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 چکیده 

ها جریان داشته است. تجربه نشان داده هر چه فاصله بین این دو کمتر باشد بازار  کننده جهت رفع نیازداد و ستد، تاریخی به درازای قدمت بشر دارد و از دیرباز بین تولیدکننده و مصرف

ها که در مواردی  شود. امروزه اما به علل گوناگونی واسطه بین فروشنده و خریدار افزایش یافته است. این فاصله نه تنها سبب فزونی قیمتتر و رونق داد و ستد بیشتر میو تجارت سالم

گری جدید در ارائه  ها و فروش مستقیم با نوعی واسطهمندان بازار رقابت جهت کاهش واسطهزدن تعادل بازار نیز گردیده است. وجود این معضل باعث گردید تا برخی دغدغهباعث بر هم

ها به  ای از این طرحهای جدیدِ بازاریابی در غالب موارد توانستند به بازار خرید و فروش رونق تازه دهند؛ اما دستهها برآیند. هرچند با ابداع روشها و نوآوریات، در صدد طرحکالا و خدم

شود، از همین  یاد می(   Network Marketingای« که از آن تحت عنوان)اند. »بازاریابی شبکهعلت ساختاری نامعلوم و برخی اشکالات دُرشت، نهایتا خود به معضلی دیگر تبدیل شده

ویژه افغانستان حالت یارگیریِ تصاعدی به خود گرفته است و گستره آن در مواردی به روستاهای دور دست نیز کشانده شده  دست است. این روش اخیرا در برخی کشورهای اسلامی به

اند. این  المآلات«، با نگاه سطحی به مباحث فقهی باعث لغزش خویش و عاملی برای جذب جوانان به این شبکه گردیدهنظر داشت »مقاصد الشریعه« و »فقهاست. با تاسف، برخی بدون در  

 توان به گونة مطلق به صحت آن اذعان کرد. ای« دارای زوایای پیدا و پنهانی است که نمیاند که »بازاریابی شبکهدر حالیست که جمهور فقهای معاصر با نگاه دقیق و موشکافانه دریافته
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Jurisprudential Challenges of Network Marketing 

(In Light of Purposive Jurisprudence, with an Emphasis on Financial Ijtihad) 

 

Abstract 
Trade is as old as humanity itself, having long served to meet the needs of both producers and consumers. Experience has 

shown that the narrower the gap between these two parties, the healthier the market and the more robust the trade. Today, 

however, various factors have led to an increase in intermediaries between sellers and buyers. This gap has not only driven up 

prices but, in some instances, disrupted market equilibrium. Consequently, concerned stakeholders seeking to foster a 

competitive market and facilitate direct sales—while introducing new forms of intermediation for goods and services—have 

devised various schemes and innovations. Although these new marketing methods have often revitalized trade, some of the 

resulting models have ultimately become problematic themselves due to ambiguous structures and significant flaws. "Network 

marketing" is one such example. Recently, this method has gained momentum in certain Islamic countries—particularly 

Afghanistan—expanding its reach even into remote villages. Regrettably, some individuals, disregarding the *Maqasid al-

Shari'ah* (objectives of Islamic law) and *Fiqh al-Ma'alat* (jurisprudence of consequences) and relying on a superficial 

understanding of jurisprudential issues, have not only gone astray themselves but have also drawn young people into these 

networks. This is despite the fact that the majority of contemporary jurists, through meticulous and in-depth analysis, have 

recognized that network marketing involves complex, multifaceted aspects—both apparent and hidden—that preclude an 

unequivocal endorsement of its legitimacy. 

Keywords:  Marketing, network, jurisprudence, Ijtihad, finance. 
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 مقاله  متن

داد و ستد، تاریخی به درازای قدمت بشر دارد و از دیرباز بین تولیدکننده  

ها جریان داشته است. تجربه نشان داده هر  کننده جهت رفع نیازو مصرف

تر و رونق داد و ستد چه فاصله بین این دو کمتر باشد بازار و تجارت سالم

شود. امروزه اما به علل گوناگونی واسطه بین فروشنده و خریدار بیشتر می

ها که در مواردی افزایش یافته است. این فاصله نه تنها سبب فزونی قیمت

هم بر  باعث  باعث  معضل  این  وجود  است.  گردیده  نیز  بازار  تعادل  زدن 

ها و فروش مندان بازار رقابت جهت کاهش واسطهگردید تا برخی دغدغه

ها  ات، در صدد طرح گری جدید در ارائه کالا و خدممستقیم با نوعی واسطه

های جدیدِ بازاریابی در غالب موارد ها برآیند. هرچند با ابداع روشو نوآوری

ها  ای از این طرح توانستند به بازار خرید و فروش رونق تازه دهند؛ اما دسته

به علت ساختاری نامعلوم و برخی اشکالات دُرشت، نهایتا خود به معضلی  

شده تبدیل  شبکهدیگر  »بازاریابی  تحت اند.  آن  از  که  ای« 

شود، از همین دست است. این  یاد می(   Network Marketingعنوان)

ویژه افغانستان حالت یارگیریِ روش اخیرا در برخی کشورهای اسلامی به

تصاعدی به خود گرفته است و گستره آن در مواردی به روستاهای دور  

نظر داشت »مقاصد  دست نیز کشانده شده است. با تاسف، برخی بدون در  

المآلات«، با نگاه سطحی به مباحث فقهی باعث لغزش الشریعه« و »فقه

گردیده شبکه  این  به  جوانان  جذب  برای  عاملی  و  در خویش  این  اند. 

اند که  حالیست که جمهور فقهای معاصر با نگاه دقیق و موشکافانه دریافته

توان به گونة ای« دارای زوایای پیدا و پنهانی است که نمی»بازاریابی شبکه

 مطلق به صحت آن اذعان کرد.  

البته پراکندگی دیدگاه فقیهان و ناتکمیل بودن دلایل آنان در برخی موارد 

»فقه رویکرد  با  نو  پژوهشی  خلأِ  نیز  »بازاریابی  و  زمینة  در  مقاصدی« 

طلبید تا قلمی بر اوراق ای« جهت تبیین بیشتر حکم فقهی آن میشبکه 

های جدید  جولان کند. در همین راستا پژوهش حاضر با استفاده از داده

تحلیلی در    -فقهای معاصر و تاکید بر »اجتهاد مآلی« به روش توصیفی

صدد تبیین فقهی زوایای پنهان این مسئله برآمده است. به امید آن که 

 سهمی در بیداری جامعه اسلامی ایفاء نموده باشد.  

 ی تحقیق  پیشینه 

های اندیشمندان اسلامی، نشان از عدم پژوهش مستقل،  ­تأمل در نگاشته

ها پیرامون علمی و دقیق در رابطه با موضوع دارد؛ هرچند برخی نوشته 

تفاوت ولی  است؛  شده  نگاشته  بحث  دارند.  این  حاضر  پژوهش  با  هایی 

 ها عبارتند از:  ترین نوشته ­مهم

الشبکی 1 التسویق  الإسلامی:  الإقتصاد  علی  وأثرها  الفاسده  »العقود   .

نموذجا« نویسنده: عصام عسری. این کتاب به زبان عربی است و در استقراء  

 دلائل جمهور فقهای معاصر رویکرد بیان اجمالی را پیش گرفته است.  

. »التسویق الشبکی من المنظور الفقهی« نویسنده: أسامه عمر الأشقر. 2

این مقاله به زبان عربی نگاشته شده است و از رویکرد فقهی عام استفاده  

 نموده و در تبیین دلائل جمهور فقها تتبع گسترده ننموده است.  

وصفی 3 نویسنده:  البیوع«،  مقاصد  ضوء  فی  الشبکی  التسویق  »حکم   .

