأولى عام  26مؤرخ في  05- 85 قانون رقم  2

  .1985فبراير سنة  17الموافق  1405الأولى عام 
جويلية  29، المؤرخة في 45 رقم الجزائرية، ريدة الرسميةالج،  2009جويلية  22المؤرخ في  03-09من الأمر رقم  18مدونة حركة المرور عبر الطرق حسب آخر تعديل له المادة   3

2009.  
  .1975ماي  09ؤرخة في الم ،37رقم  الجزائرية، رسميةالريدة الجو المتعّلق بقمع السكر العمومي و حماية القصر من الكحول،  1975-04- 29المؤرخ  26- 75الأمر رقم   4
  .274، حماية المستهلك في الفقه الإقتصادي الإسلامي دراسة مقارنة، الطبعة الأولى، دار مجدلاوي، ص2002د عبده، موفق محم  5
  .2194كتاب البيوع، باب بيع الثمار قبل أن يبدو صلاحها، رقم   أبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري،  6



 

یتوقّف نفعها بعد  يفي مختلف المجالات و لا تجعل كلّ اهتمامهم هو المنتجات المادیة المجرّدة الت

فكما للإنسان حاجات فیزیولوجیة یحفظ بإشباعها بقاءه، له أیضا حاجات معنویة كلها . استهلاكها مباشرة

فالإنسان محتاج إلى الإشباع النفسي المتمثل في الحب . 1تحتاج إلى إشباع، حتّى یحقّق التوازن في حیاته

الوضوح م و المتبادل و الانتماء و القبول الاجتماعي و التقدیر و الحریة و النمو، و كذلك الحاجة إلى الفه

والمتتبع . في دائرة الحلال یقعوعلیه فمن ضوابط المنتج في الإسلام أن . 2الفكري و تبادل الرأي

تنمو بمعدَّلٍ  یثمن القطاعاتِ الواعدةِ؛ ح یَّةابط، یجد إنَّ صناعةَ الحلالِ العالَملإحصائیات هذا الض

3في العالَم ین٪؛ ممّا یجعلها واحدةً من أسرعِ قطاعات المستهلك20بـ   سنويّ یُقدَّرُ 
.  

ذاتِ ) یةالغذائالغذاء والمنتَجات (مسلمٍ في  یارمل 1.8یَعُدْ یقتَصِرْ سُوقُ الحلالِ العالَميِّ على نحو  ولم

لة؛ بل توسَّعتْ صناعةُ الحلالِ الآن خارجَ قطاعِ المواد الغذائ  یةَ،لِتشمَلَ الصناعاتِ الدوائ یةالصِّ

ناتِ قطاع الخدماتِ؛  یَّة،ومستلزماتٍ وأجهزة طبِّ  یة،والمنتَجاتِ الصح یل،ومستحضَراتِ التجم وكذلك مكوِّ

یبین نمو اقتصاد الحلال خلال  ،تيالآ 1.3رقم والجدول . ویلوالتسویق، والتم یّة،مِثل الخدماتِ اللوجِست

  .2020-2014الفترة 

  دولار یونالمبالغ بالبل) 202- 2014(نمو اقتصاد الحلال خلال الفترة : 1.3 رقم الجدول

  2020  من السوق العالمي  %  2014  البیان

  1.585  17  1.128  الأغذیة الحلال

  3247  1.3  1346  التمویل الإسلامي

  233  11  142  ....)الفنادق، الوكلات السیاحیة(لسیاحة ا

  327  11  230  الأزیاء

  247  5  179  الإعلام والترفیه

  106  7  75  المستحضرات الدوائیة

  80  7  54  مستحضرا التجمیل

 :عبد المطلب الأسرج، آفاق صناعة الحلال العالمیة، مجلة الإقتصاد الإسلامي العالمیة، الرابط: المصدر

http://giem.kantakji.com/article/details/ID/1036/print/yes/ 04/05/2018: ، تاریخ التصفح.   

  لأفراد المجتمع یقیةالمنتجات حاجات حق تعبر .2

أفراد المجتمع، بإنتاج منتجات  یعلجم یةإشباع الحاجات الضرور  المؤسساتعلى مبدئیا  یحتمالإسلام ف

تي تسمح لكل فرد والّ  یة،بدرجة من الكفا...) الغذاء، الصحة ( یاتیةقادرة على إشباع تلك الحاجات الح

فلا  یة،الأدنى من السلع الضرور  دوالح یةمستوى الكفا یتوفروما لم .  منها یةبتناول حاجاته الضرور 

                                                           
  .198ص مرجع سبق ذكره،بن صالح عبد الرزاق،   1
  .266-265، الإنسان و صحته النفسية، الدار المصرية اللبنانية، مصر، ص 2003بحى، سيد ص  2

، تاريخ   /akji.com/article/details/ID/1036/print/yeshttp://giem.kant: عبد المطلب الأسرج، آفاق صناعة الحلال العالمية، مجلة الإقتصاد الإسلامي العالمية، الرابط 3 

  .04/05/2018: التصفح
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، فلا یعقل الإستثمار في 1من حقول الإنتاج ذلك إلى حقل أخر یرفتوجیه الطاقات القادرة على تو  یجوز

قطاع السیارات وسوق الأغذیة یفتقر للحلیب مثلا، فتأمین الإحتیاجات الأساسیة ضابط أساسي من 

فلا یعن الإنتاج بما هو كمالي قبل أن یكون قد أنتج ما هو ضروري وحاجي من الغذاء . ضوابط الإنتاج

الاقتصاد ككل،  علىبالذكر هنا أن هذا التصنیف والالتزام له أهمیة وتأثیر كبیر  دیرجومن ال. 2واللباس

وهذه الأهمیة تكمن في أن ترك الحریة المطلقة لآلیة السوق، مع  .وعلى العملیة التسویقیة بصفة خاصة

غیر  دامتخعدم وجود ضوابط شرعیة، بالإضافة إلى تفاوت كبیر في الدخل والثروة كل هذا سیؤدي إلى اس

 یأتيالضابط  ذابهو. 3لأفراد المجتمعكفء، وغیر عادل للموارد، بحیث لا تلبي الحاجات الأساسیة 

الاعتدال وعدم التبذیر في استخدام عناصر الإنتاج، ب وبالتالي یخلق ما یسمىالإنتاج الترفي والتفاخري، 

عة الإسلامیة، والأصل في هذه فالإسراف والتبذیر محرمان في الشری. وكذلك الاعتدال في الاستهلاك

وكلوا واشربوا ولا تسرفوا إنّه  ﴿: ، وقوله 4﴿وَلا تُسْرِفُوا إِنَّهُ لا یُحِبُّ الْمُسْرِفِینَ﴾: الحرمة قوله تبارك وتعالى 

فهذا كله یلزم كل مسلم ومسلمة باجتناب التبذیر والإسراف، وهو ما من شأنه أن . 5﴾لا یُحبّ المسرفین

ة أحد أهم التجاوزات المنسوبة للتسویق ممثلة في خلق حاجات ورغبات لا مبرر یسهم في مكافح

، مما یزید من الأعباء على كاهل المستهلك، أو إشاعة الثقافة الاستهلاكیة بین أفراد المجتمع 6لوجودها

 دار المسلم، وذلك من خلال استثمار غریزة حب التمیز أو اقتناء الثمین من السلع؛ لأن ذلك إهدار لمو 

ما یؤدي إلى تمركز الثروة في  بعض أفراد المجتمعالأمة، وتضییع لها فیما لا نفع فیه، وكسر لقلوب 

ضرورة الّتوازن ما بین الإنتاج وذلك ب.  لذلك كان من الواجب الاقتصاد في الإنتاج. 7أیدي من النّاس

ج إذا أنتج أكثر مما یحتاج الطلب تِ نْ فیسعى الإنتاج بقدرما یحتاج إلیه الإستهلاك لأن المُ : الإستهلاك و 

، وأیضا إذا  صادیةإلیه حاقت به بسبب ذلك عوامل الإخفاق و الفشل و ربما تلوح إلیه نذر الأزمة الإقت

كان الإنتاج أقلّ مما یحتاج إلیه المستهلكین فإن هذا یعني بقاء عدد كبیر منهم یطلبون البضاعة فلا 

د یوحقیقة فإن التوازن یتم عن طریق تحد. ، وفي هذا إضرارًا بهمیجدونها فتبقى حاجاتهم دونما إشباع 

ما یقود إلى الاعتدال وعدم التبذیر في استخدام عناصر الإنتاج،  ،8حجم الإنتاج حاضرا أو مستقبلاً 

  .9وكذلك الاعتدال في الاستهلاك

  سلامة وأمن المنتجات .3

                                                           
  .654- 653، صلبنان- ، إقتصادنا ، الطبعة الأولى، دار التعارف للمطبوعات، بيروت 1982محمد باقر الصدر،   1
  .147، صمرجع سبق ذكرهموفق محمد عبده،   2
الة بنك البركة، مجلة العلوم الاقتصادية وعلوم حالتسويق المصرفي الإسلامي في المصارف الإسلامية من وجهة نظر العملاء دراسة  ، مفهوم2013بن يعقوب الطاهر و شريف مراد،   3

  .148ص، الجزائر، 13التسيير، العدد 
  .141 الآية الأنعام،سورة   4
  .31 الآية ،سورة الأعراف  5
  .476ص ،مرجع سبق ذكرهسامية لحول ووسيم فلاحي،   6
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http://giem.kantakji.com/article/details/ID/1036/print/yes/


 

تم إنتاجه لما جاءت به نتائج بحوث تكون منتجات المؤسسات آمنة وسلیمة یجب أن تراعي ما ی حتى

وكذلك تسهر على ضرورة توفیر . التسویق، وهذا حتى تلبي الاحتیاجات الحقیقیة للأفراد والمجتمع

الأولیة  الموادمستویات كافیة من الأمان والسلامة عند تصمیم وتشكیل المنتج، والتي على ضوئها تتحدد 

ةستعمالها وطرق التصنیع المستخدملااللازمة  وهذا ما بندته الجمعیة . 1ة ومستوى الجودة المطلوب

الأمریكیة للتسویق في مدونة الأخلاقیات على أن تكون المنتجات والخدمات المعروضة تكون آمنة، 

فالمؤسسة لا یباح لها إهمال قواعد السلامة على حساب الكلفة . 2وملائمة لاستخداماتها المقصودة

  .3مان حد أدنى من السلامةالإقتصادیة إلا إذا توصلت إلى ض

. موضوع أمن المنتوجات من أهم الالتزامات التي أدرجها المشرع الجزائري على عاتق المؤسسة یعتبر

، حیث جاء في المادة 4 03- 09إذ أدرج المشرع إلزامیة أمن المنتوجات في الفصل الثاني من قانون رقم 

الأمن بالنظر إلى  علىستهلاك مضمونة وتتوفر یجب أن تكون المنتوجات الموضوعة للا: " منه أنّه  9

كما أنّ ....". الاستعمال المشروع المنتظر منها، وأن لا تلحق ضررا بصحة المستهلك وأمنه ومصالحه

جاء بمفاهیم جدیدة كإلزامیة أمن المنتجات وإلزامیة النظافة و النظافة الصحیة للمواد  03- 09القانون 

المستهلك في الحصول على التعویض عما قد  رصه الالتزامات یوسع من فالغذائیة وسلامتها، فوجود هذ

- 09من القانون  11فحسب المادة . یلحقه من أضرار نتیجة اقتنائه واستعماله لهذه المنتجات والخدمات

ولتقدیر معاییر هذا ". یجب أن یلبي كل منتج معروض للاستهلاك الرغبات المشروعة للمستهلك: "  03

أي حسب  ؛المنتوج یجب تقدیره بشكل موضوعي الذي یتطلبه الأمان،درجة السلامة أو مستوى التوقع فإن 

  .وهذا ما تعول علیه المؤسسة بما یسمى بالبحوث التسویقیة 5توقعات المستهلك

أمن وسلامة المنتجات یزداد أكثر لدى المشرع الجزائري لما یتعلق بالمواد الغذائیة، فحسب المادة  وأمْرُ 

یجب على كل متدخل في عملیة وضع المواد الغذائیة للاستهلاك، احترام : " 03- 09القانون من  04

المؤسسات على أن  عبل ألزم المشر ". إلزامیة سلامة المواد والسهر على أن لا تضر بصحة المستهلك

تنجز عملیات صنع الأغذیة وتحویلها وعملیات تكییفها حسب شروط من شأنها أن تمنع أي تلوث 

  . 6 53- 91من المرسوم التنفیذي رقم  18غذیة أو فساد أو تدهور لها وهذا ما نصت علیه المادة للأ

 03- 09من القانون رقم  71من ناحیة الحمایة الجزائیة للمستهلك، فالمشرع یعاقب وفقا للمادة  أما

مسمائة ألف إلى خ) دج 200.000(المتعلق بحمایة المستهلك وقمع الغش، بغرامة من مائتي ألف دینار 

 2و 4المادتین  يكل من یخالف إلزامیة سلامة المواد الغذائیة المنصوص علیها ف) دج 500.000(دینار 
                                                           

  .127 ، جامعة أدرار، الجزائر، ص26قالون جيلالي، الجوانب الأخلاقية في الممارسات التسويقية، مجلة الحقيقة، العدد  1
  .  1175ب، مرجع سبق ذكره، ص  2007 سرور علي إبراهيم،ترجمة فيلب كوتلر و جاري أمسترنج،   2
  .145، ص22القانونية، مجلة معارف، جامعة البويرة، العدد  الضوابط ، مكانة المستلك بين الرؤية التسويقية و 2017طحطاح أحمد،   3
ربيع الأول  11، المؤرخة في 15، بتعلق بحماية المستهلك وقمع الغش، الجريدة الرسمية الجزائرية، رقم 2009فبراير  25افق المو  1430صفر  29مؤرخ في  03- 09قانون رقم   4

  .2009مارس  8هــ الموافق  1430
  .تفس الصفحة ،مرجع سبق ذكرهطحطاح أحمد،   5
  .الصحية المطلوبة عند عملية عرض الأغذية للاستهلاكالمتعلق بالشروط  1991فيفيري  23المؤرخ في  53-91المرسوم التنفيذي رقم   6
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بالإضافة إلى عقوبة تكمیلیة مضمونها مصادرة المنتوجات والأدوات وكل وسیلة أخرى . من نفس القانون

)  دج 50.000(مسین ألف دیناركما یعاقب بغرامة من خ. استعملت لارتكاب المخالفة المنصوص علیها

والنظافة الصحیة المنصوص علیها  ةكل من یخالف إلزامیة النظاف) دج 2000.000( إلى ملیونین دینار 

  .03-09من القانون رقم  7و  6في المادتین 

، 25من نفس القانون، یسمح لأعوان قمع الغش المذكورین في المادة  62أنّ القانون وفق المادة  كما

لنهائي دون رخصة مسبقة من السلطة القضائیة للمنتجات التي تثبت عدم صلاحیاتها السحب ا

  .المقلدةوكذلك المنتجات . للإستهلاك، والتي هي مزورة أو مغشوشة أو سامة أو انتهت مدّة صلاحیاتها

  الالتزام بالمطابقة في تركیبة المنتج .4

میّز بدرجة عالیة من التعقید في تركیبتها، الیوم في السوق یجدها ملیئة بالمنتجات التي تت فالمتطلع

سواء من حیث اختیار المّادة الداخلة في تركیبة المنتج بما یوافق الحاجات و الرغبات أو باختیار التركیبة 

مكوناتها تحتاج لأن تكون مفصوحاً  بعضخاصة وأن . كماً و نوعاً بما یتلائم مع القدرة الشرائیة للمستهلك

ب الضرر لبعض المستهلكین، فالمصاب بداء السكّري مثلا لا یمكنه استهلاك ما فیه عنها لأنها قد تسب

مادة السكر، و بعض المنتجات تصنع بهذه المادة غشًا، أو قد تصنعه بمادة آخر كالسكارین وهو أشد 

التي تشكّل خطرا على صحة المستهلك جرّاء استعمال  ناتكما یلزم اجتناب المكوّ . خطراً عن سابقته

فمثلا . لمنتج أو بسوء استعماله، و مجانبة التكتّم على ذلك خوفا من عزوف المستهلك عن الشراءا

إمكانیة إدماج المضافات الغذائیة في  03- 09من قانون  08حیث أجازت المادة ، 1*المضافات الغذائیة

ة استعمال المواد المواد الغذائیة وذلك وفق الشروط والمعاییر المرخص بها، فعدم احترام شروط و كیفی

المواد الكیمیائیة التي تعالج بها اللحوم مثلاً  موادالمضافة إلى الأغذیة یسبب أضرار للمستهلك، فال

كما أثبتت الأبحاث . لتعطیها اللون والبریق الطازج، ثبت أنها تسبب سرطان الأمعاء وأمراض الحساسیة

اعة الأجبان، یسبب مرض العقم والسرطان، في صن كمادة حافظة" الفرمالین"م مادة الطبیة أن استخد

، علاوة "سیكلامات"الغذائیة المستعملة، تتسبب في امراض السرطان مثل مادة  توأیضا عددا من المضافا

وتطبیقا لأحكام المادة السالفة الذكر . 2ذات القدرة على تحلیة عالیة مضرة بالصحة" تومالین"على مادة 

، الذي یحدد شروط وكیفیات استعمال 2012مایو  15المؤرخ في  12/214جاء المرسوم التنفیذي رقم 

على أنّه توجد قائمة المضافات ، المضافات الغذائیة في المواد الغذائیة الموجهة للاستهلاك البشري

                                                           
كل مادة لا تستهلك عادة كمادة غذائية في حد ذا�ا ولا تستعمل كمكون خاص بالمادة الغذائية، تحتوي أو لا على قيمة غذائية، تؤدي :"عرف المضاف الغذائي على أنه * 1

عضوي في أي مرحلة من مراحل الصناعة أو التحويل أو التحضير أو المعالجة أو التوظيب أو التغليف أو النقل أو التخزين  إضافتها قصدا إلى المادة الغذائية لغرض تكنولوجي أو ذوقي

مؤرخ  12/214تنفيذي رقم المرسوم ال 3المادة : أنظر". لهذه المادة، إلى التأثير على خصائصها وتصبح هي أو أحد مشتقا�ا، بطريقة مباشرة أو غير مباشرة، مكونا لهذه لمادة الغذائية

مايو  16الصادرة بتاريخ  ،30، العدد الجزائرية يحدد سروط وكيفيات استعمال المضافات الغذائية في المواد الغذائية الموجهة للاستهلاك البشري، الجريدة الرسمية 2012مايو  15في 

2012.  
الجزائر، - ، أطروحة دكتوراه، كلية الحقوق والعلوم السياسية، جامعة مولود معمري، تيزي وزو)راسة مقارنةد(، حماية أمن المستهلك في ظل اقتصاد السوق 2014بركات كريمة،   2
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 )3(الغذائیة التي یمكن إدماجها في المواد الغذائیة و كذا الحدود القصوى المرخص بها في الملحق رقم 

  .1 هذا المرسوم المرفق بأصل

الأخلاقیة للمؤسسة أو للمنْتِج تفرض علیه ضابط التعامل مع المستهلك بصدق و إخلاص  فالمسئولیة

بخصوص أمور مخفیة لا یمكن للمستهلك أن یكتشفها، فالشریعة الإسلامیة تعد هذا الأمر أمانة على 

لإكساب والأرباح، وكان فرط الشَرَه عاتق المؤسسة أو المُنْتِج، ولما كان مقصود المعاملات هو تحصیل ا

سبحانه  -في تحصیل ذلك وتكثیره قد یحمل كثیراً من النّاس على الكذب والخیانة في معاملاتهم؛ أمر االله 

﴿فَإِنْ أَمِنَ بَعْضُكُمْ بَعْضاً فَلْیُؤَدِّ الَّذِي اؤْتُمِنَ : فیها بالصدق والبیان والأمانة؛ فقال تعالى - وتعالى 

أما الأحادیث النبویة التي تأمر بالصدق والأمانة . 3﴿وَلا تَبْخَسُوا النَّاسَ أَشْیَاءَهُمْ﴾: ، وقال أیضا2﴾أَمَانَتَهُ 

ما هذا یا صاحب الطعام؟ " : في هذا الباب كثیرة منها ما قال لصاحب الطعام الذي أخفى عیب طعامه

من " : صلى الله عليه وسلمحتى یراه الناس؟ ثم قال  فوق الطعام جعلتهأفلا : أصابته السماءُ یا رسول االله، قال: قال

، فهذا الحدیث عام في النهي عن الغش في المعاملات كلها من التجارة والإجارة 4"يمنِّ  سَ فلیْ  غشّ 

و . 5والمشاركة وكل شيء، فإنه یجب في المعاملات الصدق والبیان، ویحرم فیها الغش والتدلیس والكتمان

ة بالمستهلك، أو بالتغییر في قدر تلك المكونات أو نوعها بما ذلك كاجتناب تقدیم منتوج ذو مكوّنات مضرّ 

أن تحمل من الخصائص الشكلیة و السعر الذي یتلائم و رغبة المستهلك، لكن  یمكنفالسیّارة . یضرّ به

أو كأن یقدّم منتج غذائي یركّز . المّادة المستخدمة في صناعتها قد لا تستجیب لشروط السّلامة و الأمن

أو  ة،ذوق و النّكهة باستخدام مواد مصنّعة تحقّق ذلك لكنها تشكّل أضرارا أخرى على الصحّ فیه على ال

كأن یعتقد المستهلك بأنّ المنتج حسب طبیعته یحمل لقیم غذائیة معیّنة لكنه خلاف ذلك، لأنّ التأثیر علیه 

  . 6كان من خلال النكهة و الذوق مع اهمال جانب القیمة الغذائیة المرجوة

فرض المشرع على المنتج أن یلتزم سواء بنفسه أو بواسطة متخصص باتخاذ كلّ ما هو  لقد و

ضروري من الإحتیاطات في توفیر المقاییس و المواصفات القانونیة والّتنظیمیة في المنتوج ، فمثلا مواد 

د على أنّه توجد قائمة الموا 7 41- 92من المرسوم التنفیذي رقم  05التجمیل، حیث نصت المادة 

المرفق بأصل هذا  )2(المحظور استعمالها في صناعة مواد التجمیل و التنظیف البدني في الملحق رقم 

  .المرسوم

                                                           
ية يحدد شروط وكيفيات استعمال المضافات الغذائية في المواد الغذائية الموجهة للاستهلاك البشري، الجريدة الرسم 2012مايو  15مؤرخ في  214-12المرسوم التنفيذي رقم   1

  .2012مايو  16الصادرة بتاريخ  30الجزائرية، العدد 
  .54الآية  البقرة،سورة   2
  .85 الآية الأعراف،سورة   3
  .102من غشنا فليس منا، رقم  صلى الله عليه وسلمقول النبي بن الحجاج ، كتاب الإيمان، باب  مسلم  4
  .مرجع سبق ذكرهعبد االله المصلح،  خالد بن  5
  .200-199، صمرجع سبق ذكره بتصرف، بن صالح عبد الرزاق،   6
الذي يحدد شروط إنتاج مواد التجميل و التنظيف البدني وتكييفها وتسويقها وكيفيات  1992فبراير سنة  4الموافق  1412رجب  30المؤرخ في  41-92المرسوم التنفيذي رقم   7

  .1992فبراير سنة  5، الموافق 1412شعبان  1، المؤرخة في  09جريدة رسمية عدد ، ذلك
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أنّ القانون الجزائري یعتبر عدم الالتزام بالمطابقة في تركیبة المنتوج من صور الخداع في طبیعة  كما

– الإستهلاك من قانون 68لمادة و ا 1من قانون العقوبات 429المادتین   الشيء المنصوص علیها في

  .- 03- 09قانون رقم 

یحرص على توفیر حمایة أكبر للمستهلك،  03-09الذي جعل المشرع من خلال القانون رقم  الأمر

تحت عنوان الفصل الثالث إلزامیة مطابقة المنتوجات، ما فرض على المؤسسة أن تلبي الرغبات 

من حیث طبیعته وصنفه ومنشئه وممیزاته الأساسیة  المشروعة للمستهلك أثناء عرضه للمنتوج وذلك

كما ألزم المشرع المتدخل بالتحري حول مطابقة المنتج قبل عرضه للاستهلاك حتى ولو قام . تركیبتهو 

  .من نفس القانون 12الأعوان المكلفون بالرقابة بهذه التحریات وهذا ما جاء في المادة 

مطابقة المنتجات الوطنیة فقط، بل أوجب المستورد أن یراعي الجزائري لم یقتصر فقط إلزامیة  والمشرع

عند استیراد المنتجات و السلع توفر المقاییس و المواصفات القانونیة الجزائریة دون أن یهمل المقاییس و 

بمجرد حیازته  المستوردالمواصفات الدولیة، وعلى هذا الأساس فقد افترض المشرع قیام مسؤولیة 

یة، وفرض علیه أن یبحث في مدى توفرها على المواصفات و المقاییس، وتدعمها للمنتوجات الأجنب

لحمایة المستهلك وضع جهاز خاص لرقابتها وإخضاعها للتحلیل المخبري قبل إخضاعها لعملیة الجمركة 

المتعلق بكیفیات مراقبة  2 467- 05رقم  أي لفحص عام و معمق، وقد نظم ذلك بالمرسوم التنفیذي

حتى یتأكد من أن المنتوج یستجیب للرغبات قبل عرضها للسوق، منتوجات المستوردة ونوعیتها ومطابقة ال

أما إذا كانت الفحوصات العامة و المعمقة . مطابق لشروط تداوله ونقله وخزنه وأنهالمشروعة للاستهلاك، 

ج من الحدود سلبیة فیسلم للمستورد مقرر رفض دخول المنتج إلى الجزائري ، ویتم تحویل هذا المنت

   .الجزائریة على مسؤولیة وتكالیف المستورد

  المنتجات ینومواز  ییسضبط المقا .5

الوحدات المنتجة بالدّقة وعدم التطفیف  مقادیریوجب الإسلام على المؤسسة ضرورة ضبط الأوزان أو 

 یریم ذلك خ﴿وأوفوا الكیل إذا كلتم وزنوا بالقسطاس المستق: في مقدار كمیة العبوات، قال االله تعالى

فأهمیة ضبط الموازین . 4المیزان﴾ خسرو﴿ وأقیموا الوزن یالقسط ولا تُ : ، وقال أیضا3﴾ یلاأحسن تأو و 

والمقاییس تكمن في تحقیق العدل بین المتعاملین، واستیفاءً للمشتري عند البیع وإعطائه حقه كاملاً دون 

  .  5ستقرارنقصان حتى یسود المجتمع الثقة في التعامل والطمأنینة والإ

 من الناحیة القانونیة، فالمشرع الجزائري یعتبر الإخلال بموازین المنتجات من صور خداع المتعاقد أما

 من قانون 68من قانون العقوبات و المادة  429في كمیة المنتوج المنصوص علیها في المادتین 

                                                           
  .53، قانون العقوبات، المعدل والمتمم، الجريدة الرسمية الجزائريةّ، رقم 1975 جوان 17المؤرخ في  47- 75الأمر رقم   1
  .2005يسمبر د 11المؤرخة في  ،80 الجزائريةّ، رقم المتعلق بشروط مراقبة مطابقة المنتوجات المستوردة عبر الحدود، الجريدة الرسمية 467-05المرسوم التنفيذي رقم   2
  .35الآية الإسراء، سورة    3
  .9 الآية الرحمن،سورة   4
: ، تقييم الممرسات التسويقية في المنسآت السعودية من منظور إسلامي، مجلة الملك عبد العزيز2000بتصرف، ياسر عبد الحميد الخطيب وحبيب االله محمد رحيم التركستاني،   5

  .20، ص12الإقتصاد الإسلامي، ا�لد 



 

عن طرق  ظرعدد بغض النیتم الخداع في هذه الصورة إما في الوزن أو الكیل أو ال و. الإستهلاك

الأمر الذي جعل المشرع من خلال . الخداع، و عموما تدور فكرة الخداع في هذه الصورة حول المقدار

یحرص على توفیر حمایة أكبر للمستهلك، تحت عنوان إلزامیة مطابقة المنتجات، ما  03-09القانون رقم 

   .وذلك من حیث كمیاته لمنتوجناء عرضه لفرض على المؤسسة أن تحترم الرغبات المشروعة للمستهلك أث

 03- 09من القانون رقم  69من ناحیة الحمایة الجزائیة للمستهلك، فالمشرع یعاقب وفقا للمادة  أما

) 5(و خمس ) دج 500.000(المتعلق بحمایة المستهلك وقمع الغش، بغرامة قدرها خمسمائة ألف دینار 

  .دع في وزن أو كیل كمیة المنتجات المسلمةسنوات حبسًا كل من یخادع أو یحاول أن یخا

  الإلتزام بالضمان وخدمات البیع .6

الوفاء بشروط الضمان جوهر الإلتزام الأخلاقي تجاه المستهلك وذلك بإصلاح المنتج وإستبداله  یعتبر

مة هو تعهد یلتزم فیه المُنْتِج أو وكیله بسلا. أو رد ثمنه عند عدم ملائمته للغرض الذي اشتري من أجله

وهو یتضمن . 1علیها متفقالمبیع من العیوب المصنعیة والفنیة، ویلتزم بصلاحیته للعمل خلال مدة 

  : 2صورتین

وبموجَب هذا الضمان یتعهد البائع بإصلاح الخلل المصنعي والفني الطارئ على  :ضمان الأداء -

هلك إلى أن ما سَیُقْدِمُ ومن مقاصده طمأنة المست. المبیع أو تبدیل غیره به إذا اقتضى الأمر تبدیله

الحكم فیه الجواز  أما .على شرائه من السلع فإن البائع ملتزم بضمان السلعة، ومعالجة أسباب الفشل

وأنّه لا محذور فیه شرعاً، وذلك لأن الأصل في المعاملات الحل والإباحة حتى یقوم دلیل المنع 

  .والتحریم

الغذائیة والدوائیة وبعض الأجهزة والمعدات  تسعى كثیر من المؤسسات :ضمان معاییر الجودة -

الكهربائیة إلى الحصول على علامات الجودة التي تصدرها الهیئات الحكومیة أو الصناعیة المختصة 

على هذه الشهادة  ؤسساتبوضع مواصفات ومعاییر جودة السلع و المنتجات، فإذا ما حصلت هذه الم

والخصائص المعتبرة، وضعتها على الغلاف  فاتالتي تضمن جودة سلعها وتثمینها مع المواص

وغرض هذا النوع من الضمان خدمة المستهلكین وحمایتهم من . الخارجي للسلعة غالباً لتروج بذلك

المنتجین على إتقان معاییر الجودة؛  لالسلع التي لا تحقق المواصفات القیاسیة للجودة، كما أنها تحم

ئز لا حرج فیه، بل تدعو المصلحة إلى إلزام المنتجین به حمایة الحكم فیه، فهو جا أما. لتروج سلعهم

  .للمستهلكین وصیانة للمصلحة العامة

ضابط الالتزام بالضمان وخدمات البیع یجب صیاغة الضمان بطریقة لا یصعب فهم شروطه  ولتحقیق

  . 3أو تضمینه بشروط یمكن أن تعفي المُنْتِج من المسؤولیة بسهولة عند اللزوم

                                                           
  .175، ص8، إدارة التسويق، دار النهضة العربية، الطبعة 1988محمد صادق بازرعة،   1
  .318-300ص ، مرجع سبق ذكرهخالد بن عبد االله المصلح،   2
  .406، مصر، ص، الإدارة الحديثة للنشاط التسويقي، مكتبة الجامعة الحديثة، الزقازيق2000أسامة عبد الحليم مصطفى و محمد العزازي أحمد إدريس،   3
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  :1ن النّاحیة القانونیة فحسب دلیل المستهلك الجزائري فیتضمن صورتینأما م

بتسلیم منتج ...وهو ضمان یقدمه القانون للمستهلك، یلزم فیه المؤسسة أو التاجر: القانوني الضمان  -

إذا ظهر عیب بعد عملیة الشراء، على المؤسسة أو . لا یشوبه عیب من حیث المطابقة

 .  التصلیح أو إستبدال المنتج المعیب التكفل بتكالیف....التاجر

إلى المادة  13إذ أدرج المشرع إلزامیة الضمان والخدمة ما بعد البیع في الفصل الرابع من المادة 

یستفید كل " أنّه  13، حیث جاء في المادة 03- 09من قانون حمایة المستهلك وقمع الغش رقم  16

ة أو عتاد أو مركبة أو أي مادة تجهیزیة من الضمان لأي منتج سواء كان جهازا أو أداة أو آل قتنم

ویجب على كل  .شهرا لبعض المنتجات 24إلى  6وتحدد مدّة الضمان القانوني من  .بقوة القانون

متدخل خلال فترة الضمان المحددة في حالة ظهور عیب بالمنتج، استبداله أو إرجاع ثمنه، أو 

 16البیع فقد جاء عنها في المادة  بعدأما خدمات ما ". تصلیح المنتوج أو تعدیل الخدمة على نفقته

یتعین على المتدخل المعني ضمان صیانة وصلیح المنتوج المعروض في " من نفس القانون أنّه 

  ".السوق

یقترح من طرف التاجر، مجانا أو في حدود دفع مبلغ إضافي، یضاف الضمان  :الضمان التجاري -

ویكون في الغالب أقل من الضمان القانوني یتمثل في استبدال . هالإجتماعي إلى القانوني، ولا یوض

  .قطاع غیار منتج أو تقدیم ید عاملة لتركیبه

 03- 09من القانون رقم  75من ناحیة الحمایة الجزائیة للمستهلك، فالمشرع یعاقب وفقا للمادة  أما

إلى خمسمائة ) دج 100.000( المتعلق بحمایة المستهلك وقمع الغش، بغرامة قدرها من مائة ألف دینار

علیه في  نصوصكل من یخالف إلزامیة الضمان أو تنفیذ ضمان المنتوج الم) دج 500.000(ألف دینار 

إلى مائة ألف دینار ) دج50.000(كما یعاقب بغرامة من خمسین ألف دینار . من هذا القانون 13المادة 

   .من هذا القانون 15نصوص علیه في المادة ، كل من یخالف إلزامیة تجربة المنتوج الم)دج100.000(

  وتوفیر المعلومات) الوسم(الصدق في التبیین  .7

. المستهلك لدیه الحق في أن یحصل على المعلومات الكاملة التى تمكنه من اتخاذ القرار المناسب إن

رفه في المادة بیین أو الوسم حسب القانون والذي عتي تسمى بالتّ تي على علبة المنتج والّ فالمعلومات الّ 

أو الممیزات أو الصور  علاماتكل البیانات أو الكتابات أو الإشارات أو ال: "أنّه 03- 09من القانون  03

أو التماثیل أو الرموز المرتبطة بسلعة، تظهر على كل غلاف أو وثیقة أو لافتة أو سمة أو ملصقة أو 

ما كان شكلها أو سندها، بغض النظر عن بطاقة أو ختم أو معلقة مرفقة أو دالة على طبیعة منتوج مه

المستهلك بأمس الحاجة إلیها، فهي تسمح له  كونفالوسم یعد من بین ضروریات التي ی". طریقة وضعها

بالمقارنة بین البدائل في مكان الشراء، وتسهل علیه عملیة اتخاذ القرار الشرائي في ضوء تلك المعلومات 

ا یظهر الالتزام الأخلاقي للمُنْتِج في تحري الصدق والدّقة عند ، ولهذ2حتى یتحقق له الرشد المطلوب

                                                           
  .124- 123وزارة التجارة، مرجع سبق ذكره، ص  1
  .548، ص 2003صديق محمد عفيفي، إدراة التسويق، الطبعة الثالثة عشر، مكتبة عين شمس، القاهرة    2



 

وضع البیانات حتى ینظر إلیها كأداة لحمایة المستهلك وترشیده، ولا كأداة لخدعه وتضلیله، خاصة إذا 

فالمُنْتِج مجبر على . 1علمنا أن المستهلك ما كان لیشتریها لو كان یعلم المعلومات الكافیة عنها قبل شرائها

وجل  أن یطلعهم على ما لا یعرفونه من ذلك، وما یحتاجونه من معلومات، مقتدیا في ذلك بقول االله عزّ 

مثل ﴿  :، إذ یقول 2تؤدي إلى الحصول علیها تيفي تعریفه لسلعته الجنة وبخصائصها، وبالمعلومات ال

لّم یتغیّر طعمُهُ وأنهارٌ من خمرٍ لذّةٍ الجنّة الّتي وعد المتقّون فیها أنّهار من ماء غیر آسِنٍ وأنهارٌ من لّبنٍ 

  .3 ﴾)15....(لّلشّاربینَ وأنهارٌ من عسل مّصفّى ولهم فیها من كلّ الثمّرات ومغفرةٌ من ربّهم 

الأخلاقیة للمنتج إمداد المستهلكین بالمعلومات الكاملة و اللازمة حول المنتج من خلال  الضوابط  فمن

توج، العلامة، اسم المؤسسة ومقر تواجدها، الحجم ، المكونات، السعر، التبیین والذي یظهر فیه اسم المن

الغذائیة إن كان مادة غذائیة، وأحیانا  ةسنة الإنتاج، مدة الصلاحیة ، تاریخ الانتهاء، كمیة السلعة ، القیم

هي ف.كیفیة الاستعمال، و الّتحذیر من مخاطر المنتج إن استدعى ذلك وغیرها من المعلومات الضروریة 

واجبة في الإسلام لما فیها من إعانة النّاس و مساعدتهم في قضاء حوائجهم و الّتسهیل علیهم في ذلك ، 

﴿وتعاونوا على البر : والّنصح لهم و قد جاءت الأدّلة الشّرعیة على وجوب ذلك بین المسلمین، قال تعالى

تى یكون التبیین مجدیا وفعالا یجب أن بالإضافة إلى ذلك وحّ . 4والتقوا ولا تعاونوا على الإثم والعدوان﴾

یكون بلغة واضحة ومقروءة یفهمها المستهلك ، ولأن الّلغة العربیة هي الّلغة الرسمیة للدولة الجزائریة فلقد 

أن التبیین یكون باللغة العربیة أساسًا، وعلى سبیل الإضافة یمكن  03- 09من القانون  18جاء في المادة 

. ات أخرى سهلة الفهم من المستهلكین، وبطریقة مرئیة ومقروءة ومتعذر محوهااستعمال لغة أو عدّة لغ

كما ألزم القانون أن تكتب بالغة العربیة كذالك الأسماء والبیانات المتعلقة بالمنتجات والبضائع والخدمات 

ستعمالا وجمیع الأشیاء المصنوعة أو المستوردة أو المسوقة في الجزائر، ویمكن استعمال لغات أجنبیة ا

  .5تكمیلیا

في الفصل الخامس منه إلزامیة إعلام  03-09تضمن قانون حمایة المستهلك و قمع الغش رقم  كما

ل أن یعلم المستهلك بكل المعلومات المتعّلقة " أّنه 17المستهلك حیث نصت المادة  یجب على كل متدخِّ

".  اسبةبأیة وسیلة أخرى منبالمنتوج الذي یضعه للاستهلاك بواسطة الوسم و وضع العلامات أو 

 1.000.000(إلى ملیون دینار ) دج 100.000(بالإضافة فالقانون یعاقب بغرامة من مائة ألف دینار 

  .من هذا القانون 18و 17كل من یخالف إلزامیة وسم المنتوج المنصوص علیها في المادتین ) دج

  ضوابط العلامة التجاریة والشعارات .8

ري في تعریفه للوسم أدرج العلامة التجاریة وذلك لما تؤدیه من دور فعال ومهم أن المشرع الجزائ بالرغم

في إعلام المستهلك عن المنتج فقد أدرجها إلى جانب البیانات والكتابات التي یمكن أن یشتمل علیها 

                                                           
  .131، ص مرجع سبق ذكرهقالون جيلالي،   1
  .151، صمرجع سبق ذكره بن يعقوب الطاهر و شريف مراد،  2
  .15ية سورة محمد، الآ  3
  .2 الآية المائدة،سورة   4
  .1991جانفي  16المؤرخة في  ،03عدد الالمتضمن تعميم استعمال اللغة العربية، الجريدة الرسمية  1991جانفي  16المؤرخ في  05- 91القانون رقم  29المادة   5
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دة، غیرها خاصة تلك المستور  معالوسم كونها غالبا ما تؤدي إلى تمییز المنتجات الصناعیة أو الزراعیة 

كما تستعمل العلامة أیضا في تسهیل العملیة الدعائیة للسلع لمنع تضلیل جمهور المستهلكین نظرا لقوة 

ولكي تكون العلامة التجاریة مقبولة . تدفق السلع في الأسواق، إلاّ أنها تخضع لنظام قانوني خاص بها

  :الآتیة الضوابط من الناحیة الشرعیة لا بد أن تتوافر فیها 

تمل على أي اسم من أسماء االله تعالى، أو أسماء أنبیائه علیهم الصلاة والسلام؛ لأن العلامة تش ألاّ  -

التجاریة تطبع على العبوات التي تعبأ فیها السلعة، وهذه العبوة سواء أكانت بلاستیكیة أو معدنیة أو 

أن تنزه عنه  زجاجیة أو ورقیة هي عرضة للامتهان والإلقاء في حاویة القمامة، الأمر الذي یجب

كاسم  لالة، ولذلك اتخاذ لفظ الج1أسماء االله تبارك وتعالى وأسماء أنبیائه علیهم الصلاة والسلام

اس بلفظة والمنتج او لإخبار الناس للماركات التجاریة بحجة أنها إسلامیة أو شعار لها أو لتعریف النّ 

لفظ الجلالة في الماركات . حرام لا سیما الجالیات المسلمة بأن هذا المنتج إسلامي فلا شك أنه

ذلك لان فیها امتهانًا واحتقارًا  رعالتجاریة رمیًا أو إتلافا لهذا اللفظ بشكل غیر لائق، ولذا منع الشا

عدى علیها لحرمتها ولتعظیم قدر لفظ الجلالة، ولذا فلا یجوز اتخاذها واستعمالها ولا التّ لواستخفاف 

دَرُوا اللَّهَ حَقَّ قَدْرِهِ إِذْ قَالُوا مَا أَنزَلَ اللَّهُ عَلَى بَشَرٍ مِنْ شَيْءٍ قُلْ مَنْ أَنزَلَ ﴿ وَمَا قَ : ، قال االله تعالى2االله

لِلنَّاسِ تَجْعَلُونَهُ قَرَاطِیسَ تبُْدُونَهَا وَتُخْفُونَ كَثِیراً وَعُلِّمْتُمْ مَا لَمْ  دًىالْكِتاَبَ الَّذِي جَاءَ بِهِ مُوسَى نُوراً وَهُ 

  .3﴾) 91(مُوا أَنْتُمْ ولاَ آبَاؤُكُمْ قُلْ اللَّهُ ثُمَّ ذَرْهُمْ فِي خَوْضِهِمْ یَلْعَبُونَ تَعْلَ 

منع التكسب تتشتمل العلامة التجاریة على آیة قرآنیة أو حدیث نبوي؛ لأن عموم الآیات القرآنیة  ألاّ  -

الآیة القرآنیة أو  فاستخدام  .4﴾اشتروا بآیات االله ثمنًا قلیلاً ﴿: بالقرآن، وذلك من مثل قوله تعالى

الأخرى یدخل في هذا العموم؛ لأن غایة  منتجاتعن غیره من ال المنتجالحدیث النبوي كعلامة لتمییز 

المنتج عندئذ لیست الآیة القرآنیة أو الحدیث النبوي الشریف، وإنما غایته ترویج سلعته من خلال هذه 

المنتج، واشتمال  عبأ فیهیتطبع على العبوة التي  نمایة إكما أن العلامة التجار . الآیة أو ذلك الحدیث

للامتهان والإلقاء في حاویة هما العلامة التجاریة على الآیة القرآنیة أو الحدیث النبوي الشریف یعرض

قال االله   ،5ریفةالقمامة، الأمر الذي یجب أن تنزه عنه الآیات القرآنیة الكریمة والأحادیث النبویة الش

  .6﴾)79(ون رُ  المطهّ ه إلاّ لا یمسُّ  ﴿: تعالى

تتضمن أي رمز فیه مخالفة للعقیدة؛ لأن في ظهور هذه الرموز في الإعلانات التجاریة فضلاً عن  ألاّ  -

المنتجات ترویجاً لعقائد باطلة، وهو لا یجوز، ومن الأمثلة على  طباعتها على العبوات التي تعبأ فیه

                                                           
  .72، ص21سلامي، مجلة الشريعة والقانون، جامعة الإمارات العربية المتحدة، العدد ، الإعلانات التجارية أحكامها وضوابطها في الفقه الإ2004عبد ا�يد الصلاحين،   1
دراسة تأصيلية شرعية، ا�لة العالمية للتسويق الإسلامي، الهيئة العالمية للتسويق الإسلامي، لندن المملكة : ، الماركات التجارية الاسلامية2013تركي بن سليمان صالح الخضيري ،   2

  .57، ص3، العدد 2ا�لد المتحدة، 
  .91 الآية الأنعام،سورة   3
  .9 الآية التوبة،سورة    4
  .100، صمرجع سبق ذكرهعلي عبد الكريم محمد المناصير،  5
  .79سورة الواقعة، الآية   6



 

وهي عقیدة غیر صحیحة منسوب  لسیدنا عیسى ، 1الصلبالصلیب الذي یرمز لعقیدة : هذه الرموز

وقولهم إنّا قتلنا المسیح عیسى ابن مریم رسول االله وما قتلوه وما صلبوه  ﴿: علیه السلام لقوله تعالى

والمنجل اللذان یرمزان لعقیدة الإلحاد الباطلة التي تنكر وجود االله تعالى،  ، والمطرقة2﴾ولكن شبّه لهم

 آثار الانتكاسات الأخلاقیة الانتكاسة الأخلاقیة للتسویق العملیاتيأنظر (. مجرد مادوترى أن الحیاة 

  )في الفصل الثاني

 ترمز إلى تعظیم أحد من الكفار أو الشخصیات الطاغیة بوضع صورته أو كتابة اسمه أو نحو لاّ أ -

  . 3ذلك

قوق الغیر، لأن القاعدة لا یترتب على العلامة التجاریة ضرر بالمنافسین فلا یجوز التعدى على ح -

  .الفقهیة لا ضرر ولا ضرار

صورة حیوان نجس كالخنزیر والكلب؛ لأن الشارع الكریم أمر بمجانبة هذه الحیوانات لتحتوي  ألاّ  -

 .4ومباعدتها، وظهور صورها على سلع تدخل بیوت المسلمین ینافي أمر الشارع الكریم

ان منشأها وصناعتها وجودتها وعدم التلبیس على المصداقیة في العلامات التجاریة، فلا بد من بی -

اس، وبیان خامتها ومكونتها وموطنها الأصلي وصیانتها ومدة ذلك، والخدمات المتعلقة بالشراء بعد النّ 

 . 5البیع

جواز بیع و رهن العلامة التجاریة، الأصل في البیع والرهن الجواز حتى یرد المنع فیها إلا إذا أقترف  -

فیكون حرامًا، كأن تحتوى على محرم كالعلامات التجاریة للدخان أو الخمور أو لحم  في المبیع حرام

مَ عَلَیْكُمْ الْمَیْتَةَ وَالدَّمَ وَلَحْمَ الْخِنزِیرِ وَمَا أُهِلَّ بِهِ لِغَیْرِ  ﴿: لقوله تعالى  6الخنزیر أو نحو ذلك إِنَّمَا حَرَّ

، وكذلك عدم الإغرار  7﴾) 173(ادٍ فَلا إِثْمَ عَلَیْهِ إِنَّ اللَّهَ غَفُورٌ رَحِیمٌ اللَّهِ فَمَنْ اضْطُرَّ غَیْرَ بَاغٍ ولاَ عَ 

ي ـــــــــــالإغرار والتدلیس بهام مثل ما یفعل به أصحاب المنتجات التي ترخص العلامات التجاریة، وه

ا أقل من ذلك، ولقد أصدر مجمع الفقه الإسلامي قرارا في هذ اصل منتجات عادیة أو لربمفي الأ

یجوز التصرف في الاسم التجاري أو العنوان التجاري أو العلامة : الموضوع نص على ما یلي

التجاریة ونقل أي منها بعوض مالي إذا انتفى الغرر والتدلیس والغش باعتبار أن ذلك أصبح حقا  

  .8مالیا

: ؛ ونصه29ة أن النظام السعودي أجاز بیع العلامات التجاریة والعلامات التجاریة في الماد كما

یجوز أن تنتقل ملكیة العلامة التجاریة إلى الآخرین بأي واقعة أو تصرف ناقل للملكیة، ویشترط في "

                                                           
  .71، صمرجع سبق ذكرهعبد ا�يد الصلاحين،   1
  .157النساء،   2
  .11صمرجع سبق ذكره، عبد االله السلام، بوقسري صارة، بن عبو الجيلالي و بندي   3
  .74-71، ص مرجع سبق ذكرهعبد ا�يد الصلاحين،   4
  .41، صمرجع سبق ذكره 2013تركي بن سليمان صالح الخضيري ،   5
  .55المرجع السابق، ص  6
  .173 الآية البقرة،سورة   7
  .10/12/1988هــ، الموافق  1/5/1409ت، في قرار مجمع الفقه الإسلامي، في دورته الخامسة المنعقدة في الكوي  8
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أو مصدر  ةالتصرف أن یكون كتابة، وألا یكون الغرض منه تضلیل الجمهور خاصة وبالنسبة لطبیعی

: 31رهن كما في المادة وكذلك نص النظام بجواز ال.  المنتجات والخدمات أو ممیزاتها أو أدائها

یجوز رهن العلامة التجاریة أو الحجز علیها مع أو بدون المحل التجاري أو المشروع الذي تستخدم "

 . 1العلامة في تمییز منتجاته أو خدماته

وذلك لأن مجمع الفقه الإسلامي قرارا في هذا الموضوع نص على ما  ؛لا یجوز تقلید العلامة التجاریة -

جاري، والعنوان التجاري،  والعلامة التجاریة، وحق التألیف، والاختراع، أو الابتكار، الاسم الت: یلي

الناس بها، هذه الحقوق  هي حقوق خاصة لأصحابها، أصبح لها في العرف قیمة مالیة معتبرة لِتَمَوُلِ 

لابتكار، أو وهذا لأن العلامة التجاریة تعد نوع من حقوق ا. 2یعتد بها شرعا فلا یجوز الاعتداء علیها

الذهنیة، أو الفكریة التي أقرها جمهور الفقهاء واعترفت بها  وحقوق الاختراع، أو الحقوق المعنویة، أ

جمیع دول العالم المعاصرة، وصدرت فیها معاهدات دولیة، وقوانین وأنظمة لحمایتها، ومنع الاعتداء 

نظمة لحمایتها، ومنع الاعتداء علیها، علیها، أو العبث فیها، وصدرت فیها معاهدات دولیة، وقوانین وأ

كذلك التقلید یناقض الاصل و . أو المتاجرة بها، مع نظام تسجیلها لدى الدول المجاورة ا،أو العبث فیه

﴿ قُلْ یَا قَوْمِ اعْمَلُوا عَلَى : الشرعي لما أمر به الشارع للناس بالدعوة الى العمل فتأمل قوله تعالى

، بل نجد 3﴾) 135(الدَّارِ إِنَّهُ لا یُفْلِحُ الظَّالِمُونَ  اقِبَةُ لٌ فَسَوْفَ تَعْلَمُونَ مَنْ تَكُونُ لَهُ عَ مَكَانَتِكُمْ إِنِّي عَامِ 

وَأَنْ لَیْسَ لِلإِنسَانِ إِلاَّ ) 38(أَلاَّ تَزِرُ وَازِرَةٌ وِزْرَ أُخْرَى  ﴿: نجد الشارع یؤصل بذل العمل بقوله تعالى

، كما أنه یبَّن سبب خلقه للأرض لأجل العمل، قال 4﴾) 40(هُ سَوْفَ یُرَى وَأَنَّ سَعْیَ ) 39(مَا سَعَى 

، 5﴾)15(هُوَ الَّذِي جَعَلَ لَكُمْ الأَرْضَ ذَلُولاً فَامْشُوا فِي مَنَاكِبِهَا وَكُلُوا مِنْ رِزْقِهِ وَإِلَیْهِ النُّشُورُ  ﴿: تعالى

بالإضافة إلى ذلك، تقلید العلامة یعد من أكل . لملعى التقلید لأنه قتل للجهد والفكر واــــــوهذا كله یناف

        قًاــــــــــــاریة حــــــــلامة تجــــــــة وأنّه أتفق أهل العلم على اعتبار عـــــمال الناس بالباطل خاص

ولهذا  ولا شك أن التقلید یأخذ جهد الغیر. ویمنع الغیر من الاعتداء علیه إلا بإذن صاحبه، 6الیًاــــــــم

یَا أَیُّهَا الَّذِینَ آمَنُوا  ﴿: فإن المال یعتبر باطلا لاعتبار حق الغیر فیه واجتهاده وابتكاره، قال االله تعالى

