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 چکیده

است.  اي یکی از اشکال نوین بازاریابی است که سطح قابل توجهی از معاملات امروزي را به خود اختصاص داده بازاریابی شبکه
اي به دو  ن است که بازاریابی شبکههاي هرمی یکی است؛ اما نظر صواب در این زمینه ای اي با شرکت در نظر اول، بازاریابی شبکه

اي دو صورت  گنجد. طرح فروش در بازاریابی شبکه هاي هرمی در نوع دوم می شود، و شرکت نوع سالم و غیرسالم تقسیم می
دارد؛ مستقیم و غیرمستقیم. در طرح فروش مستقیم، شرکت اقدام به جذب بازاریاب کرده و بازاریاب اقدام به فروش محصول 

کند؛ اما در فروش غیرمستقیم، بازاریاب سرشاخه، باید بازاریاب جدیدي را جذب کند و کالا از سوي آن  کننده می به مصرف
اي چون بیع، اجاره،  اي در فروش مستقیم، قابل انطباق بر عقود شرعیه بازاریاب به فروش برسد. از دیدگاه فقه، بازاریابی شبکه

اي به دو اشکال اساسی  صحیح است و مشروع. اما در فروش غیرمستقیم، بازاریابی شبکهباشد و لذا  جعاله، وکالت و مصالحه می
شود. البته در این بین کسانی نیز، وجود دارند که اساساً با  شود که باعث غیرشرعی شدن آن می تعلیق در عقد و غرر دچار می

اي، تنها تطبیق آن بر یکی از عقود شرعیه  ریابی شبکهکنند و معتقدند براي رسیدن به صحت بازا اي مخالفت می بازاریابی شبکه
هاي مختلفی چون اجتماع، فرهنگ، سیاست و اقتصاد بررسی نمود  کند؛ بلکه باید اثرات و پیامدهاي آن را در زمینه کفایت نمی

 داد. بودن آن توان حکم به صحت و شرعی صورت نمی و من حیث المجموع، حکم به صحت آن داد؛ در حالیکه در این
 بازاریابی شبکه اي، فقه، شرکت هرمی، فروشهاي کلیدي:  واژه
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 مقدمه
تر و سود  هاي تولیدکنندگان، ارائه محصولات خود با هزینه و قیمت کم همیشه در طول زمان، یکی از دغدغه

ا خیلی از تولیدکنندگان تواند نقش بسزایی را در این زمینه ایفا کند؛ لذ است. امروزه اینترنت، می تر بوده بیش
ها در معاملات را کم کنند؛ به  به فکر تجارت الکترونیک و مجازي افتادند تا بتوانند بدین وسیله، تعداد واسطه

فروش دومرتبه به  فروش بفروشد، و عمده جاي آن که محصول خود را به عمده این صورت که شرکت به
کننده برساند، خود اقدام به جذب بازاریاب  ست مصرففروش به د فروش عرضه کند تا این که خرده خرده

کننده و یا با جذب بازاریاب جدید و فروش محصول از جانب  کند و بازاریاب، با فروش محصول به مصرف می
تواند  دهد؛ در نتیجه، شرکت می فروش را انجام می فروش و خرده کننده، همان کار عمده وي به مصرف

کننده عرضه کند که با این کار، هم سود خود را  فروشی به مصرف ت خردهمحصول خود را با همان قیم
اي که به عنوان  است. بازاریابی شبکه کننده به محصول مورد نیاز خود رسیده افزایش داده و هم مصرف

هاي هرمی زمانی رواج پیدا  شود، مولود چنین تفکري است. از آن جهت که شرکت بازاریابی نوین مطرح می
اي  هاي خود را از دست بدهند و بازاریابی شبکه سبب شد بسیاري از مردم متضرر گردند و سرمایهکرد و 

اي ضرورت دارد. آیا اساساً بازاریابی  هاي سالم و ناسالم شد، لذا پرداختن به بازاریابی شبکه دچار صورت
تغییر کرده؟ اگر  که ماهیتش همان است و نام آن هاي هرمی است، یا این اي چیزي وراي شرکت شبکه

هاي هرمی چیست؟ آیا از  هاي هرمی است، پس تفاوت آن با شرکت اي چیزي غیر شرکت بازاریابی شبکه
ها  باشد؟ این ها در این زمینه به چه صورت می باشد؟ دیدگاه اي مقبول و مشروع می منظر فقه، چنین بازاریابی

 زیم.سؤالاتی است که در این مختصر، بنا داریم به آن بپردا

 

 اي ماهیت بازاریابی شبکه
اي یکی از انواع نوین بازاریابی است که اختلافات زیادي در مورد ماهیت و کارایی آن وجود  بازاریابی شبکه

رو، ابتدا باید آن را تعریف کرد تا بینش درستی نسبت به آن پیدا شود و بتوان گرایش صحیحی  دارد. از این
 در مورد آن اتخاذ نمود.

 

 اي بازاریابی شبکه تعریف

 شود: است که در ادامه به برخی از این تعاریف اشاره می اي تعاریف متعددي ارائه شده در مورد بازاریابی شبکه

یکی از اولین تعاریفی که به صورت رسمی از سوي دوریس وود، عضو انجمن بین المللی بازاریابی چند 
یک سیستم قانونی خرید و فروش محصولات از طریق بازاریابی چند سطحی، «سطحی منتشر شد، این بود: 
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کنندگان به صورت عمده خریده کرده و نقش واسطه را بین  کننده است. این توزیع ي توزیع سطوح چندگانه
 1».کنند کنند، بازي می فروشی خریداري می اي که محصولات را به قیمت خرده کننده تولیدکننده و مصرف

داند که شامل جریانی از کالا یا خدمات از طرف تولیدکننده به  اي را فرایندي می تعریف دوم، بازاریابی شبکه
کنندگان با استفاده از بازاریابی چهره به چهره  کننده به صورت مستقیم است که از طریق توزیع سوي مصرف

 2گیرد. دارانش به اهداف خود صورت می براي ایجاد رضایت در مشتریان و رسیدن سازمان و سهام

