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و ياشبکهیابیبازاریقیتطبیبررس
امامیهفقهاز منظریهرميهاشرکت

20/6/1392تاریخ تأیید:28/1/1392تاریخ دریافت:
*يعذرا مراد_______________________________________________________________________

**یاقطاعفاطمه زند

چکیده
فـروش  يرا بـرا انیاز مشـتر میمسـتق ياشبکه،انگکنندعیتوزایدیاست که تولیابیبازارینوعياشبکهیابیبازار
يهـا شـرکت در حالی کـه ؛ آمده استدیپدییهاتیو مزهابیعکه در کنار آنآورندپدید میخدماتایکالا 
اخـتلال در نظـام   خـدمات سـبب   و گـاه بـا سـرپوش کـالا و    الاکه گاه بدون ک ـندستهیابیبازارصورتی ازیهرم

دو شـبکه سـالم و ناسـالم   انی ـتفـاوت م تبیـین وییکـه بـه شناسـا   کنـد یم ـجابیادو. تشابه اینشوندیمياقتصاد
بـه  شـود یکننده م ـدیکه سبب کاهش واسطه با تولابیبازاريهاياز مشترياپرداخته شود تا بتوان شبکهبازاریابی

دی ـتناسب عرضه و تقاضا، عـدم اجبـار در خر  ن،یشبکه با سطوح معلیتشکمانندن شدهییتعشیاز پطیهمراه شرا
.پدید آوردشبکه یو برونی... در کنار نظارت وکنترل درونکالا، پرداخت پورسانت متناسب با عمل و

يهـا شرکتیاصليهاتفاوتانیموضوع پرداخته و با بلیمنابع مکتوب به تحلیبا بررسرو پیشدر پژوهش 
.شده استیفقه بررسدیداز شبکه نینوع سالم اياشبکهیابیرو بازایهرم

.تیحاکم،، جعالهوکالت،يگرواسطه،یهرميهاشرکت،ياشبکه، بازاریابییابیبازارواژگان کلیدي:
JEL:.Z12, E40بنديطبقه

.az.moradi.m@gmail.com.:Emailنرجسهیطلبه درس خارج مدرسه علمویعلمئتیعضو ه.*

zand1382 @ yahoo.com.:Email.  (نویسنده مسئول)نرجسهیمدرسه علمسهطلبه سطح .**
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مقدمه
است و کننده جریان داشته خریدوفروش امري است که از دیرباز بین تولیدکننده و مصرف

تري در جامعه حاکم است. امروزه دو کمتر باشد بازار و تجارت سالمهر چه فاصله بین این
ها بلکه تنها سبب افزایش قیمتدو افزایش یافته که نهگوناگونی واسطه بین اینعللبه 

ها و اي با هدف کاهش این واسطهشود. بازاریابی شبکهزدن تعادل بازار نیز میباعث بر هم
اصطلاح کوشدمیگري جدید در ارائه کالا و خدمات فروش مستقیم با نوعی واسطه

هاي هرمی قرار ردیف طرحدنبال ساختاري نامعلوم، همگاه بهآورد اماپدیدمشتري فعال را 
که هندسه مشخصی از شودرو کوشش میپیشپژوهش شود. در گیرد و مردود میمی

هاي هرمی با بازاریابی رو لازم است ابتدا تفاوت شرکتایناز؛شوداي ارائه بازاریابی شبکه
با نیز.اي تبیین شود تا در پرتو آن بتوان نوع متمایزي از بازاریابی را ارائه دادشبکه

ي از بازاریابی را معرفی کرد که در آن مدل جدید،هاي آن در فقهمایهکردن بنمشخص
شود تنها کالاها با قیمت منصفانه خریدوفروش میبازاري متعادل با رقابت سالم است که نه

هاي جدید در فروش برآن وجود شیوهافزونآید. نیز پیش نمیيضرورهاي غیربلکه دلالی
کند که مبناي میها در اینترنت ایجابمحصول و ارائه خدمات و گسترش این شیوه

کوششذیلکردن فرضیه وجود داشته باشد؛ به این ترتیب با مطرحبارهصحیحی در این
هاي اصلی پژوهش مورد استدلال قرار گیرد:شده مؤلفه

هاي بازاریاب که بدون شرط تعادل، داشـتن  اي از مشتريشبکهي ااي به معنبازاریابی شبکه
ش الاي مصرفی متناسب با تقاضاي بازار، پرداخت پادن، به همراه کاسطوحی محدود و معی

دیـد از صورت مجـازي یـا حقیقـی    بهمناسب در کنار کنترل حکومتی بر عملکرد این بازار
.یید استأفقهی مورد ت

هاي هرمی پاسخ داده شود: تفاوت اصلی شرکتپرسشلازم است به این بر این اساس
آید؟ دست میهفقهی این بازاریابی چگونه باي چیست؟ و درون مایهو بازاریابی شبکه

بازاریابی ،هاي اقتصاديجهت یافتن پاسخ در ابتدا با روش توصیفی تحلیلی در کتاب
شود؛ سپس با مراجعه به منابع فقه اسلامی، جواز بازاریابی اي سالم و ناسالم تبیین میشبکه

دو فصل تنظیم شده پژوهش درگیرد. به این ترتیبسالم و احکام آن مورد تحلیل قرار می
شود تا ضمن به بررسی تطبیقی شبکه سالم و ناسالم پرداخته مینخستاست. در فصل 

د. در شونظر معرفی و موانع حاصل از آن بررسی دو، نوع موردها و اقسام آنبیان تفاوت
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احکامی به سپس؛شوداي سالم در فقه مطرح میفصل دوم ابتدا درون مایه بازاریابی شبکه
که بر این بازاریابی مترتب است پرداخته و براي جلوگیري از سوءاستفاده احتمالی بحث 

شود.حاکمیت درونی و بیرونی بر آن مطرح می

ادبیات و پیشینه تحقیق
ترین منابع در توان به مهماي صحیح، میبازاریابی شبکهدربارهدر بررسی انجام شده 

اشاره کرد: بارهاین
»ايبررسی علمی و حقوقی بازاریابی شبکه«اي با عنوان) در مقاله1387(فقیهو اصغري

ماهیت نخست،و در بخش کننداي آغاز میاي از بازاریابی شبکهبا پیشینهتحقیق خود را 
و در بخش دوم بازاریابی را به شکل صحیح از دیدگاه علمی کردهبازاریابی ناسالم بررسی 

د.نکنو حقوقی بررسی می
اي حقه اقتصادي یا فعالیت بازاریابی شبکه) در تحقیق خود با عنوان 1385(یزدانی
پردازد و در انتها با تأکید بر جنبه عقلی میايبازاریابی شبکهبه بررسی ماهیت اقتصادي

کند.ادله نقلی را ذکر می
به »ايهبازاریابی شبکبررسی تخصصی«اي تحت عنوانمقاله) در 1381(زادهوکیل

کند.هاي هرمی بیان میپردازد و تفاوت آن را با طرحمعرفی این نوع بازاریابی می
شدن صنعت فروش مستقیم یا جهانی«خود با عنوانمقاله) نیز در 1385(لوطالب

دهد.اي را مورد بررسی قرار میمفهوم عملکرد بازاریابی شبکه»بازاریابی شبکه
:استذیلموارد بارهاینشده در منابع فقهی بررسی

از ورود به پیشهاي هرمیل فقهی و حقوقی شرکتئمسا) در کتاب1389(آقابابایی
در کند و ي آن را یادآوري میهاتو مزیهابازاریابی اینترنتی را معرفی و عیب،بحث اصلی

شود.ادامه وارد بحث فقهی می
به » هاي هرمی نامشروعندشرکت«در مقاله خود تحت عنوان )1388(سبحانیعلامه 

پردازد.ها و نوع بازاریابی آنها میگونه شرکتبررسی ادله حرمت این
اي در فقه وجود دارد و آنچه هایی از مسئله بازاریابی شبکهبا این وجود هنوز ناگفته

و پرسشورد هاي هرمی که بیشتر مهمان طرح،اندها به آن پرداختهبیشتر این پژوهش
ها اي سالم در بعضی کتاببازاریابی شبکهبارهآنچه در.باشد، میرانگیز بوده استببحث
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یا امکان اجراي ، استانددست آوردهمطرح شده برگرفته از منابع غربی که طی تجربه به
هاي کند در کنار مردودشمردن طرحضرورت ایجاب میبنابراینعملی آنها وجود ندارد؛ 
وجود داشته باشد.بارههرمی جایگزینی در این

ايمفهوم بازاریابی شبکه

ايمعرفی بازاریابی شبکه
شده در جهت ارضاي نیازهاي افراد و با هاي انسانی اقتصادي هدایتبه مجموعه فعالیت

یند مبادله اکالا و خدمات در فرهدف شناخت و انگیزش تقاضا، عرضه و توزیع ایده،
، 1386صنایعی، /20، ص1381آشتیانی، غفاريوورپشود (اسماعیلبازاریابی گفته می

رو بازاریاب با پژوهش در بازار و شناسایی سطح ایناز؛)36ص،1384هازن، سند/15ص
مربوط به کالا و هايتبلیغ و تمهیدراهتقاضاي محصول و جلب و ترغیب مشتري از 

کننده به اتصال تولید... باعث هاي مناسب فروش، توزیع وهمچنین ارائه شیوه؛خدمات
شود. کننده میمصرف

قسم .تقسیم کردبازاریابی انفرادي و جمعی توان به دو دسته از طرفی بازاریابی را می
اي مجموعهالف)اخیر که امروزه نیز رواج فراوانی یافته به دو صورت قابل تصور است: 

شوند. دار مییر این امر را عهدهاي متغمجموعهب)گیرند. ثابت امر بازاریابی را بر عهده می
یعنی بازاریابی جمعی متغیر. اینکه ؛استنوع دوم و اي از دسته دوم مقوله بازاریابی شبکه

اي روشن خواهد شد. این مقوله که در متغیر به چه معناست با تعریف بازاریابی شبکه
کننده به ینکه تولیدشود عبارت است از ابعضی موارد معادل بازاریابی مستقیم استفاده می

عوامل پخش با درصد کمیسیون بالا به فروش برساند، راهجاي اینکه کالاي خود را از 
اي از مشتریانی که، شبکهراهین ه ادهد. بخود مردم و مشتریان این کار را انجام میوسیلهبه

