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 (...الشبكي، الهرمي، )مبحث حول التسويق متؼدد المستوياث 

 .إجازة فً أصول الدٌن، ماجستٌر إدارة تخصص تسوٌق الكترونً، ماجستٌر برمجة : إعداد الاستاذ محمد خٌر نموس

 .الدكتور محمد خٌر الشعال: بإشراف

 وبعد الله رسول على والسلام والصلاة لله والحمد الله بسم

 مقدمت. 1
بدأت فكرة البٌع المباشر فً خمسٌنٌات القرن الماضً فً الولاٌات المتحدة الأمرٌكٌة، وٌعتمد مبدإها على عدم التعامل مع 

تجار التجزئة والمسوقٌن، وتوفٌر أجورهم وأرباحهم وتوفٌر أجور الإعلانات، بحٌث ٌكون البٌع مباشرة : التجار الفرعٌٌن

للمستهلكٌن النهائٌٌن، والاعتماد فً التسوٌق على ما ٌتناقله الناس بٌن بعضهم البعض، مع منح حوافز تشجٌعٌة للمستهلكٌن 

 .لٌكونوا هم مسوقوا البضائع ومروجوها

، ٌمنح عمولة عن زبائنه (مسوّقا)تطورت هذه الفكرة لتعطى العمولات وفق قواعد معٌنة، ٌكون فٌها الزبون نفسه عمٌلا 

 .لتظهر معها فكرة التسوٌق متعدد المستوٌات... المباشرٌن، وعن زبائن زبائنه وهكذا

لتروٌج منتجات لٌست مقصودة بحد ذاتها، بل هً مع الوقت ظهرت شركات تعتمد على هذه الطرائق 

 .مالً له تداعٌاته الكبٌرة على البنٌة الاقتصادٌة والاجتماعٌة للمجتمع وسٌلة للدخول فً نظام

 الحكم ػلى الشيء فرع ػن تصوره. 2
 كً نستطٌع إعطاء الحكم الشرعً لهذا الوجه من التسوٌق، ٌجب علٌنا أولا أن نضع التصور الصحٌح لهذه الطرٌقة فً البٌع

 البضائع. 1. 2

هناك تنوع فً البضائع التً ٌتم التروٌج لها باستخدام هذه الطرٌقة، فهناك المجوهرات والساعات المصنوعة ٌدوٌا، وهناك 

 ...الرحلات السٌاحٌة والأقراص الرقمٌة التعلٌمٌة، والخدمات الإلكترونٌة من حسابات برٌد وحجوزات مواقع وغٌر ذلك
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منها أنها لا تتوفر فً السوق بنفس الكٌفٌة، فإنك لن تجد نفس الأقراص التعلٌمٌة : وبٌن هذه البضائع عدة قواسم مشتركة

متوفرة للبٌع فً أماكنها المعتادة، وتلك المجوهرات مصنوعة خصٌصا لهذه الشركات، ولن تجد من ٌقلدها أو ٌهتم ببٌعها من 

وقد تجد بٌن المنتجات ما لا ٌقبله العقل ..... وهكذا الحال مع بقٌة المنتجات والخدمات.... التجار الآخرٌن

ومنها .... ولا فائدة منه، كقلائد الطاقة ومنتجات التجمٌل التً تعطً الحٌوٌة وطول العمر

 ....الثمن

 ثمن البضائع. 2. 2

ٌّما مبالغة، فالساعة  أما ثمن هذه البضائع فبعضها سعره منافس لما فً الأسواق كالحجوزات السٌاحٌة ، وبعضها مبالغ فٌه أ

 ...المصنوعة ٌدوٌا، تساوي أضعاف مثٌلاتها فً الأسواق، فً حٌن أنك لو أردت بٌعها فلن تجد من ٌرد لك عشر ثمنها

والأقراص التعلٌمٌة أغلى بكثٌر من البرامج الأصلٌة الأخرى، والزهد بهذه الأقراص موجود حتى بٌن التجار وقراصنة 