اللَّهَ كَانَ بِكُمْ إِنَّ  فُسَكُمْ لا تَأْكُلُوا أَمْوَالَكُمْ بَیْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ إِلاَّ أَنْ تَكُونَ تِجَارَةً عَنْ تَرَاضٍ مِنْكُمْ وَلا تقَْتُلُوا أَن

لا یقلد إلا عصبي أو " - : رحمه االله  -ویصدق في هذا قول الامام الطحاوي  7﴾) 29(رَحِیماً 

 . 8"غبي

                                                           
المادة , نقل ملكية العلامة التجارية ورهنها والحجز عليها: الباب الخامس, هــ،28/05/1423، التاريخ، )21(نظام العلامات التجارية في النظام السعودي، مرسوم ملكي رقم   1

  .التاسعة والعشرون من النظام
  .مرجع سبق ذكره قرار مجمع الفقه الإسلامي،  2
  .135 الآية الأنعام،سورة   3
  .40- 37 الآية النجم،سورة   4
  .15 الآية الملك،سورة   5
  .44، صمرجع سبق ذكرهتركي بن سليمان صالح الخضيري ،   6
  .29 الآية النساء،سورة   7
  .46، صمرجع سبق ذكرهتركي بن سليمان صالح الخضيري ،   8



 

الشعارات والتي هي عبارة عن جملة إعلانیة تتمیز بالسهولة والوضوح وتعرض لخاصیة أساسیة  أما

وحتى یكون  ..... الرمز أو " La vie جیزي عیش" من خصائص السلعة المعلن عنها مثل 

لذلك   ةإلاّ أنّه إضاف. العلامة التجاریة طالشعار مقبولاً من الناحیة الشرعیة لا بد أن تتوافر نفس ضواب

یتوجب أحیانا وضع شعارات تجاریة تتكیف مع القیم الإسلامیة باعتبار أن سوق الحلال بدأ بحصة معتبرة 

منتجات والخدمات المتنوعة المتوافقة مع الشریعة الإسلامیة ال؛ تقریر تومسون رویترز من السوق، فحسب

متزایداً من قبل المستهلكین المسلمین في مختلف أنحاء العالم، وخاصة في البلاد الأجنبیة  بالاً تشهد إق

والمجتمعات متعددة الجنسیات ، ویمكن لرواد الأعمال المهتمین بقطاع الحلال الاستفادة من فرص النمو 

على التمتع بأنماط  لمینلتي یوفرها القطاع عبر إطلاق مشاریع مبتكرة تساعد المستهلكین المسالهائلة ا

  . 1حیاة أكثر توازناً وراحة

فقد اعتبر شعار الإعلان علامة تجاریة  ،إلى ذلك فالمشرع حرص على حمایة حقوق المعلن إضافة

الخاص بحمایة الحقوق   57-66من الأمر رقم  22یستوجب حمایتها و ذلك من خلال نص المادة 

لا یجوز اعتبار شعار : " تي نصت  على أنه الّ ، و 2الخاصة بعلامات المصنع و العلامات الّتجاریة

و حتى یعتبر شعار الإعلان علامة یجب ان تتوافر في .. الإعلان علامة إذا وقع تسجیله لهذه الغایات 

  : التالیة ثلاثةالعلامة الشروط الّ 

 تكون للعلامة السمات  أن 57- 66من الأمر رقم  02أوجبت المادة : ممیزة أن تكون العلامة

من نفس القانون بأن  22كما أوضحت المادة . المادیة اّلتي تصلح لتمییز المنتجات لكل مؤسسة 

 . العلامات الخالیة من كل طابع ممیز تعد علامات باطلة

ز المنتجات بما تجعله من وظیفة العلامة الّتجاریة تتمثل بصفة أساسیة في تمیی إن

و من حمایة صاحبتها من منافسة الذین ینتجون أو یبیعون سلعا مماثلة  ،علامة تجاریة من جهة

ن نتیجة لتركیب الصور و الحروف والعبرة بالصورة العامة التي تنطبع في الذه. من جهة أخرى

ر عن العناصر التي بعضها والشكل الذي تبرز به في علامة أو أخرى بغض الّنظ عالرموز مو 

  .تركبت منها و عما إذا كانت الواحدة تشترك في جزء أو أكثر مما تحتویه الأخرى

 شرط الجدة في العلامة الّتجاریة لم یرد ذكره بصریح الّنص بل هو  :أن تكون العلامة جدیدة

آخر شرط مستنتج من أحكام الّتشریع، و یقصد به عدم استعمال ذات العلامة من منتج أو تاجر 

ة في یعلى سلع مماثلة و هذا لا یعني وجوب خلق و ابتكار العلامة بل المقصود هو الجد

  . على ذات السلع و لو سبق استعمالها على نوع آخر من السلع قالّتطبی

                                                           
: تاريخ التصفح ،  /https://www.salaamgateway.com/ar: على موقع بوابة الأقتصاد الإسلامي ،2020بحلول % 6الحياة الحلال ينمو  نمط: تقرير تومسون رويترز 1 

20/6/2019.  
مارس  22الموافق  1375ذو القعدة عام  30، مرؤخة 32عدد الرسمية الريدة الجرية ، الخاص بحماية الحقوق الخاصة بعلامات المصنع و العلامات التجا 57- 66 الأمر رقم  2

1966.  
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 و إلاّ كانت باطلة و تعتبر العلامة غیر  : تكون العلامة مخالفة للنظام العام و الآداب العامة لاّ أ

علائم  :أورد تحریم استعمال العلامات الّتالیة كعلامة تجاریة ذيالّتشریع و الّ فت إذا خالمشروعة 

  ...الشرف، الرایات و الرموز الأخرى لإحدى الدول و الصلبان الحمراء و الأهلة الحمراء

 ضوابط التعبئة و التغلیف .9

   :التعبئة والتغلیف نذكر إستراتیجیةالأخلاقیة في  الضوابط  ومن

لإسراف لعبوات كبیرة الحجم دون وجود ضرورة لذلك، وإلا یمكن اعتبار ذلك شكلا  تجنب استخدام -

ا ر ولا تبذّ ...﴿ : ، قال تعالى1والتبذیر یؤدي إلى استنفاد الموارد الطبیعیة التي تصنع منه

 .2﴾  )26...(اتبذیرً 

یث أنّه في كثیر عدم المبالغة في تصمیم الغلاف حتى لا ینعكس ذلك على التكلفة النهائیة للمنتج، ح -

من الأحیان یمثل الغلاف الجزء الأكبر من تكلفة الإنتاج حتى یحس المستهلك وكأنّه اشترى الغلاف 

وهذا كله یعد من الغش والتدلیس في التعبئة، وهذا كله منافیا للشرع لأن النبي علیه .  3ولیس المنتوج

یحصل  أن تقتصر المؤسسة على ما بل یجب .للتغریر بالزبون ،*التصریةالصلاة والسلام نهى عن 

 .إلى رفع أسعار المنتجات به المقصود من غیر زیادة تجرّ 

مادة التغلیف یجب أن تلبي متطلبات الإنتاج سلسلة الإنتاج والتغلیف، ومتطلبات السلعة مع طبیعتها،  -

نقل،  من كعدم تأثرها بظروف التخزین والترحیل المناسبة...) النقل، التخزین(ومقتضیات التوزیع 

المادة، الصنف،  سمالمستهلك بالمنتج من خلال البطاقة التعریفیة أو الوسم متضمنة ا مَ علِ تخزین وتُ 

 . 4العلامة التجاریة، المكونات، الوزن وغیرها من المعلومات الضروریة

  .5كتابة البیانات على العبوة بلون ثابت غیر قابل للمحو، وسهل القراءة -

دة قابلة لإعادة الاستعمال أو إعادة التصنیع أو یسهل التخلص منها دون أن تكون مصنوعة من ما -

 .6إحداث أي ضرر بالبیئة

أن تكون مصنعة من مادة مطابقة للمواصفات الصحیة ولا تترك أي أثر ضار أو تلوث على المادة  -

 .7المعبأة أو المتعاملین مع العبوة

ن صور لأجساد نساء عاریات أو لأعضاء بعض  تحتوي على ما یثیر الغرائز و یؤجج الشهوات ملاّ أ -

عورات جسدها أو جسد الرجل كما هو الحال في الواقیات الذكریة لمنع الإنجاب، ومراهم تكبیر 

وذلك بهدف المحافظة على منظومة .... الأرداف والصدر، وبعض الأجهزة التي لها نفس الغرض 

                                                           
  . 467، ص2000الرياض، أحمد علي سليمان، سلوك المستهلكين بين النظرية والتطبيق، سلوك المستهلك بين النظرية والتطبيق، مركز البحوث، معهد الإدارة العامة،   1
  .26سورة الإسراء، الآية   2
  .مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةأحمد علي سليمان،   3
  .10-9الرياض، ص  مكتبة الملك فهد الوطنية، ، تعبئة وتغليف المواد الغذائية المعاملة بالحرارة العالية والتجميد،2014وزارة الشؤون البلدية والقروية،   4
  .نفس المرجع والصفحة سابقا  5
  .نفس المرجع والصفحة سابقا  6
  .10-9، مرجع سبق ذكره، ص وزارة الشؤون البلدية والقروية  7



 

ن الإسلام أمر المؤمنین والمؤمنات بغض القیم الإسلامیة بشكل عام وخلق الحیاء بشكل خاص، لأ

الأبصار وحفظ الفروج، ولا ریب أن مثل هذه الصور تثیر الغریزة وتؤجج الشهوة، ویعود الناس على 

من  او ﴿وقل للمؤمنین یغضّ : إطلاق الأبصار، مخالفین بذلك الأمر بغضها الوارد في قوله تعالى

ن ضْ یغضُ  وقل للمؤمناتِ ) 30( بما یصنعون  خبیرٌ  االله أبصارهم ویحفظوا فروجهم ذلك أزكى لهم إنّ 

  . 1﴾) 31....(ولا یبدینّ زینتهنّ  ن فروجهنّ ویحفظْ  من أبصارهنّ 

متطلبات التعبئة و التغلیف فیما یتعلق بالمواد الغذائیة، فحسب  تفي القانون الجزائري فقد ورد أما

علام المستهلك، والمتمثلة في البیانات المتعلق بالشروط و كیفیات إ 2 378- 13: المرسوم التنفیذي رقم

مادة الغذائیة، وقائمة المكونات، والكمیة الصافیة، التاریخ الالغذائیة كتسمیة  موادالإلزامیة للوسم في ال

كما أنّ هذا المرسوم أتى ..... ، حصة وتاریخ الصنع4 للاستهلاك أو التاریخ الأقصى 3الأدنى للصلاحیة

على مواد غذائیة معینة، وذلك حرصا على أن تكونَ " الحلال" طلح جدیدة مثل ذكر مص مفاهیمأتى ب

ناتُ المنتج خال وأن لا تتضمَّنُ  یحةِ،الذب یرِ أو من  غ ینَ مُحرَّمٍ على المسلِم یَوانٍ من أيِّ جُزْءٍ من ح یةً مكوِّ

نٍ أو مُنتَجٍ یُعتبَرُ نجاسةً بالنسب یعِهتصن یةُ عمل ، كما أن حمل 5)أو الكحول كالدَّمِ (  ینَ للمسلِم ةِ أي مُكوَّ

ناتِ التي یتضمَّنها المنتوج( یالالمستهلك حِ  تطمئِنُ المنتج شهادة حلال  ، في )مراحلِ الإنتاجِ كافّةً، والمكوِّ

  .یةالمستهلك مُتطلِّعاً لِمَزیدٍ من الشفاف یهعالَمٍ بات ف

  التسعیر إستراتیجیة لممارساتالأخلاقیة الضوابط : المطلب الثاني

  : الأخلاقیة للتسعیر لیس على سبیل الحصر فیما یلي الضوابط كر أهم یمكن ذ

 العمل بمبدأ التراضي  .1

، یبیعون سلعتهم المجلوبة والحاضرة، من غیر ظلم منهم، كیف للسوقیطلق الإسلام حریّة الأفرادِ 

لع التي یراد بیعها . شاءوا ووفقا لقانون العرض والطلب ةِ الجَلَبِ أو كثرة بسبب قلَّ  –فإذا ارتفع سعر السِّ

من غیر أن یكون للبائع یدٌ في ارتفاع سعرها، فإنّ هذا الأمر بید االله تعالى، وهو موكلٌ إلیه  - الطلب

التدخُّل في حریة الأفراد  صلى الله عليه وسلمو اعتبر النّبيُّ . سبحانه یوسَّعُ ویُضیِّق بإرادته، ویرفع ویخفض بمشیئته

الظلمِ، وأنّ إلزامهم بتسعیرٍ معیّنٍ وبقیمة محدّدة بعینِها  ضربًا من - من غیر ضرورة –) أي وليُّ الأمر(

  .    6إكراهٌ من غیرِ وجهِ حقٍّ، وأنّ منعهم ممّا أباحه االله لهم حرامُّ 

یّة المقررة، وجب أن  ولأن النّاس أحرارٌ في تصرُّفاتهم المالیة، والتسعیرُ حجرٌ علیهم مناف لهذه الحرِّ

عار سفإن الأ - البائع والمشتري–زن وتحقیق مصلحة طرفي عملیة التبادل م المعاملات فیه على التوااتق

                                                           
  .31- 30سورة النور، الآية   1
   .2013، 58ريدة الرسمية رقم الجالمتعلق بالشروط و كيفيات إعلام المستهلك ،  2013نوفمبر  09المؤرخ في  378-13: المرسوم التنفيذي رقم  2
 الاجل المحدد تحت مسؤولية المتدخل أين تبقى المادة الغذائية خلال هذه الفترة صالحة كليا للتسويق و محافظة على مميزا�ا ن مع ضرورة يقصد بالتاريخ الأدنى للصلاحية تاريخ �اية  3

  .أن تسحب المادة الغذائية من التسويق بعد هذا الاجل حتى و لو بقيت صالحة للاستهلاك بعد هذا التاريخ
  ...من المستحسن استهلاكه قبل " عبارة يسبق التاريخ الأدنى للصلاحية ب  4
  .مرجع سبق ذكرهعبد المطلب الأسرج،   5
  .124-123الجزائر،  ص–، مختاراتٌ من نصوص حديثيةٍ في فقه المعاملات المالية، الطبعة الرابعة، دار العواصم للنشر والتوزيع، القبة 2015أبي عبد المعز عليّ فركوس،    6
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یَا أَیُّهَا الَّذِینَ آمَنُوا لا تَأْكُلُوا ﴿ : تتحدد بناء على التراضي الكامل بین المتعاملین حیث یقول االله تعالى

ضٍ مِنْكُمْ وَلا تقَْتُلُوا أَنفُسَكُمْ إِنَّ اللَّهَ كَانَ بِكُمْ رَحِیماً أَمْوَالَكُمْ بَیْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ إِلاَّ أَنْ تَكُونَ تِجَارَةً عَنْ تَرَا

وبالتالي فإنّ من یحاول التأثیر على التراضي لمصلحته فكأنّه آكل مال صاحبه بالباطل، ولا . 1﴾)29(

لكثیر من یترك الإسلام تحقیق التراضي للواقع الذي قد لا ینصف أحد طرفي عملیة التبادل ولكنّه أحاط با

وفي هذا جاء قول . 2الإجراءات التسویقیة بأحكامه وتوجیهاته التي تؤدي إلى تحقیق التراضي الكامل

إنّ النّاس مسلّطون على أموالهم، والتسعیر حجْرٌ علیهم، والإمام مأمور برعایة : "  - رحمه االله– الشوكانيُّ 

 نَظَرِهِ في مصلحةالثمن لیست أولى من  خصِ رُ بِ مصلحة المسلمین، ولیس نَظرُهُ في مصلحة المشتري 

الأمران وجب تمكین الفریقین من الاجتهاد لأنفسهم  - تعادلاأي - تقابل الأمرانِ البائع بتوفیر الثمن، وإذا 

  .3"لقوله تعالى السابق وإلزام صاحب السلعة أن یبیع بما لا یرضى منافٍ 

المتعلق بالمنافسة  4 06-95منذ الأمر  لكاعتمد المشرع الجزائري مبدأ حریة الأسعار كأصل عام، وذ

المتعلق بالأسعار، ثم تكرس هذا المبدأ بموجب الأمر  12-89بالمنافسة الذي ألغى أحكام القانون رقم 

تحدد بصفة حرة أسعار السلع : "منه في فقرتها الأولى 04لذي تنص المادة المتعلق بالمنافسة وا 03- 03

  .المتعلق بالمنافسة الملغى 05- 96الأمر من "  والخدمات اعتمادا على قواعد المنافسة

وحریة الأسعار تعني أن العون الاقتصادي له الحریة في تحدید أسعار المنتوجات، وعادة ما بتحدد 

السعر المعلن للجمهور على ضوء جملة من العناصر، على رأسها قانون العرض والطلب، هامش الربح، 

   5.....المصاریف المختلفة 

  سعیر العادلالتالعمل بمبدأ  .2

غلاَ السِّعر : یكمن التسعیر العادل في الحدیث الذي رواه أنسُ بنُ مالكِ، فعن أنسٍ رضي االله عنه قال

، فقال رسول االله "یارسول االله، غلاَ السّعر؛ سَعِّر لنا: " ، فقال النّاس  صلى الله عليه وسلماالله  رسولبالمدینة على عهد 

ي لأرجو أن ألقى االله ولیس أحدٌ منكم یطلُبُني بمَظْلَمةٍ في دمٍ إنّ االله المُسَعِّرُ القابضُ الرّزّاقُ، إنّ : "صلى الله عليه وسلم

  . 6"ولا مالٍ 

تتلخص  و). الدولة(من قبل ولي الأمر  حل أو حرمة التسعیر مسألة حولتباینتٍ آراء العلماء 

  :ثلاث اتجاهاتاجتهادات الفقهاء في حكم التسعیر في حالة الغلاء في 

  .حریم التسعیر مطلقاً ذهب جمهور العلماء إلى القول بت -

  .في روایة مالك جواز التسعیر مطلقاً  -
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ذهب ابن تیمیة وابن القیم ومن وافقهما إلى التفصیل، حیث یرون أن التسعیر یَحْرُمُ في حالة الظلم،  -

 . 1ویجوز بل یجب في حالة العدل

تجاه الاخیر ولكن المتتبع لأوضاع السوق وصیانة حقوق ومصالح النّاس من بائع ومستهلك، یرجح الا

 . 2بأنّ التسعیر جائزٌ 

من  بد لا والمشتري البائع الطرفین لأحد ظلم فیه یكون لا عادل حالة غلاء الأسعار، سعر تحدید یتم حتىو 

 كرجال الشأن هذا في والاختصاص الخبرة وبأهل التجار، من السوق بأهل ذلك في یستعین أنولي الأمر 

 غیر ومعلومات أسعار التجار لإعطاء منعا العامة، بعض وبحضور ةالمصلح صلة تربطهم لا ممن الاقتصاد

 سعر إلى التوصل یتم حتى المشترین، عن وممثل أمر كولي وهو كباعة هم السعر، على یفاوضهم ثم حقیقیة،

 .3للباعة معقول ربح وتحقیق العدالة السعر هذا في عيایر  و للمشترین الإمام به ویرضى الباعة به یرضى

 أهل وجوه یجمع أن للإمام ینبغي"  :حبیب ابن عن نقلا الباجي الولید أبو القاضي یقول الشأن هذا وفي

 یبیعون وكیف یشترون؟ كیف : فیسألهم صدقهم على ار ااستظه غیرهم ویحضر تسعیره داالمر  الشيء ذلك سوق

 ذلك ووجه. رضا عن لكنو  التسعیر على یجبرون ولا به، یرضوا حتى سداد وللعامة لهم فیه ما إلى فینازلهم ؟

 یكون ولا بهم یقوم ما الربح من ذلك في للباعة ویجعل ، والمشترین الباعة مصالح معرفة إلى یتوصل بهذا أنه

 اخفاء و الأسعار فساد إلى ذلك أدى فیه لهم ربح لا بما رضا غیر من علیهم سعر واذا اس،بالنّ  إجحاف فیه

  .4سالنا أموال اتلاف و الأقوات

حظه من خلال وصف ابن حبیب المالكى للكیفیة التى یتم بها التسعیر هو أن التسعیر لا یتم والذى نلا

عشواء، وإنما بناء على خطة مدروسة یقوم بها ذوو الخبرة والاختصاص وتقوم على أساس الموازنة  خبط

 ا هذهمصلحة البائع والمشترى دون إفراط أو تفریط حتى لا یؤدى إلى ظهور مایعرف فى أیامن بین

حیث تباع السلعة بأثمان غالیة وذلك یعود بالضرر البالغ على المستهلك وهو الذى من ) ءبالسوق السودا(

تضم  وتشكل لجنة ب یرى بعض المعاصرین أن التسعیر في هذه الحالة وعلیه. 5أجله كان التسعیر

 :6الآتیةف االأطر 

سؤولة كالغرفة التجاریة والهیئات الم الوزاراتولي الأمر أو من ینوب عنه من : الطرف الأول -

 .المختصة

 .ممثلون عن رجال الأعمال والتجار وأرباب الصناعات: الطرف الثاني -

   .ممثلون عن الموزعین: الطرف الثالث -
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  .ممثلون عن المستهلكین للسلعة أو الباذلین للخدمة من العمال: بعاالطرف الر  -

 ؤولة فیقوم الوزیر أو من ینوب عنه بالتوسط بینرة المساف الوز اتجتمع أعضاء هذه اللجنة تحت إشر 

معینا لا نقص فیه ولا زیادة ولا ظلم ولا ضرر فیه لأحد وهو ما  اف ویفاوضهم حتى یرتضوا قدر االأطر 

  ".السعر العادل یطلق علیه

 ولیس المقصود بالرضا من جانب البائعین أن یكون السعر موافقا لهواهم محققا لمصلحتهم الشخصیة،

  .1المقصود هو أن یكون السعر عادلا وغیر مجحف بالبائعین، أي یتحقق لهم فیه ربح معقول ولكن

كما یجوز لولي الأمر أو الدولة أو من یقوم بمقامها إجراء عملي أن یتدخل لیلزم غیر الممتثلین لما 

   :3في الحالات الآتیة. 2ورد بالنصوص بالتعامل بسعر التوازن أو سعر الإجباري العادل

 السلعة إلى النّاس اجةح -

 غنى ولا بها، إلا حیاتهم تستقیم لا بحیث ماسة حاجة لها حاجتهم وكانت ما، سلعة إلى الناس احتاج ما إذا

 هذه إلى الناس حاجة مستغلین فاحش بثمن إلا بیعها من لها المالكین أو المنتجین أو التجار وامتنع عنها، لهم

 .بتسعیرها یقوم أن الأمر ولي على ینبغي فعندئذ السلعة،

 ما بیع على الناس یكره أن الأمر لولي: "  المسألة هذه تجاه االله رحمه تیمیة ابن الإسلام شیخ قال وقد

 یجبر فإنه مخمصة، في والناس إلیه یحتاج لا طعام عنده من مثل إلیه، الناس ضرورة عند المثل بقیمة عندهم

 مثله، بقیمة اختیاره بغیر منه أخذه لغیر طعام إلى اضطر من : هاءالفق قال ولهذا ،لالمث بقیمة للناس بیعه على

 .سعره إلا یستحق لم سعره من بأكثر إلا بیعه من امتنع ولو

   إحتكار المنتجین أو التجار حالة -

وفي . السلع الضروریة احتكاروتشتد حاجة الناس إلى التسعیر بل إلى الإجبار على البیع في حالة 

یمنع الاحتكار لما یحتاج إلیه الناس ، لما   راومثل ذلك  أي من حیث كونه منك: "یقول ابن تیمیة ذلك

فإن  4"لا یحتكر إلا خاطئ" : قال صلى الله عليه وسلماالله  عن رسولبن عبد االله  عمرِ صحیحه عن مَ  روى مسلم في

ما یحتاج إلیه الناس من الطعام فیحبسه عنهم ویرید إغلاءه علیهم، راءه یعمد إلى ش المحتكر هو الذي

 .ولهذا كان لولي الأمر أن یكره الناس على بیع ما عندهم بقیمة المثل هو ظالم للخلق المشترین،و 

 حالة الحصر -

بأیدي أناس مخصوصین أو  المنتجاتإلى حصر بیع بعض  المؤسساتقد تلجأ بعض الدول أو بعض 

 في بعضخیص حصریة ایطلق علیهم بالمعتمدین لما قد تجد مصلحة في ذلك فتقوم بمنحهم تر  ما

 .قبةامنها كبیع السلاح مثلا لجهة معینة لإمكان المر  الظروف والأحوال

                                                           
  .المرجع السابق ونفس الصفحة  1
  .مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةمحمد عبد االله البرعي و محمود عبد الحميد مرسي،   2
-497ص  م، الطبعة الأولى، دار الحداثة، بيروت،سبة في الإسلاالح، 1990، أحمد بن عبد الحليم ابن تيميةو  .281- 280، صمرجع سبق ذكرهحسيب عرقاوي، بتصرف،   3

المركز العالمي لأبحاث  ،المؤتمر الأول، الاقتصاد الإسلامي ،بحث مقدم للمؤتمر العالمي للاقتصاد الإسلامي، تدخل الدولة الاقتصادي في الإسلام، 1976، محمد المباركو . 499

  .لمملكة العربية السعودية، ا4العدد  ،1ا�لد . مجلة البحوث الإسلامية، التسعير في نظر الشريعة الإسلامية، 1978، صالح محمدو . المكرمة الاقتصاد الإسلامي، مكة
  .1605رقم باب تحريم الإحتكار في الأوقات، كتاب المساقاة والمزارعة، ،  بن الحجاج مسلم  4



 

 وأبلغ من هذا أن یكون الناس قد التزموا ألا یبیع: " ولقد عالج ابن تیمیة رحمه االله هذه الحالة بقوله 

" رهم ذلك منعالطعام أو غیره إلا أناس معروفون، لا تباع تلك السلع إلا لهم ثم یبیعونها هم، فلو باع غی

فهنا یجب التسعیر علیهم بحیث لا یبیعون إلا بقیمة المثل، ولا یشترون أموال " رحمه االله  إلى أن قال

فالتسعیر ..... "ثم یقول في ختام ذلك".... تردد في ذلك عند أحد من العلماء الناس إلا بقیمة المثل بلا

الة یعلل بأنه اتخاذ ما یلزم شرعا لتفادي الظلم وایجاب التسعیر في هذه الح. ازعفي مثل هذا واجب بلا ن

 . ودفعه

  تواطؤ البائعین ضد المشترینحالة  -

 ومن الحالات التي یجب فیها التسعیر حالة تواطؤ البائعین وتآمرهم على المشترین طمعا في الربح

هم حتى یهضموا أو تواطؤ المشترین فیما بینهم عند قلة عددهم على أن یشتركوا فیما یشتریه أحد. الفاحش

   .فللحاكم منع هذا التواطؤ بكافة أشكاله، وفرض سعر عادل علیهم. الباعة حق

ولهذا منع غیر واحد من العلماء كأبي حنیفة وأصحابه : "وفي ذلك یقول شیخ الإسلام ابن تیمیة 

هم الأجر فمنع الذین یقتسمون العقار وغیره بالأجر أن یشتركوا ؛ والناس محتاجون إلیهم أغلوا علی القسام

تواطئوا على ألا یبیعوا إلا بثمن قدروه أولى، وكذلك منع المشترین إذا تواطئوا على أن  البائعین الذین

لأن إقرارهم على ذلك معاونة لهم على الظلم ". لایشتروا فیما یشتریه أحدهم حتى یهضموا سلع الناس أولى

وَتَعَاوَنُوا عَلَى الْبِرِّ وَالتَّقْوَى ولاَ تَعَاوَنُوا  ..... ﴿  :والعدوان المنهى عنهما بنص القرآن الكریم قال تعالى

  .1﴾ )2(عَلَى الإِثْمِ وَالْعُدْوَانِ وَاتَّقُوا اللَّهَ إِنَّ اللَّهَ شَدِیدُ الْعِقَابِ 

نظام التسعیر حین منح الدولة  واستثناء، عامالمشرع الجزائري مبدأ حریة الأسعار كأصل  اعتمدولقد 

 ت علیهنصوهذا ما . نیة تقنین أسعار بعض المنتجات أو الحد من ارتفاع سعرها في حالات خاصةإمكا

غیر أنّه یمكن أن تقید الدولة المبدأ العام لحریة الأسعار وفق الشروط : " 03-03من الأمر  4المادة 

  ".من هذا القانون 5المحددة في المادة 

، 5انیة تقیید حریة الأسعار لكن وفق ضوابط حدّدتها المادةوعلیه فإن المشرع الجزائري منح الدولة إمك

، الأول یتمثل في إمكانیة الدولة )التسعیر(هذه الأخیرة تضمن وجهتین لتدخل الدولة في تقنین الأسعار 

، والثاني إمكانیة إتخاذ الدولة لتدابیر إستثنائیة ) عادي(ذات الطابع الإستراتیجي  المنتجاتتقنین بعض 

  .)إستثنائي( لظروففي بعض ا

  تقنین السلع والخدمات ذات الطابع الإستراتیجي: أولاً 

یمكن تقنین أسعار السلع والخدمات التي تعتبرها الدولة ذات طابع : " 03- 03من أمر  5المادة  تنص

  " إستراتیجي بموجب مرسوم بعد أخذ رأي مجلس المنافسة

                                                           
  .2 الآية المائدة،سورة   1
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د المنافسة في ظل نظام حریة الأسعار بل یتعدى وعلیه فإن دور الدولة لا یقف عند مجرد تنظیم قواع

  . 1إلى تدخلها مباشرة في تحدید أسعار بعض المنتجات لكن وفق شروط

ویتعلق الأمر بالمنتجات الأساسیة التي تقوم علیها المعیشة والحیاة الیومیة للمجتمع كالخبز والأدویة 

دي أسعارها خاضع لتقدیر الدولة بحسب والمصادر الأساسیة للطاقة، وخدمة النقل إلا أنّه یبقى تح

  . 2الظروف الإجتماعیة و الإقتصادیة للبلاد

على أن  03- 03من أمر  36، وهو إجراء نصت المادة 3*ولا یتم إلاّ باستشارة مجلس المنافسة

یستشار مجلس المنافسة في كل مشروع نص تنظیمي له صلة بالمنافسة أو یدرج تدابیر من شأنها على "

حدید ممارسات موّحدة في شروط البیع، ویدخل في هذا الإطار المراسیم المتضمنة تحدید الخصوص ت

  :ولقد صدرت عدة مراسیم تحدد أسعار بعض المنتجات نذكر منها" . أسعار السلع والخدمات

  .یتضمن تعریفة نقل الركاب برًا 1996جانفي  15المرؤخ في  39-96المرسوم التنفیذي رقم  -

یتضمن تحدید أسعار الدقیق والخبز في  1996أفریل  13المؤرخ في  132-96رقم  المرسوم التنفیذي -

  .مختلف مراحل التوزیع

وى عند الإنتاج یتعلق بحدود الربح القص 1998یفري ف 01المرؤخ في  44-98المرسوم التنفیذي رقم  -

  .والتوضیب والتوزیع التي تطبق على الأدویة المستعملة في الطب البشري

یتضمن تحدید أسعار الحلیب المبستر  2001فیفري  12المؤرخ في  50- 01تنفیذي رقم المرسوم ال -

  .والموّضب في الأكیاس عند الإنتاج، وفي مختلف مراحل التوزیع

یتعلق بالتعریفات القصوى لنقل  2002دیسمبر  17المؤرخ في  448- 02المرسوم التنفیذي رقم  -

  ).  طاكسي(الركاب في سیارات الأجرة 

  اتخاذ تدابیر استثنائیة :ثانیاً 

كما یمكن إتخاذ تدابیر إستثنائیة للحدّ من : " یرتینرتیها الأخفي فق 03- 03من أمر  5تنص المادة 

إرتفاع الأسعار أو تحدید الأسعار في حالة إرتفاعها المفرط بسبب إظطراب خطیر للسوق أو كارثة أو 

منطقة جغرافیة معینة أو في حالات صعوبات مزمنة في التموین داخل قطاع نشاط معین أو في 

حدوث ظرف عارض یؤثر على وفرة السلع والخدمات كالحروب والكوارث الطبیعیة (الإحتكارات الطبیعیة 

أشهر بعد أخذ  06تتخذ هذه التدابیر الإستثنائیة بموجب مرسوم لمدّة أقصاها . )4أو الأزمات الإقتصادیة

  ".رأي مجلس المحاسبة

                                                           
  .210ص  كره،مرجع سبق ذ لياس بروك تحرير،   1
  .207ص  المرجع السابق،  2
ة القانونية والإستقلال المالي مقره مدينة الجزائر، يتمتع بسلطة إتخاذ القرار والإقتراح وإبداء الرأي بمبادرة منه أو كلما طلب يت لدى رئيس الحكومة تتمتع بالشخصوهو سلطة أنشئ  *3

ه ضمان السير الحسن للمنافسة وتشجيعها في ذلك بأي خبير يمكنه الإفادة في هذا ا�ال، كما يمكنه أن يطلب من المضالح منه ذلك في أي مسألة أو في أي عمل أو تدبير من شأن

ام مجلس قضاؤ الجزائر اراته قابلة للطعن أمالمكلفة بالتحقيقات الإقتصادية إجراء أي مراقبة أو تحقيق أو خبرة حول المسائل المتعلقة بالقضايا التي تندرج ضمن إختصاصه، وتكون قر 

  .208-207ص مرجع سبق ذكره،لياس بروك تحرير، : أنظر. الذي يفصل في المواد التجارية
  .64، القواعد العامة لحماية المستهلك والمسؤولية المترتبة عنها في التشريع الجزائري، دار الهدى، الجزائر، ص2000علي بولحية بن بوخميس،   4



 

لسابقة حیث تتدخل الدولة في تحدید الأسعار في الظروف العادیة وبصفة دائمة، فعلى خلاف الحالة ا

، تتمثل 1فإن تدخل الدولة في هذه الحالة مرده ظروف عارضة تقتضي تدابیر إستثنائیة مؤقتة لمواجهتها

  . 2في الحد من إرتفاع الأسعار أو تحدیدها، إلا أن تدخل الدولة مرهون بشروط

  الدولةالأسعار المقننة من قبل  امأحكعدم التحایل على  .3

فأحیانًا یتفاجأ المستهلك عند شرائه بإضافة مبلغ نظیر بعض الملحقات أو مقابل أشیاء أو أدوات 

ترتبط بتسلیم المنتج، مثل حساب قیمة الأكیاس أو الأغلفة التي یوضع فیها المنتوج، أو أن یطلب من 

ذكرة السفر المعلن عنها وغیرها، ما یوقع المستهلك في حرج المسافر دفع مقابل لحمل أمتعه العادیة فوق ت

،  ما یجعل 3وهذا أسلوب مخادع لأن الأسعار والتعریفات قد أعلنت مسبقًا. یصعب علیه التراجع أحیانا

وتفادیا لذلك أوجب المشرع . العون الإقتصادي یحصل في الحقیقة على ما یفوق السعر المعلن عنه

یجب أن توافق الأسعار والتعریفات المعلنة المبلغ : " 4 02-04من قانون  6دة الجزائري من خلال الما

فالأسعار تشمل كل ما ". الإجمالي الذي یدفعه الزبون مقابل إقتناء السلعة أو الحصول على الخدمة

بها  یتطلبه اقتناءه للمنتج وملحقاتها وما یلزم اقتناءها من أكیاس وأغلفة، وكذلك قیمة الخدمة وما یرتبط

  . 5وما بتطابه أداؤها من أدوات ومواد لازمة للحصول علیها

  تجنب ممارسة الأسعار الغیر مشروعة .4

المتعلق بالمنافسة، هو الذي تضمن نظام الأسعار إلاّ أن الجرائم  03-03على الرغم من أن الأمر 

 ى الممارسات التجاریة،الذي یحدد القواعد المطبقة عل  02- 04المتعلقة بنظام الأسعار تضمّنها القانون 

ممارسة "منه تحت عنوان  3من الباب  4المتعلق بالقواعد المطبقة على الممارسات التجاریة في الفصل 

كل بیع سلعة أو تأدیة خدمة لا تخضع لنظام : " منه على 23حیث نصت المادة ". أسعار غیر شرعیة

  " ر المقننة طبقا للتشریع المعمول بهحریة الأسعار، لا یمكن أن تتم إلا ضمن احترام نظام الأسعا

  :الممارسات الرامیة إلى ما یلي 23كما منعت المادة 

القیام بتصریحات مزیفة بأسعار التكلفة قصد التأثیر على أسعار السلع والخدمات غیر الخاضعة  -

لجأ لنظام الأسعار لأن التسعیر قد یتم على أساس التكلفة مضافا إلیه هامش محددا للربح ، لذا ی

 .البعض إلى تضخیم سعر التكلفة لزیادة سعر البیع

القیام بكل ممارسة أو مناورة ترمي إلى إخفاء زیادات غیر شرعیة في الأسعار، ذلك تحایلا على  -

أحكام التسعیر حیث یقوم البعض بإعلان أسعار تتماشى مع الأسعار المقننة لكنهم یحصلون على 

 .زیادات بطرق ملتویة
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من القانون المدني فإن التدلیس یقوم على عنصر  68فطبقا للمادة . ن قبیل التدلیسوهذا كله یعد م

المادي الذي یتمثل في الحیّل المستعملة من طرف العون الإقتصادي قصد تضلیل المستهلك وإیهامه بأن 

 . دلِسالسعر المعروض قانونیا ومعقول، أما العنصر المعنوي فیتمثل في نیّة التضلیل والخداع عند المُ 

بمثابة ممارسات  23و  22مخالفة أحكام المادتین  02- 04من قانون  36ولقد إعتبرت المادة 

إلى مائتي ألف دینار ) دج 20.000(لأسعار شرعیة یعاقب علیها بغرامة من عشرون ألف دینارا 

لك كما یحق للمستهلك یطلب إبطال العقد، و التعویض عمّا لحقه من ضرر نتیجة ت). دج 200.000(

  .الممارسات

 ضابط الربح  .5

یجد أن المنهج الإسلامي لم یفرض  ،ة نبیه علیه الصلاة والسلامإن المتأمل لكتاب االله عز وجل وسنّ 

نسبة معینة للربح، أو مبلغا محددا، ولم یتطرق إلى التفاصیل والجزئیات فیجرفه الزمن بتغییرها، ولم یترك 

 والبعد معا، والروحي المادي البعد لیشمل یتسع أن یجب ربحالكذلك . 1دون ضوابط الأمورفي نفس الوقت 

:  تعالى المؤسسة یقول مصلحة على والمجتمع المستهلك مصلحة وتقدیم بالمستهلك الرحمة في یتمثل الروحي

؛ والشراء البیع عملیة من الناتج الفرق ذلك الربحویمثل . 2﴾ خصاصة بهم كان ولو أنفسهم على ویؤثرون ﴿

 الربح في الاعتدال مبدأ بین الربط المناسب من ولعل. بیعها وإیرادات للمنتج النهائیة الإجمالیة كلفةالت بین أي

 في یدخل أنّه شك فلا فاحشا كان إذا فالربح .الغبن تحریم وبین المنتج سعر تحدید في مباشرة مؤثر كضابط

ا أي معقولا ومقبولاً، ویتماشى مع العرف ، وذلك أن یكون یسیرً 3 الحرام دائرة في یدخل وبالتالي الغبن دائرة

 رجلاً رحم االله : "لا یدعو إلى المغالاة في الحصول على الربح فالنبي علیه الصلاة والسلام یقولالجاري 

من هذا الحدیث یتضح أن الربح لا یجب أن یكون هو ،  4"، وإذا اشترى، وإذا اقتضىا إذا باعَ سمحً 

ویتلاءم مع  ما یجب مراعاة احتیاج أو حاجة الزبائن لهذه المنتجات،الأساس الوحید في المعاملات، وإن

 . 5درجة المخاطرة بالإضافة أنّه یساعد على دوران رأس المال من أجل الإستمراریة

: 03- 03الأمر  من 04المادة  تنصإنّ إعطاء المشرع الجزائري مبدأ حریة الأسعار كأصل عام كما 

المتعلق  05- 96من الأمر خدمات اعتمادا على قواعد المنافسة تحدد بصفة حرة أسعار السلع وال"

  ". بالمنافسة الملغى

وحریة الأسعار تعني أن الأعوان الاقتصادیین كالمؤسسة لها الحریة في تحدید أسعار المنتجات، وعادة 

وهو المحرك . ما یتحدد السعر المعلن للجمهور على ضوء جملة من العناصر على رأسها هامش الربح

الرئیسي للنشاط، ویتوقف نطاقه على عوامل كثیرة منها الظروف ومهارات البائع وقوته وضعفه من 

                                                           
  .113ص ، المزيج التسويقي من منظور التطبيقات التجارية الإسلامية، أطروحة دكتوراه، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير، جامعة الجزائر،2005بلحمير إبراهيم،   1
  .9 الآية الحشر،سورة   2
الإسلامية، المؤتمر العالمي الثاني للتسويق الإسلامي، جامعة الإمارات العربية المتحدة  الضوابط ، الممارسات التسويقية بين القضايا اللاأخلاقية و 2012ديق، بن الشيخ بوبكر الص  3

  .66والهيئة العالمية للتسويق، أبوظبي، ص
  .سبق تخريجهالبخاري، أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   4
  .32صمرجع سبق ذكره، اء الدين خانجي، بتصرف، محمد �  5



 

ضي به الآداب الشرعیة من الرفق والقناعة تما تقوالأعوان الإقتصادیین إن لم یراعوا . الناحیة الإقتصادیة 

كما رأینا سابقاً؛ یعني ... ، وابتعادهم عن الممارسات المحرمة كالإحتكار والتواطؤ1والسماحة والتیسیر

 2إعطاءهم العنان للتصرف بالأسعار نتیجة لجشعهم واستغلالهم لاحتیاجات المستهلكین جریا وراء الأرباح

، كما أنّه یخلق نوع من عدم استقرار الأسعار للمنتجات، مما یجعل المستهلك في حسرة من أمره لعدم 

بالإضافة إلى ذلك . نا تفتقر إلى ما یسمى الفوترةمعرفته لجمیع الأسعار خاصة وأن معظم معاملات

ك من قبلیصعب عملیة المراقبة  عكس نظام التسعیر  3هیئات المراقبة وجمعیات حمایة المستهل

الجزائري قد ضبط من خلاله  المشرع) الأدویة(، فعلى سبیل المثال المواد الصیدلانیة )المقنن(الإستثنائي 

بحسب طبیعة المنتج مستورد كان أو محلي،  هامش للربح تتباین نسبته أسعار الأدویة انطلاقا من وضع

وهذا ما نص علیه المرسوم التنفیذي  على مستوى التجزئة ووفقا لمرحلة توزیعه على مستوى الجملة أو

15 -309 4. 

تحسب على أساس سعر التكلفة  حیث ضبط المشرع حدود هامش الربح في الأدویة عند انتاجها بنسبة

عند توضیبها بنسبة تحسب أیضا على أساس  الرسوم، في حین حدد هامش الربح في الأدویة من غیر

  .5سعر التكلفة من غیر الرسوم

الأدویة فهي نسب  أما فیما یخص هامش الربح عند التوزیع بالجملة أو بالتجزئة التي تطبق على

 :6متفاوتة بحسب سعر الأدویة، حیث یظهر ذلك على النحو التالي

 بالتجزئة%20 ، حدود الربح%20دج، حدود الربح بالجملة  70 ا لا یتجاوز سعر الدواءعندم -

 .%33ة بالتجزئ حدود الربح، %20دج، حدود الربح بالجملة  110دج إلى70.01السعر من  -

 .%20 بالتجزئة حدود الربح ،%12 دج، حدود الربح بالجملة 150دج إلى 110.01 من السعر -

 .%20 ، حدود الربح بالتجزئة%10 دود الربح بالجملةدج، ح 150 السعر أكثر من -

للأدویة عمل على  من خلال ما سبق نستنتج أن المشرع الجزائري وبالنظر إلى الطابع الاستراتیجي

سعر التكلفة، كما یلاحظ  تسقیف أسعار هذه الأدویة من خلال وضع هوامش للربح بالاستناد إلى

مع سعر التكلفة، بمعنى أنه كلما ارتفع  مش متناسبة عكسیابخصوص نسبة هوامش الربح هذه أنها هوا

                                                           
الموافق  هـ 1409جمادى الأولى  6 -1بشأن تحديد أرباح التجار الذي اتخذ في مجلس مجمع الفقه الإسلامي الدولي المنعقد في دورة مؤتمره الخامس بالكويت من   46: قرار رقم  1

  . م1988) ديسمبر(كانون الأول   15 – 10
  .72، المسؤولية المدنية للمنتج، دار هومة، الجزائر، ص2008ف، زاهية حورية سي يوس  2
  .211ص مرجع سبق ذكره،لياس بروك تحرير،  3

الذي يحدد مهام اللجان المتخصصة المنشأة لدى الوكالة الوطنية للمواد الصيدلانية المستعملة في الطب البشري  2015-12-09المؤرخ في  309-15المرسوم التنفيذي   4

  .2015ديسمبر 20، الصادرة بتاريخ 67رقم  ا وسيرها وكذا القانون الأساسي لمستخدميها، الجريدة الرسميةوتنظيمه
المتعلق بحدود الربح القصوى عند الانتاج والتوضيب والتوزيع التي تطبق على الأدوية المستعملة في الطب  1998- 02- 01المؤرخ في  44-98من المرسوم التنفيذي  3و  2المادة   5

  .1998فيفري  04، الصادرة في 05البشري، الجريدة الرسمية، عدد
  . 44- 98من المرسوم التنفيذي  04المادة   6
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وهو ما یدل على مراعاة المشرع للقدرة الشرائیة  سعر تكلفة الدواء كلما انخفض معه هامش الربح،

  .1العامة للمستهلكین في إطار حمایة الصحة

  النهي عن تخفیض السعر للإضرار بالمنافسین .6

الفوري لسلعته بغرض الإضرار بالمنافسین الآخرین، وذلك  وذلك كأن یلجأ البائع لتخفیض السعر

بإغراق مثلا أحد المنتجین الاسواق بكمیات كبیرة من المنتجات وذلك بهدف إخراج المنافسین من السوق 

وقد . والإنفراد بالسوق كوسیلة لرفع الأسعار فیما بعد الأضرار بالمنتجین الآخرین الصغار والمستهلكین

الآخرین شكلا آخر، وذلك بتلقي المنتجین الوافدین للأسواق بمنتجات من خارج المدینة یأخذ الإضرار ب

بأسعار المنتج فیها، وهذا ما یسمى بتلقي الركبان الذي إعترض  علماقبل أن یدخلوا أسواقها ویحیطوا 

لة علیه سیدنا عمر رضي االله عنه عند تخفیض سعر الزبیب من قبل أحد البائعین حتى تتمكن القاف

كنا نتلّقى : "، ویتفق هذا مع حدیث عبد االله رضي االله عنه قال2ه بالسعر الأمثلة من بیع ما تحملالقادم

  .3"أن نبیعهُ حتى یُبلغَ به سوقُ الطّعام صلى الله عليه وسلمالرُّكبانَ فنشتري منهم الطّعام، فنهانا النبيُّ 

  تجنب الإضرار بقواعد المنافسة النزیهة .7

 القاعدة أن إذ منتجاته، وتسویق الربح على حرصایه بمنافس للإضرار یسعى ألا المؤسسة أو المسوق على

 یكره ما لأخیه یكره وأن لنفسه یحب مالأخیه  یحب بأن مأمور والمسوق".  ضرار ولا ضرر لا : "تقول الفقهیة

 تناجَشُوا، ولا ولا تحاسدوا لا : "صلى الله عليه وسلم الرسول قال. یهأخ نعمة زوال یتمنى ألا علیه جباو ولهذا  ،لنفسه

 ولا مهیظل لا المسلم أخو المسلم ا،إخوانً  الله عباد ونواوكُ  ،بعضٍ  بیعِ  على مكُ بعضُ  عْ بِ یَ  ولا ،واابرُ دَ تَ  ولا ،واتباغضُ 

 ،مَ المسلِ  أخاهُ  یحقر من الشّرِّ أن امرئٍ  بحسبِ  ،مراتٍ  ثلاثَ  صدره إلى ویشیرُ  هاهنا قوىالتّ  یحقره، ولا لهیخذ

 .4"عِرضُهُ  و و مَالهُ  دَمهُ  ، حرامٌ  المسلم على سلممُ الْ  كلّ 

 التسویقیة، التعاملات في المشروع غیر التدخل من المسوقین ویحمي الشریفة، المنافسة یشجع الإسلام إن

فعن أبي هریرة  ،یه أخ سوم السوم على و أخیه بیع على المسلم بیع والسلام الصلاة علیه النبي حرم وكذلك

ولا یبع الرّجل على بیع . ولا تناجشوا. یبیع حاضرٌ لبادٍ أن  صلى الله عليه وسلم رضي االله عنه أن نهى رسول االله

 على تعاونوا ولا والتقوى البر على وتعاونوا ﴿ : تعالى یقول المنافسین مع التعاون على یشجع بل. 5..."أخیه

 .6 ﴾والعدوان الإثم

 بقیة وإبعاد الظلم عن البعد كل البعیدة الشریفة المنافسة إلى یدعوا الإسلام أن جلیا أصبح سبق ما خلال من

 عدالة یكفل الذي للسوق التنظیمي الإطار تمثل التي التعاونیة المنافسة إلى یدعو الإسلام إن بل المنافسین،

                                                           
، ، 04د العد ،، الوكالة الوطنية للمواد الصيدلانية كآلية لحماية المستهلك في ا�ال الطبي، مجلة الحقوق والحريات، جامعة محمد خيضر2017عبد الغاني حسونة وريحاني أمينة،   1

  .550- 549بسكرة ، ص
  .24، صمرجع سبق ذكرهياسر عبد الحميد الخطيب وحبيب االله محمد رحيم التركستاني،   2
  .2166منتهى التّلقي، رقم باب ، البيوعكتاب البخاري،  أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   3
  .2564ذله واحتقاره ودمه وعرضه وماله، رقم بن الحجاج، كتاب البر والصلة والأدب، باب تحريم ظلم المسلم وخ مسلم   4
  .2140، باب البيوع، باب لا يبيع على بيع أخيه، ولا يسومُ على سوم أخيه، حتىّ يؤذن له أو بترك، رقم البخاريأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   5
  .2 الآية المائدة،سورة   6



 

إضافة إلى تلك الصور یوجد هنالك صور أخرى للمنافسة . 1حقه على حق ذي كل وحصول المبادلات

  ).سیاسة التسعیرالانتكاسات الأخلاقیة لممارسات إلى  أنظر( الغیر شرعیة

  كشف و إظهار السعر للمستهك في عملیة الشراء  .8

للمستهلك حقّ الاختیار و القدرة على اتخاذ القرار  الأمور المهمة التي تمنح كشف الأسعار من

وهذا من بین . 2و إثارة اللّبس حول الأسعار الحقیقیةي تلاعب أ ویكون في راحة متجنبا، الشرائي

  .3في مجال التسعیر الأخلاقیات مدونةفي  الجمعیة الأمریكیة للتسویقیه الذي ركزت عل الضوابط 

 بأيالمنتجات  بعرض الأخیر هذا یقوم بحیث البائع عاتقعلى  یقع التزام هو بالأسعار المستهلك إعلام إن

 بلق إثباتها یسهل دقیقة و محددة بطریقة السعر یوضع أن ینبغي و بعد، عن الاتصال وسائل من فنیة وسیلة

الذي یحدد القواعد المطبقة على  02-04  القانون من 04 المادة تنص حیث .4 عدیدة بطرق و العقد إبرام

 و الخدمات و السلع تعریفات و بالأسعار الزبائن إعلام وجوبا البائع یتولى: " الممارسات التجاریة على أنّه

 یكون أن یجب :الذكر السالف القانون سنف من 05 المادة في الأسعار أیضا إظهار ذكر كما". البیع شروط

أو معلقات أو بأیة  رسم أو علامات وضع طریق عن الخدمات و السلع تعریفات و بأسعار المستهلك إعلام

  ."سیلة أخرى مناسبة و یجب أن تبین الأسعار و التعریفات بصفة مرئیة ومقروءةو 

 النهي عن التعامل بالربا في المعاملات .9

لعملیة تسعیر منتجاته أن یتجنب الربا بكل صوره وأشكاله وذلك  ممارستهند یتعین على المسوق ع

با ﴿: امتثالا لقوله تعالى یاأیّها الّذین آمنو اتقّوا االله وذروا ما  ﴿: وقوله تعالى 5﴾وأحلّ االله الْبیع وحرّم الرِّ

با إن كنم مؤمنین ریم، وإنما ورد تعیینها في لم یرد تعیین الأموال الربویة في القرآن الك .6﴾بقي من الرِّ

