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 الملخص
  ةن كانت السلع والخدمات تباع في الاسواق مباشر أبعد    ة،خدمات ما بعد البيع وضوابطها الشرعي   ةدراسبيتمحور البحث       

ابتكر التجار الى تقديم خدمات   ، شدهاأعلى    ةصبحت المنافسأ ومع تطور الاعمال والدعايات والاعلانات و   .فرادويستهلكها الأ
   ة. محدد ةعلى مد  ةو الصيانأو حتى التشغيل  أو الفك أو للتركيب أ ةاو فني ةللسلع قد تكون تقني

وهدف   .هذه الخدمات التي تقدم بعد البيع ويتم الاعلان عنها في الدعايات والترويج للمستهلكين  ةيساهم البحث في دراس     
بعاد الناس عن  لإ  ة؛لأليتم وضع النقاط على الحروف في هذه المس  ة؛هذه الخدمات وضوابطها الشرعي  ةالبحث هو دراس

 .علنوا عنها بدعاياتهم وترويجهم لسلعهم وخدماتهمأ خلال بتلك الخدمات التي المنازعات والاشكاليات التي قد تحصل من الإ
ذا  إو البائع  ألزام المنتج  إ وما هو حكم    ؟،  هذه الخدمات  ةحول مدى شرعي  ةكثير   ةهذا البحث يجيب عن تساؤلات فقهي  ن  إ

 البيع. دبع ما خدمات  ةالتوسع بدراس  ةفظهرت الحاجه بضرور   ،وجدت  ن  إوحكم تلك الشروط    ؟،  وعد بتقديم تلك الخدمات

 الضوابط الشرعية (. –البيع  –الكلمات المفتاحية: ) خدمات 
Abstract 

This research focuses on the study of after-sales services and their Islamic legal regulations. In 

earlier times, goods and services were sold directly in the markets and consumed by 

individuals. With the advancement of business, advertising, and intense competition, 

merchants began to introduce additional services for their products—whether technical, 

mechanical, related to installation or dismantling, operation, or even maintenance for a 

specified period. 

The study contributes to examining these after-sales services, which are frequently promoted 

through advertisements and marketing campaigns targeting consumers. The main objective is 

to analyze these services within a framework of Islamic jurisprudence, in order to clarify the 

relevant rulings, prevent disputes, and resolve potential issues that may arise from failing to 

fulfill services promised in advertisements. 

This research seeks to answer key jurisprudential questions, such as: What is the legal ruling 

regarding the legitimacy of such services? To what extent is the seller or manufacturer bound 

if they commit to providing them? And what is the status of conditions stipulated in this regard? 

The study highlights the need for a comprehensive examination of after-sales services and their 

legal implications. Keywords:)  Services  -Sales Sharia Regulations(. 

  
 المقدمة

من شرور أنفسنا ومن سيئات اعمالنا، واشهد ان لا اله إلا الله   سبحانه ونستعينه، ونعوذ به إن  الحمد لله نحمده ونستغفره    
 عبده ورسوله، وارضى اللهم عن أله وصحبه وسلم تسليماً كثيراً.  وحده لا شريك له، وأشهد ان سيدنا محمداً 

 بعد:و  
تعد بشكل أساس كل الاقتصادات في العالم ناهيك عن مدى تقدم هذا الاقتصاد أو خصائصه، وقد اهتم    الأسواق  فإن     

 الإسلام بالأسواق فخصها بالعناية بما يتناسب ودورها في حياة المسلم الفردية خاصة والدولة عامة. 
العالم في الأسواق؛ كاستجابة للتطور التقني  والتكنولوجي والفني وثورة المعلومات التي   وإن  نتيجة التطور الذي شهده      

سادت العالم، فأصبحت صناعة المواد تتسم بالدقة التقنية والفنية بكثير من التعقيد، فقد يحتاج إلى إصلاحها إذا ما حصل  
 تلك السلعة قد يتسبب في خسارة مالية لنفسه كبيرة.أي خلل أو عطل الى مختص وخبير بها، وإذا ما حاول المشتري إصلاح  

 -البائع والمشتري    - لم يعد يتمحور على انتقال الملكية بطريق عقد البيع بين طرفي العقد    السلع الأدوات  إن  اقتناء      
بضمان   استعدادهم  على  الترويجية  واعلاناتهم  بدعايتاهم  فركزوا  ذلك،  الى  ومنتجوها  ومصنعوها  السلع  بائعوا  فلجأ  فقط، 

 ". خدمات ما بعد البيعمبيعاتِهم بطريقة متابعة دورية لمنتجاتهم، فظهر مصطلح "
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إن  مفهوم هذه الخدمات توسع ليشمل صور متعددة من الدعم التقني والفني في التركيب والفك وحتى التشغيل وغيرها،       
 ساهم ذلك بشكل واسع في إقبال العملاء أو المشترين؛ تأثراً بتك الخدمات.

فظهرت تساؤلات فقهية كثيرة حول مدى شرعية هذه الخدمات وما هو حكم إلزام المنتج أو البائع إذا وعد بتلك الخدمات،     
 وحكم تلك الشروط إن  وجدت. 

 فظهرت الحاجة بضرورة التوسع بدراسة خدمات ما بعد البيع، وكان هذا سبب اختياري لهذا العنوان والبحث فيه.      
 ترتكز أهمية الموضوع من خلال الأسباب التالية:  أهمية الموضوع:

أهمية خدمات ما بعد البيع وتأثيرها على السوق التعاملات، وباعتبارها وسيلة جديدة ومتطورة لجذب العملاء والمشترين،  .1
 ونقل وتدريب.  لا تخلو تعاملات المسلم منها، خصوصاً مع تنوع تلك الخدمات المقدمة من تركيب وضمان

تتنوع خدمات ما بعد البيع ما بين مخالف أو موافق للشريعة الإسلامية، فاستوجب التفصيل وبيان ما هو مخالف للشريعة  .2
 الاسلامية.