کنند. امر کننده کمک کرده و منفعتی براي خود کسب کنار فروش به تولیدتمایل دارند در
گیرند. در برخی موارد از بازاریابی بازاریابی و فروش کالا را طی قراردادي به عهده می

شود که هر دو عنوان ناظر به یک مفهوم است. اي نیز نام برده میلایهاي بازاریابی چندشبکه
، طور کلی در این روش فروشنده کالاي خود را به افرادي در شبکه بازاریابی و فروشبه

کند و آن افراد نیز کالا را به چند نفر زیردست خود واگذار کرده و بازاریابی واگذار می
تعداد بهصورت تصاعديدر نتیجه به؛کندکنند و به همین ترتیب کار ادامه پیدا میمی
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-172، ص1387فقیه، وشود (اصغريمشتریان و فروشندگان کالا در یک شبکه افزوده می
اي یک بازاریابی شبکهکهنیز آمده استهاهدر برخی مقال.)37-36ص،1385برزگر، /173

هاي مستقیم را براي اي از فروشکننده شبکهمدل یا شکل توزیع است که در آن تولید
. در روش سنتیآوردفروش یا تحویل کالا یا خدماتش به مشتریان، به استخدام خود درمی

ها باعث کند. وجود این واسطههاي تجاري بسیاري عبور میز واسطههر کالا بعد از تولید ا
حقیقتدر کهاین نوع بازاریابی.شودمیی به مبلغ اولیه محصول فراواندرصد شدناضافه

طور مستقیم در اختیار ها محصولات بهدر آن با حذف واسطه،نوعی تجارت است
یعنی خود ؛آیدمیپدیداصطلاح مشتري فعال حقیقتدر .گیردکنندگان قرار میمصرف

در نتیجه مقداري از سود حاصل از ؛چنین بخرند،کنندبه دیگران هم توصیه میوهخرید
این حقیقتدر .انددهند که براي آنها تبلیغ شفاهی کردهها را به افرادي میحذف واسطه

اي از کالا با فروش مجموعهشود که در ازايکننده داده میامکان به فروشنده یا توزیع
/37، ص1385(برزگر، کنندگان جدید به شبکه توزیع، پاداش دریافت کندجذب توزیع

طور کلی بازاریابی به.)173، ص1387فقیه،واصغري/54-53ص،1385لو، طالب
یندي که شامل جریانی از کالا یا خدمات از سوي تولیدکنندگان ااي عبارت است از فرشبکه

کنندگان با استفاده از بازاریابی توزیعراهصورت مستقیم و از کنندگان بهسوي مصرفبه 
استسازمان هايرسیدن به هدفورضایت مشتريفراهم ساختنچهره براي بهچهره

اي را معادل تجارت نکته قابل توجه اینکه بعضی بازاریابی شبکه.)38، ص1385(برزگر، 
در حالی ؛)19ـ17، ص1389آقابابایی، /19، ص1383(میرفانی، شمارند الکترونیک برمی

اي تجارت الکترونیک نیست؛ زیرا تجارت الکترونیک لفظ واحدي است بازاریابی شبکهکه
اي مانند اینترنت (قتار، رسانی رایانههاي اطلاعهاي تجاري مبتنی بر شبکهبر انواع تراکنش

اي بی است بلکه مقصود از شبکه، ساختار شبکه) که مفهومی اعم از بازاریا153، ص1388
گیري بخشیدن و شکلاي این شیوه بازاریابی است و فضاي مجازي در سرعتو زنجیره

رو هشبکه و ارائه خدمات و تبلیغات که ممکن است در فضاي حقیقی با محدودیت روب
ه شد نوعی فروش طور که در مفهوم آن اشارنقش مؤثري دارد. نکته دیگر اینکه همان،باشد

ها و کاهش قیمت کالاست اما با بازنگري در مستقیم است و هدف اصلی آن، حذف واسطه
گیرد بلکه جایگزینی واسطه صورت حذف واسطه انجام نمیکه توان گفتمینظاماین 
بازتعریف «همین امر در بازاریابی الکترونیکی هم وجود دارد که از آن به .گیردمی
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بنابراین با توجه به جدیدبودن ؛)122،ص1388ینگ، کوشود (توریانمییاد» گريواسطه
از آنجا که این مدل به .شوداي، معانی متعددي از آن برداشت میاصطلاح بازاریابی شبکه

اند. با بررسی دهکربرخی میان معانی آن خلط ،دو صورت سالم و ناسالم وجود دارد
. شودیک از آنها روشن میدو نوع شبکه مرزبندي هرساختار این

اي ناسالم. بازاریابی شبکه1
؛ با این تفاوت که هستندی که ذکر شده هایهاي هرمی شبکه انسانی مشابه با تعریفشرکت

نوعی گردش پول حقیقتدر .گیردگونه فعالیت اقتصادي درستی صورت نمیهیچهادر آن
افرادي که وسیلهبهاست که بین اعضا (اصلی یا فرعی) جریان دارد و تزریق این پول هم 

جریان پول نیز به سمت مرکز در ضمن.گیردصورت می،قصد ورود به این شبکه را دارند
وارده و نقص در چرخه اقتصادي هاياشکالعلتاصلی (رأس هرم) است. این ساختار به

تبار شناخته شد که به بررسی بیشتر آن خواهیم پرداخت. از طرفی این بازاریابی فاقد اع
هاي دیگري نیز ارائه شده است مانند هاي هرمی نیست بلکه با مدلمحدود به طرح

هاي زنجیرهایی که هر کدام بسته به نوع جذب مشتري و دریافت هزینه متفاوت طرح
شوند:ا این است که به دو صورت اجرا میهاین طرحتمامند و نقطه مشترك بین هست

جایی پول است و سرمایه افـراد بالادسـتی از   هخریدوفروش کالا وجود ندارد و فقط جاب. 1
شود.دستی تأمین میعضویت افراد پایینراه
ظاهر خریدوفروش وجود دارد اما با دقت در نوع فـروش ایـن کالاهـا، نـوع کـالاي      . در 2

توان به سستی این خریدوفروش اشاره کرد و به تعبیري وجود کالا نوعی می... شده وارائه
، 1386سـالاري،  /512، ص1386زاده، گذاشتن بر نقص این شـبکه اسـت (وکیـل   سرپوش

.)57، ص1388رابطیان، /57ص

شبکه بدون کالا و خدماتالف)
افرادتقسیم برابردر ،در این شبکه بدون اینکه محصولی ارائه شود یا خدماتی صورت گیرد

هر کس ،طور مثالبه؛شودجا میهاي از اشخاص، پول جابدر هرم یا سلسله زنجیره
ماهه یکی را تهیه کرده و به سه یا پنج،دونظامتواند با خرید یک کارت بسته به نوع می

ن شخص دیگري بفروشد و خریدار نیز به همین سبک عمل کند و با پر شدن سطوح معی
شود و براي ادامه باید از پایین رسد و با گرفتن مبلغ کلان از دور خارج میهرم میبه رأس 



ی/ 
لام

 اس
صاد

 اقت
شی

ژوه
ی پ

علم
مه 

صلنا
ف

رس
بر

ی
یقیتطب

که
 شب

ابی
زاری

با
اي

...و 

137

ی رخه بکاست و چنانمنتهیشکستبهمنطقی و تجربی عللهرم شروع کند. این شبکه به 
و گسترش آن هم محدود است بودههاي آن در حد ناچیز منابع اشاره کردند زیان

.)1391اسکینی و مهربخش، /17ص،1385یزدانی، /55ص،1389(آقابابایی، 
زیرا ادامه حیات آن بسته به ؛رو با یک حساب احتمال، اشباع شبکه حتمی استاز این

نبود فعالیت اقتصادي یا به علتبهیزورود نیروي انسانی و واردکردن سرمایه است. ن
... مورد منع وتعبیري عدم عرضه تولید مناسب با سرمایه و نداشتن خدمات اقتصادي سالم 

گیرد.قانونی قرار می

شبکه با سرپوش کالاب) 
ترین نوع بازاریابی ناسالم، شبکه با سرپوش کالا و خطرناك،ترین و در عین حالمهم

گونه گیرد و امروزه فعالیت اینها ترفندهاي متعددي صورت میخدمات است که با روش
تک این رو به جاي معرفی تکایناز ؛اینترنت گسترش یافته استراهها از شرکت
شود.تمایزهاي مشترك آن بیان میفعالیتشان، ویژگی وچگونگیها و شرکت

. رسیدن به تعادل1
گیرد که جذب مشتري در طرفین برابر اي ناسالم تعادل وقتی صورت میدر بازاریابی شبکه

.(شکل الف)گیرد ... صورت میاي وسه سه،صورت تعادل دو دوییباشند که به

(شکل الف)

در شرکت کوئیست اینترنشنال این امر جزء قوانین شمرده شده است و شرط دریافت 
(آقابابایی، باشدپورسانت معرفی یک نفر در سمت چپ و یک نفر در سمت راست می

زیرا هر فرد ؛اي نیز نوعی تعادل قابل مشاهده استهاي زنجیرهدر شرکت.)91ص،1389
و این عدد در بودهملزم براي رسیدن به مرحله بالاتر به جایگزینی عدد مشخصی از افراد 

رشد تصاعدي افراد ،شرط تعادل در این قراردادطور کل فلسفهتمام زنجیره ثابت است. به
ها هاي هنگفت است که گاه به بهانه عدم تعادل در بسیاري از فعالیتو جذب سرمایه
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تعادل پدیدساختنبنابراین ؛)52ص،1391شود (ابراهیمی، (پاداش) پرداخت نمینتپورسا
امري غیرممکن و فقط منوط به افزایش اعضاست.در عمل نهایت تا بی

. پدیده اشباع2
اي به حدي از جذب اعضا بپردازد که دیگر منظور از اشباع این است که بازاریابی شبکه

طراحی خاصی که دارند علتهاي هرمی بهبرخی شرکتنماند و به گفته عضوي باقی 
شدن لحظه اشباع بازار و غیرممکنبهرو هستند و امکان لحظههمواره با این تهدید روبه

اشباع شبکه پدیدساختنالبته .)100و96صص،1387تعهد وجود دارد (اصغري و فقیه، 
هر شخص که عضو این یعنی ؛دنبال عضوگیري نامحدود استاي بههرمی یا زنجیره

بالاتر یا منافع بیشتر اجازه دارد بدون هايهیابی به مرحلشود براي دستمجموعه می
حتی گاهی براي جبران زیان وارده و تعادل کندملاحظه اشباع از افراد دیگر عضوگیري 