 ةُ ، والفضّ هبِ بالذّ  الذهبُ : "أنه قال صلى الله عليه وسلمعن أبي سعید الخدري عن رسول االله ف، صلى الله عليه وسلمحدیث النبي 

، داً بیدٍ یَ  سواءً بسواءٍ، ،، مثلاً بمثلٍ حِ لْ بالمِ  حُ لْ والمِ  ،مرِ بالتّ  مرُ تّ ، والْ عیرِ بالشّ  عیرُ والشّ  ،الْبُرُّ بالبُرِّ  ،وةِ بالفضّ 

في  على اشتراط القبض الفوري فدلّ . 7"یداً بیدٍ  انَ ا كَ ذَ إِ  ،مئتُ شِ  وا كیفَ فبیعُ  ،الأصنافُ  هذِه ا اختلفتْ فإذَ 

البیع شبهة الحرام، سواء عن طریق  في تلك الأصناف والابتعاد عن العقود التي فیها الزمان والمكان

لغالب علیها المقامرة التعامل معها لأن ا أو وسائل الاتصال المعاصرة، وعدم حل أرباحها أو العادي

 .والتدلیس والغش
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   لترویجاالأخلاقیة لممارسات إستراتیجیة الضوابط : المطلب الثالث

لكي یكون ... العامة التي ینبغي توفرها في ترویج المؤسسة أو موكله  الضوابط هناك مجموعة من 

ه أو علیها من جهة أخرى، فیه نفع وفائدة للمستهلك من جهة، ولكي لا یكون فیه أو بسببه أي ضرر علی

فعدم التزام المؤسسات بأخلاقیات الترویج لا تفسد الصورة المدركة لمنتجاتها فقط، وإنما یمتد الضرر إلى 

 - المنتجات الأخرى، لأن الجمهور إذا تولد لدیه فكرة عدم الثقة في نسبة كثیرة من الإعلانات الموجهة 

إلیه فإنّه بعد  -1وسط العام من مجمل التكالیف التسویقیةبالمت%  25بعض الأحیان تصل تكالیفها إلى 

 الضوابط فترة سیمیل إلى رفض معظمه وعدم تصدیقه، ولتفادي هذه الوضعیات على المؤسسات الالتزام  ب

  :التالیة

  الإعلان: أولاً 

عرفت ممارسات الإعلان بعض التجاوزات في الواقع العملي، الأمر الذي فرض إحاطتها بمجموعة 

 الضوابط وهذه . الأخلاقیة التي تقیده الضوابط ومن هذا المنطلق نورد جملة من . الشرعیة الضوابط  من

منها ما یتعلق بالمعلن، ومنها ما یتعلق بالسلعة أو الخدمة أو المؤسسة المعلن عنها، ومنها ما یتعلق 

  . 2بالرسالة الإعلانیة

  الأخلاقیة المتعلقة بالرسالة الإعلانیة الضوابط  .1

  :الأخلاقیة، نذكر منها الضوابط یشترط في الرسالة الإعلانیة مجموعة من 

  المحافظة على الحیاء .1.1

وقال  3" من الإیمان یاءَ الحَ  فإنّ  : "صلى الله عليه وسلمالحیاء شعبة من الإیمان، وهي من شیم المؤمن، قال رسول 

  .4"الحیاء لا یأتي إلاّ بخیر: " أیضا

ى قالت عائشة رضي االله عنها أمر فطري بكثرة في المرأة حتّ  والحیاء أمرٌ لازم للرجل والمرأة معًا و هو

، وكذلك غیرة الرجل على عرضه وحرصه 5"ذراء في خدرهاحیاء من العَ  أنّه كان أشدَّ  صلى الله عليه وسلمعن النبي 

. 6على صیانة أهله، حتى أنّ االله تعالى بعزته و عظمته و جلاله و كبریائه یغار على انتهاك حرماته

أَن  - تعالى–االلهِ  وَ غیرةُ  ،یَغارُ  - تعالى–اَاللهَ  إِنَّ : " قالَ  صلى الله عليه وسلم عنه أنّ النَّبي فعن أبي هریرة رضي االله

مَ االلهُ عَلیه  ي المَرءُ یَأْتِ    . 7"مَا حَرَّ

                                                           
  .285بلحمير إبراهيم، مرجع سبق ذكره،  ص  1
  .217مرجع سبق ذكره، صعلي عبد الكريم محمد المناصير،   2
  .24 رقم البخاري، في كتاب الإيمان، باب الحياء من الإيمان،الله محمد بن اسماعيل أبي عبد ا  3
  .6117أبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري، كتاب الأدب، باب الحياء، رقم   4
  . 6119الأدب، باب الحياء، رقم ، كتاب أبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري  5
الأردن، - الموضة في التصور الإسلامي، حقائق و أآاذيب في حياة المرآة المسلمة ، المكتبة الإسلامية ، الطبعة الأولى ، دار الإسراء ، عمان، 1990 ، الزهراء فاطمة بنت عبد االله  6

  .156ص 
  .64النووي، باب المراقبة، رقم  أبي زكريا محيي الدّين يحيى بن شرف بن مري  7



 

ومن صور الإعلان الّتي من شأنها خدش الحیاء والتي لا یمكن الشخص رایتها مع عائلته أو حتى 

  : لأن یراها لوحده

الإعلان عن الواقیات : ي لا یجمل الحدیث عنها في وسائل الإعلام، ومثالهالت المنتجاتالإعلان عن  -

الذكریة لمنع الإنجاب، والإعلان عن مزیلات شعر النساء، المراهم والحبوب والخلطات الجنسیة بكلى 

الطرفین الذكور والإناث، أجهزة حبوب وخلطات تكبر أو تصغیر بعض الأعضاء الرجولیة أو الأنثویة 

   .وغیرها

  .الإعلان عن الملابس داخلیة للنساء والرجال -

  .ظهور المرأة والرجل بألبسة تكشف ما أمره االله ستره -

   تجنب ما یثیر الغرائز و یؤجج الشهوات .1.2

حرص الإسلام على تربیة أفراده ومجتمعاته على التحلي بخلق الفضیلة واجتناب الرذیلة، ولهذا فقد 

یج الشهوة، كالخلوة بین الرجل والمرأة الأجنبیة ومصافحته لها، حرم كل ما من شأنه إثارة الغریزة وتأج

وحفظ  1والاختلاط بین الرجال والنساء الذي یؤدي إلى الفتنة، وأوجب لتحقیق هذا الهدف غض البصر

 یرٌ م إنّ االله خبهُ ى لَ كَ زْ أَ م ذلك روجهُ وا فُ ویحفظُ  بصارهمْ أَ  وا منْ ضُّ قل للمؤمنین یغُ  ﴿: الفرج، قال االله تعالى

  .2﴾) 31.....(فروجهنَّ  ویحفظنَ  أبصارهنَّ  منْ  نَ ضْ یغضُ  للمؤمناتِ  لْ وقُ ) 30( بما یصنعونَ 

والمتتبع للإعلانات التجاریة التي تعرض من خلال وسائل الإعلام المختلفة الآن یلاحظ أن المرأة قد 

ما لا یخصها، كالسلع ، سواء ما كان یخصها و المنتجاتاستغلت استغلالاً كبیراً في الترویج لكثیر من 

إن المرأة قد أصبحت : " الغذائیة والألبسة والأحذیة والأجهزة الكهربائیة وغیرها، لدرجة یصح معها القول

جزءاً لا یتجزأ من الإعلان التجاري الذي یسعى للفت انتباه المستهلكین إلى مضمون الرسالة الإعلانیة 

ة لإثارة الغریزة وتأجیج الشهوة، الأمر الذي یؤدي إلى من خلال تحویل المرأة المستخدمة فیه إلى وسیل

  . 3"إهدار كرامة المرأة و إنسانیتها، بالإضافة إلى تحطیم البنیة الأخلاقیة للمجتمعات الإسلامیة

وبناء على ما تقدم فإنه من الضابط في الرسالة الإعلانیة تجنب كل ما من شأنه إثارة الغریزة وتأجیج 

والاختلاط بین الجنسین أو كشف العورات وإظهار المفاتن أو الخضوع في القول أو الشهوة، من الخلوة 

كالصور الخلیعة  4فعل كإظهار جسد المرأة وصوتها إن كان فیه خضوع ونحو ذلك مما یدعو إلى الفتنة

دید، مة بالشباب من الانحدار في دركات الفساد والرذیلة، وخوف من الرّقیب لما في ذلك من الوعید الشرحّ 

  .5 ﴾ین آمنوا لهم عذاب ألیم في الدّنیا والآخرةذإنّ الّذین یحبون أن تشیع الفاحشة في الّ  ﴿: قال االله تعالى
5.  

                                                           
  .136ص، جع سبق ذكرهمر علي عبد الكريم محمد المناصير،   1
  .31- 30سورة النّور، الآية   2

  .138ص ،مرجع سبق ذكرهعلي عبد الكريم محمد المناصير،   3
غزة، ، 1دد ، الع18، ا�لد )سلسلة الدراسات الإسلامية(الشرعية للإعلانات التجارية، مجلة الجامعة الإسلامية  الضوابط ، 2010ماهر حامد الحولي  وسالم عبد االله أبو مخدة،   4

  .363ص
  .19النور،   5
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 كما هو الحال في الإعلان عن الحجاب الشرعي للمرأة- وإذا كان لا بد من ظهور المرأة في الإعلان 

فعلى مصممي الإعلان مراعاة  - أو بعض المنتجات المتعلقة بها من مراهم وزیوت وخلطات وغیرها

الهویة الإسلامیة والعادات والتقالید التي تحكم مجتمعاتنا العربیة والإسلامیة، بحیث یكون ظهورها فیه 

بصورة محتشمة غیر مصحوبة بأیة إیحاءات حركیة أو لفظیة مثیرة للغرائز ومؤججة للشهوات، هذا فضلاً 

المسلم كمربیة أجیال ومعلمة وعاملة، بدلاً من الدور الذي عن إبراز دور المرأة الحقیقي في المجتمع 

 . 1تظهر به حالیاً في الإعلانات التجاریة كوسیلة لإثارة غرائز الشباب وتأجیج شهواتهم

وفیما یجب الإنتباه إلیه أیضا في الرسالة الإعلانیة لتجنب ما یثیر الغرائز و یؤجج الشهوات الإبتعاد 

ار سواء كان التقلید في الملبس أو المأكل أو المشرب أو الكلام والإلتزام بالعادات عن كل ما فیه تقلید للكف

  .وتقالید الإسلامیة

  من استخدام الفئات الضعیفة في الإعلانات الحدّ  .1.3

فهذا  2"والمرأةِ  عیفین، الیتیمِ الضّ  حقُّ  اللهم إني أُحرِّجُ : "صلى الله عليه وسلمإضافة إلى المرأة یوجد الطفل، قال النبي 

وإذا كان لا بد من . عا أن یستنبطا حقهما ویدافعا عنهبالتعدي على هؤلاء، ولكونهما لا یستط تحذیر یتعلق

3ـــ استخدام الأطفال في الإعلانات التجاریة فلیكن ذلك مقیداً بضوابط كـ
:  

  .التي تخصهم بالمنتجاتأن یقتصر استخدام الأطفال على الإعلانات الخاصة  -

تجاري وهم یؤدون أفعالاً ذات ضرر علیهم كاستخدام المبیدات ألا یظهر الأطفال في الإعلان ال -

اریة والأدوات الحادة كالسكاكین ونحوها، وذلك حتى لا یلحق بهم ضرر، أو الحشریة والأسلحة النّ 

  .یقلدهم غیرهم من الأطفال في هذه الأفعال الضارة

  تجنب الإسراف أوالتبذیر .1.4

وَ لاَ  ...﴿: كالإسراف و التبذیر والریاء، قال االله تعالىحذرت الشریعة الإسلامیة عددا من السلوكیات 

م كُ وا صدقاتِ طلُ بْ ولا تُ ...﴿: ، و قال أیضا 4﴾)27...(ٱلشَّایَٰطِینِ كَانُوا إِخْوانَ  ٱلْمُبَذِّرِینَ إِنَ ) 26(تبَُذِرْ تبَْذِیرًا 

تجاوز الإنسان الحدّ المعقول  عنيف یفالإسرا. 5﴾ )264... (اسِ النّ  اءَ رئَ  الهُ مَ  ي ینفقُ ذِ والأذى كالّ  بالمنِّ 

وهذا لا یعني الدعوة إلى البخل والشحّ إنّما یعني الدعوة إلى الاقتصاد و التوسط . في تعامله مع حاجیاته

. سواء خلقیا واجتماعیا واقتصادیا في الإنفاق لما لذلك من آثار إیجابیة على الزبائن والمجتمع على حدّ 

إِذَآ أَنفَقُوا لَمْ یُسْرِفُوا وَ لَمْ  ٱلذِینَ ﴿ وَ : یقول االله تعالى.  إلى الاستهلاك میلص اللأنّ الاقتصاد یقود إلى نق

  : 7ومن الإعلانات الّتي تدعو إلى الإسراف والتبذیر نذكر مثلا.  6﴾)67( یَقْتُرُوا وَ كَانَ بَیْنَ ذلِكَ قَوَامًا

   .ة من الشوكولاته للدلالة على طیب مذاقهاالإعلان الذي یظهر فیه صبي وهو یتلذذ بالتهام قطع كثیر  -

                                                           
  .مرجع سبق ذكره، نفس الصفحةعلي عبد الكريم محمد المناصير،   1
  .264النّووي، باب ملاطفة اليتيم والبنات وسائر الضعفة، رقم  أبي زكريا محيي الدّين يحيى بن شرف بن مري  2
  .ةمرجع سبق ذكره، نفس الصفح، 2007علي عبد الكريم محمد المناصير،   3
  . 27-26سورة الإسراء، الآية   4
  .264سورة البقرة، الآية   5
  .67سورة الفرقان، الآية   6
  .139ص، مرجع سبق ذكرهعلي عبد الكريم محمد المناصير،   7



 

الإعلان الذي یظهر فیه امرأة تتزین بزي غالي الثمن وتمشي مفتخرة مختالة بین صدیقاتها اللواتي  -

  .یبدین نظرات الإعجاب والغیرة من ذلك

ة الإعلان الذي یظهر فیه طابور طویل یمتد من الزبائن المزعومین الذین یتزاحمون ویتشاجرون للحظو  -

             . 1بالسبق لشراء سلعة معینة

الإعلانیة یجب أن تكون ذات قیم إسلامیة ترى عملیة الاستهلاك تندرج ضمن إطار قیمي  فالرسالة

أخلاقي متمیز بأحكامه وآلیاته وأهدافه، فالمؤسسة أو المسوقین ملزمین بعدم تجاوز حدود الاستهلاك، إذ 

المبیعات، فعلیه أن  دةإلى التبذیر و الترف و الإسراف من أجل زیالا یصحّ لهم دفع المستهلك و دعوته 

لا یثیر المستهلك لدرجة الخروج عن الحدّ اللاّزم للاستهلاك الذي یُنْتِج معه ظواهر غیر صحیة أو إلحاق 

  .2الضرر بالمستهلك

  عدم تضمن الرسالة الإعلانیة للآیات القرآنیة الكریمة والأحادیث النبویة الشریفة .1.5

لما نشهده في الآونة الأخیرة من موجة عارمة من العاطفة الدینیة الّتي تجتاح العالم ولاسیما  تیجةن

العالم الإسلامي العربي منه تحدیداً، وما تشهده الأمة من تطورات سیاسیة ذو علاقة بهذه العاطفة الدینیة، 

وبذلك نجد . بالهدي النبوي امز البعض یحاول استغلالها لتحقیق مآرب شخصیة متجاوزا الأخلاق والالت

من خلال آیات قرآنیة كریمة أو أحادیث نبویة شریفة  المنتجاتبعض مصممي الإعلانات على ترویج 

تي تبث عبر أثیر الإذاعات أو تعرض على شاشات التلفاز توضع في صدر الرسالة الإعلانیة الّ 

  :ذلكعلى  ةوالإنترنت أو على صفحات الجرائد والمجلات، ومن الأمثل

) 196.........(وأتمُّوا الْحَجَّ والعُمْرَةَ اللهِ  ﴿: الترویج لمؤسسة عمرة وحج من خلال تلاوة قوله تعالى -

  .3﴾) 197.....(الْحَجُّ أَشْهُرٌ مَعْلُومَاتٌ 

ثمّ كُلي منْ كلِّ الثّمرات   ﴿: الترویج للعسل الموجود في أحد المحلات التجاریة من خلال قوله تعالى -

بُل ربّكِ ذُلُلا یخرج من بُطونِها شرابٌ مُختلفٌ ألوانُه فیه شِفاءٌ للنّاسِ إنّ في ذلك لآیةٌ لقوم فاسلكي س

  .4﴾) 69(بتَفكّرون 

كمْ في وإنّ ل ﴿: الترویج لمنتجات مؤسسة ألبان معینة من خلال رسالة إعلانیة یتصدرها قوله تعالى -

  .5 ﴾) 66(ودمِ لبنًا حالصًا سائغًا للشّاربین  الأنعام لعِبرةً نسقیكُم ممّا في بطونِه من بین فرثِ 

إلاّ  ،داء من كلِّ  وداء شفاءٌ في الحبة السّ : " صلى الله عليه وسلمالترویج لبعض الخلطات والأعشاب كقول الرسول  -

 سطُ والقُ  یتم به الحجامةُ ما تداوَ  لَ إنّ أمثَ : "صلى الله عليه وسلموالحجامة لبعض مراكز الطب البدیل، قوله ، 1" السامَ 

  .2" البحريُّ  سطُ والقُ 

                                                           
  .104، صمرجع سبق ذكره عبد ا�يد الصلاحين،  1
  .146بن صالح عبد الرزاق، مرجع سبق ذكره، ص   2
  .197- 196 الآية البقرة،سورة   3
  .69 الآية النحل،سورة  4
  .66 الآية النحل،سورة   5
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في ضوابط العلامة التجاریة، مجرد وسیلة  الآیة القرآنیة أو الحدیث النبوي كما أشرنا سابقا فاستخدام

باالله یجعل المعلن یجعل  عیاذاوهذا . 3لغایة ترویج المنتجات، وكما هو معلوم الغایات أهم من الوسائل

تَعِسَ عَبْدُ الدِّینَارِ  : "صلى الله عليه وسلمالمنتوج عنده أهم من كلام االله وأحادیث نبیه، وبذلك ینطبق علیه قول الرسول 

على  جودها، كما أنّ و  4"وَ الدِّرْهَمِ وَ القطیفةِ و الْخَمِیصَةِ، إِنْ أُعْطِي رَضِيَ وَ إِنْ لَمْ یُعْطَ لم یرض

الصحف والمجلات یعرضها للامتهان والإلقاء في حاویة القمامة، فغالباً ما یلقون بهذه النشرات بعد 

قارعة الطریق، أو في حاویات القمامة، وهذا بحد ذاته امتهان لها، وهذا الأمر الانتهاء من قراءتها على 

الحكم الشرعي لإلقاء تلك النشرات بتلك  جهلونوإن لم یكن مقصوداً من قبل أولئك القراء الذین غالباً ما ی

أو أحادیث  الطریقة، أو لا یعرفون الآلیات المناسبة لإتلاف تلك النشرات التي تحتوي على آیات قرآنیة

فإن مصمم الإعلان هو الذي یتحمل الإثم الأكبر في ذلك؛ لأنه هو الذي عرض الآیات القرآنیة  -نبویة

  .والأحادیث النبویة لمثل ذلك الابتذال

لا یجوز أن یحتوي الإعلان على اسم أو صورة لشخص أو شهادة أو إبداعات إشهاریة دون  .1.6

  .بل النّشرالرجوع إلى صاحبه والحصول على موافقته ق

الممارسات التجاریة "الّتي وصفها المشرِّع الجزائري بعبارة و  ،5لأن هذا یعد من تعدي على حقوق الغیر

فمثلا الإبداعات الإشهاریة تعتبر كمؤلفات فكریة فّنیة تستوجب حمایتها ومتى توافر في  ."غیر النزیهة

حقّ المؤلف، فإن للمؤلف وحده الحقّ في  لاعتباره مصّنفا یخضع له قانون 6الشّروط اللاّزمة الإعلان

  .وطریقة نشره هتقریر نشر مصّنف

الجزاءات المدنیة ما . رتّب القانون على المساس بأحد هذه الحقوق جزاءات مدنیة و جزائیة  ولقد

في رفع دعوى تعویض الضرر الّناتج عن الاستغلال غیر  7 10-97من الأمر رقم  65جاءت به المادة 

  .لهذا المساس و تعویض المتضرر لمصنف المؤّلف حیث تتوّلى الجهات القضائیة وضع حدّ المرخّص به 

الجزاءات الجزائیة فتتمّثل في قیام جنحة الّتقلید و الّتزویر لكلّ من یتعرض لهذا الحقّ بالأعمال  أما

عقوبة و  سنوات 03أشهر إلى  06اّلتي نصت علیها مواد حقوق المؤّلف، و یعاقب على ذلك بالحبس من 

  .نفس الأمر نم 151و 150، وهذا وفق المادة )دج 10000.000(إلى  )دج 500.000(مالیة من 

                                                                                                                                                                                     
  .5687باب الحبة السوداء، رقم  ،كتاب الطبالبخاري،  أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   1
  .5696 رقم البخاري، كتاب الطب، باب الحجامة من الدواء،أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   2
  .141ص،  رجع سبق ذكرهمعلي عبد الكريم محمد المناصير،   3
  .البخاري، سبق تخريجهأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   4
  .40، صمرجع سبق ذكره بوهدة محمد،  5
، مكتبة الجلاء  عبد الفضيل محمد أحمد ، الإعلان عن السلع و الخدمات من الوجهة القانونية :لمعرفة الشروط اللازمة الّتي ثبت حقّ المؤّلف على المبتكرات الإعلانية، أنظر  6

  .121-120مصر، ص - الجديدة، المنصورة
ذو القعدة  3، المؤرخة في 13 رقمريدة الرسمية الجالمتعلق بحقوق المؤلف والحقوق ا�اورة،  1997مارس سنة  6هــ الموافق 1417شوال عام  27مؤرخ في  10- 97الأمر رقم   7

  .1997مارس  12هــ الموافق 1417



 

  الإعلان بالوسائل المباحة .1.7

ما نجد إعلان على المذیاع أو على التلفزیون أو الحواسیب لا ترافقه أصوات الأغاني أو نادرا 

لى المجال الإعلاني من بابه الواسع ، ولقد بدأ لقد بدأت الأغنیة الإعلانیة تتسرب إ.  الموسیقى الإعلانیة

بسرعة في الذّهن  طبعهم بأن الأغنیة تنوا لكدؤ یسة الجمیلة للِ بطابع الأغنیة السّ  منتجاتهمالمعلنون عن 

یز تستجیب له الذاكرة لدى سماعه، بالإضافة إلى هذا تشد وخاصة إذا رافقها إیقاع شعبي جمیل ممّ 

وآذان المشاهدین و ما تؤّثر على الصغار و الكبار وعلى الّنساء و الرجال، الأغنیة الإعلانیة أنظار 

وإذا متطلعنا الأمر من . المنتجرة في الحصول على وبالّتالي یكون مفعول الإعلان أقوى ویخلق رغبة مصّ 

تبر الناحیة الشرعیة فالأغاني والموسیقى الإعلانیة حكمها حكم الغناء والموسیقى في الإسلام والذي یع

باب واسع بین العلماء، ولكن الراجح والضابط في الرسالة الإعلانیة وبعیدا عن الخلاف أنّ كلَّ وسیلةٍ 

  ... أبطلها الشرعُ وذمها لفسادها وإفسادها للدِّین والخلق فهي مُحرّمة،  كآلات اللهو المحرمة من الموسیقى 

  . 2﴾ى البرّ والتقوى ولا تعاونوا على الإثم والعدوانوتعاونوا عل ﴿: قوله تعالى 1بنصِ والتعاون علیها محّرمٌ 

  الإبتعاد عن الترویع والإخافة .1.8

ا كانت الأهداف عن الإعلان، ولما في انطوى على ذلك كان محرما، فلا یجوز للمسلم أیً  الإعلان إن 

ض القدیر قال المناوي في فی. 3ذلك من إفشاء الرعب والخوف بین أفراد المجتمع وهذا أمر لا یجوز نشره

ع روِّ یُ  أنْ  لمسلمٍ  لا یحلُّ : "صلى الله عليه وسلم، قال رسول 4حرام شدید التحریم، وقد أعدّه بعض أهل العلم من الكبائر

  .5" اسلمً مُ 

  كافیة رسالة .1.9

كفایة المعلومات المعلنة للمستهلك، والتي تشمل الحجم والمضمون والنوعیة الّتي تكون هادیا  یعني

وانب السلبیة في المنتج حمایة للمستهلك كالإشارة إلى أضرار للمستهلك للشراء، وكما یشمل أیضا الج

السالف  03-09قم ، وقد نص قانون حمایة المستهلك و قمع الغش ر 6الجانبیة لاستخدام بعض الأدویة

منه اّلتي ألزمت المتدخلین بعدم إلحاق أي ضرر  9أمن المنتجات من خلال المادة  یةالذكر على إلزام

ت الإنتباه، والالتزام حذیر ولفّ ح والتّ بتوفیر إعلان یحقق النصّ  كوذل. و مصالحه  بصحة المستهلك وأمنه

  . تهبة لخطر یؤدي بحیاة الإنسان أو صحّ ارة والمسبّ بعدم الإعلان عن المنتجات الضّ 

  وبسیطة مفهومة .1.10
                                                           

  .2008أوت  27مد علي فركوس، ضوابط الإعلان الإشهاري، دار المواقع، مطوية نشرة في ابي عبد المعز مح  1
  .2 الآية المائدة،سورة   2
  .268مرجع سبق ذكره، صبلحمير إبراهيم،   3
  .25/08/2019: تصفح، تاريخ ال https://fatwa.islamweb.net: ، على123810رقم الفتوى  -الترهيب الشديد من ترويع المسلم ،موقع إسلام ويب  4
  .5004كتاب الأدب، باب من يأخذ الشيء على المزِاَحِ، رقم داود،   سليمان بن الأشعث الأزدي السجستاني أبو  5
  .284، صمرجع سبق ذكرهموفق محمد عبده،   6
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 أن تتصف الرسالة المختارة المعبرة عن أفضل قرار بالیسّر والبساطة في الفهم حتى یستطیع یجب

المرسل إلیه فهم محتواها بسهولة كبیرة تتناسب مع المستوى العلمي و المعرفي المفترض في الأشخاص 

: ، ویقول كذلك 1﴾ )286... (اسعهَ  وُ ا إلاّ نفسً  االلهُ  فُ ﴿ لا یكلِّ : الموجه إلیهم المنتج، مصداقا لقوله تعالى 

م عنكُ  فَ أن یخفِّ  االلهُ  ﴿ یریدُ : ، ویقول كذلك 2﴾ )185..(.سرَ العُ  مُ كُ بِ  ریدُ ولا یُ  سرَ الیُ  مُ كُ بِ  االلهُ  یریدُ  ...﴿

  .3﴾)28( اضعیفً  الإنسانُ  لقَ وخُ 

ما یتضح من هذه النصوص الشرعیة أن االله عز وجل یخفف وییسر على عباده، وأنه لا یكلفهم  إن

إعداده فوق طاقتهم لمعرفته بضعفهم، ومن باب أولى أن یقتد وینتهج المسوق المسلم هذا المنهاج في 

وهذا ما  مها،للرسالة الإعلانیة، بأن تكون سهلة واضحة بسیطة، یتیسر على الزبون قراءتها ومن ثم فه

  .4وتكرار شراءه المنتجیكون سببا في توجیه المرسل إلیه نحو اقتناء 

   الأم اللّغة .1.11

الّلغة العربیة هي یكون الإعلان مجدیا وفعالا یجب أن یكون بالّلغة اّلتي یفهمها المستهلك، ولأن  حّتى

المتضمن تعریب الإعلانات الخاصة  70- 74الّلغة الرسمیة للدولة الجزائریة فلقد صدر المرسوم رقم 

واّلذي نص على ضرورة أن یعبر على الإشهار الّتجاري الذي یوضع وینشر في ، 5بالإشهار الّتجاري

لغة أجنبیة في حالات استثنائیة بشرط  حیث سمح باستعمال، الّتراب الوطني بالّلغة العربیة كقاعدة عامة

- 09من القانون  18 دةوهذا ما نصت علیه الما. أن تأتي كتكملة للّنص العربي أو ترجمة له أو نقلا عنه

  ".یمكن استعمال لغة أو عدّة لغات أخرى سهلة الفهم من المستهلكین:" .... على أنّه  03

من قدرها وذلك  م باللغة في الإعلانات وعدم الحطِّ یجدر الإشارة أیضا أنّه من الضابط الاهتما كما

طاء اللغویة ها وانتشارها بشكل غیر صحیح، من الأخرِ قُ هْ قَ ویسهم في تَ یها بالابتعاد عن كل ما یسيء إل

  ).آثار الانتكاسة الأخلاقیة للتسویق العملیاتي: أنظر المطلب الثاني(والعامیة واستخدام اللهجات 

  معلنالمتعلقة بالالضوابط  .2

  .في المعلن عدة ضوابط أخلاقیة یجب أن یراعي لها في عمله، نذكر منها یشترط

  الصدق وتجنب الغش والتدلیس .2.1

هو تضلیل العاقد باستعمال وسائل احتیالیة تدفعه إلى الّتعاقد بحیث لولاها لما رضي بالّتعاقد،  الّتدلیس

  .6ف الواقع و جره بذلك إلى الّتعاقدأوهو استعمال طرق احتیالیة بقصد إیهام المتعاقد بأمر یخال

                                                           
  .286سورة البقرة، الآية   1
  .185سورة البقرة، الآية   2
  .28سورة النساء، الآية   3
  .243م، مرجع سبق ذكره، صبلحمير إبراهي  4
  . 1974أفريل  09ؤرّخة في  الم، 29رسميّة رقم الريدة الجالمتضمن تعريب الإعلانات الخاصة بالإشهار التّجاري ،  1974أفريل  03المرؤخ في  70- 74المرسوم رقم   5
  .24ار هومة، الجزائر، ص، نظرية عيوب الإرادة في القانون المدني و الفقه الإسلامي، د2002، محمد سعيد جعفور  6



 

المعلن أن یتحرّى الصدق في إعلانه، بأن تكون له نیّة حسنة قصد إعلانه، وذلك بأن یكون  على

مقصده تعریف الزبائن بمزایا سلعهم وخدماتهم، وأن یطلعهم على ما لا یعرفونه من ذلك، وما یحتاجونه 

، فالصدق ركیزة أساسیة في جمیع المعاملات، المنتج ، وذلك بأن یخبر بما یوافق حقیقة1من معلومات

ورك لهما في نا بُ بالخیار ما لم یتفرقا، فإن صدقا وبیّ  عانالبیَّ : "صلى الله عليه وسلمسیما المعاملات البیعیة، قال النبي 

 ،عامل فهو ظلممكل ما یستضر به ال : "قال الإمام الغزالي. 2"همابیعِ  بركةُ  تحقبیعها، وإن كتما وكذبا مُ 

ذلك أن یحب لأخیه ما یحبه لنفسه؛ فكل ما  :والضابط الكلي فیه ،عدل أن لا یضر بأخیه المسلموإنّما ال

ل الغزالي هذا الضابط ، وقد فصّ  "علیه وثقل على قلبه فینبغي أن لا یعامل غیره به لو عومل به شقّ 

، وأن لا یكتم من أن لا یثني على السلعة بما لیس فیها: فأما تفصیله، ففي أربعة أمور" : الكلي، فقال

عیوبها وخفایا صفاتها شیئاً أصلاً، وأن لا یكتم في وزنها ومقدارها شیئاً، وأن لا یكتم من سعرها ما لو 

ویكفي المعلن على أهمیة الصدق في المعاملات تلك المنزلة التي یتبوؤها . 3 "عنه عرفه المعامل لامتنع

مع  وقُ دُ الصَّ  الأْمینُ  جارالتّ " : صلى الله عليه وسلملى ذلك قوله یوم القیامة من یتصف بالصدق من التاجر كما دلّ ع

 25المؤرخ في  03- 09من القانون رقم  17وكما رأینا سابقا حسب نص المادة .  4" قیامةِ الْ  یومَ الشُّهداءِ 

على كل متدخل أن یعلم المستهلك بكل : " ، المتعلق بحمایة المستهلك وقمع الغش2009فبرایر 

العلامات أو بأیة وسیلة أخرى  ضعوج الذي یضعه للاستهلاك بواسطة الوسم، وو المعلومات المتعلقة بالمنت

السابقة وفق المادة  17وإلاّ في مقابل ذلك القانون یعاقب كل من یختل بالمادة . مناسبة منها الإعلان

مه  وقد اعتبر المشرع الجزائري عدم إعلام المستهلك ببیانات المنتوج، أو إعلا. من قانون العقوبات 429

من نفس القانون  68خداع المستهلك وهذا ما أقرته المادة  جنحةبمعلومات خاطئة حول المنتوج بمثابة 

  .السابق

الله :"لمن؟  قال: قُلنا، "الدین النصیحة: "صلى الله عليه وسلملوازم تحري الصدق التنّاصح والوضوح لقوله  ومن

ر على غیر حقیقته بالكذب وإخفاء العیوب، ، فلا یصوّر الأم5"تهموعامّ  ة المسلمینَ مّ ئِ ولأَ  ولهِ ولرسُ  ولكتابهِ 

، كأن 6أو بتضخیم محاسنه للمستهلك أو الزبون شره،أو بالمبالغة في حجم المنتج المراد تصمیم إعلانه ون

بالمظهر  المنتجكأن یدعي میزة في المنتج أو المؤسسة المعلن عنها، مع أنها لیست فیها، أو یظهر 

أو اللوحة الإعلانیة أو صفحات الجرائد من خلال الاستعانة  لإنترنتالحسن على شاشة التلفاز أو ا

بالتقنیات الفنیة، كعرض محلول الشعر تحت عنوان استرجع شعرك، الذي یفهم أن من یستعمل هذا 

فهذا الإشهار كاذب، لأن التطور العلمي إلى یومنا هذا لم یكشف %  100المحلول یسترجع شعره بنسبة 

علانات التي تستعمل النجوم و المشاهیر أو الخبراء و المختصین ، و الإ7ضد الصلع %100دواء 

                                                           
  .236- 234ص مرجع سبق ذكره،خالد بن عبد االله المصلح،   1
  .2082أبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري، كتاب البيوع، باب ما يمحق الكذب والكتمان في البيع، رقم   2
  .519-518لبنان،  ص - ابن حزم، بيروتدار ، ، الطبعة الأولى إحياء علوم الدين ،2005 الغزالي، أبي حامد محمد بن محمد  3
  .2139 رقم ابن ماجه، كتاب التجارات، باب الحث على المكسب،الحافظ أبي عبد االله محمد بن زيد القزويني   4
  .55مسلم بن الحجاج، كتاب الإيمان، باب بيان أنّ الدّين النّصيحة، رقم   5
  .ه، مرجع سبق ذكر 2008ابي عبد المعز محمد علي فركوس،   6
  121، ص مرجع سبق ذكرهعلي عبد الكريم محمد المناصير،   7
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خاصة في مجال الطب غابت عندهم أخلاقیات المهنة من نقل شهادات مصورة أو مسموعة لحالات 

انطلاقا من تجربته الشخصیة  علانمحل الإ المنتجما ورد بها حول خصائص  ةشفاء لیقروا صح

وهذا كله یعد من بین الإعلانات المحظورة الّتي تثیر إشكالات في . ثم یتبین خلاف ذلك) منتجات فعالة(

  : 1فحسب المشرع الجزائري یحظر أنواع كثیرة من الإعلانات، نخص بالذكر. الحیاة العملیة

   الإعلان الخفي  . أ

من حیث شكله الخارجي وأسلوب  –التحریري  الإعلانالذي یسمى أیضا  -الخفي الإعلان یشبه

. لإخباریة أو المقالة العلمیة التي تدرج عادة ضمنها، أو الحوار التلفزیوني أو المسابقةتحریره النشرة ا

صادقة  ماتفي أنه یوهم الشخص أن ما یشاهده أو یسمعه معلو  الإعلانتكمن خطورة هذا النوع من 

ات یخفیه المحترف في قناع معلوم إعلانوموضوعیة، ویكون الواقع غیر ذلك، لذلك یمنع القانون كل 

   .تتظاهر بالموضوعیة

یتطلب . الخفي الإعلانالمشرع الجزائري صراحة، تحت التهدید بعقوبة جنائیة، كل من یلجأ إلى  یمنع

عن الإعلام، وهذا صعب من الناحیة  الإعلانالخفي إیجاد معیار مادي یمیز هذا النوع من  الإعلانمنع 

یصعب إثباتها؛ حیث یصعب  الّتي) المعیار المعنوي( العملیة لأن المعیار الوحید للتمییز هو نیّة المعلن

 المنتجعلى القضاء معرفة ما إذا كانت نیّة المعلن اتجهت إلى إعلام المستهلك أو إلى إغرائه لاقتناء 

  .2موضوع الإعلان

  الإعلان المقارن  . ب

 منتجات من قیمة غیر المشروع عن طریق الحطِّ  Comparative advertising یتم الإعلان المقارن قد

م الإعلان عنه، مما ینتج عنه تشویه تالغیر المنافس بإظهار عیوبها على حساب ذكر محاسن ومزایا ما 

بالمنافس قد یتم مباشرة، أو  ستخفافالمنافسة أو تلطیخ سمعة المؤسسة المنتجة لها، والا المنتجاتسمعة 

كما أنّه . كره بصفة شخصیةبصفة غیر مباشرة بحیث یمكن للجمهور أن یتعرف على المنافس دون ذ

  .  3المنافسة المنتجاتیصرف انتباه المستهلك عن المزایا التي قد تمیز 

من قانون الإشهار، و التي تنص  42في المادة  1999ع حظر الإعلان المقارن سنة أن المشر  رغم

ن أو خدمتین أو یمنع الإشهار المقارن و یعد الإشهار مقارنا إذا ذكر منتوجین أو سلعتین أو علامتی''

إلاّ أنّه یظل ". ةاسمین أو صورتین أو إشارتین ، و قارن بینهما بغرض الاستخفاف بأحدهما بصفة مباشر 

 نعلالبس فیلحق حینئذ بالإجائزا ما لم یتضمن معلومات مغلوطة أو بیانات من شأنها أن تقتضي ل

  .التضلیلي

                                                           
  119- 117، صمرجع سبق ذكرهبركات كريمة،   1
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  .268بسكرة، ص ،القضائي، جامعة محمد خيضر



 

   لالمضلّ  الإعلان  . ت

لهذا السبب . المحترفین المتنافسین على مسایرة الأسعار المقترحة ل إلى شلّ قدرةالمضلّ  الإعلان یهدف

المحدد للقواعد المطبقة على  02- 04و یؤكد القانون رقم . لالمضلّ  الإعلانر قرّر المشرع الجزائري حضّ 

وحدد هذا القانون ثلاثة صور . منه 28المادة  فيالتضلیلي  الإعلانالممارسات التجاریة، على حظر 

  :لتضلیليا للإعلان

تقدیم تصریحات أو بیانات أو تشكیلات یمكن أن تؤدي إلى التضلیل بتعریف منتج أو خدمة أو  -

  .بكمیته أو وفرته أو ممیزاته

  .عناصر یمكن أن تؤدي إلى الالتباس مع بائع آخر مع منتجاته أو نشاطه الإعلانأن یتضمن  -

ون الاقتصادي لا یتوفر على مخزون بعرض معین لسلع أو خدمات في حین أن الع الإعلانإذا تعلق  -

  .كاف من تلك السلع أو لا یمكنه ضمان الخدمات التي یجب تقدیمها عادة بالمقارنة مع الإشهار

من شانه أن  الإعلانبل یكفي أن یكون  من هذا البند أنه لا یشترط أن یقع التضلیل فعلا، نستنتج

فإن تحدید مدى انطباق هذه الصورة  وع، ومن ثمّ یؤدي مستقبلا إلى تضلیل المستهلك ،لاعتباره غیر مشر 

تكریسا لحمایة  لك، وفي ذللإعلانومحتواه بغض النظر عن النتائج الفعلیة  الإعلانینطلق من مضمون 

  .المستهلك

فإن مفهوم التضلیل یشمل كل ما یؤدي إلى خداع المتلقي سواء بتصریحات أو بیانات غیر  وعلیه

انات صحیحة بذاتها، و لكنها تصاغ في عبارات أو تشكیلات من شأنها حقیقة أو مزیفة، أو بذكر بی

، سواء تعلق الأمر بتعریف المنتج أو الخدمة أو بكمیته أو وفرته أو خصائصه، لذا عادة 1خداع المتلقي

  . الخادع نعلاما یطلق على هذا النوع بالإ

ثابة ممارسة تجاریة غیر نزیهة تضلیلیا بم إعلانا، تقدیم 38في مادة  02- 04القانون رقم  ویعتبر

كما . ملایین دینار جزائري 5ألف دینار إلى  50، یعاقب علیها بغرامة مالیة من )منافسة غیر مشروعة(

بحكم  لمتعلقةا 44المتعلقة بحجر البضائع والمادة  39نصت على عقوبات تكمیلیة لا سیما المواد 

ة بناء على اقتراح المدیر الولائي المكلف بالتجارة القاضي بمصادرة البضائع ، كما خولت لوالي الولای

 46یوما بناء على الماد ة   30الغلق الاداري للمحلات التي تمارس مثل هذه الممارسات لمدة لا تتجاوز

  .من نفس القانون

إلى حدّ الوصول بخیال  المنتجاتمن لوازم تحري الصدق تجنب الإفراط والمبالغات في وصف  وكذلك

2لى متعة الكمال بحصوله فقط على تلك المنتجات المعلن عنهاالمستهلك إ
فإن تعاطي ذلك مجانب  .

                                                           
  .173ص، ، جامعة الكويت4لإعلاني في القانون الكويتي والمقارن ،مجلة الحقوق ،العدد، الحماية القانونية من الخداع ا1995أحمد سعيد الزرقد،   1

2 Ahmed Ali Soliman, 2004, Consumers’ Attitudes towards The social Performance Saudi Business Firms: An Empirical Investigation, 
Journal King Saudi Univ. Admin.Sci., Vol.16, P.66. 
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 ع،لا یروجها لیرغب فیها السام: أي؛ 1"عضٍ م لبَ كُ بعضُ  قْ فِ ولا یُنْ  ": صلى الله عليه وسلمللصدق والبیان، وقد قال النبي 

وعاً من الهذیان وقد عدّ بعض أهل العلم الثناء على السلعة بما هو فیها ن .فیكون قوله سبباً لابتیاعها

غیر ، 2م على البائع كل فعل في المبیع یُعْقِبُ لآخذه ندماً وضابط هذا أنه یحرّ ، الذي ینبغي التحفظ منه

شعر بأّنه مرهم المثل وصف  3أن المشرع رأى جواز المبالغة في الإعلان لأن ذلك ممّا إعتاد علیه النّاس

الأفضل من " أو " ممتاز" أو " بدیع "أو " رائع " ج بأّنه أو المنت" غیر معقول " السعر بأّنه  أو" معجزة "

فمثل هذه الألفاظ و العبارات لا " عرض إستثنائي " أو استخدام عبارة " أو الحقیقي " الوحید " أو " نوعه 

تضّلل أحدا شأن خصائص أو مكونات المنتج أو ظروف و شروط الّتعامل فیه وهي ألفاظ وعبارات بالغة 

  .4یر محددةالعمومیة و غ

ینبغي أیضا على الوكالات الإشهاریة التفطن، فالكثیر من المؤسسات تلجأ في إعداد الرسائل  كما

الإعلانیة إلى وكالات الإشهار و الاتصال التي لیست لها درایة بأوضاع و قدرات المؤسسة، و تركیزها 

أن تكون لها درایة  ننتجات من دو یكون مبني فقط على أن تقدّم رسالة إعلانیة تخلق فیها الطلب على الم

  . 5بالمنتجات و قدرة المؤسسة على الوفاء بالوعود المقّدمة

صعب أن یكون الصدق بالمعنى الاصطلاحي العموم یجب أن نسلم أنه في مجال الإعلان یَ  على

م المفهوم من كلمة الصدق، لأنه حتى وإن كانت الأوصاف التي یقدمها على المنتج صحیحة فهي لا تقد

 اتوهو الأفضل والأحسن مع المبالغة في ذكر هذه المحاسن باستعمال التقنی ،إلا جانب من الجوانب

احیة الواقعیة والعملیة أن یذكر المعلن مزایا وعیوب المنتج في نفس الحدیثة للاتصال، لأنه یستحیل من النّ 

وعلیه اتفق جمیع المشرعین . ینوهذا مخالف لقواعد الإعلان لأن هدفه الأول هو إغراء المستهلك. الوقت

لا یطلبون من المعلن تقدیم الحقیقة  همالذین سبقونا في تنظیم هذا المیدان باعتباره من سمات العصر أن

فالإعلان یجب أن . الموضوعیة الكاملة، لكن یشترطون فقط أن لا یقدم المعلن إعلانا كاذبا أو مضللا

ما دام لم یلحق ضرر بالمستهلك، لأنه لا توجد  ،یا من المعلنیكون صادقا في حدود الممكن انتظاره إنسان

  . 6الإعلانحقیقة مطلقة في 

   تجنب الطعن في المنتجات والمؤسسات المنافسة .2.2

نهى عنه الإسلام أن لا ینعكس إعلان المعلن سلبا على غیره محاولاً الإضرار بالمنافسین سواء  وممّا

إتیان تصرفات من شأنها صرف الزبائن عن شراء منتجات  م في منتجاتهم، أو التنقص منها أوبالذّ 

بالمساحیق،  لقةوهذا ما نجده بكثرة في الإعلانات المتع ،هار عیوب المنتجات المنافسةظالمنافسین، كإ

رر یمس المنافس نفسه كالإشاعة عن والغاسول والمنظفات الأرضیة وغیرها من المنتجات، وأحیانا الضّ 

                                                           
  بيعِ ما جاء في باب  ،كتاب البيوع  ،الترمذيالحافظ أبي عيسى محمد بن عيسى   1

ُ
  .1268 رقم، لاتِ حفّ الم

  .236- 234، صمرجع سبق ذكرهخالد بن عبد االله المصلح،   2
  182، صمرجع سبق ذكرهيل محمد أحمد، ضعبد الف  3
  .184، صالمرجع السابق  4
  .205ص ره،مرجع سبق ذكبن صالح عبد الرزاق،    5
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لتحقیق مصالحه المادّیة .... الانتكاسات الأخلاقیة لممارسات استراتیجیة الترویجي كما أشرنا فإفلاسه أو 

 02- 04وبالرجوع إلى القانون رقم . 2"رارَ ولا ضِ  رَ رَ لا ضَ : " صلى الله عليه وسلم قوله، ل1على حساب مصالح غیره

 تعتبر ممارسات تجاریة غیر نزیهة: " منه 39و 38یعتبر هذه الممارسات غیر نزیهة، حیث نصت المادة 

تشوه سمعه عون اقتصادي منافس بنشر معلومات سیئة تمس بشخصه أو بمنتوجاته أو بخدماته كما رّتب 

حیث یمكن للمتضرر طلب وقف الإعلان . الأحكام هذهعقوبتي الحجز و الغرامة المالیة على من یخالف 

المعلن وإن  ل، ویمكن له كذلك أن یطلب من القاضي نشر إعلان تصحیحي على نفقةالكاذب أو المضلّ 

ویمكن للمحكمة أن تقضي . التاجر والمعلن أو المبرم بین المنتج لعقدكان هذا النوع من الالتزام یكون في ا

التهدیدیة لإجبار المحكوم  اماتبنشر الحكم في الصحف وعلى نفقة المعلن ویجوز لها أن تلجأ إلى الغر 

  . 3أو طلب التعویض النقدي، إذا أمكن إثبات الضرر علیه

، لقول النبي علیه 4في ذلك أن كل ما یشق علیه المعاملات ینبغي أن لا یعامل غیره به والضابط

أمكن،  لأن من مقتضیات  نو العمل على التكامل فیما بینهم إ"  لا ضرر ولا ضرار: "الصلاة والسلام

 لا یؤمنُ : "صلى الله عليه وسلمالإیمان أن یحب المسلم لأخیه ما یحب لنفسه، وان یكره لأخیه ما یكره لنفسه، لقوله 

بأمرٍ یعلمُ أنّ الرُّشدَ في  یهِ خِ على أَ  ارَ شَ أَ  نْ مَ :" صلى الله عليه وسلم، وبقوله 5" لنفسهِ  خیه ما یحبُّ لأَ  ى یحبّ كم حتّ أحدُ 

ولذلك یجب أن تكون  العلاقة بین المعلنین قائمة على التنافس المشروع وعدم التحاسد،   .6"غَیْرِه فقد خانَهُ 

ومؤسساتهم،  نتجاتهم مِّ رار بمنافسیه في إعلانه من خلال ذَ التحاسد، فلا یجوز للمعلن أن یسعى إلى الإض

ومؤسسات الأخرى دون توضیح سبب موضوعي  منتجاتأو مؤسسته على  منتجاتهأو الحكم بأفضلیة 

   .7یمكن إثباته

  الاعتدال في الإنفاق على الحملة الإعلانیة .2.3

رج بأشكال وصور مختلفة، ویجد یجد أنها تخ الحادي والعشرینالقرن إلى واقع الإعلانات في  الناظر

وهذه . والتي فیها نوع من الإسراف والتبذیر ؟!المتبصر والمتفحص فیها كم هي تكالیف تلك الإعلانات

حقیقة لا خیال، فالإعلان یعد أكثر عناصر المزیج الترویجي ارتفاعا في التكالیف، ففي بعض الأحیان 

جمل التكالیف التسویقیة، وهذا ما یفرض على الإدارة بالمتوسط العام من م% 25تصل هذه التكالیف إلى 

وقد جاء الإسلام . 8التسویقیة إعداد تخطیط فعال للبرامج والرسائل الإعلانیة لتحقیق الأهداف المطلوبة

فالمعلن الیوم یدفع المال الطائل . 9﴾ولا تسرفوا إنّه لا یحب المسرفین ﴿: لىلیرشدنا لذلك فقال االله تعا

                                                           
  .342ص مرجع سبق ذكره،بتصرف، محمد عبد االله البرعي و محمود عبد الحميد مرسي،   1
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  .208، ص 14ما يترتب عليه من أحكام، مجلة البحوث الفقهية المعاصرة، العدد 
  .285بلحمير إبراهيم، مرجع سبق ذكره،  ص  8
  .31 الآية المائدة،سورة   9
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ا ممّ  ،1ت وللأسف یكون ذلك المال على حساب المستهلك وذلك بالزیادة في سعر المنتج على الإعلانا

لذلك من الضابط في الإعلانات أن تكون قاصرة على ما یحصل  .یزید من الأعباء على كاهل المستهلك

  .2من غیر زیادة تَجُرُّ إلى رفع الأسعار بالمنتجاتبه المقصود من التعریف 

   الوفاء بالوعد .2.4

قال . الإسلام على الوفاء بالعقود و العهود و سائر الالتزامات وحذّر من نقضها أو الغدر فیها حثّ 

وأوفوا بعهد االلهِ إذا عاهدتم ولا تنقضُوا الأیمان بعد توكیدها وقد جعلتم االله علیكم كفیلاً إنّ االله  ﴿: تعالى

  . 3﴾) 91(یعلم ما تفعلون 

ي وأخلاقي و هو ركن من أركان الأمانة وقوام الصدق و ركیزة فإن الوفاء بالوعد هو واجب دین وعلیه

   . من ركائز الثقة بین الّناس

یانة الوفاء بكلّ وعد یقطعه للجمهور ما لم ضبط الإعلان بهذا الخلق السامي یحّتم على المعلن دِ  إن

تم أولاً تبییت یكن له عذر غالب، فإذا تضمن الإعلان وعدً بتخفیضات في السعر فإن أخلاق المسلم تحّ 

، وكذلك 4مراوغة أو خداع  ونالنّیة بالوفاء بهذا العهد عند الإعلان، ثمّ الوفاء به بعد الإعلان عنه د

  .الأمر ینطبق مع الهدایا ومقابل المسابقات

ذاته و عدا بالّتعاقد فالمعلن ملزم بالوفاء  دد أّن الإعلان یعتبر في حدّ الإشارة في هذا الصّ  ویمكن

و على ذلك ، لذي یقطعه للجمهور من خلال رسالته الإعلانیة ببیع المنتج لكل من یتقدم لشرائهبالوعد ا

إلاّ إذا كانت الكمیة  نها،فلا یجوز و لیس من الأخلاق أن یمتنع المعلن عن بیع السلعة بعد الإعلان ع

الأمثلة التي ذكرها  محدودة أو تحقق علمه أن المشترى سیستعمله في الحرام أوفي إیذاء المسلمین، و من

الفقهاء في هذا الصدد منع بیع العنب لمن یعصرها خمرا و السلاح لمن یقاتل المسلمین و ما على هذه 