بعض الآلات والأجهزة تحتاج الى تدريب من المُنتِج أو المصُنِع لتعليم المستهلك وتدريبه على اسرارها وكيفية تشغيلها   .3
والتعامل معها، إضافة الى تكلفة صيانتها اذا ما حصل بها أي خلل أو عطل، وكل ما سبق احتاج الى دراسة فقهية  

 وما يترتب على ذلك من أحكام وشروط. ة شرعية لخدمات ما بعد البيع بكل صورها المتعدد
الدراسة:  أنواع    فرضيات  الخدمات معتدة شرعاً؟ وما هي  الخدمات؟ وهل جميع تلك  البحث عن ماهية ومحتوى تلك 

الخدمات المقدمة من المنتجين أو الباعة إلى العملاء أو المشترين؟ وما هي الضوابط الشرعية لتلك الخدمات؟ وهل  
ف ينظر الفقهاء القدماء والمعاصرون  يمكن أن تكون خدمات دعم المستهلك هي نفسها السلعة المباعة للمستهلك؟ وكي 

نُ  لخدمات ما بعد البيع من خلال العقود والصيغ والتعاملات المتنوعة والمعاصرة؟، وإن  الإجابة عن هذه التساؤلات تُكَوِ 
 إجابات ستكون أساس موضوع بحث خدمات ما بعد البيع وضوابطها الشرعية موضوع هذه البحث.

 تتكون الخطة من مقدمة ومبحثان وخاتمة.  خطة البحث:
 كان فيها أهمية هذا الموضوع، وأسباب اختياره، وفرضيات الدراسة، وخطة البحث.: المقدمة

 ، وفيه مطلبان:  عن ماهية الخدمات وفوائدهاالمبحث الأول: 
الأول:   الخدماتالمطلب  فرعان:  ماهية  وفيه  لغةً ،  الخدمات  تعريف  الأول:  الفرع ،  الفرع  الخدمات   أما  تعريف  الثاني: 

 . اصطلاحاً 
 .خدمات ما بعد البيعفوائد  ذكر فكان فيالمطلب الثاني:  أما

 المبحث الثاني: أنواع خدمات ما بعد البيع وضوابطها الشرعية ) نماذج مختارة (
 وفيه مطلبان:

 . أنواع خدمات ما بعد البيعذكرت فيه المطلب الأول: 
 بطريقة ) نماذج مختارة (. ضوابطها الشرعية  فكان في ذكرالمطلب الثاني:  أما

ذكرت فيها أهم المسائل التي توصلت فيها في هذا البحث، والتي تركزت على تعريف الخدمات المقدمة من    ثم الخاتمة:
الفقهاء  أقوال  الشرعي من خلال  الشرعية، ومن ثم حكمها  فيها في أسواقنا، وضوابطها  التعامل  المنتجين وأنواعها وطرق 

 بالتخريجات الفقهية لتلك المسائل، والاستدلالات الشرعية.
 المبحث الأول

 ماهية الخدمات وفوائدها
 المطلب الأول: ماهية الخدمات

 تعريف الخدمات لغةً:  الفرع الأول:
 .الحديثةو   على حدة لأنه من التعريفات المركبة  فيه  تعريف كل مصطلح يتوجبخدمات ما بعد البيع   إذا أردنا أن نعرِ ف    
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يها  فرسغ البعير ثم يشد  ب  مثل الحلقة، يشدالغليظ    المضفور  ها السيرمنعدة،    على معان    الخدمة  ي اللغة تطلقفف     (1)
، وشبه  وامثلًا لذهاب ما كانوا عليه وتفرقضرب ذلك   ، سقطت النعليحلت السرائح و ة  ضت الخدمفنعله فاذا ان  (1) سرائح

، ومنه قيل للخلخال  مبعد اجتماعه  مل: فض الله خدمتكم أي: فرقهيبالحلقة المستديرة ، لهذا ق  وتشبههالعجم    اجتماع
 ( 12/167  ه،1414 ابن منظور،)خدمة

الساق  أو    القيد   والخدمة هي   ،( 1/221  ، 2005  الفيروز آبادي،)  نهاراً   و أ  ليلاً يقصد بها الساعة من    (   بالفتح)  ة  مَ د  الخَ و    
)مصطفى واخرون،    الخدم  كثيرو تابعة من الجن، وقوم مخدومون: معظمون   له  :أي  "  رجل مخدوم"    :ويقال  ،والجماعة

 ( 1100/ 1مادة )خدم(  ،1996
 :تعريف الخدمات اصطلاحاً  الفرع الثاني:

والعميل،   أو الشركة   طويلة الأمد بين المؤسسةو   ناجعة  بناء علاقةبهم الطرق التي تساعد  أ   تعد خدمات ما بعد البيع  إن         
 يقصد بخدمات ما بعد البيع. يف الخدمات والبيع اصطلاحاً وماهنا تعر  نتطرق ولأهميتها س

ية تهدف يفة تسويق ظأنها و ــ)  بالخدمة  بيان أهميتها، فقد عرفت  و   نضر مختلفة  تعريف الخدمة من وجهات  سنذكر أولاً      
)أبو علفة،    (  مما يؤدي الى تفضيله لهذا المنتج وتكرار شرائه  و المشتري الصناعي عن المنتجألى زيادة رضا المستهلك  إ

2002 ،505 ) 
 وتسويق  حد مروجاتأيعد  ،وتمتد الى ما بعد عملية البيع  ، قبل انتاج السلعن الخدمة تبدأ  أ  يتضح من التعريف السابق     

 المستهلك. العميل أو الشركات المنتجة لجذبالمؤسسات أو السلع التي تستخدمها 
بأنها: ) عبارة عن الأنشطة والمنافع التي تعرض للبيع او التي تقد مرتبطة مع السلع    جمعية التسويق الامريكية  وعرفتها      

 ( 286)عبدالرزاق، د.ت،  المباعة(
و  أبأنها: )نشاط انساني يتم من خلاله تقديم منافع بحيث يكون هذا النشاط غير ملموس لا تتم حيازته    ون خر آوعرفها      

خر من أجل تلبية رغباته آ و هي: )مجموعة من الأنشطة تقدم من طرف الى طرف  أ  ،(58،  2007،  نور الدين)  امتلاكه(
و فوائد، كما ان أبل يحصل من ورائها على منافع    ،وهذه الأنشطة تعد غير ملموسة، ولا يترتب عليه نقل ملكية أي شيء

 . ( 5، 2017)عصماني،  و غير مرتبط بسلعة مادية ملموسة( أتقديم الخدمة قد يكون مرتبطاً 
الشركة المنتجة   المؤسسة أو  تقدم من قبلالتي نشطة الأفعاليات و ال : ) كلالخدمة هي ن  أتبين ي التعريفات  ما سبق منم    