یافته. در  زبان عربی نگارش  به  نگارنده مقاصدی است و  عاشور. رویکرد 

 ای کمتر توجه کرده است. دهی فقهی بازاریابی شبکههویت

نوشته  با  حاضر  پژوهش  محوری  موضوعی  تفاوت  فوق،  رویکردی   -های 

است در (  Network Marketingاست. محور بحث این تحقیق خاص )

( Pyramid Sellingهای انجام شده بیشتر در زمینه  )حالی که پژوهش

 بحث نموده است.  ( Network Marketingو کمتر درباره )

 ادبیات نظری پژوهش  

های  بایست مفاهیم کاربردی و واژهپیش از ورود به هر بحث و تحقیقی می

هر   دقیق  فهم  و  شناخت  زیرا،  کرد؛  تبیین  را  پیوند کلیدی  موضوع، 
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ناگسستنی با درک درست از مفاهیم کلیدی و ادبیات نظری آن دارد. بر  

ها و مفاهیم  پایه این روند، قبل از پرداختن به محور اصلی پژوهش، واژه

 گیرد.  کلیدی را به بررسی می

 . فقه  1

هایی است که نیاز ترین کلید واژهدر مباحث فقهی واژة »فقه« از بنیادی

لغت عمدة  دارد.  تبیین  بازشناسی  ­به  آن  برای  را  ذیل  معانی  پژوهان 

 اند:  ­کرده

 [  1. شکافتن و گِره گشودن.]1

فهم،]2 و  علم  مطلق  چیزی،]2.  فهم  و  درک  یا  خداوند  3[  چنانچه   ]

فرماید: »وَلَکِنْ لَا تَفْقَهُونَ تَسْبِیحَهمُْ إِنَّهُ کاَنَ حَلِیماً غَفُورًا« ترجمه: ولی  ­می

فهمید. بی تردید خداوند بس شکیبا و آمرزنده  ­ها را نمی­شما تسبیح آن 

 [ 4(.]44است )اسراء: 

اعرابی 3 عمر می  ­. مهارت، چنانچه شخص  گوید:  ­خطاب به عیسی بن 

[ یعنی خودت بر مهارتت آگاهی داری و گواهی،  5»شهدِتَ عَلَیْك بالفِقه«]

همین  میاز  گفته  چنین  نیز  شاهد  به  لِماَ  ­رو  فَقاهَتُك  »کَیْفَ  شود: 

[ یعنی آگاهیت در مورد آنچه که ما ترا به آن شاهد گرفتیم  6أَشْهدَْناک«]

 چگونه است؟ 

آن را توسعه داده    ­در نتیجه، برای فقه سه قلمرو تعریف شده است؛ برخی

دانسته مهارت  و  درک  فهم،  علم،  آن 7اند.]­مطلق  مورد  در  گروهی   ]

علمی   را  آن  و  شده  قائل  تعریف ­محدودیت  است،  دین  مسیر  در  که 

ای نیز فقه را فراتر از مطلق دانش شمرده و آن را علمی  [ دسته8اند.]­کرده

 [  9اند.]­که با تأمل و اندیشیدن بدست آید، معنا کرده­

امام ابوحنیفه )رحمه الله( گستره فقه را »شناخت آنچه که به سود و زیان 

داند. اما بعد از اینکه فقه تخصصی شد، پیروان مذهب  [ می10نفس است«]

حنفیه قید »عملاً« را به آن اضافه نمودند تا اعتقادات و وجدانیات از تعریف 

[ با آوردن این قید فقه شامل بایدها و نبایدهای عملی  11خارج گردد.]

 گردید.  

از نظر امام شافعی )رحمه الله( فقه: »علم به احکام شرعی عملی، که گرفته 

ادله از  امروزه سائر مذاهب اهل12ی تفصیلی آن است«.]­شده  سنت ­[ 

 [  13اند.]­تعریف امام شافعی )رحمه الله( را پذیرفته

داند؛ زیرا، رویکرد استنباطی فقه  این پژوهش تعریف فوق را برگزیده می

را برجسته ساخته و به گونه صریح ساحة آن را بُعد عملی )فعل مکلف( 

 قلمداد نموده است.  

 المآلات . فقه2

های مضاف است که امروزه برای اصدار حکم و  فقه المآلات از جمله فقه 

است.  گرفته  قرار  اسلامی  فقه  و  اصول  حوزه  متخصص  توجه  مورد  فتوا 

پژوهان برای واژه »مآل« معانی رجوع، مصیر، سیاست و اصلاح، اهل  لغت

خوانی دارد و تقریبا همه [ آنچه با بحث ما هم14اند.]و عشیره را آورده

[ 15چرخد، معنی »رجوع« است؛]معانی این واژه نیز حول آن محور می

 گردد.  یعنی نتیجه و آثاری که فعل به آن منتهی می

نویسد: توجه )مجتهد و  المآلات« مید. عبدالمجید النجار در تعریف »فقه 

مفتی( به عواقب و آثار إعمال حکم شرعیِ واقعات، بدین صورت که اگر  

این حکم باعث تحقق مصلحت )مورد  )مجتهد و مفتی دریافت( تطبیق 

[ مانند، فروش 16کند.]گردد، از تطبیق آن صرف نظر مینظر شرع( نمی

اسلحه که در اصل جواز دارد ولی در زمان فتنه فروش آن ممنوع شده  

است؛ زیرا در چنین حالت آثار و عواقب تجویز فروش، خلاف مصلحتی 

 [ 17است که شارع خواهان آن است.]

 . اجتهاد مآلی  3

رو، معاصرین در کار نرفته است. از این این اصطلاح در کتب گذشتگان به

اند. شیخ خلوق در تعریفی نسبتا پی تعریف آن برآمده و اقوالی را ذکر کرده
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نویسد، اجتهاد مآلی عبارت است از: توجه مجتهد به نتایج افعال  جامع می

گونه به  آنها،  بر  حکم  هنگام  برآورده  مکلفین  را  شریعت  مقاصد  که  ای 

 [   18سازد.]

مقصود این پژوهش از اجتهاد مآلی، اجتهادی است که مجتهد در ضمن 

ای که  نظر دقیق به واقع، به متوقع و نتیجه فعل نیز توجه نماید. به گونه

اگر در دید وی آثار فعل، خلاف مصلحت شرعی ثابت شود این اثر بر تجویز  

ابتدایی فعل اثر بگذارد. بحث بیشتر پیرامون این موضوع و تاثیر اجتهاد  

 ای در صفحات آتی خواهد آمد.  مآلی بر حکم بازاریابی شبکه

 ای . بازاریابی شبکه4

شبکه )بازاریابی  فروش (  Network Marketingای  نام  با  گاهی  که 

( )(Pyramid Sellingهِرَمی  چندسطحی   بازاریابی   Multi-levelیا 

Marketing)می واژه  یاد  دو  از  که  است  فروش  شیوه  نوعی  شود، 

ای« سامان یافته است. برای درک معنای دقیق این »بازاریابی« و »شبکه 

 ای آشنا شد.  مقوله نخست باید با مفهوم بازاریابی و سپس شبکه

های انسانی اقتصادی هدایت شده در جهت بازاریابی به مجموعه فعالیت

ارضای نیازهای افراد و با هدف شناخت و انگیزش تقاضا، عرضه و توزیع 

 [  19گردد.]ایده، کالا و خدمات در فرآیند مبادله، اطلاق می

ای این شیوه بازاریابی در  ای و زنجیرهای، ساختار شبکهمقصود از شبکه

بین افراد حقیقی است. بدین گونه که بدون وجود فرد )عضو( بالایی، وجود 

بی پایینی  فرد  فرد  زیان  با  است  برابر  پایینی،  فرد  عدم  و  است  معنا 

ای را نباید با تجارت الکترونیك یکی  [ بنابراین، بازاریابی شبکه 20بالایی.]

رسانی کامپیوتری مانند  های اطلاعدانست؛ زیرا تجارت الکترونیك به شبکه 

 [ 21گردد.]تر از بازاریابی دارد اطلاق میاینترنت که مفهومی گسترده

ای تعاریف کارشناسان حوزه تجارت برای کاربرد اصطلاحی بازاریابی شبکه

ترین تعریف اما این گونه آمده است: »بازاریابی  اند. در تازهزیادی ارائه کرده

ای از ای یك روش فروش محصول است که شرکت بازاریابی شبکهشبکه 

ثابت  طریق وب از مکان  به دور  بازاریاب  به عنوان  را  افرادی  سایت خود 

کسب، برای فروش مستقیم محصولات خود به مصرف کننده سازماندهی  

میمی بازاریاب  هر  که،  نحوی  به  به  کند؛  دیگر  بازاریاب  معرفی  با  تواند 

موجب   سطحی،  چند  فروش  گروه  ایجاد  در  خود  مجموعه  زیر  عنوان 

 [ 22گسترش و افزایش فروش گردد«.] 