پرداخت پورسانت به مانندرده خود مجبور به یافتن اعضاست که پیامدهاي متفاوتی 
... زحمت یافتن مشتري، عدم پیشرفت و-عملاً امکان ندارد-ش از حد کهسطوح بی

ریاضی ثابت کرد که این عضوگیري هايهتوان با محاسبست. از طرفی میاروروبه
تواند بر عددي بیش از جمعیت کره زمین برسد می،نامحدود بر فرض که ادامه داشته باشد

هاي بازاریابی نشان داده هر از چند گاهی تکه امري محال است و عملکرد این نوع شرک
زیرا افراد یا ؛افتدگاه اتفاق نمیمکان خود را تغییر داده است. از طرفی اشباع کامل هم هیچ
/53ص، 1385شوند (یزدانی، تمایل به عضویت ندارند یا در حین عضویت منصرف می

.)49ص،1391ابراهیمی، /100، 40، 39، 6صص،1389اصغري و فقیه، 
. کالا در شبکه ناسالم3

گذاري، شده تا قیمتنکته اصلی گردش این نوع بازاریابی، کالاست که از نوع کالاي ارائه
.گیرد... را دربر میعرضه و تقاضاي بازار و

هاي آید که تفاوتدست میهها باز کارکرد این شرکتشده:خدمات و کالاي ارائه
ها وجود شده دیگر شرکتها با کالاي ارائهسوي این شرکتشده از خاصی میان کالاي ارائه

هاي کالاهایی سمبلیک یا خدماتی با برچسبکوشندمیها مانند اینکه این شرکت؛دارد
بتوانند قیمت آن را افزایش داده یا تبلیغات وسیعی جهت راهنمادي ارائه کنند که از این 

اي از طلا ادعا کرده که ا در ارائه مجموعههفروش آن به راه بیندازند. یکی از این شرکت
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و (کعبه و پاپداراي نماداست، حالت سمبلیک دارند،24عیار آنها «را دارد: ذیلهاي ویژگی
از طرفی قیمت این کالا با نوع .)50ص،1389(آقابابایی، »و تولید آن نیز محدود است...)

صورت اقساط به مشتریان با اگر این کالا را بهویژهی دارد بهفراوانمشابه آن در بازار تفاوت 
زیرا براي پرداخت ؛ترین نوع شبکه را تشکیل خواهد دادسودجویانه،شرایط شبکه بفروشند

صورت تعادلی به شرکت معرفی کند و آنها نیز مشتریانی معرفی بقیه اقساط باید مشتریانی را به
شود.عنوان یک قسط کالا برداشته میبهکنند که بعد از آن پورسانت حاصل از بازاریابی 

نیاز موردواي ندارد کنندهشود که در آن منطقه هیچ مصرفگاهی کالایی عرضه می
) یا قابل رقابت با بازار نیست. 65، ص1385یزدانی، /41، ص1391افراد نیست (ابراهیمی، 

کند ا سبکی ویژه ارائه میاخیراً براي اینکه مورد سوءظن قرار نگیرند کالاهاي مورد نیاز را ب
عضویت در طرح با خرید اجباري، خرید اینترنتی با دادن اطلاعات شخصی.مانند

اشکال دیگري که متوجه این بازاریابی است این عدم تناسب عرضه و تقاضاي کالا:
شوند، از طرفی ادعاي است که گاه افراد شبکه مجبور به خرید دوباره یا چند باره کالاها می

شود. تقاضاي کاذب میپدیدآمدنشبکه مبنی بر محدودیت تولید و سبک تبلیغات سبب 
گیرد. ست یا اصلاً انجام نمیشده خیلی مشکل اگیري کالاي عرضهنکته دیگر اینکه بازپس

.دشواین موارد باعث عدم توازن در عرضه و تقاضا میتمام
هاهها و جایزپورسانت.4

هاي جایزه در ازاي خرید، پورسانت در هاي اولیه رشد بازاریابی ناسالم وعدهمایهیکی از بن
سرمایه در مدت اندك دار شدن، ادعاي رشد سریع معرفی اعضا، تبلیغات مبتنی بر پولبرابر

شود: شده است که به دو گزینه آن اشاره میفراوانی... که سبب جذب افراد و
پرداخت و دریافت پورسانت یک گردش دوطرفه بین دادن و گرفتن پورسانت:الف) 

گرفتن و بیشتر بودن است و از طرفی عدم تناسب در دادن و پدید آوردهآمر و بازاریاب 
معمول طور بهزیرا ؛در ادامه حیات این بازاریابی نقش مهمی داردداخترشد دریافت از پر

دنبال دریافت پاداش از سرشاخه است، سرشاخه نیز با تحقق بازاریاب بعد از یافتن اعضا به
شرط تعادل طرفین و از طرفی دریافت حق عضویت اعضا مبلغی را به بازاریاب پرداخت 

یکی از محصولات کهکندسود را چنین بیان مییابی بهکند. گلدکوسیت شرط دستمی
از طرفی اعضا . عنوان زیرمجموعه معرفی کندهر فرد دو نفر را بهو دهشرکت خریداري ش

شود، مند میدست آمده را در روز بهرههنی از سود بمحدودیت دارند هر کسی تا سقف معی
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توسعه در یک طرف مندي از آن توسعه اعضا در سمت چپ و راست است وشرط بهره
.)1391سکینی و مهربخش، ا/1391/ ابراهیمی، 1389سود ندارد (آقابابایی، 

...) در پرداخت پورسانت مهم یی وجا نوع تعادل سرشاخه (دو دویی، سه سهدر این
تعادل به کندي صورت گیرد یا اصلاً صورت نگیرد و از طرفی پدیدساختنبسا چه.است

دنبال جذب تعادل کرده است خود بهچرخههایی که آنها را وارد اعضاي جدید با پرداخت
در عین اماخواهد آمد پدیدانسانی این شبکه چرخهجدید باشند و یک نوع پیچیدگی در 

حال پرداخت پورسانت با ورود هر عضو به سرشاخه اصلی ادامه دارد.
و پرداخت، ادعاي دریافت روشبعد از شناخت پورسانت به سرشاخه یا بازاریاب:ب) 

پورسانت آن هم ،تر استشبکه این است اگر کالا از مواردي باشد که فروش آن سخت
بینیم پرداخت کشد. از طرفی میچون بازاریاب براي آن زحمت بیشتري میباشدمیبیشتر 

هاي بالاي هرم نسبت به سطوح پایین بیشتر است. این امر هم در ها به سرشاخهپورسانت
دست آمدن آن هدهند، نفعی است که بگونه خدماتی ارائه نمین محصول که هیچشبکه بدو

قسمتی از حاصل جمع گفتهپیشمشکوك و وابسته به شانس و احتمال است و این نفع 
کننده در سطوح پایین هرم است و در شبکه با سرپوش محصول هاي افراد شرکتسرمایه

مالی که از محل پرداخت حق عضویت اعضاي هاي احتالعملبازاریاب به قصد تحصیل حق
جذب افراد به شبکه و ساخت زیرمجموعه براساس مقررات سوددهی راهاز ،شودبعدي تأمین می
کند و شرکت براي حفظ ظاهر تجاري صورت نقد یا اقساط پرداخت مینی بهشرکت مبلغ معی

معمول با طور بهنی که مات معیشود که کالا یا خدمتعهد می،شدهدریافتسرمایه برابرخود در 
تر از کالا و خدمات موجود در بازار است را به بازاریاب تحمیل کند. قیمتی بالاتر یا کیفیتی نازل

قطع یک دسیسه طور بهبعضی نیز بیان کردند اگر شرکتی فقط در ازاي عضوگیري پول دهد 
ند بلکه به هواي کسب هستخدماتهرمی است. واردکردن افرادي که نه خریدار واقعی کالا و 

.خطرناك است،شونددرآمد به شرکت وارد می
. 1پس اگر سرمایه بیشتر با ورود اعضاي بیشتر صورت گیرد چند نکته قابل ذکر است: 

. اگر ادعاي 2اگر شرکت به عضوگیري ادامه دهد حاصل آن اشباع و پیامدهاي آن است. 
صورت گیرد در عمل ،ازاریابی موفقی داشتندپرداخت پورسانت بیشتر به افرادي که ب

ها پرداخت زیرا آنچه از سرمایه به شبکه وارد شده فقط به بازاریاب؛گیر نیستچندان چشم
است و این سبب گستردگی شبکه فراوانشود که تعداد آنها در سطوح پایین هرم می
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هان شبکه این است ها چندان به نفع شبکه نیست چون هدف پن. این پرداخت3خواهد شد. 
که سرمایه به سرشاخه نفوذ کند و به عده معدودي برسد و اعضاي سطوح پایین براي 

به این ترتیب دور حاصل از .هاي خود نیازمند عضوگیري بیشتر هستندجبران پرداخت
گونه با اینیزن.ضعف در شبکه خواهد شد (شکل ب)پدیدآمدنورود اعضا سبب 

فروشی از بین رفته و آورد انگیزه خردهدست میود بیشتري بهها که سرشاخه سپرداخت
ها، تحمیل خرید کالا براي آید. نیز گاهی دریافت هزینهمیپدیدترغیب براي عضوگیري 

،1386زاده، شود (وکیلفاصله میان مشتري و تولیدکننده میپدیدآمدن... باعث ورود و
.)52، ص1389آقابابایی،/ 168ـ160ص،1388رابطیان، /12ص

سرشاخه

جریان پول براي دریافت پورسانت بیشتر

ورود اعضا

(شکل ب)

فروش جایگاه . 5
)Businesscenter or Tradecenter(نکته دیگر در عملیات شبکه ناسالم فروش جایگاه

نی یک یا چند مرکز تواند با پرداخت مبلغ معیبازاریاب می،هاي دودوییدر طرحاست.
ه حجم فروش بین کو به ازاي هر یک از آنها زیرشاخه نامحدود فعال کند و چنانبخردتجاري 

به تناسب سطحی که در آن قرار دارد کارمزدهاي آن سطح به وي ،متعادل باشددو شاخه
د. هر جایگاه در شواصطلاح جایگاه اطلاق میدر به این مراکز تجاري ؛شودپرداخت می

کسب سود که بدون خرید جایگاه امکان خرید محصول و به تبع یک امتیاز است برايحقیقت
آن انجام بازاریابی براي شرکت بازاریاب وجود نخواهد داشت و همین امر رغبت براي خرید 

