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 بازاريابی 

 ایی بازاريابی شبکهتاريخچه

ی مختصری از مدل آنچه در اين شماره از خبرنامه ارائه مي گردد، قرار است تاريخچه

( يا بازاريابی چند سطحی Network Marketingای )کسب و کار بازاريابی شبکه

(Multi-Level Marketing را که بسياری از دوستانی که در سمينارهايم شرکت ) کنند می

پرسند ارائه دهد. اميدوارم که مورد توجه هايم هستند از من درباره آن میو يا عضو خبرنامه

 واستفاده شما نيز قرار گيرد. 

کنند، ای کار میاين حقيقتاً جالب است که اکثر افرادی که در ايران در زمينه بازاريابی شبکه

ای، ست و گلدکوئست يعنی بازاريابی شبکهای يعنی گلدکوئکنند که بازاريابی شبکهفکر می

و اکثراً بدون مطالعه و تحقيق  -ی ديرينه دارد در فرهنگ شنيداری علت اين موضوع، سابقه

ايد که در زمانهايی نه چندان دور، اکثر کالاهايی که ها، حتماً شما هم اين را شنيدهما ايرانی -

گرفتند، به ند و مورد استفاده عموم قرار میشدتوسط تجار برای اولين بار به کشور وارد می

کردند( که گويی تنها انداختند )هويتمند مینوعی نام تجاری خود را تا آن حد بين مردم جا می

تجاری بوده است و بس. يک « مارک يا علامت»نوع کالای توليد شده از آن نوع، فقط همان 

گفتند يک اند، میاری جديدی خريدهکن يا بخخواستند بگويند آبگرمزمانی اگر مردم می

کننده لباس ، مايع نرم«کلينکس»گفتند ، می«دستمال کاغذی»اند، برای جديد گرفته« دئوترم»

خواهند به مته و درل ، يا وقتی می«سوسافت»گويند گفتند و برخی هنوز هم میرا می

حال « انددکربلک»يند گو)دستگاهی برای سوراخ کردن در، ديوار يا سقف( اشاره کننده، می

های تجاری هستند و اين در حالی است که دهها مارک تجاری ديگر نيز دارند آنکه، اينها نام

ای که تاريخچه کنند. به همين ترتيب است بازاريابی شبکههمان نوع کالا را عرضه می

شرکتهايی  بوجود آمدن، تکامل تدريجی و توسعه آن باز ميگردد به سالها پيش از بوجود آمدن

 مثل گلدکوئست و امثالهم. 

در حقيقت مدلی برای بيزنس يا کسب و کار است برای فروش مستقيم « ایبازاريابی شبکه»

کالا يا خدماتی با ايجاد نوعی درآمد برای افرادی که وارد اين شبکه توزيع شده اند که به آن 

Residual Income -  ه به دايره نفوذ افراد و شود و با توجگفته می -يا درآمد رسوبی

يابد. تاکيد ما برای ايجاد آگاهی در ميان تکيه بر يک تساعد هندسی گسترش و توسعه می

توان از مدل برای هر نوع کالای مصرفی يا خدمات، می»مردم اين قسمت قضيه است که: 

ی هااينترنت و ديگر استراتژی -« استفاده کرد. MLMيا « ایبازاريابی شبکه»بيزنس 
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« ایبازاريابی شبکه»توانند به کمک بازاريابی اينترنتی به عنوان ابزار يا خدماتی قوی می

 آمده، گسترش و نفوذ آن را سرعت دهند. 

 ای ی بازاريابی شبکهتاريخچه

ای از کجا و چگونه آغاز داند که بازاريابی شبکهحقيقت اين است که هيچکس به درستی نمی

وايت های مختلفی در اين زمينه نگارش شده است و صحت و سقم آن شده است. داستانها و ر

به مرور  Business Modelبه درستی مشخص نيست چرا که اين مدل کسب و کار يا 

زمان و به تدريج، طی گذشت سالها پيش از جنگ جهانی دوم تکامل يافته است. اصولاً مقوله 

تحصيلی( از اواسط قرن بيستم شکل  بازاريابی علمی و حتی آکادميک )به عنوان يک رشته

گرفته است و به همين ترتيب است ساير اشکال بازاريابی. اما اکثر کارشناسان، فعالان و 

که در حال حاضر به عنوان بخش  Nutriliteناظران در اين زمينه اتفاق نظر دارند کمپانی 

بازاريابی »ه شود اولين شرکتی بوده است کشناخته می Amwayای از يا زير مجموعه

را به صورت واقعی به کار برده است. از ديد ناظران، اين شرکت  MLMيا « ایشبکه

های گذار صنايع مکملای است، در حقيقت، بنيانگذار بازاريابی شبکهعلاوه بر اينکه بنيان

گردد به شان در اين زمينه باز میغذايی و ويتامينهای خوراکی نيز بوده است که فعاليت

ی دانند با يک تاريخچهای را محصول قرن بيستم میای بازاريابی شبکهعده .۱۹۲۰های سال

های کمپانی دانند با توجه به فعاليتای هفتاد هشتاد ساله میای آن را مقولهيکصد ساله، عده

Nutrilite  در زمينه صنايع غذايی و برخی ديگر از فعالان و کارشناسان، با توجه به فراگير

دانند، تقريباً از زمانی که ای را حدود چهل پنجاه سال میی بازاريابی شبکهن، تاريخچهشدن آ

قوانينی برای کنترل آن )در امريکا( وضع گرديد. اما آنچه که در مورد تاريخچه بازاريابی 

با صنايع غذايی داشته است  MLMای جالب و غير قابل انکار است، ارتباطی است که شبکه

يشرفت و توسعه صنايع غذايی امريکا، موفقيت چشمگير خود را مديون و بدون شک پ

 اند. ای استفاده کردهشرکتهايی است که از بازاريابی شبکه

 آغاز 

آنچه که در تاريخ ثبت شده است اشاره ای به چگونگی بوجود آمدن اين ايده ندارد. در سال 

 Jay VanAndelاندل نو جی وا Rich DeVosهای ريچ دووس دو جوان به نام 1949

بودند، اين دو جوان توانسته بودند ظرف مدت يک  Nutriliteتوزيع کننده محصولات کمپانی 

دهه سازمان بزرگ و موفقی را در سرتاسر امريکا ايجاد کنند و به اين ترتيب فروش فوق 

. اما از های مستقيم کالاها بوجود آورندای را برای کمپانی و درآمدی برای فروشندهالعاده

انداخت و همين  MLMمشکلی بوجود آمد و آفتی به جان شرکتهای  1950اواخر سالهای 
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ی مشکل باعث شد که سازمان يا شبکه آنها را در هم بکوبد. در واقع، بازوی توليد کننده

از بازوی بازاريابی کاملاً جدا بود و در چنين شرايطی )و نه فقط در  Nutriliteکمپانی 

MLM وان مشاهده کرد که بازوی بازاريابی پول تی بيزنسها( به سادگی میمهکه در ه

آورد و البته اين چيز عجيبی نيست و کاملاً طبيعی است که در زندگی يا در هر میبيشتری در

سازند بيشترين سهم را از صنعتی، افرادی که توليد کننده ها را به بازارهايشان متصل می

کنندگان آورند. معمولاً در چنين شرايطی است که بين توليدمیفروش )قيمت فروش( به دست 

آيد. به بوجود می Standoffها يک حالت بلاتکليفی و سرگردانی يا اصطلاحاً و بازارياب

گيرند و مدام برايشان اخطاريه همين دليل است که اين دو جوان شديداً تحت نظر قرار می

شود و شان به سرعت کوچک و کوچک تر می شود. سازمانرود و ايجاد مزاحمت میمی

عدم وجود محصول برای توزيع و نيز عدم درآمد مکفی حاصل از فروش باعث اين تحليل 

شود که دو طرف به هيچ روی نتوانند با شود. همين امر باعث میشان میتوزيع سريع شبکه

گيرند محصول خودشان هم به توافق برسند و به همين دليل است که اين دو جوان تصميم می

را داشته باشند تا مجبور نباشند چيزی را بازاريابی کنند که ديگر وجود ندارد. آنچه پس از 

اين دو جوان، شرکت خودشان  ۱۹۵۹ماند. در آيد به نوعی مثل يک افسانه میاين بوجود می

 کنند. را تاسيس می

و ظرف ده سال که از کند فعاليت خودش را آغاز می Amwayکمپانی  ۱۹۵۹در سال 

را بخرد. موسسين اين شرکت بدون اينکه  Nutriliteتواند کمپانی گذرد، میفعاليت آن می

بخواهند خودشان را به گذشته سرگرم کنند، چشم به آينده دوختند و شرکتی را ساختند که حتی 

در دنياست.  MLMنيز بزرگترين شرکت ( ۱۹۹۹در حال حاضر )زمان نگارش اين مطلب 

ها را به خود البته موفقيت و نوع موفقيت آنها چنان چشمگير بود که بار ديگر توجه و نگاه

جديد نيز به آنها بپيوندند.  MLMجلب کرد و همين موضوع باعث شد تا يک عالم شرکت 

هم وجود دارد. شرکتهای « نيمه تاريکی»امريکايی ها معتقدند که هميشه و در هر جايی يک 

تقلبی و زير پا گذاشتن مسائل اخلاقی و قوانين محلی يا ايالتی مثل قارچ  بسياری با اجناس

شان موجب شد تا مشکلات جديدی برای روئيدند و طرحها و سيستمهای تقلبی و غير قانونی

بردند بوجود آيد. شرکتهای قانونمند و را به کار می MLMشرکتهايی که به صورت قانونی 

قی بودند که خودشان بر عليه شرکتهای متقلب از دولت اولين شخصيتهای حقو MLMمتعهد 

امريکا خواستند تا با وضع قوانين مشخصی به ميدان بيايد و فعاليتها را تحت نظر بگيرد. 