اي سیستمی است براي پخش اجناس، محصولات و یا  بازاریابی شبکه«است:  در تعریف سوم اینگونه آمده
خدمات بین هزاران شبکه از فروشندگان مستقل که بر اساس آن فروشندگان با فروختن اجناس یا ارائه 

نمایند،  افه میچنین جذب کردن و اسپانسر شدن براي دیگر افرادي که به زیرگروه خود اض خدمات و هم
هاي حاصل از خرید خود و یا  هاي تناوب معینی، پورسانت گاه در طی دوره کنند و آن کسب درآمد می

 3».نمایند هاي زیر مجموعه خود را دریافت می گروه

اي نوعی از  بازاریابی شبکه«است:  هاي فروش مستقیم ارائه شده تعریف چهارم، از فدراسیون جهانی انجمن
هاي  ها فروشندگان نه تنها بر اساس فروش هاي فروش مستقیم است. در این شرکت ت در شرکتجبران خدما

 4کنند. خود بلکه بر اساس جذب افراد دیگر به عنوان فروشنده براي شرکت، پول دریافت می

رت است و از هر کدام تعریفی مجزا صو اما در تعریف پنجم، بازاریابی به دو نوع سالم و ناسالم تقسیم شده
ها و  شرکت«گوید:  اي ناسالم می است؛ بنیاد آموزش فروش مستقیم آمریکا در تعریف بازاریابی شبکه پذیرفته

ها تعداد زیادي از مردم پایین هرم به تعداد کمی از افراد بالاي هرم،  مؤسسات غیر قانونی هستند که در آن
قدم بودن در بالاي هرم و کسب سود ي جدید براي شانس پیش  کننده کنند و هر شرکت پول پرداخت می

اي سالم به چنین  اما بازاریابی شبکه 5».کند شوند پول پرداخت می ناشی از پرداخت افرادي که بعداً ملحق می
تولیدکننده، براي فروش کالاهایش از مشتریان خود که علاقه دارند در فروش کالا به او «شکل است که: 

فروشد تا او آن کالاها را به  فزون به نیاز مشتري مقداري کالا به او میکند. یعنی ا کمک کنند استفاده می
کنندگان دیگري که  تواند مصرف کنندگان دیگر بفروشد. مشتري علاوه بر این فعالیت بازاریابی، می مصرف

                                                           
1 .35اي، ص بی رحیمه، بررسی فقهی حقوقی فعالیت در سیستم بازاریابی شبکه . ابراهیمی، بی  

2 .80، ص37نامه حقوق اسلامی، شماره . حائري، محمدحسن، پژوهش  

3 .10، ص85اکبر، فقه و اصول، شماره . ایزدي فرد، علی  

4 .39، ص49ریار، بررسی هاي بازرگانی، شماره . عزیزي، شه  

5 .63، ص34هاي فقه و حقوق اسلامی، شماره . عطارزاده، سعید، پژوهش  
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از  علاقه دارند در کار فروش کالا به تولیدکننده کمک کنند را نیز به شرکت، براي بازاریابی معرفی کند و
 6».ها نیز، میزانی سود دریافت کند هاي صورت گرفته از سوي آن جهت فروش

روشی براي عرضه کالا به «اي را اینطور تعریف کرده:  تعریف ششمی نیز وجود دارد که بازاریابی شبکه
 7».تواند باشد مشتري بازاریاب است که ضمن تأمین نیاز مردم، محل درآمد ایشان هم می

 آید: ف فوق نتایج زیر به دست میاز مجموع تعاری

 که خود هدفی مستقل باشد. شود؛ نه این اي به عنوان یک روش و ابزار محسوب می بازاریابی شبکه -

کننده و  کنند، عبارت اند از: تولیدکننده، توزیع هایی که در این بازاریابی، نقش ایفا می طرف -
ف ممکن است همان تولیدکننده یا کننده به فراخور شرایط مختل کننده. البته توزیع مصرف
 کننده باشد. مصرف

باشد؛ به عبارت دیگر، علت وجودي  غایت و  هدف این روش فی نفسه، عرضه کالا یا خدمات می -
 اي، عرضه کالا یا خدمات به صورت نوین است. بازاریابی شبکه

ه چنین امري کننده نیز، بخاطر هدف و غایتی مشخص، اقدام ب هر کدام از تولیدکننده و مصرف -
ها در فروش سنتی و عرضه کالا یا خدمات به قیمت  تواند با حذف واسطه کنند؛ تولیدکننده می می

کننده علاوه بر تأمین نیاز خود نسبت به کالا یا  فروشی، درآمد خویش را افزایش دهد؛ و مصرف خرده
ت معین، از تواند با معرفی خریداران جدید و تبلیغات محصولات شرک خدماتی مشخص، می

 تولیدکننده درآمد نیز، کسب کند.

 

 هاي هرمی اي با شرکت تفاوت بازاریابی شبکه
 8معنا به نظر برسد؛ چنانکه برخی چنین پنداشتند؛ اي هم هاي هرمی با بازاریابی شبکه شاید با نگاه اول شرکت

اي هستند؛ به عبارت دیگر،  هاي هرمی غیر از بازاریابی شبکه توان فهمید که شرکت ولی با کمی دقت نظر می
شود که هر کدام  هاي هرمی تقسیم می اي و شرکت بازاریابی چندسطحی به دو قسم بازاریابی شبکه

                                                           
6 .64. همان، ص  

7 .28. نریمانی، سیدمهدي، فقه و بازاریابی چندسطحی، ص  

8 .12، ص30بی رحیمه، فقه و تاریخ تمدن ملل اسلامی، شماره . ابراهیمی، بی  
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اي را به دو قسم سالم و ناسالم تقسیم نموده و  البته برخی بازاریابی شبکه 9هاي خاص خود را دارند. مشخصه
 10اند. هاي هرمی را اطلاق کرده شرکت اي، اصطلاحاً نام به قسم ناسالم بازاریابی شبکه

هاي هرمی، باید هر کدام را تعریف نمود؛ تعریف از  اي و شرکت براي روشن شدن تفاوت بین بازاریابی شبکه
هاي هرمی نیز، تعاریف متعددي ذکر گردیده که به برخی از  اي گذشت؛ اما در تعریف شرکت بازاریابی شبکه