شناسی بر  ای به لحاظ گونه البته باید خاطر نشان کرد که بازاریابی شبکه

 [  23های خاص خود را دارند.]دو نوع است و هر کدام مشخصه 

در این نوع هیچ کالا یا خدماتی رد و بدل  (  Pyramid Sellingالف.  )

برنامهنمی گونه  این  در  اصالت  و  بازاریابی،  شود  شبکه  در  عضویت  با  ها 

العضویت و تلاش برای ورود اعضای دیگر در آن و در نتیجه  پرداخت حق 

ازای این کار است. این نوع را به نام   جذب فیصدی مفاد )پورسانت( به 

کنند. )هرچند شکل هِرَمی در هر دو نوع دیده  های هِرمَی« یاد می»شرکت 

شرکتمی اعضای  تا  شود(  مشغولند  »بازارسازی«  به  بیشتر  هِرَمی  های 

)شرکت24»بازاریابی«.] نوع  این  تحریم  در  معاصر  فقهای  هِرَمی(  [  های 

 [  25]دانند. اتفاق نظر دارند و آن را زیر مجموعة معاملات ربویِ صریح می

 ارائه خدمات و یا کالا در آن وجود دارد. ( Network Marketingب. )

 در این نوع بازاریابی، دو سطح قابل بررسی است: 

 . تك سطحی یا فروش مستقیم 1

شوند تا محصولات یا  افراد داوطلب به برنامة وابسته یك شرکت ملحق می

ای تك سطحی به فروش برسانند.  خدمات آن را از طریق بازاریابی شبکه 

به دیگر تعبیر، بازاریاب نیازی به استخدام توزیع کنندگان دیگر ندارد و  

 آید.  دست میتنها منبع درآمد او از فروش مستقیم محصولات شرکت به

 . چند سطحی  2

ای تك سطحی،  ای چند سطحی، برخلاف بازاریابی شبکهبازاریابی شبکه
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توسط  کالا  خرید  صورت  در  زیرا  دارد.  نیاز  فعال  نیروی  جذب  به 

مصرفبازاریاب به  یا  کنند  مصرف  خود  اینکه  از  )اعم  جدید  کننده  های 

نهایی بفروشند(، شرکت درصدی از فایده را به بازاریاب معرفی کننده )در  

 کند.  سطح بالایی( به عنوان فیصدی مفاد )پورسانت( پرداخت می

شبکه بازاریابی  زیرا کاربرد  است؛  معنا  بر همین  ناظر  نوشتار  این  در  ای 

ارائه  آن  در  که  است  بازاریابی  فقهی  تبیین  و  بررسی  پژوهش،  مقصودِ 

گردد. پس،  ی چند سطحی ارایه میخدمات یا کالا وجود داشته و به گونه 

 های هِرَمی خارج از بحث این نوشتار است. تمرکز بر موضوع شرکت 

 ای شناسی بازاریابی شبکهدیرینه 

 های انجام یافته، برای نخستین بار یك شرکت دوچرخه بر اساس پژوهش

ای ترتیب ای استفاده کرد و برنامهسازی در روسیه از ایده بازاریابی شبکه 

روبل بتوانند صاحب دوچرخه شوند. اگر   10داد که مشتریان با پرداخت  

 50توانستند به ازای پرداخت  آنها چهار مشتری دیگر نیز معرفی کنند می

روبل دوچرخه بخرند. ولی فروش این کمپانی به سرعت    10روبل، تنها با  

 [  26اشباع شد.]

این   و  شد.  تلقی  کلاهبرداری  روسیه  در  بازاریابی  روش  این  پس  آن  از 

شناسان زیادی  ی عطفی شد که سیاستمداران، اقتصاددانان و جامعهنقطه 

 به دنبال پیدا کردن راهی برای استفاده از این ایده تلاش کنند.  

بازاریابی شبکه آغاز  اولین شرکتی که به طور رسمی فعالیت  را  ای خود 

م( به 1939کرد، کمپانی »ویتامین کالیفرنیا« بود که نام خود را در سال )

اِم وَی   نام کمپانی  با  این شرکت  »نوترالایت« تغییر داد. در حال حاضر 

(Amway  )  لوازم و  زیبایی  محصولات سلامتی،  شامل  محصولات  انواع 

م( 1974رساند. البته این شرکت در سال )بهداشت منزل را به فروش می

ادامه  از  ذیربط  مراجع  نتیجه  در  شد.  شناخته  هِرَمی  شرکت  عنوان  به 

صرف   و  سال  چهار  گذشت  از  پس  ولی  کردند.  جلوگیری  آن  فعالیت 

م( کمیسیون تجارت فدرال 1979ها دولار هزینه نهایتا در سال )میلیون 

(FTC  )( شرکتAmway  ) را یك شرکت هرمی ندانسته، به ادامه فعالیت

ای را به عنوان یك  بازاریابی شبکه(  FTCآن رای داد. از آن زمان به بعد )

 [  27سیستم توزیع قانونی و مؤثر معرفی کرد.]

فروشی دنیا  های خردهترین شرکت در بین بزرگ  114این شرکت با رتبه  

( سال  در  »دلویت«  دسته2006توسط  رتبه  م(  با  و  شد.  بین    25بندی 

ایالات متحده توسط مجله »فوربز«  ترین شرکت بزرگ های خصوصی در 

بندی شد. در حال حاضر شرکت اَم وِی در بیش م( دسته2012در سال )

از    50از   بیش  در  و  نمایندگی  جهان  مشتری     80کشور  دنیا  کشور 

 [  28دارد.]

اینترنت،  بستر  پیدایش  کنار  در  و  آمریکا  در  شیوه  این  شدن  قانونی  با 

های  ای وارد دوره جدید گردید و به سرعت در میان شرکتبازاریابی شبکه

مختلف رواج پیدا کرد و صدها شرکت بزرگ و کوچك در سرتاسر جهان 

آمریکای   کشورهای  امروزه  کردند.  آغاز  زمینه  این  در  را  خود  فعالیت 

بحث  در  ژاپن  و  ایتالیا  خصوص  به  و  اروپایی  کشورهای  چین،  شمالی، 

 [  29آیند.]ای از سردمداران به حساب میبازاریابی شبکه

سال   در  مستقیم«  فروش  »انجمن  آمار  بازاریابی  2010طبق  شغل  م 

  %3جمعیت بریتانیا،    %1مردم استرالیا،    %2جمعیت آمریکا،    %2ای  شبکه 

جمعیت کانادا را به خود مشغول کرده است و حجم   %4جمعیت ژاپن، و  

م بیش از 2014ای بین المللی در سال  های بازاریابی شبکهفروش شرکت

 [  30بیلیون دلار بوده است.] 178

 ای مزایا و معایب بازاریابی شبکه

های نو پا در تعاملات بشر دارای برخی مزایا و معایبی  بدون تردید پدیده

بهمی آنباشد.  این ویژه  طبق  باشد.  میان  در  تجارت  و  بازار  پای  که  گاه 

ای نیز از سوی طرفداران و مخالفان معمول مزایا و معایب بازاریابی شبکه 
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 آن تا حدودی گسترانیده شده است.  

 . مزایا  1

بازاریابی شبکه مزایای  کار  و  تجارت و کسب  به کارشناسان حوزه  را  ای 

 اند.  گونه ذیل برشمرده

تواند در ضمن کار  ای که هر کسی میبندی آزاد و منعطف، به گونهأ. زمان

 رسمی خود، به عنوان بازاریاب فعالیت کند؛  

ب. استقلال کاری. هر بازاریاب بدون نیاز به حضور ثابت در مکان مشخص 

 پردازد؛  به فعالیت مستقلانه خود می

 افزایی در حوزه کسب و کار و تعامل با دیگران؛ ج. مهارت

 د. افزایش درآمد با گسترش شبکه؛  

 ه. سهولت فرآیند عضو شدن؛  

 [  31و. گسترش روابط متمرکز.]

 . معایب  2

ای قرار ذیل  های کارشناسانه، معایب دُرشت بازاریابی شبکهطبق بررسی

 است. 

 کیفیت و گران قیمت؛  أ( ارائه محصولات بی

 گرایی  ب( ترویج مصرف

 ج. بازارسازی به جای بازاریابی؛  

 پردازی برای رسیدن به ثروت زیاد در کمترین زمان ممکن؛  د. خیال

 ه. زراندوزی با استفاده از زحمت دیگران؛ 

 و. سود زیاد اقلیت ردة بالا در برابر زیان اکثریت سطوح پایین؛  

ز. نداشتن معاش و حمایت مالی؛ یعنی شما هیچ حمایت مالی یا معاش  

از طرف شرکت ندارید و فقط باید )مستقیم یا از طریق تیم زیر مجموعه( 

 بفروشید تا درآمد کسب کنید؛  

 ها؛  ح. فعالیت غیرقانونی بیشتر شرکت

 ط. کلاهبرداری؛ 

 ی. درصد بسیار پایین موفقیت اکثریت اعضا؛  

 گیر بودن قناعت مشتری و جذب عضو جدید؛  ک. زمان

 [ 32ل. هدف فعالیت اقتصادی نیست؛] 

عدم   علت  به  شبکه  پایینی  سطوح  اعضای  روانی  و  روحی  مشکلات  م. 

 موفقیت در درآمدزایی  

 [  33ن. اشباع بازار.]

 اسلامی  ای از منظر فقهماهیت بازاریابی شبکه

شبکه بازاریابی  چیستی  حکمبحث  مبنای  شکل ای  را  آن  فقهی  یابی 

ای که تبیین ماهیت آن بر جواز یا عدم جواز فقهی آن  دهد. به گونهمی

 تاثیرگذار است.  