MLM  طی سالهای بعد از اين و تا امروز بسيار توسعه يافته و کامل تر شده است. شرکتهای

با استفاده از اين مدل کسب و کار  بسياری نه فقط در امريکا که در اقصی نقاط جهان
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ای از های فعال، با انگيزه و گستردهاند کالا و خدماتشان را بازاريابی کنند و شبکهتوانسته

 های مستقيم را بوجود آورندفروشنده

سيستم بازاريابی شبکه ای ، که هنوز در ايران بحث و  جدل فراوانی بر سر درستی يا 

ميلادی در امريکا ، شکل گرفت و اقتصاد  1959ابتدا در سال نادرستی آن وجود دارد ، 

 95دانان بزرگی همچون راک فلر ، نت ورک مارکتينگ ها را پديده ای توصيف کردند که 

در صد سود باقيمانده  5درصد سود توليدکنندگان را که صرف تبليغات بيهوده ،  می شود تا 

 ن خود ، اين تبليغات را انجام دهد . به دست بيايد ، ذخيره کرده و از طريق مشتريا

متن زير ، مصاحبه با يكي از كارشناسان بازاريابي است كه قرار بود در يكي از سايت هاي 

خبري كار بشه اما از اونجا كه اصولا پرداختن به مسايلي كه كسي چيزي ازش نمي دونه 

نشد ) چون دردسر باعث ميشه از مطرح شدنش هم پرهيز كنه ! اين مطلب روي سايت كار 

وبلاگ فناوري اطلاعات و ارتباطات  ساز مي شد احتمالا! (  براي همين بد نديدم توي

 بذارمش!

تا نظر دانشجوها و كارشناس هاي ارتباطي رو بدونم كه مطمئننا بعضي نظرات مثبت و 

حذف  بعضي هم منفيه اما اينو مطرح كردم كه بگم حتي مخالفت با يه پديده هم نبايد منجر به

 صورت اون و بحث نکردن راجع بهش بشه. 

 سياووش آذری ، کارشناس بازاريابی ، در رابطه با فلسفه ی ايجاد بازاريابی شبکه ای گفت : 

ما امروز در دنيا ، دو روش تبليغاتی داريم . يکی روش مدرن و به وسيله ی بيلبوردها، 

ا بر دوش توليد کنندگان می گذارد راديو ، تلويزيون و مطبوعات است که هزينه ی هنگفتی ر

و ديگری روش سنتی است که تبليغ را به وسيله ی دوستان و اطرافيان و طبيعتاً ، بدون 

صرف هزينه ، انجام می دهد . در واقع ، اين شرکت ها تئوری جريان دو مرحله ای را در 

ها در حلقه ی دوستان و اشاعه و تبليغ به کار گرفته اند که طی آن ، افراد در استفاده از کالا

آشنايان ، راحت تر و سريع تر ، تأثير می ثذيرند تا به واسطه ی تبليغات رسانه های جمعی .  

در نتيجه ، هزينه ای که اين موسسه ها بايد صرف تبليغات احتمالا غير مفيد کنند ،  بين 

 مشتريان بازارياب آن ها که تأثير گذارترند ، تقسيم می شود . 

ه کرد : اين مشتريان ، با مبلغی که به شرکت ها پرداخت می کنند ، کالا يا امکانات وی اضاف

مورد نياز خود را به دست می آورند و از آن جا که در اين سيستم ، واسطه ها حذف شده و 

 مشتری و توليد کننده ، مستقيماً ، خريد و فروش می کنند ، قيمت ها نازل تر است . 

يری های منفی شديد در مورد اين پديده ، گفت : طبق فرمايش امام آذری راجع به جبهه گ

علی ) ع ( ، احمق ترين انسان ها ، کسانی هستند که در رابطه با چيزی که نمی دانند 
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صحبت می کنند و يا به قول گاندی ، هر پديده ای که وارد می شود ، اول ناديده گرفته می 

سوم مورد خشو واقع می شود و در نهايت ، آن را شود ، دوم مورد تمسخر قرار می گيرد ، 

 به عنوان يک امر بديهی می پذيرند . 

وی سپس افزود : نت ورک مارکتينگ ، يک پديده ی جديد در جامعه ی ما است که در بدو 

ورود با ارايه ی تعريف های غير واقعی و اشتباه از سوی خود متصديان ، ذهنيت نادرستی 

د و بسياری از افراد از اين سيستم ها ، توقع يک شبه ره صد ساله را در بين مردم ايجاد کر

پيمودن و پول دار شدن دارند در خالی که منطقاً ، در هيچ جای دنيا ، هيچ نظام اقتصادی ای 

، چنين موضوعی را نمی پذيرد . به دليل همين ديد اشتباه و صرفاً ، مادی است که برخی 

و با نگرفتن نتيجه ی مورد تصور ، از آن دلسرد شده و به مشتريان ، پس از مدت کوتاهی 

 نفی شديد بازاريابی شبکه ای می پردازند . 

اين کارشناس بازاريابی ، ادامه داد : يکی از مواردی که اين شبکه ها به اعضای خود ، 

آموزش می دهند ، تمرين فعاليت های گروهی است چرا که نفع هر کس ، نه در حذف 

ه در سود آنان است ، و کسانی در اين کار ناموفق هستند که نتوانسته اند باورهای ديگران بلک

خود را تغيير دهند زيرا موفقيت يک جلوه ی درونی است و قاونو ول زندگی ، قانون لياقت 

 ها است که می گويد ، هر کس ، به اندازه ی باورها و توانايی هايش ، پيشرفت می کند . 

 ص شرايط کامل يک فعاليت اقتصادی در اين سيستم گفت : وی همچنين ، در خصو

بازاريابی شبکه ای ، به لحاظ علم اقتصاد ، همه ی شرايط يک کار اقتصادی را داراست اما 

نمی توان و نبايد تنها از دريچه ی اقتصادی به آن نگريست زيرا خود نت ورک مارکتينگ ، 

، جامعه شناسی ، اقتصاد و روان شناسی  تعامل چند رشته ی بازاريابی شبکه ای ، آی تی

است و يک پديده و فعاليت مانند اين را ، بايد با همه ی اين ابعاد ، سنجيد و ارزش گذاری 

 کرد . 

آذری گفت : در کشور های پيشرفته ی اقتصادی ، هر مديری بايد يک دوره ی کامل هنر 

برابر کند ، اما متأسفانه در ايران چنين بازاريابی را بگذراند تا بتواند بازده کار خود را جند 

اجباری وجود ندارد و به همين دليل هم هست که اغلب مراکز اقتصادی و توليدی که از 

طرف دولت حمايت نشوند ، با رکود شديد اقتصادی مواجه می شوند  و هزينه های زيادی را 

ست که به افراد بياموزند بی جهت به هدر می دهند .  يکی از مزايای اين نت ورک ها ، اين ا

چطور با استقامت ، استمرار و تقويت باورهای قوی ، بازده کار خود را بالا ببرند و در 

زندگی برای خود هدف ثابتی داشته باشند و بتوانند با علم روز اقتصاد در دنيا ، چرخه ی 

 اقتصادی خود را بهتر بگردانند . 
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شبکه ای و نظام های مالی هرمی که به معنای واقعی وی با تأکيد بر ، تفاوت بين بازاريابی 

يک بازی پولی است و شخص در مرحله ای مشخص از جريان بازی حذف می شود ، خلط 

اين دو سيستم را با هم مهم ترين دليل غير شرعی ناميدن يا کلاهبرداری تصور کردن اين 

يستم بازاريابی شبکه ای موضوع دانست و در پايان متذکر شد : به هر حال ، برای بررسی س

، لازم است به جای يک طرفه به قاضی رفتن و تکذيب غرض ورزانه و مبتنی بر شناخت 

ناقص ، کارشناسان علوم مختلف و مرتبط با اين رشته  ، به بحث و تبادل نظر بپردازند تا آرا 

 . و نظرات واقع بينانه ای راجع به آن به دست بيايد 

 بازاريابی شبکه ای 

های بايد هم برای من و هم مطمئناً برای شما جالب باشد که در ميان سيلی از پيام اين

هايم هستند، موضوع های دوستان عزيزم که عضو خبرنامهالکترونيکی، فکس، تلفن و نامه

های هرمی، محور اصلی بسياری از سوالات متداول ای و تفاوت آن با طرحبازاريابی شبکه

 ايران عزيزمان است.  دوستانتان از سرتاسر

اند که حقيقتاً بازاريابی بسياری از دوستان در يکی دو ماه گذشته بارها و بارها از من پرسيده

ها يا بازاريابی هرمی يا اصطلاحاً ای همان طرحای چيست؟ آيا بازاريابی شبکهشبکه

pyramid scheme هبی است؟ آيا اين نوع بازاريابی مشروع است و آيا از لحاظ مذ

ايرادی به آن وارد است؟ و بسياری سوالات مهم ديگر چون اينکه تعداد افراد فعال در زمينه 

ها با توجه به تغيير و ای در ايران چه تعداد است و آينده اين نوع فعاليتبازاريابی شبکه

 تحولات سياسی اخير در ايران چگونه است؟ 

 businessای يک مدل کسب و کار يا ام بازاريابی شبکههمانطوری که قبلاً نيز گفته

model  است، يک فرصت يا امکان است برای کسب درآمد، يک راه يا مسير از قبل تعيين

 pyramidشده است برای کار کردن و داشتن يک فعاليت کاری و نوع بازاريابی، قطعاً با 

scheme ای يا تفاوت دارد. در بازاريابی شبکهNetwork Marketing  ياMLM 

)بازاريابی چند سطحی( ما با محصول يا خدماتی سر و کار داريم که مصرفی هستند يعنی 

اين کالا يا خدمات مورد نياز گروهی از مشتريان هدف بوده و توسط آنان به مصرف 

شوند رسد. در طرحهای هرمی کالا يا خدماتی در ميان نيست و افراد به نوعی استخدام میمی

ی يا کوپنی را سر زبانها بياندازند و همين )چيزی که الزاماً مورد نياز ی کاغذتا نام يا ورقه

شود آن را ناميد( درآمدی کسب مردم هم نيست( و از قبل اين فعاليت )که قطعاً کار هم نمی

کننده کالا يا خدماتی هستند با توجه به ای افرادی که خود مصرفکنند. در بازاريابی شبکهمی
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کالا يا خدمات رضايت دارند، استفاده از کالا يا خدمات مورد نظر را به اينکه از کيفيت آن 

بينيد، محور اصلی اين نوع فعاليت وجود مشتری و يا کنند و چنانچه میديگران توصيه می

 نياز اوست. 