 شود: ها اشاره می آن

ساختار هرمی، برنامه یا عملیاتی است که در آن جبران خدمات فرد به «گوید:  مستقیم، می انجمن فروش
شده، به برنامه و عملیات باشد بر مبناي معرفی سایر  که بر اساس فروش محصولات به فرد معرفی  جاي این

 11».گیرد افراد براي مشارکت در برنامه یا عملیات صورت می

هاي هرمی، حق عضویتی از متقضایان ورود در طرح گرفه  در طرح«گوید:  ا میکمیسیون تجارت فدرال آمریک
شود؛ نخست: حق فروش محصولات، دوم: حق دریافت جوایزي که در  شود و در ازاي آن دو حق اعطا می می

 12».کننده نهایی نیست، بلکه در ازاي جذب افراد به طرح است ارتباط با فروش محصول به مصرف

 هایی که داراي مشخصات ذیل هستند: طرح«گوید:  یقانون کانادا م

 خواهد. هزینه ورود می .1

 کردن است. خریدن به عنوان یک شرط لازم براي شرکت .2

 بارگذاري دارایی وجود دارد. .3

 13».شود ي کافی نمی رسانی به آن اشاره گارانتی کافی بازخرید وجود ندارد و یا در اطلاع .4

ؤسسه، شرکت یا گروهی که به منظور کسب درآمد ناشی از افزایش اعضاء بنگاه، م«گوید:  قانون ج.ا.ایران می
ي  ي زنجیره یا شبکه به نحوي که اعضاي جدید جهت کسب منفعت، افراد دیگري را جذب نموده و توسعه

 14».انسانی تداوم یابد

                                                           
9 .28ي، فقه و بازاریابی چندسطحی، ص. نریمانی، سید مهد  

10 .35، ص6؛ و مصباحی مقدم، غلامرضا، مطالعات اقتصاد اسلامی، شماره7اي، ص . االله قلی، کمال، بررسی تطبیقی ماهیت قراردادهاي بازاریابی شبکه  

11 .45، ص49هاي بازرگانی، شماره  . عزیزي، شهریار، بررسی  

12 .37چندسطحی، ص. نریمانی، سید مهدي، فقه و بازاریابی   

 . همان.13

14 .38. همان، ص  
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 آید: از تعاریف فوق، چند نتیجه به دست می

ه کالا و خدمات نیست، و چه بسا گاهی در این هاي هرمی، عرض هدف اصلی از به وجود آمدن شرکت -
طرح، کالا و خدماتی رد و بدل نشود؛ بلکه هدف، کسب درآمد هنگفت براي افراد محدودي است که 

 باشد. اند، می در رأس قرار گرفته

خاطر هدف  در حقیقت این طرح، بازاریابی نیست؛ بلکه بازارسازي است؛ چون در خیلی از موارد به -
 شود. کننده عرضه می گذشت، کالاي غیر نیاز مصرف این طرح که

که شخصی بتواند وارد این مجموعه شود و  شود؛ یعنی براي این در این طرح، حق عضویت اخذ می -
بایست اول مقداري مبلغ پول  مند شود، می احیاناً محصولی بخرد و یا از مزایاي دیگر این طرح بهره

 کند.جهت عضویت خود به سرشاخه خود پرداخت 

هاي هرمی را برشمرده است که در ذیل  اي با شرکت ي بازاریابی شبکه هاي عمده دکتر جان م.تایلر نیز تفاوت
 آید: می

هاي هرمی چنین است؛ چراکه  ي شرکت عضوگیري نامحدود: با توجه به تعریفی که گذشت، لازمه .1
 پیدا کردن عضو جدید باشند. شوند به دنبال افراد براي کسب درآمد بیشتر، تشویق و بلکه مجبور می

 پیشرفت در گروِ عضوگیري: این مورد به نوعی علت براي مورد قبل است. .2

که بتواند عضو چنین شرکتی شود، مجبور است خریدهاي غیر  خریدهاي اجباري: شخص براي این .3
 ضروري و غیر مورد نیاز انجام دهد.

هایی به سطوح متعدد، باعث  نتپرداخت پورسانت به سطوح بیش از حد: پرداخت چنین پورسا .4
 شود. ها می افزایش واسطه

ي  فروشی تضعیف و انگیزه ي خرده پرداخت پورسانت غیر منطقی به سرشاخه: با این کار، انگیزه .5
 باشد. شود؛ چون محور درآمد در این طرح، پیدا کردن عضو جدید می عضوگیري تقویت می

 ترین فاکتور عضوگیري مهم .6

شود یا با  ها متوقف می رسد که در بسیاري از شاخه اي می عضوگیري به مرحلهاشباع عملی: نهایت  .7
 شود. رود و عضوگیري، عملاً اشباع می سرعت بسیار ضعیف پیش می

خواهد ده هزار نسخه کتاب را به فروش  بازاریابان بیشتر از خریداران: براي مثال، شرکتی که می .8
رسند؛  ي خود می کنند ولی سرانجام عده کمی به خواسته برساند، صد هزار نفر براي آن بازاریابی می

 15خاطر سیستمی که در چنین طرحی وجود دارد. به

                                                           
15 .48. همان، ص  
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هاي هرمی وجود دارد و خود  اي و شرکت توان گفت: تنها تفاوتی که بین بازاریابی شبکه اما در یک کلام می
 16هاي هرمی. خلاف شرکت ونی است، بهاي قان ها است، این است که بازاریابی شبکه ي تفاوت ي همه دربردارنده

 

 اي بررسی فقهی بازاریابی شبکه
توان آن را به دو دسته کلی تقسیم  از منظر فقه، وجود دارد که می  نظریات مختلفی پیرامون بازاریابی شبکه

 را به وسیله یکی از عقود شرعیه، اي گذاشته و آن اي با شرط، صحت بر چنین بازاریابی نمود؛ نخست: عده
اي در فروش  اند، دسته اول: کسانی هستند که بازاریابی شبکه اند. دوم: خود دو دسته منطبق بر شرع دانسته

اي را  گویند هر چند بشود بازاریابی شبکه اند؛ دسته دوم: کسانی هستند که می غیرمستقیم را جائز نداسته
لی این حرف به تنهایی، اثبات مدعا منطبق بر یکی از عقود شرعیه کرد و صحت معامله را نتیجه گرفت؛ و

اي نیست؛ بلکه باید براي کشف صحت، آن را با توجه به  کند و به معناي شرعی بودن چنین معامله نمی
شرایط اقتصادي، اجتماعی، فرهنگی و سیاسی یک جامعه سنجید و در صورتی که مخل به اقتصاد، اجتماع، 

مشروع دانست؛ و اساساً حکم فقهی به صورت جزئی و  فرهنگ و سیاست یک جامعه نبود، آن را صحیح و
 سواي در نظر گرفتن اوامر دیگر، اعتباري ندارد؛ لذا دسته دوم آن را مشروع نداستند.