 ..البرامج ومروجٌها، لذلك بالتؤكٌد لن ٌهتم بشرائها أحد غٌر المشتري الأول

والواضح أن الدافع على الشراء عند من ٌشتري بهذه الأثمان المرتفعة، هو الدخول 

بهذا النظام المالً، والطمع بعوائده وأرباحه، ولٌست السلع مقصودة بذاتها فً 

 .  وقد ٌسمح أٌضا بدخول الشخص فً أكثر من اشتراك فً سبٌل تحقٌق احتمالٌة أكبر للربح،عملٌات الشراء

 البائع. 3. 2

فً العادة لا ٌخلو منتج من وجود جهتٌن معروفتٌن، جهة مصنعة أو منتجة، وجهة بائعة أو مروّجة، أما فً حالتنا هذه، فالبائع 

هو زبون سبق له أن اشترى من نفس الجهة، ولٌس هناك من فرصة فً أن تجد هذه المنتجات معروضة فً الأسواق، أو 

 .بل ٌمكن شراإها من العملاء وحدهم. متاحة للبٌع بشكل مباشر عند نفس الشركة

 عملية الشراء. 4. 2

لا تقتصر عملٌة الشراء على دفع ثمن المنتج وبالتالً تملكه، بل تعنً دخول المشتري فً هذه العملٌات المالٌة بصفته مسوقا أو 

وقد طوّر العمل فً بعض هذه الشركات لتضع خٌارا ... عمٌلا، حٌث ٌبدأ بجلب زبائن جدد، وأخذ عمولات لقاء هذا العمل

، وإن ٌكن عددهم قلٌلا جدا، إذ مقصود الزبائن .للزبون لٌشتري وٌسوق أو لٌشتري المنتج من دون أن ٌدخل فً عملٌة التسوٌق

 .فً الأعم الأغلب الدخول فً شبكة التسوٌق للحصول على العمولات، لا الحصول على المنتج

 العمولات. 5. 2

 ولضبط هذه العمولات المدفوعة للزبائن هً الدافع الحقٌقً لشراء المنتجات وبٌعها،

العملٌات المالٌة توجب الشركة تسجٌل كل زبون فً شجرة الزبائن، بحٌث ٌتبع كل مشتر لعمٌل، هذا العمٌل هو فً الحقٌقة 

 .زبون سابق، سبق واشترى من الشركة فتحول إل عمٌل

خمسة زبائن جدد، أي أن  (عمٌل)ٌختلف شكل الشجرة من شركة لأخرى، فهناك الشجرة الخماسٌة، وفٌها ٌتفرع عن كل زبون 

 .عدد الزبائن المباشرٌن لأي عمٌل ٌجب ألا ٌتجاوز الخمسة؛ وهناك الشجرة الثلاثٌة وهناك الثنائٌة
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هرمً أو )جمع الشبهات الشرعٌة والقانونٌة لٌقول أنها تخص نوعا من التسوٌق دون غٌره : ٌعمد من ٌعمل فً هذا المجال إلى

 وبالتالً فهو عمل مختلف ومباح وقانونً( هرمً أو شبكً)فقط، وأن عمل شركته هو فً النوع الثانً  (شبكً

 .والحقٌقة ان لا اختلافا جوهرٌا فً طبٌعة شكل الشجرة، ولا تؤثٌر لهذا على بقٌة الأحكام والشروط

 

وسنقتصر فً أمثلتنا على الثنائٌة لأنها الأوضح للفهم، والأبسط من حٌث العملٌات الحسابٌة، حٌث ٌرتبط توزٌع العمولات 

عند استكمال  (عمولة)بشكل الشجرة، وله شروط وقواعد معقدة فً الغالب، منها على سبٌل المثال، إعطاء العمٌل مبلغا معٌنا 

أن ٌكون عدد )مع اشتراط التوازن بٌن الطرفٌن فً الشجرة  (عدد زبائن تابعٌن له)عدد محدد من الأشخاص ٌلونه فً الشجرة 

 ...وهكذا (الزبائن فً فرعه الٌمٌن مساوٌا لعددهم فً فرعه الأٌسر

تغٌر هذه الشركات الكثٌر من قواعدها كل فترة، وهناك عدد مختلف منها فً بلدنا، فإن وجدت تغٌرا عما ذكرناه هنا، : انتبه