  . الشاكلة

دد كذلك أنّه لا یجوز الإعلان على ما لا یقدر علیه، أو تفوق قداراته الحقیقیة أو لم هذا الصّ  وفي

متوفر طیلة شهر "أو " نلبي احتیاجاتكم الصیفیة"  لانیةالإعیتحصل علیه، كأن یشیر في مضمون رسالته 

ة في حظر هذا النوع من الإعلانات فالعلّ . ا یعني أنّه یوفر لجمیع الجزائریین وهذا مستحیلممّ  "...رمضان

ترجع لتأثیرها على الاستقرار، و التوازن بین العرض و الطلب وما ینجر عنه من تذبذب في الأسعار وهزّ 

كما أنّ أیضا الإعلان یروج للبیع ، ومن شروط البیع أن یكون المنتوج متحققا ومقدور . 5لكلثقة المسته

                                                           
  .366ص مرجع سبق ذكره،ماهر حامد الحولي  وسالم عبد االله أبو مخدة،   1
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  135- 134، صمرجع سبق ذكره عياض محمد عماد الدين،  5



 

-04، وهذا ما تفطن إلیه المشرع الجزائري في القانون 1" ما لیس عندك لا تبعْ : "صلى الله عليه وسلمعلیه ، قال النبي 

حین أن الإعلان الذي یتعلق بعرض معین لسلع أو خدمات في " منه على اعتبار  28في المادة  02

أو لا یمكنه ضمان الخدمات التي یجب  لعالعون الاقتصادي لا یتوفر على مخزون كاف من تلك الس

    ".تقویمها عادة بالمقارنة مع ضخامة الإشهارنوع من الإشهارات الغیر شرعیة والممنوعة

  الضابط المتعلق بالمنتج المعلن عنه .3

استهلاكه لا یجوز له بیعه، لقوله  و إنتاجهلمسلم الأخلاقي في الإعلان هو أنّه ما لا یجوز ل الضابط

وما لا یجوز بیعه لا یجوز الإعلان  ،2"ثمنه علیهمُ حرّم  شیئٍ على قومٍ لأكلَ م إنّ االله إذا حرَّ : " صلى الله عليه وسلم

  : ینقسم إلى صددوالإعلان في هذا ال. عنه؛ لأن الإعلان وسیلة للبیع، وللوسائل حكم المقاصد

التي تغرس العادات الصحیة السلیمة و تدعوا إلى الّنظافة كإعلان الإعلانات ك إعلانات مباحة  . أ

. معجون و فرشاة الأسنان و الصابون و الشّامبو مع مراعاة الحد المعقول من حیث الكم و المضمون

إعلانات الّتوعیة الصحیة و اّلتي تساهم في رفع مستوى الثقافة الصحیة لدى الأفراد كإعلانات و 

الإعلانات عن المكتشفات و المخترعات و . لأطفال و كیفیة العنایة بصحتهمالّتطعیم ضد شلل ا

الجدیدة التي تهم الّناس خاصة الأدویة الحدیثة والتي تمّثل علاجا لبعض الأمراض الخطیرة أو 

المستعصیة أو الاكتشافات التي تساعد المسلمین في أداء واجباتهم الدینیة كاختراع البویصلة التي 

وغیرها لما فیه مصلحة ومنفعة ....  وقت الصلاة دخولالصلاة أو الساعة التي تؤذن عند تحدد قبلة 

  .للفرد والجماعة

   إعلانات محرمة  . ب

و على ذلك فلا ، في الإعلان عن المحرمات أن كلّ ما لا یجوز إنتاجه لا یجوز تسویقه الضابط

م أو كان ذلك الغالب علیه عادة الحرایجوز الإعلان عن ما لا یجوز إنتاجه إذا كان لا یستخدم إّلا في 

  . إن كان یستعمل نادرًا في الحلال لأن النادر لا حكم لهو 

ما یستخدم في الحلال و الحرام معًا كبعض الملابس الّنسائیة التي تستعملها المرأة في بیتها و مع  أما

لا یحرم صناعتها و بالتالي  زوجها و محارمها فتكون حلالاً، و قد تستعملها في الخارج فتكون حراما فهذه

مثلا؛  كما یحرم الإسلام الإعلان عن .3لا یحرم الإعلان عنها و إن كان الورع یقتضي البعد عنها

مه الإسلام بل ذي حرّ الخدمات المحرمة كخدمة المصارف الربویة فإن الإعلان عنها دعوة للتعامل بالربا الّ 

. 4﴾آمنوا اتقّوا االله وذروا ما بقي من الرّبا إن كنتم مُّؤمنین یاأیّها الّذین ﴿: شدد في تحریمه قال تعالى 

                                                           
  ..3503بيوع، باب في الرّجل يبيع ماليس عنده، رقم كتاب ال  ، الحافظ أبي عيسى محمد بن عيسى الترّمذي  1
  .3488الإجارة، باب في ثمن الخمر والميتة، رقم كتاب ابو داود،    2
  .161- 160 ، صبيروت المكتب الإسلامي ،، الطبعة الخامسة عشر الحلال و الحرام في الإسلام ، ،1994 يوسف القرضاوي ،  3
  .278البقرة،   4
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الإعلان عن محاضرة تدعو و . 1علانات السیاحة التي تدعو إلى السیاحة الخلیعة والسهرات الماجنةالإو 

دیننا وقرآننا ومعتقداتنا، أو البرامج : إلى مخالفات شرعیة أو شركیات، أو لقاءات شعریة فیها تعدّي على

ي تبث أحیاناً أو تنشر على صفحات الجرائد والمجلات وتتحدث عن الأبراج وما فیها من مخالفات الت

وغیرها من الإعلانات لما فیها مفسدة ....2ذلك رشرعیة واضحة، أو عمل إعلان لمنجمین وسحرة وغی

  .وضرر للمصلحة الفردیة والجماعیة

ال حمایة المستهلك من الإعلان غیر الآمن فیما یخص القانون، فالمشرع الجزائري تدخل في مج أما

عن بعض المواد التي تسبب  الإعلانمن خلال مجموعة من الّنصوص اّلتي نصت على تنظیم أو منع 

من  لّتحذیرخطرا أو تهدیدا بالخطر على صحة المستهلك أو حیاته وكذا الإلزام بتوفیر عنصر الأمان و ا

  :رمن بین هذه المنتجات نذكو . مخاطر المنتج

  ).جتعلقة بالمنتلماالضوابط إلى  أنظر() الخمر(المواد الكحولیة  إعلانمنع  -

یمنع الإشهار : " من الصحة الجزائري اّلتي نصت على أّنه  65منع إعلان التبغ، حسب المادة  -

إلاّ أّنه لا تزال الأكیاس  ،و لكن و بالرغم من هذا المنع اّلذي ورد عاما". لأنواع الّتبغ و الكحول 

من  رهاوغی  Marlboro الحاملة لشعارات إعلانیة بخصوص علامات الّتبغ مثل...الولاعات و 

  . العلامات العالمیة متداولة في السوق الجزائري، ناهیك عن الملصقات في الأماكن اّلتي یباع فیها

س من قانون الصحة الجزائري على تسلیط عقوبة الحب 143منع إشهار المخدرات، و قد نصت المادة  -

وعقوبة مالیة على من یصنع بصفة غیر شرعیة مخدرات أو یحضرها أو یحولها أو یستوردها أو 

و أأو ببیعها أو یرسلها أو ینقلها  مسرة فیهایتوّلى عبورها أو یصدرها أو سیودعها أو یقوم بالسّ 

  . یعرضها للّتجارة بأي شكل كان

الشّخصي للمخدرات و كأن القانون یجعل من  أّنه ما یلاحظ أن المادة لم تتناول منع الاستهلاك إلا

  .رر بهاالمستهلك حرا في نفسه و هو لا یمنعه إن حاول إلحاق الضّ 

من قانون  31دویة والمستحضرات الصیدلانیة وفقا للمادة إلى ذلك فالمشرع قید الاعلان عن الأ إضافة

ي شخص أن یقوم بنشر أو یشترك لا یجوز لأ" الأدویة والسموم والذي ینص في الفقرة الأولى على انه 

مادة توحي  أیةفي نشر أي إعلان عن أي دواء أو أي مستحضر صیدلاني أو مستلزم طبي او عشبي أو 

بأنها علاج أو وقایة من مرض مهما كان نوعه بصیغة أو بطریقة یقصد منها الترویج لاستعمال الدواء أو 

ا أو تشخیصها أو لاسترداد الإنسان أو الحیوان المستحضر الصیدلاني لعلاج الامراض أو الوقایة منه

  ."لوظائف جسمه العضویة ما لم یحصل على موافقة 

                                                           
  .99ص  ،لبنان-مجد المؤسسة الجامعة ، بيروت ،الطبعة الأولى ، دراسة مقارنة -  دور الإعلان في التسوق السياحي ،2003 ر،مصطفى عبد القاد  1
  365ص مرجع سبق ذكره، ماهر حامد الحولي  وسالم عبد االله أبو مخدة،  2



 

والتي تنص على انه لا یجوز لأي  1978استعرضت لائحة تقیید الاعلان عن العقاقیر لسنة  كما

 أو أصناف منه مهما ،أو أي صنف ،أو یشترك في نشر أي اعلان عن أي عقار ،شخص أن یقوم بنشر

أو الأصناف لعلاج  ،أو الصنف ،أو بطریقة یقصد بها الترویج لاستعمال ذلك العقار ،كان نوعها بصیغة

الا اذا  ،أو لاسترداد الانسان لوظائف جسمه العضویة، أو تشخیصها، أو الوقایة منها، الانسان مراضأ

اذا اقتصر نشر  أوومدته  ،وصیغته، وشكله ،ومحتویاته ،على طریقة الاعلان موافقة؛حصل على 

كما  ،نص القانون هادمن قطاعات حدّ  أي علىالاعلان على مطبوع علمي یقتصر نشره وتوزیعه وتداوله 

ت على التي نصّ و  .ثت عن النصوص الخاصة بصحة محتویات الاعلان و شروط التصدیق بالإعلانتحدّ 

حیة لمصلحة بیة أو الصّ لطّ انه لا یجوز نشر أي اعلان الا اذا كانت هناك ضرورة واضحة من الناحیة ا

  .المستهلك لذلك الاعلان

  رجال البیع : ثانیا

الإعلان، ذلك أن البیع الشخصي یعد من أكثر العناصر التي تعرضت للانتقاد  ن عنصریقل ع لا

وتكمن قوة رجل البیع في  .1بسبب كثرة التجاوزات التي یقوم بها رجال البیع أثناء ممارستهم لمهامهم

  : 2الأخلاقیة التالیة الضوابط الالتزام ب

  التفقه في الدین .1

. حتى یطمئن الزبون في التعامل معه ،بل یحث رجل البیع أن یكون فقیها في دینه ،إن الإسلام یطلب

ینبغي أن لا یقدم رجل البیع على التجارة إلا إذا عرف أحكام البیع وعقود : وعلى هذا الأساس قال الفقهاء

وهذا ما نقل عن . الشبهات وارتكب المحذورات يها، وما یحرم علیه، وإلا وقع فالمعاملات، وما یحل من

 هتَ قَ فَ وَ أَ : یا أمیر المؤمنین انّي أرید التجارة، فادع االله لي، فقال له"عمر رضي االله عنه أنّ رجلا أتاه فقال 

باع واشترى ولم  إنّ من. الفقه ثم المتجر ،حكویْ : قال. أویكون بعض ذلك: في دین االله عز وجل؟ قال

وفي ذلك دلالة واضحة على التفقه لحمایة نفسه  3"ارتطم مّ ارتطم في الربا ث میسأل عن حلال ولا حرا

  . وغیره

 ظهار عیوب السلعةا .2

المعروضة في محله  منتجاتهینبغي على رجل البیع أثناء قیامه بمهامه البیعیة، أن یظهر جمیع عیوب 

خفیة أو جلیة، ولا یكتم منها شيء، لأن ذلك واجب علیه، وإن عمل أو متجره، سواء كانت هذه العیوب 

قال . غیر ذلك كان ظالما للزبائن، ومن كان ظالما لأخیه المسلم نزع االله بركة رزقه وأفسد علیه معیشته

                                                           
  .مرجع سبق ذكره نعيم حافظ أبو جمعة،  1
عبد و  .274موفق محمد عبده، مرجع سبق ذكره، صو  .173ية المستهلك في الفقه الإسلام،  مطبعة  الأمانة،  مصر،  ص ، حما1984رمضان علي الشرنباصي، بتصرف،   2

اهيم سرور، فيليب كوتلر و جاري أرمسترونج، ترجمة سرور علي إبر و . 53، ضوابط التجارة ومسؤولية التاجر المسلم، المؤتمر العالمي الثاني للتسويق الإسلامي، ص2012الحي المدني، 

  و . 182صمرجع سبق ذكره، ميدون إيمان،  و .1134- 1132ب، مرجع سابق ذكره، ص  2008
Lendrevie.J & Brochand. B, 2001, Le Publicitor, 5eme édition, Dalloz, Paris, P.14  

  .255- 254زيد بن علي بن الحسين، المسند، ص   3
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قا، فإن صدقا وبیّنا بورك لهما في بیعهما، وإن كتما وكذبا، عان بالخیار ما لم یتفرّ البیّ : " صلى الله عليه وسلمالرسول 

  .1"بیعهما  ت بركةُ محق

 بما لیس فیه  المنتجعدم الثناء على  .3

المعروض في متجره، بوصفه بما لیس فیه، لأنه بفعله هذا  المنتجیحرم على رجل البیع الثناء على 

إذا لم تكن بارزة  منتجاتهیكون ظالما للزبائن، إلا أنه یجوز له أن یبین لهم محاسن وخصائص وممیزات 

  .إطناب، ولكن قصده منه أن یعرف هذا الزبون فیرغب في الشراء ولان غیر مبالغة، ولا یعرفها الزبون م

 الحلف لإنفاق المنتج  تجنب .4

لا ینبغي لرجل البیع أن یحلف على سلعته لیرغب المشتري في اقتنائها، لأنه إذا كان كاذبا یكون قد 

اق المنتج، فعن أبي هریرة رضي االله أتى كبیرة من الكبائر، وإذا كان صادقا یكون قد جعل االله عرضة لإنف

، وهذه كله لیوهم المستهلك 2"بحللرِّ  حقةٌ مممنْفقةٌ للسلعةِ،  الحلفُ ": یقول صلى الله عليه وسلمسمعت رسول االله : عنه قال

: على صدقه، حتى ولوكان صادقا ما ینبغي له أن یجعل االله عرضة لیمینه ووسیلة للكسب، قال االله تعالى

غلّظ في الكذب في المعاملات، كما أن الإسلام . 3﴾) 41(لاً وإیّاي فتقون ولا تشتروا بآیاتي ثمنًا قلی ﴿

یهم، ولهم زكّ إلیهم، ولا یُ  رُ ، ولا ینظُ القیامةِ  مهم االله یومَ ثلاثة لا یكلِّ : " صلى الله عليه وسلم، قال الرسول ونهى عن الغش

ى یمینِ صبْرٍ وهو من حلفَ عل: "وقال أیضا. 4"بالحلف الكاذب ق سلعتهُ نفّ المُ  وذكر منهم..... ألیمٌ  عذابٌ 

، فالمسلم یجب علیه أن 5"فیها فاجرٌ یقتطعُ بها مالَ امرئٍ مسلم لقِيَ االله یوم القیامةِ وهو علیه غضبانٌ 

أسباب البركة في یبتعد عن ذریعة الحلف لإنفاق سلعته، وعلیه أن یتحرى الصّدق والبیان، لأنّهما من 

البیعان بالخیار ما : " صلى الله عليه وسلم، قال النبي المحق والخسارالرزق والمال، والكذب والكتمان من أعظم أسباب 

  . 6"الحدیث....لم یتفرقا

 الإلتزام بالوعد  .5

یجب على رجل البیع الوفاء بكل العهود والمواثیق التي أبرمها مع نفسه وغیره من الزبائن في عملیة 

یا  ﴿: مات، قال االله تعالىالبیع من تسلیم البضاعة، بالكمیة والنوعیة والتاریخ المحدد وغیرها من الإلتزا

  . 7﴾) 1( وا بالعقودِ وا أوفُ ها الّذین آمنُ أیُّ 

 الأخذ بمبدأ الإقالة  .6

، وذلك نتیجة ندم المشتري الإقالة عند الفقهاء هي رفع العقد وإلغاء حكمه وآثاره بتراضي الطرفین

 شرعا ومرغب فیه وقد حثّ وهو أمر مندوب إلیه  فیطلب من البائع إقالته أي یترك البیع ویرجع له نقوده،

                                                           
  .ق تخريجهأبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري، سب  1
  .1606مسلم بن الحجاج، كتاب المساقاة والمزارعة، باب النهي عن الحلف في البيع، رقم   2
  .41سورة البقرة، الآية  3
  .106 رقم ،.....باب بيان غلظ تحريم إسبال الإزار والمن بالعطية ،، كتاب الإيمانبن الحجاج مسلم  4
  .6677رقم ......" إن الّذين يشترون بعهد االلهِ : "ب الإيمان والنذور، باب قول االله تعالىكتاالبخاري،  أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   5
  .، سبق تخربجهالبخاريأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   6
  . 1سورة المائدة، الآية    7



 

 صلى الله عليه وسلمعلى الشراء، فقد ورد في الحدیث أن الرسول  البائع المشتري إن ندمَ  قیلَ على أن یُ  صلى الله عليه وسلمالنبي 

  .1"هُ رتَ ثْ االله عَ  ا أقالهُ مسلمً  ن أقالَ مَ "  :قال

على رجل البیع عند أداءه خدمات للزبائن أن لا یقبل أتعاب أو عمولة أو أي مكافأة قیمة من غیر  .7

  .نائزبال هؤلاء

 صلى الله عليه وسلمبي مید الساعدي أن النّ لما فیها من الإثراء على حساب الغیر بدون جهد یبذله، فعن أبي حُ 

هذا لكم، : یارسول االله: فجاءه العاملُ حین فرغَ من عمله فقال) على جمع أموال الصدقة(عاملاً استعمل 

 صلى الله عليه وسلمى لك أم لا؟ ثم قام رسول االله دَ هیُ ك فنظرت أَ أمّ و في بیت أبیك  عدتَ قَ  أفلا: لي فقال له يَ دِ هْ وهذا أُ 

فیأتینا  ،ما بال العامل نستعملهأما بعدُ ف: قالثم بما هو أهله  ى االلهوأثنى علعشیة بعد الصلاة فتشهد 

 الذي نفسُ  وف! لا مفنظر أیهدى له أ وأمّهفي بیت أبیه  قعدَ أفلا  هذا من عملكم وهذا أُهدي لي،: فیقول

له جاء به كان بعیراً إن : منها شیئًا إلاّ جاء به یوم القیامة یحملهُ على عُنقهِ یَغُلُّ أحدكم  لا ،محمد بیده

  . 2"فقد بلّغتُ . عریْ تَ  جاء بها شاةً  وإن كانتوار، لها خُ  جاء بها بقرةً وإن كانت غاء، رُ 

 الزبائن إرغامعدم  .8

في شرائها، و التي لا یرغبون أصلا  منتجاتهمالغالب في رجال البیع یرغمون الآخرین على شراء 

. أنّ السیارات و الخدمات المالیة و غیر المنقولة و التجهیزات المنزلیة غالبا ما تباع و لا تشترى: یقال

مواد التجمیل و في محلاّت العطور  لمصنعنصنع في ا Revlon مؤسس علامة Charles Revson یقول

إذ یرغمونهم على الشراء كي یحصلوا  إذ یتم تدریس الباعة فن مراوغة المشترین بشكل خاص،، نبیع حلما

یتم وعدهم بإعطاء مكافأة كبیرة حتى یجتهدوا لبیع  یانو في بعض الأح. منهم على مكافأة أو سمسرة

و یبیعوا بالقوة . كما یدرّب أفراد المبیعات على الكلام النّاعم للشراء المغري .المنتجاتكمیة أكبر من 

وعلیه الضابط الأخلاقي على . خمة لهؤلاء الذي یبیعون أكثربسبب وعد مسابقات المبیعات بجوائز ض

  .  رجل البیع عدم ممارسة الضغوط الغیر ضروریة على قرارات البائعین لترویج المنتج

الإبتعاد عن كل وسیلة تساهم في ذلك، فهناك بعض  ؛یمكن إضافته أیضا إلى هذا الضابط ومما

ن ذلك دفع أكبر حجم من المنتجات، مستغلین في ذلك جسد المؤسسات تستخدم المرأة كرجل بیع غایتها م

 عالمرأة وتبرجها وخضوعها في الصوت بهدف الإغراء، حتى أصبحت عنصرا لا یستغنى عنه في البی

الشخصي الذي یسعى للفت انتباه المستهلكین من خلال تحویل المرأة المستخدمة فیه إلى وسیلة لإثارة 

بالإضافة إلى تحطیم البنیة  .الذي یؤدي إلى إهدار كرامة المرأة وإنسانیتها الغریزة وتأجیج الشهوة، الأمر

إبعاد المرأة عن هذا النشاط، إلا إن  بطوبناء على ما تقدم فإنّه من الضا. الأخلاقیة للمجتمعات الإسلامیة

   .أستدعى الأمر كحال المنتجات النسائیة

                                                           
  .3460أبو داود، كتاب الإجارة، باب في فضل الإقالة، رقم سليمان بن الأشعث الأزدي السجستاني   1
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 المعاملة حسن .9

ن القواعد تساعد على كسب قلوبهم والتأثیر علیهم، هذه القواعد للتعامل الحسن مع الآخرین مجموعة م

  : 1لا یستغنى عنها أي رجل من رجال البیع وأهمها ما یلي

  إفشاء السلام -

یعتبر إفشاء السلام من مظاهر الأخوة والمحبة والألفة بین المتعاملین، وهو حق كل واحد على الآخر، 

، كما یعد 2"وذكر منها إفشاء السلام: أمرنا رسول االله بسبع: فعن البراء بن عازب رضي االله عنهما قال

الجنة، وهذا ما أكده علیه الصلاة والسلام، حیث  احإفشاء السلام من مظاهر الاهتمام بالآخرین، فهو مفت

وا شُ فْ أَ  ؟تمْ بْ تحابَ  وهُ مُ علتُ ا فذَ إِ  ى شيءٍ م علَ كُ لّ  أدُ وا، أولاَ ى تحابّ منوا حتّ ؤْ وا، ولا تُ نُ مِ ؤْ ى تُ ة حتّ وا الجنّ لُ خُ لا تدْ : "قال

ة عظیمة تحمل معاني عظیمة، فهي دعاء بالسلامة من الآفات في الدین وهي تحیّ . 3"مكُ لام بینَ السّ 

  .أنّها عهد بینه وبین الزبائن على صیانة عرضه ودمه وماله ماوالنفس، ك

 البشاشة والابتسامة  -

الزبائن، لما یعود فیها من الأثر الطیب علیهم ینبغي علیه أن یكون بشوشا مبتسما لا عبوسا في وجه 

 الكلمة الطیبةو  : "كما أنّها تعتبر صدقة غیر مكلفة في الإسلام، قال علیه الصلاة والسلام. في جلبهم

  .4"صدقةٌ 

 الخلق حسن -

إن حسن الخلق قاعدة أساسیة للتعامل بین  5"اكم أخلاقً كم أحاسنُ خیارَ  إنَّ : "یقول علیه الصلاة والسلام

رجال البیع والزبائن المستهدفین، فالأخلاق الحسنة هي قوام الدین والدنیا، وأحاسن الناس أخلاقا هم أحب 

ورأس حسن الخلق الصدق في . الناس إلى النبي علیه الصلاة والسلام وأقربهم إلیه مجلسا یوم القیامة

وذلك بالابتعاد عن الكذب  ،6"قیامةِ الْ  ومَ یمع الشُّهداءِ  وقُ دُ الصَّ  الأْمینُ  جارالتّ : " صلى الله عليه وسلمالقول والفعل، قال 

وكل وسائل التحایل من إبراز مزایا المنتوج وإخفاء عیوبه كحال بعض ضعیفي النّفوس من رجال البیع 

الذین یسعون إلى التغریر بالأطباء والكذب والمغالاة في إبراز مزایا الأدویة لإقناعهم بها وكتابتها 

وأحیانا . لومات مقابل عمولات تمنحها لهم المؤسسة صاحبة المنتوجلمرضاهم، ویخفون عنهم بعض المع

یتعاملون مع أدویة مهربة أو مخزنة لإعادة بیعها في الأسواق الموازیة مخالفًا القوانین والتعلیمات والقرارات 

الحكومیة والنقابیة ونحوها لیحقق بالتواطؤ مع الأطباء ومؤسسات الطب البدیل مكاسب غیر مشروعة 

وحسن الخلق یتمثل في الأمانة، ترك المماطلة أو المجادلة لأنّه یفتح باب . ى حساب المرضىعل
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أنا : "البغضاء والكراهیة، ولذلك جعل الرسول علیه الصلاة والسلام لمن تركه بیتا في الجنة، حیث قال

اد عن الشد، ، وكذلك لین الكلام، الإبتع1"ترك المراء وإذا كان محقا لمنزعیم بیت في ربض الجنة 

ونحو ذلك من الأخلاق مطلوبة في رجل البیع بشكل عام والمسلم بشكل .... الغضب، وكلام السوء 

  . حتى أنّ الإسلام قد دخل أقطار كثیرة على ید التجار المسلمین أصحاب مكارم الأخلاق. خاص

 الثناء على الزبون  -

یع معین دون الآخرین، یعني أن هذا إن إقبال الزبون على شراء السلعة أو الخدمة من طرف رجل ب

الزبون فضل هذا الطرف على البقیة، فهو بهذا الصنیع یحس وكأنه قدم معروفا لرجل البیع هذا، هذا 

مَنْ صَنَعَ إِلَیْكُمْ : " والسلام لاةالأخیر یتوجب علیه شكره على حسن صنیعه، مصدقا لقوله علیه الص

ویكون ذلك باستعمال . 2" تَجِدُوا مَا تُكَافِئُونَهُ فَادْعُوا لَهُ حَتَّى تَرَوْا أَنَّكُمْ قَدْ كَافَأْتُمُوهُ مَعْرُوفًا فَكَافِئُوهُ، فَإِنْ لَمْ 

شعار جزاك االله خیرا مع المسلم، أما الكافر فیستعمل معه شعارات أخرى كشكرا مثلاً لأن المسلم لا یجوز 

  .له الدعاء للكافر

 ملازمة التواضع -

لقد كان  ،3"بعضُكم على بعضٍ وا، ولا یبغي تواضعُ  أنْ  حى إليَّ االله أوْ  إنّ : "ة والسلامیقول علیه الصلا

علیه الصلاة والسلام یمر على الصبیان فیسلم علیهم، وكانت الأمة الصغیرة تأخذ بیده فتذهب به حیث 

  .لین الجانبوكان علیه الصلاة والسلام كریم الطبع، جمیل المعاشرة،  ،شاءت تسأله المسائل المتعددة

 السماحة في التعامل -

ینبغي أن یكون رجل البیع سمحا وسهلا في البیع، راضیا قانعا ، سهلا قریبا ، ینظر المعسر، لقوله 

كان : "صلى الله عليه وسلموفي حدیث آخر قال  .4"اءِ القضَ  محَ سَ  ،اءرَ الشَّ  محَ سَ  ،عِ البیْ  سمحَ  حبُّ یُ  االلهَ  إنَّ : " صلى الله عليه وسلم

. 5"االله أن یتجاوزَ عنّا، فتجاوزَ االله عنه اً قال لفتیانِهِ، تجاوزوا عنه لعلّ مُعسر  تاجرٌ یُداینُ النّاسَ، فإذا رأى

لا یضن بما عنده و لا یغالي بقیمة سلعته و لا یبالغ في طلب الربح عالما بأن من قل ربحه كثرت 

لإمام معاملته و استفاد من تكررها ربحا كثیرا وبه تظهر البركة و هذه سیرة السلف الصالح فقد ورد أن ا

معاشر الّتجار خذوا الحق تسلموا ، لا :" علي رضي االله عنه كان یدور في سوق الكوفة بالدرة و یقول 

والحقیقة أن هناك الكثیر من الصفات والفضائل الّتي یجب رجل البیع . 6"تردوا قلیل الربح فتحرموا كثیره

  .أن یتحلى بها، لا یسعنى ذكرها في هذا المقام
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  بیعاتترویج الم: ثالثا

یمكن حصرها . التي یشترط تحققها في نشاط ترویج المبیعات لتكون أخلاقیة الضوابط جملة من  یوجد

  .المسابقات والتخفیضاتو في ما یتعلق بالهدایا، 

   ضوابط الهدایا .1

وقد نقل  ،ت على ذلك نصوص الكتاب والسنةمندوب إلیها، كما دلّ و من حیث الأصل مشروعة  الهدیة

كما یتبین أن الهدیة عند أهل التسویق أوسع مدلولاً منها عند . العلم الإجماع على ذلك غیر واحد من أهل

في هذه الهدایا من  لماءقد اختلف الع. الفقهاء؛ فالتسویقیون أدخلوا في الهدیة الخدمات، بخلاف الفقهاء

  :يحیث توصیفها وحكمها بشكل یطول مجال الحدیث فیه، ولكن باختصار الضابط فیها كالتال

اس بغرض تكوین علاقة طیبة، والتذكیر الّتي یقدمها أصحاب المنتج إلى عموم النّ و  ؛الهدایا التذكاریة -

شریطة أن ، 1ومن أمثلة هذا النوع من الهدایا التقاویم السنویة، والمفكرات ونحوها. بسلعهم، وأنشطتهم

تجوز، لما فیها من الدعایة لهذه  لالا تكون تدعوا إلى مُحَرّم كحال هدایا البنوك الربویة مثلاً فإنها 

البنوك الربویة، إذ لا تخلو هذه الهدایا غالباً من شعار البنك، وعبارات تدعو إلى التعامل معه، أو 

 . ترغب في ذلك، فهي وسیلة للتعامل معها والرغبة فیها

معینة،  منتجاتاء والّتي یقدمها التجار من مكافآت تشجیعیة للمستهلكین مقابل شر  ؛الهدایا الترویجیة -

 :وهذا النوع من الهدایا التراویجیة فیه ضابطان. أو اختیار تاجر معین

أن  ؛ومن صور ذلك .یكون المستهلك موعود بالهدیة قبل الشراء أو غیر موعود قبل الشراء لمّا

معینة فله هدیة مجاناً، أو ما تعلن عنه كثیر  منتجاتمن اشترى عدد كذا من  المنتجیعلن صاحب 

ن محطات وقود السیارات، أو تغییر الزیت، أو غسیل السیارات، من أن من جمع عدداً محدداً من م

، من المنتجاتالتي تثبت أنه اشترى، ومن ذلك ما یقوم به كثیر من التجار، وأصحاب  بطاقاتال

إكراماً  إعطاء المشترین سلعة زائدة على ما اشتروه بدون وعد سابق، أو إخبار متقدم على العقد، وذلك

  . 2جائز ایافهذا النوع من الهد. للمشترین، ومكافأة لهم على شرائهم، وترغیباً في استمرار التعامل

لما تكون الهدیة سلعة و الحصول علیها مشروطاً بجمع أجزاء مفرّقة في أفراد سلعة  أما

السوبر (ة الكبیرة ، ومن صور هذه الحال ما تقوم به بعض محلات المواد الغذائیة والاستهلاكیمعیّنة

الشراء  رمن إعطاء مَن بلغ حداً معیناً من الشراء بطاقة فیها جزء من جهاز، على أنه إذا كر ) ماركت

ثانیة، وبلغ ذلك الحد، فإنه یعطى بطاقة أخرى، فإذا كمّل الجزء الآخر یكون ذلك الجهاز هدیة 

إلى حمل النّاس على شراء مالا  فهذا النوع من الهدایا غیر جائز یفضي. مجانیّة لصاحب البطاقة

                                                           
  .86-85، مرحع سبق ذكره، صعبد االله المصلح خالد بن  1
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حاجة لهم فیه من السلع، طمعاً في تكمیل هذه الأجزاء المفرّقة، وهذا من الإسراف والتبذیر الذي نهى 

  .3﴿ولاَ تبَُذِّرْ تَبْذِیراً﴾: ، وقوله 2﴿وَلا تُسْرِفُوا إِنَّهُ لا یُحِبُّ الْمُسْرِفِینَ﴾:  -تعالى  - في قوله  1االله عنه

والّتي تقدمها المؤسسات، والمحلات التجاریة للزبائن من نماذج تُعَدُّ  ؛)العیّنات(علانیة الهدایا الإ -

؛ لمعرفة مدى تلبیتها المنتجفرصة تجربة  الزبائنجدیدة، أو إعطاء  بمنتجإعداداً خاصاً؛ للتعریف 

ات المطلوب للمواصف جاً لحاجاتهم، وإشباعها لرغباتهم، كما أنها قد تستعمل في بعض الأحیان نموذ

شریطة عدم بیعها كما یقوم به بعض الأطباء في  ،4فهي جائزة. وجودها في السلع المعقود علیها

عیاداتهم الداخلیة ببیع هذه العینات للمرضى وإضافة قیمتها على فاتورة العلاج وبذلك یكون قد استفاد 

صوصًا إذا كان بعض هؤلاء من هذه العینات لنفسه، وكان الواجب أن یعطیها إلى المرضى مجانًا وخ

و بذلك خالف المقاصد من هذه العینات وتكسب منها لذاته، وكأنه أخذ حافزًا مالی�ا . المرضى فقراء

 .بسبب بیعه لهذه العینات، ولقد سبق أن أشرنا إلى هذه المسألة من قبل بالتفصیل

شيء من القطع  بوضع المنتجاتوهي ما یقوم به بعض المنتجین، وأصحاب ؛ الهدیة النقدیة -

كحال الأحذیة  اس على الشراءلتشجیع النّ  ،الذهبیة، أو الفضیة، أو الأوراق النقدیة، في منتجاتهم

وما  المنتج، أن البائع باع -ربا–فهي غیر جائزة لأن هذا النوع من الهدایا حقیقته . المحشوة بالنقود

في حدیث فضالة بن عبید  صلى الله عليه وسلم نقدیة، وهذا ما نهى عنه الرسول راقمعها من أوراق نقدیة بأو 

اشتریت یوم خیبر قلادة باثني عشر دیناراً، فیها ذهب وخرز ففصلتها، فوجدت : رضي االله عنه قال

ن النبي إ. 5"لا تباع حتى تفصل ": فقال صلى الله عليه وسلمفیها أكثر من اثني عشر دیناراً، فذكرت ذلك للنبي 

من خرز، وهذا یدل على تحریم نهى عن بیع القلادة من الذهب بالدنانیر حتى یفصل ما فیها  صلى الله عليه وسلم

 . 6بیع الربوي بجنسه ومعه أو معهما من غیر جنسه

إذا كان الغرض من الهدیة ؛ ....)البلدیة، الدائرة، الولایة(الهدایا الترغیبیة للشخصیات الإعتباریة  -

عاملات الأصل في الم أو الترویج له أو الإعلان عنه، فهي جائزة بذلاً وقبولاً، لأنّ  بالمنتجالتعریف 

تسهیل أعمال أو معاملات  هاأما إذا كانت الهدیة الترغیبیة یقصد من. ، ولا دلیل على التحریمالحلّ 

لأنها رشوة، حیث إن  ،فإنها تكون في هذه الحال محرّمة بذلاً وقبولاً  ،الجهة المهدیة، أو ما أشبه ذلك

ي عن مثل هذا، فعن عبد االله بن وقد جاء النه .لیحصّل ما یرید من تسهیل ونحوه ،المهدي إنما أهدى

، والناظر في حال 7"الراشي والمرتشي"  صلى الله عليه وسلم لعن رسول االله: " قال - رضي االله عنهما  - عمرو 

اس الیوم یغلب على ظنه، أن غالب الهدایا الترغیبیة التي تقدم للجهات الاعتباریة یقصد منها النّ 

لحذر من مثل هذه الهدایا، وألاّ تقبل انتفاع المهدي بتسهیل المعاملات أو تسریعها، لذا یجب ا
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الهدایا إلا ما تبیّن سلامة غرضه، ووضوح غایته، فإن هذا أنفى  ذهالشخصیات الاعتباریة من ه

  . 1للشبهة، وأبعد عن التهمة

  ضوابط المسابقات .2

لجذب المشترین إلى أسواق أو متاجر معینة، أو  المنتجاتالمغالبات التي یقیمها أصحاب  وهي

وهذه المسابقات تتخذ أشكالاً كثیرة وصوراً عدیدة إلا أنّ . معینة، أو تنشیط المبیعات لمنتجات الترویج

المیسر المحرم أو شبهته، إذ  منلما فیها . الضابط فیها عدم جواز هذا النوع من المسابقات الترغیبیة

ن قد بذل مالاً في شيء المشتري یقصد بشرائه دخول مسابقة السحب، فهذا قمار لا شك فیه، كما أنّه یكو 

.  2وهذا فیما یخص المسابقات التي یشترط فیه الشراء .قد یحصله وهو الجائزة فیغنم، وقد لا یحصله فیغرم

أما ما لا یشترط فیها الشراء وهذا ما یقام في المعارض الموسمیة بإجراء مسابقات مفتوحة لكل من یزور 

زیع بطاقات على الزوار، ومرتادي هذه المحلات ثم یجري هذه الأماكن أو یأتي إلیها، وذلك عن طریق تو 

ور ظوهي تعد هبة، لا مح الإباحةفالأصل فیها . بعد ذلك سحب علني؛ لإعلان الأرقام الفائزة بالجوائز

فیه؛ لأن الأصل في المعاملات الإباحة، ولا مسوّغ لتحریمها، فلیس في هذه المعاملة ظلم، ولا ربا، ولا 

  . 3ریر وخداعغرر محرم، ولا تغ

  ضوابط التخفیضات .3

حسم یعطیه البائع للمشتري من سعر السلع والخدمات السائد في السوق، أو من أسعار البیع التي  هو

الضابط فیها الجواز إلاّ . 4یعینها المصنع؛ لتشجیع المستهلكین على الشراء منهم، أو إدامة التعامل معهم

تبین أنها مشتملة على عدّة محاذیر شرعیة تنظمها في سلك ی، 5التخفیض بالبطاقةأنّ الإشكال یقع في 

وذلك لأن المعاملة كثیراً ما یكون فیها تغریر وخداع وفرصة لابتزاز الأموال بدون . المعاملات المحرمة

للمال بالباطل، فجهة الإصدار تتقاضى رسماً أو اشتراكاً سنویاً من  أكلاً كذلك أن في هذه المعاملة . حق

ومن جهة التخفیض في بعض الصور، دون أن تقوم بعمل في مقابل ذلك، واالله تعالى قد نهى المستهلك، 

       .7﴿وَلا تَأْكُلُوا أَمْوَالَكُمْ بَیْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ﴾: ، فقال6عن ذلك

تقدم فیها جهة التخفیض البطاقة دون أن ) البطاقة المجانبة(أما إن كانت البطاقة عن طریق الإهداء 

له على التعامل مع  رسماً على ذلك فهي إما أن تمنح للمستهلك مجاناً، مكافأة له أو تشجیعاً  تتقاضى

إما أن یكون منحها مجاناً معلقاً على شرط، كأن تبلغ مشتریاته حداً معیناً، أو نحو  وأ ،جهة التخفیض
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هي جائزة، لا محذور ف. فیكون منحها في هذه الحال مكافأة على تعامله، وتشجیعاً له على الاستمرار. ذلك

مانع، ولیس هناك ما یمنع من هذه  والإباحة ما لم یقم دلیلٌ  لّ فیها، فالأصل في المعاملات الحِ 

  . 1البطاقات

قانونیا فالمؤسسة أو المنتج إذا أراد تبني آلیة التخفیض في برنامجه الترویجي ما علیه إلاّ أن یتقید  أما

یمنع كل بیع أو : " ت علىوالتي نصّ  04- 02من القانون  16ة فحسب الماد. بما جاء في بعض المواد

عرض سلع، وكذلك كل أداء خدمة أوعرضها، آجلا أو آجلا مشروطا بمكافأة مجانیة من سلع وخدمات 

إلاّ إذا كانت من نفس السلع أو الخدمات موضوع البیع أو تأدیة الخدمة، وكانت قیمتها من المبلغ 

، لا یطبق هذا الحكم على السلع الزهیدة أو %10المعنیة لا تتجاوز  الإجمالي للسلع أو الخدمات

مجموعة من  2 06- 215كما تضمن المرسوم التنفیذي رقم ". الخدمات ضئیلة القیمة وكذلك العینات

من  02التي یجب أن یتقید بها العون الإقتصادي، إذا تبنى البیع بالتخفیض، فحسب المادة  الضوابط 

 السلع الّتي یشتریها العون خفیض إلاّ السابق فالمشرع لا یجوز أذ یشمل البیع بالتّ  المرسوم التنفیذي

  .لى الأقل ابتداء من تاریخ بدایة فترة البیع بالتخفیضعالإقتصادي منذ ثلاثة أشهر 

  التقسیطببیع ضابط ال .4

ات للدفع ویعد من أهم وسائل ترویج المبیع. بیع بثمن مؤجل یدفع إلى البائع على شكل أقساط وهو

فیصح أن  .و جماهیر أهل العلم یرون أن البیع بالتقسیط جائز ولا بأس به. بالمنتجات وتیسییر للمستهلك

بثمن مؤجل وهذا  اعهایعني إذا ب –یبیع الإنسان سلعته مقسطة كما أنه یصح له أن یبیعها بسعر حال 

ء كان الثمن مساویاً للسلعة أو أنه وسوا –الثمن یكون على آجال یتفق علیها المتعاقدان فإن هذا جائز 

هذا أبیعك : ومن صوره كأن یقول . زید في الثمن من أجل الأجل أو أنه نقص من الثمن وهذا نادر

وهذه المعاملة .  لسنة أو سنتین  وهكذا جلةخمسمائة آلاف  دینار حالا أو ثمانمائة ألف دینارا مؤ ب الجهاز

خمسمائة ب الجهازبعتك : راط الزیادة عند التأخیر كأن یقول ومن صوره أیضا اشت. جائزة ولا بأس بها

فإن تأخرت شهرین زدتك عشرون  ،آلاف  دینار فإن تأخرت عن التسدید لمدة شهر زدتك أربعون ألف

  . 3ربا الجاهلیة  هوفهذا محرم ولا یجوز لأن هذا . ألف وهكذا

، هبِ بالذّ  الذهبُ : "أنه قال صلى الله عليه وسلم من هذه البیوع ما رواه أبي سعید الخدري عن رسول االله ویستثنى

داً یَ  سواءً بسواءٍ، ،، مثلاً بمثلٍ حِ لْ بالمِ  حُ لْ والمِ  ،مرِ بالتّ  مرُ تّ ، والْ عیرِ بالشّ  عیرُ ، والشّ الْبُرُّ بالبُرِّ و  ،ةِ بالفضّ  ةُ والفضّ 

سواء عن طریق و  .سابقا ، كما ذكرنا4"یداً بیدٍ  انَ ا كَ ذَ إِ  ،مئتُ شِ  وا كیفَ فبیعُ  ،الأصنافُ  هذِه ا اختلفتْ ، فإذَ بیدٍ 
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طریق البیع العادي أو وسائل الاتصال المعاصرة، وعدم حل أرباحها أو التعامل معها لأن الغالب علیها 

  . 1المقامرة والتدلیس والغش

  العلاقات العامة: رابعا

عام العلاقات العامة تسهم إسهاما فعالا في مدِّ الجسور لإقامة أقوى العلاقات بین المؤسسة  بشكل

ورة اللائقة عن نشاطات وسیاسات هذه المؤسسة أمام الجمهور، ورها، والإسهام الجاد في رسم الصّ وجمه

ولتحقیق هذه الأهداف فعلا یجب على . 2كما أنّها تساعد المجتمع على تفهم حقیقة المؤسسة كعضو فعال

  :، أهمهاالضوابط المؤسسات أن تتقید بمجموعة من 

والتعامل معهم على أنّهم . لمؤسسة مع رفاهیة المجتمع والزبائنحسن النّیة وعدم معارضة أهداف ا -

. أعضاء في المؤسسة ولیس كمجرد زبائن تحكمهم المصلحة فقط ممّا یؤدي إلى المودة بین الطرفین

  .الضارة والملوثة وماتمع اتخاذ كل التدابیر الوقائیة لحمایة أفراد المجتمع والزبائن من البیانات والمعل

یشیر إلى  فهود من أكثر المجالات المؤدیة إلى تحقیق مصداقیة العلاقات العامة، یع: دقالصّ  -

 .الصدق الناتج عن جودة الإتصال مع الآخرین وحسن الإصغاء لهم والحرص على قول الحقیقة

إلى  ضطرةإلا أن هناك أوقات تكون فیها المؤسسة م.  ذلك بإعلام الجمهور بالمعلومات اللازمةو 

ء الحقیقة ولو مؤقتًا حتى لا یساء فهمها، أو یساء استغلالها، أو یستفید منها خصومها السّریة وإخفا

ومنافسوها في هذه الأوقات یكون تعامل العاملین بالعلاقات العامة حساسا وحرجا، ومع ذلك لا ینبغي 

لحقیقة لتأجیل الكشف عن ا قنعةاللجوء إلى الكذب أو التهرب، وإنما علیهم أن یلجأوا إلى أسباب م

  .إلى الوقت المناسب

الإلتزام بنشر الموضوعات والمقالات التي تهم المستقبلین من الزبائن والمجتمع وعدم إحداث الثغرات  -

  .مة لها، أو عرض موضوعات لا تَمتُّ إلى المؤسسة بصلةیالّتي لا ق

مؤسسة من خلال الإهتمام بوجهة نظر الزبائن والمجتمع ومعرفة اتجاهاتهم وردود أفعالهم اتجاه ال -

  .بحوث العملیات  بواسطة الاستبیان مثلا على المواقع أو الجرائد أو المجلات والحرص على تحلیلها

  .ى مناسباتهم، أفراحهم عبر مختلف وسائل الإتصالالاهتمام بالزبائن وذلك بمشاركتهم في شتّ  -

واء علمیة أو غیر علمیة، العدالة في التعامل مع مختلف الزبائن والمؤسسات في مختلف التظاهرات س -

فلا یجوز أن یتم التعامل مؤسسة دون الأخرى كأن یتم دعوة مندوب صحیفة معینة إلى مؤتمر 

  . صحفي وعدم دعوة مندوبي صحف أخرى

الاستجابة بسرعة وأمان إلى أي استفسارات من جانب ممثلي وسائل الإعلام، وعلى العاملین  -

ات والسلوكیات الّتي تعرقل عمل وسائل الإعلام، كإهمال بالعلاقات العامة أن یجتنبوا المضایق
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 اراتالمكالمات الهاتفیة، أو عدم الاستجابة المناسبة لها، أو عدم الإعداد الجید للقاءات والزی

 .والمؤتمرات الصحفیة أو التهاون في إختیار المسئول المناسب للقاء الصحفي وغیرها

  

  علتوزیمارسات إستراتیجیة الم الأخلاقیة الضوابط : المطلب الرابع

. 1الزبونو  في الإسلام تسعى إلى تحقیق المصلحة العامة لكل من المُنْتِج والوسیط التوزیعإن عملیة 

یجب أن لا یغیب عن أذهاننا أن هناك ضوابط یجب . وحتى لا یقع التعارض بین مصالح الفئات الثلاثة

   :مراعتها وعدم تجاوزها في مجال التوزیع، أهمها

   لسماحة و العدالة في التوزیعا .1

إن عملیة التوزیع في الإسلام تسعى إلى تحقیق مصالح المنتجین الذي یرغبون في تحقیق نسبة من 

الربح، ولمصالح الزبائن الذین یرغبون في الحصول على احتیاجاتهم بالأسعار المناسبة، ولمصالح 

لعملیات التبادل المختلفة بین المنتجین  الحصول على عائد مقابل أدائهم فيالوسطاء الذین یرغبون 

والزبائن، وبالتالي إذا قام الموزع بتوزیع المنتجات، فإن مقصده من ذلك لا یجب أن یكون ذاتیا كتحقیق 

للزبائن حفاظا على تلبیة  المنتجاتالعائد فحسب، بل یجب أن یكون مقصده أولا جلب المصالح بتقریب 

ومن بین المصالح التي یقصدها الموزع كذلك تحقیق نسبة  .سرا لحیاتهمودفعا للمشقة عنهم وتی، حاجاتهم

معینة من الربح للمنتج، وتحقیق الرزق صیانة له ولأسرته، فالمصلحة العامة مقدمة على المصلحة 

إلى السوق لیوفر للزبائن حاجاتهم ویرخص  المنتجاتفالموزع إذن الذي یجلب . الخاصة في الإسلام

رر عنهم جمیعا، ویحقق مصالحهم جمیعا، وبالتالي فهو یقوم بدوره الإسلامي في جلب أسعارها یدفع الض

وقد حرص الإسلام على تشجیع المسوقین ومباركة . 2المصالح ودرء المفاسد وتحقیق التضامن بینهم

جهودهم الهادفة إلى تلبیة حاجات المستهلكین حیث جعل منزلتهم تساوي واحدة من أفضل العبادات وهي 

  .4"الجالب إلى سوقنا كالمجاهد في سبیل االله: " ، فقد ورد علیه الصلاة والسلام أنّه قال3جهادال

وزیع العادل للمنتجات أیضا العدالة في التوزیع، ما دعت الشریعة الإسلامیة إلى ضمان التّ  كما یقصد

 " :صلى الله عليه وسلمل رسول االله إذ قا، 5تحفیز البائعین على تسهیل عملیات الشراء للمستهلكین خلالوالخدمات من 

  .  6 "، وإذا اشترى، وإذا اقتضىا إذا باعَ سمحً  رجلاً رحم االله 

  النهي عن التخزین المسبب للاحتكار .2

قال رسول االله . 1الاحتكار محظور، لما فیه من الإضرار بالناس والتضییق علیهم أنیتفق الفقهاء على 

وعلیه فالضابط تجنب . ما یجري فیهع اتجاهات الفقهاء فیومع تنو ، 2"لا یحتكر إلا خاطئ: " صلى الله عليه وسلم
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  .172صمرجع سبق ذكره،  بلحمير إبراهيم،  2
  .24صمرجع سبق ذكره، ياسر عبد الحميد الخطيب وحبيب االله محمد رحيم التركستاني،   3
  .9714الجالب إلى سوقنا كا�اهد في سبيل االله، رقم ، 4المتقي الهندي علاء الدين علي بن حسام الدين، باب الجيم، ج   4
  .475ص  مرجع سبق ذكره،سامية لحول ووسيم فلاحي،   5
  .سبق تخريجهأبي عبد االله محمد بن اسماعيل البخاري،   6
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وهذا عند نفاذها  .زمة في العروض منها لبیعها فیما بعد بأسعار مرتفعةأبهدف خلق  ،تخزین المنتجات

  .3من السوق وعدم وجود متعاملین آخرین یبیعون نفس السلعة

  تحقیق المنفعة الزمانبة والمكانیة .3

لمنتج بالكمیة و النوعیة المطلوبة و المتفق علیها و في الوفاء بوعودها بتوفیر ا أخلاقیاالمؤسسة ملزمة 

  . 4المكان و الزمان المتفق علیهما حتى تحقّق المنفعة المطلوبة للمستهلك

وللتأكد من أن وظیفة التخزین توفر فعلا المنفعة الزمانیة للمستهلك، وذلك بمراقبة شروط التخزین 

كما یجب التأكد من أن وظیفة النقل توفر فعلا . المحزنةومدى كفایة الإحتیاجات اللازمة لحمایة السلع 

  .5المنفعة المكانیة للمستهلك من حیث ملائمة وسیلة النقل لطبیعة المنتجات واحترام شروط النقل

  تخفیظ تكالیف التوزیع .4

إلى التوزیع المكثّف من غیر دراسة  المؤسسةقد یدفع  ،رغبة المؤسسة في تحقیق مستویات علیا للتوزیع

لا استعداد لتنظیم قنوات التوزیع فیتسبّب ذلك في رفع الأسعار بسبب الإكثار من الوسطاء، أو عدم  و

كفاءة الوسطاء، أو تقدیمهم خدمات غیر ضروریة، أو مكرّرة و نتیجة ذلك، تكون تكالیف التوزیع مرتفعة 

  .6جدا، و یتكبّد المستهلكون هذه التكالیف الزائدة في صورة أسعار مرتفعة

علیه من الضابط اعتماد المسارات القصیرة قدر الإمكان لتجنب تحمیل المستهلك تكالیف إضافیة، و 

وكذلك اجتهاد المنتج في اختیار الوسطاء من ذوي السمعة الجیدة، والتأكد من التزامهم بأسعار البیع في 

  . 7إطار هوامش الربح المتفق علیها

  حفظ خصوصیات المستهلك .5

تكّ الموزّع أو الوسیط بالمستهلك فیجري بینهما اتصال و تفاعل قد یتطلّب الأمر في عملیة التوزیع یح