 

 ادله موافقین
فروشی)، عمدتاً به عقود معینی چون  اي در طرح فروش مستقیم (خرده موافقان براي بررسی بازاریابی شبکه

 پردازیم. اند که در ادامه به آن می الت و مصالحه استدلال کردهبیع، اجاره، جعاله، وک

فروشد و بازاریاب نیز، کالاي  در طرح فروش مستقیم، شرکت تولیدي، کالا را به بازاریاب خود می
فروشد؛ در ادامه، بازاریاب با واریز همه مبلغ به حساب شرکت،  کننده نهایی می شده را به مصرف خریداري

  17شود. د مشخص شده و به وي تحویل میسهم وي از سو

 

                                                           
۲. networkmarketing.mimt.gov.ir 

17 .5اي، ص . خطیبی، مهدي، بررسی فقهی بازاریابی شبکه  
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 بیع
العرب تقول: بعِت الشئ بمعنی «نویسد:  بیع در لغت به معناي اشتراء و خریدن است؛ فراهیدي می

نویسد: واژه بیع، از واژگان اضداد محسوب شده و بر هر کدام از متعاقدین اطلاق  البته فیومی می 18؛»اشتریته
 19صل در بیع، مبادله مال به مال است.نویسد: ا شود؛ در ادامه می می

است که تأثیري در بررسی فقهی موضوع این تحقیق  در اصطلاح، تعاریف زیادي از سوي فقهاء ارائه شده
 کنند. ها به حقیقت عرفی بیع اشاره می ندارد؛ چراکه همه آن

بررسی شوند تا مشخص  دهد که هر کدام باید مستقلاً اي دو نوع فعالیت انجام می سیستم بازاریابی شبکه
دو فعالیت عبارت اند از: ارائه کالا و ارائه خدمات که در  کند یا خیر. آن ها تطبیق می شود که عنوان بیع بر آن
 20شود. ادامه به آن پرداخته می

 

 بررسی تطبیق عنوان بیع بر فروش کالا
کننده نهایی  شرکت و مصرف در نگاه عرف، حقیقت بیع که همان مبادله مال به مال است، در رابطه بین

وجود دارد؛ اما این مقدار مکفی به مدعا نیست و بلکه باید شروط بیع نیز، بررسی گردد. از بین شروط بیع که 
شامل شروط عقد، شروط متعاقدین و شروط عوضین است، دو شرط آخر محرز است؛ اما مورد اول، محل 

 در بیع دارد.تردید است و نیاز به بررسی مسأله ایجاب و قبول 

اما از شیخ  21اند؛ بسیاري از فقهاي ماضی، انشاي لفظی به ایجاب و قبول را براي تحقق بیع لازم دانسته
، ایجاب و قبول فعلی 22انصاري به بعد استدلالات پیشینیان مورد نقد قرار گرفت و الآن، بیشتر فقهاي معاصر

دانند. بنابر دیدگاه علماي ماضی، معامله یادشده، بیع  میرا در تحقق بیع و آثار آن، مانند ایجاب و قبول قولی 

                                                           
18 .265، ص2. فراهیدي، خلیل بن احمد، العین، ج  

19 .70. فیومی، احمد بن محمد، المصباح المنیر، ص  

20 .14، ص30یخ تمدن ملل اسلامی، شمارهبی رحیمه، فقه و تار . ابراهیمی، بی  

21 ، 3و شهید اول، محمد بن مکی، الدروس الشرعیۀ فی فقه الإمامیۀ، ج 95. ر.ك: حلی، حسن به یوسف، تبصرة المتعلمین فی احکام الدین، ص

.191ص  

22 و ایروانی، علی بن  74، ص1ب، جو طباطبایی یزدي، سید محمدکاظم، حاشیۀ المکاس 90، ص1االله، کتاب البیع، ج . ر. ك: خمینی، سید روح

.80، ص1عبدالحسین، حاشیۀ المکاسب، ج  
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لازم نیست و از قبیل معاطات است، و بنابر دیدگاه بیشتر فقهاي معاصر، معامله مذکور، بیع تلقی شده و آثار 
 آن را دارد.

 بررسی تطبیق عنوان بیع بر ارائه خدمات
شود یا اینکه  ع چیست؟ آیا تنها عین را شامل میبراي روشن شدن مسأله، ابتدا باید دید ماهیت معوض در بی

 گیرد؟ خدمات و منافع را نیز، در بر می

شود که معوض، تنها باید عین باشد؛ لذا بنابر این دیدگاه، ارائه خدمات  چنین استفاده می 23از کلمات برخی
تواند عین،  معوض می گویند می 24شود و باید آن را از قبیل اجاره دانست. اما برخی دیگر، بیع محسوب نمی

یابی به مفهوم عرفی بیع  خاطر این است که مقصود در این بحث، دست منفعت و حق باشد؛ این دیدگاه به
است؛ چنانکه در نظر عرف عقلاء، بیع عین و منفعت متعارف است؛ مانند حق عقلایی سرقفلی. بنابر این 

 دیدگاه، ارائه خدمات، بیع معاطاتی خواهد بود.

 

 اجاره
و در اصطلاح فقهاء، تملیک  25شود؛ ین واژه در لغت به معناي اجري است که در مقابل عمل پرداخت میا

 26کردن منفعت مشخصی است در برابر عوضی معلوم، در مدت زمان مشخص.

