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اي، شبکه بازاریـابی، سـاختار هرمـی، فـروش      اریابی شبکهباز
   مستقیم

  چکیده
و ساختارهاي هرمـی همـواره یکـی از    اي  بحث بازاریابی شبکه

ایـن موضـوع در   . ي تجاري بحث برانگیز تلقی شده اسـت ها پدیده
هـاي   تفسیرها و برداشـت  کشور ما شدت بیشتري یافته و متاسفانه

وجود پـارادوکس  . این زمینه وجود دارد و بعضاً نادرستی درمتفاوت 
بیشتر ناشـی از درك نامناسـب مفهـوم    اي  در حوزه بازاریابی شبکه

،  بازاریـابی اي  محققـین بـا بررسـی ریشـه    . استاي  بازاریابی شبکه
در . انـد  فضاي مناسبی براي تحلیل ساختارهاي هرمی ایجاد نمـوده 

اي  ریشـه  صـورت  بـه ین دو مفهـوم  این مقاله تلاش شده است تا ا
از اي  مطرح گردیده و در نهایت این دو مفهوم بر اسـاس مجموعـه  

در اي  اثـرات بازاریـابی شـبکه   . ها با یکدیگر مقایسه شـوند  شاخص
گیري کـار  بـه سیستم اقتصادي کشور و عوامل مـوثر بـر اسـتقرار و    

  . است نیز براي اولین بار در این مقاله مطرح شدهاي  بازاریاي شبکه

 مقدمه

از جمله موضوعات بحـث برانگیـز   اي  موضوع بازاریابی شبکه
شود، علت این امر پنداشت  می در ادبیات تجاري و بازاریابی تلقی

نادرست از این مفهوم و یکی دانستن آن بـا سـاختارهاي هرمـی    
پیدایش ساختارهاي هرمی راهی براي اغواي افراد عجـول  . است
هـاي   د به کسب درآمـد عـالی در وقـت   در این ساختارها فر. است

دهـد کـه    مـی  امـا نتـایج نشـان   . شـود  مـی  مازاد خود نویـد داده 
هاي اجتماعی، اقتصادي  ساختارهاي هرمی در نهایت به نابسامانی

خطرناك  يل بازر پیامدهایدل. و حتی سیاسی نیز منجر شده است
در آلبـانی  1997هـاي مردمـی   شـورش  یهرم يسیاسی ساختارها

هـاي   ی آن شورش مردم زیـان دیـده در اثـر فعالیـت    در ط. است
. هاي سیاسی ایجـاد نمودنـد   ها ریختند و ناآرامی هرمی به خیابان

هاي ملی در نتیجه شیوع ساختارهاي هرمـی   یکی دیگر از آشوب
علـی رغـم اینکـه بازاریـابی     . رخ داد 1987در کلمبیا و در سـال  

اثرات مثبتی دارد، یک پدیده اقتصادي و بازاریابی بوده و اي  شبکه
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اي  اما بسـیاري از سـاختارهاي هرمـی از نقـاب بازاریـابی شـبکه      
ن مقاله هدف آن است کـه ابعـاد مختلـف    یدر ا. کنند می استفاده

مشـخص   به عنوان یک ابزار مشروع و قـانونی اي  شبکه یابیبازار
اي  آن با ساختارهاي هرمی بـه عنـوان پدیـده    يها گردد و تفاوت

  .نونی تبیین شودنامشروع و غیرقا

 اي معناشناسی بازاریابی شبکه. 1

ابتـدا بایـد بـا    اي  به منظور معنا شناسی دقیق بازاریابی شبکه
عناصر تشکیل دهنده این مفهـوم را   ،اي استفاده از رویکرد تجزیه

 از این رو. را تشریح نمودها  آن مشخص نمود و سپس هر یک از
ترکیبـی از دو کلمـه   ي ا توان بیان نمود کـه بازاریـابی شـبکه    می

 ـهاي زیر به هر  در بخش. بازاریابی و شبکه است ک از مفـاهیم  ی
 .شود می مذکور پرداخته

 مفهوم بازاریابی .1- 1

در . بازاریابی یک پدیده اجتماعی، انسـانی و مـدیریتی اسـت   
تعریف واژه بازاریابی همانند سایر اصطلاحات مدیریت اتفاق نظـر  

بازاریـابی توسـط انجمـن ملـی      سـمی ر اولین تعریف. وجود ندارد
آموزگاران بازاریابی آمریکا که امروزه به انجمن بازاریـابی آمریکـا   

ر اساس ایـن تعریـف،   ب. شده ارائ 1948در سال تبدیل شده است 
فرآیند برنامـه ریـزي و اجـراي مفهـوم،      :بازاریابی عبارت است از

 ـ ها قیمت گذاري، ترفیع و توزیع کالاها، ایده ه منظـور  و خدمات ب
 .]1[ که اهداف فردي و سـازمانی را محقـق سـازد   اي  خلق مبادله
 2007و سـپس در سـال    2004، 1985هـاي   در سالاین انجمن 
اس تحولات اقتصادي و اجتمـاعی  هاي جدیدتري را بر اس تعریف
تعریف جدیدتر بازاریـابی   2007انجمن مذکور در سال . ه نمودارائ

اي  زاریابی عبارت است از مجموعهبا: ین صورت اعلام نمودرا به ا
 هـا  از نهادها و فرآیندها براي خلق، انتقال، ارتباط و مبادله عرضـه 

 که براي مشتریان، ارباب رجوع، شرکا و کل جامعه ارزشمند است
در یکی از سندهاي منتشره توسط ایـن انجمـن تـاریخ آتـی     . ]2[

  .اعلام شده است 2012بازنگري این تعریف در سال 
ی را بـه عنـوان   در انگلیس بازاریـاب اي  بازاریابی حرفهانجمن 

ي هـا  بینی و تامین خواسـته  فرآیند مدیریتی مسئول شناخت، پیش

 مایکـل بیکـر بیـان    .]3[ مشتري به صورت سودآور تعریف نمـود 
سـودآور  اي  بازاریابی عبارت است از روابط متقابل مبادلـه : کند می

فرآینـد مــدیریتی و   ی رافیلیـپ کــاتلر نیـز بازاریــاب  . ]4[ دوطرفـه 
 ها از آن طریق آنچه را که نیاز داشـته و  اجتماعی که افراد و گروه

وسیله خلق و مبادله محصولات و ارزش با دیگران ه خواهند، ب می
در تحلیـل مفهـوم بازاریـابی از    . ]5[دانـد  مـی  ،آورنـد  دست مـی  به

  :شود می هاي مختلف به نقاط اشتراك زیر مشخص دیدگاه
 .ی فعالیتی انسانی واجتماعی استبازاریاب .1

 .قرار دارد ]6[ جوهره بازاریابی بر اساس مبادله .2

 .ضروري است )خریدار وفروشنده(وجود حداقل دو طرف  .3

برنده داشـته و بـراي   -بازاریابی براي طرفین حالت برنده .4
 .هردو طرف ارزش زا است

 .شود می در نتیجه بازاریابی یک ارزش رد و بدل .5

 . آیند استبازاریابی یک فر .6

تـوان گفـت کـه     مـی  در نهایت با جمع بنـدي مطالـب فـوق   
 ـبازاریابی عبارت است از فرآینـد خلـق و مبادلـه یـک      ین ارزش ب

در ایـن  . فروشنده و مشتري و حفظ ارتبـاط مسـتمر بـا مشـتري    
یک فرآیند مطرح شده اسـت کـه حتـی     عنوان بهتعریف بازاریابی 

ا بعد از مبادله نیز ادامه و تقبل از تولید و خلق محصول آغاز شده 
یــابی موجــب شــناخت نیازهــا و انجــام تحقیقــات بازار. یابــد مــی

. رونـد  کـار مـی   بـه هاي مشتریان شده و در طراحی ارزش  خواسته
 ارزش خلق شده توسـط فرآینـد بازاریـابی بـه مشـتریان عرضـه      

 ـ  چرخه بازاری. شود می ه شـده  ابی در قالب نمودار شـماره یـک ارائ
  .است

  
  چرخه بازاریابی -1 نمودار

این است که بازاریابی فقط با مبادله ارزش منظور از اصطلاح 
، هـا  تجربه، ایـده : کالا یا خدمات مرتبط نیست بلکه مواردي مانند

، اطلاعات و مواردي از این قبیل را نیز )خدمات گردشگري(مکان

 بازاريابی

 واحد توليد مشتريان

 سنجيازني

 ارزش

 انتقال



           هاي بازرگانی

اي 
اینترنت بـه معنـاي بازاریـابی    
بازاریـابی الکترونیکـی   
نترنـت بـراي تحقـق اهـداف     
در علوم اجتماعی و خصوصاً روان شناسـی اجتمـاعی و   
است که روابط بین افـراد  
عبـارت اسـت از   
بین کنشگران، بـه نحـوي کـه ایـن کنشـگران      
شـبکه اجتمـاعی عبـارت    
است از روابط متقابل بین افراد کـه معمـولا بـر اسـاس علایـق،      
شـبکه در  
علوم اجتماعی و رفتاري به معناي مجموعه افرادي اسـت کـه بـا    
شبکه اجتماعی بر خـلاف شـبکه   
هـا  
به دلیل نیاز به اجتماعی بودن ومراوده با دیگـران یـک شـبکه را    
ترسـیم  

  

  

هـاي  
Amway, Mary Kay, Nu Skin, Shaklee 
به شـدت  
اکنون با شـناخت مفهـوم   
 .پـی بـرد  
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اي  بازاریابی شـبکه 
اینترنت بـه معنـاي بازاریـابی    
بازاریـابی الکترونیکـی   
نترنـت بـراي تحقـق اهـداف     
در علوم اجتماعی و خصوصاً روان شناسـی اجتمـاعی و   
است که روابط بین افـراد  
عبـارت اسـت از   
بین کنشگران، بـه نحـوي کـه ایـن کنشـگران      
شـبکه اجتمـاعی عبـارت    
است از روابط متقابل بین افراد کـه معمـولا بـر اسـاس علایـق،      

شـبکه در  . ]13[ 
علوم اجتماعی و رفتاري به معناي مجموعه افرادي اسـت کـه بـا    
شبکه اجتماعی بر خـلاف شـبکه   

هـا   انسـان . از انسانها تشکیل شده است
به دلیل نیاز به اجتماعی بودن ومراوده با دیگـران یـک شـبکه را    

ترسـیم   )3( ي اجتماعی در نمودار

  ي اجتماعی

هـاي   هاي مستقیم توسـط شـرکت  
Amway, Mary Kay, Nu Skin, Shaklee

به شـدت  اي  بازاریابی شبکه
اکنون با شـناخت مفهـوم   

پـی بـرد  اي  توان به مفهوم بازاریابی شـبکه 

بررسی  1390مهر و آبان 

بازاریابی شـبکه  .تواند به آن شبکه دست یابد
اینترنت بـه معنـاي بازاریـابی     عنوان

بازاریـابی الکترونیکـی    ترین تعریـف 
نترنـت بـراي تحقـق اهـداف     از ای

در علوم اجتماعی و خصوصاً روان شناسـی اجتمـاعی و   
است که روابط بین افـراد  اي  شبکه اجتماعی نقشه

عبـارت اسـت از    از منظر اجتمـاعی 
بین کنشگران، بـه نحـوي کـه ایـن کنشـگران      

شـبکه اجتمـاعی عبـارت    . ]12[
است از روابط متقابل بین افراد کـه معمـولا بـر اسـاس علایـق،      

 گیـرد  مـی  روابط فامیلی و یا روابط کاري شـکل 
علوم اجتماعی و رفتاري به معناي مجموعه افرادي اسـت کـه بـا    
شبکه اجتماعی بر خـلاف شـبکه   

از انسانها تشکیل شده است
به دلیل نیاز به اجتماعی بودن ومراوده با دیگـران یـک شـبکه را    

ي اجتماعی در نمودار

ي اجتماعیها شبکه

 