 .فهذا لا ٌعنً أنهم مختلفون بالكلٌة

المإسس

الفرع الأول

الفرع الثانً

الفرع الثالث

الفرع الرابع

الفرع الخامس

1زبون

2زبون

3زبون

4زبون

5زبون

51زبون

52زبون
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55زبون
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 مثال ػملي. 3
سندرس فً هذا القسم حالة عملٌة بسٌطة، نختصر فٌها من الشروط قدر الإمكان، ونبسط الأرقام المستخدمة لتكون واضحة 

 ...للفهم، موصلة للفكرة

، ووفق نظام الشجرة الثنائٌة، أي أن الزبائن (الهرمً أو الشبكً)تعمل شركة كٌوكٌو فً مجال التسوٌق المتعدد المستوٌات 

 عند 50، وتدفع عمولة مقدارها 150ٌسجلون فً شجرة، ٌتبع لكل زبون فٌها فرعٌن فقط، أٌمن وأٌسر، ولها منتج واحد سعره 

 . أشخاص تابعٌن لهذا الزبون فً الشجرة بدون شروط إضافٌة حول التوازن أو غٌره6استكمال 

 ن ^ 2 = ن الطبقة فً الأعضاء عدد ٌكون الثنائٌة الشجرة ففً: ونذكركم بالقوانٌن الرٌاضٌة

 2( – بعده المستوٌات عدد ^ 2 * )2 = لشخص ما التابعٌن وٌكون عدد

 :وإلٌكم الحالة المبسطة الاولى

 نلاحظ أن لدٌنا مإسس هذه الشركة وٌلٌه أربع طبقات من الزبائن

 

  150 زبونا، اشترى كل منهم المنتج بـ 16فً الطبقة الرابعة 

 ولم ٌحققوا أي عمولات

 150-خسارة = والنتٌجة 

 

 150 زبائن، اشترى كل منهم المنتج بـ 8فً الطبقة الثالثة 

 ولم ٌحققوا أي عمولات

 150-خسارة = والنتٌجة 

 

 

 150 زبائن، اشترى كل منهم المنتج بـ 4فً الطبقة الثانٌة 

  50وحقق كل منهم عمولة مقدارها 

 لانه استكمل البٌع لستة زبائن آخرٌن 

 100-خسارة  = 50+ وربح 150-والنتٌجة أنه دفع 

 

 150فً الطبقة الأولى زبونان، اشترى كل منهم المنتج بـ 

 100وحقق كل منهم عملة مقدارها 

 لانه استكمل البٌع لإثنا عشر زبونا 

 50-خسارة  = 100+ وربح 150-والنتٌجة أنه دفع 

 

 أن جمٌع الطبقات السابقة خسرت جمٌع أو بعض مالها: والحصٌلة النهائٌة

 150وبقً لدٌنا المإسس الذي اشترى المنتج بـ 

 زبونا ٌلونه فً الشجرة 30 لأن هناك 250وحقق عمولات قدرها 

 50 دورات، عمولة كل منها 5 = 6 / 30وهذا ٌعادل 

 100ربح  = 250+ وربح 150-والنتٌجة أنه دفع 
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جمٌعهم اشترى منتج الشركة، واحد منهم فقط خرج بربح مالً وفق  ( ٌتبعونه30المإسس و) زبونا 31إذن لدٌنا فً هذ المثال 

فؤصحاب : القواعد البسٌطة المدروسة، أما بقٌتهم فقد خسروا شٌئا من مالهم أو كله، وذلك بحسب ترتٌبهم فً هذه الشجرة

وسنلاحظ تؤثٌر ... الطبقتٌن الأخٌرتٌن فً الشجرة لم ٌحققوا أي عائد، والطبقتٌن اللتٌن تسبقانهما لم ٌسترجعوا حتى ما دفعوه

 هذا الكلام حٌن نصل إلى الرإٌة الشاملة لهذا المثال

 4650 = 150 * 31 :  منتجا31أما بخصوص الشركة فقد باعت 

 650( = 50 * 4( + )100 * 2 +)250   : ودفعت العمولات التالٌة

 4000 = 650 – 4650 (:البضاعة تكلفة عدا )الشركةفٌكون صافً ربح 

ولكً نتم تصورنا عن الأمر ٌجب علٌنا ان ندرس وضع هذه العمولات وهذه المبالغ فٌما لو اشترك فً هذه الشركة كل سكان 

بلدنا الحبٌب، لذلك وضعنا الجدول التالً، المبٌن لعدد الأشخاص فً كل طبقة من طبقات هذه الشجرة، وسجلنا بجانبه مجموع 

 الأشخاص من أول الشجرة إلى تلك الطبقة

  المستوى  عدد الأعضاء  مجموع الأعضاء

 0 (المإسس) 1 1

3 2 1 

7 4 2 

15 8 3 

31 16 4 

... ... ... 