عقد اجاره، از جمله عقود لازم است که داراي سه رکن ایجاب و قبول، متعاقدین و عوضین است؛ از این میان، 
 شود. اول و آخر در ارتباط با بحث از اهمیت بیشتري برخوردار است که بررسی میدو رکن 

 

                                                           
23 و ابن ادریس حلی، محمد بن منصور، السرائر الحاوي لتحریر  76، ص2. ر.ك: طوسی، ابو جعفر محمد بن حسن، المبسوط فی فقه الإمامیۀ، ج

.54، ص4عد، جو محقق کرکی، علی بن حسین، جامع المقاصد فی شرح القوا 240، ص2الفتاوي، ج  

24 .31، ص1االله، کتاب البیع، ج و خمینی، سید روح 72، ص1. ر.ك: ایروانی، علی بن عبدالحسین، حاشیۀ المکاسب، ج  

25 .173، ص6. فراهیدي، خلیل بن احمد، العین، ج  

26 لام فی مسائل الحلال و الحرام، الدین جعفر بن حسن، شرائع الإس و حلی، نجم 105. حلی، حسن بن یوسف، تبصرة المتعلمین فی احکام الدین، ص

.140، ص2ج  
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 بررسی رکن ایجاب و قبول
خواندن صیغه عربی در عقد اجاره لازم نیست؛ بلکه ایجاب و قبول به هر زبانی باشد، اجاره صحیح است؛ 

مستأجر زده نشود و بلکه  همچنین اگر اجاره به صورت معاطاتی محقق شود؛ یعنی حرفی از سوي مالک و
 27اي که قصد اجاره محقق شود، اجاره صحیح است. گونه فقط قصد ایجاب و قبول نمایند، به

 بنابراین، عقد اجاره بین شرکت و سرشاخه به هر طریق بسته شود، اجاره صحیح و لازم است.

 

 بررسی رکن عوضین
گردد؛  جاره است و اجرت که در مقابل دریافت میعوضین در عقد اجاره عبارت اند از: عین یا عمل که مورد ا

هایی که از  شود، یک عوض، و اجرت و پاداش در مورد بحث ما نیز، کاري که سرشاخه متقبل به انجام آن می
 28گردد، عوض دیگر است. سوي شرکت به وي پرداخت می

معلوم باشند و کشف این  عوضین باید دو عوض، از سوي فقهاء شرایطی ذکر گردیده؛ از جمله این براي این
معلومیت نیز، یا به از راه مشاهده است یا به وسیله توصیف دیگران که براي انسان یقین حاصل شود و یا در 

 29مکیل و موزون به کیل و وزن است.

گردد، و همچنین معلوم بودن  در ارتباط شرکت با سرشاخه، معلوم بودن اجرت که با پول رایج پرداخت می
 شود. بی رعایت میعمل، به خو

جا است که زمان نیز باید معین باشد؛ حال اگر مدت معلوم نباشد، ولی عمل را معین  طرح این نکته نیز، به
اگر ابتدا را  30کنند؛ مثلاً با خیاط قرار بگذازند که لباس معینی را به طور مخصوصی بدوزد، کافی است.

ي ماه اول صحیح است؛ اما اگر نه ابتدا و نه انتهاي مشخص کند ولی انتهاي مدت را مشخص نکند، اجاره برا
 31باشد. کدام را مشخص نکند، اجاره حتی براي ماه اول نیز، صحیح نمی اجاره، هیچ

 تطبیق این نکته، بر مورد بحث نیز روشن است.

                                                           
27 .2177، مسأله281، ص2هاشمی، سید محمدحسن، توضیح المسائل مراجع، ج . بنی  

28 .28، ص30بی رحیمه، فقه و تاریخ تمدن ملل اسلامی، شماره . ابراهیمی، بی  

29 .2193أله، مس291و ص 2184، مسأله285، ص2هاشمی، سید محمدحسن، توضیح المسائل مراجع، ج . بنی  

30 .2187، مسأله287. همان، ص  

31 .2191، مسأله289. ممان، ص  
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 شود. اي می در نتیجه؛ عقد اجاره نیز، منطبق بر بازاریابی شبکه

 

 جعاله
اما در  32ه انسان مالی را براي هر کس که کارش را انجام دهد، قرار دهد؛در لغت به معناي آن است ک

دهند مال معینی  اصطلاح فقهاء، جعاله آن است که انسان قرار بگذارد در مقابل کاري که براي او انجام می
شاید تنها تفاوتی که بین معناي لغوي و اصطلاحی آن وجود دارد، این باشد که در معناي اصطلاحی  33بدهد.

 واژه مال، قید خورده است.

فرق بین جعاله و اجاره در این است که در اجاره زمانی که عقد منعقد شد، شخص اجیر موظف به انجام آن 
 34است ولی در جعاله، چنین چیزي معنا ندارد.

ه، جاعل، کسی است که قرار خاصی را بگذارد و آن را اعلان بکند؛ عامل، کسی است که آن کار را در جعال
شود؛ و مجعول علیه، آن عملی است که انجام  انجام دهد؛ جعل، آن مالی است که در قبال کار پرداخت می

فروشی و پاداش و  هشود. در ارتباط با بحث این نوشته، جاعل، شرکت؛ عامل، سرشاخه؛ جعل، سود خرد می
 باشد. مجعول علیه، فروش کالا یا ارائه خدمات می

 35دیدگاه معروف در مورد ماهیت جعاله با توجه به اینکه نیاز به ایجاب و قبول ندارد، ایقاعی بودن آن است.
م تواند در قالب عقد تنظی بنابر این دیدگاه، در ما نحن فیه هرچند قراردادهاي مذکور عقد نیست ولی می

شود، بطلان این قراردادها را در پی نخواهد  چه باعث بطلان عقود می گردد؛ البته باید توجه داشت که آن
 36داشت.