که آن را از لحاظ اقتصادي داراي ارزش مالی کرده است پدید آوردهجایگاه را در افراد 
جایگاه با توجه به مسئله اشباع و تعادل در ترفند فروش.)99ـ98ص،1389(اصغري و فقیه، 

اي معدود به امتیاز بالا، بقیه اعضا از داشتن جایگاه مناسب محرومیابی عدهاین شبکه و دست
کند.ند و این امتیازدهی نوعی دیگر از اجبار در خرید کالا را به افراد شبکه تحمیل میهست
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. تبلیغات و بازاریابان6
اي متشکل از سرشاخه اصلی و شبکه، آیدپدید میبازاریابان که با عملکرد آنچه

اي از بازاریابان را تشکیل هاي جزئی که دامنه گستردههاي فرعی تا سرشاخهسرشاخه
پدیدآمدندهد و از یک طرف عضوگیري نامحدود بازاریابان با شرایط شبکه سبب می

از طرف دیگر تبلیغات ویژه این کهپدیده اشباع و تعادل است که در جاي خود گذشت
چهره در کنار تضمین کیفیت کالا، تولید محدود، بهتبلیغات کلامی و چهرهویژهشبکه به

معرفی انواع کالا به همراه تشویق بر عضوگیري از نزدیکان، ارائه فلان مبلغ در هفته یا ماه، 
د بالا در ازاي از عضوگیري، داشتن شغل دوم، سوپیشپرداخت سود به محض عضوشدن 

اقتصادي با ارائه یک سري آمارها، سوابق، هايگذاري در مدت اندك با حل مشکلسرمایه
جو روانی براي ترغیب افراد به عضویت در پدیدآوردنها و مجوزهاي شرکت به کامیابی

را در پی فراوانینوبه خود پیامدهاي اجتماعی که بهانجامدمیشبکه یا خرید کالا از آنها 
رو تبلیغات از این؛هاي افراد استدارد و همگی به جهت حفظ شبکه و دریافت سرمایه

اي در پدیداري موقت این شبکه داشته است.سهم عمده
افزایش ،جدید و بالابردن سطح تقاضا و میزان خریديگرچه هدف از تبلیغات معرفی کالا

شبکه بیشتر براي حفظ تبلیغات ایناماسطح مصرف و حفظ بازار و جذب مشتري است 
هاي اصلی شبکه بنابراین از برشمردن ویژگیاست؛ سازمان و سرپوشی جهت خرید محصول 

اي بیش نیست و ضررهاي اقتصادي و روانی شود که وجود کالا در آن بهانهناسالم معلوم می
این کند. شود و اقتصاد جامعه را بیمار میگیر کشور میاین شبکه گاه دامنهايحاصل از مشکل

از لحاظ فقهی و حقوقی ،آوردبار میاقتصادي و اجتماعی که بههايدنبال مشکلساختار به
.)1389آقابابایی، /1388سبحانی، /1385ممنوع شده است (یزدانی،

اي سالمبازاریابی شبکه.2
ی دارد که برخی از آنها کلی و برخی هم به نوع خاصی گوناگونهاياین بازاریابی تعریف

ست که اغلب ااشاره شد اینپیش از اینطور که این امر همانتلعاست.ناظر
ساختارهاي هرمی، ساختاري مشابه این نوع بازاریابی دارند که تشخیص آنها از یکدیگر 

از ؛آن تفاوت قائل شدشود نتوان میان ساختار سالم و ناسالم د و باعث میکنمشکل می
به معرفی تعریف اصلی خواهیم پرداخت:ذیلرو با ذکر دو تعریف این
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هاياي سالم، تولیدکننده به جاي آنکه محصولدر ساختار بازاریابی شبکهتعریف اول:
فروش جهتعوامل پخش و با درصد کمیسون بالا بفروشد و در راهخود را از 

علتشرکت بههايد و محصولشوبلیغات را متحمل هزینه سنگین ت،خودهايمحصول
اي از کننده افزایش قیمت پیدا کند، شبکهدست مصرفهاي فراوان تا رسیدن بهواسطه

امر بازاریابی و ،پورسانتبرابرمشتریان که تمایل دارند در امر فروش کمک کنند در 
کالاي خود را به افرادي که گیرند. به این ترتیب فروشنده، فروش محصول را بر عهده می

گذارد و آنها نیز کالا را به چند نفر زیردست میوا،در شبکه بازاریابی و فروش وجود دارند
.)23، ص1386زاده، د (وکیلننکگذارند و بازاریابی میمیخود وا

؛هاي هرمی) استکننده نوع سالم از ناسالم (طرحهاي متمایزاین تعریف فاقد ویژگی
فروش کالا و خدمات به راهسرمایه جدید از باعث پدیدآمدناي باید بازاریابی شبکه،اولاً

جایی کالا و فروش هاي بر مبناي جابیعنی ساختار بازاریابی شبکه؛شودافراد غیر عضو 
هاي هرمی با همین عنوان اما مبتنی بر در صورتی که در طرح؛واقعی محصولات باشد

،1386زاده،وکیل/6ص،1385گیرد (برزگر، ید شکل میگردش مجدد پول اعضاي جد
در ازاي اداره و سرپرستی دیگر د(دستمزدها) نبایهاي فروشپورسانت،ثانیاً؛)30ص

دست آمده ها باید از فروش کالا یا خدماتی بهکنندگان پرداخت شود بلکه پورسانتتوزیع
مواردي که در دیگرنظر. موردباشد نه از عضویت یا استخدام اعضاي اضافی به طرح 

گیرند.هاي اصلی قرار میتفاوتجهتوجود دارند که در بارهاین
برابرآن شرکت در سبباي، قراردادي است که بهقرارداد بازاریابی شبکهتعریف دوم:

نی از محصول و خدمات شخص آمر، ر معیاشود که در ازاي فروش مقدبازاریاب متعهد می
. در این قرارداد، آمر هیچ مبلغی را از کندنی به وي پرداخت العمل معیقبه مشتریان، ح

خرید جایگاه، هاينابازاریاب به منظور اعطاي مجوز فعالیت در طرح بازاریابی تحت عنو
فقیه، ونکند (اصغريدریافتخرید محصولات و خدمات آمر یا تحت هر عنوانی دیگر 

اي باشد که از فروش محصول به بی باید بر سرمایهبه این ترتیب بازاریا.)220ص،1387
دست آید نه از افزایش اعضا با پرداخت حق عضویت.مشتري به

هاي هرمی شود با طرحکه باعث میهاییدر این تعریف نیز یکی از عمده مشکل
جذب راهرشد تصاعدي آن است. منظور این است که هر دو از ،ساختار واحدي پیدا کند

(برزگر، آورندپدید میکننده اي با تعدادي توزیعدید و فروش کالا مجموعهمشتریان ج



می
سلا

اد ا
تص

ی اق
هش

پژو
ی 

علم
مه 

صلنا
ف

/
زند

مه 
فاط

 و 
دي

مرا
را 

عذ
عی

قطا
ا

144

شود. بعضی براي حل این رشد تصاعدي این مجموعه میباعثاین .)38، ص1385
(اصغري و فقیه، اندنفره کردهمشکل، تعریف را مقید به محدودیت چهار یا پنج سطح تک

بر فرض رد قید محدودیت، با توجه به ،اولاً؛توان گفتدر اینجا می.)188، ص1387
، استهاي این نوع بازاریابی که معامله روي کالاي واقعی و با ارزش واقعی آن ویژگی

اجباري در فروش یا خرید کالا نیست و پرداخت حق عضویت براي ورود به شبکه 
شودشبکه شود که باعث اشباع باره حاصل نمیگیرد این اثر تصاعدي به یکصورت نمی

این مجموعه در طول زمان توانایی رشد پیدا ،طور که در بعضی منابع اشاره شدهبلکه همان
موجود است و نیز رشد تصاعدي این بارهها و اصولی که در اینروشراهکند آن هم از می

شبکه در صورتی قانونی خواهد بود که همه اعضاي شبکه حق پورسانت (دستمزد) معقولی 
بر فرض ،ثانیاً؛)53ص،1385لو، د (طالبشورویه قیمت کالا نافزایش بیباعث وبگیرند

با نظارت بیشتري همراه تر وپذیرش محدودیت دایره عملکرد شبکه محدودتر و واضح
تر است.کنترل و رصد مجموعه آسانکه قابلیت دشومی

ین صورت کهبه ابنابراین بهتر است در این تعریف چند قید دیگر گنجانده شود
آن سببکند که بهآن آمر با بازاریابان قرارداد منعقد مین از بازاریابانی که در اي معیشبکه

نی از محصولات شود با شرایط فروش معمول هر کالا در ازاي فروش معیمتعهد میآمر
العمل مشخصی را به بازاریاب بپردازد واز طرفی آمر حق دریافت هیچ مبلغی جهت حق
... را ندارد و فی اعضا، خرید جایگاه، خرید محصول اجباري، تنظیم تعادل اعضا ومعر

ظف است ضوابط فروش را رعایت کرده و بدون هماهنگی با آمر شبکه ؤبازاریاب هم م
گیري کالا را در صورت عدم فروش نیز طرفین شرایط بازپسفروش تشکیل ندهد و

مراعات کنند.