تقدیم معلومات شخصیة خاصّة بالمستهلك أو الكشف غیر المباشر عنها من خلال التواصل المستمر 

بینهما، و في هذا یستدعي الأمر من المسوّق أن یكون أمینا بحیث لا یكشف و یسرد تلك المعلومات 

  . 8غیر معنیة لأطراف

  ضوابط الموكل .6

وكلت أمري إلى االله، أي فوضته إلیه، وقد شرع الإسلام : والوكالة في الإسلام معناها التفویض، تقول 

الوكالة للحاجة إلیها، فلیس كل إنسان قادرا على مباشرة أموره بنفسه، فیحتاج إلى توكیل غیره لیقوم بها 

                                                                                                                                                                                     
  . 94- 90ص ، ويتالك ،2ء الجز  ،الطبعة الثانية ذات السلاسل ،الموسوعة الفقهيةهــ،  1404وزارة الأوقاف والشؤون الإسلامية،   1
  .مسلم بن الحجاج، سبق تخريجه  2
  .22، صمرجع سبق ذكره ياسر عبد الحميد الخطيب و حبيب االله محمد رحيم التركستاني،  3
  .300 – 298، ص ذكره علي فلاح الزغبي، مرجع سابق  4
  .134، صذكره مرجع سابق قالون جيلالي،  5
  . 1134-1132، ص ذكره سابقب،  2008، ر علي إبراهيم سرور مرجعجاري أرمسترونج، ترجمة سرو  و فيليب كوتلر  6
  .20/8/2019: ، تاريخ التصفح..………/https://www.google.com: الشرعية للمزيج التسويقي المصرفي الإسلامي، الرابط الضوابط أحمد بوشافة و كريمة حاجي،   7
  .مرجع سبق ذكرهبن صالح عبد الرزاق،   8



 

إلیه االله تعالى، حیث یقول االله عز  ىوالتقوى الذي دع ن على البرّ بالنیابة عنه، وهي نوع من أنواع التعاو 

  .1﴿ وتعاونوا على البّر والتقّوى ولا تعاونوا على الإثم والعدوان﴾ : وجل 

2 الآتیة الضوابط و تتمثل حدود الوكالة في 
:  

  .لا یبیع بأقل من ثمن المثل ولا بغبن فاحش 

  .لا یحل للوكیل تعدي ما أمره به موكله 

  .یس للوكیل أن یبیع لنفسه ولا لولده درءا للشبهات وخشیة الحیف على موكله وإنزال السعرل 

   الحفاظ على سلامة المستهلك .7

إن الحفاظ على سلامة المستهلك مرهون بسلامة المنتج، وذلك لعدم تعریضه لأضرار صحیة نتیجة 

لیب الأفضل في النقل والتخزین قد لسوء النقل أو التخزین، إذ أن عدم قیام المؤسسات باستخدام الأسا

یسبب في تعرضها لأي حظر یؤدي إلى التأثر على سلامتها وفقدانها لمقوماتها و المواصفات و المقاییس 

المقررة قانونا، قد تعرض المستهلك إلى أضرار صحیة، خاصة إذا ما كانت تلك المواد سریعة التلف مثل 

  .3المواد الغذائیة

أماكن ومحلات التصنیع أو المعالجة أو التحویل أو التخزین، وكذا وسائل  إذ من الضابط أن تكون

النقل، نظیفة، ومعدلة ومهیأة بشكل یضمن التلوثات الخارجیة ولا سیما التي تتسبب فیها الإضطرابات 

   .4الجویة، وتسرب الغبار، واستقرار الحشارات والحیوانات الأخرى

  عدم رفض البیع أو أداء الخدمة .8

بین مختلف وأصناف الزبائن، فالنّاس في الإسلام  المنتجاتبط التوزیع المساواة في توزیع من ضوا

ضل لا ف: " صلى الله عليه وسلملتمیزهم ملامح، قال  و 5" ...المشطمستوون كأسنان النّاس : "صلى الله عليه وسلمسواسیة، قال 

  .6"لعربي على أعجمي، ولا أبیض على أسود، ولا أسود على أبیض إلا بالتقوى

 الذي یرى أنّ  12- 89القانون  من خلالع لمنع رفض البیع أو تأدیة الخدمة ونتیجة لذلك تدخل المشر 

الأصل یقتضي أنّه من حق المستهلك ومصلحته توفیر المنتجات، وتتحقق هذه المصلحة عندما یلجأ 

تي تخرج عن هذا المبدأ، لشراء المنتوج، إلا أنّه قد یتعرض عند إقباله على ذلك إلى بعض الممارسات الّ 

ع بالمشرع الجزائري على غرار التشریعات المقارنة إلى تجریم بعض هذه الممارسات، حیث نصت مما دف

ور معروضة للبیع، تعتبر كل سلعة معروضة على نظر الجمه" على أنّه  02- 04من القانون  15المادة 

و كانت لعة أو تأدیة خدمة بدون مبرر شرعي، إذا كانت هذه السلعة معروضة للبیع أسویمنع رفض بیع 

                                                           
  .2 الآية المائدة،سورة   1
  .209مرجع سبق ذكره، ص بلحمير إبراهيم،  2
  .85ص مرجع سبق ذكره،علي بولحية بن خميس،   3
  . 03- 09من القانون رقم  6والمادة  53-91من المرسوم التنفيذي رقم  7المادة   4
  .20/08/2019: ، تاريخ التصفح https://fatwa.islamweb.net: ، موقع إسلام ويب، الرابط596أخرجه الألباني في سلسلة الأحاديث الضعيفة تحت رقم   5
  .22978أحمد بن حنبل، باقي مسند الأنصار، رقم   6
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فالهدف من وضع هذا النص هو تحقیق وفرة المنتحات، وتنظم تداولها في السوق، وذلك ". الخدمة متوفرة

  .  1جهة، وحمایة المستهلك من جهة أخرى منازن في توزیعها على المستهلكین بإقامة التو 

   منع البیع المشروط بكمیة محددة .9

ارسات التجاریة كل بیع لمنتج مقابل كمیة مفروضة من قانون المم 17لقد منع المقنن بمقتضى المادة 

تراط تأدیة خدمة بخدمة أخرى أو بشراء سلعة، حیث قد یعتمد شأخرى، وكذا ا منتجأو إشتراط البیع بشراء 

المتدخل الإشتراط على هذا الأخیر بشراء كمیة مفروضة من السلعة الّتي أرادها أو شراء سلعة بسلعة 

 سلفٌ  لا یحلُّ : " قال  صلى الله عليه وسلممها الإسلام، فعن ابن عمر أن النَّبِيّ وع التي حرّ وهذا من بین البی. 2أخرى

و المراد بالشرطین اللذین نهى . 3"مالیس عندك مالم یضمن ولا بیعُ  ولا ربحُ  في بیعٍ  ولا شرطانِ  وبیعٌ 

. بائعهما شرطا المنفعة یعني أن یشترط شرطین من شروط الانتفاع في المبیع أو ال صلى الله عليه وسلم عنهما النَّبِيّ 

وهذا هو المشهور من . بعتك السیارة بشرط أن أستعملها لمدة شهر وبشرط أن تقوم بغسلها : فمثلاً یقول 

  .4أحمد رحمه االله مذهب الإمام

  وجوب التعامل بالفاتورة مع المستهلك في حالة طلبها .10

نت الإلتزام مض، قد ت5 468- 05للمرسوم التنفیذي رقم " الفوترة"في الفصل الأول  02تبعا للمادة 

یجب أن یكون كل بیع أو تأدیة خدمات "بتسلیم الفاتورة عند التعامل مع المستهلك، حیث نصت على أنّه 

ویتعین على البائع تسلیمها ویتعین على المشتري طلبها منه . بین الأعوان الإقتصادیین موضوع فاتورة

بائع في علاقته مع المستهلك تسلیم یجب على ال. ویجب أن تسلم بمجرد إجراء البیع أو تأدیة الخدمة

     "إذا طلبها منه) أو وثیقة تحل محلها كسند یبرر المعاملة(الفاتورة 

من الفصل الثالث  20بعا للمادة حتى أن أمر الفاتورة لیس مقرون بالمعاملات الكلاسیكیة فقط ، فت

یترتب "  05- 18، القانون رقم "المتطلبات المتعلقة بالمعاملات التجاریة عن طریق الإتصال الإلكتروني"

على كل بیع لمنتوج أو تأدیة خدمة عن طریق الإتصالات الإلكترونیة، إعداد فاتورة من قبل المورد 

 ."الإلكتروني، تسلّم للمستهلك ألإلكتروني
 

  معوقات تبني أخلاقیات التسویق العملیاتي: المطلب الخامس

إلى .... أو مدراء التسویق أو رجال البیع سساتمدراء المؤ ، یتعرض يعلى واقع تسویق العملیات

الأخلاقیة للتسویق العملیاتي، و تبریر لهم  الضوابط مجموعة من المعوقات الّتي تدفعهم إلى عدم الإلتزام ب

  :تبني الممارسات اللاأخلاقیة ، من بین هذه المعوقات نذكر

                                                           
  .145صمرجع سبق ذكره، طحطاح أحمد،   1
  .المرجع السابق، نفس الصفحة  2
  .1234عندك، رقم  الحافظ أبي عيسى محمد بن عيسى الترميذي، كتاب البيوع، باب ما جاء في البيع في كراهية بيع ما ليس   3
  .مرجع سبق ذكرهأحمد خـالــــد بن علي المشيقـح،   4
 رقم ، يحدد شروط تحرير الفاتورة وسند التحويل ووصل التسليم والفاتورة الإجمالية وكيفيات ذلك، الجريدة الرسمية2005ديسمبر  10المؤرخ في  468-05لمرسوم التنفيذي رقم ا  5

  .2005ديسمبر  11المؤرخة في  80



 

 عوائق دینیة .1

المؤسسات أن المعوقات الّتي تحول دون  فحسب إحدى الدراسات، یرى مسؤولي التسویق في بعض

   :1الاخلاقیة تتمثل فیما یلي الضوابط تطبیق 

ضعف القناعة الشخصیة لدى بعض مدیري التسویق بصلاحیة أو إمكانیة تطبیق أحكام الإسلام في  

 .المجال التسویقي في عصرنا الحالي

 الضوابط الالتزام ب یضعف من حرصهم على: ضعف الوازع الدیني لدى بعض مسئولي التسویق 

 .الإسلامیة في تعاملاتهم، وذلك نتیجة ضعف الثقافة الدینیة العامة لدى بعض مسئولي التسویق

الإسلامیة في تعاملاتهم قد یحول دون تصریف  الضوابط اعتقاد بعض مسؤولي التسویق أن الإلتزام ب 

 .من أرباح مؤسساتهم حدّ یبالتالي و منتجاتهم الراكدة 

قاد بعض مسئولي التسویق بأن هناك تحفظا على الأخذ برأي علماء الشریعة وذلك تضارب الإعت 

ا یحول دون إبداء الرأي العملي ممّ ، لمحدودیة درایتهم بأبعاد القضایا التسویقیة والإقتصادیة المعاصرة

ویؤكد ذلك انقسام آرائهم أحیانا بین مؤید ومعارض في قضایا معینة مثل  .الصحیح بصورة قاطعة

بالإضافة إلى ذلك عدم وجود مرجعیة معینة تتولى التعریف . الخ....لبیع بالتقسیط، الجوائز الترویجیةا

بالأحكام الشرعیة الواجب الإلتزام بها في المجال التسویقي، وتتولى أیضا الإجابة على أي استفسارات 

   .لإسلاميحول القضایا الّتي تثار حولها الشبهات بین الحلال والحرام من المنظور ا

  معوقات تنظیمیة .2

 یملتنظ یةالنغمة الأخلاق یحدد یقللتسو  یسأو نائب الرئ یذيالتنف یسمعظم الخبراء على أن الرئ یتفق

ما نجد في  یرین،وامر من كبار المدعلى الأ یحصلونبالكامل، وأن المدراء في المستوى الأدنى  یقالتسو 

  . 2على المؤسسة یةالشخص یمالغالب فرض بعض الق

ا مهما في خلق المواضیع اللاأخلاقیة فقد تكون أهداف الربح أن الضغوطات التنظیمیة تلعب دورً  كما

واحدة من هذه الضغوطات الّتي تؤدي إلى الإخلال بالنوعیة أو خلق منافسة غیر عادلة أو تؤدي إلى 

المستهلكین  لىعقضایا أخرى مثل ضغوطات المشرفین على رجال البیع من خلال الطلب منهم أن یكذبوا 

 .3عن تأخیر شحن المنتج المشترى إلى غیر ذلك من الأمور الّتي تجعل الإلتزام بالأخلاقیات صعب جدًا

وهذا حقا ما لمسناه حقا من بعض الوكلاء لأصحاب مؤسسات الطب البدیل بولایة معسكر، حین أردنا 

صریح عن أي معلومة تخص ممارسات مقابلتهم وإستفسارهم عن منتجات مبیعاتها إلا أنهم رفضوا عن الت

التسویقیة للمؤسسة، بحجة أنهم فقط موظفین وما عندهم درایة عن وضعیة المؤسسات الّتي یتعاملون 

  .معها
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دراسة تحليلية للمستشفيات الأهلية في محافظة  - سلطان و ضرغام علي مسلم، العوامل المؤثرة على اتخاذ قرارات التسويق ودورها في أخلاقيات العمل التسويقي يمحج يوسف  2

  .132ص. 2018،  48لة مركز دراسات الكوفة، العدد النجف الأشرف، مج
  .247ص مرجع سبق ذكره،صالح عبد الرزاق،   3
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   نظام المكافآت .3

یعد من بین الأسباب الدافعة لعدم تبني  ،إرتباط أجر البائعین أو رجال البیع بحجم المبیعات إنّ 

. تتخذه بعض المؤسسات للدفع بمنتجاتها نظام الحوافز أو المكافآت ذيم الّ فالنظا. الضوابط  الأخلاقیة

مالیة، ما  افزة ورقم مبیعات مستهدف مقرونین بحو حیث تضع لكل مندوب أو وكیل وطني أو محلي خطّ 

یحفز كل مندوب أو وكیل لأن یحقق المستهدف للحصول على أقصى عمولة ممكنة، ما یدفعهم إلى 

، كما هو شائع ومنتشر مع وكلاء بیع المنتجات الصیدلانیة كات الغیر الأخلاقیةممارسة بعض السلو 

بولایة ...) أجهزة طبیة، أدویة، مراهم، غسول(فحسب إحدى وكیلة مبیعات منتجات الصیدلانیة . والأدویة

 إذا باعت كمیة من تلك.... هواتف محمولة أو تلفاز : معسكر، صرحت لي بأنّها تتلقى جوائز وهدایا

وحقا كانت تفعل ذلك، حتى أنّها في . المنتجات التي یعرضها مندوبي المؤسسات التي تتعامل معهم

من إلا أنّها كانت تروج له  ؟تصریحها قالت أنّها لا تعلم حقا هل مكونات المنتجات هي فعال أم لا

فعّالة والمجربة والّتي هي ما وصل بها الحال أحیانا على أنّها تخفي أحیانا المنتجات ال. بیعهأجلالدفع به و 

مشابهة ومنافسة لتلك المنتجات التّي تروج لها، لتوهم الزبائن على أنها غیر موجودة في الأسواق، كي 

  .تدفع بالمنتجات التي تروجها ویشتریها الزبون

   ضعف الإطار القانوني وضعف تطبیقه .4

إلاّ أنّها  ،الأخلاقیة للتسویق العملیاتي الضوابط رسانة القانونیة الّتي ذكرنا البعض منها في التّ  رغم

المؤسسات لا یلاقون أي معضلة  أصحاب ما یجعل .تبقى قلیلة مقارنة بواقعیة الممارسات اللاأخلاقیة

ن المعاییر الأخلاقیة الدنیا في معظم البلدان أ على McCartny مكارثيأخلاقیة، وهذا ما أشار إلیه  

سواء . التسویق معضلة أخلاقیة حول الامتثال للقوانین واللوائح راءمد لا یواجه؛ إذ تحددها القوانین فقط

الأدنى من معاییر السلوك  ، فإن البیئة القانونیة تحدد الحدّ يكان المسوق یعمل في بلده أو بلد أجنب

ون رغم أنّه غیر أخلاقي إلاّ أنّ القان مثلا الإعلان المقارنف. 1الأخلاقي على النحو الذي یحدده المجتمع

محرمة و أتفق علیها أنّها من المنتجات  اتكذلك بالرغم من أنّ بعض المنتج. یسمح للمؤسسات بممارسته

هذا من ....التشریع یبقى في موقف محتشم ولم یمنع إنتاجها وبیعهاأنّ إلاّ  ...ارة كحالة التبغ والخمرالضّ 

یة في تطبیقها والتجاوز عدم الجدّ جهة، ومن جهة أخرى بعض القوانین تبقى حبرا على ورق وهذا نتیجة 

  .بین النّاس في تطبیقها) دالةالع(عن بعض الحالات وعدم السواسیة 

أنّ هنالك بعض القطاعات غابت عنها السیاسات الوطنیة و التشریعیة لتنظمها كحال منتجات  كما

لحدّ ، لیبقى تنظمه قانونیة و وطنیة سیاسة عنه به، غیب الجزائریة الحكومة اعتراف فعدم .الطب البدیل

بل تحت " الطب البدیل" ، لیس تحت اسم حةبدل من وزارة الصّ ) تجارة(الساعة في تابعة لوزارة التجارة 

ى وإن كان حتّ  ...عدّة قیود وأنشطة تجاریة كالعشابي، والعنایة الجسدیة، والحمیة الغذائیة، والآرجیات

                                                           
1 Laima Abromaitytë-Sereikienë, Op.Cit.,P.12. 



 

من خلال المشروع التمهیدي لقانون الصحة  2015ة من قبل وزارة الصحة ابتداء من السنة هناك نیّ 

ومنحه ) في إطار السجل التجاري(الجدید لإخضاع مراقبة أدویته تحت وصایتها بدلا من وزارة التجارة 

كي یباع بالصیدلیات بطریقة قانونیة، إلا أنه یبقى غیر ساري  ،رخصة من قبل وزارة الصحة الجزائریة

توجیه المسئولین تعلیمات إلى مدراء الصحة الولائیة، بتشكیل لجان  التطبیق لحدِّ الساعة، بالرغم من

میدانیة لمراقبة وضبط نشاط التداوي بالأعشاب ومعاقبة من یتخذون الطب البدیل مصدرا للرزق دون 

 ود للبعض بالإستثمار فیه خاصة طب الأعشاب دون تراخیص أالأمر الذي مهّ . مراعاة صحة المواطنین

  .تسوده الممارسات اللاأخلاقیة" اللاتنظیم"ة، ما جعل هذا الطب یدور بالكامل في فلك اعتمادات قانونی

  عوائق المنافسة  .5

من حدّة المنافسة فیما بینها، الشيء  تجانسها زادتعدد المؤسسات وتنوع منتجاتها وتشابهها وكذلك  إن

ع منتجاتها وإقصاء منافسیها الذي یدفعها في الغالب بالقیام بممارسات غیر أخلاقیة من أجل حتمیة دف

، خاصّة إذا دخلتها فالموازنة بین الأخلاقیات والمنافسة یمكن أن تكون صعبة .1كي تبقى وتستمر

منافسات من قبل مؤسسات غیر شرعیة تسویق لمنتجات غیر قانونیة كما هو منتشر بكثرة عبر مواقع 

  .نقلین عبر الأسواق الشعبیة البلدیةالتواصل الإجتماعي، وما هو موازي عبر تجّار الأعشاب المت

مع أولا، تجهة أخرى فإذا كان التسویق الأخلاقي ینطوي على وضع احتیاجات المستهلكین والمج ومن

،  )نقیض الاهتمام، الرعایة والتعاون(فإن المنافسة هي لغة تؤكد على مفاهیم القوة والسیطرة والهیمنة 

 .2مفهوم الأخلاقيالونادرا ما یتماشى مع 

  الفرص .6

الفرص هي الظروف . 3ؤثر في القرار الأخلاقيوامل الّتي تعتعد الفرص من بین ال O.C. Ferrelوفق 

ر أخلاقي بحیث یالتي تؤدي إلى توفیر المنافع أو تقلل من القیود، فإذا كانت هناك فرص للقیام بعمل غ

العمل إذا سمحت الفرصة لذلك یؤدي إلى مكافئتها أو عدم تحملها للعقوبة فإنه من الممكن تكرار نفس 

  . 4مرّة أخرى 

فى مجال حمایة المستهلك، وفى  جمعیات حمایة المستهلكضعف وعدم فعالیة الدور الذى تقوم به  .7

وانحسار دورها  . التى تمارس التسویق المؤسساتالتصدى لكل ما من شأنه الإضرار بهم من قبل 

رات وبعض الأنشطة الإعلامیة التى لا تكاد فى عقد أنشطة محدودة مثل بعض الندوات أو المؤتم

 .الأخلاقیة الضوابط ترك فسحة كبیر للكثیر من المؤسسات من عدم التقید بممّا . 5رذكت

                                                           
  .مرجع سبق ذكره حسين حسين شحاتة،  1
2 Mike Brennan, 1991, Is There More to Ethical Marketing than Marketing Ethics?, Marketing Bulletin, Article 2. 

3 Laima Abromaitytë-Sereikienë, Op.Cit.,P.12. 
  .نفس الصفحة مرجع سبق ذكره،صالح عبد الرزاق،   4
  .53ص مرجع سبق ذكره، نعيم حافظ أبو جمعة،  5
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للدعم من السلطات العمومیة  وهذه حقیقة؛ فالجمعیات الجزائریة لا تزال حدیثة النشأة وهي بحاجة

قبل المستهلكین أنفسهم، ولهذا من الطبیعي أن یقل إذ أنّها لا تزال غیر معروفة من . رة مهامهالمباش

  . 1كذلك تمنحها وزارة التجارة إعانات مالیة مقیّدة بشروط تبعا لنشاطتها ونتائجها. عدد المنخرطین

عدم إدراك ووعي المستهلكین لحقوقهم أو تقاعسهم عن المطالبة بها من خلال جمعیات حمایة  .8

بأس به منهم لا یعرفون أصلا بوجود هذا النوع من الجمعیات المستهلك مثلا، بل ربما أن عددا لا 

   .الأخلاقیة الضوابط كل هذا یؤدي إلى عدم الإلتزام ب. 2والدور المنوط بها

عدم إدراك القائمین بالتسویق لمفهوم الخداع وممارساته، وما یمكن أن یترتب علیه من أضرار بالغة  .9

ا، أو النظرة قصیرة الأجل، والتى تهدف إلى تحقیق للمؤسسات التى یتولون مسئولیة التسویق به

فالمؤسسات . 3الكسب السریع، دون النظر إلى ما یترتب على ذلك من مشاكل فى الأجل الطویل

الأخلاقیة، ما  الضوابط الأكثر نزاهة هي الّتي تقترح أحسن المنتجات وبأحسن الأسعار ویحترمون 

 . تكتسب في النّهایة مزیدا من الزبائن

 

   الطب البدیل: المبحث الثاني

مع تقدم الطب وظهور ما عُرف بالطب الحدیث وبروز نمط الأبحاث الطبیة الحدیثة، أُعطیت لكثیر 

 من هذه الوسائل تفسیرات وقواعد علمیة جعلتها تستحق الاهتمام والاستمرار في استخدامها و تطویرها، إلاّ 

سین صحته أو علاجها، مما اضطره للعودة لوسائل أنها أحیانا ظلت عاجزة عن مساعدة الإنسان لتح

 .4وأسالیب سبق استخدامها مما ساهم ببروز ما یعرف الیوم بالطب البدیل
  

  مفهوم الطب البدیل : المطلب الأول

 الطب الشعبي 2005-2002حسب ما جاء في إستراتیجیة منظمة الصحة العالمیة في الطب الشعبي 

Médecine Traditionnelle  أنظمة الطب الشعبي كالطب : ح شمولي یستعمل للدلالة على أمرینمصطل

الشعبي الصیني، والطب الشعبي الهندوسي، والطب العربي الیوناني وكذلك یستعمل لیشیر إلى أشكال 

ویمكن أن یستعمل فیه بعض المعالجات الدوائیة كاستخدام أعشاب، . مختلفة من الطب الشعبي المحلي

كما یمكن أن یتم بدون معالجات دوائیة إذا طبق بدون .... وأجزاء الحیوانات مواد ومستحضرات عشبیة

، والمعالجة )كالتدلیك(أي صنف دوائي وبشكل بدائي أولي كالمعالجة بالوخز بالإبر، أو المداولات الیدویة 

ي وأما البلدان التي یكون فیها نظام الرعایة الصحیة المسیطر یعتمد على الطب الإخلاف .الروحیة

، أو عندما لا یعتمد نظامها في الرعایة الصحیة الوطنیة على تضمین الطب الشعبي، فیستعمل )الحدیث(

                                                           
  .27وزراة التجارة، مرجع سبق ذكره، ص  1
  .، مرجع سابق ذكره، نفس الصفحةنعيم حافظ أبو جمعة  2
  .52جع السابق، صالمر   3
  .4ص السعودية،ركز الوطني للطب البديل والتكميلي، الم ،1، مجلة طبت، العدد 2012عبد االله بن محمد البداح،   4



 

أو    Complémentaire médecine أو التكمیليAlternative médecine  عندئذ مصطلح الطب البدیل

  .1بدل الطب الشعبي ...  non conventionnelle الطب اللااعتیادي

یحسنُ تعریف هاتین المفردتین قبل الإضافة، لیكون مدخلا ". الطب البدیل"ریف قبل الولوج في تع

: فحسب ابن منظور فالطِبُّ علاج الجسمِ والنفسِ، ورجل طَبُّ وطَبیبٌ . یوضح المراد بـــمفهوم الطب البدیل

، وقالوا ، والمُتَطَبِّبُ الذي یتعاطى علم الطِّبِّ الأطِبَّاءَ، وجَمعُ القلیل أَطِبَّةُ تطَبَّبَ له سأل له : عالم بالطِّبِّ

أما .  2والكثیر أَطِباءُ، والطِبُ الرِفقُ، والطِّبیبُ الرفیقُ، والطَّبُّ والطَّبیبُ الحاذِقُ من الرجال، الماهرُ بعلمه

حة یقصد به الطب الوقائي، فحفظ الصّ . المرض ءُ رْ حة وبُ علم یعرف به حفظ الصّ : المناوي فقد عرفه بأنه

". علم یعرف به أحوال بدن الإنسان"كما عرف على أنه . 3المرض یقصد به الطب العلاجي ءُ رْ وبُ 

  .  4حة والمرضالصّ هي  ؛والمعروف أن أحوال البدن

بَدلُ الشيء غیرهُ، ویقال أبدل الشيء بغیره، وبدّلَهُ االله تعالى : البدیلُ "أما مصطلح البدیل فحسب الرازي 

أما الفیومي فیرى ". أیضاً تغییرهُ وإن لم یأت ببدلِهِ، وتبَّدله إذا أخذ مكانهُ  من الخوف أمناً، وتبدیلُ الشيء

وهو ما یراه . 5نحیت الأول وجعلت الثاني مكانه: البَدَل، والبِدل والبدیل كلها بمعنى، وأبدلته بكذا إبدالاً "أن 

  .6ابن منظور على أن الأصل في الإبدال جعل شيء مكان شيء آخر

غوي، إلاّ أن ظهوره في أكثر من ثمانین مدرسة طب البدیل اصطلاحا من مضمونه اللّ ینطلق مدلول ال

 الطب المكمل: وبمرادفات مختلفة في بلدان العالم كافة وعند كل الشعوب منها 7مختلفة الأصول

Complementaryالموازي ، Parallelالطبیعي ، Naturalالمهمل ، Neglectedالمقارن ، Compared ،

جعل ما .  Holistique اعم و الطب الشاملالطب النّ . Traditional ..8 ، التقلیديFolkloric الشعبي

   .الأمر صعب بین العلماء في الاتفاق والوقوف عند مفهوم واحد

عندما یستخدم الطب البدیل بدلا من الطب الغربي  Alternative Médicine الیوم و حدیثا تطلق كلمة

ه بدیل لشئ آخر أنّ و علاج احد الأمراض و هناك من یعرف الطب البدیل یطرة على أفي السّ ) الحدیث(

   .9موجود ألا و هو الطب الحدیث أو الغربي

فحسب  .وفي ضوء هذا یبدو جلیا على المستوى العالمي بأنه لا یمكن وضع تعریف دقیق للطب البدیل

على  القائمةلممارسات رف و المهارات و اامجموع من المع"بأنه  (WHO) منظمة الصحة العالمیة

                                                           
، تاريح  https://apps.who.int/iris/handle/10665/1310: ، الرابط1ص ،2005- 2002منظمة الصحة العالمية، إستراتيجية منظمة الصحة العالمية في الطب الشعبي   1

   .18/01/2020: التصفح
  .، الطبعة الأولى، دار صادر، بيروت1/553ابن منظور، لسان العرب   2
  .20، الطب البديل في صحيح البخاري ومسلم في ضوء الأبحاث العلمية، الطبعة الأولى، مؤسسة الريان للطباعة والنشر والتوزيع، بيروت، ص 2009عبد الكريم علي الفهدي،   3
  .، الطبعة الرابعة، دار إحياء العلوم، بيروت1/16، الإيضاح في علوم البلاغة 1998لال الدين أبو عبد االله محمد بن سعد الدين بن عمر القزويني، ج  4
  .أحمد بن محمد المقري الفيومي، المصباح المنير في غريب الشرح الكبير للرافعي، المكتبة العلمية، بيروت  5
  .بق ذكرهمرجع سابن منظور،   6
  .76، دورات في الطب البديل، القاهرة، ص2010، محمد السيد عبد الباسط  7
  .22صمرجع سبق ذكره، عبد الكريم علي الفهدي،   8

   . 22/6/2018: لتصفح، تاريخ ا www.eajaz.org/index.php: ، الرابطموقع الاعجاز العلمي، محمد عبد المنعم مصطفى 9 
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 ،أم لا للتفسیرالنظریات و الاعتقادات و الخبرات المتأصلة في الثقافات المختلفة، سواء كانت قابلة 

. 1ةالنفسی و ةض العضویار مو تشخیص و علاج الأوالوقایة وتحسین حة تستخدم في الحفاظ على الصّ و 

سالیب والنظریات والاعتقادات المستقاة من یتضح من هذا التعریف أن المنظمة أدرجة جمیع تقنیات والأ

العالم دون أن تطرح تفسیرا لها ومدى قبولها بین مجتمعات و شعوب العالم، فهي لم تركز على وسائل 

وطرق العلاج بقدر ما ركزت عن مدى قدرتها وفعالیتها في المحافظة على الصحة، والوقایة، والتشخیص، 

وهذا یعد مناقضا نوعا ما على ما هو متعارف . العقلیة أو علاجهاوالتقلیل من عبء الأمراض البدنیة و 

   .علیه في بعض الدول العربیة المسلمة

مجموعة متنوعة "فقد عرفه على أنه  )NCCAM( أما المركز الوطني الامریكي للطب البدیل والتكمیلي

دة في الطب الحدیث، من الأنظمة الطبیة وأنظمة الرعایة الصحیة والممارسات والمنتجات غیر الموجو 

التي لیست حالیا (وهو یشمل الممارسات والأنظمة الطبیة والتدخلات والتطبیقات والنظریات والإدعاءات 

كما أن تقسیم ممارساته قابل للتغیر اعتمادا على التغییر في الاتجاهات ) ضمن الطب الحدیث

 - ج ما یسمى بنظام الرعایة الصحیة حیث ما میز هذا التعریف عن سابقه إدرا. 2"والمعلومات والخبرات

وهذا ما تبناه المركز الوطني للولایات المتحدة الأمریكیة للطب  -لیست حالیا ضمن الطب الحدیث

" في تعریفه على أنه  National Center of the United States of America for CAMالتكمیلي والبدیل 

لصحیة والممارسات والمنتجات التي لا تعتبر في الوقت مجموعة من النظم المختلفة الطبیة والرعایة ا

  . 3الحاضر من الطب الحدیث

وقد عرفته جمعیة الطب الكلي الكندیة والمعهد الأمریكي للطب الوظیفي والجمعیة الأمریكیة للطب 

ن نظـام رعایة صحیة متكاملة یؤدي إلي التواز " : بأنه  American board for Holistic Medicine الكلي

والتكامل بین العوامل الجسمیة والعقلیة والعاطفیة والاجتماعیة والروحیة أو هو العلم الذي یجمع بین 

الجسم والعقل والروح للحصول علي أحسن نتیجة علاجیة ووقائیة للإنسان وهو مبني على دمج الوسائل 

وهذا . 4"جسد وروح وعقل اعتبار الإنسان وحدة واحدة ىالعلاجیة للحصول علي أفضل النتـائج ویؤكد عل

ما یمیز هذا النوع من الطب بنظرته إلى الإنسان ككل؛ مكون من العقل أو الروح والجسد باعتبارهما 

ترى المؤمنین ":  صلى الله عليه وسلم  أي أن كلا منهما یؤثر في الآخر كما قال رسول االله ؛ منظومة متكاملة لا تتجزأ

منه عضو تداعى له سائر جسده بالسهر في تراحمهم وتوادهم وتعاطفهم كمثل الجسد إذا اشتكى 

وهذه النظرة تختلف مع نظرة الطب الغربي الحدیث الذي یتعامل فقط مع خلایا جسد الإنسان . 5"والحمى

وواقع الیوم یؤكد لنا أن الطب الحدیث یفصل بین أعضاء الجسم، من خلال كثرة تخصصاته . وأعضائه

                                                           
1  World Health Organization (WHO), Op.Cit., P.24 
2 National Center for Complementary and Integrative Health (NCCAM), 2011, detailed Web site: https://nccih.nih.gov/about/plans/2011, 

consulted on : 06/06/2018. 
3 M. Barnes et Al, 2004 , Complementary and Alternative Medicine Use Among Adults: United States, Patricia 2002, National Center for 

Complementary and Alternative Medicine, National Institutes of Health, N°343.  
  .10/01/2018: ، تاريخ التصفح /http://www.nccam.gov.sa: ، الرابطالمركز الوطني للطب البديل في السعودية  4
  .6011البخاري، كتاب الأدب، باب رحمة الناس والبهائم، رقم أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   5



 

المتضرر وهذا بسبب توغل الطب الحدیث في حیث أصبح لكل عضو طبیب خاص یعالج فقط العضو 

اكتشاف وسائل التشخیص حتى باتت أكثر تعقیدا بینما قل الجانب الإنساني عنده ولم یعد هدف معظم 

  .الأطباء الاهتمام بالمریض قدر اهتمامهم بالمرض نفسه

لتي مرّ علیها مجموعة من العلوم والمدارس الطبیة ا"احیة التاریخیة على أنه كما عرف أیضا من النّ 

یطرة على آلاف السنین من الخبرات، والتجارب الناجحة، مستخدمة كل ما هو طبیعي للتحكم والسّ 

وبالتالي هو تطبیب بغیر عقاقیر .....  1الأمراض مثل الأعشاب والإبر الصینیة والحجامة و الصوم

وطبقاً لهذه التعریف . كیمیائیة قائم على أسس علمیة أصبحت تحتضنه المدارس وتأسس له المعاهد

فالطب البدیل هو أصل الطب حیث له باع في التطبیب عكس ما یقال أنه طب جاء بدیلا للطب الغربي، 

فممارساته العلاجیة استخدمت منذ أزمان بعیدة في كل الثقافات القدیمة لمعالجة الأمراض، فهو معروف 

لصینیة، فقد انتشر استخدام الأعشاب منذ القدم في جمیع المجتمعات ومنها المجتمعات العربیة وا

  .والحجامة والكي وكذلك الإبر الصینیة على نطاق واسع

عبارة عن تشخیص أو علاج أو الوقایة من أي مرض بطریقة : "على أنهالسید وعرفه عبد الباسط 

ین، معینة ومرتبطة بصور وشعوب معینة مثل الإبر الصینیة عند الصینیین والحجامة عند العرب والمسلم

وطبقاً لهذه . 2كما أن الطب البدیل یتضمن العلاج بالأعشاب وعلم الإنعكاس والإبر الصینیة وغیرها

التعریف فالطب البدیل نوعان علاجي ووقائي، كما أن ممارساته وطرقه تختلف من شعوب لآخر ما یعني 

  .أنه لیس علم دقیق

بینما لا یزال أهل  .ءت من الدول الغربیةجا "الطب البدیل"ومن جملة هذه التعاریف یتضح، أن تسمیة 

الطب الصیني لأهل الصین والطب الهندي والیوروفیدا كالحضارات القدیمة یحتفظون بأسماء طبهم القدیم، 

 Alternative Medicineفالطب البدیل . لأهل الهند والطب العربي والإسلامي لكثیر من العرب والمسلمین

لیس لكونه حدیث النشأة بل ) الطب الغربي أو الطب الإخلافي(الحدیث  الطب بدیلكلمة تستخدم ، حدیثاً 

هو أصل الطب وقدیم التطبیب وإنما سمي بدیل لأنه بدیل تماما عن الطب الحدیث الكیمیائي فجلَّ 

حة والوقایة والشفاء من العلل والأمراض فهو یستخدم في الحفاظ على الصّ . استخداماته وطرقه طبیعیة

ومن أهم أصنافه نجد طب الأعشاب، الطب الروحي، طب التغذیة والحمیة، الطب . فسیةالعضوي و الن

فهو یتمیز بنظرته إلى الإنسان ككل؛ مكون من . الیدوي والتدلیك والاسترخاء والتأمل وغیرها من الأصناف

وهذه . خرالعقل أو الروح والجسد باعتبارهما منظومة متكاملة لا تتجزأ؛ أي أن كلاً منهما یؤثر في الآ

النظرة تختلف مع نظرة الطب الحدیث الذي یتعامل فقط مع خلایا جسد الإنسان وأعضائه بطریقة 

   .میكانیكیة

                                                           
  .12ص  سوريا،-دمشق الطبعة الأولى، دار الفكر المعاصر، ، الطب البديل،2002 توفيق الحاج يحي،  1
  .67ص، محمد السيد، مرجع سبق ذكره عبد الباسط  2
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  الطب البدیل ودوافع إستخدام أهمیة: المطلب الثاني

منذ القدم لقي التداوي بالأعشاب الطبیة، الوخز بالإبر، طب التغذیة والحمیة، طب الحجامة 

اس إقبالا و تقدیرا كبیرا لقدرته على تسكین الألم والشفاء، إلى أن من قبل النّ ) البدیلالطب .... (والرقى

ة مجالات على رأسها مجال الطب، عندها قام العلماء بتجارب كثیرة ظهر التطور العلمي الذي مسّ عدّ 

لها، واتجه على الأدویة على إثر ذلك صنعت الكثیر من الأدویة الكیمیائیة والإشعاعیة التي ثبت مفعو 

وبعد مرور . الناس إلى هذا الطب الحدیث وترك الطب البدیل أو قل الاهتمام به في البحوث والعلاجات

نصف قرن الماضي من صنع هذه الأدویة الكیمیائیة والإشعاعیة بدأت تظهر آثارها، عندها لم یجد بعض 

لا مقنعا، فإن لم تكن فعالة المرضى فیها خاصة أصحاب الأمراض المزمنة والحالات المیئوس منها ح

بشكل كاف فهي غیر مجدیة أو تسبب تأثیرات سلبیة أحیانا، عند ذلك بدأ المناداة بعودة الطب البدیل من 

رغبات الأفراد إلى طلبات العلماء والدول والمنظمات والهیئات المحلیة منها والدولیة یناشدون بعودة الطب 

 179، و الذي ساهمت فیه 2019 البدیل لسنةالمیة حول الطب منظمة الصحة العفحسب تقریر . 1البدیل

والشكل . من دول الأعضاء یستخدمون العلاجات البدیلة %80دولة عضو في المنظمة، أن أكثر من 

منظمة الصحة ل الیم السِّتقیبین توزیع تلك الدول الّتي تستخدم الطب البدیل حسب الأ الآتي 1.3 رقم

  العالمیة للدول الأعضاء

منظمة الصحة ل الیم السِّتقتوزیع الدول الّتي تستخدم الطب البدیل حسب الأ :1.3 لشكل رقما

  العالمیة للدول الأعضاء

  

Source : World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND 
COMPLEMENTARY MEDICINE 2019 , P.45, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......, consulted 

on : 17/01/2020.  

                                                           
  .23- 22ص  مرجع سبق ذكره،عبد الكريم علي الفهدي،   1



 

 الغربیة المتقدِّمةعلى رأسها الدول حتى أصبح هذا النوع من الطبِّ معترفَ به في العدید من الدول 

ما تمّ . ألمانیا، فرنسا، إسبانیا وإیطالیا، وأوروبا الشرقیة، والدول الآسیویة على رأسها الصین والهندك

الطب  مناهج كلیات ضمن بشكل محاضرات الجامعات له سیاسات وتشریعات، وإدخاله فيإصدار 

.... .البدیل، أو في شكل برامج تدریبیة الطبِّ  الحدیث، أو تدرسه وتخرج أطباء وصیادلة متخصصین في

دولة عضو وضعت له  98، أنّ 2019 البدیل لسنةمنظمة الصحة العالمیة حول الطب فحسب تقریر 

الیم قیبین توزیع تلك الدول التي تمتلك سیاسة وطنیة حسب الأ الآتي؛ 2.3 والشكل رقمطنیة، سیاسة و 

  .منظمة الصحة العالمیة للدول الأعضاءل السِّت

  منظمة الصحة العالمیةل توزیع الدول التي تمتلك سیاسة وطنیة حسب الأقالیم السِّت :2.3 الشكل رقم

  
Source : World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND 
COMPLEMENTARY MEDICINE 2019 , P.16, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......, consulted 

on : 17/01/2020.  

یع تلك یبین توز  الآتي؛ 3.3 والشكل رقم. دولة عضو أطلقت قوانین أو لوائح وطنیة بشأنه 109و أنّ 

  .منظمة الصحة العالمیة للدول الأعضاءل الیم السِّتقالدول حسب الأ

منظمة الصحة ل توزیع الدول التي تمتلك قوانین ولوائح وطنیة حسب الأقالیم السِّت :3.3 الشكل رقم

  العالمیة

 
Source : World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND 
COMPLEMENTARY MEDICINE 2019 , P.18, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......, consulted 

on : 17/01/2020.  
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بدأت العدید من الجامعات تدُخله بشكل محاضرات ضمن مناهج كلیات الطب الحدیث، أو كما  

سب منظمة الصحة العالمیة یوجد حوالي ، فحتدرسه وتخرج أطباء وصیادلة متخصصین في الطبِّ البدیل

على المستوى  دولة توفیر تعلیم 41من بینها . 2012دولة أدخلته ضمن التعلیم والتدریب المهني سنة  63

تشمل . دولة منها تقدم برامج تدریب غیر جامعیة معترف بها رسمیا من قبل الحكومات 36الجامعي، و

على مستوى الجامعة  T&CM أبلغت عن حصولها على تعلیمالتي  14هذه الأرقام الدول الأعضاء الـ 

 یبین أنواع شهادات الطب البدیلالآتي؛  4.3 والشكل رقم. وفي برامج التدریب المعترف بها رسمیًا

  .2012والبرامج التدریبیة التي تقدمها الدول الأعضاء إلى غایة 

ة التي تقدمها الدول الأعضاء إلى والبرامج التدریبی أنواع شهادات الطب البدیل :4.3الشكل رقم 

  2012غایة 

  
Source : World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND 
COMPLEMENTARY MEDICINE 2019 , P.51, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......, consulted 

on : 17/01/2020. 



 

الطب البدیل یكمل العلاجات الحدیثة في الغالب، فیوفر أدویة مأمونة جیدا لمختلف الأمراض كما أن 

فلا یزال الطب الحدیث في التسعینیات یعتمد على النباتات بدلا من المختبرات في إنتاج . خاصة المزمنة

وقد أعلن . ة فعّالیةعلى الأقل من أدویته وكثیر من هذه الأدویة تعتبر من بین أكثر الأدویة الحدیث% 25

سلالة من النباتات  90مدیر الخدمات المشتركة في قسم علم العقاقیر في جامعة إلینوي في شیكاغو أن 

. عقار 120تشكل أغلب الأدویة المشتقة من النبات والشائعة الاستخدام بواسطة الأطباء وهي في مجملها 

فمن الصعب . ة ادعاءات الطب الشعبي التقلیديوقد تم اكتشاف ثلاثة أرباع هذه القائمة بواسطة متابع

  المضاد للملاریا والذي یعتمد على مستخلصات عشبة الكینا تصور عَالَم یفتقد إلى خصائص الكینین

Cinchona
 Digitalis  أو إلى دواء القلب دیجوكسین والذي یعتمد على مستخلصات نبتة القمعیّة، *1

purpures  2*والأساس في . 3*ن المضادّة للسّعال الذي یستخرج من العَلَد، أو إلى خصائص الأفیدری

استخدام الأعشاب في الطب البدیل هو أن كل المواد النباتیة أفضل من الصناعیة أو المشتقة من مصادر 

وإذا ما تتبعنا أسباب . فهو یشهد الیوم نهضة مثیرة في البلدان الشرقیة والغربیة. نباتیة معزولة الكیماویات

  :جد الدوافع الآتیةذلك ن

 متعلق الاستیاء هذا یكون قد: الحالي الصحیة الرعایة ونظام) الغربي(الحدیث  الطب عن الرضا عدم 

على تقدیم علاج فعّال حتى الآن لكثیر من الأمراض المزمنة مثل الربو  الحدیث الطب قدرة لعدم

یشجع ویدفع الناس على البحث عن  كما أن القلق من الآثار الجانبیة له. والتهاب المفاصل والقولون

من المرضى في مستشفیات الغرب موجودون  %20-10ویقدّر أنّ مابین . أشكال علاج أكثر لطفا

الأمر الذي جعل بعض الأطباء یحولون مرضاهم، . 4بها نتیجة للآثار الجانبیة للعلاج الطبي الحدیث

 واشنطن، ولایة في عام طبیب 138 الدراسة شملت للأطباء میدانیة دراسة نشرت 2002 عام ففي

 إلى حالات مرضاهم بتحویل قاموا الأطباء منّ %  60 أن وجد إسرائیل وجنوب مكسیكو ونیو

 حولوا أنهم وجد عامِ  ممارس طبیب 200 شملت دراسة تمت كندا كذلك و في .البدیل الطب ممارسي

 . 5المختلفة بأنواعه البدیل الطب في أخصائیین إلى مرضاهم من% 54

ففي دراسة میدانیة أجرتها الرابطة التقلیدیة؛  العلاجات من أقل سلبیة أحداث الطب البدیل یسبب 

من الأفراد الأمریكیین یفزعون من  %75أن نسبة قدرها  1996القومیة للرعایة الصحیة بوشنطن 

منهم یخافون من أن یشتد علیهم المرض بعد إدخالهم  %57إحصائیات أخطاء الأطباء، و 

                                                           
اء الجذع والأغصان والجذر من الأشجار التي يبلغ عشبة لها لحاء ذو مذاق مرّ موطنها المناطق الجبلية في أمريكا الجنوبية وهي تزرع الآن في إفريقيا و الهند، وفي أواخر الربيع ينزع لح * 1

مراجعة وإشراف محمد  أندرو شوقالييه، ترجمة عمر الأيوبي،: أنظر. طن سنوياً  8000ويقدر الإنتاج السنوي من لحاء الكينا بنحو . ف في الشمسسنوات ثم تجف 8-6عمرها ما بين 

  .79، صلبنان- بيروت الطب البديل التداوي بالأعشاب والنباتات الطبية، أكاديميا إنترناشيونال،  ، موسوعة2012دبس،  
تحتوي النبتة . موطنها غربي أوربا كما أ�ا تزرع. متر لها ساق وحيدة منتصبة وأوراق عريضة رمحية وأزهار جرسية قرنفلية إلى أرجوانية أو بيضاء في سنابل طويلة 1.5 نبتة معمرة تعلو * 2

  .199، ص، مرجع سبق ذكرهأندرو شوقالييه: أنظر .على غليكوزيدات قلبية الذي يقوي نبض القلب بسرعة
  .93ص، مرجع سبق ذكره، أندرو شوقالييه: أنظر .ويستخدم العلد اليوم في الغرب وفي الصين لمشاكل نوبات البرد والحميات والربو . بهة قوية ذات مذاق حريقعشبة من * 3
  .10مرجع سبق ذكره، ص ،مراجعة وإشراف محمد دبس أندرو شوقالييه، ترجمة عمر الأيوبي،  4
-https://www.eajaz.org/index.php/component/content/article/81-Number-XXIII/734: ، الرابط لبديل أو التكميلىمحمد عبد المنعم مصطفى، الطب ا  5

Alternative-medicine22/08/2018: ، تاريخ التصفح.  
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أشاروا أن لدیهم تجربة سیئة مع العلاج الطبي، أما ما یحدث في عالم الدواء  %44تشفى، و المس

فلقد فقدت بعض . فالحدیث عنه مؤلم، فلا یخفى على أحد أن مؤسسات الدواء تتاجر في آلام البشر

تسببها شركات الأدویة الأمانة العلمیة بإخفائها الحقائق العلمیة التي تظهر المشكلات الصحیة التي 

 بع للوفاة الحقیقیة فیها، فــفالأضرار الجانبیة للأدویة مثلا في أمریكا تعتبر السبب الرا. بعض الأدویة

عانوا من مضاعفات الأدویة غیر  1994ملیون أمریكي من الذین أدخلوا المستشفى عام  2.2

مصنعة قد منعتها من الأدویة ال %60كما أن نسبة . 1ألاف بتلك المضاعفات 106المناسبة وتوفي 

منظمة الصحة العالمیة أو حذرت من استعمالها خلال ربع القرن الماضي، بسبب أخطارها وآثارها 

 .2الضارة

 .قبوله على نطاق واسع في البلدان والمنظمات، والقدرة على تحمل تكالیفه في أجزاء كثیرة من العالم 

المجتمعات، لیس فقط المجتمعات ذات  بالرغم مما أحدثه الطب الحدیث إلا أنه یبقى مكلفا أرهق

المستوى المتدني والتي وضعها المعیشي صعب و لیس لدیها اشترك في الضمان الاجتماعي بل حتى 

 المرتكز التقلیدي بالعلاج كبیرة وبصورة العالم أخماس فلقد أدرك أربعة. المجتمعات المتوسطة والغنیة

من  4 من أكثر أصبح بأكملها، أمریكا مستوى على أجري استفتاء فحسب. ومركباتها النباتات على

 العامة إدراك مدى عن مهم تقریر أورد وقد .البدیلة بالعلاجات حالیا مقتنعین% 42 بالغین أي 10

 لدفع مستعدون إنهم یقولون% 45 البالغین نصف من یقرب ما أن 1997 البدیلة ففي عام للرعایة

 .3البدیلة الرعایة على الحصول لهم یتاح حتى شهر كل طبي كتأمین المزید

وذلك نتیجة تموقع أطباء الطب . وسیلة الرعایة الصحیة الوحیدة المتاحة في بعض المناطق الریفیة 

فحسب المسوح المنقولة ببرنامج منظمة الصحة . الحدیث عموما في المدن والمناطق المتحضرة

لي ونیجیریا وزامبیا الذین یعانون من من أطفال غانا وما %60أن  1998العالمیة لدحر الملاریا سنة 

 .4الحرارة العالیة یعالجون بالمنزل بمداواة عشبیة

التكلفة خاصة في  ةومیسور  ةمتیسر  يفه. متوفرة عموما وبأسعار معقولة الة وأدویة الطب البدیل فعّ  -

ففي غانا . راءفقد یكون هو مصدر الرعایة الصحیة الوحید المیسور التكلفة خاصة للفق. البلدان النامیة

وكینیا ومالي مثلا؛ أظهرت دراسة بأن معالجة الملاریا یمكن أن یكلف عدة دولارات، مما یتعسر 

والشكل رقم  .دولارات أمریكیة 6أما حالیا فیبلغ مجموع تكالیفه فقط . علیهم شراء الأدویة الكیمیائیة 

 . یوضح ذلك الآتي 5.3

                                                           
  .35- 34البديل، ص  للطب الوطني ، المركز31 العدد العلمي، مجلة الإعجاز التكميلى، أو البديل ، الطب2008 الصاوي، عبدالجواد  1
  .23صمرجع سبق ذكره، عبد الكريم علي الفهدي،   2
  .36الصاوي، مرجع سبق ذكره، ص عبدالجواد  3
  .13، ص، مرجع سبق ذكره2005- 2002مة الصحة العالمية في الطب الشعبي منظمة الصحة العالمية، إستراتيجية منظ  4



 

 بتدریب العام الممارس طبیبهم یتمتع الذین رضىالم أن إلى حدیثة؛ أشارت أخرى وفي دراسة

 الوفیات معدلات وأن تلقوها، التي الصحیة الرعایة لقاء أقل تكالیف تحملوا البدیل الطب في إضافي

 التكالیف انخفاض جاء ولقد. المیزة أطباؤهم بهذه یتمتع لم الذین بین نظائرها من أقل كانت بینهم

 .1أقصر كانت فىالمستش في مكوثهم مدة لأن نتیجة

  

 معالجة الملاریا في غانا بالأدویة العشبیة :5.3الشكل رقم 

  
، 13، ص2005-2002منظمة الصحة العالمیة، إستراتیجیة منظمة الصحة العالمیة في الطب الشعبي  :المصدر

 .18/01/2020: ، تاریح التصفح https://apps.who.int/iris/handle/10665/1310: الرابط

ویناسب ثقافتهم من معتقدات وقیم وفلسفة  ،ولیس كجزء أسلوب علاجي للشخص ككلالبحث عن  -

وهي من الثوابت التي یجب . فالمعتقدات والقیم لها دورا كبیرا في المجتمعات. ونظرتهم للصحة والحیاة

فإذا نظرنا إلى الطب الحدیث نجده یمیل للنّاحیة الجسدیة وهذا ما یفسر عن اتساع . الحفاظ علیها

لهوة بین المرضى والأطباء، حیث أن معطیات علم الإنثروبولوجیا ترى أن الإنسان كائن له علاقات ا

ورموز ومعتقدات ولیس مجرد جسد أو وظیفة أو عضو مریض ینبغي علاجه، الأمر الذي جعل 

كما أن ثقافة البعض أن الطبیب یجب أن  .المرضى یغیرون واجهتهم إلى معالجي الطب البدیل

عراض التي یعاني منها المریض ومرضه، ویستمع إلیه جیدا جعلتهم یلجئون للطب البدیل، یعرف الأ

فهناك الكثیر من الأمراض لا یتعامل معها كعضو محدد في جسم الإنسان، بل یتم التعامل معها 

ؤثرة كمجموعة مكونة لاعضویة كالقیم والمعتقدات والتقالید وكذا المتغیرات الاجتماعیة والاقتصادیة الم

في حیاة الأفراد والمجتمع، والتي تعكس بصورة سلبیة على بعض الأفراد الذین لا یستطیعون التكیف 

مع محیطهم مما ینجم عنه حالة من الصراع القیمي بین ما هو موروث وما هو مكتسب من جهة 

 .هوهذا الصراع یؤثر على موقف الفرد من المرض وانتشاره وكذا العلاج وسرعة اختیار . أخرى

ما نشهده في الآونة الأخیرة من الانتشار : وتوافر المعلومات على شبكة الإنترنت ،القوة التسویقیة له -

الواسع لمنتجات الطب البدیل عبر مختلف وسائل الإعلام والتواصل، جعله ینمو وتتسع دائرته عبر 

                                                           
: الرابط ،29ص ،2023- 2014إستراتيجية منظمة الصحة العالمية في الطب الشعبي منظمة الصحة العالمية،   1

https://apps.who.int/medicinedocs/documents/s21201ar/s21201ar.pdf  ،18/01/2020: تاريخ التصفح.  