ها به عنوان خريدار کالا يا خدمات يک شرکت به نوعی وارد تيم بازاريابی افراد يا مشتری

ند و با فروش کالا و خدمات آن شرکت )توزيع( تيم بازاريابی را گسترش شوآن شرکت می

(، افزايش فروش و Brandingدهند و اين امر موجب هويتمند شدن آن کالا يا خدمات )می

کنم شود. شخصاً فکر نمیهای بيشتر برای آن شرکت میتوزيع سريع و بدون نياز به واسطه

ار باشد و تا آنجايی هم که اطلاع دارم اين موضوع با که از لحاظ مذهبی ايرادی به اين ک

ی مهم اين است که با توزيع کالا و خدمات از مراجع متعدد در ميان گذاشته شده است. نکته

ورکرها( با توجه به اند، افراد )نتقرار گرفته Downlineطريق افرادی که در زيرمجموعه 

Comp plan آن درآمد رسوبی کنند که به شرکت، درآمدی کسب میResidual 

Income شود. اين نوع درآمد درست مثل اجاره بهايی است که يک صاحب خانه به گفته می

خانه خرجی را برای ساخت يا خريد کند. قطعاً صاحبصورت ماهانه يا سالانه دريافت می

بی ای به دست نيامده است. در کار بازارياخانه متحمل شده است و به اين راحتی خانه

ای نيز چنين است. ما معتقديم که اين کار بسيار سخت است و افراد بايد در اين کار شبکه

ای انجام دهند، بايد اطلاعات داشته باشند و ای باشند. يعنی کار خود را به صورت حرفهحرفه

دائماً مورد آموزش قرار گيرند، مطالعه کنند و تمرين کنند تا بتوانند بازار هدف خود را 

ناسند و هدف قرار دهند، به آن نزديک شوند و آنان را به خريد و استفاده از کالا يا خدمات بش

 کنند جذب کنندشرکتی که برايش بازاريابی )کار( می
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 ۲بازاريابی شبکه ای 

های اين بايد هم برای من و هم مطمئناً برای شما جالب باشد که در ميان سيلی از پيام

هايم هستند، موضوع های دوستان عزيزم که عضو خبرنامهو نامهالکترونيکی، فکس، تلفن 

های هرمی، محور اصلی بسياری از سوالات متداول ای و تفاوت آن با طرحبازاريابی شبکه

 دوستانتان از سرتاسر ايران عزيزمان است. 

ای موضوع مهم مشتری است و اين که کالا يا خدمات مورد نظر بايد در بازاريابی شبکه

بينيد که مصرفی باشد مثلاً مواد غذايی، يا بهداشتی، دارو و از اين قبيل و اگر نگاه کنيد می

 کنند از اين جنس شرکتها هستند. بيشتر شرکتهايی که در ايالات متحده در اين زمينه کار می

سال پيش در امريکا متولد  ۴۰که بيش از  -ای تا جايی که من اطلاع دارم، بازاريابی شبکه

ها يا شده است( با فعاليت شرکتهايی چون گلد کوئست، مای سون دايموند و ... و کالا

هزار و به  ۱۵۰های مختلف بيش از خدماتشان وارد ايران شده است و تاکنون به روايت

کنند. هزار نفر در ايران برای آن بازاريابی )کار( می ۳۵۰رواياتی ديگر نزديک به 

downlineها اصولاً آدمهايی يابند )چرا که ما ايرانیراحتی گسترش می ها به سرعت و به

ها نه شوند )چرا که بيشتر ايرانیهستيم( اما در مقاطع يا در سطوحی متوقف می معاشرتی

گذاری برای آموختن يا گرفتن مشاوره و اند و نه اهل آموزش ديدن و نه سرمايهاهل مطالعه

تا جايی که  -ای در ايران است.( ص بازاريابی شبکهاينها از جمله مشکلات اساسی در خصو

های خود گله دارند چرا که uplineای در ايران از ام اکثر بازاريابان شبکهمن متوجه شده

شان. بزرگترين مساله در خصوص اند دنبال زندگیآنان را به حال خودشان رها کرده و رفته

وح )پايينی با بالايی( است و قطع رابطه ای قطع رابطه بين سطشکست در بازاريابی شبکه

 يعنی قطع آموزش. 

ها )فعال ورکرپيش از انتخابات رياست جمهوری ايران، صحبت از اين بود که گروهی از نت

خواستند همايشی با حضور آقای رفسنجانی داشته و ..( می EBLدر زمينه گلد کوئست و 

کنند اما گويا چنين همايشی هيچگاه مايت میها حورکرباشند به اين عنوان که ايشان از نت

برگزار نشد. از طرف برخی شرکتها هم از من برای شرکت در اين مراسم و ديگر 

هم  های مشابه در حد حرف پرس و جو شد، اما دعوتی به عمل نيامد و هماهنگیگردهمايی

يا واکنشی از سوی  ها هيچ کنشنشد و تاکنون تا جايی که من مطلعم درباره اين گونه فعاليت

ها کماکان در نژاد رئيس جمهور منتخب نيز منعکس نشده است و اينگونه فعاليتآقای احمدی

ای از ابهام قرار دارند. اين در حالی است که من معتقدم بايد در اين خصوص هاله

های مشخصی صورت گيرد و در جهت آگاه ساختن مردم از بطن قضايا، گيریموضع
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هيم، فرهنگ استفاده و گسترش آن و نيز وضع قوانين مشخص اقداماتی تعاريف و مفا

 ضروری انجام گيرد. 

ای آمده است که بماند و توسعه در جهان، آنچه که مسلم است اين است که بازاريابی شبکه

ای از کار در منزل مطرح است و بر اساس ای به عنوان جلوهيابد، اکنون بازاريابی شبکه

اند ر کشوری مثل استراليا بيش از يک ميليون نفر به کار در خانه روی آوردهآخرين آمارها د

 -های )اجاره دفتر کار يا اياب و ذهاب و ... را بشدت کاهش دهند( چرا که توانسته هزينه

پردازند، اما درصد بالايی ای میی مثلاً اين يک ميليون نفر به بازاريابی شبکهگويم همهنمی

ای را به عنوان استراتژی موثری در يافتن کار و با حضور ابی شبکهاز آنها بازاري

 اند. الکترونيکی بر روی اينترنت انتخاب کرده

 

در دومين سمينار تجارت الکترونيکی اهواز من به يک دهه تجارت الکترونيکی در دنيا و 

و گفتم که ما در ای نيز ياد کردم عدم حضور فعال ما در آن اشاره کردم و از بازاريابی شبکه

کنيم که ديگران )در حالی در اين موضوعات )ديگر تقريباً پيش پا افتاده(، دست دست می

ای از آنها برای ايجاد کار، افزايش توليد، ای سريع و کاملاً حرفهساير کشورها( به گونه

 های مختلف کسب و کار،جويند. در آن سمينار، مدلافزايش فروش و کسب درآمد سود می

ای مورد های بازاريابی اينترنتی و نيز بازاريابی شبکهمديريت روابط مشتری و استراتژی

تاکيد من و ساير سخنرانان قرار گرفت و حتی آقای مهندس فرداد کرگانی عنوان و محتوای 

ای اختصاص داده بودند. در سمينار اهواز به اين سخنرانی خود را به بازاريابی شبکه

های ه در دنيا، کاربران اينترنتی امروز با کاربران ده سال پيش تفاوتموضوع پرداختم ک

اساسی دارند، نيازها ديگر آن نيازهای ده سال پيش نيست و ديدها تغيير کرده است، بيش از 

چهل سال پيش، طرحی برای بازاريابی کالا و خدمات مطرح شده است، روی آن کار شده 

ويب رسيده است و اکنون به عنوان مدلی برای کسب و است و قوانين آن مکتوب شده، به تص

کار، يا کار از راه دور مورد استفاده مردم قرار گرفته است. اما ما هنوز اندر خم يک 

های هايم به اين اشاره کردم که ما در تجارت الکترونيک و در شيوهايم! در صحبتکوچه

ز راه دور قوانين مدون درست و حسابی ای يا کار ابازاريابی اينترنتی، يا بازاريابی شبکه

ها و تبادلات الکترونيکی و پول نداريم که فراگير شده باشد، در زمينه کپی رايت و امنيت داده

الکترونيکی هنوز مشکل داريم و در اين ده سال، فقط تاکيد کرديم که بايد داشته باشيم و ... 