هاي مستقیم توسـط شـرکت  
Amway, Mary Kay, Nu Skin, Shaklee

بازاریابی شبکه از سوي دیگر
اکنون با شـناخت مفهـوم    .]15[

توان به مفهوم بازاریابی شـبکه 
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تواند به آن شبکه دست یابد
عنوان بهبا استفاده از مفهوم شبکه 

ترین تعریـف  ساده. است
از ای عبارت اسـت از بـه کـارگیري   

در علوم اجتماعی و خصوصاً روان شناسـی اجتمـاعی و   
شبکه اجتماعی نقشه

از منظر اجتمـاعی  شبکه. ]11
بین کنشگران، بـه نحـوي کـه ایـن کنشـگران      

[ هـا هسـتند   عمدتا افراد و سازمان
است از روابط متقابل بین افراد کـه معمـولا بـر اسـاس علایـق،      

روابط فامیلی و یا روابط کاري شـکل 
علوم اجتماعی و رفتاري به معناي مجموعه افرادي اسـت کـه بـا    

شبکه اجتماعی بر خـلاف شـبکه   . یکدیگر ارتباطات مستمر دارند
از انسانها تشکیل شده استاي  کامپیوتري از مجموعه

به دلیل نیاز به اجتماعی بودن ومراوده با دیگـران یـک شـبکه را    
ي اجتماعی در نمودارها انواع شبکه

شبکه انواع -3نمودار

 اي مفهوم بازاریابی شبکه

هاي مستقیم توسـط شـرکت   درصد از فروش
Amway, Mary Kay, Nu Skin, Shaklee

از سوي دیگر. ]14
[ مورد کج فهمی قرار گرفته است

توان به مفهوم بازاریابی شـبکه  می

  

تواند به آن شبکه دست یابد می هر نقطه دنیا
با استفاده از مفهوم شبکه 

است ]10[ الکترونیکی
عبارت اسـت از بـه کـارگیري   

در علوم اجتماعی و خصوصاً روان شناسـی اجتمـاعی و    .بازاریابی
شبکه اجتماعی نقشهجامعه شناسی 

11[ دهد می را نشان
بین کنشگران، بـه نحـوي کـه ایـن کنشـگران      ساختار اجتماعی 

عمدتا افراد و سازمان
است از روابط متقابل بین افراد کـه معمـولا بـر اسـاس علایـق،      

روابط فامیلی و یا روابط کاري شـکل 
علوم اجتماعی و رفتاري به معناي مجموعه افرادي اسـت کـه بـا    

یکدیگر ارتباطات مستمر دارند
کامپیوتري از مجموعه

به دلیل نیاز به اجتماعی بودن ومراوده با دیگـران یـک شـبکه را    
انواع شبکه. دهند می تشکیل

  .اند شده

نمودار

مفهوم بازاریابی شبکه. 1- 
درصد از فروش 70حدود 

Amway, Mary Kay, Nu Skin, Shakleeماننــد اي  شــبکه

14[ گیرد می صورت
مورد کج فهمی قرار گرفته است

می ریابی و شبکه

38  

که انجام مبادلـه  
زا است چرا که مشتري با دادن پـول و منـابع   
خـرد و  
دسـت  
منظور از مبادله رد وبدل کردن بـا میـل درونـی و بـدون     
هـاي  
اسـتمداد از  
در 

  

. شـود 
رود،اما بایـد بـه ایـن    
مختلف در سه ادبیات 
شبکه در علـوم  
اي 
2 (

اگر کامپیوترهاي متصل بـه هـم در داخـل یـک     
نامنــد و اگــر ایــن 
کامپیوترهاي متصل به هم در چند سازمان محـدود قـرار داشـته    
دیگـر نتواننـد بـه آن وارد    

به معنـاي شـبکه   
گاهی اوقات منظور از شبکه، شبکه اینترنـت و وب  
اگرچه شبکه اینترنت نیـز ماننـد شـبکه قبلـی     
کامپیوتري است اما بر خلاف شبکه قبلی هر فرد یـا سـازمانی از   

هر نقطه دنیا
با استفاده از مفهوم شبکه 

الکترونیکی
عبارت اسـت از بـه کـارگیري   

بازاریابی
جامعه شناسی 

را نشان
ساختار اجتماعی 

عمدتا افراد و سازمان
است از روابط متقابل بین افراد کـه معمـولا بـر اسـاس علایـق،      

روابط فامیلی و یا روابط کاري شـکل 
علوم اجتماعی و رفتاري به معناي مجموعه افرادي اسـت کـه بـا    

یکدیگر ارتباطات مستمر دارند
کامپیوتري از مجموعه

به دلیل نیاز به اجتماعی بودن ومراوده با دیگـران یـک شـبکه را    
تشکیل

شده
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شــبکه
صورت

مورد کج فهمی قرار گرفته است
ریابی و شبکهبازا

که انجام مبادلـه  است 
زا است چرا که مشتري با دادن پـول و منـابع   

خـرد و   مـی  مالی به فروشنده از وي موضـوع مـورد نیـاز خـود را    
دسـت  ) فـروش و سـود  

منظور از مبادله رد وبدل کردن بـا میـل درونـی و بـدون     
هـاي   مبادله فقـط یکـی از روش  

اسـتمداد از  : هـاي دیگـر عبارتنـد از   
در . دیگران یا گدایی کردن، خود تولیدي و استفاده از اجبـار و زور 
  .ادبیات بازاریابی تاکید بر تامین نیازها از طریق مبادله قرار دارد

شـود  مـی  استفاده
رود،اما بایـد بـه ایـن    
مختلف در سه ادبیات 

شبکه در علـوم  . مختلف کامپیوتر، علوم اجتماعی و بازاریابی دارد
اي  مجموعهشبکه یعنی 

2(این نوع شـبکه در نمـودار   
اگر کامپیوترهاي متصل بـه هـم در داخـل یـک     
نامنــد و اگــر ایــن 
کامپیوترهاي متصل به هم در چند سازمان محـدود قـرار داشـته    
دیگـر نتواننـد بـه آن وارد    

 
 شبکه کامپیوتري

به معنـاي شـبکه   
گاهی اوقات منظور از شبکه، شبکه اینترنـت و وب  
اگرچه شبکه اینترنت نیـز ماننـد شـبکه قبلـی     
کامپیوتري است اما بر خلاف شبکه قبلی هر فرد یـا سـازمانی از   

 ۱كامپيوتر

 ۵كامپيوتر

است  ین معنیزا بودن به ا
زا است چرا که مشتري با دادن پـول و منـابع   

مالی به فروشنده از وي موضـوع مـورد نیـاز خـود را    
فـروش و سـود  (فروشنده نیز بـه ارزش مـورد نظـر خـود    

منظور از مبادله رد وبدل کردن بـا میـل درونـی و بـدون     
مبادله فقـط یکـی از روش  

هـاي دیگـر عبارتنـد از   
دیگران یا گدایی کردن، خود تولیدي و استفاده از اجبـار و زور 
ادبیات بازاریابی تاکید بر تامین نیازها از طریق مبادله قرار دارد

استفاده ]7[واژه شبکه 
رود،اما بایـد بـه ایـن     کار می بهنیز این واژه 

مختلف در سه ادبیات  نکته توجه نمود که شبکه حداقل سه معنی
مختلف کامپیوتر، علوم اجتماعی و بازاریابی دارد

شبکه یعنی  اولمعناي 
این نوع شـبکه در نمـودار   . گر

اگر کامپیوترهاي متصل بـه هـم در داخـل یـک     
نامنــد و اگــر ایــن  مــی ]8[ ســازمان باشــند آن را شــبکه داخلــی

کامپیوترهاي متصل به هم در چند سازمان محـدود قـرار داشـته    
دیگـر نتواننـد بـه آن وارد    یـا افـراد   

  .نامند می

شبکه کامپیوتري

به معنـاي شـبکه   شبکه در معناي دوم در ادبیات کامپیوتر به 
گاهی اوقات منظور از شبکه، شبکه اینترنـت و وب  
اگرچه شبکه اینترنت نیـز ماننـد شـبکه قبلـی     
کامپیوتري است اما بر خلاف شبکه قبلی هر فرد یـا سـازمانی از   

كامپيوتر

 ۴كامپيوتر

كامپيوتر

زا بودن به ا ارزش
زا است چرا که مشتري با دادن پـول و منـابع    براي طرفین ارزش

مالی به فروشنده از وي موضـوع مـورد نیـاز خـود را    
فروشنده نیز بـه ارزش مـورد نظـر خـود    

منظور از مبادله رد وبدل کردن بـا میـل درونـی و بـدون     
مبادله فقـط یکـی از روش  . فین استاجبار موضوع بین طر
هـاي دیگـر عبارتنـد از    راه. شـود  می

دیگران یا گدایی کردن، خود تولیدي و استفاده از اجبـار و زور 
ادبیات بازاریابی تاکید بر تامین نیازها از طریق مبادله قرار دارد

 مفهوم شبکه

واژه شبکه اي  ردهگست صورت
نیز این واژه اي  در بازاریابی شبکه

نکته توجه نمود که شبکه حداقل سه معنی
مختلف کامپیوتر، علوم اجتماعی و بازاریابی دارد

معناي در  :کامپیوتر خود دو معنا دارد
گراز کامپیوترهاي متصل به یکدی

اگر کامپیوترهاي متصل بـه هـم در داخـل یـک     
ســازمان باشــند آن را شــبکه داخلــی

کامپیوترهاي متصل به هم در چند سازمان محـدود قـرار داشـته    
یـا افـراد    ها ازمانباشد به نحوي که س

می ]9[ شوند آن را شبکه خارجی

شبکه کامپیوتري -2 نمودار

شبکه در معناي دوم در ادبیات کامپیوتر به 
گاهی اوقات منظور از شبکه، شبکه اینترنـت و وب  

اگرچه شبکه اینترنت نیـز ماننـد شـبکه قبلـی     . جهان گستر است
کامپیوتري است اما بر خلاف شبکه قبلی هر فرد یـا سـازمانی از   

كامپيوتر

 ۳كامپيوتر

 ۲كامپيوتر

ارزش. گردد می شامل
براي طرفین ارزش

مالی به فروشنده از وي موضـوع مـورد نیـاز خـود را    
فروشنده نیز بـه ارزش مـورد نظـر خـود    

منظور از مبادله رد وبدل کردن بـا میـل درونـی و بـدون     . یابد می
اجبار موضوع بین طر

می تامین نیاز تلقی
دیگران یا گدایی کردن، خود تولیدي و استفاده از اجبـار و زور 
ادبیات بازاریابی تاکید بر تامین نیازها از طریق مبادله قرار دارد

مفهوم شبکه. 1- 
صورت بهامروزه 

در بازاریابی شبکه
نکته توجه نمود که شبکه حداقل سه معنی

مختلف کامپیوتر، علوم اجتماعی و بازاریابی دارد
کامپیوتر خود دو معنا دارد

از کامپیوترهاي متصل به یکدی
اگر کامپیوترهاي متصل بـه هـم در داخـل یـک     . ه شده استارائ

ســازمان باشــند آن را شــبکه داخلــی
کامپیوترهاي متصل به هم در چند سازمان محـدود قـرار داشـته    

باشد به نحوي که س
شوند آن را شبکه خارجی

نمودار

شبکه در معناي دوم در ادبیات کامپیوتر به 
گاهی اوقات منظور از شبکه، شبکه اینترنـت و وب  . است اینترنت

جهان گستر است
کامپیوتري است اما بر خلاف شبکه قبلی هر فرد یـا سـازمانی از   

كامپيوتر

كامپيوتر

شامل
براي طرفین ارزش

مالی به فروشنده از وي موضـوع مـورد نیـاز خـود را    
فروشنده نیز بـه ارزش مـورد نظـر خـود    

می
اجبار موضوع بین طر

تامین نیاز تلقی
دیگران یا گدایی کردن، خود تولیدي و استفاده از اجبـار و زور 
ادبیات بازاریابی تاکید بر تامین نیازها از طریق مبادله قرار دارد
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در بازاریابی شبکه
نکته توجه نمود که شبکه حداقل سه معنی

مختلف کامپیوتر، علوم اجتماعی و بازاریابی دارد
کامپیوتر خود دو معنا دارد

از کامپیوترهاي متصل به یکدی
ارائ

ســازمان باشــند آن را شــبکه داخلــی
کامپیوترهاي متصل به هم در چند سازمان محـدود قـرار داشـته    

باشد به نحوي که س
شوند آن را شبکه خارجی

اینترنت
جهان گستر است

کامپیوتري است اما بر خلاف شبکه قبلی هر فرد یـا سـازمانی از   
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ــبکهمنظــور از  ــابی ش ــهاي  بازاری ــن مقال ــارت اســت از  در ای عب
  .و فروش ارزش هاي اجتماعی براي بازاریابی شبکهکارگیري  هب

، ]16[ گاهی اوقات بازاریابی چند سطحیاي  بازاریابی شبکه
و ] 18[کننده  قیم مصرف، بازاریابی مست]17[ بازاریابی مشارکتی

عبـارت  اي  بازاریـابی شـبکه  . شود می نامیده] 19[ توزیع تعاملی
ابی مسـتقیم  است از نوعی مدل کسب و کار که از ترکیب بازاری

به خودي اي  بازاریابی شبکه. ]20[ شود و حق امتیاز تشکیل می
خود نوعی کسب و کار نیست بلکـه یـک اسـتراتژي بازاریـابی     

شوند بلکـه   نمی حذف ها نیز واسطهاي  ابی شبکهدر بازاری. است
بازاریـابی  . کننـد  مـی  را بـازي  هـا  مشتریان خود نقـش واسـطه  

ــات کلامــی اي  شــبکه ــر اســاس تبلیغ ــرار دارد ]21[ ب . ]22[ ق
عبـارت اسـت از روش توزیـع کالاهـا و یـا      اي  بازاریابی شـبکه 

ر اســـاس بـــ کننـــدگان خـــدمات کـــه در ایـــن روش توزیـــع
 هاي ناشی از افـرادي کـه   فروشی خود و خردههاي  فروشی خرده
بازاریـابی   ].23[ کننـد  می گیرند، درآمد کسب کار می بهرا ها  آن

در آن به افراد خـارج از   کننده سیستمی است که تولیداي  شبکه
 صـورت  بهکالاها و خدماتش را ها  آن پردازد تا می شرکت مبلغی

یـا چنـد   اي  بکهبازاریابی ش. ]24[ مستقیم به مشتریان بفروشند
سطحی عبارت است از عمل توزیع، فروش و یا تامین کالاها و 
ــد      ــتقل مانن ــدگان مس ــطوحی از نماین ــق س ــدمات از طری خ

بـه نماینـدگان مـذکور در    ] 25[ ...و کننـدگان  پیمانکاران، توزیع
قالب حق کمیسیون، پاداش، تخفیف، سود تقسیمی و یـا سـایر   

محصولات و استخدام هاي جبران خدمات در ازاي فروش  شکل
مرکـز  . شـود  می مبلغی پرداخت کننده توزیع عنوان بهسایر افراد 

امور اصناف و بازرگانان ایران وابسته به معاونت توسعه بازرگانی 
یـن صـورت   را بـه ا اي  شـبکه  بازاریـابی  داخلی وزارت بازرگانی

سیستمی اسـت بـراي توزیـع    اي  بازاریابی شبکه :کند می تعریف
از هــزاران فروشــنده یــا  ییهــا ت توســط شــبکهکــالا و خــدما

از طریق فروختن کالاها  ها کننده این توزیع .کننده مستقل توزیع
که ( و خدمات و همچنین معرفی و حمایت از فروشندگانی دیگر

 کننـد  مـی  مـد آکسـب در ) شوند می عضو سازمان فروش ایشان
)networkmarketing.moc.gov.ir.(   ــانی ــیون جهـــ فدراســـ

را بـدین صـورت   اي  فروش مستقیم، بازاریابی شـبکه  هاي انجمن

نـوعی از جبـران خـدمات در    اي  بازاریـابی شـبکه  : کند می تعریف
ها فروشندگان نه  در این شرکت. هاي فروش مستقیم است شرکت

هاي خود بلکه بر اساس جـذب افـراد دیگـر     تنها بر اساس فروش
  .]26[ کنند می فروشنده براي شرکت، پول دریافت عنوان به

واقعـا  اي  این فدراسیون حتی معتقد است که بازاریابی شـبکه 
و طـرح بـراي جبـران     هنوعی بازاریابی نیست بلکه نـوعی برنام ـ 

در این نوع بازاریابی افراد در ازاي . ]26[خدمات فروشندگان است 
 پورسانت دریافـت  عنوان بهفروش محصولات شرکت مادر مبلغی 

در تعریـف مفهـوم    آمریکـا کمیسـیون تجـارت فـدرال    . کننـد  می
  : گوید اي می بازاریابی شبکه

را بـه   پـولی در آن  کننـدگان  هر برنامه بازاریابی که مشارکت
 یابد تـا  می پردازد و در ازاي آن حق و اختیار آن را می غ برنامهمبلّ

بگیرد و یا اینکه مجبـور   کار بهدیگري را  کنندگان مشارکت) الف(
زیر مجموعه مبلغ یا فـرد   ري را درگدی کنندگان گردد تا مشارکت

درختی، سلسله مراتبی، مرکز درآمدي  صورت بهدیگري در برنامه 
کـالا یـا   ) ب( قـرار دهـد،  یی از ایـن دسـت   ها یا سایر گروه بندي

هاي  به دریافت پول یا سایر انواع جبران) ج( خدماتی را بفروشد و
اي ه ـ پـول ) الـف ( هـا از محـل   ایـن پرداخـت  . ت ورزدرددیگر مبا

هــر برنامــه از محــل  کننــدگان دریافــت شــده توســط مشــارکت
آیـد نـه از محـل     دسـت مـی   بـه فروشی کالاها و یا خدمات  خرده

درختی،  صورت بهگیري افراد جدید ویا قرار دادن افراد جدید کار به
ي هـا  سلسله مراتبـی، مشـارکتی، مرکـز درآمـد یـا سـایر برنامـه       

 ـ   گروه برنامـه بازاریـابی   ) ب(غ، بندي مشابه در زیـر مجموعـه مبلّ
نماید در این طـرح   تضمین می و نموده يقوانینی را ایجاد و اجبار

که در نتیجه آن کسـب سـود عمـدتا از محـل فـروش      اي  برنامه
جدیـد   کننـدگان  گیري مشـارکت کـار  بـه محصولات و نه از محل 

 :عبارتنـد از اي  هاي مهم بازاریابی شبکه ویژگی. ]27[ وجود ندارد
، فعالیـت  رو و خارج از مکان ثابت فروشگاهیرودرفروش مستقیم 

 کننـدگان  توزیـع  خـدمات و اسـتخدام  /و تلاش جهت فروش کالا
 سـود حاصـل از فـروش محصـولات و     ، درآمدزایی از محلجدید

جدید که در زیـر   کنندگان درآمد باقی مانده ناشی از فروش توزیع
ي هـا  شرکت گیري مبناي شکل. ]28[ گیرند می مجموعه وي قرار

هـاي   شـرکت . استفاده از فروش مستقیم اسـت اي  بازاریابی شبکه
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هایی هستند که بـه شـدت بـه فـروش      شرکتاي  بازاریابی شبکه
خریـد   و بـه فروشـندگان خـود در ازاي    مستقیم وابسـته هسـتند  

 عنـوان  بـه یـافتن سـایر افـراد     ، فروش محصـولات و محصولات
 .دهد می محصولات شرکت، پاداش فروشنده براي خرید

 یابیمفهوم شبکه بازار. 1- 4

ن یو در ع ـیک نزد یابیو شبکه بازاراي  شبکه یابیبازارمفهوم 
 ـشبکه بازار. حال متفاوت هستند عبـارت اسـت از شـرکت و     یابی

کننـدگان،   نیان، کارکنان، تامیمشتر: مانند يبان وینفعان پشت يذ
 هـر نهـادي   و یغـات یتبل يها فروشان، آژانس کنندگان، خرده عیتوز
. ]29[ سـودآور دارد  يروابـط دوجانبـه تجـار   هـا   آن شرکت با که

ها که معمولاً  شرکت یابین بازاریامروزه بر خلاف گذشته، رقابت ب
 ـ، فروش و یابیبازار يتوسط واحدها شـد   مـی  انجـام  یا بازرگـان ی

اي  ی به عنوان مجموعـه ابیبازار يها ین شبکهست بلکه رقابت بین
کـه از   یهـر شـرکت  . اسـت  افعالمن از نهادهاي همسود و مشترك

 گـران یسـبقت را از د  يبرخوردار باشد گـو  يتربر یابیشبکه بازار
جانبه بودن منافع در نتیجه اعتماد بین سازمانی و شبکه . رباید می
  .شود می خلق

 اي ي پیوستن به بازاریابی شبکهها انگیزه. 5-1

انجــام شــد از  ]30[ بــر اســاس پژوهشــی کــه توســط مــور 
چگونه به سیسـتم  ها  آن عضو شبکه سوال شد که کنندگان توزیع

درصد توسـط   28در این پژوهش مشخص شد که . ؟اند وارد شده
 20درصد توسط دوستان نزدیـک،   23سایر فروشندگان شرکت، 

درصـد توسـط    7درصد توسط همکاران،  9درصد توسط آشنایان، 
درصـد نیـز   درصد توسط فامیل بسـیار نزدیـک و یـک     6فامیل، 

 همانگونـه کـه مشـاهده   . اند ایگان به شبکه وارد شدهتوسط همس
و اي  درصـد افـراد بـر مبنـاي روابـط شـبکه       72شـود حـدود    می

  . اند اجتماعی به شبکه وارد شده
و سـاختارهاي  اي  بازاریـابی شـبکه   يهـا  برنامه در بسیاري از

هرمی افراد معمولا دوستان و وابستگان فامیلی خود را به شـبکه  
زنند که در هفتـه   می برخی محققان تخمین. کنند می یا هرم وارد

ــدود  ــبکه   30ح ــابی ش ــب بازاری ــا در قال ــر درآمریک ــزار نف اي  ه
دلایل پیوستن افراد به ]. 32[ رابینسون]. 31[شوند می سازماندهی

 :کنـد  مـی  ین صـورت بیـان  را به ااي  هاي بازاریابی شبکه شرکت
تنها درصـدد   برخی دیگر. برخی افراد سوداي میلیونر شدن دارند«

یا خرید یک  ي زندگیها هزینهکسب درآمد اضافی براي پرداخت 
  . کالاي خاص مانند خودرو، قایق و یا خانه هستند

هدف برخی دیگر گرد هم آوردن اعضاي فامیل اسـت کـه از   
برخی نیز درصددند بـا ایـن کـار همسرشـان در     . اند هم جدا شده

برخـی  . باشد ها اقب بچهمنزل و در کنار فرزندان باقی بماند تا مر
افراد نیز به دنبال یافتن دوستان جدید، کمک به موفقیت دیگران 

برخـی نیـز بـه دلیـل     . و یا حتی آموزش دادن افراد دیگر هسـتند 
اینکه زیر دست کسی نباشند و از کسی اطاعت نکنند و خودشـان  

 برخـی نیـز  . پیوندنـد  هـا مـی   رییس خودشان باشند به این شـبکه 
افرادي با هدف بهبود . زیی از یک تیم انسانی باشندخواهند ج می

بـه امیـد تـامین    اي  عده. پیوندند می کیفیت زندگی خود به شبکه
. شـوند  مـی  آینده خود در صورت بازنشسته شـدن بـه شـبکه وارد   

برخی نیز هدف خاصی ندارند و معمولا در مشـاغل دیگـر موفـق    
هسـتند و   برخی نیز درصدد اثبـات خـود و توانـایی خـود    . هستند

  .»را انجام دادم که این کار ام تمایل دارند بگویند این من بوده
علل گرایش افـراد بـه پیوسـتن بـه      در تحقیق خود] 28[ دیر

نتایج پژوهش مذکور در جـدول   .کردبررسی را اي  بازاریابی شبکه
  .ه شده استارائ )1(

بازاریــابی  بــراي ورود بــهافــراد فعــال  يهــا انگیــزهشــناخت 
 .مناسـبی دارد  و سیاسـت گـذاري   کاربردهاي مـدیریتی  اي شبکه

شـود کسـب درآمـد بیشـتر و اضـافی       می همان گونه که مشاهده
لـذت  . اسـت اي  مهمترین دلیل گرایش مردم به بازاریـابی شـبکه  

فعالیت در قالب کارآفرینانه و این مطالب که فرد رییس خود باشد 
گـر از دلایـل   و از استقلال و آزادي عمل برخوردار باشد یکـی دی 

  . بازاریابی است يها مهم پیوستن به شبکه
ماننـد ایجـاد   اي  کارکردي بازاریـابی شـبکه  برخی مزایاي غیر
براي برقـراري تعامـل اجتمـاعی فـرد      سازي لذت فروش و زمینه

ي دیگـر پیوسـتن بـه بازاریـابی     هـا  بازاریاب با سایرین از انگیـزه 
  .استاي  شبکه
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  يا بی شبکهعلل پیوستن به بازاریا -1جدول
  درصد  علت

  100  وابسته براي افزایش و حفظ درآمد کنندگان از توزیعاي  ایجاد شبکه
  100  ایجاد درآمد اضافی ضمن حفظ شغل فعلی

  80  لذت فعالیت در کسب وکار خود
  80  مزایاي مالیاتی از کسب وکار

  72  فرصت آتی براي کار تمام وقت در شبکه
  65  لذت فروش
  65  اعیلذت تعامل اجتم

  25  لذت کار تیمی براي رسدن به هدف مشترك
  20  فقط به خاطر سرگرمی

  

 فروش مستقیم واي  بازاریابی شبکه. 1- 6

ــاتلر ــورد در ] 33[ ک ــم ــابی  ارتب ــروش مســتقیم و بازاری اط ف
اي  فروش مستقیم همان بازاریابی شبکهکند که  می اي بیان شبکه

هاي فروش  منفدراسیون جهانی انج. و فروش چند سطحی است
مستقیم، فروش مستقیم را بـه معنـاي فـروش کـالا یـا خـدمات       

رودر رو و بدون وجود مکان ثابـت فروشـگاهی    صورت بهمصرفی 
فلسـفه فـروش مسـتقیم عـدم وجـود واسـطه بـین        . ]34[داند می

  . نهایی و فروشنده است کننده مصرف
هاي تجاري به عنـوان حلقـه رابـط     در اکثر سیستم ها واسطه

 هـا  این واسطه. کنند می نهایی و فروشنده عمل کننده صرفبین م
جورکردن کالاهـا، انبـارداري، انتقـال نظـرات     : هایی مانند فعالیت
، پذیرش ریسک از طریـق  کننده به فروشنده و تولید کننده مصرف

برخـی مـوارد وجـود    . دهنـد  مـی  را انجام...  خرید و تملک کالا و
. گـردد  مـی  یسـتم تجـاري  ي متعدد موجب اختلال در سها واسطه

، افـزایش قیمـت   ها مهمترین اختلال ناشی از عدم کارآیی واسطه
  . نهایی است کننده نهایی کالاها و خدمات براي مصرف

صـورت   هـا  ها که معمـولا از سـوي واسـطه    بالا رفتن قیمت
و فروشنده  کننده گرفته و در بسیاري از موارد خارج از کنترل تولید

از ایـن  . شود کننده می توان رقابت تولید اولیه است موجب کاهش
مسـتقیما و بـدون واسـطه بـه فـروش       هـا  کننده رو برخی از تولید
فروش مستقیم ابزار تحقیق بازاریابی . پردازند می محصولات خود

و حتی نوع تحریف شده آن یعنـی سـاختارهاي هرمـی    اي  شبکه

 دو از فـروش  هـر اي  ساختارهاي هرمی و بازاریـابی شـبکه  . است
کنند چرا که در هردو سیسـتم واسـطه وجـود     مستقیم استفاده می
. ل دارنـد و فروشنده بدون واسطه با هم تعام کننده ندارد و مصرف

و اي  فـروش مسـتقیم و بازاریـابی شـبکه    توان گفت  می بنابر این
  .ساختار هرمی معادل نیستند

  اي آمادگی استقرار بازاریابی شبکه.7-1
اي،  بزار اصلی و قلب بازاریابی شبکهاهمان گونه که بیان شد 

این بـراي سـنجش آمـادگی جهـت     بنـابر . فروش مستقیم اسـت 
بایـد بـه شـرایط لازم بـراي فـروش      اي  استقرار بازاریابی شـبکه 

را نیـز  اي  مستقیم توجه نمود و الزامـات خـاص بازاریـابی شـبکه    
شرایط لازم براي استقرار و اجراي موفق بازاریـابی  . ملحوظ نمود

  .شوند می معرفیبه شرح زیر اي  شبکه
از قدرت  ها هاي تجاري واسطه در برخی سیستم .ها قدرت واسطه

بـراي   کننـدگان  ، تولیـد    در این نوع سیستم. بالایی برخوردارند
 هـا  فروش محصولات و حضور در بازار به شـدت بـه واسـطه   

هـاي   در مورد کالاهاي ارزان قیمت که مارك. وابسته هستند
 هـا  هاي چندانی با یکدیگر ندارنـد، واسـطه   فاوتمختلف آن ت

در مـورد ایـن نـوع     کننـده  مصرف. کنند می نقش کلیدي ایفا
کالاها چندان کنکاشـی انجـام نـداده و بـه علامـت تجـاري       

در این حالت وي هر علامت تجـاري را کـه   . حساسیتی ندارد
. نمایـد  مـی  در دسترس داشته باشد انتخاب نموده و خریداري

بـه  بالا باشـد   ها که در یک صنعت، قدرت واسطهدر صورتی 
  .کند می مزایاي بیشتري ایجاداي  بازاریابی شبکه کارگیري

کسب پول و سـودآوري یکـی از اهـداف     .ها حاشیه سود واسطه
بقا و رشـد کـه از   . شود می هاي تجاري تلقی راهبردي شرکت

شـوند همگـی در سـایه     مـی  هـا تلقـی   اهـداف شـرکت   سایر
، هـا  بـالا بـودن حاشـیه سـود واسـطه     . دارنـد  سودآوري قـرار 

را نسبت به ایجاد کانال توزیـع خـاص خـود و یـا      کننده تولید
در صـورت بـالا   . کنـد  مـی  ي موجود تحریکها تملک واسطه

اي  ، اجـراي بازاریـابی شـبکه   هـا  بودن حاشـیه سـود واسـطه   
 .کند می بوده و منافع بیشتري خلقتر  موفق

   



           هاي بازرگانی بررسی  1390مهر و آبان  ـ 49 شماره  42

یکـی از   برندشهرت و معروفیت  .برندو  کننده مشهور بودن تولید
معـروف   برندهاي. گردد می هاي نامشهود شرکت تلقی دارایی

تـر و   نگـرش مثبـت  جایگاه خاصی در بازار داشته و مشتریان 
در این حالت امکان اجـراي  . دنتمایل بیشتري به خرید آن دار

   .استتر  فراهماي  موفق بازاریابی شبکه
نیازمنـد  اي  اجراي بازاریابی شبکه .توان مالی و بازاریابی شرکت

انجـام  . اسـت  توانمندوجود بازاریابان و واحد بازاریابی قوي و 
تقویـت  تبلیغات مناسب، پیشبرد فروش، تحقیقات بازاریابی و 

مـالی و   وجـود منـابع  اي، نیازمنـد   مالی پروژه بازاریابی شبکه
  .شرکت است کافی و مناسب در بازاریابیمهارت و دانش 

استقرار موفـق بازاریـابی    .عاملات اجتماعی بین مشتریانشدت ت
مستلزم وجود تعاملات قوي اجتماعی بین مشتریان اي  شبکه
بالا و نیاز آن به اي  علت این امر ماهیت بازاریابی شبکه. است

هر چقـدر اعتمـاد   . است مشتریانبین متقابل در  اعتمادبودن 
ي اجتمـاعی  هـا  متقابل بین افراد جامعه بیشتر باشـد و شـبکه  

تـر   موفقاي  باشد، بازاریابی شبکهتر  و در هم تنیدهتر  گسترده
تعـاملات اجتمـاعی در کشـورهاي شـرقی و بـه      . خواهند بود

که بر اساس تحقیق گرت هاف استد داراي خصوص در ایران 
. بسـیار نزدیـک و قـوي اسـت    فرهنگ با بافت غنی هستند، 

را بــا اي  شـبکه  تعـاملات اجتمـاعی زمینـه اجــراي بازاریـابی    
و تبلیغات کلامی فـراهم   ]35[ ي دیگرانها استفاده از توصیه

 .سازد می

 اي حلیل آماري فروش بازاریابی شبکهت. 2

 تـر  را دقیقتر و مشخص ها تحلیل پدیده ،مار و ارقامآ اطلاع از
اي از آمارهاي مهم در حـوزه بازاریـابی    در این راستا پاره .کند می

ق توجه به این آمارها و رونـدهاي آن اف ـ . دگرد می بیاناي  شبکه
  .دهد بهتري را فرا روي محقق قرار می

فروش از طریق فروش مستقیم در ارزش پولی  .حجم فروش
 ـ )2(جـدول  بزرگترین اقتصاد دنیا در  عنوان بهاقتصاد آمریکا  ه ارائ

شود روند فروش مسـتقیم   می مشاهدههمان گونه که . شده است
 ـ. فزونـی اسـت   مـداوم رو بـه   صـورت  به کـه از میـزان    طـوري  هب

میلیـارد دلار در  55/29 به رقـم 1994 میلیارد دلار در سال55/16

 .رسیده است 2003سال

اي فروش مستقیم در  روند مقایسه-2جدول
 )1994-2003()ارقام به ملیارد دلار( آمریکا

  فروش  سال  فروش  سال

1994  16.55  1999  24.54  
1995  17.94  2000  25.57  
1996  20.84  2001  26.69  
1997  22.21  2002  28.69  
1998  23.17  2003  29.55  
 
فروشـنده و   عنـوان  بهگیري افراد کار بهفروش مستقیم با  .اشتغال

اشـتغال حاصـل از    .اسـت زایـی   قادر بـه اشـتغال   کننده توزیع
کمکـی و فرعـی    صـورت  بـه  تا حد زیاديفروش مستقیم به 

 ـ است  ا چنـدم فـرد تلقـی   به نحوي که به عنوان شغل دو و ی
درآمد خود را صرفا از محل فـروش  کل افراد اندکی . شود می

حجـم اشـتغال در بخـش فـروش     . کننـد  مـی  مستقیم تامین
 .ه شده استارائ) 3( مستقیم در آمریکا درجدول

زایی فروش مستقیم در  روند اشتغال -3جدول
 )1994-2003( به میلیون نفر آمریکا

  اشتغال  سال  اشتغال  سال

1994  3/6  1999  3/10  
1995  2/7  2000  11  
1996  5/8  2001  2/12  
1997  3/9  2002  13  
1998  7/9  2003  3/13  

  
لات توجـه بـه ترکیـب محصـو     .ترکیب محصولات فروش رفته

اي دیـدگاه مناسـبی در اختیـار     فروش رفته در بازاریابی شبکه
شـود، عمـده    همانگونه که مشاهده می. دهد می رتحلیلگر قرا
شـامل  اي  فروش رفته در سیستم بازاریابی شـبکه محصولات 
 .آرایشی استبهداشتی و محصولات 
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محصولات فروش رفته از طریق  سهم -4 جدول
  )1994-2003(فروش مستقیم در آمریکا

بهداشت   سال
  فردي

بهداشت 
تفریحات و   آرایشی  خدمات  خانوادگی

  آموزش
1999  9/24  33  9/17  8/17  4/6  
2000  4/26  7/33  9/16  5/16  5/6  
2001  27  9/33  7/16  8/15  8/6  
2002  2/28  5/33  5/15  4/15  4/7  
2003  4/29  32  4/15  3/15  9/7  
  

درصـد از کـل فـروش مسـتقیم     73 .مکان فـروش محصـولات  
درصـد از راه دور   27رو در رو انجـام شـده و حـدود    صورت به

درصد از کل فروش مستقیم در منزل  62حدود. شود می انجام
بازاریابی  با ظهور اینترنت و رشد. سترفته اگمشتري صورت 

در  سهم اینترنـت  شود که می بینی ، پیشیو فروش الکترونیک
 .فروش مستقیم افزایش یابد

مکان فروش محصولات از طریق فروش  -5جدول
  )1994-2003(مستقیم در آمریکا

  سهم   مکان فروش  سهم   مکان فروش
  6/15  تلفن  9/61  منزل

  8/10  تاینترن  7/6  محل کار
  6/0  سایر مکانها  5/0  سایر روشهاي فروش راه دور  9/3  مکامهاي موقتی مانند مترو

  
استراتژي فروش یکی از ارکان مهم بازاریـابی   .استراتژي فروش

فروش شخصی و فـرد بـه فـرد    . دهد می را تشکیلاي  شبکه
ل یرا تشکاي  شبکه یابیدرصد روش فروش در بازار 70حدود 

 .دهد یم

هاي فروش مستقیم در آمریکا  استراتژي -6جدول
)2003-1994(  

  سهم   استراتژي
  ٦٩  فروش شخصي و فرد به فرد

  ٥/٢٨  فروش گروهي/ برنامه پارتي
  ٧/١  فروش مستقيم مشتري

  ٨/٠  ساير

  

 2003سال چه در آمارهاي اگر .طرح جبران خدمات فروشندگان
 ــ 82 صــورت  هدرصــد طــرح جبــران خــدمات فروشــندگان ب
 ـ18حی و فقط سطچند صـورت تـک سـطحی بـوده      هدرصد ب

  .این رقم برعکس بوده است 1990است، اما در اوایل دهه

طرحهاي جبران خدمات فروشندگان در  - 7جدول 
  )1994-2003(آمریکا

  چند سطحي  تك سطحي  سال
٥/٨٢  ٥/١٧  ١٩٩٩  
٥/٧٧  ٥/٢٢  ٢٠٠٠  
٥/٧٩  ٥/٢٠  ٢٠٠١  
٦/٨٠  ٤/١٩  ٢٠٠٢  
٩/٨١  ١/١٨  ٢٠٠٣  

  
هـاي فراوانـی بـا     تـاکنون شـرکت   .در ایـران اي  ی شبکهبازاریاب

 انـد  را در ایران داشتهاي  اسامی متفاوت ادعاي بازاریابی شبکه
هنـوز  . انـد  هاي هرمـی بـوده   بلا استثناء طرحها  آن ا تمامیام

بـه معنـاي   اي  شرکت قانونی که واقعاً فعالیت بازاریابی شبکه
. لیت نداشـته اسـت  اصلی و اقتصادي داشته باشد در ایران فعا

اخیراً مرکز امور اصناف و بازرگانان ایران وابسته بـه معاونـت   
توسعه بازرگانی داخلی وزارت بازرگـانی دسـتورالعمل ثبـت و    

ي بازاریـابی  هـا  شـرکت  یقـانون صدور مجـوز بـراي فعالیـت    
هـا و   ایـن مرکـز فـرم   . تهیه و منتشر نموده استرا اي  شبکه

ــات  ــاه خااطلاعــ ــلازم را در وب گــ ــه آدرس  یصــ بــ
)networkmarketing.moc.gov.ir (نمـوده اسـت   يازاند راه. 

هـاي   عناصر اصلی فرآینـد صـدور مجـوز، نظـارت بـر فعالیـت      
مرکـز  ، کمیته نظارت: اي و فعالیت آن عبارتند از بازاریابی شبکه

شـرکت  ، نماینده حسابدار رسمی، امور اصناف و بازرگانان ایران
  .استمرحله کلی  شش شامل ذکورفرآیند م. اي بازاریابی شبکه

ایــن مرحلــه از زمــان ارائــه  .مرحلــه صــدور موافقــت مقــدماتی
درخواست صدور موافقت نامه مقدماتی تا زمان ثبـت رسـمی   

  . شود شرکت یا تغییرات اساسنامه شرکت را شامل می
این مرحله از زمان ثبت رسمی شـرکت تـا    .مرحله شروع فعالیت

 وي کمیتـه نظـارت را شـامل   زمان صدور مجوز فعالیت از س ـ
  . شود می
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این مرحله از زمان صدور مجوز فعالیت تا  .مرحله عملیات اجرایی
  . شود می زمان لغو یا ابطال مجوز فعالیت را شامل

این مرحله در زمان عملیات اجرایـی   .مرحله تمدید مجوز فعالیت
ي دوسـاله پـس از صـدور اولـین مجـوز      ها شرکت و در دوره

  . گیرد یم فعالیت صورت
این مرحله در زمـان عملیـات اجرایـی     .ها تمرحله بررسی شکای
  . افتد شرکت اتفاق می
این مرحله پس از ارائه درخواسـت خاتمـه    .مرحله خاتمه فعالیت

فعالیت از سـوي شـرکت یـا گـزارش مرکـز امـور اصـناف و        
 بازرگانان و تایید کمیته نظارت و اعلام رسـمی آن را شـامل  

  شود  می
عملکـرد گذشـته   تبعات و پیامـدهاي منفـی ناشـی از   به دلیل 

از  بســیاريســاختارهاي هرمــی در ایــران و نگــرش منفــی     
 ـ  گذاران این اقدام بـا مخالفـت   سیاست . سـت شـده ا  رو ههـایی روب

مخالفین این طرح به دلیل عدم اطـلاع دقیـق از مفهـوم علمـی     
تـاثیر عملکـرد سـاختارهاي هرمـی بـا       و تحتاي  بازاریابی شبکه

در هـر  . مخالفنـد و فعالیـت قـانونی    هـا  ازي این نوع شرکتندا راه
هـاي اقتصـادي، سیاسـی و اجتمـاعی      تیس ـصورت به دلیل حسا

هرمی از یک سو و فقدان دانـش و اطلاعـات    يها ناشی از طرح
 ،هاي این دو علمی تخصصی و عمومی در جامعه نسبت به تفاوت
رت نگرفته و شاید این اقدام وزارت بازرگانی در زمان مناسبی صو

 . به التهابات موجود دامن بزند

 يا شبکه یابیجبران خدمات در بازار يها روش. 3

ممکن است اي  جبران خدمات فروشندگان در بازاریابی شبکه
معمول  طور به. انجام شودتک سطحی و یا چند سطحی  صورت به
، )درصـد  18(، تـک سـطحی   )درصـد  61(انشقاق : ز چهار روشا

اعـداد داخـل پرانتـز    ). درصـد  8(و ماتریسی ) ددرص 11(دودویی 
  . دهد می سهم کاربرد هر یک را نشان

در این سیستم براي هـر فـرد یـک مـاتریس از      .روش ماتریسی
افراد در نظر گرفته شده اسـت کـه فـرد از یـک نقطـه ایـن       
ماتریس وارد شده و براي رسیدن به گوشه دیگر باید سـطر و  

تعـداد  . به مرحله تکمیل کندهاي اطراف خود را مرحله  ستون

از خـود بلافاصـله    دتواند در مرحله بع ـ می افرادي که هر فرد
تعداد مراحلی که فرد بـه ازاي افـراد   . جذب کند محدود است

براي مثـال  . گیرد محدود است می پایین دستی خود پورسانت
تواند بلافاصله پـس از ورود   می هر فرد 4*5 در یک ماتریس

ند اما به ازاي افراد جذب شـده از مرحلـه   نفر را جذب ک چهار
قـادر بـه   اگـر فـردي   . کند نمی به بعد پورسانتی دریافت شش

زیـر مجموعـه وي   کلیـه افـراد    نباشـد اتریس خـود  تکمیل م
هـاي مـاتریس معـروف     از جملـه سیسـتم  . شـوند  مـی  متضرر

  .3*3، 2*12، 3*9، 5*7عبارتند از
ست بـا ایـن   این روش مانند ماتریسی ا. ]36[ روش تک سطحی

تفاوت که فـرد در مرحلـه اول ورود بـه سیسـتم محـدودیت      
در این روش نیز مانند ماتریسی تعداد مراحلی که . جذب ندارد

بعضـی از  . تواند پورسانت دریافت کند محـدود اسـت   می فرد
 با عنوان جایزه نامحدود در نظـر اي  ها پورسانت اضافه شرکت

ورسـانت تـا   اظ نظـري امکـان کسـب پ   گیرند کـه از لح ـ  می
هـا بـا    کند امـا ایـن شـرکت    می نهایت را براي فرد ممکن بی

 محدودرا واقعاً محدود کردن تعداد افراد زیر دست این جایزه 
  .کنند می

 در ایـن روش هـر فـرد در بـدو ورود فقـط      .]37[ روش دودویی
هر یـک از آن  . تواند با جذب دو نفر کار خود را شروع کند می

در ایـن  . دونفر را جذب کنند و الـی آخـر  توانند  می دو نفر نیز
تعـداد افـراد   . دهند می سیستم هر دونفر یک سطح را تشکیل

براي مثال افراد فعـال در  . است دوفعال در هر سطح توانی از 
اگـر بـه هـر دلیلـی     . نفر32یا  2^5 :سطح پنجم برابر است با

 یکی از افراد فعالیت خود را متوقف نمایـد آن شـاخه متوقـف   
توان آن را جبـران   می که با جایگزین کردن یک فرد شود می
نفـرات   وجود تقارنپرداخت کمیسیون در این روش به . نمود

در این روش معمولا درآمد روزانه، . چپ و راست بستگی دارد
 .شود می ماهانه و یا سالانه محدود

در این روش فرد پس از رسـیدن بـه یـک     .]38[ روش انشقاق 
ا شده و خود در راس یک هرم دیگـر  سطح معین از شبکه جد

افرادي که در زیر مجموعـه فـرد مـذکور قـرار     . گیرد می قرار
دارند نیز در صورت رسیدن به یک سطح معین از شبکه جـدا  
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  . دهند می شده و یک شبکه جدید شکل
 در این روش دونفـر اولـی کـه از سـوي    . ]39[ روش استرالیایی

 تعلـق  کننـده  یـع شـوند بـه حـامی توز    مـی  جذب کننده توزیع
نفـرات دیگـر مـازاد بـر آن دونفـر زیـر مجموعـه        . گیـرد  می

  .]40[ گیرند می قرار کننده توزیع

 اي بازاریابی شبکه مزایاي. 4

واقعیتی انکار ناپذیر اثرات مختلفی  عنوان اي به بازاریابی شبکه
 مختلف در این اثرات. دارد ي اجتماعیها بر اقتصاد و سایر سیستم

. شـود  مـی  مطـرح به صورت طبقه بندي شـده  اي  کهبازاریابی شب
اثــرات و مزایــاي متعــددي دارد و در آینــده اي  بازاریــابی شــبکه

هاي بیشتري به سنت استفاده از این نوع بازاریابی حرکت  شرکت
 :را شـامل اي  گرکو برخی از مزایاي بازاریابی شـبکه . خواهند کرد

تبلیغـات   بخشـی در اثر رد، حذف نیاز به تبلیغات یکسان و استاندا
کـاهش  هزینه کسب مشتري، کاهش ، اي ناشی از بازاریابی شبکه

بـا   امکان ایجاد نیروي فـروش گسـترده  ریسک جریان نقدینگی، 
 مکان استفاده از فروشندگان خـلاق و کـارآفرین  کمترین هزینه، ا

  .]41[ کند می معرفی
ر را داي  نیز مزایاي بازاریابی شبکه ]42[ گرانفیلد و نیکولاس
ایجاد سیستم توزیع و فـروش   :کنند می قالب چهار مورد زیر بیان

پذیرش مشتریان کسب و کم هزینه با درجه اطمینان بالا، بزرگ 
ي هـا  ورود به بازار بدون نیـاز بـه هزینـه   براي محصولات جدید، 

امکـان  هـا،   گ قیمتسرسام آور ترفیع و تبلیغ و وارد شدن در جن
 .ي تبلیغاتها به دلیل کاهش هزینه دستیابی به نرخ بازده بالاتر

ــر ــز در ســال ]43[ دی ــاي اســتفاده از 2001نی ــابیمزای  بازاری
  .اي را بیان نمود شبکه

ازي یک شـرکت بازاریـابی   اند راه. ي کمترگذار سرمایهنیاز به  •
هزینه سـربار ایـن   . به سرمایه بسیار پایینی نیاز دارداي  شبکه
لی، تبلیغـات و اداري  ي پایین پرسنها ها به دلیل هزینه شرکت

  .سودآوري بالایی دارندمعمولاً پایین است و 
اي  هاي بازاریابی شـبکه  از آنجا که شرکت. حاشیه سود بالاتر •

فروش هستند، هزینه کمتري داشته و حاشیه سـود   عمدهفاقد 
  .ی دارندیبالا

در بازاریـابی   کننـدگان  توزیـع . انگیزه بـالاتر نیـروي انسـانی    •
دانند،  میاي  لک کسب وکار وسیستم شبکهخود را مااي  شبکه

  .از این رو انگیزه کاري بالایی دارند
ــه  • ــداقل هزین ــا ح ــارته ــه   . ي نظ ــت ب ــه پرداخ ــا ک از آنج

بر اساس عملکرد قرار ها  آن و بازاریابان مافوق کنندگان توزیع
  .برند کار می بهدارد، بازاریابان حداکثر تلاش نظارتی را 

ابزارهاي نوین ارتباطـات و  . دگانکنن تماس اثر بخش با توزیع •
اطلاعات امکان ارتباط اثربخش و سـریع را بـین شـرکت بـا     

  .فراهم نموده است کننده توزیع
ران معمـولا از رهب ـ اي  هـاي شـبکه   شـرکت . رهبري فرهمند •

این رهبران با ایجاد انگیـزه  . ندافرهمند و کاریزمایی برخوردار
 .کنند می ایجادحداکثر انگیزه را  کنندگان قلبی در توزیع

 ساختارهاي هرمی. 5

آن اسـت کـه   اي  هاي اصلی در بازاریابی شبکه یکی از چالش
 یکسـان تلقـی   ]44[ بـا سـاختارهاي هرمـی    در بسیاري از موارد

مشـروع   یک ابزار تجاري و اقتصادياي  بازاریابی شبکه. شوند می
کند آنچه  می است که به توسعه اقتصادي و تولید کمک و قانونی

هاي فـراوان بـه همـراه دارد سـاختار      نامطلوب بوده و جنجالکه 
 . هرمی است

ین صـورت  ساختار هرمی را به ا ]45[ انجمن فروش مستقیم 
ساختار هرمی برنامه یا عملیاتی اسـت کـه در آن   : کند می تعریف

جبران خدمات فرد به جاي اینکه بر اساس فروش محصولات به 
بر مبناي معرفی سـایر   باشدات فرد معرفی شده به برنامه یا عملی

. ]46[  گیـرد  می افراد براي مشارکت در برنامه یا عملیات صورت
براساس این تعریف پرداخت پول بـه اعضـاي فعلـی بـر اسـاس      

شود و فروش کالا یا خدمات نقشی  می معرفی افراد جدید حاصل
کنـد کـه سـاختار     مـی  فدرال تجارت آمریکا بیان کمیسیون .ندارد

  :هاي زیر است ي ویژگیهرمی دارا
خاطر اسـتخدام   هایی که فرد فقط به تمرکز بر حق کمیسیون .1

  .کند می جدید کسب کننده یک توزیع
 معمولا بازاریابی و فروش کالاها و خدمات را مورد توجه قرار .2

 .دهد نمی
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سه ویژگی اصلی ساختارهاي هرمی بـه صـورت     ]47[  تیلور
  :کند می زیر معرفی

سلسله مراتبـی و بـدون محـدودیت     صورت به کنندگان توزیع .1
  . شوند می حوزه جغرافیایی استخدام

ایـن  . کننـدگان  برابري نسبی عمودي در جبران خدمات توزیع .2
. گـردد  می ها در هرم امر موجب عدم عدالت در توزیع پرداخت

برنـد   مـی  تعداد بسیار اندکی که در قله هرم قرار دارنـد سـود  
 .شوند می رار دارند دچار زیانوعمده افراد که در قاعده هرم ق

وجود حق عضویت و یا قیمت بالاي محصول فروختـه شـده    .3
 .در ساختار

تجاري اسـت کـه معمـولا     طرح هرمی یک نوع مدل ناپایدار
بدون انتقال کالا یا خدمت در آن به ازاي استخدام افراد در طرح، 

ساختار هرمـی نـوعی طـرح    ]. 48[گردد  می به افراد پول پرداخت
 اسـت کـه در آن افـراد بـه اسـتخدام در      سـازي  کارانه پول فریب
آیند تا به افراد بالاي هرم پول بپردازند و از افرادي که بعدا در  می

هرم قـرار میگیرنـد پـولی را    تر  و سطوح پایینها  آن زیر مجموعه
کمیسیون بورس و اوراق بهادار آمریکـا معتقـد   ]. 49[دریافت کنند

 تـلاش  کننـدگان  تی، مشـارکت است کـه در سـاختار هرمـی سـن    
کنند تا صرفا از محل استخدام افراد جدید بـه برنامـه و طـرح     می

سـاختارهاي هرمـی موجـب زیـان     ]. 50[هرمی درآمدزایی نمایند
  ]. 51.[شود می کنندگان مالی اکثریت عمده مشارکت

در ابتداي پیدایش ساختارهاي هرمی از افرادي که در ساختار 
شـد و پرداخـت حـق     مـی  ویت گرفتهکردند حق عض می مشارکت

بـه مـرور   . شـد  می عضویت پیش شرط مشارکت در ساختار تلقی
هـا   این شرکت ها از سوي دولت کننده زمان و وضع قوانین محدود

از جملـه ایـرادات   . شده و درصدد فرار از قوانین برآمدندتر  هوشیار
ده بر سـاختارهاي هرمـی عبارتنـد از اشـباع بـازار، اخـذ حـق        عم

  .تعضوی
با توجه به سلسله مراتبی بودن ساختار هرمـی پـس از    .اشباع بازار

مدتی بازار اشباع شـده و همـه افـراد زیـر پوشـش هـرم قـرار        
  .رود می و در این نقطه امکان ادامه فعالیت هرم از بین اند گرفته

در ابتداي پیدایش سـاختارهاي هرمـی در    .اخذ حق عضویت
خواسـتند بـه بدنـه     می رادي کهچندي پیش در ایران، اف دنیا و تا

حـق عضـویت و ورودیـه     عنـوان  بههرم وارد شوند باید مبلغی را 

در طرح هرمی پنتاگونا افراد با خریـد یـک برگـه     .برنامه بپردازند
 بیـان ] 52[ اداره رقابـت کانـادا  . شـدند  مـی  کاغذي در طرح عضو

هـاي شـرکت    در صورتی که یکی از شرایط زیر بر فعالیت کند می
 سـاختار هرمـی شـناخته شـده و     عنـوان  بهباشد آن شرکت  حاکم
پرداخت پول به منظور کسب اختیـار و   :گردد قانونی اعلام میغیر

الـزام در خریـد   کمیسیون از بابت جذب افراد جدیـد،   حق دریافت
فروش از سوي متقاضی مشارکت در برنامه،  کالا یا خدمت خاص

 کننـدگان  رکتمقادیر غیر معمول محصول یا محصولات به مشـا 
عـدم  و .) شود می موجودي بیش ازحد نامیده اًاین اقدام اصطلاح(

بـر مبنـاي    کننـدگان  امکان برگشت محصولات از سوي مشارکت
 . شرایط مرسوم تجاري

و فـرار از   هاي هرمی در واکنش به این ایرادات عمده شرکت
  . دو استراتژي را خلق کردند هاي قانونی مجازات

این راه فرار در مقابل ایـراد امکـان   . ]53[یاستراتژي تنوع بخش
بر اساس این راه گریز، به دلیل وجـود  . اشباع هرم بوجود آمد

هاي متعدد این امکـان بـراي افـرادي کـه در      و هرم ها برنامه
آید تـا در مراتـب    می سطوح پایین یک هرم قرار دارند بوجود

 زیـان احتمـالی خـود را   ، هاي دیگـر قـرار بگیرنـد    بالاي هرم
  .و حتی به سود دست یابند .جبران کنند

ایـراد عمـده دوم وارد بـر سـاختارهاي      .]54[ استراتژي تبـدیل 
ها  این شرکت. از افراد است] 55[ هرمی گرفتن حق عضویت

خریـد  حـق عضـویت بـه    ي ایجاد راه فرار اقدام به تبدیل برا
افرادي که مایل بـه مشـارکت   . کالا یا خدمت نمودنداجباري 
. ي هرمی هستند باید آن کالا یا خـدمت را بخرنـد  ها در طرح

معمولا قیمت خرید این محصولات براي افـراد عضـو بسـیار    
آنهاست و تمامی افرادي که مایل و بازار بالاتر از قیمت ذاتی 

  . این محصول را بخرند به اجبار به عضویت هستند باید

 یوع ساختار هرمیبروز و ش يها نهیزم شیپ. 6

ازمند وجود مجموعه عوامل ین یهرم ياختارهاوع سیبروز و ش
 ـر و برنامـه  ها نهیش زمین پیبا اطلاع از ا. است ینیمع  يبـرا  يزی

را  یوع سـاختار هرم ـ یتوان بروز و ش ـ ها می آن ا کاهشیحذف و 
  .کرد کنترل
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هـاي شـغلی یکـی از مهمتـرین پـیش       کمبـود فرصـت   .بیکاري
درآمـد  شـغل منبـع   . ي بروز ساختارهاي هرمی استها زمینه

محسوب شده و شاغلین از منبع درآمدي براي رفـع نیازهـاي   
بالا بودن نرخ بیکاري یکی از دلایل گرایش . خود برخوردارند

بـا اشـتغالزایی و ایجـاد    . افراد بـه سـاختارهاي هرمـی اسـت    
تـوان از جـذابیت سـاختارهاي هرمـی      مـی  هاي شغلی فرصت
  . کاست
کوچـک  ي هـا  هوجـود سـرمای   .گـذاري  هاي سـرمایه  نبود فرصت

سرگردان در اقتصاد، زمینه را براي بـروز سـاختارهاي هرمـی    
از انــدکی انــد افــرادي کــه معمــولاَ از پــس. کنــد مــی فــراهم

نبـود  . برخوردارند به دنبال کسب سود از آن سـرمایه هسـتند  
، فـرد را بـه   هـا  ساز و کارهاي مناسب براي جذب این سرمایه

، ارز، امـلاك و  خرید سکه، طلا: راههاي دیگري مانندسمت 
  .سازد می مستغلات و ساختار هرمی متمایل

عدالت هدف ایده آل بسـیاري   .نابرابري در توزیع ثروت و درآمد
نابرابري در توزیـع  . مداران و اقتصاددانان بوده است سیاست از

ها و درآمدهاي جامعه موجب ایجاد انگیزه در افراد براي  ثروت
هاي  ي موجود در سیستمها هوعد. شود می جبران این نابرابري

تـرین   مهـم یکـی از  . کنـد  می هرمی نیز این انگیزه را تقویت
توزیع درآمـدها   که هاي تحلیل توزیع درآمد در جامعه شاخص

بـین یـک و    ضریب این .است جینی ضریب ،دهد می نشانرا 
تر  به صفر نزدیک ضریب بوده و هر چقدر این صفر در نوسان

  .تر است جامعه عادلانه باشد، توزیع درآمد در آن

 رانیدر ا یهرم يساختارها. 7

مختصات ویژه نظام اقتصادي و اجتماعی ایران آن را تبـدیل  
هاي هرمـی نمـوده    به یکی از بازارهاي هدف جذاب براي شرکت

مواردي ماننـد جـوان بـودن هـرم جمعیتـی کشـور و نـرخ        . است
هرمـی   مناسبی براي بروز سـاختارهاي  ، زمینهبیکاري قابل توجه

سـیر تکامـل سـاختارهاي هرمـی در     . در ایران فراهم کرده است
 .ایران به چهار مرحله قابل تقسیم است

ساختارهاي هرمی براي اولـین بـار بـه صـورت      .مرحله پیدایش
از طریـق طـرح    1378گسترده و قابـل توجـه از مهـر سـال     

 هاي این طرح از نوع طرح. به ایران وارد شد "پنتاگونا"هرمی
دون محصـول و مبتنـی بـر کـارت و برگـه کاغـذي       هرمی ب

متاسفانه استقبال از ایـن طـرح بسـیار شـدت و     . عضویت بود
یافت و پـس از مشـخص شـدن ماهیـت اصـلی ایـن طـرح        

برخی فقهـا طـرح مـذکور را    . مالباختگان فراوانی برجاي ماند
در ایـن مرحلـه اولـین    . حرام و مصداق قمار معرفـی نمودنـد  

  .نتظامی با این ساختارها صورت گرفتبرخوردهاي امنیتی و ا
در این مرحله عناصـر فرصـت طلـب     .مرحله دگردیسی و تکامل

هاي مشابه  داخلی با توجه به تجربه طرح پنتاگونا و سایر طرح
در سایر کشورها الگوهاي ایرانـی بـراي سـاختارهاي هرمـی     

هاي هرمی در این  ي اصلی شرکتها سر شاخه. ایجاد نمودند
ي هـا  رش بیشتر در بین مردم از پوشش موسسهگام براي پذی

  .کردند می خیریه و عام المنفعه استفاده
در این مرحله همگام با افـزایش تجربـه گرداننـدگان     .مرحله اوج

ساختارهاي هرمی، ساختارهاي متنوع و متعددي کـه عمـدتاً   
هایی  عصر طلایی شرکت. محصول محور بودند معرفی شدند

بـازار ایـن   . کوییست این مرحله بـود کوییستی و از جمله گلد 
ها در ایران آنقدر رشد پیدا کرد که ایران به یکـی از   نوع طرح

  . هاي هرمی در دنیا تبدیل شد جذاب ترین بازارهاي طرح
هـاي متعـدد    بـه دلیـل تجمـع    .مرحله برخورد و فعالیت مخفـی 

مالباختگان در برابر مراجع قضایی و انتظامی که عموماً افـراد  
هرم بودند از یـک سـو و گسـترش دانـش عمـومی و      قاعده 

ــن حــوزه، برخــورد شــدید و   حساســیت هــاي سیاســی در ای
هـاي هرمـی متعـدد در     ي شـرکت هـا  با سرشاخهاي  گسترده

هـایی از نیـروي انتظـامی،     بخش. اقصی نقاط کشور آغاز شد
هـاي هرمـی وزارت    قوه قضـاییه، بخـش مبـازره بـا شـرکت     

 يهـا  پرونـده . درگیر شدنداین موضوع  راطلاعات به شدت د
هـاي ویـژه بـه     ها بـه دلیـل حساسـیت    مربوط به این شرکت

قانون  1384در اواخر بهمن . سرعت مورد بررسی قرار گرفتند
هـاي   هاي هرمی تصویب شد و طـرح  مقابله با فعالیت شرکت

هاي اخلال در نظام اقتصادي  هرمی به عنوان یکی از مصداق
هـاي امنیتـی    یـل محـدودیت  در این مرحله به دل. معرفی شد

کارگیري  هاي هرمی به سرعت به سوي به ایجاد شده، شرکت
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. هاي خود و جذب عضو متمایـل شـدند   اینترنت براي فعالیت
هاي هرمی با استفاده از اینترنـت و تحـت شـبکه بـه      فعالیت

متاسـفانه  . معرفی شـد  "تجارت الکترونیک"اشتباه به عنوان 
د اقتصادي تجارت الکترونیکی هنوز هم عامه مردم پدیده مفی
  .دانند می را با ساختارهاي هرمی معادل

 انواع ساختارهاي هرمی. 8

هاي هرمی به منظور فـرار از   همان گونه که بیان شد، شرکت
یکـی از ایـن   . انـد  مقررات و قوانین دو استراتژي را ایجـاد کـرده  

براسـاس ایـن اسـتراتژي     .ها، اسـتراتژي تبـدیل اسـت    استراتژي
 .گردند بندي می روه عمده تقسیمارهاي هرمی به دو گساخت

در ساختار هرمی مبتنی بـر  . ]56[ ساختارهاي مبتنی بر محصول
محصول، افراد متقاضی عضویت و مشارکت در ساختار هرمی 

. خرنـد  مـی  به جاي پرداخت حق عضـویت، کـالا یـا خـدمت    
. هـا همـراه هسـتند    معمولاً این محصولات با برخی از مشوق

کاهشـی در   صـورت  بهواجد شرایط  کنندگان مثال توزیعبراي 
نکته مهم . کنند می سلسله مراتب هرم حق کمیسیون دریافت

در ساختارهاي هرمی محصول محور ایـن اسـت کـه قیمـت     
معمـولاً بسـیار   ) قیمـت درونـی  (محصولات در ساختار هرمی

بیشتر از قیمتی است کـه محصـول در بـازار و بـدون وجـود      
عبارت دیگـر در سـاختار   ه ب. رسد می فروش ساختار هرمی به

. هرمی قیمت درونی بسیار بیشتر از قیمت بازار محصول است
یکی از توجیهات افراد فعال در سـاختار هرمـی بـراي قیمـت     
ناعادلانه محصولات و یا خدمات این است که محصـولات و  

در پاسخ به این سوال بایـد  . خدمات مذکور کلکسیونی هستند
ه محصولات کلکسیونی معمولاَ از همان ابتدا بـه  بیان نمود ک

شوند، بلکـه بـراي امـور روزمـره و      نمی قصد کلکسیون تولید
امـا   انـد  عادي و با اهداف غیر کلکسیونی تولید شده صورت به

به مرور زمـان و از بـین رفـتن بسـیاري از آنـان تنهـا تعـداد        
 مانـد کـه جنبـه کلکسـیون     می معدودي از آن محصول باقی

بـراي مثـال تمبرهـاي پسـتی کـه امـروزه حالـت        . یـرد گ می
کلکسیونی دارند در سالیان بسـیار دور بـا هـدف اسـتفاده در     

و هدف اداره پست تولید کلکسیون نبوده  اند پست منتشر شده

است اما با گذشت زمان تنها چند چند عدد از آن تمبرها باقی 
نیـز   در برخـی حـالات  . اند مانده و جنبه کلکسیون پیدا نموده

هایی که از سابقه و شهرت بالایی برخورداند در تیـراژ   شرکت
بـراي  . کنند می کلکسیون تولید صورت بهمحدود یک کالا را 

هاي خـودرو سـواري دسـت سـاز در      مثال بسیاري از شرکت
 ایتالیا در حجـم محـدود یـک مـدل خـاص خـودرو را تولیـد       

این محصـولات از همـان ابتـدا حالـت کلکسـیونی      . کنند می
اما تفاوت در این است که ایـن خودروهـا در همـه جـا     . دارند

ــط   ــود را حف ــد خ ــان ارزش خری ــی هم ــد م ــه . کن در حالیک
محصولات ساختارهاي هرمی فقط در چارچوب همان ساختار 
ارزش دارد و فروش آن در خـارج از سـاختار بـا زیـان عمـده      

 .روبرو خواهد شد

رمی به راحتـی  این نوع ساختار ه .]57[ ساختارهاي فاقد محصول
در ایـن سـاختار بـه دلیـل عـدم وجـود       . قابل تشخیص اسـت 
حق عضویت یـا   عنوان بهمبلغی را  کنندگان محصول، مشارکت

طـرح پنتاگونـا کـه    . پردازند می ي به شرکت هرمیگذار سرمایه
امـروزه بـا   . قبلاً در ایران رایج بود از ایـن نـوع سـاختار اسـت    

از ایـن نـوع سـاختار هرمـی     پیشرفت قوانین بازدارنده، استفاده 
ساختارهاي هرمی در ابتداي پیـدایش خـود   . کاهش یافته است

از نوع فاقد محصول بودند و به مرور براي جلب اعتماد افـراد و  
  .ه محصولات نمودنداقدام به ارائمقابله با محدودیتهاي قانونی 

 یهرم يپیامدهاي ساختارها. 9

 ـف شـده بازار یکه نوع تحر یهرم يساختارها  يا شـبکه  یابی
خواهد  هبه همرا بزرگی یوع اثرات منفیاست در صورت بروز و ش

  .ن تبعات اشاره خواهد شدین قسمت به اهم ایدر ا. داشت

 اثرات اجتماعی و فرهنگی. 9- 1

بینند و تنهـا   می در ساختارهاي هرمی عمده مطلق افراد زیان
جا از آن. کنند می عده انگشت شماري سود سرشاري را نصیب خود

تنی بـر اعتمـاد و شـبکه اجتمـاعی     می مبکه قلب ساختارهاي هر
بینند، حس اعتمـاد اجتمـاعی و    می است و افراد بسیاري نیز زیان
، هـا  همکـاران، همسـایه  . گردد می عمومی افراد به شدت تخریب
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و حتی برخی مواقع اعضاي یک خانواده بر اساس اعتماد  دوستان
نماینـد و از آنجـا    می به خود اجتماعی اقدام به جذب افراد نزدیک
شوند پایـه آن روابـط بـه     می که عمده مطلق این افراد دچار زیان

شود ایـن   می که در این جا مطرحاي  نکته. شود می شدت تخریب
 است که چرا در ایران بسیاري از زیان دیدگان اقدام بـه شـکایت  

  :این امر احتمالاَ سه دلیل دارد. کنند نمی
همـان گونـه کـه مطـرح شـد       .و اجتمـاعی  پیوندهاي خانوادگی

، روابـط نزدیـک   يساختار هرمی بر اساس جذب افراد بر مبنا
بسیاري از زیـان دیـدگان بـه    . و اجتماعی قرار دارد خانوادگی

و به دلیل فشار اجتماعی ناشی از ایـن   منظور حفظ این روابط
را اغـوا  ها  آن گذرند و علیه فردي که می از زیان خود پیوندها

: کنند چرا که آن فـرد ممکـن اسـت    نمی ده است شکایتنمو
عضو درجه یک خانواده، عضو نزدیک فامیـل، همسـایه و یـا    

 .همکار وي باشد

از آنجا که حساسیت سیاسی و قضایی  .ترس از پیامدهاي قانونی
شدیدي بر ساختارهاي هرمی حاکم اسـت، بسـیاري از زیـان    

تار هـراس و  فعالیت خـود در آن سـاخ   آشکار شدندیدگان از 
 .کنند نمی اما شکایتی اند لذا اگرچه زیان دیده ،ترس دارند

بسیاري از افراد به دلیـل عـدم تخریـب     .حفظ تصویر مثبت خود
 ه خود و سرزنش دیگران، موضوع زیـان خـود را آشـکار   هوج

 .نماید نمی کند و شکایتی را مطرح نمی

ی هاي اجتماعی مانند قتـل و مفاسـد اجتمـاع    بروز ناهنجاري
پیامدهاي اجتماعی و فرهنگـی سـاختارهاي هرمـی     زیکی دیگر ا

بیننـد تمـام    مـی  بسیاري از افرادکه در ساختار هرمی زیـان . است
دهند حتی برخی افراد با  سرمایه و وقت خود را در آن کار قرار می

قرض گرفتن از دیگـران سـرمایه لازم بـراي ورود بـه سـاختار و      
ین افراد که با آمـال و آرزوهـاي   ا. کنند می خرید محصول را تهیه

پس از اینکه به  اند فریبنده و در ظاهر بسیار زیبا به ساختار پیوسته
هر دلیلی دچار زیان شوند و با ناکامی روبرو گردند در پی انتقام از 

وجـود آمارهـاي   . را جذب نموده اسـت ها  آن آیند که می فردي بر
مفاسـد  . دهـد  مـی  این امر را به وضـوح نشـان   ها قتل در روزنامه

ساختار هرمی نیز  وجود روابط نامشروع در بین اعضاياجتماعی و 
ناشـی از ایـن    وجـود ایـن مفاسـد   . به کرات مشاهده شده اسـت 

باشـند کـه    مـی  ساختارها معمولاَ جوانان واقعیت است که اعضاي
پنهانی بودن جلسـات و  . بیشتر استها  آن پیش زمینه انحراف در

نیـز  ها  آن هرمی به دلیل غیر قانونی بودن ي ساختارهايها پارتی
  . افراد را به ایجاد آن روابط تشویق میکند

بـه تبـع آن احسـاس بـی کفـایتی و       سرخوردگی اجتماعی و
ساختارهاي هرمـی  اجتماعی تی نیز یکی دیگر از پیامدهاي قلیا بی

لیاقـت و   برخی افراد زیان دیده علـت زیـان خـود را عـدم    . است
این امـر موجـب   . دانند می جدید ب اعضايکفایت شخصی در جذ
  .شود ها می آن تضعیف اعتماد بنفس

 اثرات سیاسی. 2-9

با شیوع ساختارهاي هرمی وعدم برخورد جدي با این معضل، 
کنند که برخی از سیاستمداران  می این احساس را پیدا عامه مردم

این موضوع سـبب   .نیز در ساختار ذي نفع هستندو افراد قدرتمند 
هش اعتماد مردم به سیستم حاکم و ضعف روحیه وحدت ملـی  کا

ها ادعـاي   باید توجه داشت که در بسیاري از این طرح .خواهد شد
انتساب طرح به افـراد مشـهور، سرشـناس و قدرتمنـد در کشـور      

  .ترفندي کارآ و موثر بوده است

 ياثرات اقتصاد. 3-9

دمات ورود به ساختارهاي هرمی مستلزم خرید کالاها و یا خ ـ
قیمت بالایی دارند، ایـن امـر موجـب     لاًآن ساختار است که معمو

ي سرگردان به ایـن سـمت شـده و تـوان     ها سرازیر شدن سرمایه
ي و گـذار  سرمایهیی مانند بورس، بانک، ها مالی اقتصاد در عرصه

  .دهد می تولید را کاهش
یکی دیگر از اثرات ساختارهاي هرمی ایجاد بیکاري کـاذب و  

برخـی افـراد بـه امیـد     . افراد از مشاغل واقعـی اسـت  حتی خروج 
کنند و برخـی   می یابی به درآمدهاي کلان شغل خود را رها دست

  .پندارند می دیگر آن را شغل خود
در مواردي که مقر و دفتر مرکزي شرکت هرمی در خـارج از  

از طریق تبدیل شـدن بـه    ها کشور قرار دارد، بحث خروج سرمایه
 ، کالاهایی وارد کشورها در ازاي خروج سرمایه. شود می ارز مطرح

شوند که هم ارزش با سرمایه انتقالی نیستند و از این رو یـک   می
  .شود می زیان ملی ایجاد
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و اي  هـاي واقعـی بـین بازاریـابی شـبکه      عدم شناخت تفاوت
سبی داشته و مانع از رشـد  تواند اثرات نامنا می ساختارهاي هرمی

در . مناسب و مشـروع گـردد  اي  پدیده عنوان اي به بازاریابی شبکه
و اي  هـاي بـین بازاریـابی شـبکه     ترین تفاوت این قسمت به مهم
  .گردد می ساختار هرمی اشاره

یک فرصت واقعی براي کسب اي  هاي بازاریابی شبکه شرکت
اس فـروش کـالا بـه    درآمد افراد ایجاد نموده و این درآمد بر اس ـ

رضایت مشـتري  اي  در بازاریابی شبکه. قرار دارد کنندگان مصرف
بازگرداندن و تعویض ، گردد و به وي حق فسخ معامله می تضمین

در حالیکه این وضعیت در ساختار هرمـی  . گردد می محصول اعطا
وجود ندارد و مشتري حق فسخ معامله، بازگرداندن و یـا تعـویض   

 . محصول را ندارد

شوند که فروشـنده   می معمولا مانع از ایناي  شرکتهاي شبکه
حتی در . بیش از حد توانش محصولی را دراختیار گرفته تا بفروشد
حـق  اي  صورت عدم فروش محصولات، شرکت بازاریابی شـبکه 

در . دارد مـی  بازگرداندن آن محصولات را براي فروشنده محفـوظ 
 ـ  حالیکه در ساختار هرمـی در صـورتی   دار نتوانـد اقـلام   کـه خری

توانـد آن را بـه شـرکت     نمـی  خریداري شده را به فروش برسـاند 
 .دهد و پول خود را پس بگیرد برگشتهرمی 

نیاز به هزینـه اولیـه بسـیار    اي  فروشندگان در بازاریابی شبکه
در . پایین داشـته و تقریبـا نیـازي بـه خریـد محصـولات ندارنـد       

روشـنده بـه ادامـه    در صورت عدم تمایـل ف اي  هاي شبکه شرکت
. گـردد  می همکاري مبلغ اولیه پرداختی وي به شرکت بازپرداخت

در حالیکه ساختارهاي هرمی در اغلـب مـوارد حـق عضـویت یـا      
و ایـن مبـالغ قابـل    . طلبـد  مـی  ي بالاییگذار سرمایهو یا  ورودیه

علت اصلی ایـن کـار آن اسـت کـه     . بازگشت به فروشنده نیست
ساختار هرمی بر استخدام افراد جدید هسته و محوریت درآمدزایی 

 ]. 58[ استوار است

و  خارج از شبکهبین قیمت اي  هاي بازاریابی شبکه در شرکت
براي مثال اگر قیمـت یـک   . تعادل وجود دارد داخل شبکهقیمت 

به یـک خریـدار   اي  سکه طلا که از سوي فروشنده شرکت شبکه

ریال  Aسکه آن  شبکه باشد ارزش درونریال  Aشود  می فروخته
افـراد  (خـارج از شـبکه   است، این سکه در صورت فروش در بازار 

 Aحـدود تقریبا همان قیمـت را دارد و ارزش آن   )غیر عضو شبکه
خـارج  در حالیکه در شرکت هرمی معمولا قیمت . ریال خواهد بود

است و خریـدار محصـول    داخل هرمبسیار کمتر از قیمت  از هرم
خـارج از  محصـول در بـازار    شرکت هرمی در صورت فـروش آن 

 . گردد می به شدت متضرر هرم

در ساختارهاي هرمی فاقد محصول افراد بـراي عضـویت در   
در بازاریـابی   .معمـولاً بـالایی بپردازنـد    هرم باید حـق عضـویت  

حق عضویت یا وجود نـدارد و یـا اینکـه در حـد بسـیار      اي  شبکه
 ـو معمولاً ا شود می پایینی براي ایجاد تعهد در فرد از وي اخذ ن ی

 . شود می داده برگشتبه فرد  یز پس از مدتین اندك مبلغ

ساختارهاي هرمی در اکثریت مطلق کشورها از نظـر قـانونی   
. امري قـانونی اسـت  اي  در حالیکه بازاریابی شبکه اند ممنوع شده

 .مشکل اصلی تفکیک این دو از یکدیگر است

ین نیازهـاي  تـام  ،ابـزار اصـلی فـروش   اي  در بازاریابی شـبکه 
اقتصادي مشتري است در حالیکه ابزار فروش در سـاختار هرمـی   

 . اغواي افراد از طریق وسوسه ثروتمند شدن سریع است

فـروش  اي  مبناي فروش و گسترش شبکه در بازاریابی شبکه
کالا یـا خـدمات اقتصـادي اسـت در حالیکـه مبنـاي فـروش در        

 .ساختارهاي هرمی جذب عضو جدید است

برند  می طرفین هر دو سود جهت کهاز این اي  شبکه بازاریابی
گیرد که بـه تولیـد و تجـارت     می و یک فعالیت اقتصادي صورت

شود امـا سـاختار هرمـی     می تلقی و قانونی کند مشروع می کمک
نوعی قمار تلقی شده و به دلیل کاذب بودن و زیان دیدن اکثریت 

 .شود می تلقی و غیرقانونی مطلق افراد نامشروع

بـا فـروش کالاهـا وخـدمات     اي  از آنجا که بازاریـابی شـبکه  
نتیجه اشتغال مولد  اقتصادي سر وکار دارد به تولید و تجارت و در

کند و  می کند اما ساختار هرمی نوعی شغل کاذب ایجاد می کمک
  .کند می ي جامعه را از تولید منحرفها سرمایه

در اي  بکههاي بین ساختار هرمی و بازاریابی ش تفاوتخلاصه 
  .ه شده استارائ) 8(جدول 
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  ساختارهاي هرمی واي  بازاریابی شبکه -8جدول
  ساختارهاي هرمی  اي بازاریابی شبکه  مولفه

  اجباري  اختیاري  حق عضویت
  اجباري  اختیاري  خرید کالا

  1بسیار کمتر از   1نزدیک به   نسبت ارزش خارجی به داخلی
  اجباري  اختیاري  معرفی کالا به دیگران
  غیر ممکن  ممکن  برگشت محصول
  اغوا و وسوسه  تامین نیاز  ابزار فروش
  جذب عضو جدید  کالاي اقتصادي  مبناي فروش

در اکثرمطلق کشورها   قانونی  مشروعیت قانونی
  قانونیغیر

  مشروعنا  مشروع  مشروعیت مذهبی
  کاذب  مولد  اشتغال

  هیجانی/ کوتاه مدت  بلند مدت  افق کسب وکار
  

  پیشنهادها و گیري نتیجه
ــنقــش بازار  يســتم اقتصــاديشــرفت سيدر توســعه و پ يابي

 يهـا  از شـاخه  يک ـي. مختلف بـارز و مشـخص اسـت    يکشورها
از آن  ياست که متاسفانه درک درستاي  شبکه يابي، بازاريابيبازار

 فراوان به چشم هاي متناقض برداشتن عرصه يوجود ندارد و در ا
ــبازار. خــورد مــي ــوعاي  شــبکه يابي ــران خــدمات طــر ين ح جب

ع شرکت را کـاهش  يتوز يها نهيفروشندگان مستقل است که هز
 ـن نـوع بازار يا. دهديم دارد و در حـال حاضـر    ياثـرات مثبت ـ  يابي

. جاد اشـتغال اسـت  ي، ايکارين اثر آن با توجه به معضل بيمهمتر
 يهرم يساختارها يو حتاي  شبکه يابيبازار يفلسفه و هسته اصل

 ـ يو روابط اجتماع ياجتماع يها وجود شبکه از . ن افـراد اسـت  يب
 ـن رو عدم توجه بـه ا يا توانـد بـه روابـط     مـي  ن دو مقولـه مهـم  ي

 يهرم ـ يعلل بروز ساختارها. ديوارد نما ينيلطمه سنگ ياجتماع
 يبـرا  يگذار سرمايه يها بالا و نبود فرصت يکاريمعمولاً وجود ب

. سـرگردان و وجــود اخـتلاف طبقــاتي زيـاد اســت    يهــا هيسـرما 
 ـدر ا يکـار يتاسفانه بالا بـودن نـرخ ب  م نـان در  يران و عـدم اطم ي

 يجمــع آور يو نبــود ســاز و کــار مناســب بــرا يگــذار ســرمايه
وع يبــروز و شــ ينــه را بــرايانــدک ســرگردان، زم يهــا هيســرما

 ـدر ا يهرم ـ يساختارها مشـابه فـراهم    ير کشـورها يران و سـا ي
 ـبازار يها تيقانونمند ساختن فعال. ساخته است ، يهـا  کهشـب  يابي

 يهـا  ق مصـداق يف دقيو تعر يهرم ين ضد ساختارهايوضع قوان

و  يگـذار  سـرمايه  يمناسب بـرا  يجاد فضاي، ايهرم يساختارها
 ياز بروز ساختارها يريشگيپ ياز جمله راهکارها يکاريکاهش ب

  .است يهرم
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