... ... ... 

2,097,151 1,048,576 20 

4,194,303 2,097,152 21 

8,388,607 4,194,304 22 

16,777,215 8,388,608 23 

 

 16,777,215: المشاركٌن فً عملٌات هذه الشركة بلغنجد بالنتٌجة أن مجموع 

% 75 ونسبتهم 12,582,912 :الخاسرٌن لكامل ما دفعوا ٌكون مجموع (22، 23)وبتحقق الخسارة الكاملة لآخر طبقتٌن 

 %18.75، ونسبتهم 3,145,728 :وٌكون مجموع الخاسرٌن لجزء مما دفعوا  (20، 21)وتخسر طبقتٌن أٌضا  

 %93.75، ونسبتهم 15,728,640فٌكون مجموع الخاسرٌن 

 

هل ٌقبل أي اقتصادي فً العالم أن ٌسمح بعملٌات تجارٌة، ٌخسر فٌها غالبٌة الناس 

 !هذه المبالغ الضخمة وتكون احتمالٌة الربح فٌها ضئٌلة لهذه الدرجة
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 القانونيت الناحيت من. 4
بعد المثال العملً الذي قدمناه، ٌظهر جلٌا حجم الكارثة الاقتصادٌة المصاحبة لهذا النوع من الاعمال، وللتوضٌح فإننا لا 

نتحدث هنا عن منتج ٌباع بمبلغ زهٌد، بل نتحدث عن ثمن ٌبلغ الدخل السنوي لموظف عادي، بل ربما ٌكون هذا الرقم هو قٌمة 

 .مدخرات أسرة بكاملها

ولذلك نجد أن أغلب الدول المتقدمة قد حظرت هذا النوع من الأعمال لما تحتوٌه على نصب وغش وخداع للناس، فً حٌن 

 .حظرته بعض الدول الأخرى لما قد ٌتسبب به من فوضى وبلبلة فً المجتمع

، وتلك التً شهدتاها كولومبٌا 2006وقد وقعت أعمال عنف وشغب فً عدد من الدول كتلك التً حصلت فً إٌرلندا عام 

سورٌا، للتؤثٌر السًء على  فً المجال هذا العاملة فً الشركات إحدى ، كما تم فً نفس العام إغلاق2008والهند فً عام 

 .معٌشة الناس، وتخفٌض القدرة الشرائٌة لهم، وسحب العملة الصعبة وضخها خارج البلاد

 

حتى فً الدول المتقدمة، تنشأ مثل هذه الشركات بٌن الفٌنة والأخرى مغٌرة شٌئا من 

قواعد عملها، لكن سٌف القانون ٌسارع إلى قطع دابر فتنتها، درءا لفسادها 

 .الاجتماعً والمالً

 

 الملاحظاث الشرػيت. 5
تلخٌصا لما سبق، فإن للتسوٌق المتعدد المستوٌات صورا عدٌدة تنتمً إلى نوع من التسوٌق ٌدعى التسوٌق الهرمً أو الشبكً 

 .أو الشجري أو الثنائً أو غٌر ذلك تبعا لشروطه وطرٌقة توزٌع أعضائه

 الآخرٌن الزبائن من عددا أقنع إذا الأرباح من نصٌبا وٌشترك الإنسان فً هذه الشركة بشرائه سلعة معٌنة أو خدمة ما، وٌنال

 ...بالاشتراك بنفس الطرٌقة

 أكبر فرصة –الهرمٌة  الشجرة أعلى فً وأصبح – أولا شارك من أن غٌر ،...المذكورة المزاٌا نفس جدٌد زبون لكل وٌكون

 التً المبالغ إلى بالإضافة الحقٌقً السلعة ثمن ٌدفعون الذٌن الجدد المشتركٌن من تؤتً كبٌرة، عوائد على الحصول فً بكثٌر