های ما و نسل آينده باری از روی شانهای ندارد و فقط تاکيد کردن روی اين کار که فايده

نويسيم، آقايان و متاسفانه رئيس جمهور خاتمی گوييم و میدارد. ما اين حرف ها را مینمیبر
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ای که حقيقتاً در ده سال گذشته کار آنچنانی عزيز! هم در جلسات پر زرق و برق، به يک عده

جايزه و نشان و  -ت فقط تاکيد کنند هايشان بر اهميت موضوعااند جز اينکه در نشستنکرده

 آور نيست! لوح تقدير بدهند. واقعاً شرم

سازی کنيم. آموزش دهيم، ها به طور جدی فرهنگام که ما بايد در اين زمينههميشه گفته

اطلاع رسانی کنيم و آمار و ارقام را به روز کنيم و آنان را مورد تجزيه و تحليل قرار دهيم 

ها لاع عموم برسانيم. وقتی تعداد جلسات و سمينارهای ما در اين زمينهو در نهايت به اط

رسد )تجارت الکترونيک يا بازاريابی الکترونيک( در سال به تعداد انگشتان دو دست هم نمی

و علی الخصوص، صدا و سيما و مطبوعات پوشش مناسبی از اين رويداد يا رويدادهای 

 توان متصور بود؟ ای را میدهند چه آيندهمشابه نمی

 ۳ای بازاريابی شبکه

های اين بايد هم برای من و هم مطمئناً برای شما جالب باشد که در ميان سيلی از پيام

هايم هستند، موضوع های دوستان عزيزم که عضو خبرنامهالکترونيکی، فکس، تلفن و نامه

اری از سوالات متداول های هرمی، محور اصلی بسيای و تفاوت آن با طرحبازاريابی شبکه

 دوستانتان از سرتاسر ايران عزيزمان است. 

های هرمی يکبار همين ای و طرحکنم که موضوع تفاوت بازاريابی شبکهخدا را شکر می

ای ی خبری شبکه دو سيما( در رسانهی گفتگوی ويژهو در برنامه ۸۴چندی پيش )در تيرماه 

گيرم که در آينده با مطالعه، را به فال نيک می چون صدا و سيما با قدرت مطرح شد و اين

ای بررسی و تجزيه و تحليل های بيش از پيش بتوانيم تعاريف و مفاهيم واقعی بازاريابی شبکه

ناپذير را در ميان مردم پيش از بوجود آمدن مشکلات و مسايلی که عواقب آن قطعاً جبران

 است هويتمند سازيم. 

ای که بيش از چهل پنجاه سال در امريکا ست که بازاريابی شبکهاين تا حدودی باعث تاسف ا

حضور داشته است و برای آن قوانينی به صورت محلی و ايالتی نوشته شده است امروز و 

در حالی وارد مملکت ما شود که هنوز در مورد آن قوانين روشنی وضع نشده است. آقای 

ا نشان دادند از حالت باينری بازاريابی ی خبری تصويری ردکتر کاتوزيان در برنامه ويژه

گيرند پول درصد از افرادی که در سطوح پايين تر قرار می ۷۵ای و معتقد بودند که شبکه

شوند و به همين علت اين گونه دهند و به نوعی دچار خسارت میخودشان را از دست می

های مشابه وئست و شرکتبرداری است. من در اينجا با گلد کبازاريابی مردود و نوعی کلاه

ی سوم، موج ی دوم و در همين اوايل هزارهکاری ندارم، اما معتقدم که در اواخر هزاره
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ای از يک کار تيمی جديدی بوجود آمده است که با گذشته تفاوت دارد. افرادی که وارد شبکه

سرپيچی آنان از  شوند، بايد دقيقاً آگاه و مطلع شده باشند که توقف يا به نوعیبازاريابی می

هايشان است. در راس اين فعاليت به معنای زيانی واقعی برای خودشان و نيز زير مجموعه

خواهد ی خدماتی است که میی کالا يا عرضه کنندههای بازاريابی، شرکت، توليد کنندهفعاليت

د هم به هر چه بيشتر بفروشد و به ميزان درخواست، توليد يا حمايت کند، عدم فعاليت افرا

ضرر خود آن افراد است و هم به ضرر شبکه يا سيستم توليد کننده. من در تئوری گرداب 

ی تلاش و پيگيری ی جديد، هزارهگويم و معتقدم، هزارهی گيتی دقيقاً همين را میگسترده

شوند برای باقی ماندن يا زنده ماندن آحاد بشر است. افرادی که جذب اين گرداب می

(Surviveچ )ای ندارند جز آنکه افراد بيشتری را به اين گرداب فرابخوانند. اين کلاه اره

ی کنونی است. در مقالات برداری نيست و در باغ سبز نشان دادن هم نيست، اين جبر زمانه

ام که منظور من از اين گرداب، شرايط کنونی جوامع بشری ديگری هم اين مطلب را گفته

اقتصادی، فرهنگی و اجازه دهيد با احتياط بگويم سياسی و است از هر لحاظ، اجتماعی، 

گفتند کردند، میآيد در زمان انقلاب، وقتی انقلابيون شبنامه پخش میايدئولوژيک. يادم می

ای بخوانيد و به ديگران بدهيد و شما هم حتماً اين را يادتان هست. اين عين بازاريابی شبکه

ای، شما خريد يا استفاده از کالايی را يا خدماتی ی شبکهاست، غير از اين است؟ در بازارياب

گيرند، شما مسئول ی شما قرار میکنيد و افرادی در زير مجموعهرا به ديگران توصيه می

های مداوم خود و ی خودتان هستيد و آنها را با حضور خود و آموزشزير مجموعه

خواهيد که استفاده کنند نيد و از آنها میکهای کالا حمايت میها و بروشورها و نمونهکاتالوگ

و استفاده از آن را به ديگران نيز توصيه کنند. بر اساس اين الگو، و برای جبران يا پاداش 

شود های پاداشی )شرکت( پورسانت داده میدهيد، به شما بر اساس طرحکاری که انجام می

 عادل برقرار شد(. مثلاً در سطوحی خاص و در شرايطی خاص )مثلاً وقتی که ت

ی گفتگوی ويژه خيری شبکه دو سيما، ی قضائيه( در آن جلسهآقای کريمی راد )سخنگوی قوه

رفتند سراغ اين مطلب که اين اصلاً کلاه برداری است و در قوانين قديمی هم يک راست می

پيش  ی درستی نيست که درها ... من معتقدم که اين شيوهگفته شده است که چه و چه و چه

)به عبارت ديگر معاشرت( يک مقوله ای داريم به نام  Networkingگيرند و ما در می

نفر در اطرافيانش  ۳۰۰اين يعنی، هر کسی )اگر هيچ کسی را نشناسد، حداقل  - ۳۰۰قانون 

شود اين است که ای به افراد اولين آموزشی که داده میشناسد( در بازاريابی شبکهرا می

شناسند و چقدر روی او نفوذ شان شروع کنند. )چه کسی را میی نفوذدايرهبرای شروع از 

ی سوم آموزش غلطی است يا کلاه برداری دارند؟ آيا اين آموزش برای زيستن در هزاره
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شود که با افراد مختلف تمرين کنند، به آنها آموزش است؟( به افراد مستعد آموزش داده می

د، جامعه شناسی يا روانشناسی بدانند، نيازهای مخاطبين را شود که بيشتر بخواننمیداده 

ها و نکته ديگر اينکه، بيشتر بشناسند و پيدا کنند و آن را هدف قرار دهند. اين نوع آموزش

های انجام کار است و فکر کردن، سخت ترين کار در اين نوع بازاريابی است. اينها روش

ها به برداری زمانی است که شرکتاری است. کلاهتوان براحتی گفت که اينها کلاه بردنمی

 تعهداتشان وفادار نباشند و آنها را انجام ندهند. 

ی نوی ديگری که وارد جوامع بشری های ضد و نقيض بسيار است، مثل هر پديدهگفته

شوند، در مقطعی از زمان خود را مال باخته کنند، متوقف میای که فعاليت نمیشود. عدهمی

کنند شکايت است. در همان سطح، فرد ديگری که کنند و اولين کاری که میمی احساس

کند، ای جمع میرسد، سرمايهدهد، بعد از مدتی به نتيجه میمی فعاليت بازاريابی را ادامه

اش را کند و سرمايهای که بتازگی با آن آشنا شده است پيدا مینيازهای ديگری را در جامعه

ای استفاده کند و کند. ممکن است از بازاريابی شبکهات ديگری متمرکز میروی کالا يا خدم

يا استراتژی ديگری مثلاً بازاريابی اينترنتی، يا بازاريابی مستقيم اتخاذ کند. فعاليت جديد، 

شود يا به عبارتی ی گيتی موفق میتوليد جديد، فروش جديد و اين فرد در گرداب گسترده

کند که کار دهد و به آنان گوشزد مید راه را به ديگران آموزش میماند. اين فرزنده می

ای به زبان انگليسی که در سايت نيز آرشيو شده است به اين سختی است. من در مقاله

ی گرداب ام که سخت ترين کار فکر کردن است و مهمترين جنبهموضوع اشاره کرده

ی سوم اين است که ميزان نت، يا همين هزارهی همين اينتری گيتی و يا مهمترين جنبهگسترده

رود. شما ببينيد که ما در همين ايران خودمان بيش از فکر کردن در ميان آحاد مردم بالا می

شوند و سر از يکصد هزار وبلاگنويس داريم، افراد با ورود به اينترنت، نويسنده و مترجم می

کنند، به سخنرانی ه مقالاتشان را چاپ میآورند و بعد از يک مدتی مجموعمیها درروزنامه

زنند و ... به عبارتی ديگر زنند، دست به تجزيه و تحليل میپردازند، دست به تحقيق میمی

آورند و خرج خودشان را و خانواده شان را در کنند، پول درمیشوند، کار پيدا میموفق می

دانند که به داده باشند، آنقدر می آورند و بدون اينکه تحصيلات آکادميک خودشان ادامهمی

اينها  -دانيد! گويند: ببخشيد، شما ظاهراً در اين مورد کم میآقايان دکترها و اساتيد دانشگاه می

برداری پيش آمده است و اين ناگزير است و اين درست نيست که به آن فرد بگوييم آقا تو کلاه

ری باز به انگليسی )در سايت موجود است( در مقاله ديگ -ای( )اين دانش را از کجا آورده

آورده ام که عصر حاضر، عصری است که همه چيز مکتوب است همانطوری که وب 

مکتوب است. برای نوشتن، بايد نوشتن را بياموزيم، بايد بياموزيم که چطور بخوانيم و بايد 
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ه ما آموزش ها بای آموزش دهيم. در اين عصر دانشگاهبياموزيم که چطور سريع و حرفه

های نوين. دهند، افراد بايد خودآموخته شوند با استفاده از اينترنت و با تکنولوژیخاصی نمی

 شرط موفقيت دانستن و آگاهی است به هر طريقی که ممکن باشد. 