المستفيد يتوقع   ن  أ  لى لًا عضف  ، بالسلعة الملموسة  فقط   بارتباط الخدمة  خص قد    خيرانالتعريفان الأنجد  ، في حين  (  للعميل
 ترضي رغباته.رصينة بالمقابل على خدمة  حصوله

 : (61، 2007، نور الدين)يوهطبيعتها الى ثلاثة أصناف   من حيثوتصنف الخدمة 
  و خدمات مرافقة أبمنتج مادي    ةمرتبط  الخدمة   لكتكون  تن  أ حدة دون  االمؤسسة بتقديم خدمة و   هنا  : تقومالخدمة الخالصة .1

 لمستفيد. اتتطلب هذه الخدمات حضور الشخص  و  ،وغيرها والصحة  التعليمو   مثل: خدمات التأمين ،لهاأخرى 
  ، و الخدماتأ  أو السع  تكتمل بعض المنتجاتللمؤسسة تقديم خدمة أساسية  ا  تستطيع:  ج ماديالخدمة المرتبطة بمنت .2

وخدمات   عدة تتضمن منتجات فإنها ،متمثلة بالنقلتقدم خدمة أساسية  -  المواصلات الجوية  - ) الطيران (   مثل: خدمة
 .وغيرهاوالمشروبات والتغذية  الجرائدو  مثل: المجلات لها، مرافقة

ت الغسيل  والآ  التبريد  مثل بيع أجهزة  عدة،  خدماتمنتجاتها ب  أو الشركة   : تعرض المؤسسة ج المرتبط بعدة خدماتالمنت .3
 فكلما كان المنتج متطور تكنلوجياً مثل: السيارات، والأجهزة الكهربائية  ،معها  النقل  خدمة  وأ،  محددةمرفقة بالضمان لمدة  

 النقل والصيانة والضمان. خدمة مثل:  للسلع أو المنتجات، كلما كان بيعه يتطلب تقديم خدمات مرفقة أو المنزلية
 : (204-203د.ت، محمود، ) الىتصنف الخدمات بحسب وقت تقديمها و 

 

 ( 12/167  ه،1414  ابن منظور،)  وقيل سيور نعالها، كل سير منها سريحة.  ،ويقصد بها نعال الابل (1)
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المستهلكين في الطلب  العملاء أو  واتجاه    ورغبات  على حاجات وميول  الاطلاعأهميتها في    رتكز: وتخدمات ما قبل البيع .1
 ؛للاستعمال  والفنية    التجارية والتقنية  والمعلومات  توضيحات قبل الشراء، نشر الوثائق)   ــــتلخيص مهامها بة، و ـــــعلى السلع

 (.  من ناحية الجودة التفرقة بين المنتجات من نفس النوعالتمييز و لتسهيل عملية 
  المتميزة، المنتج ومواصفاته القياسيةبالسلعة أو المستهلك العميل أو الى تعريف  تهدف  : هذه الخدمةمرافقة للبيعخدمة  .2

استعمالهمع   طرق  استخدامه  شرح  الخدم،  أو  هذه  ب  العميل  تزويد)    اتمن  الخاصة  أو  بالوثائق  التركيب  التنصيب 
المنتج السلعة أو  المستهلك على معرفة  العميل أو  التي تساعد  ...الخ،  للسلعة أو المنتجالعناصر  و   المكونات  لاستعمال

 (.أو المُن تِج المؤسسة او الموزع  الشركة أو المستهلك بالخدمات التي ستقدمها لهالعميل أو  تبليغو  ومفيدة، بصورة جيدة
و استبدال  أوالصيانة    والتركيب   الإصلاح  تتمحور في  فهذه الخدمة    ،دراستنا  هو صلب موضوع: وهذا  خدمة ما بعد البيع .3

 جزاء التي تتلف عند الاستعمال ومنها: والأ  السلعة
 وصيانة صحيحة.  لفضالأستعمال الااحترامها لأجل  التي يجببالإرشادات  أو العميل المستهلك تعليم - أ
المستهلك -ب العميل  تحذير  خلال  ،بالمنتج  والفنية  التقنية  بالأخطاءواعلامه    أو  مجاناً    من    إطار   ضمنالتأمين 

 ج. التقنية للمنتالفنية و الضمانات 
 الضرورية الذي يُطمئن المستهلك. و  الأساسية العاملة وقطع الغيار الأيدي -ت
الفعلي   -ث  عمليبعد الفحص والتقييم، لذا    الخاصة  و في الورشةألتصليح سواء عند المستهلك  للصيانة واالتنفيذ 

 من الخدمة.  المستويات تلكالمؤسسات الجاذبة للمستهلكين على توفير أو  المنتجون 
كل الأنشطة التي يبذلها المنتج والتي من شأنها تمكين المستهلك من   )  :يمكن تعريف خدمات ما بعد البيع بأنهاأخيراً  و     

 ( كبر اشباع لحاجياته ورغباتهأالشراء وتحقيق افضل استفادة يحصل عليها من السلع بزيادة المنافع الإضافية بحيث تحقق 
 . (17،  2000)العسكري، 

الفقه  ،كثيرة  فاتيبتعر عرفت عقد الخدمة    فقدالفقهية    لآراءا  ماأ     هذا  إن     ،عقد الخدمة   وتعريف  في بيان  اءفقد اختلف 
الى    .(( من القانون الفرنسي1101المادة ) ) الفرنسيفذهب جانب من الفقه  العقد، فالاختلاف ناجم عن اختلافهم في تعري

سي المدني الفرنمن القانون    يةنصوص القانونالعلى    عتمدنه ا لأ  ؛يتميز هذا الجانب بمرونتهعقد بيع،  هو  عقد الخدمة    أن  
العقد الذي ينقل بمقتضاه البائع الى المشتري خدمة    عرفوا عقد بيع الخدمة بأنه: )  إذ أفكار قانونية جديدة،  بالذي فسح المجال  

التيا  ،تستهلك بمجرد وضعها تحت تصرف الأخير الكهربائي، وبيع خدمة المشاهدة في ر  ومنها: بيع الطاقة من خلال  
 (. 337،  2017)جاسم وعلي،   (  القنوات الفضائية، وبيع خدمات الاتصال عن طريق شبكات الهواتف السلكية واللاسلكية