نتیجه بحث
.اي سالم ارائه دادعنوان طرح ترسیمی بازاریابی شبکهرا بهذیلتوان موارد میبراینانب

طرح شبکه )الف
ن و قابل کنترل باشد تا عضوگیري سبب اشباع شبکه شبکه در این مقوله محدود و معی

نشود و نظارت بر همه اعضا صورت گیرد.
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شبکه محدودشبکه نامحدود
زیرا ؛متقارن و منظم باشد،هاي هرمیصورت طرحاي همیشه بهت که بازاریابی شبکهزم نیسلا

ی در جریان فراوانهاي هرمی است که موانع عمده طرحهايتعادل طرفینی از مشکلپدیدساختن
براي این شبکه پیشنهاد شده است: ذیلهاي . مدلآوردپدید می... معامله، پورسانت و

تولیدکننده یا شرکت توزیعبازاریاب

خرید کالا و خدمات)ب
. کالا 2رو نشود. . خریدوفروش روي کالا یا خدمات باشد تا با شبکه بدون محصول روبه1

. قیمت کالا در هر سطح بازاریابی منصفانه باشد 3از موارد مصرفی مورد نیاز جامعه باشد. 
. 4... صورت نگیرد. بودن وبودن، تولید محدود، ویژهمبنی بر کلکسیونیتا ادعاي 

ند تا کبفروشد، مشخص راهخواهد از این تولیدکننده نیز باید مقدار محصولی را که می
. 5.مورد کالا پیش نیایدانبارگیري بیاینکه اجباري در خرید یا فروش کالا نباشد،برافزون

ي کالا وجود داشته باشد نه اینکه در صورت عدم فروش یا گیرشرایط و امکان بازپس
شود. مجبور نیافتن مشتري کالا در دست بازاریاب بماند یا خود بازاریاب به خرید 

بازاریابان)ج
اما در صورت پذیرفتن بازاریابی، نیست. در صورت خرید، اجبار در انجام بازاریابی 1

د.کننده فروش عمل شخص باید طبق ضوابط تولیدکننده و نمای
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به طور مستقل نمایندگی فروش کالاي تولیدي را توانند هر کدام به. بازاریابان می2
این امر شراکتی صورت گیرد.در قیمت مناسب بر عهده داشته باشند مگر اینکه 

گفتهپیشالزحمه (پورسانت) باید به همه افراد شبکه بعد از انجام عمل . پرداخت حق3
صورت گیرد و این پرداخت منصفانه و مطابق عمل انجام گرفته باشد. از طرفی پرداخت 

پورسانت بر مبناي فروش کالا باشد نه کالاي به همراه جایگاه یا در ازاي ورود اعضا.
بازاریاب نباشد مانند شرط رسیدن به حد وسیلهبههیچ شرطی براي پرداخت هزینه .4

ه براي خرید جایگاه (ن و پرداخت هزیننصاب معیTCریابی در مند بازا) مگر آموزش قانون
صورت عدم تخصص بازاریاب.

ورود به چرخه بازاریابی بدون پرداخت حق عضویت باشد..5
شبکه، منفعت عقلایی و حفظ مصالح جامعه با اقتصادي پویا باشد.پدیدآمدنغرض از .6
زاریابی نوعی نظارت داخلی و قانونی ها در این بابراي جلوگیري از افزایش واسطه.8

د.شو(نظارت حکومتی) بر آن اعمال (نظارت سر شاخه) یا نظارت خارجی

اي در فقهبازاریابی شبکه
ايمایه بازاریابی شبکه. درون1

طور که رسد. هماناي صحیح، نوبت به بررسی آن در فقه میبعد از معرفی بازاریابی شبکه
گري جدید در ارائه کالا و اي، نوعی واسطهدیم بازاریابی شبکهکردر قسمت پیشین اشاره 

گري باید محدود باشد. در مبانی فقهی اقتصاد اسلامی نیز از خدمات است و این واسطه
يگونه انجام عملیات مثبت و کارشدن کالا و انتقال مالکیتی که بدون هیچدست به دست

رو باید از این؛اصلی تجارت شمرده شده استهرا، انحراف از پدید آوردافزودهکه ارزش 
شدن طبیعی بیفتد و دست به دستراهریزي کرد که تجارت و توزیع در اي برنامهگونهبه

.)150، ص1371د نیاید (عبداللهی، پدیهاي غیر لازم لیکالا و دلا
با طور مستقل به بحث دلالی و بازاریابی پرداخته نشده است بلکهدر متون فقهی به

به آن اشاره شده است: » بیع حاضر لباد«و» تلقی رکبان«ی تحت عنوان هایاستناد به روایت
». لا یتلقیّ احَدکم تجارة خارجاً من المصر: «قال رسول االله
» لا یبیع حاضر لباد و المسلمونَ یرزقُ االله بعضهَم من بعضٍ«فی حدیث: قال رسول االله

.)444ص،17، جق1409عاملی، (حرّ
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هاي تجاري به خارج از این است که تاجر براي استقبال کاروان» تلقی رکبان«منظور از
خرید و به شهر میکالاهایی را از آنان ،از آنکه آنها وارد شهر شوندپیشرفت و شهر می

یعنی روستاییانی ؛»بیع حاضر لباد«فروخت و منظور ازگشت و آن کالا را به مردم میباز می
شهري آن انجرابرند؛ برخی تتولیدي خود براي فروش به شهر میهايمحصولکه

کردند (صدر، فروختند و با آن تجارت میان خریده و سپس میآنرا از هايمحصول
هاي تجاري رفتن در پیشواز کاروان» تلقی رکبان«رو تفسیر از این؛)652، صق1427

لا فقط به منظور وصول به سود را تداعی مفهومی نزدیک دلالی و واسطه خرید کاحقیقت
کند و هدف از آن خرید کالا به قیمت پایین در خارج از بازار اصلی (بیرون شهر) و می

یعنی یک حلقه اضافه و زاید در جریان توزیع کالا ؛عرضه کالا با قیمت بالا در بازار است
نشین هرنشین براي بادیهفروش ش» بیع حاضر لباد«و نقش مفید اقتصادي نخواهد داشت. در 

فروشندمیعلت عدم آشنایی با قیمت بازار، دلالان اجناس آنها را در اختیار گرفته و نیز به
ش و کوشکه بدون استاي معدود ین وسیله مهار بازار و عرضه کالا در دست عدهه او ب

و سختی بیشتر تردر نتیجه کالا با قیمت گران؛کنندی را نصیب خود میفراوانفعالیت، سود 
.)207-204، ص1373گیرد (اعتصامی، میکننده قرار در اختیار مصرف

را عمومیت بیع حاضر لبادعدم جواز علتداند و دو عمل را جایز نمیاینطوسیشیخ
عدم علتکند و ذکر می،روایت در نهی و اینکه روایت نهی را مختص به حالی نکرده

برخی فقیهان نیز .)172، ص3، جق1407کند (طوسی، را اجماع ذکر میتلقی رکبانجواز 
.)37ص،4، جق1414(کرکی، دانندمیهاعلت تحریم را وجود و ثبوت نهی در روایت

، ق1408شمارند (حلی، معاصر نیز این عمل را مکروه مینهایو بعضی از فقحلیعلامه 
.)21ص،2ج،ق1417سیستانی، /140، ص2ج

گونه ها و هربرداشتن واسطهرا از میانگفتهپیشفلسفه ممنوعیت درصشهید 
کننده تولیدکننده را از مصرف،این اعمالباور دارد کهداند و گري در جریان تولید میطفیلی

گري درآمد و منفعتی به به صرف واسطه،جدا ساخته و بدون آنکه واقعاً کاري انجام دهد
بوده يدیتوليمحتواگونه آنکه فاقد هرعلتگري بهزند؛ بنابراین اسلام با واسطهجیب می
است بر جامعه، مبارزه یانیزلیتحمنیو اشودیسود انجام ملیعلت تحصو فقط به

ادعا شده ياشبکهیابیبازاریکه در معرفیدر حال.)652ص،ق1417(صدر، کندیم
یعنی ؛به نوعی خواهان فروش مستقیم استاست ويهاي غیرضروردرصدد حذف واسطه
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ـفروشخردهـفروشعمدهـدلالـدر جریان توزیع کالاي غیرمستقیم (تولیدکننده
هاي مستقیماي از فروشمحدود شود و به جاي آن مجموعهکننده نهایی) مصرف

؛کننده) پدید آیدمصرفـکننده نهایی یا تولیدکنندهمصرفـفروشخردهـ(تولیدکننده
در طول کانال توزیع کهيهاي غیرضرورواسطه،نهایکلام فقوهابنابراین منطوق روایت

فروش رساند کهمیهااز طرفی مفهوم این روایت.باید حذف شود،آور استزیان
هاي ضروري جایز است. مؤید این سخن آن است که جریان مستقیم یا وجود واسطه

آمده امامان معصومفروش مستقیم مورد تأیید سیره متشرعه و عقلاست. در سیره 
گاهی کسی را امر بازاریان نظارت داشتند ورفتند و براست که گاه خود به بازار می

، 1367کردند (صدوق، یله از نبض بازار آگاهی پیدا مین وسه ایکردند و بمأمور خرید می
.)367ـ366ص،4ج

اي عقد بازاریابی شبکه
آن شرکت (یا سببقراردادي است که به«کهاي چنین گفته شددر تعریف بازاریابی شبکه

آید قرارداد بین دو نفر یا از این تعریف برمی.....»شودبازاریاب متعهد میبرابرتولیدکننده) در 
زیرا عقد را چنین تعریف ؛ارتباط بین آنها بر اصطلاح عقد استوار استپدیدساختنهمان 

در .»العقد ربط الشی بالشی و اصل العقد نقیض الحل ثمُ استعملَ فی انواع العقود البیوعات«اند: دهکر
ی العام: کلُّ ما یعقده (یعزمه) الشخص أن المعن«: شوداصطلاح نیز بر دو معناي خاص و عام اطلاق می

یفعله او یعقد علی غیر فعله علی وجه الزامه ایاه و المعنی الخاص یطلق علی ما ینشاء عن ارادتین لظهور اثره 
آمده است: اصفهانیتعبیر محقق در.)519ـ517، ص]تابی[(عبدالرحمن،»الشرعی فی المحل

.)184ص، 1جق، 1423حائري،(حسینی»آخرالعقد هو القرار المرتبط بقرار «
بر وجود طرفین قرارداد، شرکت یا تولیدکننده متعهد به افزوناي در بازاریابی شبکه

د و بازاریاب نیز مأمور به عمل درخواستی از جانب آمر است شوالزحمه میپرداخت حق
پس عنوان عقد بر آن صادق است.؛که همان پیداکردن مشتري براي فروختن کالاست

هاي گري جدید براي کاهش واسطهاي نوعی واسطههاي پیشین بازاریابی شبکهدر بحث
گري در چه جایگاهی از رو باید دید بحث واسطهاز اینشد؛تولید و مصرف معرفی 

اشاره شد شخص یا فقط مشتري براي فروش از اینپیشطور که دارد؟ همانقرارهايعقد
که نخستتواند خود بفروشد و مشتري هم براي فروش پیدا کند. حالت کند یا میپیدا می
گري جدید را زیرا این واسطه؛کندصدق می» دلالی«گري صرف است بر عنوان واسطه
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بر اینکه به نیابت از افزونحالت دوم شخص در دلالی دانست. هايقاتوان از مصدمی
شود.اي دیگر نیز میمعاملهپدیدساختنواسطه ،فروشدرا میيتولیدکننده محصول و