 أكبر مبلغا دفع قد –غالبا – ٌكون السلعة هذه بشراء أحد إقناع ٌستطع لم ومن السلسلة، أعلى فً الأشخاص لصالح تقتطع

 .الفعلٌة السلعة قٌمة من بكثٌر

 :الشرعٌة المحرمات من عدد على لاشتماله حرام العقود من وهذا النوع

 فهو بٌعة فً بٌعتٌن ٌوافق) والبٌع الجعالة - عقدٌن بٌن المقامرة، الجمع والتدلٌس، الغش الغرر، النسٌئة، وربا الفضل ربا

، ولا ٌصح أن نقول بؤن هذا التعامل من باب السمسرة الصحٌحة، كما أنها لٌست من باب الهبة، وتفصٌل ما ذكر (عنه منهً

 :على الشكل التالً

 مبلغغٍ  على لٌحصل المال من قلٌلااً  مبلغااً  ٌدفع فالمشترك النسٌئة، وربا الفضل ربا :بنوعٌه الربا تضمنها .1

م الربا هو وهذا والتؤخٌر، التفاضل مع بنقودغٍ  نقوددٌ  فهً منه، كبٌرغٍ   تبٌعه الذي والمنتج والإجماع، بالنص المحرَّ

 .تغٌر الحكم فً له تؤثٌر فلا للمشترك كما سبق التوضٌح، مقصودغٍ  غٌر فهو للمبادلة، ستاردٌ  إلا هو ما للعمٌل الشركة
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م الغرر من إنها .2  من المطلوب العدد تحصٌل فً ٌنجح هل ٌدري لا المشترك لأن شرعًا؛ المحرَّ

 ٌدري ولا عندها، ٌتوقف نهاٌةغٍ  إلى ٌصل أن لاببُدَّ  فإنه استمر مهما الهرمً أو الشبكً والتسوٌق لا؟ أم المشتركٌن

لٌا الطبقات فً سٌكون هل الهرم إلى انضمامه حٌن المشترك نٌا الطبقات فً أو رابحااً، فٌكون منه العبُ  فٌكون الدُّ

 حقٌقة وهذه الخسارة، هو إذن فالغالب أعلاه، فً القلٌلة القلَّة إلا خاسرون الهرم أعضاء معظم أن والواقع خاسرااً؟

 فً مسلم رواه كما الغرر، عن وسلم علٌه الله صلى النبً نهى وقد أخوفهما، أغلبهما أمرٌن بٌن التردد وهً الغرر،

 .صحٌحه

 

 الكبٌرة بالعمولات إغرائهم جهة من ،الناس على والتلبٌس والتدلٌس الغش من المعاملة هذه فً ما .3

م الغش من وهذا غالبااً، تتحقق لا التً نْ : »وسلم علٌه الله صلى قال وقد شرعااً، المحرَّ شَّ  ممَ سمَ  غمَ ٌْ  رواه ]«مِنًِّ فمَلمَ

ا وقال ،[مسلم انِ : »أٌضاً ٌِّعمَ ارِ  الْبمَ مٌَ ا باِلْخِ قمَا، لمَمْ  ممَ فمَرَّ تمَ قمَا فمَإنِْ  مٌَ دمَ ا صمَ نمَ ٌَّ بمَ ا ببُورِكمَ  ومَ ا، فًِ لمَهبُممَ عِهِممَ ٌْ إنِْ  بمَ ا ومَ ممَ تمَ ا كمَ بمَ ذمَ كمَ حِقمَتْ  ومَ  مبُ

ةبُ  كمَ رمَ ا بمَ عِهِممَ ٌْ    [.علٌه متفق ]«بمَ

 

خاصة إذا لحظنا طرق التسوٌق لهذا النوع من الشركات باستخدام ما ٌعرف بعلم نفس الزبون، والتوجه إلى شرٌحة 

الشباب الطامح إلى مستقبل مالً زاهر، وإغراإه بقصص نجاح حقٌقٌة حٌنا ووهمٌة أحٌانا، وتسهٌل الأمر له بحٌث 

ٌربح عشرات الآلاف ومئاتها خلال أشهر ستة أو تسعة أو سنة على الأكثر ، على حٌن أنه لا ٌحصل هذه الأرباح 