دانند، نه با اينترنت دانند، نه کامپيوتر میکنند، نه زبان میافراد بسياری حقيقتاً تنبلی می

دانند، نه اطلاعات د، نه اصول بازاريابی میداننکنند، نه روش تحقيق میار میآشنايند و ک

خواهند يک شبه دانند، فقط میدانند چيست، نه جستجو و تجزيه و تحليل اطلاعات را میمی

نشينند کنار، نه تلاشی، نه خرند و میپولدار و ثروتمند شوند. يک کالا )مثلاً يک سکه( می

 هيچ کار ديگری مثل آموزش ديدن، پرسيدن، تجربه کردن و وارد گود شدن، ای، و نهمطالعه

کنند شکايت است. چرا نشد؟ چرا کسی بينند خبری نشد، آنوقت اولين کاری که میبعد می

آورند که آی عجب کلاهی رفت بر سر ما! عين همين مینيامد، چرا؟ چرا؟ بعد هم فرياد بر

ای گرفته و الش را قبلا نيز زده بودم: ته يک پاساژ، مغازهماجرا، برای آن فردی است که مث

بينيم که از دنيا و هيچ کاری نکرده است برای فروش کالا يا تبليغات، يک سال بعد او را می

کند که آی بردند و خوردند و مال را باختم! دستيابی به يک بينش هم سخت زمانه شکايت می

 برد. است و سخت فکر می

 

کنند که آيا دولتمردان هايم اين سوال را مطرح میگر، بسياری از اعضای خبرنامهاز سوی دي

توانند با آن مقابله کنند؟ آيا بايد آيا می و مسئولين ما قصد دارند با اين صنعت مقابله کنند؟

 مقابله کنند و سوالاتی از اين دست. 

کنم چندی پيش بنويسم که فکر می اجازه دهيد در اينجا نظرم را با يادی از يک خاطره برايتان

هايم، به نيز اشاره کرده بودم. بعضی از دوستان )و البته در پيامی ديگر، در يکی از خبرنامه

هايی گويند، تابان، در سی و نه سالگی، مثل مادربزرگبعضی وقتها حتی همسرم( به من می

کنند! ): به هر حال يف میای که ماهی ده بار يک خاطره را برای ديگران بازگو و تعرشده

آيد، ده دوازده سال پيش که در صدا و سيما بودم، آقای لاريجانی که چند روز از يادم می

ای به تمام واحدهای گذشت، در يک حرکت سريع و حرفهورودشان به جام جم بيشتر نمی

ا کارمندان سازمان )تا حد امکان( سر زدند و با حضور در کنار کارکنان گپی کوتاه داشتند ب

های سازمانهای راديو کردم و در دفتر اتحاديهو ... آن زمان من در روابط بين الملل کار می

ی تلويزيونی منطقه مثل آسياويژن و ... آن زمان از وظايف من اين بود که هرآنچه که درباره

نرانی و شد، از خبر و مقاله و متون سخهای پخش راديوتلويزيونی به ما ارسال میماهواره

... مطالعه کنم، ترجمه کنم و در نهايت با کمی تجزيه و تحليل به صورت مقالاتی برای 
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مديران سازمان ارسال کنيم تا در جريان وضع باشند، آقای لاريجانی که به اتاق ما آمدند، از 

)منظورشان  آن بالا وضعيت چه جوری است؟ ی سر به بالا پرسيدند که :من با اشاره

توانيم مقابله کنيم؟ آيا بايد مقابله ای بود( آيا میهای تلويزيونی ماهوارهه ها و شبکهماهوار

های پخش آن زمان حتماً يادتان هست که تعداد ماهواره -توانيم انجام بدهيم؟ چه کار می کنيم؟

 اقيانوسيه خيلی محدودتر از امروز بود و تکنولوژی ارسال -راديوتلويزيونی در منطقه آسيا

های بسياری داشتند برای عرضه تعداد ها محدوديتيک تکنولوژی آنالوگ بود که ماهواره

هايی بسيار بالا. يادم هست که آن زمان صراحتاً به آقای لاريجانی اين ها و البته با هزينهکانال

را گفتم که ايجاد محدوديت و مقابله شايد امروز امکان پذير باشد به جهت تعداد کم مصرف 

در آينده حجم  trendها(، اما رويکرد و ها( و تعداد کم توليد کننده )فرستندهنده )گيرندهکن

های بسيار زياد است که با توجه ها و گيرندهعظيمی از توليد با کانالهای متعدد برای فرستنده

سازی است. راه مقابله توليد محتوا است. اگر آوری ديجيتال، به سرعت در حال پيادهبه فن

کانال سراسری بود و فکر  ۲های داخلی ما در تلويزيون يادتان باشد، آن زمان تعداد شبکه

گذاری در ايجاد کنم که آقای لاريجانی تصميم بسيار درستی گرفتند آن زمان برای سرمايهمی

 های تلويزيونی متعدد و ساخت و توليد برنامه. و توسعه شبکه

آيند تا بمانند. ی گيتی هستند که میمان گرداب گستردهی من، اينها همه موجهای هبه عقيده

ای آمدند و ماندند و توسعه يافتند، ويديو هم آمد و ماند های متعدد ماهوارهماهواره ها و شبکه

های و توسعه يافت، پنجاه سال پيش تلويزيونها هم آمدند و ماندند، تلکس و فکس و تلفن

ی گذشته، اينترنت هم آمد که هم آمدند تا بمانند. يک دهه ای()همراه( سلولی )و اکنون ماهواره

ی اين وسايل و ابزارها و صنايع العاده. با همهبماند و توسعه يابد و همه اينها با سرعتی خارق

توان افکار و اعمال غير اخلاقی توليد و عرضه کرد، کما اينکه توليد و ها میو تکنولوژی

دهد. اما آيا ما بايستی ای است که در سرتاسر دنيا روی میشود و اين مقولهعرضه هم می

آوری ها فريادزنان حمله هميشه مثل دنکيشوت شمشير برداريم تا برای مبارزه با آسياب فن

کنيم و در آينده از ما ی خاص و عام میشود؟ هيچ! خودمان را مضحکهکنيم؟ چه حاصل می

 . متوجه عرايضم که هستيد! بسيار خواهند نوشت همانطور که از دنکيشوت

های هرمی را هم در دل خود دارد بيش از پنجاه سال  ای که به نوعی طرحبازاريابی شبکه

که همچون موجی نو مطرح شده است. به نظرم اين نيز آمده است که بماند و حتی است 

ونی لولی های باينری و ماتريسی و يبيشتر از اين متحول شود و توسعه يابد کما اينکه روش

 و ... در آن بوجود آمدند. 

به قول  توانند؟توانند با اين صنعت مقابله کنند؟ آيا اصلاً میدولتمردان و مسئولين ما تا کی می
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ها شايد اگر چنين کنيم( اين فعاليت( )۲ی خبری سيما )ی گفتگوی ويژهآقای حيدری در برنامه

شود. به تر و فجيعتر میات سوء آن عميقشوند و به نظر من )نويسنده( اثرزيرزمينی می

جای اعمال محدوديت و مقابله بايد مردم را آگاه کرد، قوانين درست وضع کنيم. اين چه کاری 

های نو را با قوانينی جواب ی موضوعات و پديدهخواهيم همهی قضائيه میاست که در قوه

آيا کار بررسی بدهيم که برای آن موضوع به صورت تخصصی نوشته نشده است. 