                                                           
32 .229، ص1. فراهیدي، خلیل بن احمد، العین، ج  

33 .2218، مسأله301، ص2هاشمی، سید محمدحسن، توضیح المسائل مراجع، ج . بنی  

 . همان.34

35 و شهید اول، محمد بن مکی، الدروس الشرعیۀ فی فقه  126ص ،3الدین جعفر بن حسن، شرائع الإسلام فی مسائل الحلال و الحرام، ج . حلی، نجم

.2218، مسأله301، ص2هاشمی، سید محمدحسن، توضیح المسائل مراجع، ج و بنی 98، ص3الإمامیۀ، ج  

36 .22، ص30بی رحیمه، فقه و تاریخ تمدن ملل اسلامی، شماره . ابراهیمی، بی  
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معتقدند که باید جعل معین باشد و اگر معین نباشد،  37در مورد معین بودن جعل یا عوض، باید گفت برخی
گویند عدم تعیین عوض،  می  38دیگر، جعاله باطل است ولی اجرة المثل لازم است پرداخت شود، و برخی

شود یا  شود؛ چون یا جعل پرداخت می سازد؛ در هر دو صورت، مشکلی ایجاد نمی خللی به جعاله وارد نمی
اجرة المثل. در نتیجه، آن جهلی که نسبت به جعل در اینجا وجود دارد، باعث غرري شدن قراردادها 

 شود. نمی

 39شود که الجواب هو الجواب بحث مطرح می در مورد معین بودن عمل نیز، همین

 اي را دارد. بنابراین، جعاله نیز، قابلیت انطباق بر بازاریابی شبکه

 

 وکالت
تواند در آن  که انسان کاري که می و در اصطلاح فقهاء، به معناي این 40در لغت به معناي واگذار کردن؛

 41باشد. م دهد، میدخالت کند را به دیگري واگذار نماید تا از طرف او انجا

مشهور فقهاء، قایل به عقد بودن وکالت هستند؛ لذا به ایجاب و قبول نیازمند است. در مورد ایجاب، هرگونه 
چه بر رضایت دلالت بکند،  کند؛ در مورد قبول نیز، آن لفظی که معناي واگذاري و نیابت را برساند کفایت می

 42باشد. د قبول فقهاء میکند. البته وکالت معاطاتی نیز، مور کفایت می

 باشد. اي می در نتیجه، وکالت نیز، قابل انطباق بر بازاریابی شبکه

 

                                                           
37 ، 2هاشمی، سید محمدحسن، توضیح المسائل مراجع، ج و بنی 332، ص3قه الإمامیۀ، ج. ر.ك: طوسی، ابو جعفر محمد بن حسن، المبسوط فی ف

.2221، مسأله302ص  

38 و حلی، حسن به یوسف، تبصرة المتعلمین فی احکام الدین،  98، ص3. ر.ك: شهید اول، محمد بن مکی، الدروس الشرعیۀ فی فقه الإمامیۀ، ج

.107ص  

39 .8اي، ص بکه. خطیبی مهدي، بررسی فقهی بازاریابی ش  

40 .405، ص5. فراهیدي، خلیل بن احمد، العین، ج  

41 .327، ص2هاشمی، سید محمدحسن، توضیح المسائل مراجع، ج . بنی  

42 ، 21و سبزواري، سید عبدالأعلی، مهذب الأحکام، ج 151، ص2الدین جعفر بن حسن، شرائع الإسلام فی مسائل الحلال و الحرام، ج . حلی، نجم

.196ص  
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 مصالحه
باشد و در اصطلاح فقهاء، به معناي آن است که  می 44و تصالح بین قوم 43صلح در لغت به معناي خلاف فساد

کند یا از طلب یا حق خود انسان با دیگري سازش کند که مقداري از مال یا منفعت مال خود را ملک او 
 45بگذرد خواه در برابر عوض باشد یا بدون عوض.

معتقدند که صلح عقدي مستقل و لازم است؛ هرچند فایده عقود دیگر بر آن مترتب باشد  46بسیاري از فقهاء،
 شود تا صلح عقد مستقل نباشد. ولی این سبب نمی

 اي است. قابل تطبیق بر بازاریابی شبکهراحتی  در نتیجه، مصالحه و صلح، از مواردي است که به

 

 ادله مخالفین
شوند که در ادامه  اي، خود به دو دسته تقسیم می طور که قبلاً اشاره کردیم، مخالفان بازاریابی شبکه همان

 آوریم. ادله دو طرف را می

 

 دسته اول
بازاریاب)، جایز  اي را در طرح فروش غیرمستقیم(جذب دسته اول، کسانی هستند که بازاریابی شبکه

 کنند. دانند و به آن اشکالاتی وارد می نمی

کند؛  در طرح فروش غیرمستقیم، بازاریاب سرشاخه بر خلاف طرح فروش مستقیم، خود اقدام به فروش نمی
بلکه وي با معرفی بازاریاب جدید و در صورتی که کالا توسط بازاریاب جدید به فروش برسد، درصدي از سود 

کند. این سود، به خاطر معرفی بازاریاب جدید و از سهم خود شرکت است؛ نه  شده را دریاف می هکالاي فروخت

                                                           
43 .303، ص3احمد بن فارس، معجم مقاییس اللغۀ، ج . ابن فارس،  

44 .117، ص3. فراهیدي، خلیل بن احمد، العین، ج  

45 .2160، مسأله273، ص2هاشمی، سید محمدحسن، توضیح المسائل مراجع، ج . بنی  

46 ، 18بدالأعلی، مهذب الأحکام، جو سبزواري، سید ع 99، ص2الدین جعفر بن حسن، شرائع الإسلام فی مسائل الحلال و الحرام، ج . ر.ك: حلی، نجم

.167ص  
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مزد، و عدم توازن بین حجم کار و میزان  از سهم بازاریاب جدید تا اشکال عدم معاوضه بین عمل و دست
 47رسد؛ تعلیق در عقد، و غرر. درآمد، وارد نشود. با این حال، دو اشکال به نظر می

 

 علیق در عقدت
شود که انشاء اصل عقد، معلق به امري متوقع الحصول یا محقق الحصول باشد؛  می عقد معلق به عقدي گفته