 .فً أي عمل آخر

أضف إلى ذلك افتراء الكذب على بعض علماء الشرٌعة المعروفٌن لدى الناس بالإعلان أمام الزبائن الجدد أن الشٌخ 

وربما استخدم ! إن العلماء الذٌن أفتوا بحرمتها لم ٌعلموا حقٌقتها : أو القول! الفلانً قد أفتى بجواز هذه الشركات 

بعض العاملٌن فً الوسط الدٌنً والذٌن لا تخصص لهم فً العلم الشرعً من الذكور والإناث للتروٌج لهذه 

 ...الشركات 

 . وكل هذا ٌدخل فً الغش والتدلٌس والتلبٌس على الناس ، وهو منهً عنه

 

 من النوع هذا فً المنتج فإنَّ  قماراً، كونه شرعاً  ٌجوز لا الشركة هذا مثل فً الاشتراك .4

ا لٌس التسوٌق شركات  المشترك علٌه ٌحصل الذي الدخل هو المباشر والدافع الأول المقصود إنما للمسوقٌن؛ مقصوداً

ا النظام، هذا خلال من  عند ٌسقط المنتج فإنَّ  والمبانً، الألفاظ على لا والمعانً المقاصد على تبُبنى الأحكام كانت ولمَمَّ

 من اشتراكات تجمٌع كونه ٌعدو لا الفقهٌة الوجهة من الأمر وٌصبح التسوٌق، شركات من النوع لهذا الفقهً التكٌٌف

 لعمولة بالإضافة أعلاها، فً سبقهم من حوافز الشبكة أسفل فً هم الذٌن الأشخاص فٌه وٌدفع الشركة، تدٌرهم أفراد

 .مقامرة حلقات من ٌتكون حقٌقته فً والهرمً الشبكً فالتسوٌق الشركة؛

 

 بموجبه السمسار ٌحصل عقد السمسرة إذ السمسرة؛ من التعامل هذا لا ٌصح أن نقول بأن .5

 مقصودها السمسرة أن كما المنتج، لتسوٌق الأجر ٌدفع الذي هو المشترك فإن هنا أما السلعة، بٌع لقاء أجرغٍ  على

، السلعة  ولهذا المنتج؛ ولٌس العملات تسوٌق هو منه الحقٌقً المقصود فإن والهرمً الشبكً التسوٌق بخلاف حقٌقةاً

ق المشترك فإن ق، لمن بٌُسوِّ ، السلعة ٌرٌد لمن السمسار فٌها بٌُسوق التً السمسرة بخلاف هكذا بٌُسوِّ  بٌن فالفرق حقٌقةاً

 .ظاهر الأمرٌن

. الخدمة أو المنتج شراء اشتراط

ثم إن اجر السمسرة ٌحصل علٌه السمسار لقاء جهده الحقٌقً على عملٌة البٌع المحددة، فما بال المرء فً شركات 

التسوٌق هذه ٌؤخذ بدل السمسرة من الزبون الذي جاء به، ثم من زبون الزبون ، ثم من زبون زبون الزبون ، وهكذا 

 !!كلما امتدت الشجرة
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لِّم ولو ،بصحٌح لٌس الهبة باب من العمولات بأن القول .6  فالهبة شرعااً، جائزةغٍ  هبةغٍ  كل فلٌس سبُ

ا بؤِمَرْضغٍ  إنَِّكمَ : )عنهما الله رضً بردة، لأبً سلام بن الله عبد قال ولذلك ربا؛ القرض على بمَ ا الرِّ ا فمَاشغٍ  بهِمَ انمَ  إذِمَ  لمَكمَ  كمَ

لمَى لغٍ  عمَ جبُ ققٌّ  رمَ ى حمَ كمَ  فمَؤمَهْدمَ ٌْ عٌِرغٍ  حِمْلمَ  أمَوْ  تبِْنغٍ  حِمْلمَ  إلِمَ ذْهبُ  فمَلامَ  قمَتتٍّ  حِمْلمَ  أمَوْ  شمَ ؤخْبُ هبُ  تمَ ا فمَإنَِّ  تؤخذ والهبة ،[البخاري رواه(. ]رِباً