273 
 

ة الاقتصادیة لعدد من حتى أنه أصبح یلعب دوراً بارزاً في التنمی. مختلف شرائح المجتمعات والدول

ساعة في الیوم  24فنادرا ما تجد مؤسسة لا تمتلك قناة سمعیة أو مرئیة تدار على مدار . البلدان

 ةعدد القنوات الفضائی فكما أشرنا سابقا أنّ . أو منتجات غیرها مقابل عمولات للترویج لمنتجاتها

لا تجد مؤسسة لا تمتلك موقعا على  ككما أنّ . قناة 75مایفوق  2016للإعلانات بلغت سنة  العربیة

، الأمر الذي جعل منتجات الطب البدیل أو حسابا على مواقع التواصل الإجتماعي شبكة الإنترنیت

وسوقا للعلاج البدیل یستطیع الممونون من . استثمارا مربحا نتیجة الإقبال الكبیر علیه من كل الشرائح

سوق  100لتوزیع منتجاتهم، مثلا حالیا هناك أكثر من استخدام العناوین ) شبكة الإنترنیت(خلالها 

تجاري لزعنفة القرش وهي مادة تسوق للوقایة والعلاج من السراطان والتهاب المفاصل ومجموعة 

 . 1أخرى من العلل

یبین إجمالي المبیعات الآتي؛  2.3 فالجدول رقمل، یعات الطب البدیوإذا ما أردنا معرفت حجم مب

  .ویة العشبیة لبعض الدولالسنویة لسوق الأد

  إجمالي المبیعات السنویة لسوق الأدویة العشبیة لبعض الدول  :2.3الجدول رقم 

  2009  2008  2007  الدولة

  ملیون 4.01  ملیون 2.95  ملیون 3.1  )بالأورو(كرواتیا 

  117612  106920  97200  )دولار أمریكي( مالي 

  1287630958    )ریال مني(الیمن 
Source : World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND 
COMPLEMENTARY MEDICINE 2019 , P.43, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......, consulted 

on : 17/01/2020.  

ت المحلیة، العسل، زمزم، زیت الحجامة، الرقیة الشرعیة، النباتا(عودة متزایدة للجذور الإسلامیة   -

 الإسلامي العالم في أنه خاصة للأفراد، المحركات الأساسیة أهم من الدیني الوازع إذ یعد: 2)الزیتون

فالكثیر من الناس یلجئون إلیه لارتباطه بالقرآن . النبوي بالطب یعرف بما مرتبط البدیل الطب أن نجد

لِكُلِّ دَاءٍ دَوَاءٌ فَإِذَا أَصَابَ دَوَاءُ الدَّاءِ : " حدیث النبوي القائلوالسنة النبویة، فلا شك أنهم حین سمعوا ال

فالإسلام . ، فانطلقوا بثقة كبیرة بالنفس وهم واثقون بأنهم سیجدون علاجا لأمراضهم3 "بَرَأَ بِإِذْنِ اللَّهِ 

ها جاء لإصلاح حیاتنا بوضع كلیات وأسس مناهج الإصلاح في شتى مناحي الحیاة على رأس

صحة : الصحة، فالشریعة حرصت على تحقیقها وحفظها فوضعت منهاجا صحیحا شاملا یتكون من

الجسم، وصحة العقل، وصحة السلوك الخلقي والصحة النفسیة وهذا ما یعتمد علیه الطب النبوي 

لنظرته الشمولیة للمریض ولأسباب المرض؛ حیث ینظر إلى الجسد نظرة كلیة باعتباره وحدة واحدة 

                                                           
1  CSA, Report 12 of the Council on Scientific Affairs (A-97) Full Text, detailed Web site: http://www.ama-

assn.org/ama/pub/category/1800.html, consulted on : 11/06/201. 

  
  .ورقة بحثية ، وزارة الصحة، المملكة العربية السعوديةأمول، عبد االله بن محمد البداح، الطب البديل والتكميلي في المملكة العربية السعودية الواقع والم  2
  .2204واستحباب التداوي، رقم . مسلم بن الحجاج، كتاب السلام، باب لكل داء دواء  3



 

ترى المؤمنین في تراحمهم وتوادهم وتعاطفهم : " في قوله صلى الله عليه وسلموهذا ما أشار إلیه النبي  1ابطةمتر 

 .2 ... "الجسد كمثل

أن منذ  :مناداة الدول والهیئات الوطنیة والدولیة بدمج الطب البدیل وسن القوانین والتشریعات له 

والدول في في  ،2005 - 2002) الشعبي(إستراتیجیة الطب التقلیدي  ت منظمة الصحة العالمیةطلاقأ

   .)3.3و  2.3الشكل رقم  أنظر إلى (تزاید مستمر بوضع له سیاسات وطنیة وسنّ له قوانین 

  

  أصناف الطب البدیل : الثالثالمطلب 

هناك العدید من أصناف الطب البدیل، فمنها المعترف بها والغیر معترف بها ، ومنها ما هو قائم على 

فحسب تقریر منظمة الصحة العالمیة الأخیر  ...الخرافة والخیال والسحر العلم والآخر مبني على

، الطب الایورفیدار، العلاج بالإب: وهيّ . أصناف من الممارسة الشائعة في العالم 9تم إعطاء ) 2019(

، هشاشة العظام، العلاج الطبیعي، علاج بالمواد الطبیعیة، الطب الأعشاب، العلاج بتقویم العمود الفقري

؛ یبین أنواع ممارسات أصناف الطب الآتي 6.3والشكل الرقم . Unaniالطب و  لطب الصیني التقلیديا

  .2012دولة من دول أعضاء منظمة الصحة العالمیة سنة  113البدیل لــ 

ء منظمة دولة من دول أعضا 113أنواع ممارسات أصناف الطب البدیل لــ  :6.3الشكل رقم 

  2012الصحة العالمیة سنة 

  
Source : World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND 
COMPLEMENTARY MEDICINE 2019 , P.47, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......, consulted 

on : 17/01/2020. 

 لكنو . ر، إذ نجد البعض منها والآخر غیر موجودإذا ما نظرنا إلیها في الجزائ الأصنافوالمتتبع لهذه 

على حسب ما هو منتشر في الجزائر وفي مجتمعاتنا الأصناف  سنذكر باختصار بعض على العموم

  :العربیة

                                                           
  .37الصاوي، مرجع سبق ذكره، ص عبدالجواد  1
  .سبق تخريجهالبخاري، أبي عبد االله محمد بن اسماعيل   2
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   العلاج بالقرآن والرقي الشرعیة .1

 وننزل من القرآن ما هو شفاء ﴿: ومن أصناف الطب البدیل التداوي بالقرآن العظیم، قال االله تعالى

. 2یا أیّها النّاس قد جاءتكم موعظة من ربكم وشفاء لما في الصدور﴾ ﴿: ، وقال أیضا1ورحمة للمؤمنین﴾ 

عن التداوي بسورة الفاتحة من المشهور ومن السنّة ماورد من حدیث أبي سعید الخدري رضي االله عنه 

فانطلق فجعل ....... اء العربوا في سفرةٍ سافروها حتّى نزلوا في حيّ من أحیانطلق: " قال. العقرب تهلدغ

فقدموا .....حتى لكأنما نشط من عقال، فانطلق یمشي مابه قلبه  ﴾الحمد الله ربّ العالمین﴿یتفلُ ویقرأ 

العلاج  بالقرآن الكریم یعد ف. 3"....وما یدریك أنّها رقیة؟ أصبتم: فذكروا له، فقال صلى الله عليه وسلمعلى رسول االله 

، ففي القرآن الشفاء لجمیع الأمراض النفسیة والبدنیة، صلى الله عليه وسلم من أفضل الممارسات الّتي أتى بها النبي

وقبول تام  ،وإیمان ،ویضعه على دائه بصدق ،التداوي به یلِ لِ ولكن للشفاء به شروط  وهو أن یحسن العَ 

والتي تعتمد أساسا على القرآن والأدعیة الواردة عن النبي  ،"الرقیة الشرعیة" وهذا ما یسمى  ،واعتماد جازم

  .صلى الله عليه وسلم

   بالاعشاب جالعلا .2

 الذي- " الطب في القانون" كتابه في سجل سینا فإبنالتداوي بالأعشاب منذ القدم، العرب بعُرف 

 زیادة بالأعشاب، معظمه دواء 760 یقارب ما - البلدان من الكثیر في الجامعیة المراجع أكبر من أصبح

 الخلیفة عهد في وذلك عشبیة ةصیدلی أول تأسیس في الإنسانیة تاریخ في السباقین هم كانوا أنهم إلى

المصدر الأساسي للعنایة بالصحة عند  تعدّ  الأعشابف. الأخرى العلوم و الطب شجع الذي الرشید هارون

وهي تختلف بین الشعوب، نجد حبة البركة . 4عشبة  500.000أكثر سكان الأرض، ویقدر عددها بـــ 

أما في البلاد الغربیة نجد . نتشرة في البلاد العربیة موهي والبابونج والزعتر والمرامیة والمرة والحلتیتة 

 St.John’s القلب وعشبة Ginkgo والجنكة evining primose التوت البري والجنسنج وزهرة الربیع المسائیة

wort 5.  

 4ولقد لقیت الأعشاب الطبیة منذ أقدم الأزمنة تقدیرا كبیرا لقدرتها على تسكین الألم والشفاء، إذ یثق 

  . 6وبصورة كبیرة بالعلاج التقلیدي المرتكز على النباتات ومركباتها ،فیه العالم في 5 من

وقد أعلن مدیر . 7من أدویتنا% 75عتمد على الخصائص العلاجیة للنباتات في نحو یولا زال الیوم 

تشكل  سلالة من النباتات 90الخدمات المشتركة في قسم علم العقاقیر في جامعة إلینوي في شیكاغو أن 

                                                           
  .82 الآية الإسراء،سورة   1
  .57 الآية يونس،سورة   2
  .5749باب النفث في الرقية،  ،كتاب الطب  ،البخاريأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   3
  .53، مرجع سبق ذكره، صأندرو شوقالييه، ترجمة عمر الأيوبي  4
  .103هـــ، الطب البديل، مكتبة الملك فهد، الوطنية للنشر، الرياض، ص 1428ضحى بنت محمود بابللي،   5

6 CSA, Op.Cit.  
  .8، مرجع سبق ذكره، صأندرو شوقالييه، ترجمة عمر الأيوبي  7



 

وقد . عقار 120أغلب الأدویة المشتقة من النبات والشائعة الاستخدام بواسطة الأطباء وهي في مجملها 

والأساس في . تم اكتشاف ثلاثة أرباع هذه القائمة بواسطة متابعة ادعاءات الطب الشعبي التقلیدي

ناعیة أو المشتقة من ل المواد النباتیة أفضل من الصكهو أن ، استخدام الأعشاب في الطب البدیل

  .1مصادر نباتیة معزولة الكیماویات

وبلاد الجزائر غنیة جدا في أعشابها الطبیعیة المتنوعة لما تحتله من مساحات واسعة ومناخات 

.... بحریة، قاریة و صحراویة ثروة نباتیة، ولما تتمتع به من دفء وسطوع شمسیة وتربة مختلفة : متنوعة

. ت أثر بالغ لیس فقط في تنوع الثروة النباتیة ولكن أیضا في تركیبتها وممیزاتهاولا شك أن لهذه المقوما

نوع من النباتات، وأن هناك أنواع أخرى لازالت مدسوسة في الطبیعة لم  3500بالجزائر ما لا یقل عن 

ة عشبة متداولة بین الأهالي في الطباب 500وأن من بین هذه الثروة نجد ما لا یقل عن . تكتشف بعد

  2ومعروفة لدى السكان

  العلاج بالغذاء .3

وأساس الاعتقاد . تمّ إدراك حقا أن التغذیة الجیدة والغذاء المتوازن یساعدان في المحافظة على الصحة

هو نكران الغذاء الوافر واستبداله بغذاء غني بالمنتجات الطبیعیة الكاملة  ،في أغلب أسالیب الطب البدیل

ولقد أثبت الدراسات على أن الغذاء یساهم في علاج كثیر من الأمراض فمثلا  .3ودائما النباتي هو الأقرب

فمثلا الثوم یعزز من مناعة الجسم ضد الأورام السراطانیة، و البصل یستخدم كعامل هاضم للغذاء یساعد 

عصارات المعدة والأمعاء ویفید في تقوبة بصیلات الشعر، و الزیتون مضاد لتخثر الدم ومخفض لمستوى 

، والعسل یستعمل ...ویستخدم للعنایة بالبشرة HDL یدجورفع الكولسترول ال LDL رول السيءالكولست

   .4ةیرها من الأغذیغلعلاج الضعف العام والأمراض الصدریة و 

  العلاج بالحجامة .4

عرفت الحجامة منذ زمن بعید، فقد عرفت عند قدماء المصریین، كما عرفت عند الصینیین والهنود 

وعرفت عند العرب وذلك قبل المیلاد بزمن طویل، وكان طبهم مقتصرا على . ف السنینوالیونان قبل آلا

أمور منها الحجامة والكي، وظلت هذه الأعمال شائعة، وقد تأثر العرب بها وانتشرت بینهم وجاء النبي 

فعن ابن عباس رضي االله عنه، . أحتجم وأعطى الحجام أجره صلى الله عليه وسلمأن الرسول  وذلك ،علیها لیقرّ  صلى الله عليه وسلم

ة نار، و أنهي أمتي عن محجم، وكیّ  عسل، وشرطةِ  ربةِ شَ : الشفاء في ثلاث: " قال صلى الله عليه وسلملنبي عن ا

                                                           
1 CSA, Op.Cit.  

 .4، النباتات الطبية في الجزائر، منشورات برتي، الطبعة الأولى، الجزائر، ص2004حليمي عبد القادر،  2
3 CSA, Op.Cit. 

  .حراز في العلاج بالأعشاب، الطبعة الثالثة، دار الطائف، القاهرة ، وصفات شيخ العشابين عبد الرحمان2005يوسف أبو الحجاج،   4
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والحجامة هي عملیة سحب أو مصّ الدّم من سطح الجلد باستخدام كؤوس الهواء بدون إحداث أو . 1"الكيّ 

  . 2بعد إحداث خدوش سطحیة بمشرط معقم على سطح الجلد في أماكن معینة

فهي أصبحت لعلاج كثیر من الأمراض ، من حیث أدواتها وطرق استخدامها والحجامة الآن تطورت

وعرق النسا وغیرها من الأمراض التي لم  ،والسمنة ،والعظام ،وآلام المفاصل، كالصداع وخاصة الشقیقة

   .یستطع الطب الحدیث علاجها

  العلاج بالكي .5

مة، وقدیما قال أبوقراط أشهر من السنین لدى معظم الحضارات القدی لافعُرف الكي قبل مئات الآ

إن الأمراض إذا لم تكن تشفیها الأدویة، فالجراحة علاجها، وإذا لم تفد الجراحة : أطباء الیونان في عصره

  .وإهتم العرب قبل الإسلام إلى جانب الحجامة بالكي إهتماما كبیرا. لة للشفاءبعلاجها فهي غیر قا رفالنا

ت طرقه وأدواته، وظهر الكي بالتبرید والكي بالكهرباء وأخیرا الكي وتطور الكي مع تطور العلم، واختلف

بح یستعمل هذا الأخیر لعلاج كثیر من الحالات الّتي یصعب علاجها كعلاج صحیت أ. بأشعة اللیزر

  .بعض الأورام النامیة في أماكن یصعب الوصول إلیها في المخ

...  :الشفاء في ثلاث: " صلى الله عليه وسلمتداوي ، قال إلاّ أن الإسلام كان له موقف آخر من هذا النوع من ال

وذلك لما فیه من مخاطر وأضرار خاصة إذا نفذ على الأطفال .  3"وكیة نار، وأنا أنهي أمتي عن الكي

  . 4الصغار وكبار السن

  العلاج بالإبر الصینیة .6

 ینیون أول من، فالصّ 5یعتبر الوخز بالإبر من الطرق القدیمة وأصله من الطب الصیني التقلیدي

والإبر الصینیة هي إبر رفیعة جدا تغرز في . إستعمل الإبر للعلاج، وكان ذلك منذ أكثر من ألف عام

وتعمل الإبر الصینیة على إعادة . أماكن محددة من الجسم، لعلاج بعض الأمراض أو للوقایة منها

دة مختلفة في جسم تسیر في مسارات متعد") تشي"تسمى باللغة الصینیة (التوازن في الجسم، وأنّ الطاقة 

مختلفة في جسم الإنسان تصاب بخلل و المتعددة الالإنسان، ولأسباب غیر معروفة، فإن بعض المسارات 

وفي . ما، فیتأثر سریان الطاقة، ویمكن إعادة التوازن بغرز الإبر في مواضع معینة من هذه المسارات

الإبر، لكن عدد هذه النقاط زاد كثیرا مع  نقطة متفرقة في الجسم لغرز 365بدایة الأمر كان هناك حوالي 

  . تطور العلاج

                                                           
  .5680، كتاب الطب، باب الشفاء في ثلاثة، رقم البخاريأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   1
  .144، صالمرجع السابقعبد الكريم علي الفهدي،   2
  .، سبق تخريجهالبخاريأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   3
  .135- 134محمود بابللي، مرجع سبق ذكره، ص ضحى بنت  4

5 CSA, Op.Cit.  



 

في معالجة التوقف عن ، و في تخفیف الآلام الحادة أو المزمنة الصینیة ستخدم بالإبرما توعادة 

  .1حالات أخرى كالأمراض الناتجة عن خلل في الغدد و، والتهاب المفاصل، والربو، التدخین

   العلاج الطبیعي بالماء .7

ري للعلاج كما هو ضروري للحیاة، ولذلك هو یستعمل لعلاج كثیر من الأمراض الماء ضرو 

والمشكلات الصحیة، وكانت هذه الإستعمالات معروفة منذ القدم، ولا تزال حتى الآن، مع بعض الزیادات 

  .والإكتشافات الحدیثة

من المشكلات ویستعمل الماء في كافة صوره، من الثلج والبخار للمساعدة على الشفاء من كثیر 

، ویستعمل لعلاج 2" الحمّى من فیح جهنم فأبردوها بالماء: "صلى الله عليه وسلمفیستعمل لعلاج الحمّى ، قال . الصحیة

الجفاف الناتج عن القيء أو الإسهال ، ویستعمل لتنقیة الجسم من الشوائب والسموم وعلاج الإحتقان 

بخار الماء وغیرها من والتورم في المفاصل، وكذلك یستعمل كمرطب للجلد من خلال الهواء ب

  .3الإستعمالات

  )يالتنویم المغناطیس(العلاج بالإیحاء والتخیل  .8

العمل على  تركیز العمیق على هدف ما، ومن ثمیمكن تعریف العلاج الإیحائي بأنّه القدرة على ال

حلام ویكون ذلك بالوصول إلى حالة من الإسترخاء العمیق والتركیز، مشابهة لما یحدث أثناء أ. تحقیقه

وهذا الصنف یختلف . الیقظة، وأثناء ذلك یتفتح العقل الباطن لتقبل ما یقال له من اقتراحات وإیحاءات

عن كونه علاج مبني على الشعوذة، فهو یقوم على مبادئ علمیة واضحة، تدرس في مدارس ومعاهد ولا 

معاهد وكلیات لدراسته  وهو معترف به في كثیر من البلدان وأنشِئت. یمكن أن یقوم به إلا شخص مجاز

  .، وهو قلیل جدا في الجزائر4وإجازة العاملین به

  العلاج بالمكملات الغذائیة والخلطات .9

عرف العرب هذا الصنف من التطبّب منذ أزمنة كما نقل عن ابن سینا والرازي وغیرهم من علماء 

 فقد الأدویة دون بالأغذیة یعالج أن الحكیم استطاع إن: " "الحاوي كتاب" في الرازيذكر قدیما المسلمین، ف

، لما له من جوانب شفائیة فعالة أو تنا حالیاإنتشار كبیر في أوساط مجتمعاولقد لقي . "السعادة وافق

لتهاب المفاصل الروماتیزي إ و  ،مكملة لأمراض مستعصیة كمرض القولون العصبي، والربو، الغدّة الدرقیة

مستحضرات الدوائیة التّي یتم تصنیعها محلیا أو إستیرادها، وهو یشمل العلاج بال. وغیرها من الأمراض

وهي تتكون من مواد طبیعیة نباتیة وحیوانیة وتأتي في شكل عبوات محفوظة أو عقار أو شراب أو 

  .الخ...زیوت

                                                           
1 CSA, Op.Cit..  

  .2163 رقمباب الحمى من فيح جهنم ،، كتاب الطب  ،البخاريأبي عبد االله محمد بن اسماعيل   2
  .63ص ضحى بنت محمود بابللي، مرجع سبق ذكره،  3
  .46-44المرجع السابق، ص  4
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  الطب البدیل الجزائریةمؤسسات : المطلب الرابع

    الجزائر في الطب البدیل حقیقة .1

 متزاید وإقبال كبیرة یشهد شعبیة العالم دول بقیة مثل مثله الجزائر في دیلالب بأنّ الطب *1یمكن القول

 الذي العشبي الطب خاصة وفئاتهم مستویاتهم اختلاف وعلى الشرائح مختلف قبل من مؤسساته داخل

 الحقیقيَّ  حجمه یحظى لم أنه إلا. أكده التاّریخ كما إفریقیا شمال في السنین آلاف منذ كبیر بتقدیر حظي

 16دولة من بینهم  179حتّى أن التقریر الذي وضعته منظمة الصحة العالمیة والذي شاركت فیه . ..یهاف

  .یبین ذلك 7.3 والشكل رقم. دولة عربیة، إلاّ أنّ الجزائر لم یكن لها وجود

الدول الأعضاء الّتي شاركت في تقریر منظمة الصحة العالمیة العالمي حول الطب  :7.3 الشكل رقم

 2019یدي والتكمیلي التقل

  

  
Source : World Health Organization (WHO), 2019, WHO GLOBAL REPORT ON TRADITIONAL AND 
COMPLEMENTARY MEDICINE 2019 , P.11, detailed Web site: https://books.google.dz/books?......,consulted 

on : 17/01/2020. 

 لدىغیر متداول " طب البدیل"به، حتى أنّ مصطلح  الجزائریة الحكومة إعتراف وهذا نتیجة عدم

فالطب البدیل في الجزائر على حسب رأینا؛ یتمثل في مجموعة من . أفراد المجتمعأو بین الحكومة 

العنایة  الممارسات أو الأنشطة المقیدة في السجل التجاري، حیث لكل نشاط قید تجاري خاص كــمؤسسات

البائع، والعشابي الخدماتي،  لمعدنیة وحمامات المعالجة بمیاه البحر، والعشابيالجسدیة، و الحمامات ا

                                                           
من بعض مسؤولي أو وكلاء أو تجار التجزئة لمؤسسات الطب البديل بولاية معسكر  التّقرببحت لنا الّتي سمو  -سنتطرق إليها في المطلب الأخير -ة من خلال دراستنا الميداني*   1

لجودة وقمع الغش ومصلحة ارة كمصلحة اوكذلك مقابلتنا لمدير التجارة لولاية معسكر وبعض المصالح التابعة للوز  ،)3 أنظر الملحق رقم(مؤسسة  1052والّتي يبلغ عددها حوالي 

بالإضافة إلى رأيتنا من خلال ما تتبعناه عبر القنوات الإعلانية عبر قمر النيل السات . وأيضا أحد أعضاء لجنة مراقبة المنتجات الصيدلانية لمديرية الصحة لنفس الولاية. التسويق

  .)الفايسبوك(ت عبر مواقع التواصل الإجتماعية والتواصل مع بعض المؤسسا



 

العطور والمواد الملونة للتغذیة، و تجارة بالتجزئة لمواد التجمیل والتنظیف و  وتجارة التجزئة للأریجیات

یغلب ... )3 أنظر الملحق رقم(البدني، و تجار المتنقلین للعقاقیر والأعشاب على مستوى أسواق البلدیات 

علیها الطابع التجاري؛ أي أنّ الطب البدیل من الناحیة القانونیة هو نشاط تجاري لا یخضع لأي 

حتّى أن ما نجده من ممارسات من قبل بعض الأطباء . تراخیص، یدخل ضمن النشاطات التجاریة

كل طبیب عواقب ذلك،  لحمّ تُ إذ هذه الأخیرة ح به من قبل الوزارة الصحة، كالحجامة مثلا فهو غیر مصرّ 

أو ما یباع في الصیدلیات من مشروبات أو مراهم أو أعشاب طبیعیة فهو یدخل تحت وزارة التجارة وهي 

  .التي تشرف على مراقبته من قبل اللجان الولائیة

تنظمه كما هو معمول به في  نصوص قانونیة و وطنیة سیاسة فعدم إعتراف الجزائر به، غیب عنه

 خلال من 2015 السنة من ابتداء الصحة وزارة قبل من نیّة هناك كانت وإن حتى رف به،الدول الّتي تعت

 التجارة وزارة من بدلا وصایتها تحت منتجاته مراقبة لإخضاع الجدید الصحة لقانون التمهیدي المشروع

 طریقةب بالصیدلیات یباع الجزائریة، كي الصحة وزارة قبل من رخصة ومنحه) التجاري السجل إطار في(

مدراء الصحة  إلى تعلیمات المسؤولین توجیه الساعة، رغم لحدِّ  التطبیق ساري غیر یبقى أنه إلاّ  قانونیة،

 التداوي نشاط وضبط لمراقبة میدانیة لجان بتشكیل ،)5أنظر الملحق رقم ( 2017الولائیة سنة  والتجارة

حتى أن وزارة . المواطنین صحة عاةمرا دون للربح هدفاً  البدیل الطب یتخذون من ومعاقبة بالأعشاب

تكمن مراقبتها لهذه المؤسسات ومنتجاتها فقط في التدخلات البسیطة كمراقبة  -مدیریاتها الولائیة -التجارة 

  . السجل التجاري و ووسم المنتجات وأحیانا الفواتیر

 اعتمادات أو تراخیص دون )العشابین(الأعشاب  طب خاصة فیه بالإستثمار للبعض مهد كلُّ هذا

  استطاع أن إلى امتد و التوسع في راح ؛"اللاتنظیم" فلك في بالكامل یدور الطب هذا جعل قانونیة، ما

محلات لبیع منتجات الطب البدیل من  بفتح جهة؛ من. بالعشوائیة تتمیز تجارة منه یجعلوا أن ممارسوه

 المفتوحة الصیدلیات أعداد هيیضا عددها أضحى حتّى...أعشاب طبیة، وزیوت ومراهم ومكملات غذائیة

 نشاطهم تطویر في فكروا المحلات هذه وأصحاب تطور فالوضع بهذا تكتفي تعد ولم مكان، كل في

 -رغم منع البعض منهم كنشاط العشابین–المنتجات  من وغیرها وزیوت ومستحضرات خلطات بتركیب

البدیل ویغلب علیها أحیانا طابع  ببالط التداوي تمتهن أماكن أصبحت حتى داء كل لعلاج أدویة جعلوها

 عدد تضاءل لمّا أنه بالذكر والجدیر. )طریق الواد( مثلا وهذا ما نشهده بمدینة معسكر ،الشعوذة والسحر

 أكثر التوسع في ممارساتها ذلك مقابل في راحت البلاد، ربوع مختلف عبر والأسبوعیة الشعبیة الأسواق

 تكتسح أماكن إلى غیر قانونیین أفراد أو تجار أو مندوبین خلال نم منتجاتها لتنتقل للعشوائیة، فأكثر

 2019فحسب التقریر الأخیر لمدیریة التجارة لولایة معسكر سنة . بها تلیق لا أخرى أماكن و الشوارع

تمّ تسجیل عدّة وكلاء بیع غیر قانونیین لمؤسسات الطب البدیل كمؤسسة بیت  ،)4أنظر الملحق رقم (

  .  ز لینة ومؤسسة ابن الشنفرةالحكمة، و مرك

 الثلاثي غایة إلى التجاري لولایة معسكر للسجل الوطني المركز عن الصادرة الإحصائیات فحسب

 الأعشاب بیع في محلات فقط مختصان 7فقد تم تسجیل ببلدیة معسكر وحدها  2019الأخیر لسنة 
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بینما میدانیا أو على ، )2ملحق رقم أنظر ال(.. محلات 3الطبیة، وبلدیة تغنیف محلان، و مدینة غریس 

 فرضت والتي الموازیة، الأسواق في تباع المنتجات هذه ترك الذي الأمر. أرضیة الواقع نجد أكثر من ذلك

 مقویة، منشطة، شافیة، منتجات أنها بدعوى لها الترویج على تعمل حظرها، رغم الجزائر في بقوة نفسها

 لعلاج مخصص هو عمّ ؛ ذلك عدا المسمیات، من وغیرها یسترولالكول ومزیل وتجمیلیة منحفة، مهدئة،

 المستهلكین في تتحكم باتت... والفراق الطلاق وحتى والعنوسة والاكتئاب والعقم المستعصیة الأمراض

سجلت مدیریة التجارة لولایة  ،)4 أنظر الملحق رقم( 2019فحسب التقریر الأخیر لسنة . الجزائریین

على مستوى الولایة یبیعون أعشاب وخلطات عشبیة محلیة الصنع ومستوردة لا تاجر  34معسكر حوالي 

  .  تحمل أي إدعاءات علاجیة وغیر مطابقة كما إدعى أصحابها على أنها فعالة و ملاءمة

 للأفراد محركال من أهم العوامل یعد الذي الدیني الوازع ومما زاد أیضا في هذه المعاملات، إستغلال

 ازداد وبذلك النبوي، بالطب یعرف بما مرتبط البدیل الطب نجدإذ . الإسلامي العالم فيین و الجزائری

 لأن خطیر أمر وهذا ،لها أصل لا التي والأحادیث الضعیفة الأحادیث منهم الكثیر فاستغل بله؛ الطین

 الدینیة المشاعر أیضاً  استغلوا كما وحیاتهم، المستهلكین بصحة وإنما الأعمال بفضائل یتعلق لا الأمر

 العالم ولاسیما العالم تجتاح الدینیة العاطفة من عارمة موجة من الأخیرة الآونة في نشهده ما اعتبار على

 الدینیة، العاطفة بهذه علاقة ذي سیاسیة تطورات من الأمة تشهده وما تحدیداً، منه العربي الإسلامي

 الأعشاب مزَجَتّ  وبذلك. النبوي بالهدي موالالتزا الأخلاق متجاوزا شخصیة مآرب لتحقیق لهااستغ البعض

 الشبهات، من الكثیر تحومها ظاهرة أیضاً  الشرعیة الرقیة أمر جعل الذي الشيء بالرقیة، وغیرها والزیوت

 رخیص بكلام المثبتة الطبیة العلمیة الأمور فیخلطون والسحرة المشعوذین بأیدي لتجارة فتحولت

 السحر یخلي ولا *1التاتة كول" بأقوالهم یلبسون به، یقومون بما سیطالب الفرد یعلم فلا بدائیة وممارسات

. ألف دینار جزائري 20 أحیاناً  أسعارها تتجاوز قد وأعشاب وخلطات برقى المرضى على ، ویحتالون"فتاته

 لا من نجد إننا حتى وهم؟ أم حقیقة هل البدیل الطب في للفصل حیرة في والمجتمعات الأفراد جعلوا ما

 في ینتشر الاعتقاد هذا خلّت التي السابقة الأسباب نتیجة وهذا إطلاقاً  الشرعیة الرقیة ولا الطب بهذا یؤمن

 وصف حدّ  إلى بالبعض المسؤولین ذهب حتى ،"الشرعیة الرقیة" علاج لأعظم ویسيء المجتمعات أوساط

  ". الشعوذة"بـ الحجامة

 في عنها نجم وما الجزائر في والأعشاب البدیل طب في المتخصصة والكلیات المعاهد غیاب أن كما

 البشري، الجسم بمكونات ومعرفتهم بها، معترف شهادة امتلاكهم وعدم لممارسیه الأكادیمي التكوین غیاب

 الفجوة حجم زیادة في ساهم وتخزینها، الأعشاب حِفّظ وكیفیة ومقادیرها، وتصنیفها، الأعشاب ومكونات

 وتتغیَّر المعالم واضحة عرضة للأخطاء وغیرَ  البدیل لطبِّ ا طرق وجعل ومزیف، حقیقة هو مابین

 لم إن الأعشاب( والتجربة ،)متوارثة صناعة( جدّ  عن أباً  الوراثة بعامل متأثرة ىلآخر  مؤسسة من باستمرار

لحرفیة والّتي االصناعة التقلیدیة و حتى أنك تجد غرفة  ،علاجي منه أكثر تجاري لغرض) تضر لا تنفع

تحضیر  تقدم بطاقات حرفیة لممارسي 2014یة مدیریة السیاحة، كانت سابقا قبل تعمل تحت وصا

                                                           
1
  .نوع من الأعشاب*  



 

ق لهم وأن أخذو تعلیما أو تكوینا لم یسبلأشخاص ... العشبیة والحمیة الغذائیة وومزج الخلطات الأعشاب 

ولما إشتد الأمر ووقعت عدّة ممارسات لا أخلاقیة وتضرر المستهلكون، تفطنة . أو تدریبا عن ذلك

إلاّ أنّ . لحكومة بعدها، فأصبحت تقدم تلك البطاقات بعد الحصول على تراخیص من قبل مدیریة الصّحةا

ما یشكل في الأمر هو أنّ هذه التراخیص تقدم لذوي تكوین أو حاملي شهادات تبقى لحدّ السّاعة مجهولة 

نَ لمدّة ثلاثة أیام ی. وغیر معترف بها من قبل الدّولة كون مؤهل لمزج و تحضیر فهل یعقل شخص تكوَّ

؟ بالإضافة إلى ذلك؛ ما هي مراجع ! الأعشاب و خلطات الحمیة الغذائیة وممارسة الحجامة وغیرها

ومصدر تلك الخلطات الّتي یحضرونها؟ كلُّ هذه الأسئلة تبقى غامظة ولم أجد لها أجوبة لا من قبل 

  .المسؤولین ولا من قبل من الممارسین

 مؤسسات منتجات حجم زیادة أدى إلى وتكنولوجي ما یشهده من تطور علميالعالم و  كما أنّ تقدم

 المنافسة حدّة وزیادة أسواقها وإزدحام المستهلك، ورغبات حاجات تنوع في الزیادة تلك ورافق .البدیل الطب

 ادفعه الذي الشيء. وتستمر تبقى كي منافسیها وإقصاء منتجاتها دفع حتمیة في أوقعها ممّا بینها، فیما

، والّذي "الترویج" العملیاتي التسویق عناصر أهم ذلك في مستخدمین أخلاقیة غیر بممارسات بالقیام

 بحقیقتها المستهلكین وإقناع منتجاتها میزة عرض أجل من لیس لا أخلاقیة؛ أصبح عندهم صناعة

 وقنوات ئدجرا من الإعلانیة الوسائل مختلف ذلك في مستغلة أخرى مآرب أجل من بل بها، وتذكیرهم

 الحادي والعشرینبدایة القرن  نشهده وما .البدیل الطب ملف في جدید فاعل أهم أصبحت التي تلفزیونیة

 24 مدار على تدار أو مرئیة سمعیة قناة تمتلك لا مؤسسة تجد تكاد لا كأنّ  حتى الواسع لها، الانتشار من

إعلانیة  مؤسسات بأیدي جعلها مما. ولاتعم مقابل غیرها منتجات أو لمنتجاتها للترویج الیوم في ساعة

 التدلیس، أسالیب ومختلف الدّسائس الإعلانیة رسائلها في ضُ عرِ تَ  .حقیقة تلك المنتجات علمُ في غالب لا تَ 

 مشاهیر أو شفاء لحالات مسموعة أو مصورة شهادات وبنقل المبالغة الإطراء، الكذب، الخداع،

 استثارتها عن ناهیك. الأمراض لكل فعالة منتجات أنها على المهنة؛ أخلاقیات غابت عندهم...أو

 وحیاء قیم تخدش وحركات صور في النساء أجساد أحیاناً  بعرضها والغرائز الشهوات وتأجیج للمشاعر

 تلاعباً  العالم، في مشهورین قراء بأصوات قرآن وتلاوات شرعیة رقى تسمع ذلك مقابل وفي المجتمعات،

 نبویة معها أحادیث وتشاهد موسیقیة أصوات تسمع العكس وأحیاناً  ،صلى الله عليه وسلم االله رسول وأحادیث االله بكلام

 بهم تدفع ذهنیة، قد صورة تكوین إلى ودفعهم المرض أرهقهم ممّن الملایین استقطاب أجل من مكتوبة،

 دون والبقاء الربح كلها ذلك من) المؤسسات( غایتهم أصلاً، بها یرغبون یكنوا لم منتجات اقتناء إلى

 في والمقبولة المندرجة الأخلاقیة القیم ولا والصحیة الاقتصادیة،) المستهلك( المریض لمصالح ةمراعا

  .الجزائریة البیئة أوساط

 الأخلاقیة الضوابط عن خرجوا قد أصحابها معظم أن یرى المؤسسات هذه لأسواق فالمتتبع وعلیه

 المیدانیة المعاملات تلك من فیض نم غیض إلاّ  السّابقة الصور المستهلك، وما ضحیتها راح للتسویق

 المغشوشة ...والزیوت والخلطات الأدویة ظاهرة عن ناهیك المؤسسات هذه تمارسها التي التسویقیة

 هذه معظم وأن خاصة -...منتجات الكابتن المصریة والهیماني البحرینیة – منها استیراده یتم وما والمقلدة
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أو مطابقة،  آمنة المنتجات هذه أن یضمن أن عب على المستهلكیص ما البلد، خارج إنتاجه یتم المنتجات

  .والمزورةالأصلیة المنتجات  بین التمییز حیرة في المستهلك یترك الذي الشيء

  

  الدراسة المیدانیة: المبحث الثالث

الأخلاقیة للتسویق العملیاتي في مؤسسات  الضوابط في هذا المبحث، سنعطي نظرة حقیقیة عن واقع 

  .البدیل الجزائریة، وذلك من خلال وجهة نظر الزبائن وتصوراتهم حولهاالطب 

  منهجیة الدراسة: المطلب الأول

 البیانات لجمع المستخدمة الأداة وكذلك الدراسة، وعینة مجتمعو  ،أسلوب الدراسة وتتمثل في نوعیة

  . ي الدراسةة المستخدمة فسالیب الإحصائیبالإضافة للأ. وصدقها وثباتها توزیعها، وأسلوب

 :أسلوب الدراسة .1

من أجل إعطاء صورة واضحة عن الظاهرة التي نرغب بجمع البینات عنها، قمنا بإستخدام المنهج 

ومهمة الباحث فیه هي وصف الوضع الذي توجد علیه بحث تقریري في جوهره،  الوصفي، والذي یعدّ 

، لیمتد إلى تحدید المتغیرات ذات الظاهرة، إلا أنه قد یتعدى الوصف وتحدید خصائص الظاهرة أحیانا

  . 1العلاقة بالظاهرة

الأخلاقیة للتسویق العملیاتي في مؤسسات  الضوابط وتهدف هذه الدراسة إلى وصف وتشخیص واقع 

  . الطب البدیل بولایة معسكر

  :مجتمع وعینة الدراسة .2

  :وعینة البحث على النحو التالي /تحدد مجتمع الدراسة

 معسكر ولایةب المتواجدین الجزائریین ي الزبائنیتمثل مجتمع الدراسة ف. 

  لما كانت التغطیة الكاملة لمجتمع البحث أمرًا یصعب تنفیذه عملیًا، فقد لجأنا إلى استخدام أسلوب

وعلیه تم اختیار . العینة والتي أصبح استخدامها ضروریا في معظم البحوث والدراسات المیدانیة

، وهي تعتبر مقبولة لكثیر من الباحثین كما أشار مفردة 700حجمها  بلغعینة عشوائیة بسیطة 

  .2تعتبر مقبولة) 500 – 30(إلى أن حجم العینة مابین  Roscoe روسكو

                                                           
 .34 الأردن، ص–، دار الحامد للنشر والتوزيع، عمان )منظور تطبيقي(أساليب البحث العلمي ، 2009، جمعة النجار، نبيل جمعة النجار وماجد راضي الزغبي فايز 1
 .89 ص ،المرجع السابق 2



 

 حواليدامت مدة توزیع وإسترجاع الإستبیان ؛ فقد لدراسةوالعلمیة لالزمانیة ، حدود المكانیةأما عن ال 

تم إسترجاع آخر  18/11/2019و یوم  24/10/2019یوم توزیعه  تم، إذّ أول إستبیان شهر

 ،جالمنت: للعناصر الأربعة العملیاتي لتسویقالأخلاقیة ل الضوابط على  إعتمدناو . إستبیان

 . والتوزیع الترویج التسعیر،

 الأداة المستخدمة لجمع البیانات وأسلوب توزیعها .3

بالإعتماد  هاوقد تم تصمیم. هاإلى العینة المراد دراست موجهة -  استقصاء استمارة بتصمیمنا قمفقد 

  .صورة معكوسة على أرضیة المیداننوعا ما طرحه في الجانب النظري حتى یكون له  على ما تمّ 

أداة  تقسیم تم ،بالموضوع لةالصّ  ذات والمراجع السابقة دراساتللالقیاس  استمارات على الإطلاع بعدو 

  :قسمان إلى الدراسة

یة لأفراد تعریف بطاقة عن بیانات ترسم عبارةللمستقصي؛ وهي البیانات الشخصیة  :الأول القسم -

  .أسئلة) 06(عینة البحث، وتضمنت 

 لقیاس إتجاهات مقیاس؛ وهو عبارة عن الضوابط  الأخلاقیة للتسویق العملیاتي: الثاني القسم -

ق للتسوی الأخلاقیة الضوابط الجزائریة ب البدیل الطب مؤسسات التزام عن مدى ینالمستهلك

 ).1  للملحق رقم أنظر(محاور ) 04(عملیاتي، ویتضمن ال

 ناوز الأ ة، حیث أعطیالثانيلتقییم عبارات الجزء  الثلاثي Likert Scale رتاوقد تم استخدام مقیاس لیك

   .موافق=  3محاید،    =  2غیر موفق،    =  1: على النحو التاليالموافقة  اتلدرج

  .ا و عن طریق الزملاءشخصیقد كان  ،اع الإستبیانوأسترج توزیعالمتبع في  أسلوب عن أما

إستمارة غیر صالحة،  41، أبعدنا منها استمارة 597 استرجاع تم دراسة،الفترة الزمنیة للّ  مضي فبعد

 أي ؛عةموزّ  إستمارة 700 بین من الإحصائي للتحلیل صالحةنهائیة  استمارة 556لیصبح في الأخیر 

  .% 79.43 بنسبة

 : صدق الإستبیان .4

ولضمان تحقیقها للهدف ) الاستبیان(وللتأكد من صدق المحتوى وللارتقاء بمستوى الأداة المستخدمة 

و إدارة الأعمال  الذي وضعت من أجله، تمت مراجعتها وتحكیمها من قبل نخبة من أساتذة التسویق

ات ومناسباتها وقد طلبنا من الجمیع إبداء الرأي حول مدى وضوح العبار . بجامعة وهران وجامعة معسكر

وقد أسفر هذا الاختبار عن إجراء بعض التعدیلات في صیاغة العبارات حتى تكون . راسةلأغراض الدّ 

  .أكثر دلالة ووضوحا

  : للمقیاس؛ فقد تم استخدام الذاتي صدقأما بخصوص 

 المجال مع الإستبیان مجال من مجال كل اتساق مدى ؛ من أجل قیاسالداخلي الاتساقمعامل : أولاً 

 من مجال كل بین )Spearman سبیرمان معامل( الارتباط معاملات حساب خلال من وذلك ،العام

   .العام للمجال الكلیة والدرجة الإستبیان مجالات
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  والدرجة الكلیة للإستبانة الإستبیانمعامل الإرتباط بین كل مجال من مجالات  :3.3الجدول رقم 

  المجال  الرقم
 قیمة معامل الاتساق

  )سبیرمان معامل(

القیمة الإحتمالیة 

Sig 

  0.000  0.799*  جالضوابط  الأخلاقیة للمنت  01

  0.015  0.805*  لتسعیرل الأخلاقیة الضوابط   02

  0.000  0.838*  لترویجل الأخلاقیة الضوابط   03

  0.000  0.839*  لتوزیعل الأخلاقیة الضوابط   04
  .0.01 مستوى عند معنوي الارتباط  *

  .اد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحثمن إعد :المصدر

  جمیع في الإرتباط معاملات جمیع أن یتضح السابق؛ 3.3الجدول رقم و كما هو موضح في 

 الإستبیان مجالات جمیع عتبرت وبذلك، α= 0.01 معنویة مستوي عند إحصائیًا دالة الإستبیان مجالات

  .لها علاقة قویة بهدف الدراسة

؛ من أجل حساب معامل الثبات من جهة، والذي یعني Alfa Cronbach’sكرونباخ  معامل آلفا :ثانیاً 

إستقرار المقیاس وعدم تناقضه مع نفسه، بحیث أن المقیاس یعطي نفس النتائج باحتمال مساو لقیمة 

ذي یقصد به أن المقیاس وصدق المقیاس من جهة أخرى، والّ . المعامل إذا أعید تطبیقه على نفس العینة

) كرونباخ آلفا( ثباتأن  یتضح. الآتي 4.3الجدول رقم وكما هو موضح في . ما وضع لقیاسهیقیس 

 معامل تتجاوز مرتفعة قیم كلها وهي ،)المجال العام(المجالات  ولمجموع مجال لكل الفقرات وصدق

 ما سیقی وأنه جهة من نفسه مع تناقضه وعدم المقیاس إستقرار على یدل مما ،1)0.60( المقبول الثبات

  .أخرى جهة من لقیاسه وضع

  لفا كورنبخ لعینة الدراسةآاختبار معامل نتائج  :4.3 الجدول رقم

  الصدق  الثبات  عدد الفقرات  المحور  الرقم

  0.858  0.737  11  جالضوابط  الأخلاقیة للمنت  01

  0.860  0.740  09  لتسعیرل الأخلاقیة الضوابط   02

  0.843  0.711  11  لترویجل الأخلاقیة الضوابط   03

  0.864  0.747  10  لتوزیعل الأخلاقیة الضوابط   04

  0.946  0.896  41  المجال العام

 تم حساب صدق المحك عن طریق حساب جذر معامل الثبات.  

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث :المصدر

یمكننا الجزم ، 1ملحق رقم الفي صورتها النهائیة كما هي في  الإستبیانوبعد التأكد من صدق وثبات 

  .للقیاس وصلاحیته الإستبیانبصحة 

                                                           
 .124نفس المرجع السابق، ص ، ي الزغبيفايز جمعة النجار، نبيل جمعة النجار وماجد راض 1



 

 أسالیب التحلیل الإحصائي .5

قمنا بتبویبها  ،تها وصلاحیتها للتحلیل الإحصائيبعد جمع الاستبانات ومراجعتها للتأكید من صحّ 

وقد تم .  SPSS Ver.20 الحزم الإحصائیة للعلوم الاجتماعیةبرنامج  وتفریغها في الحاسب الآلي باستخدام

حلیل الدراسة كالتّ  لاختبار فرضیاتتحلیل البیانات باستخدام مجموعة من الأسالیب الإحصائیة المناسبة 

للتعرف على الخصائص الدیموغرافیة  والرسومات البیانیة، النسب المؤویة، و الوصفي المتمثل في التكرارات

أفراد لمعرفة المتوسط العام لإجابات  ؛لمعیاریةالمتوسطات الحسابیة والانحرافات او . العامة لعینة الدراسة

 .آراء أفراد العینة اتجاهاتلمعرفة  ؛)t-test(استخدم اختبار كما تم  الثاني، محاور القسمعلى  العینة

إحصائیة تعزى لعدة متغیرات خاصة بأفراد  لتحقق من وجود فروقل ؛)ANOVA(واختبار التباین الأحادي 

 .العینة
    

 تحلیل نتائج الدراسة: المطلب الثاني

الدراسة من الوصول إلى  تتمكن ،البیانات في الحاسب الآلي ومعالجتها إحصائیا غبعد تبویب وتفری

 :على النحو التاليطرحها یمكن النتائج، مجموعة من 

 :نللمستقصییالخصائص الدیموغرافیة  .1

م أسالیب التحلیل الوصفي، متمثلاً الأول من الإستبیان، وقد تم تحلیلها بإستخدا القسمفهي تمثل بیانات 

  .الآتي 5.3 رقم الجدولالتكرارات والنسب المؤویة كما هو موضح في  في

  نللمستقصییالخصائص الدیموغرافیة  :5.3 الجدول رقم

 %النسبة   التكرار  متغیرات الدراسة

  43  239  ذكر  الجنس

  57  317  أنثى

  100  556  المجموع

  18.3  102  سنة 25أقل من   العمر

  34.9  194  سنة 35أقل من  -  25

  32.2  179  سنة 35-45

  14.6  81  سنة 45أكثر من 

  100  556  المجموع

  3.6  20  ابتدائي  المؤهل العلمي

  6.7  37  متوسط

  20.5  114  ثانوي

  69.2  385  جامعي

  100  556  المجموع

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث: المصدر

  :ل بعض الأسئلة في شكل رسوم بیانیة، وهي على النحو التاليكما تم تمثی



 ) 1أنظر الملحق رقم 

 من العینة تعلم أن مفهوم الطب البدیل یتمثل في

عشاب الطبیة، والزیوت والمراهم الطبیعیة، 

. وهي نسبة قلیلة على حسب ما كنا نتوقع

، وهذا ما بینته أیضا إجابات العینة على 

تجهل تلك الطرق والأسالیب والأدویة العلاجیة 

وهذه ). %38.1(وإذا ما أردنا معرفة أي أسالیب الطب البدیل إدراكاً لدى العینة، نجد الأعشاب الطبیة 

حول الطب التقلیدي لذي قدمته منظمة الصحة العالمیة 

كما . دولة تستخدم طب الأعشاب 120

أنّ التاّریخ أثبت أنّ سكان شمال إفریقیا كانوا یستعملون الأعشاب الطبیة في علاجاتهم الیومیة، وهذا لِمَا 

بحریة، قاریة و صحراویة ثروة نباتیة، ولما تتمتع به من 

ولا شك أن لهذه المقومات أثر بالغ لیس فقط في تنوع الثروة 

أن نوع من النباتات، و  3500حیث بالجزائر ما لا یقل عن 

وأن من بین هذه الثروة نجد ما لا . هناك هناك أنواع أخرى لازالت مدسوسة في الطبیعة لم تكتشف بعد

بینما نجد أسلوب الإبر . عشبة متداولة بین الأهالي في الطبابة ومعروفة لدى السكان

بلدا، الّتي  129قدمة من ، وهي نسبة ضئیلة تكاد تنعدم إذا ما قارنّها بالتقاریر الم

وهذا راجع لقلة ممارساته و أنه من . 