تعهد ):  أنهبيجار الخدمة  إعرفوا عقد  إذ    ،عقد الايجاربعقد الخدمة    ملامسةخر من الفقه الفرنسي الى  آنص جانب  و    
ذ تبقى ملكية هذه الخدمة  إبتوفير الخدمة الى المستأجر دون ان يؤدي ذلك الى انتقال ملكية هذه الخدمة بشكل نهائي اليه، 

،  2017)جاسم وعلي،  ومنها خدمات الهاتف المحمول( ،للمؤجر الذي له الحق بإيقافها في حالات معينة ينص عليها العقد
33 .) 
) هو تمليك منفعة :  المعدل( 1951لسنة   40من القانون العراقي رقم   722)المادة  يجارالإعرف المشرع العراقي عقد  و     

من    558)يقابله المادة  (  معلومة بعوض معلوم لمدة معلومة وبه يلتزم المؤجر ان يمكن المستأجر من الانتفاع بالمأجور
والتي نصت على ان الايجار عقد يلتزم المؤجر بمقتضاه ان يمكن المستأجر   1948لسنة    131القانون المدني المصري رقم  

 .من الانتفاع بشيء معين لمدة معينة لقاء اجر معلوم(
نه لا يمكن  ألا  إ،  ه وبين الايجارعلى الرغم من وجود تشابه بينو يجار خدمات،  إعقد  بأنه  عقد الخدمة    المشرع العراقي  عد    

الفكرةالتسليم و  لهذه  غير موجودة بين مقدم   تكون   جوهرية والتزامات في عقد الايجارو   جذرية  لوجود اختلافات  ؛الخضوع 
 المستفيد.  ووالعميل أالخدمة  

 .( سلعة أو منفعة تقدمها المؤسسة الى المشتري وذلك نظير شرائه) خدمات ما بعد البيع بأنه:  يمكن تعريفو     
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 : التعريف تحليل
هدية،   المشتري على انهللعميل أو اتقديم سلعة    مثل:تكون خدمة،    ن  أالتي تصلح    والمنتجات  يشمل جميع السلع  :(  سلعة  )

 .يعطي المشتري بدلًا عنها ن  أأو على  
نقل وتوصيل السلع، وغيرها من    كذلك والضمان، و والجوائز  أشكال المنافع، مثل منفعة الصيانة    كل تشمل    : (  منفعة   )   أو

 المنافع.
 المشتري. العميل أو هو  هنا البائع، والمقدم اليهالمنتج أو فالمقدم هنا هو   :( تقدمها المؤسسة الى المشتري  )

المؤسسة الى المشتري قبل البيع أو خلاله، المقدمة من  وعة الخدمات  ممج  يرتكز علىشرط  وهذا    :(  ) وذلك نظير شرائه
 ((.بسهولة معرفة احتياجاتهممن المستهلكين العملاء أو تقديم المعلومات لمساعدة  وأالعينات، البروشرات أو وذلك كتوزيع 

 
 المطلب الثاني

 خدمات ما بعد البيعفوائد 
لشراء   العملاءجذب أكبر عدد من  ل  ؛التجارالمنتجين أو  بسبب المنافسة بين    ؛كان مجرد تعامل  مافناً بعد  أصبح  البيعإن   )   

 ات طرح المنتجو علان  إ من المهم  و   فلا بد ،  اتوتقدم الصناع  والسلع   الى تنوع المنتجات  بينهم  سلعهم، أدت هذه المنافسة
المستثمرون والتجار،  المنتجون و وهذا ما سعى اليه    ،السلعةبالمنتج أو  المستهلك أو أقناعه  العميل أو  بأسلوب يؤدي الى رضا  

تنشيط   الى   هدفتخدمات تقدم بعد البيع    فاستحدثوافي السوق،  صل  حالذي  التطور    تمتنوعة واكبو جديدة  أساليب    استحدثواف
 . (311،  2001)بازرعة،  أكبر وأوسعبشكل  ها المبيعات ولترويجالمنتجات أو 

يفة التاجر  ظو   تكون شرائها، و اقتنائها و السلعة تجعله يفضل    نفسفائدة أخرى على    عميل أو المستهلكهذه الخدمات تقدم      
والتفنن في    يطلبوها،السلع والخدمات التي  المنتجات و المستهلك، فيحاولون توفير  العميل أو  أن يعرفوا احتياجات  ب  أو المُن تِج

 . تسويقها
 ة طريقبالفوري، أو    النقديتسهيل إجراءات الدفع    فيلمشتري تساعده  أو ا   التي تقدم للعميلفي خدمة تسهيلات الدفع  إن         

 ((عملية شراء مريحة.ل مريح هذه الخدمة على تكوين تركز، القيمة دفع متوسطالميسرة، أو القساط الأ
استعمال ليتمكن من    المشتري العميل أو  ق رغبة  قتح  أو المنتج فهي  استخدام السلعة استعمال أو خدمة التدريب على   أما   

أو   وليالمنتج  يعدها،  تزامي خصائصها وم  وفهم  يضاً معرفةأ  كون السلعة بطريقة صحيحة،  النوع من    إذ  العروض أو  هذا 
في   المعمرة  المنتجات و ير من  ثكالخدمات ضرورياً  الاستهلاكية  التركيب،  التي تكون  السلع  المدنيةمثل  معقدة   الطائرات 

 . (313،  2001)بازرعة،   الحربيةالطائرات و   للمسافرين ولنقل البضائع
من توفير دفع    للمستهلكلما تحققه    ؛  رائجةنافعة و تعد تجارة  جديدة، ف  ةالقديمة بسلع  ةالسلعالمنتج أو  في خدمة استبدال  و    

  ، جللمنتِ   أيضاً   جزءً من الثمن، وهي مفيدة  تكون السلعة القديمة  المنتج أو  لكون    ؛كاملاً من جديد  السلعة الجديدة  المنتج أو  ثمن  
تصاميم حديثة من المنتج الذي تم  بجديدة، أو  النماذج  البسبب ظهور    ومتكررةفترات متقاربة  بيكون الشراء    عندما  خاصة  

)المصلح، د.ت،    الجديدةالسلعة  القديمة واستبدالها ب  ةسلعال ، كل هذا يحمل المستهلك على الاستغناء عن  سابقاً   شراؤه منها
49 ) 

متعددة أو ذا كانت السلع  إ  وبالأخصلمشتري،  للعميل أو اتحقق الراحة  السلعة فالمنتَج أو  توصيل    وأأما خدمة نقل  و ))     
 (( بعيدة. المشتراة  ومسافة نقل السلعة ،كثيرة
اقتناء المستهلك يفضل  العميل أو  السلعة مما تجعل    لنفس  إضافية  ميزةللمستهلك  للعميل أو  هذه الخدمات تعطي    إن  كل)    

السلعة  و  تلك  أو  احتياجات    يفهمان  ن  أالتاجر  المنتج و على عاتق    ويكون  بالخدمات،    المصاحبةشراء  المستهلك العميل 
 (( ليوفروا الخدمات المناسبة لهم. ؛ورغباته



79

 5202سنة ل آيار (2العدد ) (27)المجلد  الجامعة العراقيةمجلة 

 
 

،  معاً   من الثقة في الشركة المنتجة والسلعة  عالية  المشتري درجةالعميل أو  في اعطاءها    تظهر  فائدة خدمات الضمان إن       
 والتأكد من مواصفاتها  وتشغيلها  السلعة وفحصهاالمنتَج أو  الكافية لطريقة عمل  التقنية  توفر لدى المشتري الخبرة  تفقد لا  

 . (119)علي، د.ت، 
الاستمرار بأداء السلعة  أو    النفع  تعاونه على  لأنهاج،  المستهلك لشراء المنتَ العميل أو  ع  تشج  فإنهاما خدمة الصيانة،  أ   
ذا  إلسلعة  االمنتَج أو  إصلاح    و أمن خلال توفير قطع الغيار    والعمل؛ توقفها عن الأداء  تعطلها و قة صحيحة وعدم  يبطر 

 . (313،  2001)بازرعة،   صيانةو  صلاحإ احتاجت الى 
  أيضاً ، فهي  أو العميل  نظر المستفيد   في ضرورية  و مهمة    عرفنا بأنها  خدمتي الضمان والصيانة كما  ما سبق من  ن  إ )   

 ، فقد لا تظهرمنتجهجودة كل قطعة من و صلاحية يعرف مدى ؛ لعن منتجه ةشامل تمن خلال إعطائه بيانا ،جمهمة للمنتِ 
  إذ قد ق،  قبل عرضه في السو   المُن تَجالتي تقام على كيفية أداء    أو التقنية  الاختبارات الفنية  في فترةالمشاكل والعيوب    تلك

  تلك كافية لظهور    قصيرةفترة زمنية    في، أو  للمُن تَجفي وقت التشغيل الفعلي    اتالاختبار   بتلكلعدم القيام  تلك العيوب  تظهر  
، دفع المسؤولين في  (1)الذي أُكتشف في أحد أجزاء الطائرة )الكوميت(   العيوب، كمثال على هذه العيوب والاخطاء، العيب

يتم ل  ؛ا بعدم استعمالها في رحلاتهاونصحته  ،وتصنيعها الى تنبيه شركات الطيران التي اشترتها  نتاجهاإبالشركة التي تقوم  
 . (294)المصلح، د.ت،  اصلاح عيوبها وصيانتها

  سلعتلك القبال على  إعلى    ثقة المستهلك، ويحصلا  ايكسبلخدمة الضمان والصيانة    انج يقدمالمنتِ التاجر أو  فاذا كان  )   
 ((باقي الخدمات الأخرى.في الحال   فهذا هوسمعة جيدة، كذلك الو  أو المنتجات

 منتجاتهم،التجار في ترويج  المنتجين أو  سبب المنافسة بين  هو بكل هذه الخدمات وان كان سبب وجودها الرئيس  إن       
ۋ  ۅ  ڍ :  ففي قوله تعالى  ،تقان العملإو   تميز  ، وتدل علىالمنتجاتخدمات مكملة ومحسنة لعملية شراء    كذلكفهي  

، وما روي عن    (.105سورة التوبة:)ڍۅ  ۉ  ۉ   ې  ېې  ې  ى        ى  ئا  ئا     ئە  ئە  ئو  ئو
 .(2)( يتقنه حدكم عملًا أن  أذا عمل  إالله يحب  ن  ) إ أنه قال  النبي 

على   وتؤكد  تحثكاملة،  و   سليمة  تقان العمل وتقديمه بصورةإضرورة  بصريحة وواضحة    من الكتاب والسنة  فهذه أدلة)  )
 (( .رسوله  و  تعالى الله اي يحبهتال بالصورة وإتقانهضرورة انجاز العمل  

مبيعاته منتجاته  التاجر في تنشيط  المُن تِج أو  الى رغبة    يعود  كانت معظمها  ن  إمن فوائد خدمات ما بعد البيع، و   صور   هذه))  
خدمات    بتكاراتجديد و عن طريق    ينالمستهلك أو    العملاء  لإرضاءالتجار  و   بين المنتجين  تنافسالالى    ذلك  وترويج سلعه، يؤدي

 (.موتوفر احتياجاتهأو المستهلكين  ءلارغبات العمبشكل كبير  جديدة تلبي 
 المبحث الثاني

 وابطها الشرعية ) نماذج مختارة (أنواع خدمات ما بعد البيع وض
 أنواع خدمات ما بعد البيعالمطلب الأول: 

يتوجب على الشركة الخدمية تقديم خدمات تلبي حاجة العميل وتحقق مستوى عالي من الرضا، ومن هنا يجب أن يدرك  )  )
فقط، بل يبحث أيضاً عن خدمات مكملة   -الجوهر-المنتج أن العميل في كثير من الأوقات لا يبحث عن الخدمة الأساس  

 (( ثانوية تميز الشركات المنتجة عن الشركات المنافسة.
 :(128، 2017)مصطفى،  فتقسم الخدمات بصورتها الأساسية الى

 

( وهي طائرة )دي هافيلاند كومت( اول طائرة ركاب نفاثة تم انتاجها، وهي أول تجربة طيران في عام  3)
 م. 1949

( روي عن الامام السيوطي في كتابه الجامع الصغير عن أم المؤمنين عائشة رضي الله عنها رقم)  3)
 حديث حسن. :( وقال1855
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وهي المكون الرئيسي الذي يؤمن الحلول والمنافع التي يريدها الزبون، وكمثال عليها نذكر خدمة النقل   :الخدمة الجوهر .1
 وتكون الخدمة الجوهر هي نقل الركاب الى المكان المطلوب وفي الوقت المحدد. 

ضافية للزبائن أو خدمات مسهلة للخدمة الجوهر،  إوهي مجموعة من الخدمات المساعدة تضيف قيمة    : الخدمة التكميلية .2
يصال الخدمة أو تساعد في استخدام الخدمة الجوهر، وتؤدي الخدمات التكميلية الدور الرئيسي في تميز إوتستخدم في 

حيث أن زيادة عناصر الخدمات التكميلية ورفع مستوى الأداء كفيل بتعزيز    المنافسة،ت  الخدمان  الخدمة الجوهر ع 
 القيمة التي يتلقاها الزبون، وبالتالي أمكانية رفع الأسعار المطلوبة.

 والتعرف على خدمات ما بعد البيع وتخريجها الفقهي يتم من خلال الفروع التالية: 
 (payment facilitesالفرع الأول: تسهيلات الدفع )

تلجأ بعض المنشئات الى تسهيل إجراءات الدفع، فأما أن يكون الدفع بالآجل، أي ان المشتري يقوم بدفع كامل القيمة     
في وقت لاحق، أو يكون عن طريق جعلها في أقساط ميسرة، أو يكون الدفع في شكل دفعات متوسطة بحيث يدفع قيمة  

لبطاقات الائتمانية، بل أن بعض المنشئات تسهل عملية الدفع عن  المنتج على دفعتين أو ثلاث، أو قبول الدفع عن طريق ا
لا بعد مضي فترة من الشراء كأن يكون بعد ثلاثة أو ستة أشهر من إطريق الأقساط تتعدى الى عدم استحقاق القسط الأول 

 . (53،  2017)المؤسسة العامة للتدريب الفني،  الشراء
 ( Accepting returns exchanging goods)رد المبيع واستبدال البضائع: الثانيالفرع 

 : ويعرف رد المبيع بأنه  ،( 306،  2009)سويدان،    و إعادة السلعة من الخدمات المقدمة ما بعد البيعأتعد خدمة رد المبيع     
، وقيل هو  (178)حماد، د.ت،  " فسخ العقد ممن وجب له الخيار، لحقه أو مصلحته، وأعاده المبيع للبائع، واسترداد الثمن"

بدال غيرها بها، أو تقييد ثمنها لحساب المشتري بحيث يتمكن إثمنها أو    رجاع السلعة المشتراة وأخذإ" تمكين المشتري من  
  وخدمة رد المبيع هنا تختلف)،(52ه،  1420)المصلح،  من استعماله في شراء ما شاء من السلع التي في المحل، متى شاء"

نما سبب ذلك هو رغبة المشتري في رد السلعة  إعن خدمة رد السلعة بسبب وجود عيب فيها، أذ ربما لا يوجد عيب هنا، و 
 ( أما لعدم رغبته فيها أو لعدم حاجته اليها.

ويعرف استبدال السلعة " هو استبدال آلة أو وحدة عاملة بأخرى، لتلبية متطلبات إنتاجية أو خدمية بأسلوب اقتصادي،       
أو مبادلة السلعة القديمة بسلعة جديدة، بعد دفع المشتري الفروقات السعرية للسلعة الجديدة، وهو ما يعبر عنه بقول مبدأ  

 . (151،  2018)الحديثي،  مستعملة كجزء من ثمن شراء السلعة الجديدة"التبادل في التعامل أي قبول السلعة ال
 الاستبدال نوعان:  أنواع الاستبدال:

 :استبدال سلعة تم شرائها من البائع: النوع الأول
في حالة عدم رضائه عنها، ويمكنه بعدها من الحصول على  السلعة رجاعه إفي هذا النوع يقوم البائع منح المشتري حق )  

 ( سلعة أخرى بدلًا عنها.
ن البائع يمنح إ ذا كانت أقل فإالمشتري يدفع فرق نقدي للحصول عليها، أما    ن  إذا كانت السلعة التي تقابلها أكثر ثمناً فإ      

يريدها حتى يكمل الثمن، أو يعطيه الفرق نقدي، وفي الغالب يستخدم هذا النوع    ذن للحصول على أي سلعةالمشتري الإ
 . (299، 2001)بازرعة، للسلع اليسيرة، مثل: المنتجات الغذائية، والأدوية وما شابه ذلك

 :استبدال سلعة لم يتم شرائها من البائع :النوع الثاني
للمستهلكين، فبدلًا من أن يقوم المشتري بالدفع نقداً مقابل السلعة التي يريد اقتنائها، يجعل البائع    ةويقدم هذا النوع الباع    

للمشتري حق في جعل السلعة القديمة جزء من الثمن لكي يوفر المشتري جزءاً من المال، ويستعمل في الغالب في الأجهزة  
 . (194ه،  1420)المصلح،    ة الكهربائية، والمجوهرات وما شابه ذلكالكهربائية والأدوات التي تتحدث بمرور الزمن، كالأجهز 
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 : الجوائز والترويج السلعيالثالثالفرع 
لا ونجد  إمن المعلوم ان الجوائز تؤدي دوراً في تنشيط المحلات والأسواق، فما أن يجد المشتري محلًا يقدم حوافز وهدايا  ))

 أقبالًا كبير من الناس عليه. 
البائع متبرع للجائزة ومانح لها لأشخاص غير محددين، لكن بشرط وهو على من يدخل هذه السحب شراء سلعة من    دويع   

فما هو نوع هذا التعاقد؟ وما مدى صحته وسلامته؟ وبالتالي ما حكمه من حيث المنع والحل    ،السلع المعروضة لدى المتجر
 ( .والكراهة؟

 المطلب الثاني
 الشرعية ) نماذج مختارة ( ضوابطهاحكمها و

 (payment facilitesالفرع الأول: تسهيلات الدفع )
 :ةالشرعي وضوابطها حكمه

أنه أشترى طعاماً من يهودي   ورد النص بجواز التعامل ببيع النسيئة، وهو تأجيل الثمن في البيع، حيث ورد عن النبي     
 . (1603( ومسلم ) 268رواه البخاري ) الى أجل ورهنه درعاً من حديد

فهذا الحديث دليل على جواز تأجيل الثمن في البيع، والبيع بالتقسيط هو ثمن مؤجل، يتم دفع ثمنه عن طريق أقساط حيث ))
 ((لكل قسط أجل معلوم، فالحكم الشرعي واحد في كلًا من ثمن مؤجل لأجل واحد، وثمن مؤجل لأجال متعددة.

قالت:" جاءتني بريرة فقالت: كاتبت أهلي على تسع أواق     ويجوز تأجيل الثمن على أكثر من قسط بدليل حديث عائشة     
 . (2563رواه البخاري في صحيحه رقم )  في كل عام أوقية..."

  ي وهفهذا دليل على جواز تأجيل دفع الثمن على أقساط متعددة، هذا ويشترط لصحة البيع في التقسيط شروط أربعة      
 : (51ه،  1426)الشبيلي، 

ألا يكون المبيع ذهباً أو فضة أو ما ألحق بهما من الأثمان، فلا يجوز بيع الذهب بالتقسيط، لوجوب التقابض في  .1
 مبادلة الذهب بالنقود. 

ثم يذهب فيشتريها ثم يسلمها    ،أن يكون المبيع مملوكاً للبائع وقت العقد، فلا يجوز أن يبيع سلعة قبل أن يملكها .2
 للمشتري. 

 أن يكون المبيع مقبوضاً للبائع، فلا يجوز أن يبيع سلعة قد أشتراها ولكنه لم يقبضها. .3
هذا من الربا،    ن  لأ  ؛ألا يشترط البائع على المشتري زيادة في الثمن أذا تأخر عن أداء ما عليه في الوقت المحدد .4

 كأن يقول: تدفع عن كل قسط تتأخر في أدائه غرامة عن التأخير. 
 ( Accepting returns exchanging goods)رد المبيع واستبدال البضائع: الثانيالفرع 
 :ةالشرعي وضوابطها حكمه

 ( علينا ذكر الحكم الشرعي لكلا النوعين: اً وبعد الاطلاع على أنواع الاستبدال، وماذا يقصد بكلًا منهما أصبح واجب)   
 ( 170، د.ت،   الجدوع) : استبدال سلعة تم شرائها من البائعالنوع الأول

 تمكين المشتري من استبدال السلعة من البائع لا يخلو من حالتين:
 : (1) أن يمنح البائع الاذن للمشتري في الاستبدال من غير تعهد ولا التزام، وتخرج هذه الحالة على أنها أقاله :الحالة الأولى

 وقد أختلف الفقهاء في الإقالة على قولين: 
)المرداوي، (، والى هذا ذهب الحنفية، الحنابلة والشافعية  الإقالة تكون على الثمن الأول، وتسمية غيره باطلة  ن  إ  )  القول الأول:

1990 ،4/476)   

 

 (5/324الموسوعة الفقهية الكويتية، )ثاره بتراضي الطرفين، آلغاء حكمه و إ( الإقالة: هي رفع العقد و 2)
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)السرخسي،  (، وذهب الى هذا القول المالكية، وأبي يوسف من الحنفية  الإقالة تكون على جنس الثمن المسمى  )   القول الثاني:
1996 ،25/166 ) 

ويعود سبب الخلاف في المسألة الى اختلافهم في حل حقيقة الإقالة، فمن قال ان الإقالة فسخ لم يجز عندهم تأجيل الثمن  ))
 ((الفسخ هو رفع عقد، ورفع العقد يكون بمثل الثمن الأول. ن  لأ ؛أو تغيره

 نويتراضيا  نلأن البيع متروك للبائع أو المشتري حسب ما يتفقا  ؛ومن قال بأنها بيع أجاز عنده تأجيل الثمن أو تغيره   
 (485/ 4، 1992)المالكي،  عليه

أن الإقالة التي سمي غير جنس الثمن فيها هي بيع، ويجوز استبدال السلعة ومما يؤيد جواز استبدال   - والله أعلم –والراجح 
 السلع في هذه الحالة ما يأتي:

أن المشتري حين أشترى السلعة ملكها بشرائها، فله حرية بيعها بالثمن الذي يريده، فاذا أرجعها الى البائع وقبل ما سمي  .1
 ثمن لها فقد تحقق البيع بذلك، لآن البيع مبادلة مال بمال. 

رواه أبو داود في كتاب  ) " من أقال مسلماً ببيعته أقال الله عثرته" الأصل في الإقالة انها احسان ومعروف بدليل قوله  .2
 ، وتمكين المشتري من استبدال السلعة يعتبر من هذا القبيل. (3/274( 3460البيوع، باب فضل الإقالة، حديث رقم )

 ان الأصل في البيوع الصحة والجواز ما لم يوجد مانع للتحريم. .3
أن يكون تمكين المشتري من استبدال السلعة بناء على التزام وتعهد منه فتخرج على انها شرط في البيع  ):الحالة الثانية

 (( والاصل في الشروط الصحة والجواز ما لم يرد مانع شرعي.
 ( 294)المصلح، د.ت،  استبدال سلعة لم يتم شرائها من البائعالنوع الثاني: 

 (( ن هذا الاستبدال في حقيقته هو بيع، المبيع هنا هو السلعة الجديدة، والثمن هو ما يدفع كفرق وهو السلعة القديمة.إ))
،  1990)المرداوي،  وما يؤيد هذا ان البيع يعرف: ) مبادلة مال بمال أو منفعة مباحة بمثل أحدهما غير ربا أو قرض(   

بوَٰا   ﴿لقوله تعالى   ،وبناءً على هذا فأن هذا النوع جائز ولا حرج فيه .(4/260 مَ ٱلر ِّ ُ ٱلۡبيَۡعَ وَحَرَّ  سورة البقرة:) ﴾وَأحََلَّ ٱللََّّ
275) . 
 : الجوائز والترويج السلعيالثالثالفرع 
 :ةالشرعي وضوابطها حكمه

الممارسون لهذا العمل يعتبرونه منحة أو هبة يمنحها البائع لأحد المشترين فلا بد من بيان عقد الهبة لتحديد مدى    ن  إ     
 التشابه بين عقد الهبة وبين هذه الجوائز. 

 .  (5/649)د.ت،  تمليك في الحياة بغير عوض :بن قدامة الهبة بأنهااعرف 
لا في أمور يسيرة، منها: أنها تجوز مع جهل العوض،  إ فاذا كانت الهبة مقابل البيع فهي بيع في الحقيقة لا تخالفه      

 .  (649/ 5، 2011، الجزيري ) جل بخلاف البيعنه يشترط فيه تعيين الثمن وأنها تجوز مع جهل الآإبخلاف البيع: ف
 ذا ارتبطت الهبة بمقابل وعوض فتدخل ضمن عقود المعاوضات وبالتالي تخضع لأحكام البيوع.إ أما    
نما هي تدخل ضمن أحكام البيوع وتستخدم كوسيلة من وسائل ترويج إجة للسلع ليست هبات ولا منحاً، و فالجوائز المرو    

 السلع لجذب المستهلكين، وتقاس على البيوع التي  
،  1977)  ن كانت مقابل عوض كانت بيعاً، وتجري فيها حكم البيع كما ذكر سيد سابق في فقه السنةإ  إذورد النهي عنها،  

3/535).     
الجوائز تعتبر من ضمن العقود الفاسدة، والتي لا يجوز ممارستها، وضابط البيع الفاسد هو ما كان فيه أحد الشروط    ن  إ   

 : (230- 2/226،  2003، الجزيري ) التي تجعله فاسداً وهي 
 أن يكون الشرط مما لا يقتضيه العقد. .1
 أن يكون الشرط غير ملائم للعقد. .2
 أن يكون لأحد المتعاقدين منفعة فيه. .3
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ضوابط الشرط في البيوع الفاسدة تنطبق على الشروط الموضوعة لنيل منحة أو جائزة أو هبة،    ن  إوعلى ضوء ما سبق ف      
فأن هذه الوسيلة لدفع الفرد على الشراء تتعارض مع قواعد الشريعة الإسلامية وأصولها التي نهت عن أكل أموال الناس سواء  

فلا أقل من وصولها الى  (( ، فأن لم تصل الى درجة الحرمة،بخداعهم أو استغلالهم أو بالتغرير بهم بأساليب الجهالة والغرر 
في الحديث الذي رواه البخاري ومسلم عن النعمان بن بشير قال: سمعت    الشبهات المنهي عن الولوج اليها، بدليل قوله  

الحرام بين وبينهما شبهات لا يعلمهن كثير من الناس فمن اتقى الشبهات فقد استبرأ    ن  إالحلال بين، و   ن  إ  يقول "   رسول الله  
الحرام، كالراعي يرعى حول الحمى، يوشك أن يرتع فيه، ألا أن ولكل ملك    لدينه وعرضه، ومن وقع في الشبهات وقع في  

ذا فسدت فسد الجسد كله، ألا  إذا صحت صلح الجسد كله، و إلا وان في الجسد مضغة  أحمى الله محارمه،    ن  إلا  أحمى،  
 . (.52رقم )حديث رواه البخاري في صحيحه  وهي القلب"

،  2011)الخثلان،    أما المجيزين لهذا النوع فقد اشترطوا ضابطين شرعيين لابد من توافرها في هذا النوع من الهدايا وهما      
230) : 

ألا يزيد التاجر في ثمن السلعة المعروضة عن عادة السوق في المكان الذي يقيم فيه، فالزيادة على السلعة في حال تقديم  .1
 .هدية معها، أو في حال كون الحصول عليها تمكن المشتري من الدخول في قرعة أو سحب، فتكون الزيادة هنا استغلالاً 

 أن يكون الهدف من الشراء حاجة المشتري الى السلعة، لا للجائزة. .2
 

 الخاتمة

مه وإعانَته، والصَلاةُ والسلام على نَبي نا محمد   وعلى آلــــه وأصحابهِ وسَلِم، أما بعد:  الحَمدُ للَّ  أولًا وأخراً على جَزيل كَر 
النتائج التي استنتجتها من خلال هذا  "  وضوابطها الشرعية ) نماذج مختارة (خدمات ما بعد البيع  تناول بحث "  وأبرز 

 البحث هي كالآتي:
 أن خدمات ما بعد البيع هي: سلعة أو منفعة تقدمها المؤسسة الى المشتري وذلك نظير شرائه.  .1
 الخدمات المقدمة على نوعين:  .2

 النوع الأول: الخدمة الجوهر: وهي المكون الرئيسي الذي يؤمن الحلول والمنافع التي يريدها الزبون.
ضافية للزبائن أو خدمات إالمساعدة التي تضيف قيمة  النوع الثاني: الخدمة التكميلية: وهي مجموعة من الخدمات  

 مسهلة للخدمة الجوهر، فتؤدي الدور الرئيسي في تميز الخدمة الجوهر عن الخدمات المنافسة. 
 التَخريجات الفقهية لخدمات ما بعد البيع: .3

خدمة تسهيلات الدفع، تخرج فقهياً على بيع النسيئة وهو تأجيل الثمن في البيع، وقد ورد الشرع في جواز    أولًا:
 تأجيله عل أكثر من قسط. 

 استبدال السلعة على نوعين: اً:نيثا
النوع الأول: استبدال سلعة تم شرائها من البائع، وهذا النوع أما ان يعطي البائع للمشتري الأذن في الاستبدال     

 من غير تعهد ولا التزام، فخرجت على  أنها اقالة والاقالة جائزة، فيسري عليها ما يسري للبيع من أحكام.
وأما ان يكون تمكين المشتري من استبدال السلعة بناءً على التزام وتعهد من البائع، والاصل في الشروط         

 الصحة اذا لم يرد مانع شرعي.
النوع الثاني: استبدال سلعة لم يتم شرائها من البائع، فهذا الاستبدال في حقيقته هو بيع، وهذا النوع جائز لأن   

 المبيع هنا هو السلعة الجديدة والثمن هو ما يُدفَع كَفرق وهو السلعة القديمة. 
خدمة الجوائز والهدايا التي يقدمها البائع ويمنحها لأشخاص غير محددين، لكن بشرط شراء سلعة من السلع    اً:ثالث 

المعروضة لدى المتجر، فخُرجت على اعتبارها منحة أو هِبة يمنحها البائع لأحد المشتريين، فإذا كانت الهبة مقابل  
 ضمن عقود المعاوضات وتخضع لأحكام البيوع. البيع فهي بيع في الحقيقة، أما اذا ارتبطت بمقابل فتدخل
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وقد بينا جواز هذا النوع من الهدايا بشرط أن تكون السلعة المباعة بسعر قيمة المثل في الأسواق، ولا يتم أضافة     
 أي مبلغ عل السلع لأجل الهدايا والجوائز. 

غب بشرائها، فتعطي للمستهلك صفة  أن خدمات ما بعد البيع تقدم للمشتري فائدة أخرى على ذات السلعة تجعله ير  .4
 ضافية تجعله يفضل شراء تلك السلعة المقرونة بالخدمات.إ

للعلامة   .5 لعملاء مخلصون  احسن وأفضل كلما كانت وسيلة جذب جيدة  البيع  بعد  ما  كلما كانت جودة خدمات 
 التجارية.
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