دْتمَ  أمَفمَلامَ : »وسلم علٌه الله صلى قال ولذلك لأجله؛ وجدت الذي السبب حكم تِ  فىِ قمَعمَ ٌْ كمَ  أمَبٌِكمَ  بمَ أبُمِّ رمَ  ومَ نْظبُ ى فمَتمَ بٌُهْدمَ كمَ  أمَ ٌْ  إلِمَ

 الأسماء من أعطٌت فمهما الشبكً، التسوٌق فً الاشتراك لأجل وجدت إنما العمولات وهذه[. علٌه متفق ]«لامَ؟ أمَمْ 

ٌِّر فلا ذلك، غٌر أو هبةاً  أو هدٌةاً  سواء  .شٌئااً  وحكمها حقٌقتها من ذلك ٌغ

 

ٌدعً البعض وجود فتاوى موثقة تبٌح هذه التعاملات، وٌصل الأمر إلى حالة الكذب 

المعلن والافتراء الظاهر على بعض الشخصٌات الدٌنٌة المعروفة، والتتبع الدقٌق 

 .لمصادرها ٌظهر حجم الكذب الذي ٌمارسه بعض العاملٌن فً هذا المجال

 الوجو الصحيح. 6
لو أراد القائمون على هذه الأعمال حقٌقة أن ٌصلوا إلى آلٌات بٌع حقٌقٌة، توفر لهم الربح، وتتوافق مع مبادئ الشرٌعة 

 :السمحاء فإن علٌهم أن ٌصححوا عددا من الأدوات والآلٌات التً ٌستخدمونها

فصل الشراء عن التسوٌق، فكل منهما عقد قائم بذاته، ومصلحة البائع مختلفة عن مصلحة المسوّق أو العمٌل،  .1

 .والجمع بٌن هذٌن العقدٌن هو أحد المآخذ الشرعٌة التً ٌجب تجاوزها

أصبح واضحا كٌف تستخدم المنتجات ستارا لهذه العملٌات المالٌة، والطرٌقة الصحٌحة لتصحٌح هذا الوضع هو  .2

مناسبة واقعٌة،  ٌحتاجها الناس وٌستفٌدون منها وٌطلبونها لذاتها، مع الإبقاء على أسعار حقٌقٌة بمنتجات التعامل

 .ٌثبت أن الدافع للدخول فً هذه العملٌات هو ذات المنتج

 .، بحٌث ٌنال الإنسان عمولته وفقا للجهد الحقٌقً المبذول(المباشرٌن الزبائن )فقط الأولى للطبقة العمولة إعطاء .3

 .والخداع والغش التدلٌس عن الابتعاد .4
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 مراجغ مفيدة. 7
 جً قلعه رواس والشرٌعة، لمحمد الفقه ضوء فً المعاصرة المالٌة المعاملات. 

 الصاوي صلاح والدكتور المصلح عبد الله جهله، للدكتور التاجر ٌسع مالا. 

 ًفقه المعاملات المالٌة وتطبٌقاتها المعاصرة، للدكتور صالح العل. 

  المصري ٌونس رفٌق: تؤلٌف المالٌة، المعاملات فقه. 

 ًالفقه الإسلامً وأدلتّه، للدكتور وهبة الزحٌل. 

 قرارات المجامع الفقهٌة المختلفة. 

الكثٌر ممن دخل فً هذا التسوٌق شباب طٌب لا ٌرضى الحرام فً الرزق لكنهم لا ٌعلمون، وإنما أكل الناس الحرام : ختاما

ولا رٌب أننا جمٌعا نحب تحصٌل المال فلٌكن بالحلال النافع لا . إما رجل لا ٌعلم، وإما رجل ٌعلم ولا ٌعمل: من أحد وجهٌن 

ومن كان منا قد دخل فً هذا العمل عن عدم معرفة بحرمته فإن الخروج منه والتوقف عن دعوة غٌره إلٌه . بالحرام الضار

وبٌان ضرره لمن أدخلهم فٌه كفارة له إن شاء الله ، حمى الله شبابنا ورجالنا ونساءنا من التورط فً صفقات مالٌة مإذٌة تجر 

 .والحمد لله رب العالمٌن. لهم ولبلدهم الضرر والأذى، اللهم بارك لنا فً أرزاقنا وفقهنا فً دٌننا 
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