 البدیل الطب تها لمفهوم

  

نعم  لا نعم  لا

الأعشاب الطبیة الزیوت والمراھم 
الطبیعیة

38.1

61.9

15.8

84.2
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أنظر الملحق رقم ... (  على حسب معرفتك، هل الطب البدیل هل هو

من العینة تعلم أن مفهوم الطب البدیل یتمثل في %45من خلال إجابات العینة؛ أن ما نسبته 

عشاب الطبیة، والزیوت والمراهم الطبیعیة، الأسالیب والطرق والأدویة العلاجیة، والتي تضم كل من الأ

وهي نسبة قلیلة على حسب ما كنا نتوقع... والمكملات الغذائیة والخلطات، والإبر الصینیة، والحجامة

، وهذا ما بینته أیضا إجابات العینة على %55ما یتضح على أن أكثر من نصف العینة تجهل المفهوم 

تجهل تلك الطرق والأسالیب والأدویة العلاجیة  %93.3إلى  %61.9الخیارات الأخرى، إذا أن ما بین 

 . الّتي سبق ذكرها على أنّها تدخل في ما یسمى بالطب البدیل

وإذا ما أردنا معرفة أي أسالیب الطب البدیل إدراكاً لدى العینة، نجد الأعشاب الطبیة 

لذي قدمته منظمة الصحة العالمیة حقیقة أثبتتها الدراسات، إذ أن التقریر الأخیر ا

120من أصل ) دولة 110( %91.66، أثبت أنّ ما نسبته 

أنّ التاّریخ أثبت أنّ سكان شمال إفریقیا كانوا یستعملون الأعشاب الطبیة في علاجاتهم الیومیة، وهذا لِمَا 

بحریة، قاریة و صحراویة ثروة نباتیة، ولما تتمتع به من : واسعة ومناخات متنوعةیمتلكونه من مساحات 

ولا شك أن لهذه المقومات أثر بالغ لیس فقط في تنوع الثروة .... دفء وسطوع شمسیة وتربة مختلفة 

حیث بالجزائر ما لا یقل عن . النباتیة ولكن أیضا في تركیبتها وممیزاتها

هناك هناك أنواع أخرى لازالت مدسوسة في الطبیعة لم تكتشف بعد

عشبة متداولة بین الأهالي في الطبابة ومعروفة لدى السكان

، وهي نسبة ضئیلة تكاد تنعدم إذا ما قارنّها بالتقاریر الم%

من هذه البلدان %80أصبحت تعترف باستعمال الوخز بالإبر بنسبة 

  .الممارسات الحدیثة الدخیلة في الجزائر، فأصوله تعود للصین

تها لمفهوممعرف حسب العینة إجابات توزیع :8.3الشكل رقم 

  .اد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث

نعم  لا نعم  لا نعم  لا نعم 

الزیوت والمراھم  المكملات 
الغذائیة 
والخلطات

الإبر الصینیة الحجامة والرقیة 
الشرعیة

جمیع الإجابات 
السابقة   

2

8.3

91.7

6.7

93.3

25.4

74.6

45

 

على حسب معرفتك، هل الطب البدیل هل هو -

من خلال إجابات العینة؛ أن ما نسبته 

الأسالیب والطرق والأدویة العلاجیة، والتي تضم كل من الأ

والمكملات الغذائیة والخلطات، والإبر الصینیة، والحجامة

ما یتضح على أن أكثر من نصف العینة تجهل المفهوم 

الخیارات الأخرى، إذا أن ما بین 

الّتي سبق ذكرها على أنّها تدخل في ما یسمى بالطب البدیل

وإذا ما أردنا معرفة أي أسالیب الطب البدیل إدراكاً لدى العینة، نجد الأعشاب الطبیة 

حقیقة أثبتتها الدراسات، إذ أن التقریر الأخیر ا

، أثبت أنّ ما نسبته والتكمیلي

أنّ التاّریخ أثبت أنّ سكان شمال إفریقیا كانوا یستعملون الأعشاب الطبیة في علاجاتهم الیومیة، وهذا لِمَا 

یمتلكونه من مساحات 

دفء وسطوع شمسیة وتربة مختلفة 

النباتیة ولكن أیضا في تركیبتها وممیزاتها

هناك هناك أنواع أخرى لازالت مدسوسة في الطبیعة لم تكتشف بعد

عشبة متداولة بین الأهالي في الطبابة ومعروفة لدى السكان 500یقل عن 

%6.7الصینیة فقط 

أصبحت تعترف باستعمال الوخز بالإبر بنسبة 

الممارسات الحدیثة الدخیلة في الجزائر، فأصوله تعود للصین

الشكل رقم 

اد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحثمن إعد :المصدر

  

  

لا

جمیع الإجابات 
السابقة   

55



 من إحدى مؤسسات الطب البدیل ؟

 الطب مؤسسات إحدى من) خدمة أو

 

 أو سلعة( منتج اشترت وأن لها سبقمن فراد العینة 

، ما یتضح أن إستعمال العلاجات البدیلة نوعا ما متقارب ما 

، أن أكثر 2019 البدیل لسنةمنظمة الصحة العالمیة حول الطب 

  . من سكان دول الأعضاء یستخدمون العلاجات البدیلة في أمراضهم الیومیة

من أفراد العینة تستعمل الطب البدیل إلاّ أن ممارساته تبقى 

مع ) المنتج تشتري(في حالة نَعَمْ، منذ متى وأنت تتعامل 

  )شخص 345" (نعم"التي أجابت بــــ 

  

) شخص 345(لعینة من إجابات أفراد ا

وهذه النّسبة تعود من جهة؛ لحداثة . تجربتها مع الطب البدیل أقل من خمس سنوات

ومن جهة ). سنوات10أقل من (، إذ أن معظمها حدیثة التأسیس 

38

0
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100

150
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250

سنوات 5أقل من 

67.2%

 

من إحدى مؤسسات الطب البدیل ؟) سلعة أو خدمة(منتج  اشتریتهل سبق لك وأن 

أو سلعة( منتجلل ائهاشر  حسب العینة إجابات توزیع 

 البدیل

 .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث

من فراد العینة  %62ما نسبته  أن أعلاه؛ 9.3 رقم

، ما یتضح أن إستعمال العلاجات البدیلة نوعا ما متقارب ما البدیل الطب مؤسسات 

منظمة الصحة العالمیة حول الطب فحسب تقریر  یستعمل في دول العالم،

من سكان دول الأعضاء یستخدمون العلاجات البدیلة في أمراضهم الیومیة

من أفراد العینة تستعمل الطب البدیل إلاّ أن ممارساته تبقى ) شخص 345( %62و رغم أن ما نسبته 

في حالة نَعَمْ، منذ متى وأنت تتعامل  "حدیثة غیر قدیمة، وهذا ما وضحه السؤال 

  .یوضح ذلك الآتي 10.3، و الشكل رقم "؟مؤسسات الطب البدیل

التي أجابت بــــ  العینة إجابات توزیع :10.3الشكل رقم 

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث

من إجابات أفراد ا %67.2أن ما نسبته  ، السابق 10.3الشكل رقم 

تجربتها مع الطب البدیل أقل من خمس سنوات" نعم

، إذ أن معظمها حدیثة التأسیس الجزائر في البدیل

62%

38%

أقل من  سنوات 10أقل من  5 سنوات 10أكثر من 

16.5% 16.2%

هل سبق لك وأن  -

 :9.3الشكل رقم 

من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث :المصدر

رقم الشكل ریشی

 إحدى من) خدمة

یستعمل في دول العالم،

من سكان دول الأعضاء یستخدمون العلاجات البدیلة في أمراضهم الیومیة %80من 

و رغم أن ما نسبته 

حدیثة غیر قدیمة، وهذا ما وضحه السؤال 

مؤسسات الطب البدیل

الشكل رقم 

من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث :المصدر

الشكل رقم من خلال 

نعم"التي أجابت بـــــ 

البدیل الطب مؤسسات

نعم

لا
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سع في القنوات الإعلانیة ومواقع التواصل أخرى؛ لم تكن منتجاتها معروفة لدى عامة النّاس إلاّ بعد التو 

  . الإجتماعي الّتي أصبحت تروج لمنتجات الطب البدیل
  

 

  تحلیل البیانات وإختبار الفرضیات: المطلب الثالث

كما هي  لاستجابات أفراد عینات الدراسة إلى ثلاث فئاتالنظریة وقد تم تقسیم المتوسطات الحسابیة 

  .يالآت 6.3الجدول رقم موضحة في 

  تجاهات أفراد العینةمستوى المتوسطات الحسابیة لا : 6.3الجدول رقم 

  الإتجاه  المتوسط الحسابي

  سلبي  1.66إلى  1.00من 

  متوسط  2.33إلى  1.67من 

  ایجابي  3.00إلى  2.34من 

  :الفرضیات وإختبار الإستبانة تحلیلوفي ما یلي نتائج 

 العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة یلالبد الطب مؤسسات تلتزم لا: الفرضیة الأولى .1

  .         )اتجاه سلبي(

لتسویق الأخلاقیة ل الضوابط مجال مقارنة المتوسطات المرجحة لاتجاهات أفراد عینة الدراسة نحو تم 

) 1.49(مع المتوسط الحسابي الافتراضي لدرجة الرفض بمؤسسات الطب البدیل الجزائریة العملیاتي 

   .ث سیتم استخدام هذه النتائج في اختبار مدى صحة الفرضیة الأولىحی

الضوابط   لمقارنة المتوسطات الحسابیة لدرجة الاتجاهات نحو مجالات tنتائج اختبار :7.3 الجدول

  ).1.49(التسویق العملیاتي مع الوسط الحسابي الافتراضي لدرجة القبول والبالغة  الأخلاقیة

  tالدالة الإحصائیة لقیمة  tقیمة   سابيالمتوسط الح  المجالات

  0.000  37.023  2.21  الأخلاقیة للمنتج الضوابط 

  0.000  28.910  2.06  لتسعیرل الأخلاقیة الضوابط 

  0.000  37.941  2.16  لترویجل الأخلاقیة الضوابط 

  0.000  31.160  2.15  لتوزیعل الأخلاقیة الضوابط 

  0.000  40.785  2.14  يلتسویق العملیاتل الأخلاقیة الضوابط 

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث: المصدر

 نةیع أفراد لاتجاهات الحسابي المتوسط مقارنة عند أنه ،السابق 7.3 رقم الجدول في تائجالنّ  أسفرت

 مع ،)2.15، 2.16، 2.06، 2.21(  على التوالي متوسطاتها كانت التيت الأربعة مجالاال نحو الدراسة

   .)α=  0.05( ةیإحصائ دلالة ذات فروق وجدی أنه نیتب)  1.49(  الإفتراضي المتوسط

، وعند مقارنته مع )2.14(أتى متوسطه  لتسویق العملیاتيل وابط الأخلاقیةكما أن المجال العام للضّ 

 رادأف أن بمعنى؛ )α=  0.05( ةیإحصائ دلالة ذات فروق وجدت أنه نیتب)  1.49(  الإفتراضي المتوسط



 

وعلیه یمكن الحكم بأن . متوسطة عامة بصورة نةیالع إتجاهات، أي ةیسلب إتجاهات متلكونی لا نةیالع

الأخلاقیة للتسویق  الضوابط الجزائریة ب البدیل الطب مؤسسات التزام عن مدى الزبائناتجاهات 

 الضوابط ب تلتزملا  الجزائریة البدیل الطب مؤسساتأنّ على لا یمكن الجزم أي ، غیر سلبیة العملیاتي

  .العملیاتي للتسویق الأخلاقیة

الأخلاقیة  الضوابط الجزائریة ب البدیل الطب مؤسسات التزام عن مدى الزبائناتجاهات وقد تم تحلیل 

  : للتسویق العملیاتي على النحو التالي

 :الأخلاقیة للمنتج الضوابط مجال  .1.1

 البدیل الطب مؤسسات زبائن أنّ  عن لآتيا 8.3 رقم الجدول في موضحة هي كما النتائج أسفرت

والتي هي بمتوسطات حسابیة ) 10، 9، 6، 5، 4، 3، 2( إلى حد ما لكل من العبارات  للحیاد میولا أكثر

  ).2.31- 1.72( تراوحت مابین 

  لمنتجل الأخلاقیة الضوابط محور إجابات أفراد العینة على  :8.3رقم الجدول 

  المتوسط الحسابي  العبارات
نحراف الا 

  المعیاري
  الإتجاه

  إیجابي  0.711  2.43  .بدیلة نافعةالمؤسسة منتجات  تقدم .1

  متوسط  0.787  2.27  .تقدم منتجات تتوافق مع الحاجات الحقیقیة لأفراد المجتمع .2

  متوسط  1.534  2.15  .تقدم منتجات آمنة .3

لا یتم الإخلال (ج ة المنتتقدم منتجات مطابقة لتركیب .4

  )ابمكوناته
  متوسط  0.768  1.96

تلتزم بدقّة أوزان وأحجام المنتجات كما هو مدون على  .5

  .الغلاف
  متوسط  0.805  2.09

  متوسط  0.809  1.72  .عیوب أو مشكلات المنتج تتكفل بتعویض الزبائن عن .6

  ایجابي  0.797  2.39  .لبیعها المعروضة لالمؤسسة خصائص منتجاتتُعرفُ وتبُیِّنُ  .7

غیر ( احظورة شرعً علامة تجاریة غیر ممنتجاتها تحمل  .8

  ).مخالفة للمعتقدات الإسلامیة
  ایجابي  0.731  2.39

 لا تستخدم علامات تجاریة مقاربـــَة لأسماء علامات .9

  .معروفة مؤسسات
  متوسط  0.774  2.08

التغلیف كافة المعلومات الضروریة عن المنتج بشكل  رُ وفِّ یُ  .10

  .واضح ومقروء
  متوسط  0.836  2.31

  ایجابي  0.751  2.52  .مكتوبة باللّغة العربیة أغلبها معلومات التغلیف .11

  متوسط  0.458  2.21  لمنتجل الأخلاقیة الضوابط 

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث :المصدر

والتي هي ) 11، 8، 7، 1(ومن جهة أخرى نجد الزبائن أكثر میولا للموافقة إلى حد ما على العبارات 

، ما یعني أن مؤسسات الطب البدیل )2.52-2.39( تراوحت مابین  بمتوسطات حسابیة عالیة جداً 



291 
 

بالمعلومات الكاملة و اللازمة حول المنتج  الزبائن و تمِد. الجزائریة أنها تلتزم بـــــتقدیم منتجات بدیلة نافعة

كونات، ، الماسم المؤسسة ومقر تواجدها، الحجممن خلال التبیین والذي یظهر فیه اسم المنتوج، العلامة، 

الغذائیة إن كان مادة غذائیة،  ةالسعر، سنة الإنتاج، مدة الصلاحیة ، تاریخ الانتهاء، كمیة السلعة ، القیم

وأحیانا كیفیة الاستعمال، و الّتحذیر من مخاطر المنتوج إن استدعى ذلك وغیرها من المعلومات 

، وهي  رسمیة للدولة الجزائریةالعربیة ال الّلغةهذه المعلومات أغلبها مدونة ببالإضافة إلى ذلك . الضروریة

ة ومخالفة للمعتقدات الإسلامیة التجاریة غیر محظور  اتهاعلام كما أنّ  .الزبائنومقروءة یفهمها  ةواضح

  . للنظام والآداب العامةو 

 الضوابط ق بیتعل فیما الموافقة أو الرفض إلى لتمی ولا محایدة الزبائن اتجاهات أن ذلك من ونخلص

 . قیة للمنتجالإخلا

 : لتسعیرلالأخلاقیة  الضوابط مجال  .1.2

 یمیلون البدیل الطب مؤسسات زبائنالآتي، عن أن كل  9.3الجدول رقم أشارت النتائج الموضح في 

 ).2.21-1.88(حسابیة مابین ال همتراوحت متوسطاتإلى حد  للحیاد

  للتسعیر ةالأخلاقی الضوابط محور إجابات أفراد العینة على  :9.3رقم الجدول 

  العبارات
المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري
  الإتجاه

  متوسط  0.872  2.19  .بیعالفي نقاط  ةواضح المؤسسة أسعار منتجات .1

  متوسط  0.832  2.11  .الزبائنتبیع المنتج بسعر ثابت لمختلف فئات  .2

و  دخل الزبون مستویات مع المؤسسة تنسجم منتجات أسعار .3

  .المغالاة بعدم تتمیز
  متوسط  0.833  1.88

مقارنة ) لتحقیق أكبر ربح(بیع المنتج بسعر مبالغ فیه ت لا .4

  .بتكلفة الانتاج
  متوسط  0.832  2.05

  متوسط  0.803  2.10  .لا تعرض المنتجات بكمیات كبیرة وبأسعار أقل من تكلفتها .5

تعتمد المؤسسة على أسعار ثابتة بغض النّظر عن زیادة  .6

  .الطلب على منتجاتها
  متوسط  0.827  2.00

ر اسعأب للزبائنمؤسسات فیما بینها لبیع منتجاتها اللا تتفق  .7

  .لیةعا
  متوسط  0.768  2.21

لا تخزن المنتجات لِـــحِینِ الطلب علیها بغرض بیعها بسعر  .8

  .عالٍ 
  متوسط  8.15  2.02

لا توهم المؤسسة زبائنها ببیع المنتجات بأسعار عالیة على  .9

  .أنّها ذات جودة عالیة
  متوسط  8.16  2.03

  متوسط  0.468  2.06  للتسعیر الأخلاقیة الضوابط 

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث :المصدر



 

 الضوابط ق بیتعل فیما الموافقة أو الرفض إلى لتمی ولا محایدة الزبائن اتجاهات أن ما نخلص

 . الإخلاقیة للتسعیر

 :لترویجلالأخلاقیة  الضوابط مجال  .1.3

 البدیل الطب مؤسسات زبائن أنّ  عن الآتي 10.3 رقم الجدول في موضحة هي كما ئجالنتا أسفرت

والتي هي بمتوسطات ) 11، 10، 9، 7، 6، 5، 4، 3( إلى حد ما لكل من العبارات  للحیاد میولا أكثر

ومن جهة أخرى نجد الزبائن أكثر میولا للموافقة إلى حد ما على  ).2.24-1.83(حسابیة تراوحت مابین 

، ما یعني )2.65- 2.37( والتي هي بمتوسطات حسابیة عالیة جداً تراوحت مابین ) 8، 2، 1(لعبارات ا

قنع الزبائن لشراء منتجات یو  حفزُ یُ  أن مؤسسات الطب البدیل الجزائریة أنها تلتزم في إعلاناتها إلى ما

لامیة أي أنّ رسائلها الإعلانیة كما أن إعلاناتها غیر منافیة للتعالیم الإس. یحتاجه الإنسان بكثرة ضروریة

بالإضافة إلى ذلك أن مندوبي بیع المؤسسات یتمیزون بالمعاملات . خالیة من الوسائل المحرمة والإغرار

  .الحسنة من إفشاء السلام، والسماحة في التعامل والثناء على الزبائن وغیرها من المعاملات

  ترویجلل الأخلاقیة الضوابط محور إجابات أفراد العینة على  :10.3رقم الجدول 

  العبارات
المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري
  الإتجاه

  ایجابي  0.677  2.65  .قنع الزبائن لشراء منتجات ضروریةیو  حفزُ یُ  الإعلان .1

  ایجابي  0.756  2.37  .إعلانات المؤسسة غیر منافیة للتعالیم الإسلامیة .2

خطاء مفهومة وبسیطة وخالیة من الأ إعلانات المؤسسة .3

  .اللغویة
  متوسط  0.853  2.24

من حیث  للمنتج الحقیقیةُ  ورةُ تقدّم إعلانات المؤسسة الصُّ  .4

  .كفایة وصدْق المعلومات
  متوسط  1.178  2.07

  متوسط  0.796  2.10  .من منتجات الغیر صُ نقِ إعلانات المؤسسة لا تُ  .5

قراء، علماء، أطباء، فنانین، ( یرٌ شاهِ یمثل دوار الإعلانات مَ  .6

  .همبمحترمین وموثوق ....)  أبطال
  متوسط  0.804  2.12

وني عن انُ یني وقَ ي دِ معرفِ  رصیدْ  البیعِ  مندوبيیمتلك  .7

  .المعاملات البیعیة
  متوسط  0.792  2.01

  ایجابي  0.743  2.41  .بمعاملات حسنة البیع مندوبي یتمیزُ  .8

البیع بعدم الإلحاح الشدید بأسلوب إغرائي  مندوبيیلتزم  .9

  .ئنللضغط على الزبا
  متوسط  0.830  2.02

  متوسط  0.802  1.83  .المؤسسة لزبائنها هدایا ترویجیة دون شروط  تقدِّمُ  .10

  متوسط  0.771  2.05  .مسابقات ترغب فیها بتكرار عملیة الشراءالمؤسسة ضع لا ت .11

  متوسط  0.422  2.16  ترویجلل الضوابط  الأخلاقیة

  .ثمن إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البح :المصدر
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 الضوابط ق بیتعل فیما الموافقة أو الرفض إلى لتمی ولا محایدة الزبائن اتجاهات أن ذلك من ونخلص

  .الإخلاقیة للترویج

 : لتوزیعلالأخلاقیة  الضوابط مجال  .1.4

إلى حدّ ما لجمیع  للحیاد میولاأكثر  البدیل الطب مؤسسات زبائن أنّ الآتي،  11.3رقم  الجدولیبین 

، ما عدى )2.23- 1.94(حسابیة مابین ال هالتي تراوحت متوسطاتواّ لأخلاقیة للتوزیع، ا الضوابط عبارات 

، وافق علیها الزبائن؛ ما یعني أنّ المؤسسات تلتزم )2.36( والتي هي بمتوسط حسابي ) 9(العبارة 

ع الزبائن بضابط سریّة المعلومات الشخصیة لزیائنها، وهذا لربما نتیجة تمیزها بمندوبي مبیعات یتعاملون م

  .السابق 10.3الجدول رقم بمعاملات حسنة كما أسفرت نتائج 

  للتوزیع الأخلاقیة الضوابط محور إجابات أفراد العینة على  :11.3رقم الجدول 

  العبارات
المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري
  الإتجاه

 منتجات لِیحصلَ على اً قتلا یُضیعْ و و ا هدً جُ  الزّبون لا یبذلُ  .1

   .المؤسسة
  متوسط  0.885  2.16

المؤسسة المنتجات في السوق بقدر كافي وبصورة  رُ وفِ تُ  .2

  . دائمة
  متوسط  0.830  2.20

بین مختلف  المنتجاتفي توزیع عدالة تلتزم المؤسسة بال .3

  .الزبائن نافِ صْ أَ 
  متوسط  0.792  2.14

تبیع المؤسسة منتجاتها العادیة بأسعارٍ مَعقُولةٍ حتّى وإن  .4

  .بعیدةكانت في أماكن 
  متوسط  0.849  2.04

تبیع المؤسسة منتجاتها العادیة بأسعارٍ مَعقُولةٍ حتّى وإن  .5

  .كانت في متاجر راقیة
  متوسط  1.550  2.07

شراء منتجات مثلاً (تبیع المؤسسة منتجاتها وفق شروط  .6

  ).ىأخر 
  متوسط  0.773  1.94

لا تكثر من (تستعین المؤسسة بقنوات توزیع قصیرة  .7

  .لا یرتفع سعر المنتجحتّى ) الوسطاء
  متوسط  0.772  2.19

  متوسط  0.768  2.20  .جیدة لنقل و تخزین منتجاتها وسائلتمتلك المؤسسة  .8

  ایجابي  0.718  2.36  .تَحفظُ المؤسسة سریّة المعلومات الشخصیة للزبائن .9

  متوسط  0.795  2.23  . تلتزم المؤسسة بتسلیم فاتورة المشتریات للمستهلك إذا طلبها .10

  متوسط  0.502  2.15  للتوزیع الأخلاقیة  الضوابط

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث :المصدر

 الضوابط ق بیتعل فیما الموافقة أو الرفض إلى لتمی ولا محایدة الزبائن اتجاهات أن ذلك من ونخلص 

   .الإخلاقیة للتوزیع



 

في مدى إلتزام ) 0.05( مستوى عند یةإحصائ دلالة ذات فروق وتتعلق بعدم وجود :الثانیةلفرضیة ا .2

 المتغیرات تعزى إلى الأخلاقیة للتسویق العملیاتي، الضوابط مؤسسات الطب البدیل الجزائریة ب

  .للمستقصین الشخصیة

 البدیل الطب مؤسسات إلتزام مدى في )0.05( مستوى عند لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة .2.1

 .للجنس تعزى العملیاتي یقللتسو  الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة

الآتي؛ أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة بین المتوسطات الحسابیة  12.3الجدول رقم یتبین من 

 العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة البدیل الطب مؤسسات إلتزام مدى فيلإتجاهات الزبائن 

) 1.891- 0.111(ربعة والمجال العام مابین للمجالات الأ) F(تعزى للجنس، حیث تراوحت قیمة 

  .α=  0.05وهي أكبر من مستوى الدلالة ) 0.739-0.101(تتراوح مابین  Sigوبمستوى دلالة إحصائیة 

لإتجاهات ) F '')ANOVA''المتوسطات الحسابیة ونتائج تحلیل التباین الأحادي  :12.3الجدول رقم 

للتسویق العملیاتي وفقاً  الأخلاقیة الضوابط الجزائریة ب بدیلال الطب مؤسسات التزام عن مدى ینالمستهلك

  .للجنس

  محاور الدراسة
  المتوسطات الحسابیة

 Sigقیم  Fقیمة 
  أنثى  ذكر

  0.211  1.571  2.23  2.18  جالضوابط  الأخلاقیة للمنت

  0.739  0.111  2.07  2.05  لتسعیرل الأخلاقیة الضوابط 

  0.200  1.645  2.18  2.14  لترویجل الأخلاقیة الضوابط 

  0.101  2.696  2.18  2.11  لتوزیعل الأخلاقیة الضوابط 

لتسویق ل الأخلاقیة الضوابط 

  العملیاتي
2.12  2.16  1.891  0.170  

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث: المصدر

 البدیل بالط مؤسسات إلتزام مدى في) 0.05( مستوى عند إحصائیة دلالة ذات فروق توجد لا .2.2

 .عمرلل تعزى العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة

أظهرت نتائج تحلیل التباین الأحادي للفرق بین متوسطات الحسابیة لإستجابات أفراد عینة الدراسة 

، إلى عدم وجود فروق ذات دلالة إحصائیة تعزى لمتغیر الآتي 13.3الجدول رقم وفقا للعمر والواردة في 

للمجالات الثلاث؛ المنتج، التسعیر، والتوزیع والمجال العام مابین ) F(مر، حیث تراوحت قیمة الع

وهي أكبر من ) 0.863- 0.541(تتراوح مابین  Sigوبمستوى دلالة إحصائیة )  2.728- 0.719(

  .α=  0.05مستوى الدلالة 

أتت ) F(یج، قیمته الأخلاقیة للترو  الضوابط ومن جهة أخرى أسفرت النتائج على أنّ مجال 

، ما یعني أنّ α=  0.05وهي أصغر من ) 0.043(تراوحت  Sigوبمستوى دلالة إحصائیة ) 2.728(

كانت إتجاهاتهم ) سنة 45أكثر من ( و الفئة ) سنة 35أقل من - 25(إتجاهات الزبائن ذوي الفئة العمریة 
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 مؤسسات إلتزام مدى فيدلالة إحصائیة  أقوى من الفئتین العمریتین الباقیتین،  وبالتالي توجود فروق ذات

 .للترویج تعزى لمتغیر العمر الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة البدیل الطب

لإتجاهات ) F '')ANOVA''المتوسطات الحسابیة ونتائج تحلیل التباین الأحادي  :13.3الجدول رقم 

للتسویق العملیاتي وفقاً  الأخلاقیة الضوابط الجزائریة ب البدیل الطب مؤسسات التزام عن مدى ینالمستهلك

 للعمر

  الدراسة محاور

  المتوسطات الحسابیة

أقل من  Sigقیم  Fقیمة 

  سنة 25

أقل من  -25

  سنوات 35

35-45 

  سنة

أكثر من 

  سنة 45

  0.863  0.248  2.21  2.19  2.23  2.197  جالضوابط  الأخلاقیة للمنت

  0.747  0.408  2.08  2.02  2.02  2.10  لتسعیرل الأخلاقیة الضوابط 

  0.043  2.728  2.24  2.13  2.20  2.09  لترویجل الأخلاقیة الضوابط 

  0.418  0.945  2.22  2.11  2.15  2.16  لتوزیعل الأخلاقیة الضوابط 

  0.541  0.719  2.19  2.12  2.16  2.14  لتسویق العملیاتيل الأخلاقیة الضوابط 

  .ثمن إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البح: المصدر

 البدیل الطب مؤسسات إلتزام مدى في )0.05( مستوى عند لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة .2.3

 .للمؤهل العلمي تعزى العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة

یتبین  الآتي، 14.3الجدول رقم في ) F '')ANOVA'' الأحادي التباین لاختبار الإحصائیة النتائج فمن

 البدیل الطب مؤسسات إلتزام مدى فية بین متغیر المؤهل العلمي وبین إتجاه الزبائن غیاب العلاق

للمجالات الأربعة والمجال ) F(، حیث تراوحت قیمة العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة

كبر وهي أ) 0.604- 0.313(تتراوح مابین  Sigوبمستوى دلالة إحصائیة ) 1.190- 0.618(العام مابین 

  .α=  0.05من مستوى الدلالة 

لإتجاهات ) F '')ANOVA''المتوسطات الحسابیة ونتائج تحلیل التباین الأحادي  :14.3الجدول رقم 

للتسویق العملیاتي وفقاً  الأخلاقیة الضوابط الجزائریة ب البدیل الطب مؤسسات التزام عن مدى الزبائن

  العلمي للمؤهل

  محاور الدراسة
  ابیةالمتوسطات الحس

 Sigقیم  Fقیمة 
  جامعي  ثانوي  متوسط  ابتدائي

  0.604  0.618  2.19  2.25  2.23  2.20  جالضوابط  الأخلاقیة للمنت

  0.471  0.843  2.04  2.11  2.09  2.11  لتسعیرل الأخلاقیة الضوابط 

  0.515  0.763  2.15  2.19  2.23  2.20  لترویجل الأخلاقیة الضوابط 

  0.313  1.190  2.13  2.18  2.12  2.33  لتوزیعل الأخلاقیة الضوابط 

  0.409  0.966  2.13  2.19  2.17  2.21  لتسویق العملیاتيل الأخلاقیة الضوابط 

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث: المصدر



 

 البدیل الطب مؤسسات إلتزام مدى في )0.05( مستوى عند لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة .2.4

 .لتعامل الزبائن مع المؤسسات تعزى العملیاتي للتسویق الأخلاقیة  الضوابطب الجزائریة

أظهرت نتائج تحلیل التباین الأحادي للفرق بین متوسطات الحسابیة لإستجابات أفراد عینة الدراسة وفقا 

إلى عدم وجود فروق ذات دلالة  الآتي 15.3الجدول رقم لمتغیر تعامل الزبائن مع المؤسسة، والواردة في 

) 2.893- 0.000(ج، والمجال العام مابین للمجالات الأربعة؛ المنت) F(ائیة، حیث تراوحت قیمة إحص

 .α=  0.05وهي أكبر من مستوى الدلالة ) 0.997- 0.449(تراوحت مابین  Sigوبمستوى دلالة 

لإتجاهات ) F '')ANOVA''المتوسطات الحسابیة ونتائج تحلیل التباین الأحادي  :15.3الجدول رقم 

للتسویق العملیاتي وفقاً  الأخلاقیة الضوابط الجزائریة ب البدیل الطب مؤسسات التزام عن مدى ینلمستهلكا

  المؤسسات مع للتعامل

  محاور الدراسة
  المتوسطات الحسابیة

 Sigقیم  Fقیمة 
  لا  نعم

  0.090  2.893  2.16  2.23  جللمنتالأخلاقیة  الضوابط 

  0.997  0.000  2.06  2.06  لتسعیرل الأخلاقیة الضوابط 

  0.449  0.575  2.15  2.18  لترویجل الأخلاقیة الضوابط 

  0.930  0.008  2.15  2.15  لتوزیعل الأخلاقیة الضوابط 

  0.453  0.564  2.13  2.15  لتسویق العملیاتيل الأخلاقیة الضوابط 

  .من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث: المصدر
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  خلاصة

مع  للمؤسساتكثیرا المصالح الخاصة  فیهامن أبرز المجالات التي تتعارض  عملیاتيال یعتبر التسویق

لهذا النشاط من أجل مواجهة مخاطره والتقلیل من  ضوابطوجب وضع أ ممّا. المصالح العامة للمجتمع

  .ممارساته والقضاء علیها نهائیاً أو التخفیف من حدّتها وأثارها السلبیة على المستهلك

الأخلاقیة للتسویق العملیاتي هي مجموعة من المبادئ التي أقرها الإسلام وما أتى به  الضوابط ف

وعلیه فالدین الحنیف، إلى  .المشرع الجزائري الّتي تضبط ممارسات المنتج والتسعیر والترویج والتوزیع

... رجال البیع لزِمَان المؤسسات و یُ  یُعدَانِ مصادران - المصالح العامةشریطة أن یراعي - جانب القانون 

الأخلاقیة، التي توفر الحمایة على نطاق واسع، وتعضّم منافع المستهلك عبر  الضوابط بمجموعة من 

ه من  خلال ماورد في تعالیم یسكر فالدین الإسلامي یتمثل في ت. مختلف عناصر التسویق العملیاتي

  :ة من القاوانین، أهمهاكتاب االله وما جاء في السنة النبویة، أما القانون فیتمثل في ترسان

  .المتعلق بحمایة المستهلك وقمع الغش 09-03القانون رقم  

  .المحدد للقواعد المطبقة على الممارسات التجاریة 02-04القانون رقم  

  .لمتعلق بالشروط و كیفیات إعلام المستهلكا 378-13: المرسوم التنفیذي رقم 

المتعلق بالشروط الصحیة المطلوبة  1991ي فیفیر  23المؤرخ في  53- 91المرسوم التنفیذي رقم  

  .عند عملیة عرض الأغذیة للاستهلاك

  .والبیع الترویجيالذي یحدد شروط البیع بالتخفیض  06- 215المرسوم التنفیذي رقم  

 .المتعلق بقانون المنافسة 2003یولیو  19المؤرخ في  03-03الأمر رقم  

 الأخلاقیة فقد قمنا بدراسة میدانیة تم الضوابط بوحتى نعلم عن مدوى إلتزام مؤسسات الطب البدیل 

 الضوابط  حول - زبائن هذه المؤسسات إلى موجهة-  )استبیان( استقصاء استمارةمعالجتها عن طریق 

. مفردة 556الأخلاقیة للتسویق العملیاتي بمؤسسات الطب البدیل وعلاقتها بمعوقات تطبیقها، لعینة قدرها 

  .فرضیاتها صحة واختبار الدراسة إشكالیة علىحاولنا من خلالها الإجابة 

  

  

  

  

  

  

  

  



 

  الخاتمة العامة

ذان هما عبارة عن واللّ ومن أهم نتائج الفصلین الأولین؛ خلصت هذه الدراسة إلى جملة من النتائج، 

  .دراسة نظریة مسّت جانب التسویق بصفة عامة و جانب التسویق العملیاتي بصفة خاصة

 والخدمات السلع بتدفق تتعلق التي والمتكاملة المتنوعة الأنشطة من مجموعة" على أنه التسویقیعتبر 

 على المؤسسة یساعد، 4P أدوات ةعدّ  على یعتمد معین منهج بواسطة تتجسد ،الزبائن إلى جتِ المنّ  من

 رغباتهم ومقابلة حاجاتهم إشباع إلى یؤدي الذي بالشكل تنبنيالزبائن،  مع قویة و مستمرة علاقة بناء

 ویحقق ،وفعالیة ،بكفاءة المؤسسة أهداف تحقیق إلى یؤدي وبما ،الشرائیة قوتهم مع ویتناسب أذواقهم،و 

ه یعتبر بمثابة حلقة وصّلٍ في أنّ  تكمن أهمیة التسویقو  ".للمجتمع الاقتصادي والازدهار الاجتماعي التقدم

 متغیرات و عوامل من ،والخارجي الداخلي محیطها في یحدث ما بمراقبةوردٍ بین المؤسسة والزبون، یسمح 

إلا أن أهمیته لا تقتصر في ذلك . الزبائن ورغبات حاجات تلبیة في المنتجات وقدرة درجةمن أجل تنمیة 

الأمثل لزیادة  فقط، بل أصبح الباب المفتوح والطریقة الأنجع أمام تقدم الدول والمجتمعات، فهو الحلّ 

فبعد أن كان التسویق ینظر إلیه داخل المؤسسة، على أنه . له ازدهارها وتطور شعوبها وتحقیق الرفاهیة

) التسویق(، جوهره المستهلك وتفاعله أساسیا نشاطاً  اعتباره إلى النظرة تحولتغیر مرغوب فیه،  نشاط

فالتسویق بمرور الزمن مرّ بعدة مراحل، من ). التسویق نشاط متكامل(الإیجابي مع بقیة الوظائف الأخرى 

 طویلة رضاء ةعلاق بناء إلى یهدف ؛مفهومنتاجي، حتى وصل إلى ما وصل إلیه الیوم من المفهوم الإ

التسویق (، ویهتم بموظفي المؤسسة )التسویق العلائقي( المؤسسة مع المتعاملة الأطراف مع الأجل

م یلز  ، ویهتم ببعد)التسویق المتكامل(، ومبني على مجموعة من الأدوات تعرف بالمزیج التسویقي )الداخلي

).   التسویق الاجتماعي( المؤسسة بتضخیم أثرها الإیجابي والتقلیل من أثرها السلبي على المجتمع والبیئة

من تیحها لها السوق، لا بد لها یمن تنظیم أنشطتها وفقا لأهدافها والفرص التي  المؤسسةوحتى تتمكن 

البنیة أو "  الیعدّ لتسویقي والذي ، یدعى بالنهج امنظم للغایة یرتكز على مجموعة من المراحل مسار

و یخدمها في الحفاظ وعلى إصدار  ،للموؤسسةة التسویقیة الهیكل المتسلسل الذي یعمل على رسم الخطّ 

والنهج التسویقي بدوره یتضمن مستویین من التسویق؛ ). الطویلة، المتوسطة والقصیرة( القرارات التسویقیة 

ى التعریف بالبیئة التي تعمل فیه المؤسسة، والكشف عن الفرص یعمل علالتسویق الإستراتیجي، والذي 

على تحدید و تحلیل ، وكذلك یعمل عملها على تؤثر التي التهدیدات و القیود و أمامها، المتاحة ةیلالبد

داخل المؤسسة، مما یسمح بالتنبؤ بالمستقبل والكشف عن مشاكل النهج التسویقي مواطن القوة و الضعف 

وإن تنفیذ وتجسد إستراتیجیة المؤسسة على أرض الواقع، یتوقف على برنامج متكامل . ثهاالمحتملة حدو 

فهذا . "عملیة نتیجة على تعتمد لا أو تتوقف لا إستراتیجیة تخیل الخطأ من: "كلاوزفیتز وفعال، وكما قال

، التسویقیة جیةوالإستراتی  الواقع أرض على العمل أنشطة بین البرنامج یعتبر بمثابة مرحلة وسیطة ما

تطبیق " فالتسویق العملیاتي هو. -المستوى الثاني للنهج التسویقي-وهذا ما یعرف بالتسویق العملیاتي 

عن طریق المزیج التسویقي،  على أرض الواقع -التي اتخذت في نطاق التسویق الإستراتیجي-القرارات 
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". والتوزیع الترویج السعر، المنتج،): 4P( ماركثي حددها التي الأربعة الإستراتیجیات في یتمثل الذي

والتسویق العملیاتي في نشأته وتطوره مرّ بعدة مراحل إلى أن وصل إلى ما وصل إلیه الآن، فبعد أن كان 

من قبل الجمعیة  1948یقتصر على بعض الأدوات التسویقیة العملیة في بدایة أول ظهور له سنة 

لا یمكن حصرها، فهو یتوسع في حالة إكتشاف أدوات  الأمریكیة، أصبح الآن یضم مجموعة الأدوات

ولكن الأمر الشائع والذي لقي قبول من طرف معظم المختصین والذي نمیل له . ل جدیدة في السوقتدخّ 

 إستراتیجیة تشمل وهي .1960سنة  Mc-Cartyفي دراستنا المیدانیة، هو التقسیم الذي أتى به مكارثي 

  .  لتوزیعاو  الترویج ، والسعر و المنتج

إدارة  منذ مطلع الستینات من القرن الماضي بدأ العالم یبدي انزعاجا وقلقا بالغا حول بعض قضایا

وفي كثیر من الأحیان، كانت أصابع الاتهام تمتد إلى ممارسات . الأعمال الأخلاقیة وعلى رأسها التسویق

  . التسویق العملیاتي الغیر مسؤولة للمؤسسات

بمفهوم الأخلاق هو كثرة التجاوزات اللاأخلقیة وسط ... لهتمام الأفراد والحكوماتولعل السبب الرئیسي 

فالأسواقَ الحاضِرةَ المملوءةَ بالأسالیبِ الملتویةِ، والمنتجاتِ المُتصادمةِ مع مبادئِنا، . بیئة الأعمال

الحادي بدایات القرن اعدیاً منحنا تص تو عرف .الأخلاقیة القیم أزالتِ  مع أخلاقیاتِنا المتصادمةوالمسلكیَّاتِ 

فالمؤسسات حالیا أصبحت تمارس مجموعة . معظم أنشطة عناصر التسویق العملیاتيت مسّ  والعشرین،

بیعَ أو عَرض أو من صور الأنتكاسات اللاأخلاقیة كالخداع في طبیعة و تركیبة المنتجات، وإنتاجَ، 

رةِ  عدم (ونقص . ، و تخفیض محتوى عبوة المنتج كالوزنمنتجاتٍ غیرِ مُطابقةٍ للمواصفاتِ القیاسیةِ المقرَّ

سعریة مبنیة على أسعار لا تعكس  إستراتیجیةوممارسة ... المعلومات التي تستخدم في التبیین) الكفایة

قیمة منتجاتها، و وضع خصومات ومسابقات وهمیة على الأسعار لتشجیع المستهلكین على شراء 

ترویج كثیفة تجعل الزبون أسیراً للمسوق  إستراتیجیةك اعتمادها على وكذل.... منتجات كانوا لا یشترونها

في الإعلانات التجاریة، واحتراف الكذب  ةاكأد... ال المرأة والطفل والمشاهیروتفسد ثقافته الناشئة بإستعم

بالإضافة إلى تبني طرق وقنوات توزیعیة ... والتضلیل بشتى وسائله، والإعلان عن المنتجات المحظورة

غیر ملائمة تنتهج تخزین المنتجات لاحتكار الأسواق، وتوزیع منتجات في أماكن بعیدة عن متناول 

وغیرها من ... اد معینةصة لنقل مو المستهلك، وإستخدام وسائل نقل غیر ملائمة كأن تكون مخصّ 

اط رتب عنه تولید أنممما ت. لیل والتلاعببات الزبائن أرضیة خصبة للخداع والتضّ  .الممارسات

زعة المادیة بین أفراد المجتمع، ة، وخلق رغبات زائفة ووهمیة مع تنمیة النّ وحشة وغیر عقلانیّ استهلاكیة م

وتعزیز استخدام منتجات ضارة وغیر صحیة مثل السجائر والكحول وغیرها، و تغییر نمط عیش 

لا تضر  ة غیر صحیةوكذلك انتشار أنماط استهلاكی .المجتمعات المحافظة وتلویثه بقیم وثقافة غربیة

  . قي الإنسانيوغیرها من الانتكاسات المدمرة لمقومات البقاء والرّ  بالصحة فقط بل تدمرها



 

وعلى ضوء هذه الممارسات فقد برزت جمعیات وهیئات مختلفة ومتعددة حول العالم تنادي بالمحافظة 

شریعات واتخاذ التّ  میة لسنّ سّ ، وتزایدت الضغوط على الحكومات والهیئات الر )المستهلك(وحمایة الزبون 

  .الإجراءات المناسبة لتنظیم العلاقة بین المؤسسة والمستهلك بما یكفل حمایة هذا الأخیر

) المستهلك(میدانیة من وجهة نظر الزبائن  دراسة في تتمثل والتي ،الفصل الأخیر نتائجعن  أما

: ابة على إشكالیة الدراسة والتي تنص شملت مؤسسات الطب البدیل الجزائریة ، حاولنا من خلالها الإج

والتأكد من " الأخلاقیة للتسویق العملیاتي؟ الضوابط الجزائریة ب البدیل الطب مؤسسات التزام مدى ما"

  . صحة فرضیاتها

  :تمّ التوصل إلى ولكن قبل ذلك فقد

مع  للمؤسساتكثیرا المصالح الخاصة  فیهامن أبرز المجالات التي تتعارض  العملیاتي التسویقأن  

لهذا النشاط من أجل مواجهة مخاطره والتقلیل من  ضوابطوجب وضع أ ممّا. المصالح العامة للمجتمع

  . ممارساته والقضاء علیها نهائیاً أو التخفیف من حدّتها وأثارها السلبیة على المستهلك

سلام وما أتى به الأخلاقیة للتسویق العملیاتي هي مجموعة من المبادئ التي أقرها الإ الضوابط ف

فالدین الحنیف، إلى  .ج والتسعیر والترویج والتوزیعالمنت: بط ممارسات المؤسسةالمشرع الجزائري الّتي تضْ 

... لزمان المؤسسات ورجال البیع ن ییعدان مصدرا - یراعي المصالح العامة شریطة أن- جانب القانون 

على نطاق واسع، وتعظم منافع المستهلك عبر ر الحمایة الأخلاقیة، التي توفّ  الضوابط بمجموعة من 

ه من  خلال ماورد في تعالیم هسكرّ ل فیما تُ یتمثّ  فالدین الإسلامي. مختلف عناصر التسویق العملیاتي

  :أما قانونیا فیتمثل في ترسانة من القاوانین، أهمهاكتاب االله وما جاء في السنة النبویة، 

 .تهلك وقمع الغشالمتعلق بحمایة المس 09-03القانون رقم  

 .المحدد للقواعد المطبقة على الممارسات التجاریة 02-04القانون رقم  

 .لمتعلق بالشروط و كیفیات إعلام المستهلكا 378-13: المرسوم التنفیذي رقم 

المتعلق بالشروط الصحیة المطلوبة  1991فیفیري  23المؤرخ في  53- 91المرسوم التنفیذي رقم  

 .للاستهلاك عند عملیة عرض الأغذیة

 .والبیع الترویجيالذي یحدد شروط البیع بالتخفیض  06- 215المرسوم التنفیذي رقم  

  .المتعلق بقانون المنافسة 2003یولیو  19المؤرخ في  03-03الأمر رقم  

، وهذا وضع تعریف دقیق للطب البدیلأنّه لم یتم على  ؛الدراسة أیضا في هذا الجانب خلصتكما 

الطب "تسمیة ف...اته من دولة لأخرى وعدم اعتراف به من قبل بعض الحكوماتراجع لاختلاف مسمّی

زال أهل الحضارات القدیمة یحتفظون بأسماء طبهم القدیم، یبینما لا  .جاءت من الدول الغربیة "البدیل

الطب الصیني لأهل الصین والطب الهندي والیوروفیدا لأهل الهند والطب العربي والإسلامي لكثیر من ك

  . عرب والمسلمینال
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الطب الغربي أو (الطب الحدیث  بدیلكلمة تستخدم  حدیثا  Alternative Medicineفالطب البدیل 

وإنما سمي بدیل لأنه  .بیببل هو أصل الطب وقدیم التطّ  ،لیس لكونه حدیث النشأة) الطب الإخلافي

فهو یستخدم في الحفاظ على . بدیل تماما عن الطب الحدیث الكیمیائي فجلَّ استخداماته وطرقه طبیعیة

ومن أهم أصنافه نجد طب الأعشاب، . حة والوقایة والشفاء من العلل والأمراض العضوي و النفسیةالصّ 

. والتأمل وغیرها من الأصناف ،والاسترخاء ،والتدلیك، طب التغذیة والحمیة، الطب الیدويالطب الروحي، 

لعقل أو الروح والجسد باعتبارهما منظومة متكاملة لا فهو یتمیز بنظرته إلى الإنسان ككل؛ مكون من ا

وهذه النظرة تختلف مع نظرة الطب الحدیث الذي یتعامل فقط . تتجزأ؛ أي أن كلاً منهما یؤثر في الآخر

   .مع خلایا جسد الإنسان وأعضائه بطریقة میكانیكیة

الأمراض  تسكین الألم والشفاءلقدرته على و  ،اسكبیرا من قبل النّ  فهو لا یزال یلقى تقدیرا وإقبالا

من النّاس یستخدمونه  %80إذ ما نسبة  .المزمنة مثل الربو والتهاب المفاصل والقولونالمستعصیة و 

  . للرعایة الصّحیة

وذلك  .حقیقة الطب البدیل في الجزائر إعطاء نظرة مسبقة عن فقد تمّ  هذا الجانب؛بالإضافة إلى 

مسؤولي أو وكلاء أو تجار التجزئة لمؤسسات الطب البدیل المتواجدة  مباشرة لبعضمقابلة على  بالاعتماد

على مستوى ولایة معسكر، ومدیر التجارة لولایة معسكر وبعض المصالح التابعة للوزارة كمصلحة الجودة 

یة لمدیریة الصحة وأیضا أحد أعضاء لجنة مراقبة المنتجات الصیدلان. وقمع الغش ومصلحة التسویق

التواصل  غیر مباشر لبعض ممثلي مؤسسات الطب البدیل عبر مواقعمقابلة بالإضافة إلى . لنفس الولایة

  :استخلصنا .)الفایسبوك(الإجتماعیة 

خل مؤسساته بأنّ الطب البدیل في الجزائر مثله مثل بقیة دول العالم یشهد شعبیة كبیرة وإقبال متزاید دا

ذي حظي بتقدیر الّ و  .فئاتهم خاصة الطب العشبيوعلى اختلاف مستویاتهم و ، من قبل مختلف الشرائح

 إلا أنه لم یحظ. وهذا تقریبا لنفس الأسباب التي ذكرنا سابقا ،كبیر منذ آلاف السنین في شمال إفریقیا

  :وذلك لعدّة عوامل منها .حجمه الحقیقيَّ فیها

ة أو بین غیر متداول لدى الحكوم" طب البدیل"فمصطلح به،  الجزائریة الحكومة إعتراف عدم 

ما جعله یدخل تحت مجموعة من الممارسات أو الأنشطة المقیدة في السجل . أفراد المجتمع

العنایة الجسدیة، و الحمامات المعدنیة  التجاري، حیث لكل نشاط قید تجاري خاص كــمؤسسات

وحمامات المعالجة بمیاه البحر، والعشابي البائع، والعشابي الخدماتي، و تجارة التجزئة 

مواد التجمیل والتنظیف البدني، ریجیات والعطور والمواد الملونة للتغذیة، و تجارة بالتجزئة لللأ

  .تجار المتنقلین للعقاقیر والأعشاب على مستوى أسواق البلدیاتو 

كما هو معمول به في الدول الّتي تعترف  ،تنظمه نصوص قانونیة و وطنیة ب سیاسةاغی 

 اعتمادات أو تراخیص دون الأعشاب طب خاصة فیه ستثماربالإ للبعض مهد الذي الأمر....به

راح في التوسع و امتد إلى أن  .اللاتنظیم" فلك في بالكامل یدور الطب هذا جعل ما قانونیة،



 

من خلال مندوبین أو  هلتنتقل منتجات. استطاع  ممارسوه أن یجعلوا منه تجارة تتمیز بالعشوائیة

  .اكن تكتسح الشوارع و أماكن أخرى لا تلیق بهاتجار أو أفراد غیر قانونیین إلى أم

 في عنها نجم وما ،الجزائر في والأعشاب البدیل طب في المتخصصة والكلیات المعاهد غیاب 

 الجسم بمكونات ومعرفتهم بها، معترف شهادة امتلاكهم وعدم لممارسیه الأكادیمي التكوین غیاب

 في ساهم وتخزینها، الأعشاب حِفّظ وكیفیة ومقادیرها، وتصنیفها، الأعشاب ومكونات البشري،

 .ومزیف حقیقة هو مابین الفجوة حجم زیادة

تقدم العالم وما یشهده من تطور علمي وتكنولوجي أدى إلى زیادة حجم منتجات مؤسسات  إنّ  

أسواقها وزیادة حدّة  وازدحامورافق تلك الزیادة في تنوع حاجات ورغبات المستهلك، . الطب البدیل

. ة فیما بینها، ممّا أوقعها في حتمیة دفع منتجاتها وإقصاء منافسیها كي تبقى وتستمرالمنافس

الشيء الذي دفعها بالقیام بممارسات غیر أخلاقیة مستخدمین في ذلك أهم عناصر التسویق 

، والّذي أصبح عندهم صناعة لا أخلاقیة من أجل مآرب أخرى مستغلة في "الترویج"العملیاتي 

الإعلانیة من جرائد وقنوات تلفزیونیة التي أصبحت أهم فاعل جدید في  سائلذلك مختلف الو 

  .ملف الطب البدیل

الأخلاقیة للتسویق العملیاتي بمؤسسات الطب البدیل  الضوابطوالتي شملت  المیدانیة؛ دراسةأما ال

 إلى وجهةم-  )استبیان( استقصاء استمارةعلى مستوى ولایة معسكر، والتي قمنا بمعالجتها عن طریق 

ة قدرها الأخلاقیة للتسویق العملیاتي بمؤسسات الطب البدیل، لعین الضوابط  حول - زبائن هذه المؤسسات

  :راسة إلى النتائج التالیةلت الدّ توصّ  تتحلیل البیانا بعدو . مفردة 556رداً من  مفردة ، إلا أنه تلقینا 700

الأسالیب والطرق والأدویة  یتمثل فيالعینة تعلم أن مفهوم الطب البدیل أفراد من فقط  45% 

العلاجیة، والتي تضم كل من الأعشاب الطبیة، والزیوت والمراهم الطبیعیة، والمكملات الغذائیة 

 ...والخلطات، والإبر الصینیة، والحجامة

 الطب مؤسسات إحدى من) خدمة أو سلعة( منتج اشترت وأن لها سبقفراد العینة أمن  62% 

 .البدیل

أقل من خمس في  للعلاج الطب البدیلتستعمل ) شخص 345(جابات أفراد العینة من إ 67.2% 

 .سنوات

 للتسویق الأخلاقیة الضوابط ب الجزائریة البدیل الطب مؤسسات عن مدى إلتزامتجاهات الزبائن ا 

 الطب مؤسسات أنّ  على الجزم یمكن لا وبالتالي، )2.14(بشكل عام كانت متوسطة  العملیاتي

  .العملیاتي للتسویق الأخلاقیة الضوابط ب تلتزم لا أنّها ائریةالجز  البدیل

مدى إلتزام مؤسسات الطب البدیل  عن) 0.05( مستوى عند إحصائیة دلالة ذات فروق لا توجود 

: للمستقصین الشخصیة المتغیرات تعزى إلى الأخلاقیة للتسویق العملیاتي، الضوابط الجزائریة ب

 .و مدّة التعامل مع المؤسسات الجنس، العمر، للمؤهل العلمي
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مدى إلتزام مؤسسات الطب البدیل  عن) 0.05( مستوى عند إحصائیة دلالة یوجد فروق ذات 

أنّ إتجاهات الزبائن ذوي  یعني مماالأخلاقیة للترویج تعزى لمتغیر العمر،  الضوابط الجزائریة ب

كنتا لهما أثر عن مدى مدى ) سنة 45أكثر من ( و الفئة ) سنة 35أقل من - 25(الفئة العمریة 

  .الأخلاقیة للترویج الضوابط إلتزام مؤسسات الطب البدیل الجزائریة ب

  

  

  

  

  

  

  

  



 

  

  

  الملاحق





 

    :1الملحق رقم 

  الإستبيان

 ؛، أختي الفاضلةالفاضل أخي

ـــدیكم هـــذا الاســـتبیان یســـرنا   ـــین أی ـــا نقدمـــه فـــي ســـیاق جمـــع معلومـــات حـــول . أن نضـــع ب علمـــا أنن

وهـذا ،  *الجزائریـة البـدیل الطـب بمؤسسـات العملیـاتي للتسـویق الأخلاقیة الضوابطنحو  الزبائن اتجاهات

 .الدكتوراهتحضیر أطروحة في إطار دراسة نقوم بها في مرحلة 

امة تّ الة ریَّ سِّ المنكم الإجابة الموضوعیة على جمیع فقرات الاستبیان، حیث ستعامل إجابتكم ب نرجو  

ــ الحِــینِ د علــى الاســتبیان فــي إن تعــاونكم فــي الــرّ  و. ولأغــراض البحــث العلمــي فقــط وفــي  .ا مــنكمیعــد كرمً

   .تقبلوا منا فائق الشكر على تعاونكم معناالأخیر؛ 

  dilmi.mostefa@yahoo.fr :إ.البرید/   0774.50.05.38 :الهاتف /دیلمي مصطفى .أ :الباحث

.....................................................................................................  