ای خيل عظيمی از همين کند خصوصاً برکارشناسی اين موضوعات، ايجاد کار واقعی نمی

هايی که برای مقابله با تواند هزينهاند؟ دولت میافراد مستعدی که برای کسب درآمد جذب شده

ره اين مقولات کنار گذاشته است را برای بررسی، مطالعه و تحقيق و تجزيه و تحليل و مشاو

تواند موضوع کند در سرتاسر دنيا میبپردازد. هر شرکتی که در اين زمينه فعاليت می

نگاران، ای باشد برای بررسی و تحقيق و برای آموزش مردم. در امريکا، روزنامهپروژه

نويسان و فعالان اينترنتی و نويسندگان اينترنتی هر روز در حال نوشتن صدها محققين و مقاله

های معتبر و هزاران مقاله برای آگاه ساختن مردم از وجود شرکتهايی با طرح و حتی شايد

ای را به عنوان يک مدل )منظورم شرکتهايی است که بازاريابی شبکه MLMقابل قبول 

دهند( و نيز پيشنهاد می -يعنی وقتی که کالايی مصرفی دارند  -کسب و کار معتبر و درست 

اند نه آنها بالا بردن سطح آگاهی مردم را هدف قرار داده های هرمی و غيره هستند وشرکت

 های کورکورانه. مقابله

موضوع مهم به نظر من اقتصاد جهانی است. ما در تجارت الکترونيک هم اين موضوع مهم 

را مد نظر داريم. گردش سالم پول در ميان مردم. ايجاد کار و کوشش و فعاليت برای کسب 

های جديد است که اکنون در دست بشر قرار دارد. اهداف اين تکنولوژیدرآمدهای سالم. اينها 

تواند از آن استفاده کند، يا برای توليد برق و انرژی، يا برای تخريب ای میمثل انرژی هسته

و ساخت بمب اتمی. در اينترنت هزاران سايت غير اخلاقی هم موجود است، اما من پيشرفت 

خوانم، بسيار ياد دانم، بسيار میمديون همين تکنولوژی میخودم را در آنچه امروز هستم 

ای هم همين است. با های ماهوارهدهم. شبکهکنم و بسيار آموزش میگيرم و بسيار فکر میمی

توان اخبار و توان با مردم، با دوستان و آشنايان ارتباط داشت، میپست الکترونيک می

و اسپم هم گرفت )يعنی هرزنامه ارسال کرد و سيلی توان اسپم هم کرد مقالات را گرفت، می

 -کنم.( که البته من هيچگاه اين کار را توصيه نکرده و نمی -ها را دريافت کرد. از هرزنامه

بالا بردن آگاهی و اطلاعات مردم راه درست است. برخورداری از قوانين درست و نه کهنه 

ايمن برای تبادلات الکترونيکی و غير و غير مرتبط راه درست است. ايجاد فضای امن و 

 . الکترونيکی راه درست است و نه سرکوب و زيرزمينی کردن فعاليتها
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بازاريابی شبکه ای در سنگاپور قانونی است و اعدام مشمول جريمۀ شرکت در طرح های 

 هرمی نمی باشد

با شرکت های  با توجه به اينکه دولت سنگاپور در مواقعی حتی از ايالات متحده هم جدی تر

بازاريابی شبکه ای برخورد نموده بيان قوانين و ترجمۀ آخرين بيانيۀ وزارت بازرگانی و 

صنعت اين کشور و جرائمی که برای فعاليت در شرکت های هرمی وضع نموده مفيد خواهد 

بود. ازجملۀ توجهاتی که می توان به اينگونه قوانين داشت اين است که اولا تمامی وزارتخانه 

ها يا نهادهای دولتی کشورهای متعدد چندين بار قوانين خود را اصلاح نمودند و نمونۀ بارز 

آن تجديد نظر دولت سنگاپور برای توسعۀ کشور در بازار جهانی بنا بر خواستۀ مردم در 

قوانينی سنگين  1973بود لازم به ذکر است دولت سنگاپور پيش از اين در سال  2002سال 

ود داشت . همچنين تمامی نهادهای دولتی جرائمی که برای طرح های در دستور کار خ

 هرمی وضع نمودند تنها شامل حبس يا جريمه نقدی است و نه اعدام .

 چگونه فعاليت های بازاريابی چند سطحی در سنگاپور حاکم شدند؟

وش فعاليتهای بازاريابی چند سطحی در سنگاپور با تصويب قانون بازاريابی شبکه ای و فر

 هرمی پابرجا ماندند. 

 1973قانون اصلی بازاريابی چند سطحی و فروش هرمی )ممنوع( برای اولين باردرسال 

مجلس يک اصلاحيه برای اين قانون به منظور تشريح  2000تصويب شد. در ماه ژوئن سال 

فروش هرمی برای کنترل تمامی کسب وکارهائی که ماهيت چند سطحی داشتند تصويب 

 نمود.

ند ، باوجود اينکه تمامی تکنيک های بازاريابی چند سطحی نامطلوب نيستند ، دولت هرچ

همزمان با تصويب قانون فروش هرمی و بازاريابی چند سطحی دستور مستثنی کردن کسب 

وکارهای قانونی را از قانون مصوبه همچون کمپانی های بيمه و شرکت های فروش مستقيم 

 را صادر کرد. 

 ولت سنگاپور در رابطه با بازاريابی شبکه ای و فروش هرمیآخرين بيانيۀ د

( حمايت های خود را روی طرح های بازاريابی MTIوزارت تجارت و صنعت سنگاپور)

چند سطحی فعال در سنگاپور باهدف حمايت از مصرف کنندگان زياد نموده است. دستور 

ها و طرح ها( از اول  تجديد نظر روی بازاريابی چند سطحی و فروش هرمی )شامل انجمن

 ترتيب اثر قرار خواهد گرفت. 2002ژانويۀ سال 

برای حمايت  1973( و فروش هرمی )ممنوع( در سال MLMقانون بازاريابی چند سطحی )

 از مصرف کنندگان در مقابله با طرح های مضر هرمی تصويب شد.
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نه هائی را پرداخت يک طرح هرمی غير قانونی نوعاً به شرکت کنندگانی نياز دارد که هزي

کنند. در عوض به شرکت کنندگان وعدۀ پاداش های جذاب مالی برای استخدام هر شرکت 

 کنندۀ اضافی داده می شود. 

به محض اينکه فروشندگان بيشتری استخدام می شوند ، شرکت کنندگان اميدوارند تا پرداخت 

هرمی با اين ساختار  های خود را بدست آورند و سودهای قابل توجهی کسب کنند. چنين

درنهايت از مستخدمين جديد به اتمام می رسد و سقوط می کند ، نتيجه اين است که 

فروشندگان در پائين هرم تمامی پول های پرداختی را از دست می دهند. بازاريابی چند 

 سطحی غير قانونی معمولا مشخصه های زير را دارا می باشد:

آوردن پول چقدر آسان است، که افراد می توانند خيلی  الف : مبلغان ادعا می کنند بدست

سريع در مدت کوتاهی ثروتمند شوند. و راه کسب پول از طريق استخدام ديگران به طرح 

 می باشد.

 ب: کالای مورد نظر چيزی نيست که يک نفر در حالت نرمال آن را خريداری کند.

يه گذاری کنند خواه به شکل يک ج: شرکت کنندگان مورد نيازند تا پول را در طرح سرما

 وروديه يا خريد کالا.

 MLM*"تمامی طرح های بازاريابی چند سطحی مضر و غير قانونی نيستند"*. قانون 

وزارت صنعت و تجارت را برای مستثنی قرار دادن طرح ها و موسسه های خاص زير 

های فروش مستقيم  صاحب اختيار می داند . بيمه ، امتيازات و طرح 2000لوای قانون سال 

معاف می باشند. هرچند به دليل توسعه  MLMکه دارای معيارهای خاصی هستند از قانون 

در بازار و پيشنهادهائی از سوی مردم وزارت صنعت و تجارت در مشورت با صنعتگران و 

را مورد تجديد نظر قرار داد . اصلاحات اصلی  MLMبه دليل توجه به نظرات مردم قانون 

 جديد از اين قرار هستند:قانون 

يک شرکت کننده نمی تواند برای تهيه هرگونه سود يا بدست آوردن  –الف : حمايت ها 

کالائی به منظور يک شرکت کنندۀ صرف شدن در طرح مورد نياز باشد، به جزخريد 

ابزاری که برای اثبات هستند ونه برای فروش دوباره که برای آن پورسانتی پرداخت نمی 

يک طرح بازاريابی چند سطحی قانونی برای فروشندگان ريسک مالی را تحميل نمی شود . 

کند برای مثال فروشندگان زير نظر مفاهيم منطقی تجاری بايستی مستحق بازپس گيری تمام 

پول خود برای کالاهائی که توسط آنها خريداری يا نگهداری شده و به مصرف کنندۀ نهائی 

 گر کالاها ظرف مدتی شصت روزه بازگردانده شوند . فروخته نشده باشند. تنها ا

کمپانی ها نبايد طرح را به عنوان فرصت هائی برای سريع  -ب: ممنوعيت های رفتاری 
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ثروتمند شدن معرفی کنند. و نبايد از کلاهبرداری و فريبکاری ، اجبار، تهديد يا روشهای 

ی آن شرکت ها بايد روی تلاش نامعقول برای عضويت افراد در طرح استفاده کنند. به جا

هايشان در تبليغ کيفيت و شمايل کالاها تمرکز کنند. اگر يک شرکت می خواهد پتانسيل 

درآمدزائی را به شرکت کننده های بالقوه نشان دهد بايد رکوردهای بيشترين ، کمترين و 

 متوسط درآمدهای فروشندگان گذشته را نگه دارد.

ک فروشنده است که پورسانت ها را از چندين لايه از اين حق ي -ج: تسهيم پورسانت 

فروشندگانی که توسط او استخدام شدند کسب کند . هرچند اين پورسانت ها بايستی از فروش 

کالا يا خدمتی که در مورد آن بحث و گفتگو شده بدست آمده باشد و نه از عضويت يا استخدام 

 اعضای اضافی به طرح مورد نظر .