عنوان یک تأسیس حقوقی در منابع فقهی لی بهدر گذشته بازاریابی در مفهوم دلابا اینکه
هاي طور مستقل بحث نشده بود و براي تبیین روابط دلال و آمر از قالبو قانون مدنی به

امروزه در باب ششم قانون تجارت ؛کردندحقوقی اجاره، وکالت، جعاله و ... استفاده می
این مورد گنجانده شده و قرارداد آن تابع مقررات راجع به وکالت برشمرده شده است 

.)576ـ572، ص1378(حسنی، 
اي برشمرد و براي هرتوان دو نوع بازاریابی شبکهمیپیشینبندي با دقت در تقسیم

توان قالب جعاله را پیاده مینخستع کدام قالب حقوقی جداگانه در نظر گرفت. در نو
تر است (میرمعزي، هاي دیگر آسانزیرا کاربرد جعاله وسیع و از نظر شرایط از عقد؛کرد

خمینی، موسويگیرد () و بر هرکاري که حلال و مورد قصد باشد تعلق می288، ص1378
طور یرا همانز؛کرددر قالب وکالت اجرا توان نیز مینوع دوم را .)513، ص2، جق1425

.استبر بازاریابی از طرف تولیدکننده وکیل در فروش نیز افزونکه اشاره خواهیم کرد فرد 

اي در قالب جعاله. بازاریابی شبکه1
ي قراردادشرع درجعاله، در لغت مالی است که در برابر انجام کاري قرار داده شده است و

مستحق ،دهدعملی که انجام میبرابراش این است که عامل در و ثمرهبودهالطرفینجایز
ن کردهمالی است که طرفین معیعرف ،ن نشداند یا شرعاً مقدر شده باشد یا وقتی که معی
نیز در نیخمیامام .)105، صق1421دزفولی، (انصاريآن مال را تعیین کند

عوضی معلوم بر کاري که حلال و مورد قصد شدن بهکند که ملتزماشاره میتحریرالوسیله
... به ملتزم جاعل، به کسی آن کار را انجام دهد عامل و به عوض جعل گفته و توجه باشد

جعاله به دو .)513ص،2، جق1425خمینی، موسويشود و به ایجاب احتیاج دارد (می
تمامزیرا در ؛صورت عام و خاص در مبانی فقهی اقتصاد اسلامی مطرح شده است

در جعاله عام .ندهستمعلوم و مشخص طور کاملبهقراردادهاي اقتصادي، طرفین قرارداد 
امان نباشد ممکن است عامل معینی منعقد جعاله خاص بین کارفرماي مشخص و عامل معی

صورت عمومی اعلام کند هر کس براي اي اگر جاعل بهدر بحث بازاریابی شبکه.شودمی
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یعنی هدف جاعل، ؛دهممیيل، مشتري جدیدي بیابد فلان مقدار به وفروش محصو
خرید کرده اعلام کند اگر براي يحال اگر جاعل به مشتري که از و.فروش محصول است

دریافت حق جعاله .دهمفروش محصول، مشتري جدیدي بیابی فلان مقدار به تو می
توانند در صورت یافتن مشتریان جدید مشروط به خرید کالا نباشد و افراد بنیزبازاریابی

اي به این ترتیب تطبیق بازاریابی شبکه؛)207، ص1389(آقابابایی، بگیرنددستمزد معقولی 
است:ذیلبر جعاله طی موارد 

عقدي جایزالطرفین است..1
.استعمل انجام شده برابر. دریافت عوض در 2
. آن عمل حلال و مورد قصد و توجه باشد.3
فعل است.ومشتمل بر رکن جاعل، عامل. 4

اي در قالب وکالت. بازاریابی شبکه2
بر انجام خدمات بازاریابی خود افزوناي این است که شخص حالت دوم بازاریابی شبکه

. استیعنی به نوعی از طرف آمر نایب در فروش ؛گیردنیز فروش محصول را بر عهده می
اصطلاح وکالت در فقه چنین عنوان وکالت صادق است.ايبر این قسم از بازاریابی شبکه

تعریف شده است: 
العقد الوکاله هی استنابه فی التصرف و لابد فی تحققه من ایجاب دال علی العقد کقوله وکلتـک  
او استنبتک او ما شاکل ذلک و لو قال وکلتنی فقال نعم او اشاربما یدل علی الاجابه کفـی فـی   

،ق1410عـاملی،  /151ص،2، جق1408(حلـی،  جـائز مـن طرفیـه   الایجاب ... و هی عقد
.)60، ص4، جق1423نجفی، /159ص

، 3، جق1425خمینی، موسوياند (نیز قید حیات را بر آن افزودهنهایاي از فقعده
از طرفی دامنه .)23ص،ق1421دزفولی، انصاري/241ص،4، جق1421مغنیه، /67ص

دانند مانند بیع، صلح، اجاره و ... عقدها را صحیح میامتمگرفتن توکیل را وسیع و وکیل
بنابراین، تعریف ؛)67ص،3، جق1425خمینی، موسوي/19، ص2، ج]تابی[(محمدي، 

است:ذیلشامل موارد 
تواند و موکل نیز میکندتواند خود را از وکالت عزل وکیل میوعقد وکالت جایز است.1

وکیل را عزل کند.
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گرفتن یا واگذارکردن امور خود به دیگري است.آن نایب. محتواي 2
گیرد.. در حال حیات موکل صورت می3
علیه است.  موکلو. مشتمل بر سه رکن موکل، وکیل4

نتیجه بحث
یعنی ؛گري صرف استواسطهنخستد: قسم شواي به دو قسم تقسیم میبازاریابی شبکه

صادق است و شرایط این » جعاله«مقوله براین.کندشخص فقط براي آمر بازاریابی می
بر بازاریابی، نمایندگی فروش محصول را بر افزون. قسم دوم شودعقد بر آن جاري می

بر آن جاري وکالت تطبیق داده شده است و احکام »وکالت«این مورد نیز بر .عهده دارد
دو ي وسعت دامنه ایناهمچنین علت انتخاب جعاله و وکالت در بازاریابی شبکه؛شودمی

تراست گرچه اجاره نیز بر این مقوله طوري که حتی جعاله از لحاظ کاربرد وسیعبهاست؛
شرایط محدودتري دارد.اماصادق است 

اياحکام بازاریابی شبکه
سري احکام رسد که یکاي نوبت به این میشدن ماهیت بازاریابی شبکهبعد از روشن

از هر چیز ذکر این نکته ضروري است که هر کدام از پیش د. شومرتبط با این مقوله تبیین 
.داشتشود به تبع نیز شرایط آن عقد را خواهد دو صورت بازاریابی بر عقدي منطبق می

. شرایط بازاریاب1
غ، عقل، شرایط بازاریاب قسم اول شرایط جاعل و عامل در جعاله است که در جاعل، بلو

رشد، قصد اختیار و عدم محجوریت معتبر است و در عامل که همان بازاریاب باشد شرایط 
،3، جق1408(حلی، جاعل را ندارد و فقط معتبر شده که حصول عمل از وي ممکن باشد

.)515، ص2، جق1425خمینی، موسوي/165، صق1410عاملی، /126ص
کند شرایط موکل و وکیل رعایت عنوان وکالت صدق میبازاریابی صورت دوم که به

یعنی عاقل، ؛به این صورت که هر کدام از وکیل و موکل اهلیت تصرف داشته باشندشود؛می
،2، جق1408موکل محجور از تصرف در اموالش نباشد (حلی، یزن.بالغ، مختار و قاصد باشند

بنابراین ؛)67، ص3، جق1425خمینی، موسوي/62ـ61ص،4، جق1423نجفی، /154ص
بازاریاب باید بتواند عمل نخستانجام بازاریابی نیازمند وجود شرایط عاملان است که در قسم 

.اختیار و قصد وي معتبر است،بلوغ،نظر را انجام دهد و در قسم دوم عقلمورد
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. اجرت بازاریاب2
تواند به کارفرما می، شخص در صورت یافتن مشترينخستاي قسم در بازاریابی شبکه

؛زیرا اشتغال ذمه جاعل در جعاله بعد از عمل است؛و اجرت خود را دریافت کندکردهمراجعه 
/86، صق1423(مصطفوي، دشوعامل مالک مزد نمی،یعنی تا زمانی که عمل انجام نشده

شد و سبب کیل و وزن و عدد معلوم باجعل نیز باید به.)518ص،2، جق1425خمینی، موسوي
،4، جق1420المثل خواهد بود (حلی، عامل مستحق اجرت،اگر این اجرت نامعلوم باشد

اي در بازاریابی شبکه). 92، ص5ق، ج1414کرکی، /126ص،3، جق1408حلی، /441ص
نظر یعنی وکیل که عمل مورد؛صحیح است)دادن مبلغ وکالت(قسم دوم شرط وکالت به جعل 

/22، ص3جق، 1420(حلی، شودبازاریابی) مستحق جعل می(فروش و را انجام دهد
.)431، صق1423مصطفوي، /81، ص3، جق1425خمینی، موسوي

. ضمانت بازاریاب3
يدنبال یافتن مشتري است و با یافتن آن عمل وشخص فقط بهنخستدر بازاریابی قسم 

ما در بازاریابی قسم دوم اآیدنمیيآور باشد به عهده وپایان یافته است. اموري که ضمان
در ،که شخص عامل در فروش است آنچه کارفرما به عهده وي گذاشته استاین علتبه

زیرا وکیل نسبت به آنچه از موکلش در ؛صورتی که افراط و تفریط نکند ضامن نیست
/431ص،ق1423مصطفوي، /161، ص2، جق1408امین است (حلی، ،دست دارد

بنابراین در انجام بازاریابی قسم دوم تولیدکننده یا ؛)83ص،3ج، ق1425خمینی، موسوي
.کندتواند وکیل در فروش شرکت هر کسی را نمی

. انصراف از بازاریابی4
زیرا بازاریابی با هر دو قسم ؛دشواین حق براي مشتري وجود دارد که از ادامه راه منصرف 

از ؛باشدمیآمر و عامل قابل فسخ یعنی از طرف هر کدام از ؛استعقد جایز شمرده شده
چند که کار را شروع کرده باشد این تواند دست از کار بکشد هرعامل می،رو در جعالهاین

خمینی، موسوي(نداشته باشدضرري به حال جاعليدر صورتی است که انصراف و
انصراف در بین عمل اگر از نخستبنابراین در بازاریابی صورت ؛)521ص،2، جق1425

و اگر از طرف جاعل باشد شودطرف عامل باشد جایز است و مستحق چیزي نمی
در .)285ص،ق1423مصطفوي، /441ص،4، جق1420(حلی، شود المثل ثابت میاجرت
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خود را عزل کند يتواند در حضور موکل یا در غیاب وبازاریابی صورت دوم نیز وکیل می
عزل موکل مشروط به این است که وکیل را از کند امارا عزل يتواند وو موکل هم می

/77ص،3، جق1425خمینی، موسوي/34، ص2، جق1420عزل خود مطلع کند (حلی، 
در صورت عزل وکیل، ضامن اموالی است که از طرف .)426صق،1423مصطفوي، 

موکل در اختیار وکیل نهاده شده است.