حال، ». اگر خورشید طلوع بکند«یا » فلان شئ را به تو فروختم، اگر زید آمد«مثلاً فروشنده بگوید: 
، تعلیق در عوض است؛ زیرا شرکت، اي در طرح فروش غیرمستقیم ترین اشکال در بازاریابی شبکه اصلی

 است.  پرداخت درصدي از سود به بازاریاب سرشاخه را معلق به فروش بازاریاب جدید کرده

 آید. شود که اصل عقد، منجز است؛ پس تعلیق به وجود نمی شاید گفته

ا عقد نیز، کند و لذ شود که چون عوض معلق است، تعلیق در عوض به تعلیق در عقد سرایت می می اما گفته
 شود. معلق می

است؛ زیرا شرکت به  شود که تعلیق در قسمت عمل قرار دارد و عوض معلق نشده دوباره ممکن است گفته
 2گوید اگر بازاریاب جدیدي معرفی کردي و او نیز، فلان شئ را فروخت، من به شما  بازاریاب سرشاخه می

که کسی  ل تحت قرارداد جعاله اشکال ندارد؛ مثل ایندهم؛ و روشن است که تعلیق در عم درصد از سود را می
کنم؛ پس عقد دچار تعلیق  تومان به وي پرداخت می 100شده مرا تا شب پیدا کند، من  اگر کسی گم«بگوید: 

 است و تعلیق در عمل نیز، اشکالی ندارد. در عوض نشده

چه تحت قدرت انسان  آید، و بیع آن یصورت اشکال غیرمقدور بودن معامله پیش م شود که در این می اما گفته
. در ما نحن فیه، شرکت نیز، مجموعه اعمالی را از بازاریاب سرشاخه 48نیست، باطل است؛ به خاطر نهی نبوي

است که بخشی از آن تحت قدرت وي است؛ زیرا وي فقط قادر به جذب بازاریاب جدید است و  خواسته
 49ندارد.اختیاري نسبت به ایجاد عمل بازاریاب جدید 

 

                                                           
47 .12اي، ص . خطیبی، مهدي، بررسی فقهی بازاریابی شبکه  

48 .58، ص2االله، فقه القرآن، ج الدین راوندي، سعید بن هبۀ ، قطب»یا حکیم بن حزام لاتبَِع ما لیس عندك«االله:  . قال رسول  

49 .13اي، ص . خطیبی، مهدي، بررسی فقهی بازاریابی شبکه  
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 غرر
و در اصطلاح، بیع غرري به بیعی گفته  50این واژه در لغت به معناي شکستگی در لباس و پوست را گویند؛

 51داند آیا این خطر وجود دارد یا خیر. کند و شخص نمی شود که خطري آن را تهدید می می

شود؛ زیرا  منجر به غرر میدر ما نحن فیه، جهل موجود(جهل نسبت به فروش یا عدم فروش بازاریاب جدید)، 
باشد یا موفق به فروش نشود؛ در نتیجه، عمل بازاریاب معرِّف  امکان دارد، بازاریاب جدید قصد فروش نداشته

است ولی هنوز  ماند؛ به عبارتی دیگر، بازاریاب معرِّف، وظیفه مربوط به خود را انجام داده بدون عوض باقی می
 52ن جهل دارد و مشخص نیست.نسبت به اصل اجرت خود و مقدار آ

 

 اکل مال به باطل بودن درآمد مزبور
استدلال  53»لاتأکلوا أموالکم بینکم بالباطل إلا أن تکون تجارة عن  تراض«قائلین به این حرف، به آیه 

است؛ به معناي مقابله یا  اند که نیازمند به توضیح است. در معناي باء موجود در آیه، دو وجه گفته شده کرده
شود که اموالتان را در مقابل باطل مبادله  ه معناي سببیت. اگر باء به معناي اول باشد، مفاد آیه این میب

توان مبادله کرد. اما اگر باء به معناي دوم باشد، مفاد آیه  نکنید؛ لذا مبادله با هرچیزي که مالیت ندارد نمی
، مبادله اموال باید بر اساس عقود صحیحه انجام شود که به خاطر باطل مبادله نکنید، به عبارت دیگر این می

 گیرد.

اي در طرح فروش غیرمستقیم، اکل مال به باطل به  شود که بازاریابی شبکه با توجه به توضیح، روشن می
 54است؛ چنانکه در توضیح دو اشکال قبل مطرح گردید. معناي دوم رخ داده

 

                                                           
50 .345، ص4راهیدي، خلیل بن احمد، العین، ج. ف  

51 .382، ص4. ابن فارس، احمد بن فارس، معجم مقاییس اللغۀ، ج  

52 .14اي، ص . خطیبی، مهدي، بررسی فقهی بازاریابی شبکه  

53 .23. النساء،   

54 .15اي، ص . خطیبی، مهدي، بررسی فقهی بازاریابی شبکه  
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 دسته دوم
اي داراي مزایاي بسیاري است و از منظر فقهاء، مورد  زاریابی شبکهگویند هرچند با این دسته از مخالفین می

کند؛  باشد؛ ولی این به تنهایی کفایت نمی اي نیز می است و قابل تطبیق بر عقود صحیحه قبول واقع شده
اي از بالا نگریست و تمام اثرات و پیامدهاي اجتماعی، اقتصادي، فرهنگی و  چراکه باید به بازاریابی شبکه

 شود. اسی این نوع از بازاریابی بر یک جامعه را بررسی نمود که در ادامه مختصراً اشاره میسی

 

 اثرات اجتماعی و فرهنگی
اي  اي است که عمده افراد، درآمدشان از عده گونه هاي هرمی به اي مانند شرکت سیستم بازاریابی شبکه

خورند. و از  ي محدودي می کشند و عده می باشد؛ و به عبارتی، تعداد زیادي زحمت شمار کمتر می انگشت
اي مبتنی بر اعتماد افراد به یکدیگر و بر شبکه اجتماعی است، به مرور زمان  جا که ساختار بازاریابی شبکه آن

شود که هرکس صرفاً به دنبال نفع شخصی  و نتیجه آن می 55دهد. این اعتماد، نقش خود را از دست می
تواند حق  تواند خودش برایش مهم باشد تا دیگران؛ لذا هرجا می ا آنجا که میکند ت رود و سعی می خویش می

کند تا خود بالا بیاید و به سرشاخه و شرکت نزدیک گردد تا سود بیشتر  دیگري و نقش آن را پایمال می
لیکه شود که فرهنگ مردم تغییر کرده و به جان یکدیگر بیفتند؛ در حا نصیبش شود. نتیجه این پیامد این می

 کند، و این یعنی همان فاصله طبقاتی. شرکت و سرشاخه سود اصلی را تصاحب می

الحیلی، مشتري را  علاوه بر اینکه اشخاص به منظور افزایش درآمد خود، از یک طرف، مجبورند با یک لطایف
یر مورد نیاز وادار به خرید محصولی کنند که نیاز ندارد؛ و از طرف دیگر، گاهی خود مجبور شوند محصولات غ

 56تر شوند. را بخرند تا از سود شرکت عقب نمانند و بتوانند به سرشاخه نزدیک

 

 اثرات سیاسی
هایی قرار دارد؛ با  باید توجه داشت که در بسیاري از موارد اسامی افراد سرشناس در رأس این چنین بازاریابی

مداران در رأس  رود که سیاست سمت میشیوع این ساختار و تغییر فرهنگ مردم، گمان عامه مردم به این 

                                                           
55 .48، ص49هاي بازرگانی، شماره . عزیزي، شهریار، بررسی  

56 .19اي، ص . خطیبی، مهدي، بررسی فقهی بازاریابی شبکه  
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مداران یک جامعه کاهش پیدا کرده و  شود که حس مقبولیت نسبت به سیاست قرار دارند؛ در نتیجه باعث می
 57اکثر مردم نسبت به سیاسیون خود دچار شک و تردید گردند.

 

 اثرات اقتصادي
هاي دیگر اقتصادي از  خالی شدن عرصهدر اثر شیوع این ساختار، باعث سرازیر شدن سرمایه به سمت آن و 

سرمایه است؛ همچنین خیلی از افراد به طمع کسب درآمدهاي هنگفت، کار و حرفه خویش را رها کرده و با 
دهد که دفتر و هسته  شوند. چنین پیامدي زمانی بیشتر خود را نشان می همه سرمایه خود، روانه این بازار می

 58باشد. د داشتهمرکزي شرکت در خارج از کشور وجو

 

 نتیجه
اي یکی از انواع نوین بازاریابی در حال  از مجموع مباحثی که مطرح گردید، روشن شد که بازاریابی شبکه

اي دارد. نظرات فقهی درباره بازاریابی  هاي اساسی هاي هرمی تفاوت حاضر است. این نوع از بازاریابی با شرکت
ح فروش مستقیم پذیرفته و معتقدند که قابل تطبیق بر عقودي اي آن را در طر اي، مختلف است؛ عده شبکه

اي خود به دو دسته  باشد. اما مخالفین نسبت به بازاریابی شبکه چون بیع، اجاره، جعاله، وکالت و مصالحه می
کنند؛ اما  شوند؛ برخی آن را در طرح فروش غیرمستقیم به دلیل تعلیق در عقد و لزوم غرر، نفی می تقسیم می

هاي یک جامعه  اي، باید آن را با دیگر عرصه ی دیگر، معتقدند که براي روشن شدن حکم بازاریابی شبکهبرخ
اي  سنجید و نباید به صورت جزئی، حکم فقهی ارائه کرد؛ لذا به دلیل اینکه پیامدهاي ناگوار بازاریابی شبکه

 انند.د شود، آن را جایز نمی گیر اجتماع، فرهنگ، سیاست و اقتصاد می دامن

 

 

 

 

 

                                                           
57 .49، ص49هاي بازرگانی، شماره . عزیزي، شهریار، بررسی  
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 هـ .ق.1421طباطبایی یزدي، سید محمدکاظم، حاشیۀ المکاسب، دوم، مؤسسه اسماعیلیان، قم،  .18

طوسی، ابو جعفر محمد بن حسن، المبسوط فی فقه الإمامیۀ، سید محمدتقی کشفی، سوم، المکتبۀ  .19
 هـ .ق.1387المرتضویۀ لإحیاء الآثار الجعفریۀ، تهران، 

 .1390، 49رسی هاي بازرگانی، شماره عزیزي، شهریار، بر .20
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 .1392، 34هاي فقه و حقوق اسلامی، شماره عطارزاده، سعید، پژوهش .21
 هـ .ق.1409فراهیدي، خلیل بن احمد، العین، دوم، هجرت، قم،  .22

فیومی، احمد بن محمد، المصباح المنیر فی غریب الشرح الکبیر للرافعی، دوم، دار الهجره، قم،  .23
 هـ .ق.1414

ی، علی بن حسین، جامع المقاصد فی شرح القواعد، گروه پژوهش مؤسسه آل البیت محقق کرک .24
 هـ .ق.1414السلام، قم،  السلام، دوم، مؤسسه آل البیت علیهم علیهم

 .1390، 6مصباحی مقدم، غلامرضا، مطالعات اقتصاد اسلامی، شماره .25
 .1394اسلامی، مشهد،  هاي نریمانی، سیدمهدي، فقه و بازاریابی چندسطحی، سوم، بنیاد پژوهش .26

27. networkmarketing.mimt.gov.ir 


	مقدمه
	ماهیت بازاریابی شبکه‌ای
	تعریف بازاریابی شبکه‌ای
	تفاوت بازاریابی شبکه‌ای با شرکت‌های هرمی

	بررسی فقهی بازاریابی شبکه‌ای
	ادله موافقین
	بیع
	بررسی تطبیق عنوان بیع بر فروش کالا
	بررسی تطبیق عنوان بیع بر ارائه خدمات

	اجاره
	بررسی رکن ایجاب و قبول
	بررسی رکن عوضین

	جعاله
	وکالت
	مصالحه

	ادله مخالفین
	دسته اول
	تعلیق در عقد
	غرر
	اکل مال به باطل بودن درآمد مزبور

	دسته دوم
	اثرات اجتماعی و فرهنگی
	اثرات سیاسی
	اثرات اقتصادی



	نتیجه
	منابع