به تبليغ يا شرکت در طرح بازاريابی چند سطحی غيرقانونی بپردازد ، بر *" هر کسی که 

سال و يا  5طبق حکم دادگاه بالاترين جريمۀ او دويست هزار دلار و يا به حبس نه بيشتر از 

هر دوی اين جريمه ها محکوم است. ضمناً قانون دادگاه را برای جريمه ای اضافی صاحب 

 اين جريمه نبايد بيشتر از مقدار سودی که مبلغ بدست آورده باشد. "*اختيار می داند 

منتشر خواهد شد. اين يک زمان مناسب برای  2001اصلاحات در چهاردهم دسامبر سال 

شرکت هاست تا قوانين جاری خود را بازبينی کنند و به مبلغان خود دربارۀ تغييرات اطلاع 

 ترتيب اثر داده خواهد شد.  2002نويه سال رسانی کنند. قانون جديد در اول ماه ژا

)وزارت بازرگانی و  MITمطلب کامل قانون بازاريابی چندسطحی و فروش هرمی در سايت 

 صنعت سنگاپور ) قابل دسترسی است. 

در حالی که دولت می تواند بوسيلۀ قوانين اصلاحی برای جلوگيری از فعاليت های 

دفاع برای مصرف کنندگان اين است که مراقب باشند و فريبکارانه کمک کننده باشد. بهترين 

درگير کلاهبرداری و طرح های سريع ثروتمند شدن نشوند. هنگام سرمايه گزاری مصرف 

 کنندگان بايستی تنها به سود فرصت های مالی نگاه نکنند .

 وزارت بازرگانی و صنعت 

 2001سيزده دسامبر 

سيا از جايگاه ويژه ای برخوردار است و در حال حاضر بازاريابی شبکه ای در شرق آ

 800کشورهای سنگاپور ، مالزی و ژاپن به آن توجه ويژه ای دارند به طوری که تنها 

شرکت بازاريابی شبکه ای در مالزی و تحت کنترل و حمايت دولت اين کشور فعاليت می 

 کنند.
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 ای در مقابل بازاريابی وابستهبازاريابی شبکه

تفاوت دارد. در اين مقاله به اين تفاوت « بازاريابی وابسته»با « یابازاريابی شبکه»

 ام. ام و تعريفی هرچند کوتاه درباره هريک به طور جداگانه ارائه کردهپرداخته

ای را چگونه می بينم؟ روانشناسی و ای چيست؟ آينده بازاريابی شبکهبازاريابی شبکه

ی کوتاهی که چندی پيش اکنون در ادامه مقاله - ای چيست و ...شناسی بازاريابی شبکهجامعه

ای چيست نوشتم قصد در خصوص توضيح و تعريف مختصری از اينکه بازاريابی شبکه

 دارم در اين مقاله به برخی از سوالات بالا بپردازم. 

آمار و ارقام دقيقی در اختيار نداريم و البته در ايران اين چندان هم موضوع تازه ای نيست و 

شود که گويا در ايران در حال حاضر، نزديک ايم اما گفته میريباً همه ما به آن عادت کردهتق

ای هزار نفر( تنها روی بازاريابی شبکه ۳۵۰هزار نفر )و به روايتی ديگر تا  ۱۳۰به 

کنند، اما با توجه به اتفاقاتی که اخيراً برای فعاليت اين شرکت در ايران گلدکوئست کار می

ر بگذارد و اش را پشت سها تا زمانی که گلدکوئست مراحل قانونیاست، فعاليت رخ داده

اندازی کند به نوعی کند يا متوقف شده است. اين دفترش را به صورت قانونی در ايران راه

کنند کنند، فکر میای کار میحقيقتاً جالب است که اکثر افرادی که در زمينه بازاريابی شبکه

ای، علت اين ای يعنی گلدکوئست و گلدکوئست يعنی بازاريابی شبکهکهکه بازاريابی شب

ما  -و اکثراً بدون مطالعه و تحقيق  -ی ديرينه دارد در فرهنگ شنيداری موضوع، سابقه

ايد که در زمانهايی نه چندان دور، اکثر کالاهايی که ها، حتماً شما هم اين را شنيدهايرانی

گرفتند، به شدند و مورد استفاده عموم قرار میه کشور وارد میتوسط تجار برای اولين بار ب

انداختند که گويی تنها نوع کالای توليد نوعی نام تجاری خود را تا آن حد بين مردم جا می

خواستند بگويند تجاری بوده است و بس. يک زمانی اگر مردم می« مارک»شده، فقط همان 

دستمال »اند، برای جديد گرفته« دئوترم»گفتند يک میاند، کن يا بخاری جديدی خريدهآبگرم

گويند گفتند و برخی هنوز هم میکننده لباس را می، مايع نرم«کلينکس»گفتند ، می«کاغذی

خواهند به مته و درل )دستگاهی برای سوراخ کردن ديوار يا سقف( ، يا وقتی می«سوسافت»

های تجاری هستند و دهها مارک ، اينها نامحال آنکه« انددکربلک»گويند اشاره کننده، می

 کنند. تجاری ديگر نيز دارند همان نوع کالا را عرضه می

است. مدلی برای بيزنس يا کسب و کار، برای داشتن « ایبازاريابی شبکه»حالا حکايت 

شود و با توجه به دايره نفوذ افراد و گفته می Residual Incomeنوعی درآمد که به آن 

يابد. تاکيد ما برای ايجاد آگاهی در ميان مردم اين ر يک تساعد هندسی گسترش میتکيه ب
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توان از مدل بيزنس برای هر نوع کالای مصرفی يا خدمات، می»قسمت قضيه است که: 

های بازاريابی اينترنتی به اينترنت و ديگر استراتژی -« استفاده کرد.« ایبازاريابی شبکه»

آمده، گسترش و نفوذ آن « ایبازاريابی شبکه»توانند به کمک قوی می عنوان ابزار يا خدماتی

 را سرعت دهند. 

ای چه خواهد بود؟ من و بسياری از کارشناسان ديگر که در اما اينکه آينده بازاريابی شبکه

ای نه کنيم معتقديم که اين مدل کسب و کار در آيندهسازی و آموزش کار میزمينه فرهنگ

حول خواهد شد و در عين حال مسلماً توسعه، نفوذ و گسترش بيشتری خواهد چندان دور مت

داشت. در امريکا و کشورهای اروپايی، مردمان بسياری به اين نوع مدل کسب و کار روی 

های بسياری )حتی تمام اعضای خانواده( با سيستم توصيه، کالا يا خدمات اند و خانوادهآورده

کنند و با اين های زيرمجموعه خود معرفی و توصيه میتيمشرکتهای مختلف را به اعضای 

کار موجب بالا رفتن ميزان فروش آن شرکتها و در نتيجه کسب درآمدی هميشگی و مداوم 

 اند. برای خود شده

ای نيست. کار ساده« ایبازاريابی شبکه»دانيم آنچه مسلم است اين است که همه تقريباً می

انتظار مولتی ميلياردر شدن داشت. اين کار در نوع خود بسيار هم  يک شبه نبايد و نمی توان

شوند، ديگر هيچ فعاليتی درصد از افرادی که زير مجموعه شما می ۹۵سخت است. 

شود. کنند و فعاليت بازاريابی شما در همان نقاط شايد برای هميشه متوقف ای( نمی)توصيه

زيرمجموعه شما، به نوعی، آرام آرام، اعتمادشان را تواند اين باشد که افراد يکی از دلايل می

تواند اين باشد که شما آنان را به درستی هدايت و دهند. دليل ديگر میبه شما از دست می

ايد. من در سمينارهايم به اين موارد بيشتر ايد و آموزشهای لازم به آنان ندادهرهبری نکرده

بازاريابی »که افراد بتوانند گوشه و زوايای  شومپردازم و نکات مهمی را يادآور میمی

طرف هستيد « انسانها»را بهتر و بيشتر بشناسند. در اين مدل کسب و کار، شما با « ایشبکه

ای ايجاد و و اين خيلی مهم است، که بدانيم در بازاريابی شبکه -« ابزار»يا « عامل»و نه 

ای از زير مجموعه شما، زنجيره ای برخوردار است. دراز اهميت ويژه« ارتباط»حفظ 

را به « يک زنجير»توانيد قرار دارد. مثال زنجير خيلی جالب است، شما می« انسانها»

توانيد، همان زنجير را )که مثلاً روی زمين افتاده است( رو به طرف خود بکشيد، اما نمی

( خودتان Downlineجلو هل دهيد. نقش شما به عنوان فردی که هدايت افراد زيرمجموعه )

است. رهبر در جلو قرار « نقش رهبری»يا « هدايت کننده»را بر عهده دارد، يک نقش 

کشد های زير مجموعه را به دنبال خود میگيرد و با ايجاد اعتماد و جو اطمينان، زنجيرهمی

های خود قرار بگيرد و آنان را رو و اين درست نيست که فرد رهبر پست سر زير مجموعه
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شوند و ی شما دلسرد میهل دهد. چنانچه چنين چيزی اتفاق بيافتد، افراد زير مجموعه به جلو

شما در همان « ایبازاريابی شبکه»شود که دهند و اين موجب میفعاليت خود را کاهش می

 نقطه متوقف شود. 