. پرداخت حق ورود5
د این است که بازاریاب باید شواي مطرح مییگر از مواردي که در بازاریابی شبکهیکی د

ه کاست و چنانمنوط از انجام بازاریابی آموزش ببیند و انجام آن به پرداخت هزینه پیش
اي اشاره شد براي انجام هر نوع بازاریابی شخص، حق پرداخت هیچ هزینهپیش از این

آموزش با پرداخت ؛ ب)محتواي آموزشالف): شودمطرح میندارد. در اینجا دو مسئله 
دادن مشتري، قمار، ربا اگر محتواي آموزش بازاریابی نوعی فریبنخستدر صورت .هزینه

زیرا فرض مسئله این است که محتواي ؛و از این قبیل امور باشد از مورد بحث خارج است
ضمن آشنایی اشخاص به این امر بازاریابی صحیح صورت گیرد تاجهتآموزشی باید در 

ند و این امر منع عقلی و شومند هاي جدید آن در بازاریابی الکترونیک نیز بهرهاز قابلیت
طلبد.زیرا ورود به هر کاري تخصص و شرایط آن کار را می؛شرعی ندارد

بارهاما در صورت دوم بعد از قبول بازاریابی اگر مشتري تخصص لازم را در این
نیازي به آموزش مجدد و بالتبع پرداخت هزینه نیست. اگر نیازمند آموزش بود ،داشت

ند و این پرداخت صرف هزینه کشخص با پرداخت هزینه آموزش لازم را کسب می
آموزش است نه امتیازي در انجام بازاریابی.

بر آموزش، شرکت خدمات دیگري نیز به مشتري ارائه کند که افزونممکن است 
در اینجا گفته شده .این خدمات بدون دریافت هزینه و برخی با دریافت آن استبرخی از 

نظر از حق بازاریابی براي شده به مشتري با قطعاست اگر مجموعه کالا و خدمات ارائه
خود مورد رغبت عقلا باشد همان نوع معامله، عرفاً با پول پرداختی متناسب باشد و خودبه

.)21ص،3، ج]تابی[، منتظري/42ـ41ص،1389اشکالی ندارد (آقابابایی،
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اي. سطوح در بازاریابی شبکه6
اي اشاره شد البته بستگی به نوع و به محدودیت سطوح بازاریابی شبکهینپیشمطالبدر 

تواند در دو، سه، چهار و پنج سطح صورت گیرد که حداکثر آن شده میشرایط کالاي ارائه
با این وجود آیا .)220ص،1387فقیه، وکنند (اصغريد میرا به چهار یا پنج سطح محدو

ن امکان دارد؟و دوم در سطوح متعدد اما معینخستقسم 
بندد، ، عامل بعد از یافتن مشتري براي شرکت با شرکت قرارداد جعاله مینخستدر قسم 

ازیرا در جعاله این معن؛قرار جعاله ببنددنخستتواند با شرکت یا با عامل مشتري نیز می
بنابراین جایز ؛ستي احتم مربوط به کسی باشد که عمل مال وطور بهمعتبر نیست که 

؛)517، ص2، جق1425خمینی، موسوياست جاعل از مال خودش جعلی قرار دهد (
تواند با شرکت یا عامل هر سطح، پیمان جعاله سوم و ... عامل می،بنابراین در سطح دوم

ر احکام وکالت آمده است: دببندد.
،دادنـش شـده  براي وکیل جایز نیست که دیگري را در انجام کاري که خودش وکیل انجـام 

يوکیل کند نه وکیل از طرف خود و نه وکیل از طرف موکل مگر به اذن موکل که به اذن و
اگر وکیل دوم از طرف موکل باشد نـه از طـرف وکیـل اول در    .هر قسم توکیل جایز است

عرض وکیل اول است، وکالتش تابع موکل است اما اگر وکیـل از طـرف وکیـل اول باشـد     
.)75ص،3، جق1425خمینی، موسويست (ي اوکالتش تابع وکالت و

توان در هر سطح بنابه شرایط، بازاریاب و نماینده بنابراین در بازاریابی قسم دوم نیز می
.کردفروش اتخاذ 

ايشبکه. حاکمیت بر بازاریابی 7
اي و شمردن احکام آن این تخمین وجود دارد که باز هم در بعد از معرفی بازاریابی شبکه

دادن عمل خود ها براي شرعی جلوهچون این شرکت؛هاي هرمی گرفتار شودحیله شرکت
شوداي اعمال کنند؛ پس ضروري است حاکمیتی بر بازاریابی شبکهاز هر قالبی استفاده می

سري قواعد (یکتوان به حاکم درونیرو میایناز؛رهاي ناشی از آن را بگیردتا جلوي ضر
مایه بازاریابی) و حاکم برونی (حاکمیت حکومت بر اقتصاد جامعه) درونفقهی حاکم بر

یک خواهیم پرداخت.د که به توضیح هرکراشاره 
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قواعد فقهی حاکم
قاعده لاضرر، قاعده غرر، ،بی حاکم باشندمایه بازاریاتوانند بر دروناز قواعد فقهی که می

اي ناسالم شبکهپدیدآمدنیک به نوعی مانع از قاعده نفی سبیل است که هروقاعده غرور
اند. از طرفی نکته مهم این است که شوند و در منابع متعددي مورد بررسی قرار گرفتهمی

رو با گزینش قاعده لاضرر ناز ای؛گستره حاکمیت این قواعد در ابتدا تبیین شوداصل و
هاي ناشی از سوءاستفاده از بازاریابی ضرر و زیانبارهترین قاعده در اینعنوان پایه و مهمبه

مقدم و دیگران،مصباحی/1389آقابابایی،/ 1388(سبحانی، گیري و مانع شودرا پیش
..)..و1391اسکینی و مهربخش، /1390

حاکمیت لاضرر 
کلینی، آمده است (» لاضرر و لاضرار«قاعده چند روایت است که در آنها جمله مدرك این 

حکمی کهمقصود از قاعده این است.)3، ح12ق، ج1409حرّعاملی، /292، ص5، ج1375
کند هر حکمی اشاره میرسائلدر انصاريکند. شیخ ضرر شده نفی میسرچشمه را که 

.)ق1414در شریعت ثابت نیست (انصاري،که با ثبوتش سبب ضرر شود برداشته شده و
خواه آن حکم ،ضرر شدهسرچشمهنیز بیان شده مفاد لاضرر رفع حتمی حکمی است که 

زیرا حکم ؛ارجح استتکلیفی باشد یا وضعی بلکه حکم وضعی براي شمول قاعده 
شود بلکه ضرر در مرحله تکلیفی به محض جعل و تشریع باعث وقوع ضرر در خارج نمی

اي بین امتثال و وقوع ضرر است اما شود پس اراده و انتخاب مکلف واسطهامتثال محقق می
بدون اینکه اراده مکلف واسطه شود شودشدن ضرر میواقعباعث حکم وضعی خود 

.به این ترتیب شأن لاضرر رفع حکم است.)235، ص1، ج1389بجنوردي، موسوي(
از ؛شودنفی می،ضرر شودسرچشمههر حکمی که طور که در مفاد قاعده اشاره شد همان

ي اینکه قاعده لاضرر محمول ااند به معنرو این قاعده را حاکم بر اطلاقات ادله اولیه شمردهاین
.)235، ص1، جهمانکند (مقید می،کند و آن را به حالتی که ضرر نباشدادله اولیه را مضیق می

؛پذیرند اما به ملاك مفسریت و مبینیتلیه را مینیز تقدم قاعده بر ادله اونهایبعضی فق
یعنی دلیل حاکم ناظر به دلیل محکوم است. همین تقدم در نظر عرف براي تقدم کافی 

ي ناظربودن این است که متکلم دلیل حاکم را براي توضیح دلیل محکوم ازیرا معن؛است
.)154ص، 1جق، 1428ایروانی، /626ص،4جق،1427آماده کرده است (صدر،
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این حکم تا ،اي با ادله اولیه تطبیق خوردمایه بازاریابی شبکهبه این ترتیب اگر درون
کند و ضرر از طرفی ضرر واقعی را دفع می.ضرر نشودسرچشمهآنجا ادامه دارد که 

شود.، شامل میبشمرداعتباري در صورتی که شارع آن را ضرر 

حاکمیت حکومت
،جهاد،قضاوتمانندد دارند که بر حفظ نظام متوقف است در جامعه اسلامی اموري وجو

م اجتماعی و قیهايه... که هر کسی متصدي آن نیست بلکه از وظیفدفاع، نظم داخلی و
.باشدمیدست آنهاستهکسانی که زمام امور جامعه ب

نیست بلکه اکثر احکام آن مربوط به هاتاز طرف دیگر قوانین اسلامی منحصر در عباد
، حدود، قصاص، هاهسیاست مدن و تنظیم اجتماع تأمین سعادت آن است مانند احکام معامل

طلبد که ولی و زعیمی امور سیاسی را تدبیر کند و دولت اسلامی رو میاز این،دیات، احکام
انجام دادند و در زمان غیبت نامؤمنامیرو اکرمهمان کاري که پیامبرکند.را حفظ 

.)78ـ74، صق1416، بروجرديفقیه است (طباطبایینیز این امر بر عهده ولی
از اهم مواردي و نهایبر آن حفظ نظام از اموري است که به گفته بعضی فقافزون

آن اهتمام دارد و آن را بر دولت و امت واجب هايهاوجب واجباتی است که شارع به نتیج
ی نیز بر آن دلالت فراوانهايروایت،بر اینکه از ضروریات استافزونت و کرده اس

.)548، ص2، جق1409کنند (منتظري، می
گونه اختلال در جامعه گرفته طلبد جلو هربه این ترتیب وجوب حفظ نظام اسلامی می

مانند ی که براي شبکه ناسالم شمرده شدهایرو در بحث ما با توجه به عیباز این؛شودمی
سامانی عرضه و توزیع، سلطه بیگانه، اقتصادي هاشباع، شرط تعادل، خروج ارز از کشور، ناب

... که همگی به نوعی سبب اختلال در بازار و ضربه به بیمار، جو روانی آشفته در جامعه و
ضروري است که حاکم مانع از گسترش شبکه در نتیجه. پیکره نظام و نظم عمومی است

هاي نفوذ آن ده و راهکرربط را در این امر بسیج هاي قضایی و اقتصادي ذيگاهشود و دست
ند. از طرفی با اجراي عملیات شبکه بازاریابی، متخصصان اقتصادي به نظارت و کرا سد 

هاي قوي و شناخت دقیق از فرضدهی بپردازند و این نیازمند داشتن پیشکنترل و آگاهی
گونه ضرر احتمالی شوند.تو آن مانع هراقتصاد اسلامی است تا در پر



ی/ 
لام

 اس
صاد

 اقت
شی

ژوه
ی پ

علم
مه 

صلنا
ف

رس
بر

ی
یقیتطب

که
 شب

ابی
زاری

با
اي

...و 

157

گیريبندي و نتیجهجمع
اي نوعی بازاریابی با مشتري فعال است که مشتري در عین خرید این امتیاز بازاریابی شبکه

بر آن نمایندگی فروش را بر افزونرا دارد که براي شرکت یا تولیدکننده بازاریابی کند یا 
دو بر آن ر دو قالب جعاله و وکالت کاربرد دارد و احکام آناین مقوله در فقه، دعهده گیرد.

بر بازاریابی نماینده افزونکند و گاهی زیرا گاهی مشتري فقط بازاریابی می؛شودبار می
ردیف شدن این مقوله با رو براي جلوگیري از هماز این؛شودفروش محصول هم می

از جمله رشد تصاعدي آن ؛دشوایت سري بایدها در آن رعهاي هرمی لازم است یکطرح
باید محدود و در کنترل آید، شرط تعادل در سطوح منتفی شود و لازم نیست طرح همیشه 

از طرفی خریدوفروش کالا از اقلام مصرفی مردم باشد و .صورت متقارن و منظم باشدبه
ن در پرداخت حق و شرط رسیدن به نصاب معینیزقیمت آن در طی سطوح منصفانه باشد. 

زیرا ؛د نیز باید آموزش لازم باشدشوکار نباشد و پرداخت هزینه اگر صرف آموزش می
همچنین محتواي آموزشی بر مبناي ؛طلبدورود به هر کاري تخصص آن کار را می

منع عقلی و شرعی ندارد. نیز انجام بازاریابی باعث حفظ منافع جامعه ،کاري نباشدفریب
تابع نیز. شرایط، ضمانت، اجرت بازاریاب، انصراف از بازاریابیشوداسلامی و مسلمانان 

. از طرفی براي جلوگیري از سوءاستفاده احتمالی استاحکام و مقررات جعاله و وکالت 
اي با ؛ بنابراین بازاریابی شبکهشودحاکمیت فقهی وحکومتی بر عملکرد آن اعمال می

فظ و رونق اقتصادي و تجاري جامعه رقابتی سالم در بازار متعادل در حپدیدساختن
کند که روند روبه رشد تجارت الکترونیک ایجاب میتواند مؤثر باشد.اسلامی می

از طرفی دیگر با آشکارشدن .تر از اکنون صورت گیردبازاریابی در سطحی وسیع
صورت سالم و اي بهآید که بازاریابی شبکهمیپدیدهاي هرمی این نیاز طرحهاياشکال

د که هم از لحاظ مبانی درست باشد و هم از لحاظ اجرایی قابلیت شوصحیح معرفی 
ن این امر با اهمکاري و تعامل متقابل مجریان و متخصص؛ بنابرایناجرا داشته باشد

شدن بازار شود بلکه سبب تنها باعث کاهش مشکلات ناشی از پیچیدهدین نهنلمااع
.شودشکوفایی اقتصاد اسلامی نیز می
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.1388تهران: نگاه دانش،؛منشمحمدرضا زندي
ق.1423قم: مجمع اندیشه اسلامی، ، 2چ؛ فقه العقودحسینی، سیدکاظم؛حائري.13
؛ قم: الشیعه الی تحصیل مسائل الشرعیهتفصیل وسایلحسن؛ عاملی، محمدبنحرّ.14

.ق،1409البیتمؤسسه آل
.1378نتشارات میزان، ؛ تهران: احقوق تجارتحسنی، حسن؛ .15
؛ تحریر الاحکام الشرعیه علما مذهب الامامیهیوسف مطهر اسدي؛ بنحلی، حسن.16

.ق،1420محقق ابراهیم بهادري؛ قم: مؤسسه امام صادق
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ق یحقت؛ شرایع الاسلام فی مسائل الحلال و الحرامحسن؛ الدین جعفربنحلی، نجم.17
.ق1408مؤسسه اسماعیلیان، قم: انتشارات ، 2چعبدالحسین محمدعلی بقال؛ 

.1388؛ تهران: نسل نواندیش، اعترافات یک نت ورکررابطیان، فرشید؛ .18
.1388، 72، شمجله کلام اسلامی؛ »هاي هرمی نامشروعندشرکت«سبحانی، جعفر؛ .19
هاشم وترجمه محمدابراهیم کوویان؛بازاریابی جهانیسند هازن، ریچارد؛ .20

.1384نیکومرام؛ تهران: امیرکبیر،
.ق1417، االله سیستانیت؛ قم: دفتر آیمنهاج الصالحینسیستانی، سیدعلی؛ .21
؛ تهران: انتشارات مبناي اصول بازاریابیبابک هاري؛ وشهریاري، سیدعمادالدین.22

.1388خرد،
.ق1417، قم: دفتر تبلیغات اسلامی؛اقتصادناصدر، سیدمحمدباقر؛.23
فقه دائرة المعارفمؤسسه :)؛ قمالأصولبحوث فی علم (القواعد الفقهیۀــــــــ؛.24

ق.،1427اسلامى بر مذهب اهل بیت
.1386؛ اصفهان: جهاد دانشگاهی،تحقیقات بازاریابیصنایعی، علی؛ .25
هاي اسلامی در اثر ارزش«ی؛ ضنسرین راوناصر، محمدعلی متفکرآزاد،صنوبر.26

، 10، ساسلامیفصلنامه علمی پژوهشی اقتصاد ؛ »هاي آمیخته بازاریابیتصمیم
.1389، 37ش

مجله ؛»ايشدن صنعت فروش یا بازاریابی شبکهجهانی«لو، راضیه؛ طالب.27
.1385، 31، ششناسی و علوم اجتماعیجامعه

دفتر :قم؛البدر الزاهر فی صلاة الجمعۀ و المسافر؛حسینسیدبروجردى، طباطبایی.28
.ق،1416بروجرديااللهتحضرت آی

.ق1407،اسلامیدفتر نشر؛ قم: الخلافحسن؛ نطوسی، ابوجعفر محمدب.29
؛ بیروت: دارالتراث، الدار اللمعۀ الدمشقیۀ فی فقه الامامیهمکی؛ عاملی، محمدبن.30

.ق1410الاسلامیه،
افزار ؛ نرمالبیتجامع فقه اهل؛معجم المصطلحات الفقهیهعبدالرحمن، محمود؛.31

.]تابی[،ايرایانه
.1371؛ قم: دفتر انتشارات اسلامی،اقتصاد اسلامیمبانی فقهیعبداللهی، محمد؛ .32
تهران: (تحلیل مسئولیت مدنی دلال)؛دلالی در حقوق ایرانفرخی، حمید؛ .33

.1385انتشارات خورسندي، 
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، فصلنامه فقه و حقوق؛»علمی تجارت الکترونیکها و روشویژگی«قتار، فاطمه؛ .34
.1388، 20ش

قم: ،2چ؛جامع المقاصد فی شرح القواعد)؛ حسین عاملی (محقق ثانیبنکرکی، علی.35
.ق،1414البیتمؤسسه آل

.1375؛ تهران: دارالکتب الاسلامیه، الکافییعقوب؛ کلینی، محمدبن.36
تا].، [بیالبیتافزار جامع فقه اهل؛ نرمشرح تبصره المتعلمینخراسانی، علی؛ محمدي.37
هاي فعالیت شرکتاي وشبکهبازاریابی «دیگران؛رضا ومقدم، غلاممصباحی.38

.1390،فصلنامه مطالعات اقتصاد اسلامی؛ »هرمی از دیدگاه فقه واقتصاد
؛ قم: دفتر انتشارات وابسته به حوزه فقه المعاملاتمصطفوي، سیدمحمدکاظم؛ .39

.ق1423علمیه قم، 
.ق1421؛ قم: مؤسسه انصاریان،فقه الامام الصادقمغنیه، محمدجواد؛ .40
؛ قم:دراسات فی ولایۀ الفقیه و فقه الدولۀ الإسلامیۀی؛علنیحس،يآبادنجفيمنتظر.41

ق.1416،نشر تفکر
.]تابی[،البیتجامع فقه اهلافزار نرم؛استفتائات؛ ــــــــ.42
علی اسلامی؛ قم: دفتر انتشارات ه؛ ترجمتحریرالوسیلهاالله؛ خمینی، سیدروحموسوي.43

.ق1425اسلامی، 
فصلنامه گفتمان ؛»ايتجارت الکترونیک و بازاریابی شبکه«میرفانی، محمود؛ .44

.1383، 7، ش2، سحقوقی
؛ »هاي مناسبی براي عقود بانکیصلح و جعاله بدیل«میرمعزي، سیدحسین؛ .45

.1378، 20و 19، شبیتفصلنامه فقه اهل
؛ سفینۀ النجاة و مشکاة الهدي و مصباح السعاداةعلی (کاشف الغطاء)؛ نجفی، احمدبن.46

.ق1423مؤسسه کاشف الغطاء،:نجف
، فصلنامه گفتمان حقوقی؛ »ايبررسی تخصصی بازاریابی شبکه«زاده، حسین؛ وکیل.47

.1386، 12ش
انتشارات :؛ مشهدبازاریابی شبکه حقه اقتصادي یا فعالیت اقتصاديیزدانی، محمود؛ .48

.1385امامت،