  :المناسبة الخانة في) x( علامة واضع ؛مفضلك من :الجزء الأول

 :           الجنس .1

 أنثى                     ذكر                   

               :العمر .2

  سنة 45-35                           سنة 25أقل من  

 سنة 45أكثر من                  ة   سن 35أقل من  -  25 

 :المؤهل العلمي .3

 ابتدائي                                   ثانوي 

  متوسط                                   جامعي 

 :وههل الطب البدیل على حسب معرفتك، هل  .4

     الإبر الصینیة                                           الأعشاب الطبیة 

 الحجامة والرقیة الشرعیة                                  الزیوت والمراهم الطبیعیة 

 جمیع الإجابات السابقة                 والخلطات المكملات الغذائیة 

 

                                                           
*
 والزیوت الخلطات الطبیة، الأعشاب: بینھا من العلاجیة الطرق من مجموعة تستخدم أو تبیع تصنع، مؤسسات ھي البدیل الطب مؤسسات 

 .... الرقیة الصینیة، الإبر الحجامة، المراھم، الطبیعیة،
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  من إحدى مؤسسات الطب البدیل ؟) سلعة أو خدمة(ج وأن اشتریت منتهل سبق لك  .5

 لا                        نعم                

 ؟مع مؤسسات الطب البدیل) جالمنت تشتري(في حالة نَعَمْ، منذ متى وأنت تتعامل  .6

 .سنوات10ر من ثأك                           سنة 5أقل من  

          سنوات                      10 - 5 

في الخانة التي ترونها ) x(بدوا إجابتكم عن العبارات التالیة، بوضع علامة االرجاء : الجزء الثاني

  .مناسبة

  )السلعة أو الخدمة(المنتــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــج : أولاً 

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــباراتالعـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
  درجة الموافقة

  موافق  محاید  غیر موافق

        .بدیلة نافعةالمؤسسة منتجات  تقدم .12

        .تقدم منتجات تتوافق مع الحاجات الحقیقیة لأفراد المجتمع .13

        .تقدم منتجات آمنة .14

        )الا یتم الإخلال بمكوناته(ج ابقة لتركیبة المنتقدم منتجات مطت .15

        .تلتزم بدقّة أوزان وأحجام المنتجات كما هو مدون على الغلاف .16

        .عیوب أو مشكلات المنتج تتكفل بتعویض الزبائن عن .17

         .لبیعها المعروضة لالمؤسسة خصائص منتجاتتُعرفُ وتبُیِّنُ  .18

        .امحظورة شرعً علامة تجاریة غیر منتجاتها تحمل  .19

        .معروفة مؤسسات لا تستخدم علامات تجاریة مقاربـــَة لأسماء علامات .20

        .التغلیف كافة المعلومات الضروریة عن المنتج بشكل واضح ومقروء رُ وفِّ یُ  .21

        .أغلبها مكتوبة باللّغة العربیة معلومات التغلیف .22

  ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــعیرالتســـــــــــــــــــــــــــــــــــ: ثانیا

        .بیعالفي نقاط  ةاضحو  المؤسسة منتجات أسعار .10

        .الزبائنفئات تبیع المنتج بسعر ثابت لمختلف  .11

 بعدم و تتمیز الزبون لدخ مستویات مع تنسجمالمؤسسة  منتجات أسعار .12

  .المغالاة
  

    

        . مقارنة بتكلفة الانتاج) لتحقیق أكبر ربح(ج بسعر مبالغ فیه بیع المنتت لا .13

        .لا تعرض المنتجات بكمیات كبیرة وبأسعار أقل من تكلفتها .14

تعتمــد المؤسســة علــى أســعار ثابتــة بغــض النّظــر عــن زیــادة الطلــب علــى  .15

  .منتجاتها
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  درجة الموافقة

  موافق  محاید  غیر موافق

        .لیةر عااسعأب للزبائنفیما بینها لبیع منتجاتها  مؤسساتالتتفق  لا .16

        .المنتجات لِـــحِینِ الطلب علیها بغرض بیعها بسعر عالٍ  لا تخزن .17

ات ببیـــع المنتجـــات بأســـعار عالیـــة علـــى أنّهـــا ذ زبائنهـــالا تـــوهم المؤسســـة  .18

   .جودة عالیة
  

    

  جـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــرویالت: ثالثا

        .قنع الزبائن لشراء منتجات ضروریةیو  حفزُ یُ  الإعلان .12

        .  إعلانات المؤسسة غیر منافیة للتعالیم الإسلامیة .13

        .مفهومة وبسیطة وخالیة من الأخطاء اللغویة إعلانات المؤسسة .14

ــ .15 مــن حیــث كفایــة وصــدْق  للمنــتج الحقیقیــةُ  ورةُ تقــدّم إعلانــات المؤسســة الصُّ

  .ماتالمعلو 

      

        .من منتجات الغیر صُ نقِ إعلانات المؤسسة لا تُ  .16

....) قـراء، علمـاء، أطبـاء، فنـانین، أبطـال ( یرٌ شـاهِ یمثل دوار الإعلانات مَ  .17

  .همبمحترمین وموثوق 

      

        .وني عن المعاملات البیعیةانُ یني وقَ ي دِ معرفِ  رصیدْ  البیعِ  مندوبيیمتلك  .18

        . حسنةبمعاملات  البیع مندوبي یتمیزُ  .19

البیـــع بعـــدم الإلحـــاح الشـــدید بأســـلوب إغرائـــي للضـــغط علـــى  منـــدوبيیلتـــزم  .20

  .الزبائن

      

        .المؤسسة لزبائنها هدایا ترویجیة دون شروط  تقدِّمُ  .21

        .مسابقات ترغب فیها بتكرار عملیة الشراءالمؤسسة ضع لا ت .22

  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــعــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــوزیالت: رابعا

         .المؤسسة منتجات على یحصلَ لِ  اً قتو  ضیعْ لا یُ و ا هدً جُ  بونالزّ  لا یبذلُ  .11

        . المؤسسة المنتجات في السوق بقدر كافي وبصورة دائمة رُ وفِ تُ  .12

        .الزبائن نافِ صْ أَ ین مختلف ب المنتجاتفي توزیع عدالة تلتزم المؤسسة بال .13

حتـّى وإن كانـت فـي أمـاكن  بأسـعارٍ مَعقُولـةٍ تبیع المؤسسة منتجاتهـا العادیـة  .14

  .بعیدة

      

حتـّى وإن كانـت فـي متـاجر  بأسـعارٍ مَعقُولـةٍ تبیع المؤسسة منتجاتها العادیة  .15

  .راقیة

      

        ).ىشراء منتجات أخر مثلاً (تبیع المؤسسة منتجاتها وفق شروط  .16

حتــّـى لا  )لا تكثـــر مـــن الوســـطاء(تســـتعین المؤسســـة بقنـــوات توزیـــع قصـــیرة  .17

  .یرتفع سعر المنتج
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  درجة الموافقة

  موافق  محاید  غیر موافق

        .جیدة لنقل و تخزین منتجاتها وسائلتمتلك المؤسسة  .18

        .تَحفظُ المؤسسة سریّة المعلومات الشخصیة للزبائن .19

        . تلتزم المؤسسة بتسلیم فاتورة المشتریات للمستهلك إذا طلبها .20

 . ًالاستبيان هذا الثمين لملئ متكوق من بعض قضاءعلى  جزيلاً  شكرا.  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

    :2الملحق رقم 

  قـائمة أسماء محكمي

  الإستبيان

  

  

  الجامعة    التخصص  المَسّمى الوظیفي  الاسم  الرقم

  2 وهران    تسویق  أستاذ تعلیم عالي  كربالي بغداد   1 

  معسكر     تسویق   "أ"محاضرة  أستاذ  مغراوي محي الدین   2 

  معسكر     إدارة الأعمال  "ب"أستاذ محاضر   فراح العربي  3 

  معسكر     تسییر مؤسسات  "ب"أستاذ محاضر   بن عدة محمد  4 

  معسكر     إقتصاد دولي  "ب"أستاذ محاضر   حداب محي الدین  5 

  معسكر     إقتصاد التنمیة  "ب"أستاذ محاضر   بن نعمان محمد    6 

  معسكر     فلسفة إقتصاد  "ب"اضر أستاذ مح  الجیلاني عبد الرحمان   7 
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    :3الملحق رقم 

 بولاية معسكرلنشاط العشابين   الأشخاص الطبيعيين  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

    :4الملحق رقم 

  الأشخاص الطبيعيين والمعنويين الناشطين بولاية معسكر

 )31/12/2019(  
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    :5الملحق رقم 

  تسويق الأعشاب    نع 2019تقرير مديرية التجارة لسنة  نسخة من  

  والمستحضرات العشبية

    
  

  

  

  

  

  



 

    :6الملحق رقم 

  نسخة من إرسالية وزير التجارة بناء على تعليمة وزير الأول  إلى  

  المديرين الولائيين للتجارة
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  قائمة المراجع

  

  

  

  

  



 

  المراجـــــــــــــــعقائمة 

 كتب في الدین واللغة: 

 .الكریم القرآن .1

 .ابن منظور، لسان العرب، الطبعة الأولى، دار صادر، بیروت .2

، منهاج المسلم، مكتبة العلوم والحكم المدینة المنورة للنشر، دار الفكر 2003أبوبكر جابر الجزائري،  .3

 .للتوزیع، بیروت

 حزم، ابن دار الطبعة الأولى، ، الدین علوم إحیاء ،2005 الغزالي، محمد بن محمد حامد أبي .4

 .لبنان- بیروت

أبي زكریا محیي الدّین یحیى بن شرف بن مري النّووي، تعلیق محمد ناصر الدین الألباني، تحقیق  .5

وضبط أبو أسامة سلیم بن عید بن محمد الهلالي، صحیح ریاض الصالحین من حدیث سیّد 

 .المرسلین، غراس للنشر والتوزیع

 كثیر، بن دار الطبعة الأولى، ، خاريالب صحیح ،2002 أبي عبد االله محمد بن اسماعیل البخاري،  .6

 .بیروت– دمشق ،

 فؤاد أبي عبد االله محمد بن اسماعیل البخاري، حقق نصوصه ورقم أبوابه وأحادیثه وعلّق علیه محمد  .7

 .هــ، الأدب المفرد، المطبعة السلفیة ومكتبتها، القاهرة1375الباقي،  عبد

صوص حدیثیةٍ في فقه المعاملات المالیة، ، مختاراتٌ من ن2015أبي عبد المعز عليّ فركوس،  .8

 .الجزائر–الطبعة الرابعة، دار العواصم للنشر والتوزیع، القبة 

، تحقیق شعیب الأرنؤوط وآخرون، مسند الإمام أحمد بن حنبل، الطبعة 2001أحمد بن حنبل،  .9

  .لبنان–الأولى، مؤسسة الرسالة، بیروت 

الحداثة،  دار الطبعة الأولى، الإسلام، في بةالحس ،1990 تیمیة، أحمد بن عبد الحلیم ابن .10

  .بیروت

، معجم مقاییس 1991أحمد بن فارس بن زكریا أبو الحسین، تحقیق عبد السلام محمد هارون،  .11

  .لبنان- اللغة، دار الفكر، بیروت

أحمد بن محمد المقري الفیومي، المصباح المنیر في غریب الشرح الكبیر للرافعي، المكتبة  .12

، القیم الإسلامیة في السلوك الاقتصادي، در الثقافة للنشر و 1990أحمد یوسف، . روتالعلمیة، بی

  .التوزیع، القاهرة

، حقق نصوصه ورقم كتبه وابوابه وأحادیثه ابن ماجهالحافظ أبي عبد االله محمد بن زید القزویني  .13

 .بیةوعلق علیه محمد فؤاد عبد الباقي، سنن ابن ماجه، مطبعة دار احیاء الكتب العر 

الحافظ أبي عیسى محمد بن عیسى التّرمذي، حققه وأخرج أحادیثه وعلّق علیه بشار عوّاد  .14

  .، الجامع الكبیر، دار الغرب الإسلامي، الطبعة الأولى، بیروت1996معروف، 
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، الموضة في التصور الإسلامي، حقائق و أكاذیب في حیاة 1990الزهراء فاطمة بنت عبد االله ،  .15

 .عمان–، المكتبة الإسلامیة ، الطبعة الأولى ، دار الإسراء ، الأردن المرآة المسلمة 

، كنز 2016المتقي الهندي علاء الدین علي بن حسام الدین، تحقیق محمود عمر الدمیاطي،  .16

  .العمال في سنن الأقوال والأفعال، الجزء الرابع، دار الكتب العلمیة، مصر

 .مصر- قتصاد الإسلامي مكتبة مدبولي، القاهرة، الاستثمار في الا1991أمیرة عبد اللطیف،  .17

، الإیضاح في علوم 1998جلال الدین أبو عبد االله محمد بن سعد الدین بن عمر القزویني،  .18

  .، الطبعة الرابعة، دار إحیاء العلوم، بیروت1/16البلاغة 

ول، والضوابط الفقهیة، الجزء الأ ، القواعد2002عبد السلام بن إبراهیم بن محمد الحصین،  .19

  .الطبعة الأولى، دار التأصیل

، الطب البدیل في صحیح البخاري ومسلم في ضوء الأبحاث  2009عبد الكریم علي الفهدي،  .20

  .العلمیة، الطبعة الأولى، مؤسسة الریان للطباعة والنشر والتوزیع، بیروت

  .،  مصر، حمایة المستهلك في الفقه الإسلام،  مطبعة  الأمانة1984رمضان علي الشرنباصي،  .21

، مدخل للفكر الإقتصادي في الإسلام، الطبعة الثانیة، مؤسسة 1996سعید سعد مرطان،  .22

 .لبنان- الرسالة، بیروت

سنن ، 2009، شعیب الأرناؤوط وآخرون، تحقیق سلیمان بن الأشعث الأزدي السجستاني أبو داود .23

 .دار الرسالة العالمیة، الطبعة الأولى، أبي داود

  . ، موطأ مالك، دار إحیاء التراث العربي1985محمد فؤاد عبد الباقي، مالك بن انس، تحقیق  .24

، 1978محمد بن عليّ ابن الشوكانيّ، تحقیق طه عبد الرؤوف سعد ومصطفى محمد الهوّاري،  .25

   .نیل الأوطار شرح منتقى الأخبار من أحادیث سیّد الأخیار، مكتبة الكلّیّات الأزهریة، مصر

، التسویق في الإسلام، دار یزوري العلمیة 2009إسماعیل،  محمد طاهر نصیر وحسین محمد .26

  .للنشر، عمان

، خصائص الاقتصاد الإسلامي وضوابطه الأخلاقیة، الطبعة 1988محمود محمد بابللي،  .27

 .الأولى، المكتب الإسلامي، بیروت

، الطبعة صحیح مسلم، 2006، نظر بن محمد الفاریابي أبو قتیبة، تحقیق بن الحجاجمسلم  .28

  . دار طیبةولى، الأ

، الاستثمار أحكامه وضوابطه في الفقه الإسلامي، دار النفائس، 2000مصطفى سانو قطب،  .29

  .الأردن-عمان

الإسلامي، دراسة مقارنة، الطبعة  الإقتصادي الفقه في المستهلك ، حمایة2002 ، محمد عبده موفق .30

   .الأولى، دار مجدلاوي، الأردن



 

ي الإسلام مع المقارنة بالدیانات السماویة و الأخلاق ، الأخلاق ف1985یعقوب الملیجي،  .31

  .الوضعیة، مؤسسة الثقافة الجامعیة، الإسكندریة

، دور القیم و الأخلاق في الاقتصاد الإسلامي، الطبعة الأولى، مكتبة 1995یوسف القرضاوي،  .32

  .وهبة، القاهرة

امسة عشر، المكتب ، الحلال و الحرام في الإسلام ، الطبعة الخ1994یوسف القرضاوي ،  .33

  .الإسلامي ، بیروت

 الموسوعات:  

موسوعة الطب البدیل ، 2012مراجعة وإشراف محمد دبس، أندرو شوقالییه، ترجمة عمر الأیوبي،  .1

  .لبنان - بیروت التداوي بالأعشاب والنباتات الطبیة، أكادیمیا إنترناشیونال،

فقهیة، الطبعة الثانیة ذات السلاسل، الجزء هــ، الموسوعة ال 1404وزارة الأوقاف والشؤون الإسلامیة،  .2

  .، الكویت2

 التخصص كتب: 

، إدارة المعرفة الممارسات والمفاهیم ، دار الوراق للنشر والتوزیع، 2007إبراهیم الخلوف مكاوي،  .1

  .الأردن

  .، الأخلاق بین العقل و النقل، الطبعة الأولى، دار الثقافة، مصر1911أبو زید العجمي،  .2

، تهذیب الأخلاق، الطبعة 2011د بن محمد بن یعقوب، دراسة وتحقیق عماد الهلالي، أبي علي أحم .3

 .الأولى، منشورات الجمل، بغداد

  .مصر - كتاب الأخلاق، مؤسسة هنداوي للتعلیم والثقافة، القاهرة، 2011، أحمد أمین  .4

 .، حقوق المستهلك في التشریعات العربیة2003أحلام بیضون،  .5

وك المستهلكین بین النظریة والتطبیق، سلوك المستهلك بین النظریة والتطبیق، أحمد علي سلیمان، سل .6

  .2000مركز البحوث، معهد الإدارة العامة، الریاض، 

  .، الجزائر1أحمد محرز، القانون التجاري الجزائري، الجزء .7

المكتبة  ردراسة مقارنة، دا-أحمد محمد محمود خلف، الحمایة الجنائیة للمستهلك في القوانین الخاصة .8

 .العصریة للنشر والتوزیع، مصر

 .، إمبراطوریة الإعلان، دار المستقبل، القاهرة1991أرمان ماتلار، ترجمة عزة أبو النصر،  .9

، الإدارة الحدیثة للنشاط 2000أسامة عبد الحلیم مصطفى و محمد العزازي أحمد إدریس،  .10

  .التسویقي، مكتبة الجامعة الحدیثة، الزقازیق، مصر
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ثابتي، الجیلالي بن عبو، محي الدین عبد القادر مغراوي وساره بوقصري، تقریظ بن  الحبیب .11

، التسویق الإسلامي وترشید السلوك الإستهلاكي، الطبعة الأولى، دار صبحي 2015حنفیة العابدین، 

 .الجزائر–للطباعة والنشر، غاردایة 

-نشأة المعارف، الإسكندریةالنقود والبنوك في النظام الإسلامي، م ،2006، عوف الكفراوي  .12

  .مصر

  .، الإعلان الأسس والمبادئ، الطبعة الأولى، دار الكتاب الجامعي، العین2005النور أحمد،  .13

، التضلیل الإعلاني التجاري وأثره على المستهلك، منشورات الحلبي 2011بتول صراوة عبادي،  .14

 .الحقوقیة، لبنان

، الطبعة الأولى، الدار )مبادئ، إدارته وبحوثه(، التسویق الحدیث، 2004بشیر عباس العلاق،  .15

 .الأردن -الجامعیة للنشر والتوزیع والإعلان، عمان

، مسؤولیة العون الاقتصادي في ضوء التشریع الجزائري والفرنسي، دار 2012بن وطّاس إیمان،  .16

 .، الجزائرهومه

  .سوریا- اصر، دمشق، الطب البدیل، الطبعة الأولى، دار الفكر المع2002توفیق الحاج یحي،  .17

، التسویق المعاصر، الطبعة 2005ثابت بن عبد الرحمن إدریس و جمال الدین محمد المرسي،  .18

  .الأولى، الدار الجامعیة، الإسكندریة

  .الأردن-ثامر البكري، التسویق أسس ومفاهیم معاصرة، دار الیازوري العلمیة، عمان .19

جتماعیة، الطبعة الأولى، دار وائل للطباعة ، التسویق والمسؤولیة الإ2001ثامر یاسر البكري،  .20

  .والنشر، الأردن

  .، العلاقات العامة، دار المیسرة للنشر والتوزیع ، الأردن1998جمیل أحمد خضیر،  .21

الحمایة الخاصة لرضا المستهلك في عقود - ، حمایة المستهلك1996حسن عبد الباسط جمیعي،  .22

 .الإستهلاك، دار النهضة العربیة، القاهرة

  .، النباتات الطبیة في الجزائر، منشورات برتي، الطبعة الأولى، الجزائر2004مي عبد القادر، حلی .23

  .، دار المكتبي، دمشق2، بحوث في الاقتصاد الإسلامي، الطبعة 2009رفیق یونس المصري،  .24

  .، المسؤولیة المدنیة للمنتج، دار هومة، الجزائر2008زاهیة حوریة سي یوسف،  .25

، مبادئ التسویق الحدیث 2009بد الباسط حسونة و مصطفى سعید الشیخ، زكریا أحمد عزم، ع .26

  .الأردن- ، دار المسیرة للنشر، عمان2بین النظریة والتطبیق، الطبعة 

- ، التسویق في المفهوم الشامل، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان1997زكي خلیل المساعد،  .27

  .الأردن

المنتج في القوانین المدنیة و الإتفاقیات الدولیة،  ، مسؤولیة2008سالم محمد ردیعان العزاوي،  .28

  .دار الثقافة، عمان



 

  .، الإنسان و صحته النفسیة، الدار المصریة اللبنانیة، مصر2003سید صبحى،  .29

، المرجع المتكامل في إدارة الأعمال، دار الحامد للنشر والتوزیع، 2010شوقي ناجي جواد،  .30

  .الطبعة الأولى، الأردن

 .2003فیفي، إدراة التسویق، الطبعة الثالثة عشر، مكتبة عین شمس، القاهرة صدیق محمد ع .31

  .هـــ، الطب البدیل، مكتبة الملك فهد، الوطنیة للنشر، الریاض 1428ضحى بنت محمود بابللي،  .32

 .، منشأة المعارف، الإسكندریة2، التسویق والتجارة الإلكترونیة، الإصدار 2005طارق طه،  .33

، المسؤولیة الإجتماعیة 2005لغالبي و صالح مهدي محسن العامري، طاهر محسن منصور ا .34

  .الأردن–وأخلاقیات الأعمال، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر، عمان 

، الإعلان بین النظریة والتطبیق، الطبعة الأولى، دار الیازوري 1998عبد الجبار مندیل الغانمي،  .35

  الأردن-العلمیة للنشر والتوزیع، عمان

  .، أساسیات التسویق، دار الجامعیة الجدیدة للنشر، الإسكندریة2003سلام أبو قحف، عبد ال .36

  .، دورات في الطب البدیل، القاهرة2010، محمد السید عبد الباسط .37

عبد الفضیل محمد أحمد، الإعلان عن السلع و الخدمات من الوجهة القانونیة، مكتبة الجلاء  .38

  .مصر- الجدیدة، المنصورة

، الطبعة الأولى، منشورات )دراسة مقارنة(، حمایة المستهلك 2007سى إبراهیم، عبد المنعم مو  .39
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  .المطبوعات الجامعیة، الجزائر
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لعربي، ، تأثیر المنافسة على الإلتزام بضمان سلامة المنتوج، دار الفكر ا2010علي فتاك،  .43

  .مصر
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، )مدخل متكامل(عمر وصفي عقیلي، قحطان بدر العبدلي و حمد راشد الغدیر، مبادئ التسویق  .45

 .الأردن -دار زهران للنشر، عمان
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-%D9%81%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B2%D9%8A
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: الرابطایزابیل بیتون، مقدمة الدورة إلى التسویق،  .8
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  .20/6/2019 :التصفح
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: ، تاریخ التصفح design.com-http://www.rasheed: ، الرابط2015یولیو  27المكافحة، 
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EvwuqIZoA32huiwcHRkaOQ&hl=fr&sa=X&ved=2ahUKEwi98t7Lxe_mAhUqRBUIH

dA3C-
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	2.1. تعريف قنوات التوزيع
	2.2. قنوات التوزيع
	2.3. مؤسسات التوزيع
	2.4. معايير إختيار قناة التوزيع 
	هناك بعض الخصائص يجب الأخذ بها عند إختيار القناة التسويقية�:
	2.5. التوزيع المادي أو الطبيعي 
	3. إستراتيجية قنوات التوزيع 
	المبحث الثالث: الدراسة الميدانية
	المطلب الأول: منهجية الدراسة
	أولاً: معامل الاتساق الداخلي؛ من أجل قياس مدى اتساق كل مجال من مجال الإستبيان مع المجال العام، وذلك من خلال حساب معاملاتالارتباط (معامل سبيرمان Spearman) بين كل مجال من مجالات الإستبيان والدرجة الكلية للمجال العام. 
	المطلب الثاني: تحليل نتائج الدراسة
	الجدول رقم 5.3: الخصائص الديموغرافية للمستقصيين
	الشكل رقم 8.3: توزيع إجابات العينة حسب معرفتها لمفهوم الطب البديل
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	الشكل رقم 9.3: توزيع إجابات العينة حسب شرائها للمنتج (سلعة أو خدمة) من إحدى مؤسسات الطب البديل
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	الشكل رقم 10.3: توزيع إجابات العينة التي أجابت بــــ "نعم" (345 شخص)
	/
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	المطلب الثالث: تحليل البيانات وإختبار الفرضيات
	وقد تم تقسيم المتوسطات الحسابية النظرية لاستجابات أفراد عينات الدراسة إلى ثلاث فئات كما هي موضحة في الجدول رقم 6.3 الآتي
	الجدول رقم 6.3 : مستوى المتوسطات الحسابية لاتجاهات أفراد العينة
	تم مقارنة المتوسطات المرجحة لاتجاهات أفراد عينة الدراسة نحو مجال الضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي بمؤسسات الطب البدي الجزائرية مع المتوسط الحسابي الافتراضي لدرجة الرفض (1.49) حيث سيتم استخدام هذه النتائج في اختبار مدى صحة الفرضية الأولى. 
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	أسفرت النّتائج في الجدول رقم 7.3 السابق، أنه عند مقارنة المتوسط الحسابي لاتجاهات أفراد عینة الدراسة نحو المجالات الأربعةالتي كانت متوسطاتها على التوالي ( 2.21، 2.06، 2.16، 2.15)، مع المتوسط الإفتراضي ( 1.49 ) تبین أنه یوجد فروق ذات دلالة إحصائیة (0.05 = α). 
	كما أن المجال العام للضّوابط الأخلاقية للتسويق العملياتي أتى متوسطه (2.14)، وعند مقارنته مع المتوسط الإفتراضي ( 1.49 ) تین أنه توجد فروق ذات دلالة إحصائیة (0.05 = α)؛ بمعنى أن أفراد العینة لا یمتلكون إتجاهات سلبیة، أي إتجاهات العینة بصورة عامة متوسطة. وعليه يمكن الحكم بأن اتجاهات الزبائن عن مدى التزام مؤسسات الطب البديل الجزائرية بالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي غير سلبية، أي لا يمكن الجزم على أنّ مؤسسات الطب البديل الجزائرية لا تلتزم بالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي.
	وقد تم تحليل اتجاهات الزبائن عن مدى التزام مؤسسات الطب البديل الجزائرية بالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي على النحو لتالي: 
	أسفرت النتائج كما هي موضحة في الجدول رقم 8.3 الآتي عن أنّ زبائن مؤسسات الطب البديل أكثر ميولا للحياد إلى حد ما لكل من البارات ( 2، 3، 4، 5، 6، 9، 10) والتي هي بمتوسطات حسابية تراوحت مابين ( 1.72-2.31).
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	ومن جهة أخرى نجد الزبائن أكثر ميولا للموافقة إلى حد ما على العبارات (1، 7، 8، 11) والتي هي بمتوسطات حسابية عالية جداً تروحت مابين ( 2.39-2.52)، ما يعني أن مؤسسات الطب البديل الجزائرية أنها تلتزم بـــــتقديم منتجات بديلة نافعة. و تمِد الزبائن بالمعلومات الكاملة و اللازمة حول المنتج من خلال التبيين والذي يظهر فيه اسم المنتوج، العلامة، اسم المؤسسة ومقر تواجدها، الحجم، المكونات، السعر، سنة الإنتاج، مدة الصلاحية ، تاريخ الانتهاء، كمية السلعة ، القيمة الغذائية إن كان مادة غذائية، وأحيانا كيفية الاستعمال، و الّتحذير من مخاطر المنتوج إن استدعى ذلك وغيرها من المعلومات الضرورية. بالإضافة إلى ذلك هذه المعلومات أغلبها مدونة بالّلغة العربية الرسمية للدولة الجزائرية ، وهي واضحة ومقروءة يفهمها الزبائن. كما أنّ علاماتها التجارية غير محظورة ومخالفة للمعتقدات الإسلامية وللنظام والآداب العامة. 
	ونخلص من ذلك أن اتجاهات الزبائن محايدة ولا تميل إلى الرفض أو الموافقة فيما يتعلق بالضوابط  الإخلاقية للمنتج. 
	أشارت النتائج الموضح في الجدول رقم 9.3 الآتي، عن أن كل زبائن مؤسسات الطب البديل يميلون للحياد إلى حد تراوحت متوسطاتهم السابية مابين (1.88-2.21).
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	ما نخلص أن اتجاهات الزبائن محايدة ولا تميل إلى الرفض أو الموافقة فيما يتعلق بالضوابط  الإخلاقية للتسعير. 
	أسفرت النتائج كما هي موضحة في الجدول رقم 10.3 الآتي عن أنّ زبائن مؤسسات الطب البديل أكثر ميولا للحياد إلى حد ما لكل من اعبارات ( 3، 4، 5، 6، 7، 9، 10، 11) والتي هي بمتوسطات حسابية تراوحت مابين (1.83-2.24). ومن جهة أخرى نجد الزبائن أكثر ميولا للموافقة إلى حد ما على العبارات (1، 2، 8) والتي هي بمتوسطات حسابية عالية جداً تراوحت مابين ( 2.37-2.65)، ما يعني أن مؤسسات الطب البديل الجزائرية أنها تلتزم في إعلاناتها إلى ما يُحفزُ ويقنع الزبائن لشراء منتجات ضرورية يحتاجه الإنسان بكثرة. كما أن إعلاناتها غير منافية للتعاليم الإسلامية أي أنّ رسائلها الإعلانية خالية من الوسائل المحرمة والإغرار. بالإضافة إلى ذلك أن مندوبي بيع المؤسسات يتميزون بالمعاملات الحسنة من إفشاء السلام، والسماحة في التعامل والثناء على الزبائن وغيرها من المعاملات.
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	ونخلص من ذلك أن اتجاهات الزبائن محايدة ولا تميل إلى الرفض أو الموافقة فيما يتعلق بالضوابط  الإخلاقية للترويج.
	يبين الجدول رقم 11.3 الآتي، أنّ زبائن مؤسسات الطب البديل أكثر ميولا للحياد إلى حدّ ما لجميع عبارات الضوابط  الأخلاقية للوزيع، واّلتي تراوحت متوسطاتها الحسابية مابين (1.94-2.23)، ما عدى العبارة (9) والتي هي بمتوسط حسابي ( 2.36)، وافق عليها الزبائن؛ ما يعني أنّ المؤسسات تلتزم بضابط سريّة المعلومات الشخصية لزيائنها، وهذا لربما نتيجة تميزها بمندوبي مبيعات يتعاملون مع الزبائن بمعاملات حسنة كما أسفرت نتائج الجدول رقم 10.3 السابق.
	المصدر: من إعداد الطالب، بالإعتماد على نتائج البحث.
	ونخلص من ذلك أن اتجاهات الزبائن محايدة ولا تميل إلى الرفض أو الموافقة فيما يتعلق بالضوابط  الإخلاقية للتوزيع. 
	يتبين من الجدول رقم 12.3 الآتي؛ أنه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين المتوسطات الحسابية لإتجاهات الزبائن في مدى إلتزاممؤسسات الطب البديل الجزائرية بالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي تعزى للجنس، حيث تراوحت قيمة (F) للمجالات الأربعة والمجال العام مابين (0.111-1.891) وبمستوى دلالة إحصائية Sig تتراوح مابين (0.101-0.739) وهي أكبر من مستوى الدلالة 0.05 = α.
	فمن النتائج الإحصائية لاختبار التباين الأحادي ''F'' (ANOVA) في الجدول رقم 14.3 الآتي، يتبين غياب العلاقة بين متغير المؤه العلمي وبين إتجاه الزبائن في مدى إلتزام مؤسسات الطب البديل الجزائرية بالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي، حيث تراوحت قيمة (F) للمجالات الأربعة والمجال العام مابين (0.618-1.190) وبمستوى دلالة إحصائية Sig تتراوح مابين (0.313-0.604) وهي أكبر من مستوى الدلالة 0.05 = α.
	أظهرت نتائج تحليل التباين الأحادي للفرق بين متوسطات الحسابية لإستجابات أفراد عينة الدراسة وفقا لمتغير تعامل الزبائن مع امؤسسة، والواردة في الجدول رقم 15.3 الآتي إلى عدم وجود فروق ذات دلالة إحصائية، حيث تراوحت قيمة (F) للمجالات الأربعة؛ المنتج، والمجال العام مابين (0.000-2.893) وبمستوى دلالة Sig تراوحت مابين (0.449-0.997) وهي أكبر من مستوى الدلالة 0.05 = α.
	خلاصة
	يعتبر التسويق العملياتي من أبرز المجالات التي تتعارض فيها كثيرا المصالح الخاصة للمؤسسات مع المصالح العامة للمجتمع. ممّا وجب وضع ضوابط لهذا النشاط من أجل مواجهة مخاطره والتقليل من ممارساته والقضاء عليها نهائياً أو التخفيف من حدّتها وأثارها السلبية على المستهلك.
	فالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي هي مجموعة من المبادئ التي أقرها الإسلام وما أتى به المشرع الجزائري الّتي تضبط ممارات المنتج والتسعير والترويج والتوزيع. وعليه فالدين الحنيف، إلى جانب القانون -شريطة أن يراعي المصالح العامة- يُعدَانِ مصادران يُلزِمَان المؤسسات ورجال البيع ... بمجموعة من الضوابط  الأخلاقية، التي توفر الحماية على نطاق واسع، وتعضّم منافع المستهلك عبر مختلف عناصر التسويق العملياتي. فالدين الإسلامي يتمثل في تكريس تعاليمه من  خلال ماورد في كتاب الله وما جاء في السنة النبوية، أما القانون فيتمثل في ترسانة من القاوانين، أهمها:
	وحتى نعلم عن مدوى إلتزام مؤسسات الطب البديل بالضوابط  الأخلاقية فقد قمنا بدراسة ميدانية تم معالجتها عن طريق استمارة استقاء (استبيان) -موجهة إلى زبائن هذه المؤسسات- حول الضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي بمؤسسات الطب البديل وعلاقتها بمعوقات تطبيقها، لعينة قدرها 556 مفردة. حاولنا من خلالها الإجابة على إشكالیة الدراسة واختبار صحة فرضیاتها.
	الخاتمة العامة
	خلصت هذه الدراسة إلى جملة من النتائج، ومن أهم نتائج الفصلين الأولين؛ واللّذان هما عبارة عن دراسة نظرية مسّت جانب التسويقبصفة عامة و جانب التسويق العملياتي بصفة خاصة.
	يعتبر التسويق على أنه "مجموعة من الأنشطة المتنوعة والمتكاملة التي تتعلق بتدفق السلع والخدمات من المنّتِج إلى الزبائن، تتسد بواسطة منهج معين يعتمد على عدّة أدوات 4P، يساعد المؤسسة على بناء علاقة مستمرة و قوية مع الزبائن، تنبني بالشكل الذي يؤدي إلى إشباع حاجاتهم ومقابلة رغباتهم وأذواقهم، ويتناسب مع قوتهم الشرائية، وبما يؤدي إلى تحقيق أهداف المؤسسة بكفاءة، وفعالية، ويحقق التقدم الاجتماعي والازدهار الاقتصادي للمجتمع". وتكمن أهمية التسويق في أنّه يعتبر بمثابة حلقة وصّلٍ وردٍ بين المؤسسة والزبون، يسمح بمراقبة ما يحدث في محيطها الداخلي والخارجي، من عوامل و متغيرات من أجل تنمية درجة وقدرة المنتجات في تلبية حاجات ورغبات الزبائن. إلا أن أهميته لا تقتصر في ذلك فقط، بل أصبح الباب المفتوح والطريقة الأنجع أمام تقدم الدول والمجتمعات، فهو الحلّ الأمثل لزيادة ازدهارها وتطور شعوبها وتحقيق الرفاهية له. فبعد أن كان التسويق ينظر إليه داخل المؤسسة، على أنه نشاط غير مرغوب فيه، تحولت النظرة إلى اعتباره نشاطاً أساسيا، جوهره المستهلك وتفاعله (التسويق) الإيجابي مع بقية الوظائف الأخرى (التسويق نشاط متكامل). فالتسويق بمرور الزمن مرّ بعدة مراحل، من المفهوم الإنتاجي، حتى وصل إلى ما وصل إليه اليوم من مفهوم؛ يهدف إلى بناء علاقة رضاء طويلة الأجل مع الأطراف المتعاملة مع المؤسسة (التسويق العلائقي)، ويهتم بموظفي المؤسسة (التسويق الداخلي)، ومبني على مجموعة من الأدوات تعرف بالمزيج التسويقي (التسويق المتكامل)، ويهتم ببعد يلزم المؤسسة بتضخيم أثرها الإيجابي والتقليل من أثرها السلبي على المجتمع والبيئة (التسويق الاجتماعي).   وحتى تتمكن المؤسسة من تنظيم أنشطتها وفقا لأهدافها والفرص التي يتيحها لها السوق، لا بد لها من مسار منظم للغاية يرتكز على مجموعة من المراحل، يدعى بالنهج التسويقي والذي اليعدّ " البنية أو الهيكل المتسلسل الذي يعمل على رسم الخطّة التسويقية للموؤسسة، و يخدمها في الحفاظ وعلى إصدار القرارات التسويقية ( الطويلة، المتوسطة والقصيرة). والنهج التسويقي بدوره يتضمن مستويين من التسويق؛ التسويق الإستراتيجي، والذي يعمل على التعريف بالبيئة التي تعمل فيه المؤسسة، والكشف عن الفرص البديلة المتاحة أمامها، و القيود و التهديدات التي تؤثر على عملها، وكذلك يعمل على تحديد و تحليل مواطن القوة و الضعف داخل المؤسسة، مما يسمح بالتنبؤ بالمستقبل والكشف عن مشاكل النهج التسويقي المحتملة حدوثها. وإن تنفيذ وتجسد إستراتيجية المؤسسة على أرض الواقع، يتوقف على برنامج متكامل وفعال، وكما قال كلاوزفيتز: "من الخطأ تخيل إستراتيجية لا تتوقف أو لا تعتمد على نتيجة عملية". فهذا البرنامج يعتبر بمثابة مرحلة وسيطة ما بين أنشطة العمل على أرض الواقع  والإستراتيجية التسويقية، وهذا ما يعرف بالتسويق العملياتي -المستوى الثاني للنهج التسويقي-. فالتسويق العملياتي هو "تطبيق القرارات -التي اتخذت في نطاق التسويق الإستراتيجي- على أرض الواقع عن طريق المزيج التسويقي، الذي يتمثل في الإستراتيجيات الأربعة التي حددها ماركثي (4P): المنتج، السعر، الترويج والتوزيع". والتسويق العملياتي في نشأته وتطوره مرّ بعدة مراحل إلى أن وصل إلى ما وصل إليه الآن، فبعد أن كان يقتصر على بعض الأدوات التسويقية العملية في بداية أول ظهور له سنة 1948 من قبل الجمعية الأمريكية، أصبح الآن يضم مجموعة الأدوات لا يمكن حصرها، فهو يتوسع في حالة إكتشاف أدوات تدخّل جديدة في السوق. ولكن الأمر الشائع والذي لقي قبول من طرف معظم المختصين والذي نميل له في دراستنا الميدانية، هو التقسيم الذي أتى به مكارثي Mc-Carty سنة 1960. وهي تشمل إستراتيجية المنتج و السعر، و الترويج والتوزيع.  
	منذ مطلع الستينات من القرن الماضي بدأ العالم يبدي انزعاجا وقلقا بالغا حول بعض قضايا إدارة الأعمال الأخلاقية وعلى رأسها اتسويق. وفي كثير من الأحيان، كانت أصابع الاتهام تمتد إلى ممارسات التسويق العملياتي الغير مسؤولة للمؤسسات. 
	ولعل السبب الرئيسي لهتمام الأفراد والحكومات... بمفهوم الأخلاق هو كثرة التجاوزات اللاأخلقية وسط بيئة الأعمال. فالأسواقَ احاضِرةَ المملوءةَ بالأسالیبِ الملتويةِ، والمنتجاتِ المُتصادمةِ مع مبادئِنا، والمسلكیَّاتِ المتصادمة مع أخلاقیاتِنا أزالتِ القيم الأخلاقية. و عرفت منحنا تصاعدياً بدايات القرن الحادي والعشرين، مسّت معظم أنشطة عناصر التسويق العملياتي. فالمؤسسات حاليا أصبحت تمارس مجموعة من صور الأنتكاسات اللاأخلاقية كالخداع في طبيعة و تركيبة المنتجات، وإنتاجَ، أو بیعَ أو عَرض منتجاتٍ غیرِ مُطابقةٍ للمواصفاتِ القیاسیةِ المقرَّرةِ، و تخفيض محتوى عبوة المنتج كالوزن. ونقص (عدم الكفاية) المعلومات التي تستخدم في التبيين... وممارسة إستراتيجية سعرية مبنية على أسعار لا تعكس قيمة منتجاتها، و وضع خصومات ومسابقات وهمية على الأسعار لتشجيع المستهلكين على شراء منتجات كانوا لا يشترونها.... وكذلك اعتمادها على إستراتيجية ترويج كثيفة تجعل الزبون أسيراً للمسوق وتفسد ثقافته الناشئة بإستعمال المرأة والطفل والمشاهير... كأداة في الإعلانات التجارية، واحتراف الكذب والتضليل بشتى وسائله، والإعلان عن المنتجات المحظورة... بالإضافة إلى تبني طرق وقنوات توزيعية غير ملائمة تنتهج تخزين المنتجات لاحتكار الأسواق، وتوزيع منتجات في أماكن بعيدة عن متناول المستهلك، وإستخدام وسائل نقل غير ملائمة كأن تكون مخصّصة لنقل مواد معينة... وغيرها من الممارسات. بات الزبائن أرضية خصبة للخداع والتضّليل والتلاعب. مما ترتب عنه توليد أنماط استهلاكية موحشة وغير عقلانيّة، وخلق رغبات زائفة ووهمية مع تنمية النّزعة المادية بين أفراد المجتمع، وتعزيز استخدام منتجات ضارة وغير صحية مثل السجائر والكحول وغيرها، و تغيير نمط عيش المجتمعات المحافظة وتلويثه بقيم وثقافة غربية. وكذلك انتشار أنماط استهلاكية غير صحية لا تضر بالصحة فقط بل تدمرها وغيرها من الانتكاسات المدمرة لمقومات البقاء والرّقي الإنساني. 
	وعلى ضوء هذه الممارسات فقد برزت جمعيات وهيئات مختلفة ومتعددة حول العالم تنادي بالمحافظة وحماية الزبون (المستهلك)، وتزايد الضغوط على الحكومات والهيئات الرسّمية لسنّ التّشريعات واتخاذ الإجراءات المناسبة لتنظيم العلاقة بين المؤسسة والمستهلك بما يكفل حماية هذا الأخير.
	أما عن نتائج الفصل الأخير، والتي تتمثل في دراسة ميدانية من وجهة نظر الزبائن (المستهلك) شملت مؤسسات الطب البديل الجزائرية، حاولنا من خلالها الإجابة على إشكالية الدراسة والتي تنص : "ما مدى التزام مؤسسات الطب البديل الجزائرية بالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي؟" والتأكد من صحة فرضياتها. 
	ولكن قبل ذلك فقد تمّ التوصل إلى:
	أن التسويق العملياتي من أبرز المجالات التي تتعارض فيها كثيرا المصالح الخاصة للمؤسسات مع المصالح العامة للمجتمع. ممّا أوج وضع ضوابط لهذا النشاط من أجل مواجهة مخاطره والتقليل من ممارساته والقضاء عليها نهائياً أو التخفيف من حدّتها وأثارها السلبية على المستهلك. 
	فالضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي هي مجموعة من المبادئ التي أقرها الإسلام وما أتى به المشرع الجزائري الّتي تضْبط مماسات المؤسسة: المنتج والتسعير والترويج والتوزيع. فالدين الحنيف، إلى جانب القانون -شريطة أن يراعي المصالح العامة- يعدان مصدران يلزمان المؤسسات ورجال البيع ... بمجموعة من الضوابط  الأخلاقية، التي توفّر الحماية على نطاق واسع، وتعظم منافع المستهلك عبر مختلف عناصر التسويق العملياتي. فالدين الإسلامي يتمثّل فيما تُكرّسه تعاليمه من  خلال ماورد في كتاب الله وما جاء في السنة النبوية، أما قانونيا فيتمثل في ترسانة من القاوانين، أهمها:
	كما خلصت الدراسة أیضا في هذا الجانب؛ على أنّه لم يتم وضع تعريف دقيق للطب البديل، وهذا راجع لاختلاف مسمّياته من دولة لأخر وعدم اعتراف به من قبل بعض الحكومات...فتسمية "الطب البديل" جاءت من الدول الغربية. بينما لا يزال أهل الحضارات القديمة يحتفظون بأسماء طبهم القديم، كالطب الصيني لأهل الصين والطب الهندي واليوروفيدا لأهل الهند والطب العربي والإسلامي لكثير من العرب والمسلمين. 
	فهو لا يزال يلقى تقديرا وإقبالا كبيرا من قبل النّاس، ولقدرته على تسكين الألم والشفاء الأمراض المستعصية والمزمنة مثل الرب والتهاب المفاصل والقولون. إذ ما نسبة 80% من النّاس يستخدمونه للرعاية الصّحية. 
	بالإضافة إلى هذا الجانب؛ فقد تمّ إعطاء نظرة مسبقة عن حقيقة الطب البديل في الجزائر. وذلك بالاعتماد على مقابلة مباشرة لبعضمسؤولي أو وكلاء أو تجار التجزئة لمؤسسات الطب البديل المتواجدة على مستوى ولاية معسكر، ومدير التجارة لولاية معسكر وبعض المصالح التابعة للوزارة كمصلحة الجودة وقمع الغش ومصلحة التسويق. وأيضا أحد أعضاء لجنة مراقبة المنتجات الصيدلانية لمديرية الصحة لنفس الولاية. بالإضافة إلى مقابلة غير مباشر لبعض ممثلي مؤسسات الطب البديل عبر مواقع التواصل الإجتماعية (الفايسبوك). استخلصنا:
	بأنّ الطب البديل في الجزائر مثله مثل بقية دول العالم يشهد شعبية كبيرة وإقبال متزايد داخل مؤسساته من قبل مختلف الشرائح، ولى اختلاف مستوياتهم وفئاتهم خاصة الطب العشبي. والّذي حظي بتقدير كبير منذ آلاف السنين في شمال إفريقيا، وهذا تقريبا لنفس الأسباب التي ذكرنا سابقا. إلا أنه لم يحظ حجمه الحقيقيَّ فيها. وذلك لعدّة عوامل منها:
	أما الدراسة الميدانية؛ والتي شملت الضوابط الأخلاقية للتسويق العملياتي بمؤسسات الطب البديل على مستوى ولاية معسكر، والتي قنا بمعالجتها عن طريق استمارة استقصاء (استبيان) -موجهة إلى زبائن هذه المؤسسات- حول الضوابط  الأخلاقية للتسويق العملياتي بمؤسسات الطب البديل، لعينة قدرها 700 مفردة ، إلا أنه تلقينا رداً من 556 مفردة. وبعد تحليل البيانات توصّلت الدّراسة إلى النتائج التالية:

