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التسويق والتسوق
 

نظ��راً للتط��ور ال�س��ريع والمتلاح��ق للن���شاط الت�س��ويقي، والتداخ��ل 

والتب��ادل الديناميك��ي للعملي��ات الت�س��ويقية، مم��ا �أدى �إلى التغيي�ر 

والتعديل في تلك المفاهيم وا�س��تحداث بع�ض المفاهيم الت�سويقية مثل 

مفه��وم الت�س��وق، وم��ن ثم �أدى ذل��ك �إلى تعدد المفاهي��م وتركيز رجال 

الت�س��ويق على جوانب معينة بذاتها وظهر مفهوم الت�س��ويق مع بداية 

مريكية وانتق��ل �إلى �أوروبا في  الخم�س��ينيات في الولاي��ات المتح��دة الأ

ال�س��تينيات م��ن الق��رن الع���شرين ،حيث ظهرت ال���شركات ال���صناعية 

الكبرى وزيادة التبادل التجاري.   
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مريكية: تعريف الجمعية الأ

�إلى  المنتج  ال�سلع والخدمات من  ان�سياب  يوجه  الذي  والمعاملات  عمال  الأ ن�شاط  )هو 

الم�ستهلك  حاجات  لتحليل  �إغفاله  التعريف  هذا  في  ويلاحظ  الم�ستعمل(  �أو  الم�ستهلك 

مريكية  الأ الجمعية  و�ضعت  الق�صور  لهذا  ونظراً  الت�سويقية،  الوظائف  بع�ض  و�أغفل 

تعريفاً جديداً للت�سويق هو: » الت�سويق عملية تخطيط وتنفيذ كل ما يتعلق بو�ضع ت�صور 

فراد  فكار وال�سلع والخدمات لخلق تبادلات ت�شبع �أهداف الأ وت�سعير وترويج وتوزيع للأ

�إغفاله  من  الرغم  على  �سابقه  من  �شمولَاً  �أكثر  التعريف  هذا  ويعتبر  والمنظمات«، 

مرحلتين من مراحل العملية الت�سويقية هما التحليل والرقابة.

 

:Stanton تعريف �ستانتون

ن�شطة  يعرّفه وليم �ستانتون وهو �أحد علماء الت�سويق البارزين ب�أنه )نظام متكامل من الأ

�إ�شباع  �أجل  من  وخدمات  �سلع  وتوزيع  وترويج  وت�سعير  تخطيط  �إلى  تهدف  المتداخلة 

حاجات الم�ستهلكين الحاليين والمرتقبين(.

:Wiliam Nickels تعريف وليم نكلز

ويعد هذا التعريف من التعاريف الحديثة للت�سويق عام 1978م )الت�سويق هو عملية تتم 

يجاد علاقات �إ�شباع متبادل عن طريق تبادل المنتج  في المجتمع تخ�ضع للقيود، وت�سعى لإ

ليات التي ت�شبع جزئياً هذه  بين النا�س المختلفين في الرغبات والحاجات وبين النا�س والآ

الرغبات والحاجات(.

:Philip Kotler تعريف فيليب كوتلر

�شباع الحاجات والرغبات من خلال  �إن�ساني يهدف لإ الت�سويق )هو عبارة عن ن�شاط 

عمليات التبادل(.
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�سلامي: تعريف الت�سويق من المنظور الإ

اللازم  ن�شطة  )الأ ب�أنه  �سلامي  الإ المنظور  من  الت�سويق  مر�سي عطية  د. طاهر  عرف 

�أد�اؤها لت�سهيل تبادل ال�سلع والخدمات، بما يحقق م�صالح �أطراف التبادل وم�صلحة 

المجتمع ويتفق و�أحكام ال�شريعة(. 

�أولها  جوانب،  بثلاثة  تهتم  �أنها  الت�سويق  تعريفات  مختلف  من  يتبين  عامة  وب�صفة 

الت�سويقية  المنظومة  وثانياً  ومنتجات وخدمات،  �سلع وحا�صلات  ينتجه من  وما  المنتج 

النهائي  الم�ستفيد  �أو  الم�ستهلك  وثالثاً  الم�ؤ�س�سات..(  ـ  الو�سطاء  ـ  )الوظائف  الكاملة 

مت�ضمناً تحقيق حاجاته ورغباته في حدود �إمكاناته المتاحة، كل ذلك مع مراعاة العرف 

لااجتماعي والعادات والتقاليد ومقومات كل مجتمع.

�أهمية الت�سويق:

يمكن �إيجاز �أهمية الت�سويق في النقاط التالية: 

عمال والمنظمات من ا�ستكمال دورة ر�أ�س المال من خلال تحويل  تمكن رجال الأ 	.1

المنتج من ال�سلع والمنتجات �إلى نقود.

خلق فر�ص عمل كبيرة من خلال �أداء الوظائف الت�سويقية والخدمات والم�ؤ�س�سات  	.2

والهيئات العاملة في مجال الت�سويق.

نتاج الكبير والتخ�ص�ص وتح�سين جودة ونوعية ال�سلع والخدمات  ي�ساعد على الإ 	.3

والمنتجات من خلال العمليات الت�سويقية.

خلق المنفعة الزمنية لل�سلع والخدمات وذلك من خلال التخزين في الوقت الذي  	.4

يرغب فيه الم�ستهلك في تلك ال�سلع.

خلق المنفعة المكانية لل�سلع والمنتجات من خلال عمليات نقل ال�سلع من مكان �إلى  	.5

مكان �آخر �سواء داخل الدولة �أو خارجها لت�صل �إلى الم�ستهلك النهائي.

وذوق  يتفق  بما  التعبئة  �أو  الت�صنيع  طريق  عن  لل�سلع  ال�شكلية  المنفعة  خلق  	.6

الم�ستهلك.
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�صفقات  �إتمام  خلال  من  وذلك  لل�سلع،  ال�سلع(  )حيازة  التملكية  المنفعة  خلق  	.7

البيع وال�شراء �سواء بين المنتج والم�ستهلك �أو الو�سطاء.

�شباعية للم�ستهلك النهائي و�إ�شباع رغباته وحاجاته وفقاً لميوله وذوقه. زيادة الإ 	.8

م�ستوى  ورفع  القومي  الدخل  زيادة  �إلى  كفاءة  كثر  الأ الت�سويقي  النظام  ي�ؤدي  	.9

فراد داخل المجتمع. المعي�شة للأ

وب�صفة عامة يمكن القول �إن لاارتقاء بالخدمات والوظائف الت�سويقية وكفاءة النظام 

الت�سويقي يعد م�ؤ�شراً من م�ؤ�شرات التح�ضر والتنمية وتقدم الدول.

طرق البحث في الدرا�سات الت�سويقية:

�ستاذ الدكتور عزت عو�ض علي زغلول، رئي�س ق�سم لااقت�صاد الزراعي بالمركز  يقول الأ

القومي للبحوث الم�صرية، �إن الدرا�سات الت�سويقية تهتم بدرا�سة ثلاثة محاور �أ�سا�سية 

تمثل الكيان الت�سويقي، هي: 

ا	لمدخل الوظيفي: ويخت�ص بدرا�سة الوظائف والخدمات الت�سويقية التي تجرى 

طرق  ودرا�سة  الم�ستهلك،  �إلى  المنتج  من  انتقالها  �أثناء  والمنتجات  ال�سلع  على 

داء والنواحي لااقت�صادية، ورفع الكفاءة الت�سويقية لكل وظيفة  تح�سين كفاءة الأ

من تلك الوظائف، ومن بين تلك الوظائف الفرز والتدريج، والتعبئة، والتجميع، 

والت�صنيع، والنقل، والتخزين، والتمويل، والمخاطرة، والإعلان.

ن�ساني في النظام  ا	لمدخل التنظيمي: )مدخل المن��شأة( ويهتم بدرا�سة الجانب الإ

على  المدخل  هذا  ويركز  الم�ستهلكون،  �أو  الو�سطاء  �أو  المنتجون  �سواء  الت�سويقي 

البائعين والم�شترين، وحرية دخول ال�سوق  درا�سة تركيب ال�سوق من حيث عدد 

والخروج منه، والدعاية والإعلان، وال�سيا�سات ال�سعرية، والتعرف على النتائج 

والكفاءة الت�سويقية لل�سوق.

ا	لمدخل ال�سلعي: ويركز هذا المدخل على درا�سة ال�سلعة نف�سها ومراحل ت�سويقها، 

والوظائف التي تجرى لل�سلعة، والتعرف على الطلب على ال�سلعة ومرونة الطلب 
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عليها في مختلف المواقع ودرا�سة �أ�سعار ال�سلعة، والتكاليف الت�سويقية، والتعرف 

على الم�شاكل الت�سويقية لل�سلعة.

ماهية النظام الت�سويقي:

�أحيانا  عليها  يطلق  ما  �أو  مكونات  ثلاثة  من  ويتركب  الت�سويقي  النظام  هيكل  يتكون 

ًعنا�صر النظام الت�سويقي، ويتكون من:

ا	لم�ؤ�س�سات وال�شركات الت�سويقية: هي تلك العاملة في مجال الت�سويق، ويختلف  .1

ودرجة  تعاملها  حجم  ح�سب  منها  كل  في  دارات  الإ وعدد  داري  الإ التركيب 

نتاج، والمالية والم�شتريات، والبحوث والتطوير،  انت�شارها، فقد تتكون من �إدارة الإ

كما يختلف عدد العاملين في كل منها ح�سب الن�شاط والحجم، كما تختلف في 

ال�شكل القانوني لها فقد تكون �شركة م�ساهمة �أو ت�ضامنية، �أو معينة كالنقل، �أو 

التخزين، �أو الفرز والتدريج والتعبئة، وقد تكون متنوعة بحيث ت�شمل �أكثر من 

وظيفة من الوظائف الت�سويقية.

جمهور  عليهم  يطلق  وعادة  )المتعاملين(:  والم�ستهلكين  والو�سطاء  ا	لمنتجون  .2

الت�سويقية  للعمليات  الفقري  العمود  وهم  الت�سويقي  النظام  في  المتعاملين 

وكيفية  والمناف�سة،  ولاا�ستهلاك،  نتاج،  الإ حلقات  ويمثلون  الت�سويقي(  )النظام 

وطرق انتقال ال�سلع والمنتجات من مرحلة �إلى �أخرى، ويعك�سون الر�أي العام على 

�سواق. ال�سيا�سات الت�سويقية، وان�سياب ال�سلع داخل الأ

النظام  على  ت�ؤثر  التي  والمتغيرات  العوامل  كل  وت�شتمل  الخارجية:  ا	لعوامل  .3

وال�سيا�سات  والت�شريعات  والقوانين  ال�سكان،  العمري  التركيب  مثل  الت�سويقي 

المرتبطة بالنظام الت�سويقي في الدولة، وال�شكل لااقت�صادي في الدولة )ر�أ�سمالي 

التكنولوجي  التقدم  ومدى  الدول،  وتح�ضر  تقدم  ودرجة  خليط(  ـ  ا�شتراكي  ـ 

الرقي  ومدى  الت�سويقي،  النظام  في  الم�ستخدمة  التكنولوجية  �ساليب  والأ

فراد المجتمع. لااجتماعي والثقافي لأ
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خ�صائ�ص النظام الت�سويقي:

يت�صف النظام الت�سويقي بعدة خ�صائ�ص نوجزها فيما يلي:

اجتماعي  نظام  ب�أنه  الت�سويقي  النظام  يت�صف  حيث  اجتماعي:  نظام  الت�سويق    .1

يتم فيه التعامل بين مختلف الطوائف والفئات لااجتماعية �سواء المنتج )�شركة 

�أو فرد( والم�ستهلك )فرد، �أ�سرة، دولة( والم�ؤ�س�سات وال�شركات الت�سويقية على 

�أهداف  تربطهم  ه�ؤلاء  كل  نوعيتهم،  بمختلف  والو�سطاء  م�ستوياتها،  اختلاف 

رباح  الأ وتحقيق  النهائي،  الم�ستهلك  �إلى  والمنتجات  ال�سلع  تو�صيل  هي  م�شتركة 

ومحاولة تقليل الفاقد والتالف عن طريق رفع الكفاءة الت�سويقية لل�سلع، ومن ثم 

فالنظام الت�سويقي هو نظام اجتماعي.

النظم  وت�شابك بين  تداخل  الت�سويقي: يحدث  النظام  والت�شابك داخل  التداخل    .2

وحث  نتاج  الإ زيادة  المنتجون  يحاول  حيث  الت�سويقي  النظام  داخل  الموجودة 

الم�ستهلكين على ال�شراء، ويحاول الموردون توفير طلباتهم من ال�سلع، والو�سطاء 

يحاولون زيادة لاارتباط وتوثيق العلاقات بين المنتج والم�شتري، وو�سائل الإعلان 
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والدعاية تحاول الت�أثير على زيادة لاا�ستهلاك وتقوية ال�شعور بالحاجات وزيادة 

ون�شر الوعي لاا�ستهلاكي. 

3.  الحركة والديناميكية داخل النظام الت�سويقي: حيث يت�صف النظام الت�سويقي ب�أنه 

وديناميكية  وتتج�سد حركة  ثابتاً،  �أو  �ساكناً  نظاماً  ولي�س  ومتقلب  نظام حركي 

النظام الت�سويقي في حرية انتقال ال�سلع والمنتجات وتدفقها ال�سريع بين الم�ؤ�س�سات 

والهيئات العاملة في النظام الت�سويقي وتغيير �شكلها عن طريق الت�صنيع، وتغيير 

مكانها عن طريق النقل، وتغيير زمنها عن طريق التخزين كما �أن التداول بين 

الموردين وتجار الجملة والتجزئة و�صولًا للم�ستهلك النهائي وبالتبعية يت�أثر تدفق 

انتقال  بدرجة  الت�سويقي  بالنظام  العاملين  انتقالها بين مختلف  النقود وحرية 

الت�سويقية  نباء  والأ المعلومات  انتقال  وحرية  �سرعة  �أن  كما  والمنتجات،  ال�سلع 

وكفايتها يحقق المزيد من الحركة والديناميكية للنظام الت�سويقي.

�أهداف النظام الت�سويقي:

هداف التالية، �أو يحقق  كثر كفاءة هو ذلك النظام الذي يحقق الأ النظام الت�سويقي الأ

كفاءة  كثر  الأ الت�سويقية  بالنظم  و�أخذها  الدولة  تقدم  درجة  وذلك ح�سب  معظمها 

هداف هي: وا�ستخداماً للتكنولوجيا الحديثة وتلك الأ

1. توفير المنتجات وال�سلع بالنوعية والكمية المطلوبة.

2.  تنظيم عمل الم�ؤ�س�سات وال�شركات العاملة في النظام الت�سويقي وعدم ت�ضاربها.

3.  تقليل الفاقد والتالف من خلال رفع كفاءة الوظائف الت�سويقية.

4.  تي�سير وت�سهيل عمليات التبادل والبيع وال�شراء لل�سلع والمنتجات.

5.  تعظيم الكفاءة الت�سويقية لل�سلع والمنتجات من خلال الم�سالك الت�سويقية المثلى لها.

�ساليب  الأ وا�ستخدام  المتقدمة  الدول  وم�سايرة  التكنولوجي  التقدم  ملاحقة    .6

التكنولوجية الحديثة في مختلف مجالات ونظم الت�سويق.

وتح�سين  الم�ستهلك  رغبات  و�إ�شباع  والمنتجات  ال�سلع  من  لاا�ستهلاك  تعظيم    .7

اختياراته.
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الم�سالك الت�سويقية لل�سلع والمنتجات:

تتباين الم�سالك الت�سويقية التي تمر بها ال�سلع والمنتجات والخدمات من المنتج حتى ت�صل 

�إلى الم�ستهلك النهائي، ويق�صد بالم�سالك الت�سويقية ل�سلعة ما هو الطريق �أو ال�سبيل �أو 

�إلى  ت�صل  حتى  ...الخ(  الم�صنع،  )المزرعة،  المنتج  من  ال�سلعة  بها  تمر  التي  القنوات 

الم�ستهلك النهائي )الم�ستفيد النهائي( وتتخذ الم�سالك الت�سويقية �أ�شكالًا متعددة. 

ول: حيث تنتقل ال�سعلة �أو المنتج من المنتج �إلى الم�ستهلك النهائي  الم�سلك الت�سويقي الأ

رباح مبا�شرة وتنخف�ض  مبا�شرة وهي طريقة مبا�شرة و�سهلة ويح�صل فيها البائع على الأ

التكاليف الت�سويقية في هذا الم�سلك.

�أو  الموزع  �أو  المورد  طريق  عن  المنتج  من  ال�سلع  تنتقل  حيث  الثاني:  الت�سويقي  الم�سلك 

رباح،  الأ من  ن�سبة  على  الو�سطاء  ه�ؤلاء  من  كل  يح�صل  الم�سلك  هذا  وحتى  الم�ضارب 
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والم�ستهلك  الو�سطاء،  ه�ؤلاء  بين  ال�سلع  لانتقال  نظراً  الت�سويقية  التكاليف  وترتفع 

النهائي.

وهكذا كلما تعددت الحلقات داخل الم�سلك الواحد ي�ؤدي ذلك بطبيعة الحال �إلى تق�سيم 

رباح وارتفاع تكاليف الت�سويق، ويجب التنويه �إلى �أن بع�ض ال�سلع قد ت�أخذ معظم �أو  الأ

كل الم�سالك الت�سويقية في لااعتبار. 

العوامل الم�ؤثرة على اختيار الم�سلك الت�سويقي:

التغيير في  �إلى  ال�سلع  �أخرى، فقد تحتاج بع�ض  �إلى  الت�سويقي من �سلعة  يختلف الم�سلك 

خر �إلى نقلها، وقد تكون ال�سلع �سريعة التلف والعطب، وتلك العوامل  ال�شكل والبع�ض الآ

منها:

1.  طبيعة ال�سلعة الم�سوقة: حيث تختلف ال�سلع ح�سب طبيعتها من حيث �سرعة التلف 

�أو تغيير �شكلها �أو تخزينها.

رقعة  وات�ساع  ال�سلع  المباعة من  الكميات  ويتوقف ذلك على حجم  ال�سلعة:  �سوق    .2

ال�سوق، وتعدد �أماكن التوزيع.

3.  الو�سطاء: ويق�صد مدى ت�صريف الو�سطاء لل�سلع المراد توزيعها، ودرجة ن�شاطهم 

وميولهم للتوزيع.

التمويل  وعمليات  الت�سويقية،  التكاليف  لااعتبار  خذ في  الأ ويجب  المالي:  الو�ضع    .4

اللازمة و�صافي العائد المتوقع من ت�صريف وت�سويق ال�سلع.

�أخرى.. تبارى الكتاب..  ن�سان.. و�صفته.. وتمييزه عن مخلوقات  في مجال تعريف الإ

ولما  ناطق..  حيوان  هو  فتارة  التعاريف  من  العديد  �إعطاء  والحكماء في  والفلا�سفة.. 

�أن  وجدوا  ولما  �ضاحك..  حيوان  �إنه  قالوا  تنطق..  الحيوان  ف�صائل  بع�ض  �أن  وجدوا 

لبع�ض  �أن  العلماء  اكت�شف  ولما  وذاكرة..  تاريخ  له  حيوان  �إنه  قالوا  ي�ضحك..  بع�ضها 

الحيوانات ذاكرة.. عادوا فقالوا �إنه حيوان مفكر.. ولما �أدركوا �أن غالبية من ف�صائل 

ن�سان حيوان له خ�صو�صية.. وبعد �إجراء التجارب علموا  حيوانية تفكر.. رددوا �أن الإ
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والتعريفات. التعليقات  من  الكثير  قالوا  ثم  خ�صو�صية..  لها  الحيوانات  بع�ض   �أن 

�ستاذ مالك نا�صر درار، �إنني وفي هذا المقام.. �أقول م�ضيفاً �إلى هذه  يقول الباحث الأ

ن�سان  الت�صريفات قولًا �أرى �أنه لن ين�سخ ب�إذن الله جرياً على عادة القائلين ال�سابقين.. �إن الإ

البيع وال�شراء هي خ�صي�صة  الت�سوق و�إجراء عمليات  �أن  �آخر  حيوان يت�سوق.. بمعنى 

ن�سان عن الحيوان �أو �أي كائن �آخر �أو �إ�شباع رغبته �أو لاا�ستجابة  �إن�سانية ينفرد بها الإ

يحتاج  التي  الب�ضاعة  على  الح�صول  �أي  التب�ضع  �صندوق  في  ت�صب  وكلها  لدوافعه.. 

 �إليها �أو )التخدم( بمعنى الح�صول على الخدمة التي يريدها �إذا جاز التعبير وهكذا.

التي  القواعد  �أو  �صول..  الأ تدرك  ولا  المعنى  هذا  تجهل  الب�شر  غالبية  ف�إن  قلت  وكما 

يت�صف بها مفهوم الت�سوق حتى ي�أتي بمردوده الطيب على البائع والم�شتري.. ومظاهر 

ذلك كثيرة.. و�أكثر من �أن تح�صى هنا.

فمثلًا هناك من يذهب �إلى ال�سوق.. ليت�سوق وهو لا يعرف ماذا �سوف ي�شتري.. ولماذا 

ي�شتري.

ومثلًا هناك من يذهب لي�شتري �شيئاً دون �أن يعرف ما يكفي عن موا�صفات وتفا�صيل 

ما �سوف ي�شتري ..

نه دخل �إلى ال�سوبر ماركت �أو المحل.. ويخجل �أن يخرج من  ومثلًا هناك من ي�شتري لأ

دون �أن ي�شتري.

منكم  وجد  فمن  و�إلا  والتقليد  المحاكاة..  ا�سمه  وهم  تحت  ي�شتري  من  هناك  ومثلا 

حيواناً �أياً كان �أمام باب دكان ليبتاع �صندوقاً من الحليب �أو علبة بيب�سي فليدلنا عليه.. 

لنحاوره ون�ستك�شف هويته.

في  ن�سان  للإ ملازمة  �صفة  وهي  �أ�صيلة  �إن�سانية  عادات  والت�سوق  وال�شراء  فالبيع 

ن�سان الذي تجاوز مرحلة المبادلة  �أنها ملازمة للإ �أي  �أو المتح�ضرة  المجتمعات المدنية 

ن�سان النقود.. كو�سيط معترف به لإتمام عملية  ال�سلعية �أو المقاي�ضة.. ومنذ �أن اخترع الإ

ن�سان ال�شخ�ص �سواء كان رجلًا �أو  ن�سانية.. يمار�سها الإ البيع وال�شراء. هذه العادة الإ

ن�سان على  حوال وفي جميع مراحلهما ال�سنية والبيئية.. وبرغم تعود الإ امر�أة في كل الأ
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ممار�سة هذه العادة ب�صفة دائمة... �إلا �أننا نلاحظ جهل الغالبية العظمى منهم لفنون 

الت�سوق. في  �صولية  الأ �أو  الفنية  بهذه  منهم  البع�ض  اعتراف  وعدم  الت�سوق..  و�أ�صول 
 

ورائه  من  ي�سعى  �أ�صيل..  �إن�ساني  جهد  ب�أنه  �إليه  ي�شار  ما  هو  �أق�صده  الذي  فالت�سوق 

ن�سان �إلى �سد حاجته حتى ولو لم يكن له حاجة في ال�شراء. الإ

ومثلًا هناك من يذهب �إلى ال�سوق.. ليت�سوق وهو لا يدرك الحد الفا�صل بين الت�سوق.. 

من  �أنه  هو  �إليه  �أهدف  ما  �أن  غير  كثير..  ذلك  وغير  البائع..  وجهد  وقت  و�إ�ضاعة 

�أننا حين ن�شرع في الت�سوق علينا �أن نعي تماماً ما نريد �أن نت�سوقه..  ال�ضرورة بمكان 

ولماذا وكيف .. و�أين .. ومتى ؟!

فن الت�سوق:

لل�سلع  �أثماناً  ندفع  �أننا  بع�ض الحاجيات  ل�شراء  ال�سوق  �إلى  الملاحظ عند ذهابنا  من 

�سعار،   بالأ ونغتر  الح�سبان،   في  تكن  لم  �أ�شياء  ن�شتري  حيث  نتوقع،  كنا  ما  �أ�ضعاف 

فهذه رخي�صة وتلك ب�سيطة وهذا عر�ض خا�ص . الخ،  حتى �إذا و�صلنا �إلى المحا�سب 

)الكا�شير( و�إذا بالمبلغ �أ�ضعاف م�ضاعفة،  لذا ـ �أخي المت�سوق ـ وحتى لا تقع فري�سة في 

�سواق حيث تغت�صب �أموالك من بين يديك ـ وجب عليك �أن تكون حذقاً  فخ �أ�صحاب الأ

وفطناً، ثم اعلم �أن لكل �شيء فناً وعملية الت�سوق �إنما هي فن �أي�ضاً،  فقبل دخولك �إلى 

بحار فيه بمهارة و�إلا ف�سيكون م�صيرك الغرق،  ف�إذا  ال�سوق يجب �أن تكون قادراً على الإ

ما �أردت النجاة فعليك اتباع التعليمات التالية :

�شياء التي ترغب في �شرائها قبل الذهاب �إلى ال�سوق،  وبالتالي ف�إنك  1- لا بد من تحديد الأ

ت�ستطيع تحديد ال�سوق الذي تتوجه �إليه بعد �أن تت�أكد من وجود احتياجاتك فيه.

2- تدوين كل ما ترغب في �شرائه في ورقة �صغيرة قبل الذهاب وذلك حتى لا تترك 

لنف�سك العنان فت�شتري كل ما ترى.

3-لا  بد من تحديد وقت معين للت�سوق ك�أن يكون �ساعة مثلا �أو �أكثر �أو �أقل من ذلك 

على ح�سب قلة �أو كثرة الحاجيات التي ترغب في �شرائها .
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�سرة . 4- تخ�صي�ص مبلغ للت�سوق يتنا�سب مع ميزانية الأ

�سواق التي يكون فيها تخفي�ضات حقيقية �إذا كان المو�ضوع  5- حاول �أن تحر�ص على الأ

يحتمل الت�أجيل .

�شياء ال�ضرورية فقط . 6- حاول �أن تقت�صر على الأ

7- ركز اهتمامك على ال�سلعة ذات النوعية الجيدة ولي�ست غالية الثمن .

عن  البحث  على  مقت�صراً  الت�سوق  وقت  واجعل  المغرية  للدعاية  لاالتفاف  8- عدم 

�شياء المدونة لديك . الأ

9- عدم ال�شراء فوق الحاجة ولو كان ال�شيء رخي�صاً .
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10- حاول �أن ت�شتري كل ما تريده مرة واحدة حتى لا ت�ضطر للذهاب �إلى ال�سوق مرة 

�أخرى في الفترة نف�سها.

�شياء ال�ضرورية  11- حاول �أن يكون ذهابك لل�سوق في فترات متباعدة، واقت�صر على الأ

واللازمة فقط .

�صحاب الدعايات الجذابة . 12-لا  تجعل نف�سك وجيبك فري�سة لأ

ن تجرب كل ما يعلن عنه من المنتجات الجديدة �إن  13-لا  تجعل من نف�سك ميداناً لأ

لم تكن بحاجة �إليها.

14- �إذا ر�أيت منتجا بجودة عالية وتكلفة باهظة وكنت بحاجة �إليه ولكنه ي�ؤثر على 

نف�س  وي�ؤدي  تكلفة  و�أقل  جودة  �أقل  �آخر  بمنتج  ت�ستبدله  �أن  فحاول  ميزانيتك 

الغر�ض،  �أو �أن ت�شتريه ولكن بكمية �أقل بحيث لا ي�ؤثر على ميزانيتك .

طفال  15-ا علم �أن ال�سوق لي�س بمنتزه ولا مكاناً للترفيه لذا عليك عدم ا�صطحاب الأ

�إلا �إذا كنت م�ضطراً لذلك،  و�إلا ف�سوف تدفع �ضريبة ا�صطحابهم من جيبك،  

وتحطم ميزانيتك .

16-لا  تحدد �أياماً معينة للت�سوق – كل �أ�سبوع مثلًا – ولا تجعل ت�سوقك لحين الحاجة 

ربعاء هو يوم الت�سوق عندك من كل �أ�سبوع  في وقت محدد،  فمثلًا لا تجعل يوم الأ

عند  الت�سوق  يوم  هو  ربعاء  الأ يوم  اجعل  لكن  لا،  �أم  لذلك  م�ضطراً  كنت  �سواء 

لاا�ضطرار فقط.

17- �إياك ثم �إياك �أن تذهب �إلى الت�سوق و�أنت جائع ف�إن ذلك �سوف يجعلك �ضعيفاً 

تنفذ كل ما يمليه عليك بطنك بدون تفكير في العواقب. 

القواعد الذهبية في فن الت�سوق: 

حدد وقت الذهاب �إلى ال�سوق والمدة التي �ستت�سوق فيها.  	.1

حدد المبلغ الذي �ست�شتري به.  	.2

حدد الم�شتريات التي تريد �شراءها.  	.3
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�سواق مع غ�ض الب�صر.  ذكر دعاء دخول الأ 	.4

لاا	�ستك�شاف قبل ال�شراء... وحاول �أن تحدد وقتاً للا�ستك�شاف.  .5

�صلية الم�سجلة.  نتاج ولاانتهاء والعلامة الأ ا	نظر �إلى مدة الإ .6

قدر الكمية والمبلغ.  	.7

ا	لم�ساومة، )كا�سر ب�صوت منخف�ض ولا تجادل ولا تجرح البائع ولا تجبره على  .8

المبلغ الذي و�ضعته البيع بالر�ضا(. 

طفال ف�إنهم  ا	ذهب �إلى ال�سوق لوحدك، �أو �أنت وزوجتك، واحذر ا�صطحاب الأ .9

يعيقون عملية ال�شراء. 

�سواق، فقد تكون التنزيلات مفيدة لك. ا	بحث عن التنزيلات في الأ .10
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