توان در موارد ذیل به  اسلامی میای را از منظر فقههویت بازاریابی شبکه

 بررسی گرفت:  

 . وکالت  1

وکالت عقدی است که به موجب آن فردی، فرد دیگری را برای انجام کاری  

[  34دهد.]مشخص )که تصرف در آن جائز است( نائب و وکیل خود قرار می

شود و به کسی که دیگری را به موجب  به نماینده یا نائب وکیل گفته می

 گویند.  قرارداد، نماینده خود قرار داده، مؤکل می

از نوع  برخی، فیصدی مفاد )پورسانت( دریافتی در بازاریابی شبکه ای را 

حق نمودهدریافت  قلمداد  وکالت  عقد  در  وجود 35اند.]الزحمه  ولی   ]

 کند.  هایی بین این دو، استناد به این دیدگاه را سُست میتفاوت

کار   شروع  بازاریاب  ولی  است؛  جائز  مزد  بدون  و  مزد  با  وکالت  عقد  أ( 

 بازاریابی را باید با خرید آغاز کند.  

ای ب( در عقد وکالت معنای توکیل روشن است؛ ولی در بازاریابی شبکه 

 وکالتی وجود ندارد و شخص بازاریاب خود مسئولیت فروش را دارد. 
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نمی پولی  خود  وکالت  برای  وکالت  عقد  در  وکیل  مزد  ج(  بلکه  پردازد؛ 

ای، خرید کالا از سوی بازاریاب و تیم آن گیرد؛ ولی در بازاریابی شبکهمی

 شرط دریافت فیصدی مفاد )پورسانت( است.  

بر عمل جائز منعقد می وکالت  عقد  احناف،  بنابر تعریف  و نوع  د(  گردد 

ای، فیصدی [ در حالی که در بازاریابی شبکه36تصرف نیز باید جائز باشد؛]

مفاد )پورسانت( از فروش اعضای سطوح پایینی توسط افراد سطح بالای  

گردد. که مصداق بارز از خوردن مال  هِرَم بدون هیچ فعالتی دریافت می

 غیر به ناحق است.  

 . دلالی  2

دلال، شخصی را گویند که واسطه بین خریدار و فروشنده است و برای 

نویسد: دلال  [ علامه سرخسی می37کند.]سامان گرفتن معامله تلاش می

تلاش  دیگری  برای  چیزی  خرید  یا  فروش  برای  که  است  کسی 

 [  38کند.]می

ای برخی برای مشروعیت اخذ فیصدی مفاد )پورسانت( در بازاریابی شبکه 

[ بازاریاب در واقع همان دلال است که در  39اند،]چنین استدلال کرده

دلال با بازاریاب، این   بین شرکت و خریداران وساطت دارد. تبیین تفاوت

 کند.  استدلال را نقش بر آب می

أ( رابطه بین دلال و طرفین معامله پس از سامان گرفتن معامله خاتمه 

ای رابطه تا سطوح زیادی همچنان پا برجا یابد؛ ولی در بازاریابی شبکهمی

 است. 

بازاریاب  ولی  است؛  معامله  گرفتن  سامان  و  رابطه  ایجاد  دلال  کار  ب( 

 کوشد تا شبکه سازی کند.  می

ج( هدف دلال فروش کالا است؛ در حالی که هدف بازاریاب گسترش شبکه  

 برای دریافت مفاد بیشتر است. 

حق از د(  بازاریاب  ولی  است؛  خودش  مستقیم  عملکرد  از  دلال  الزحمه 

دریافت   )پورسانت(  مفاد  فیصدی  فعالیتی  هیچ  بدون  پایینی  سطوح 

 کند.  می

مستحق   معامله  یافتن  سامان  و  طرفین  بین  رابطه  ایجاد  با  دلال  ه( 

گردد؛ ولی بازاریاب با هر خرید زیر مجموعه خود مستحق  الزحمه میحق 

نمی )پورسانت(  مفاد  فیصدی  شاخه دریافت  تکمیل  زیرا  زیر شود.  های 

 مجموعه یکی از شرایط استحقاق فیصدی مفاد )پورسانت( است.  

پیش هیچ  بدون  دلال  میو(  دلالی  وارد  شرط شرطی  پیش  ولی  شود؛ 

 [  40ای خرید محصولات شرکت است.]عضویت در بازاریابی شبکه

 . جُعاله  3

عقد جعاله عبارت است از التزام شخص )جاعِل( به پرداخت اجرت و پاداش 

معلوم )جُعل( در مقابل انجام عمل معین، در زمان معین یا غیر معین )اعم  

[ جمهور فقها )مالکیه، شافعیه و 41از اینکه عامِل، معین باشد یا خیر(.]

[ ولی حنفیه به علت جهالت 42اند.]حنابله(  این عقد را مطلقا جائز دانسته 

اند و تنها در مورد پیدا کردن در آن، جعاله را عقدی فاسد  عنوان کرده

 [  43اند.]غلام فراری، استحسانا قائل به جواز شده

[ ولی جمهور فقهای 44اند.]ای را عقد جعاله دانستهای بازاریابی شبکهعده

 اند: معاصر در نقد این دیدگاه گفته

بازاریابی   اجرت عامل مشخص و محدد است؛ ولی در  أ( در عقد جعاله، 

ای فیصدی مفاد )پورسانت( با گسترش شبکة زیر مجموعه بیشتر و شبکه 

 شود. بیشتر می

از دست  را  چیزی  نشود،  عمل  انجام  به  موفق  عامل  اگر  جعاله،  در  ب( 

ای که در صورت عدم موفقیت جذب عضو دهد؛ بخلاف بازاریاب شبکهنمی

ی پرداختی برای خرید )به امید رسیدن به مفاد بیشتر( را از فعال، هزینه

 دست خواهد داد.  

تنها در صورت   بنابر شرط جمهور فقها  عقد جعاله  ج( شخص عامل در 
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می اجرت  مستحق  خود  مستقیم  بازاریابی  45گردد؛]عمل  در  ولی   ]

پایینی فیصدی مفاد  شبکه  افراد سطوح  از فروشات  بالا،  افراد سطوح  ای 

می دریافت  متقبل )پورسانت(  را  زحمتی  گونه  هیچ  که  حالی  در  کنند. 

 اند.  نشده

کند؛ ولی بازاریاب با  ای پرداخت نمید( شخص عامل در عقد جعاله هزینه 

 کند.  خرید و پرداخت هزینه این عنوان را کسب می

از فقهای معاصر با وجود تفاوت های فوق بر این نظراند که،  البته برخی 

ترین و  عقد جعاله از بین سه مورد گذشته )وکالت، دلالی و جعاله( نزدیك

ای را پس از اصلاح و  توان بازاریابی شبکهترین عقدی است که میشبیه 

 [  46رعایت برخی شرایط، به آن ملحق کرد.]

 ای تحلیل فقهی بازاریابی شبکه

ای در جهان به ویژه در کشورهای  با توجه به رشد فزاینده بازاریابی شبکه 

اسلامی، تبیین احکام و نوع تعامل با آن، ذهن اندیشمندان حوزة فقه و  

اقتصاد اسلامی را به خود مشغول نموده و پای برخی مباحث دُرشت فقهی 

 را به میان آورده که باعث اختلاف نظرهایی گردیده است.  

 . بررسی دیدگاه فقهای معاصر 1

بازاریاب بحث از طریق جذب  بازاریابی  کسب درآمد  برانگیزترین قسمت 

ای و محل اختلاف نظر فقهاء معاصر است. نتیجة تضارب آرای فقهاء شبکه 

 گیری دو دیدگاه متفاوت انجامیده است.  به شکل

 موافقین  1.1

پژوه معاصر کسب درآمد از طریق جذب بازاریاب تعداد اندکی از علمای فقه

ترین شرایط را اینگونه ذکر  [ عمده47اند.]را به گونه »مشروط« جائز گفته

 اند:  کرده

 ·       کالا و خدمات مباح و معلوم باشد؛  

 ·       فعالیت شرکت غیر قانونی نباشد؛  

شبکه بازاریابی  نتیجة  و  روند  در  فریب·        سیاهای،  کاری،  کاری، 

 [  48کلاهبرداری و ضرر به دیگران نباشد.]

 ·       تولیدات شرکت تقلبی نباشد؛  

 [  49·       قصد شرکت از جذب بازاریاب تنها رسیدن به وجه مالی نباشد.]

ندارد.   دیدگاه مخالفین  با  تفاوت چندانی  این شرایط دقت کنیم  به  اگر 

البته مؤیدین این دیدگاه در ضمن ذکر شرایط فوق به برخی دلائل استناد  

ترین آنها، نقدهای وارده بر هر یك را اند. در ادامه پس از ذکر مهمکرده

 نیز بیان خواهیم کرد.  

 أ( اصل اباحت  

گونه ذکر  مبنای این دلیل، قاعدة فقهی مشهور است که توسط فقها این

[ در معاملات تجاری، 50گردد: »الاصل فی المعاملات الحل و الإباحه«]می

گذاریم. و همه چیز جایز است تا آن که موردی اصل را بر مباح بودن می

خلاف شریعت را، در ارتباط با آن بیابیم. با توجه به این قاعده، استفاده از  

ای بلا  درآمد حاصله از طریق جذب بازاریاب در معاملات بازاریابی شبکه

 مانع است.  

این دلیل می نقد  این قاعده در صورتی در  به  استناد  توان گفت: صحت 

است که در إعمال آن موردی خلاف شرع دیده نشود. حال آن که با توجه  

به معایب ذکر شده در صفحات پیشین و اشکالات اساسی وارده بر ماهیت  

 این معامله، استناد به این قاعده مخدوش است. 

ای به عقد وکالت،  دلائل دیگر این گروه همسانی و قیاس بازاریابی شبکه

 دلالی و عقد جعاله است. که نقد آن در صفحات پیشین گذشت.  

 . مخالفین  2.1

بازاریابی   جذب  طریق  از  درآمد  کسب  و  استفاده  معاصر  فقهای  جمهور 

بنابر دلایل آتیشبکه  را  از جمله، الذکر خلاف شرع و حرام گفتهای  اند. 

 شود. های برخی از آنها ذکر میمجامع فقهی جهان اسلام که ذیلا نام
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 [  51اللجنه الدائمه للبحوث العلمیه والإفتاء »عربستان«؛] -

 [  52مجمع الفقه الإسلامی »سودان«؛] -

 لجنه الفتوی بجماعه أنصار السنه المحمدیه »مصر«؛  -

 [ 53دار الإفتاء بحلب »سوریه«؛] -

 [ 54مرکز الفتوی بالشبکه الإسلامیه »قطر«؛] -

 [ 55دار الإفتاء الفلسطینیه؛] -

 [  56لجنه الإفتاء الأردنیه؛] -

جمعی از پژوهشگران حوزه فقه و اقتصاد اسلامی که مخالف کسب درآمد 

ای هستند و بر تحریم و عدم جواز آن تصریح از طریق جذب بازاریاب شبکه 

از: د. سامی السویلم، د. ابراهیم الضریر، د. رفیق یونس   انداند. عبارتکرده

المصری، د. حسن شحاته، د. علی محی الدین القره داغی، د. یوسف بن  

محمد  الشیخ  العصیمی،  محمد  د.  الرکبان،  عبدالله  د.  الشبیلی،  عبدالله 

الذیانی، د. سلمان  الشهرانی، د. بندر  المقبل، د. حسین  المنجد، د. عمر 

السهلی، د.  العوده،   عبدالحی یوسف، د. أحمد  الزامل، د.  عبدالمحسن  د. 

الخثلان الشیخ علی  عبدالرحمن الأطرم، د. عبدالمحسن جوده، د. سعد   ،

حسن الحلبی، د. عبدالله سمك، د. أحمد الحجی الکردی، د. ریاض محمد 

الحمود   الشیخ محمد  المشیقح،  خالد  د.  ملیح،  أبو  رجب  د.  المسیمری، 

الشیخ عبدالعزیز بن  الفرماوی،  النجدی، د. صفوت حجازی، د. عبدالحی 

 [ و...  57صالح الهده]

طرفداران این دیدگاه که قائلین به حرمت کسب درآمد از طریق جذب 

 اند.  ای هستند، به دلایل ذیل استناد کردهبازاریاب شبکه 

 أ( معامله ربوی 

ای برای رسیدن به مشتری یا همان عضو شبکه در پوشش بازاریابی شبکه

مفاد زیاد، از طریق خرید محصول شرکت به قیمت غیر واقعی، مقداری 

دست آورد. وجود کالا در این کند تا در آینده مفاد بیشتری به هزینه می

[ زیرا 58میان چیزی بیش از یك پوشش برای دریافت مفاد بیشتر نیست.]

هر عضو هدفش کسب موفقیت در عضوگیری اعضای جدید است و اگر  

این عضوگیری و به دست آوردن فیصدی مفاد )پورسانت( حاصل از آن 

شبکه این  به  گرویدن  برای  گرایشی  افراد  قطعا  نخواهند نباشد،  ها 

[ پس، اصل معامله، معامله نقد به نقد است با تفاضل و تاخیر  59داشت.]

)ر ربا  نوع  دو  هر  دیده میکه  آن  در  ربالنسیئه(  و  خداوند  بالفضل  شود. 

فرماید: »وَأَحَلَّ اللَّهُ الْبَیْعَ وَحَرَّمَ الرِِّباَ«. ترجمه: در حالی که خدا متعال می

 ( 275بیع را حلال کرده، و ربا را حرام!. )بقره/

 ای آکنده از جهالت و فریب ب( معامله

ای هنگام کسب عضویت سود و زیان خود را و نیز تعداد  بازاریاب شبکه

داند فعلا در کجای شبکه قرار دارد؛ داند. حتی نمیجذب مشتریان را نمی

کند یا وسط و انتهای شبکه که اوائل شبکه که مفاد بیشتری کسب می

شود. این در حالی است که  کند و دچار فریب میهیچ سودی دریافت نمی

شوند و خسارت، سرنوشت محتوم سطوح ها دچار زیان میغالب بازاریاب

 پایینی شبکه است.  

فقهای مذاهب اسلامی داد و ستدی را که در آن فریب و جهالت باشد،  

گفته غیرشرعی  و  »الهدایه« ناجایز  کتاب  صاحب  مرغینانی  علامه  اند. 

ناجائز  می فریب،  امکان  علت  به  پستان،  در  )حیوان(  شیر  معاملة  نگارد: 

نویسد: آنچه حالتش بر  [ علامه نووی در تعریف فریب )غرر( می60است.]

 [  61انسان پوشیده و عاقبتش نا معلوم باشد.]

الفقهیه که در صدد استخراج قواعد فقهی کتاب  القواعد  نویسنده کتاب 

می است،  برآمده  معاملههدایه  ناجائز  نویسد:  باشد  فریب  آن  در  که  ای 

 [ 62است«.]

امام قرافی تفاوت بیع غرری با بیعی که در آن جهالت است را اینگونه بیان 

داند آنچه را که معامله نموده کند: بیع غرری آن است که شخص نمیمی
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آورد یا خیر. مانند خرید و فروش پرنده در هوا و ماهی در  به دست می

به اگر  و  بود،  دریا.  پوشیدگی  در صفتش  ولی  بود  قطعی  آوردنش  دست 

ای را بیع مجهول گویند. مانند فروختن آنچه در آستین قرار چنین معامله

تواند به دست داند که اصل چیز را میدارد؛ زیرا خریدار به طور قطع می

 [  63آورد ولی چیستی آن برایش مشخص نیست.]

ای که هدف آن  گوید: هر معاملهعلامه خطِّابی در تعریف »بیع الغرر« می

معامله   باشد،  نا ممکن  عادی(  )به گونه  آن  به  یافتن  یا دست  ناشناخته 

 [  64غرری است.]

تواند در  موسوعه الفقهیه الکویتیه بر این باور است که، جهالت در بیع می

موارد   این  از  غیر  در  یا  و  ثمن  قبول(،  و  ایجاب  )الفاظ  صیغه  مبیعه، 

 [  65باشد.]

 ای برای رباخواری  ج( حیله 

داشت مفاد  ای طمع و چشمانگیزه جذب افراد در سیستم بازاریابی شبکه

زیاد است. و تقریبا در آغاز فعالیت نیت هیچ یك از اعضا خرید کالا نیست؛ 

بلکه مقصود رسیدن به مفاد زیاد است. که شرط آن خرید کالا قرار داده  

شده است. با این وجود بحث کالا در این میان مقصود اصلی نبوده و تنها  

باشد. به عبارت دیگر، در آغاز وقتی  پوششی برای رسیدن به مفاد زیاد می

کند، مقصدش نه خرید کالا بلکه کسب افغانی خرید می  5000بازاریاب  

سازی بتواند افغانی( که با شبکه  50000مفاد بیش از این مبلغ است )مثلا  

 فیصدی مفاد )پورسانت( خویش را بالا ببرد.  

ای آمیخته به ای شبیه بیع العینه است و وسیله بنابراین، بازاریابی شبکه

ی ربوی به کار گرفته باشد که جهت حلال نشان دادن معاملهحیله می

از ربا با  می العینه شخص نیازمند به پول برای فرار  شود. در معامله بیع 

دهد: از صاحب مال به صورت  ای به این صورت انجام میصاحب مال معامله

گران  )نسیه کالایی  نقد  قیمت  از  می  20000تر  در  افغانی(  خرد؛ سپس 

قیمت کمتر ) به  را  آن  به    15000همان مجلس  نقد  به صورت  افغانی( 

 15000ی این معامله، دستیابی خریدار اول به )فروشد. نتیجهفروشنده می

فروشنده )افغانی( است و دستیابی  به  اول  ی  افغانی( سود کالا  5000ی 

 20000افغانی( را به )  15000شود )فروخته شده به نسیه است. نتیجه می

افغانی( معامله کرده است. و کالای خویش را نیز در ملکیت خود دارد. 

فقه دیدگاه  از  العینه  بیع  شده  معامله  گفته  ممنوع  و  حرام  اسلامی 

 [  66است.]

 د( ترکیبی از دو معامله در قالب یك معامله  

معامله  بازاریابی شبکه این  زیرا  است.  بیعه«  »بیعتین فی  از  ای مصداقی 

مشتمل بر دو عقد در یك عقد است؛ عقد اول خرید محصول از شرکت 

برای کسب عضویت و عقد دوم، عقد بازاریابی است که برای جذب افراد 

منعقد می برای کسی که میبیشتر  عقد  این دو  عنوان  گردد.  به  خواهد 

[ از 67ای لازم و ملزوم قرار داده شده است.]بازاریاب فعالیت کند، به گونه

دیدگاه شرع انعقاد دو عقد در یك عقد ممنوع است. حضرت ابوهریره رضی 

کند: »نهی رسول الله علیه وسلم چنین روایت میالله عنه از پیامبر صلی  

الله علیه [ پیامبر صلی  68الله صلی الله علیه و سلم عن بیعتین فی بیعه«.]

 وسلم از قرار دادن دو بیع )عقد( در قالب یك )عقد( منع فرموده است.  

 ه( خوردن مال غیر به باطل  

شبکه بازاریابی  فروش در  ازای  در  )پورسانت(  مفاد  فیصدی  گرفتن  ای 

باطل  بازاریاب به  أکل مال  بارز  مابقی سطوح، مصداق  و  های سطح دوم 

است. چون سرگروه فقط سطح اول را جذب کرده و سایر سطوح توسط 

قبلی خود جذب شده ندارد.  سطح  به سرگروه  ارتباطی  آنها  اند و جذب 

بنابراین، دادن فیصدی مفاد )پورسانت( به سرگروه شبیه به سپردن مفاد  

به کسی است که هیچ ارتباطی با شرکت و معامله ندارد. زیرا فیصدی مفاد  

پرداخت  به سرگروه  بعد(  به  دوم  بازاریاب سطوح  )جذب  عمل  ازای  در 
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شود؛ در حالی که جذب، عمل وی نیست و هیچ تناسبی بین کار و  می

است.  باطل  به  غیر  مال  خوردن  دریافتی  مبلغ  لذا  ندارد؛  وجود  درآمد 

باِلْبَاطِلِ«. ترجمه: و  خداوند متعال می بَیْنَکمُ  أَمْوَالَکمُ  تَأْکُلُوا  فرماید: »وَلاَ 

 (.  188اموال یکدیگر را به باطل )و ناحق( در میان خود نخورید. )بقره/

 و( ضرری بودن معامله  

درآمدزائی شرکت و  فعالیت  شبکهنتیجة  و  هِرَمی  اشباع های  از  پس  ای 

ضرر   و  خسارت  عضوگیری(  ظرفیت  شدن  )پر  اعضای   90شبکه  فیصد 

است.] شبکه  پایینی  گونه سیستم 69سطوح  این  در  زیرا  گروه  [  تنها  ها 

ای ثابت  [ در بازاریابی شبکه70برند.]اندکی که در رأس قرار دارند سود می

در  می سود  منشأ  که  حالی  در  است.  دیگران  ضرر  نفر،  یك  سود  شود، 

یا به کل  به دیگران و  اقتصادی، منفعتی است که شخص  فعالیت سالم 

می پس  است.  رسانده  شبکهجامعه  بازاریابی  گفت  معامله  توان  یك  ای 

ضرری است؛ زیرا نتیجة آن موجب ضررهای اقتصادی و اجتماعی مانند:  

ای شبکه، خروج سرمایه از کشور، اخلال نظام  فیصد اعض   90خسارت مالی  

 شود.  اقتصادی کشور، اتلاف انرژی جوانان و... می

ای که باشد  از دیدگاه شریعت اسلام زیان رساندن به دیگران به هر بهانه

فرمایند:  الله علیه وسلم میناروا است. نبی مکرم اسلام حضرت محمد صلی

[ )در اسلام( ضرر )زیان رساندن به دیگری در 71»لا ضَرَر وَ لا ضِرارَ«.]

حالیکه از جانب آن هیچ زیانی به تو نرسیده( و ضرار )زیان و ضرر رساندن  

 [  72به کسی که به تو به نحوی زیانی رسانده( جایی ندارد.]

 ز( اختلال در نظم جامعه  

دهد. بدین  های اجتماعی را تشکیل میوجود نظم در جامعه اساس فعالیت

اختلال  محورهای  عمدهسبب  از  چالشآفرین  است. ترین  اجتماعی  های 

شبکه  بازاریابی  بزرگ  از مشکلات  نظم جامعه  یکی  اختلال در  ایجاد  ای 

 اند از:  است. برخی از آنها عبارت

 یك: خروج ارز از کشور 

های خارجی هستند و  ای شرکت های بازاریابی شبکه از آنجایی که شرکت

اعضای آن در کشور با تبلیغات گسترده کالاهای غیر ضروری را به افراد  

شوند. عمق فروشند، سبب خروج غیر ضروری ارز از کشور میجامعه می

این   سالیانه  فروش  حجم  که  شد  خواهد  نمایان  بیشتر  گاه  آن  چالش 

، 1383ها را بررسی کنیم. به عنوان مثال در کشور ایران در سال  شرکت

بازاریابی شبکه   83حدود   از طریق سیستم  ارز  دالر  از کشور  میلیون  ای 

 [  73خارج شده است.]

 طلبی  دو: تضعیف روحیة کار و تحریك روحیة منفعت 

رؤیای به دست آوردن ثروت هنگفت به واسطه جذب مشتری، برای هر 

فرد به خصوص برای فرد جوانی که با هیولای بیکاری دست به گریبان 

است، رؤیایی تحریك کننده خواهد بود. این حالت در ضمن اینکه شائبة 

فریب و اغوای مشتری را دارد، کمترین اثر آن تضعیف روحیة کار و فعالیت 

تحریك روحیة راحت طلبی و ثروت اندوزی است. و چون این ماجرا مؤثر و  

با واقعیت بسیار فاصله دارد، چه بسا منجر به التهاب اقتصادی در جامعه 

 خواهد شد.  

 سه: نا امنی اجتماعی  

از وعده بسیاری  وقوع  جلب عدم  دلیل شیب منفی  به  پیش گفته،  های 

شبکه بازاریابی  در  دنبال  مشتری  به  را  اجتماعی  و  اقتصادی  ناامنی  ای، 

های شخصی افراد سطوح پایین نسبت به سطوح خواهد داشت. خصومت

ها، شدت خواهد گرفت و از آنجا که بسیاری بالا، به دلیل عدم تحقق وعده

ها، افراد فامیل و دوستان نزدیك را در از این افراد، بنا به توصیة شرکت 

ترین ها به خصوصیها و درگیریدهند، خصومت اولویت جذب خود قرار می

های زندگی افراد نفوذ خواهد کرد. از سوی دیگر عدم موفقیت اعضای لایه

پایینیِ شبکه پس از پرداخت هزینه، چه بسا منجر به بروز مشکلات روحی  
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 خواهد شد.  

 پاسخ به شبهات  

از طریق جذب   فقهی کسب درآمد  بیان قول راجح درباره حکم  از  قبل 

ایِ  ای، به برخی شبهات مطرح شده از سوی بازاریابان شبکهبازاریاب شبکه 

 شود.  معاصر پاسخ داده می

   1شبهه

دخیل  پایینی  افراد  فروشات  در  بالایی  سطح  شخص  یا  سرگروه  افراد 

ها از فروشات هستند؛ بنابراین اخذ فیصدی مفاد )پورسانت( برای سرگروپ 

 زیر مجموعه جائز است. 

 پاسخ:  

ها(  ها تنها در تحقق مقدمات فعل افراد پایینی )یعنی جذب آن سرگروپ 

تر،  دهند. به عبارت سادهدخیل هستند؛ ولی مستقیما عملی را انجام نمی

و   دخل  پایینی  سطح  افراد  عمل  ایجاد  در  بالمباشر  بالایی  سطح  افراد 

اختیاری ندارند. و عرف نیز حکم به انتساب عمل افراد سطح پایینی به  

نمی سرگروه  اینافراد  مانند  چاقوی  کند.  فروشگاه  از  شخصی  اگر  که 

خریداری کند و سپس با آن مرتکب جرمی شود، عرف به دخیل بودن 

کند، هرچند فروشنده در تحقق مقدمات  فروشنده در این جرم حکم نمی

 ی جرم نقش داشته است. آله 

   2شبهه

سرگروپ به  )پورسانت(  مفاد  که فیصدی  است  آموزشی  برابر  در  ها 

 دهند.  ها به افراد زیر مجموعه میسرگروه

 پاسخ:  

 این شبهه به سه دلیل مردود است:  

ای نیازی به آموزش ندارند )مانند  . برخی از محصولات در بازاریابی شبکه 1

 دستمال تشناب و ...(؛  

به همه 2 آموزش مستقیم سرگروه  علت  .  به  زیر مجموعه گروه  افراد  ی 

 گسترش شبکه ممکن نیست؛ 

بازاریاب شمرده می3 افراد زیر مجموعه جزء وظائف  به . آموزش  و  شود 

شبکه  وارد  که  هنگامی  سرگروه  فرد  زیرا  است؛  عقد  شرط ضمن  نوعی 

آید نه  ها از وظائف وی به حساب میشود آموزش افراد برای جذب آنمی

 که معوَّض فیصدی مفاد )پورسانت( دریافتی قرار گیرد.  آن 

   3شبهه

فیصدی مفاد )پورسانت( هبه از طرف شرکت است و در مقابل اخذ هبه  

 نیز لازم نیست کاری انجام داده شود. 

 پاسخ:  

گویند، قرار اساس است؛ زیرا این گروه، از یك طرف میاین شبهه نیز بی

داد سرگروه با شرکت نوعی عقد وکالت یا دلالی یا جُعاله است و از طرف 

گویند، در آخر هبه است!. اگر ورودی عقد، عقد وکالت یا دلالی  دیگر می

یا جُعاله است، پس خروجی آن نیز جعاله، وکالت یا دلالی است و با این  

گونه باشد،  توان ماهیت قرار داد را عوض کرد. وانگهی اگر اینسخن نمی

آید  وجود میچالش )بیعتین فی بیعه( دو معامله در قالب یك معامله به

 عنه است. که بنابر تصریح نص این نوع معامله نیز منهی

   4شبهه

ها فیصدی شرکت بدون در نظر داشت فروشات زیر مجموعه، به سرگروپ 

 پردازد.  مفاد )پورسانت( می

 پاسخ:  

این  پرداخت فیصدی اگر  الزامی بر شرکت در قبال  گونه باشد پس هیچ 

که در ابتدای قرارداد، شرکت به پرداخت مفاد )پورسانت( نیست. حال آن

به سرگروپ )پورسانت(  مفاد  زیر مجموعه، فیصدی  فروشات  قبال  ها در 

کند. وانگهی اگر الزامی در میان نباشد  داند و تصریح میخود را ملزم می
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 ای نخواهد شد.  دیگر کسی آماده جذب در سیستم بازاریابیِ شبکه

   5شبهه

ها با رضایت شرکت صورت  پرداخت فیصدی مفاد )پورسانت( به سرگروپ 

 گیرد.  می

 پاسخ:  

ها است. و  رضایت طرفین تنها شرط صحت معامله نیست، بلکه یکی از آن 

تواند مشروع شود. مانند  ای با رضایت طرفین نمینیز عدم صحت معامله

 تواند حرمت آن را منتفی کند.   ربا که رضایت طرفین نمی

 قول راجح  

بر تجویز   افعال مکلفین  نتایج  اجتهاد مآلی که  با در نظر داشت رویکرد 

ابتدایی فعل تاثیر گذار است، و با توجه به دلایل ارائه شده از طرف جمهور  

ای عامل آن است های بسیاری که بازاریابی شبکه فقهای معاصر و چالش

پاسخ نیز  و  بود  خواهد  شبکهیا  بازاریابان  شبهات  به  شده  ارائه  ای، های 

ای پنج  توان گفت که در کسب درآمد از طریق جذب بازاریاب شبکهمی

 علت ناجایز بودن این معامله وجود دارد:  

 یك( ربا؛  

 دو( تغریر؛  

 سه( غَرر؛ 

 چهار( ظلم؛  

 پنج( ضرر 

بنابراین، دیدگاه جمهور فقهای معاصر مبنی به »حرمت« کسب درآمد از  

 باشد.  ای، دیدگاه راجح میطریق جذب بازاریاب شبکه

 گیری نتیجه 

اسلامی با رویکرد ای در میزان فقهحاصل پژوهش، با عنوان بازاریابی شبکه 

یابی مسائل جدید و نوظهور فقهی نیاز به اجتهاد مآلی، این است که حکم

ای  دقت بیشتر و توجه به مقاصد شریعت و فقه مآلات دارد. بازاریابی شبکه

که طرحی نو برای فروش کالا و خدمات است، ظرفیت جدیدی را ایجاد  

کرده است. ولی چارچوب و شکل کنونی آن که در جامعه رواج یافته است 

طلبد. از جمله  دارای مشکلات جدی است که توجه مسئولین امر را می

 توان موارد ذیل را نام برد:  این مشکلات می

 ای آکنده از جهالت و فریب است؛ . معامله1

 . بحث معامله ربوی بودن آن جدی است؛ 2

 . روشی برای رباخواری است؛ 3

 . ترکیبی از دو معامله در قالب یك معامله است؛  4

 . خوردن مال غیر به باطل است؛ 5

 . ضرری بودن معامله آشکار و روشن است؛ 6

 . و ... .  7

 

 

 

[. زمخشری، علامه جارالله محمود بن عمر، الفائق فی غریب الحدیث،   1]

 ؛  134، ص3جا: عیسی البابی الحلبی و شرکاه، جبی

دوم،  2] چاپ  دارالفکر،  دمشق:  الفقهی،  القاموس  سعدی،  حبیب،  ابو   .]

 ؛  289ه، ص1408

[. ابن فارس، ابوالحسین احمد بن فارس بن زکریا، معجم مقاییس اللغة، 3]

 . 442، ص 4ه، ج1399محقق: عبد السلام محمد هارون، بیروت: دارالفکر، 

العلمیة، 4] دارالکتب  بیروت:  العین،  کتاب  احمد،  بن  فراهیدی، خلیل   .]

المرسی،  370، ص3م، ج2003 اسماعیل بن سیدة  أبوالحسن، علی بن  ؛ 

العلمیة، چاپ اول، المحیط الاعظم، بیروت: دارالکتب  ه،  1421المحکم و 

؛ زین الدین محمد بن ابی بکر حنفی الرازی، المختار الصحاح،  128، ص4ج
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 .  242م، ص1986بیروت: مکتبة لبنان، چاپ اول، 

 .  242[. همان، 5]

دار صادر، چاپ 6] بیروت:  العرب،  لسان  بن مکرم،  منظور، محمد  ابن   .]

 .  522، ص13ه ج1414سوم، 

العربیة، 7] وصحاح  اللغة  تاج  الصحاح؛  حماد،  بن  اسماعیل  جوهری،   .]

 .  2243، ص6ه، ج1404بیروت: دارالعلم للملایین، چاپ سوم، 

 .  370، ص3[. فراهیدی، خلیل بن احمد، کتاب العین، ج8]

[. ابو هلال العسکری، حسن بن عبدالله، الفروق اللغویة، قاهره: دارالعلم  9]

 . 412تا، صوالثقافة للنشر والتوزیع، بی

[. »مَعْرفَِةُ النَّفسِْ مَا لَهاَ وَماَ عَلَیْهَا«، ملاخسرو، محمد بن فرامرز، مراة  10]

دارصادر،   بیروت:  الوصول،  مرقاة  شرح  تهانوی، 44م، ص2011الاصول  ؛ 

محمدعلی، مقدمة کشاف اصطلاحات الفنون والعلوم، لبنان: مکتبة لبنان 

 . 40، ص1م، ج1996ناشرون، چاپ اول، 

[. »مَعْرفَِةُ مَا لِلنَّفسِْ وَماَ عَلَیْهاَ مِنَ الأَحکاَمِ العَمَلِیِّة«، ابن نجیم، زین 11]

اول،   چاپ  العلمیة،  دارالکتب  بیروت:  الرائق،  البحر  إبراهیم،  بن  الدین 

ج1418 ص1ه،  دمشق: 16،  وأدلته،  الإسلامی  الفقه  وهبه،  زحیلی،  ؛ 

 .  16، ص1ه، ج1505دارالفکر، چاپ دوم، 

الوصول، 12] مرقاة  شرح  الاصول  مراة  فرامرز،  بن  محمد  ملاخسرو،   .]

 . 50ص

المالکیة، 13] فقه  الزکیة فی  الجواهر  ترکی، خلاصة  بن  احمد  مالکی،   .]

اول،   الثقافی، چاپ  الغرابیلی شافعی،  6م، ص2002ابوظبی: مجمع  ابن  ؛ 

بیروت:  التقریب،  ألفاظ  فی شرح  المجیب  القریب  فتح  قاسم،  بن  محمد 

اول،   چاپ  حزم،  ص1425دارابن  بن  22ه،  الأمین  محمد  الشنقیطی،  ؛ 

تار، شرح زاد المستقنع فی اختصار المقنع، جدة: الرئاسة العامة  محمد المخ

العلمیة و الافتاء،   الدین محمد 17ه، ص1428للبحوث  الدمیری، کمال  ؛ 

بن موسی ، النجم الوهاج فی شرح المنهاج، بیروت: دارالمنهاج، چاپ اول،  

ج1425 ص1ه،  عادل  191،  بن  أنس  و  عندان  بن  العزیز  عبد  عیدان،  ؛ 

کویت:  الیتامی   أخصرالمختصرات،  علی  والإشارات  الدلائل  »حنبلی«، 

 .  8، ص1ه، ج1439دارالرکایز للنشر والتوزیع، چاپ اول، 

؛ ابن فارس، 194، ص1[. ابن منظور، محمد بن مکرم، لسان العرب، ج14]

-160، ص1ابوالحسین احمد بن فارس بن زکریا، معجم مقاییس اللغة، ج

159 . 

الجزائر: کلیه 15] الأفعال،  الکشف عن مآلات  بُبکر، هاجر، مسالك  بن   .]

 .  9ه، ص1440العلوم الإنسانیه والاجتماعیه والعلوم الإسلامیه، 

[. نجار، عبدالمجید، »مآلات الأفعال وأثرها فی فقه الأقلیات« المجلس 16]

 .  3م، ص2002الأوربی للإفتاء والبحوث، 

[. حسین، ولید بن علی، اعتبار مآلات الأفعال وأثرها الفقهی، ریاض:  17]

 . 38ه، ص1430دارالتدمریه، چاپ دوم، 

المآلی فیما لانص فیه و  18] [. محمد آغا، خلوق ضیف الله، » الاجتهاد 

دوره فی تحقیق مقاصد الشریعه« مؤته للبحوث والدراسات، سلسله العلوم 

 .  7، ص32م، ج 2017الإنسانیه والإجتماعیه، 

انتشارات 19] اراک:  [. اسماعیل پور، حسن و غفاری آشتیانی، بازاریابی، 

آزاد،   ص1381دانشگاه  بازاریابی،  20ش،  تحقیقات  علی،  صنایعی،  ؛ 

؛ سند هازن، ریچارد، بازاریابی  15ش، ص1386اصفهان: جهاد دانشگاهی،  

جهانی، ترجمه: محمد ابراهیم کوویان و هاشم نیکومرام، تهران: امیر کبیر، 

 .  36ش، ص1384

الإسلامی:  20] الإقتصاد  علی  وأثرها  الفاسده  العقود  عصام،  عسری،   .]

والقانون،   الشریعه  کلیه  زهر:  جامعه  نموذجا،  الشبکی  ه،  1438التسویق 

 . 32ص

ها و روش علمی تجارت الکترونیك«، فصلنامه [. قتار، فاطمه، »ویژگی21]
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 .  153ش، ص1388، 20فقه و حقوق، شماره

فقهی22] »بررسی  مهدی،  طریق -[. خطیبی،  از  درآمد  اقتصادی کسب 

ش، 1398،  76ای«، فصلنامه علمی اقتصاد اسلامی، شماره  بازاریابی شبکه

 .  2، بند1. به نقل از آیین نامه، ماده 218ص

بنیاد  23] مشهد:  چندسطحی،  بازاریابی  و  فقه  مهدی،  سید  نریمانی،   .]

 .  28ش، ص1394های اسلامی، چاپ سوم،  پژوهش

شبکه24] بازاریابی  فقهی  »ابعاد  رشیدی،  مرتضی  احمدآبادی،  ای«، [. 

ش، 1300مجله پژوهش و مطالعات علوم انسانی، سال دوم، شماره دهم،  

 . 41ص

[. عمر الأشقر، أسامه، »التسویق الشبکی من المنظور الفقهی«، مجله 25]

 .  5م، ص2006، 1الزرقاء للبحوث والدراسات، شماره 

ای در جهان و ایران، وبسایت [. علیزاده، ناصر، تاریخچه بازاریابی شبکه26]

علیزاده،   ناصر  دکتر   https://naserرسمی 

alizadeh.ir/1397/09/bazaryab ./ 

 [. همان.  27]

 [. همان.  28]

مارکتینگ”، 29] نتورک  معایب  و  “مزایا   .]

https://techrato.com/2021/.3/13/desadvantages-of-

network-marketinh  ./ 

   https://www.sanaat.irای”، [. “صنعت بازاریابی شبکه30]

حکمه  31] و  الشبکی  »التسویق  عبدالحمید،  بدر  حفیظه  اسماعیل،   .]

،  3م، ج2018الشرعی: دراسه فقهیه مقارنه«، مجله کلیه البنات الأزهریه،  

 .  924-925، ص1ش

های  ای و فعالیت شرکت[. مصباحی مقدم، غلامرضا، »بازاریابی شبکه32]

فقهی دیدگاه  از  مطالعات  -هرمی  تخصصی  علمی  دوفصلنامه  اقتصادی«، 

 .  35ش، ص1390اقتصاد اسلامی، سال سوم، شماره دوم، 

الشبکی”، 33] التسویق  “حقائق   .]

https://www.mu7et.com/2023/05/network-

marketing.html   . 

الکتب 34] الشرائع، دار  الصنائع فی ترتیب  الدین، بدائع  [. کاسانی، علاء 

دوم،   چاپ  ج1406العلمیه،  امین 19، ص6ه،  ابن  محمد  عابدین،  إبن  ؛ 

دمشقی حنفی، الدر المختار و حاشیه إبن عابدین، بیروت: دار الفکر، چاپ 

 .  510، ص5ه، ج1412دوم، 

[. سمیر بن سحنون، خالد لیتم و عبدالناصر حبوشی، »تحلیل نظام  35]

التسویق الشبکی فی إطار رؤیه اقتصادیه إسلامیه«، دفاتر البحوث العلمیه، 

 .  534، ص9، ج1م، شماره2121

؛  19، ص6[. کاسانی، علاءُ الدین، بدائع الصنائع فی ترتیب الشرائع، ج36]

المختار و حاشیه إبن  الدر  ابن امین دمشقی حنفی،  إبن عابدین، محمد 

 .  510، ص5عابدین، ج

 .  380، ص4[. ابن منظور، لسان العرب، ج37]

[. شمس الأئمه سرخسی، محمد بن احمد بن أبی سهل ، المبسوط، 38]

 .  115،ص15ه، ج1414بیروت: دار المعرفه، 

[. بلفقیه، زاهر سالم، »التسویق الشبکی تحت المجهر«، مجله البیان، 39]

ص2009،  266ج بغداد:  18م،  الشبکی،  التسویق  احمد،  طه  زیدی،  ؛ 

ه،  1439المجمع الفقهی العراقی لکبار العلماء للدعوه والإفتاء، چاپ اول،  

؛ وصفی عاشور، »حکم التسویق الشبکی فی ضوء مقاصد البیوع«، 74ص

 .  48، ص553م، شماره 2011الوعی الإسلامی، مجله 

الإسلامی:  40] الإقتصاد  علی  وأثرها  الفاسده  العقود  عصام،  عسری،   .]

؛ عمر الأشقر، أسامه، »التسویق الشبکی  45التسویق الشبکی نموذجا، ص

 .  9من المنظور الفقهی«، ص
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عالم  41] دار  ریاض:  الأحکام،  مجله  شرح  فی  دُررالحکام  حیدر،  علی   .]

 .  503، ص1ه، ج1423الکتب، 

البهجه  42] منظومه  شرح  فی  البهیه  الغرر  محمد،  بن  زکریا  انصاری،   .]

العلمیه، چاپ  الکتب  دار  بیروت:  عطا،  عبدالقادر  تحقیق: محمد  الوردیه، 

الخطیب، 345، ص3م، ج1997اول،   الدین محمد بن  ؛ شربینی، شمس 

 .  429، ص2ه، ج1418مغنی المحتاج، بیروت: دارالمعرفه، چاپ اول، 

 . 203، ص 6[. کاسانی، علاءُ الدین، بدائع الصنائع فی ترتیب الشرائع، ج43]

؛ زیدی،  18[. بلفقیه، زاهر سالم، »التسویق الشبکی تحت المجهر«، ص44]

ص الشبکی،  التسویق  احمد،  التسویق  74طه  »حکم  عاشور،  وصفی  ؛ 

 . 48الشبکی فی ضوء مقاصد البیوع«، ص
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