ها، در گرداب گسترده گيتی، به همين صورت است. چه بر روی اينترنت و چه همه فعاليت

رج از آن، شما بايد جلب توجه و جلب اعتماد کنيد، خودتان رو به جلو با ديدی باز و مثبت خا

 های خود تقويت کنيد. حرکت کنيد و اين روحيه را در زير مجموعه

 Affiliateهای وابسته يا )پرسند که برنامهاز طرف ديگر برخی از دوستان از من می

Programs ًهبازاريابی وابست»( يا اصولا( »Affiliate Marketing چيست؟ آيا اين نوع )

است؟ و اينکه آيا روی آوردن به اين نوع بازاريابی يا مدل کسب و  MLMبازاريابی همان 

کار خصوصاً روی کالاهای خارجی )وقتی منشاء کالا يا خدمات و سايت در خارج از ايران 

 است( نفعی برای ما دارد يا خير؟ 

ويم سوال بسيار بسيار خوبی است. البته من پيش از اين به دوستی که اجازه دهيد که ابتدا بگ

ای که در بخش انگليسی سايت نيز آرشيو از تايوان اين سوال را مطرح کرده بود، در مقاله

 ام. شده است پاسخ گفته

در حقيقت بيشتر از آنکه بخواهد به  Affiliate Marketingبازاريابی وابسته يا اصطلاحاً 

( مطرح باشد، يک سيستم تبليغاتی است، Business Modelيک مدل کسب و کار )عنوان 

پذيرد ای میطبق قراردادی يا توافقنامه« سايت الف»سيستمی که بواسطه آن يک سايت مثلاً 

« سايت ب»آگهی يا لينک تبليغی سايت ديگری را که مثلاً در اينجا آن را  Buttonکه تکمه 

از « سايت ب»بابت هر فروشی که « سايت الف»خود قرار دهد.  ناميم را بر روی سايتمی

انجام دهد، درصدی از فروش را به عنوان « سايت الف»طريق آگهی قرار گرفته روی 

شود و بعد از افزاری محاسبه میهای نرمکميسيون دريافت می کند. حسابها از طريق برنامه

شود و ب دريافت کننده منظور میرسيدن به يک مبلغ مشخص يا يک زمان مشخص، به حسا

شود. مواقع يا مواردی هم وجود دارد که سايتها صرفاً يا اينکه به صورت چک ارسال می

و نه  -برای بالا بردن تعداد بازديد کننده خود و يا کلاً تبليغات )جا انداختن علامت تجاری( 

 کنند. از بازاريابی وابسته استفاده می -فقط دريافت کميسيون 

در واقع نوعی ارتباط کار و تجاری با يک توليدکننده يا فروشنده و تاجر « بازاريابی وابسته»

دهد که با قرار دادن تبليغ يا لينک سايت است به نحوی که تاجر به شما اين اجازه را می

شود( بر روی سايت خودتان، با هر فروشی که از اينترنتی او )که فروش از آنجا انجام می

 شود، کميسيونی به شما تعلق بگيرد. ا انجام میطريق شم
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ی خود بتوانند به عنوان يک مدل کسب های وابستهسايتهای اينترنتی برای اينکه از برنامه

مند شوند بايد از عملکرد اين سيستم، از کيفيت کالا و خدمات، از وکار يا درآمدزا بهره

لی کاملاً مطمئن باشند و بعد اقدام به سرعت عمل در تحويل کالا و خدمات توسط فروشنده اص

عضويت و به اصطلاح وابسته شدن به آن فروشنده مورد نظر با قرار دادن لينکی که او به 

دهد خريدار از طريق شما و سايت شما با فروشنده کد مشخصی که نشان می -شما می دهد 

 آشنا شده است نمايند. 

متفاوت است. يک  MLMای يا با بازاريابی شبکهبينيد، اين نوع بازاريابی همانطور که می

نوع کسب درآمد ساده برای شروع فعاليتهای بازاريابی اينترنتی است که اگر شما در سايتتان 

تواند درآمد خوبی برايتان بسازد. گفته از تعداد بازديد کننده خوبی برخوردار باشيد، می

 -لين بار توسط کمپانی و سايت آمازون شود که بزرگترين حجم از اين نوع بازاريابی اومی

به مردم معرفی شده است و هم اکنون نيز آمازون يکی از  -فروش کتاب و سی دی و فيلم 

 ها را در اين زمينه داردمعتبرترين برنامه

 Marketing Mixای و بازاريابی شبکه

 تابان خواجه نصيری

و بازاريابی  Marketing mixی بين در اين مقاله به رابطه

ی سر و ای هم با اين مقولهپردازم. در بازاريابی شبکهای میشبکه

ای ديگر از فعالان و پژوهشگران کار داريم، من به همراه عده

ای، دو عنصر مهم دارد که اغلب موارد معتقديم که بازاريابی شبکه

 ه به فارسی درباره آن نوشته شده است از قلم افتاده است. به خصوص در متونی ک

رسد، يعنی سال پيش می ۱۰تا  ۸تحقيقات و مطالعاتم در مورد اين نوع بازاريابی به بيش از 

ها( و اينترنت آشنا  BBSرسانی محلی )های اطلاعدرست از همان زمانی که من با شبکه

نوشتم )به زبان انگليسی( در اينترنت میشدم و در برخی از مقالاتم که آن زمان در 

کردم و هميشه از آن زمان به بعد، به اهميت ايجاد آگاهی در هايم به آن اشاره میخبرنامه

( که Network Marketingای )ميان مردم و نيز تدوين قوانين مرتبط با بازاريابی شبکه

)و به  Multi Level Marketingنامند يعنی ای نيز میبرخی آن را بازاريابی چند لايه

ای ای معتقدند که در بازاريابی شبکهام. عدهگويند( اشاره داشتهنيز می MLMاختصار به آن 

دانند و عنصر دوم را يا برنامه می Planدو عنصر اساسی وجود دارد: يک عنصر را 

Product و ای ديگر از فعالان محصول يا کالا يا خدمات مصرفی. من به همراه عده

http://internetfolklore.blogfa.com/
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ای، علاوه بر اينها دو عنصر مهم ديگر نيز دارد که پژوهشگران معتقديم که بازاريابی شبکه

اغلب موارد خصوصاً در متونی که به فارسی درباره آن نوشته شده است از قلم افتاده است. 

مشتری يا اگر بهتر بگويم )مصرف کننده( و  -۱اين دو عنصر بسيار بسيار مهم، عبارتند از 

( و آموزش مرتبط و مداوم گنجانده شده در روابط بين networkingبط )معاشرت يا روا -۲

 معاشران )سطوح(. 

ها بپردازم، اشاره کنم به اينکه حال اجازه دهيد پيش از اينکه به تعريف الگوها يا مدل

ای چه هست و چه نيست که به نظرم اين خيلی مهم است و عزيزان بسياری بازاريابی شبکه

چيست؟ اول از همه اين  Network Marketingيا  MLMپرسند. درباره آن می از من

بينم يک آقای دکتری )که مايل نيستم اسمی برای من بسيار باعث تعجب و تاسف است که می

آيد و اين دو اصطلاح را جمعی و معتبری مثل صدا و سيما می از ايشان ببرم( در يک رسانه

و آنجا که  MLMگويد خواهد از طرحهای هرمی ياد کند میه میکند. آنجا کاز هم تفکيک می

. ببينيد، اين دو اساساً Network Marketingگويد خواهد بگويد میهای قانونی میاز طرح

ام که اين دو را از هم به اين ترتيب تفکيک کنند، يک مفهوم را دارند و در هيچ جا من نديده

است برای يک مفهوم و جايی برای تفکيک آنها وجود ندارد.  دانم، اينها دو نامتا آنجا که می

چيست؟ حال باز گردم به اين  Network Marketingيا  MLMپرسم: بينيد که من میمی

يک مدل يا شکل توزيع است که در آن توليد  Network Marketingيا  MLMسوال. 

لا يا خدماتش به مشتريانش به های مستقيم را برای فروش يا تحويل کاای از فروشکننده شبکه

ی مهم در اين سيستم بازاريابی اين است که محصولات يا آورد. نکتهاستخدام خود در می

رسد و توليد کننده در يک ارتباط قوی و مداوم با خدمات مستقيماً به دست مصرف کننده می

اساسی و مهم اش است. يک سيستم بازاريابی رسمی، شمال هفت عنصر ی توزيع کنندهشبکه

توانيم در ی آن عناصر را میشود، همهياد می marketing mixاست که از آن به 

کنم خيلی کوتاه يک به يک اينها را در اينجا ای نيز بيابيم. من سعی میبازاريابی شبکه

 بياورم: 

نيز بايد در مورد بازارشان  MLMشرکتهای  - Market Researchتحقيق بازار يا ( ۱)

های مشتريانشان و در عين حال خدمات يا محصولاتی که ه تحقيق بزنند و نيازدست ب

تواند آن نيازها را برآورده سازد دقيقاً شناسايی کنند. در اينجا، برای شرکتهايی که بيزنس می

ی فقط يک شبکه MLMبرند، يک مزيت وجود دارد. شرکتهای را به کار می MLMمدل 

يا تحقيق  Market Researchی خود، اگر توانسته باشند شبکه توزيع ندارند، آنها در بطن

ی فعال توانند در يک زمان، يک شبکهبازار را در بين اعضای خود نهادينه کرده باشند می
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توانند بازار را مورد تحقيق و بررسی دايم خود قرار دهند. از افرادی را داشته باشند که می

های مرتبط با تحقيق بازار به حداقل رساندن هزينهها يا اين موضوع باعث کاهش هزينه

توزيع  -ی مصرف کننده شود بدون اينکه کارايی يا اثر آن از بين برود. شبکه، يک شبکهمی

کند و به همين دليل بخوبی نيازها را کننده است و نيازهای خود را بخوبی مشاهده و ثبت می

 )ها( اطلاع دهد. Uplineداند و کافی است که آن نيازها را به می

های خواهند در تمام زمينهببينيد شرکتهای توليد کننده هميشه می - Testingآزمايش يا ( ۲)

از اين امر  MLMتجاری خود و نه فقط کالا يا خدماتشان از نتيجه مطلع باشند. شرکتهای 

مين بالا بودن مستثنی نيستند. در رابطه با اين شرکتها، توقعات مشتريان بالا است و برای ه

تری بدهند. به های طولانیها يا گارانتیتوقعات يا نتظارات است که شرکتها موظفند تضمين

هايی را بدهند و برند که بتوانند چنين تضمينهمين لحاظ، کيفيت کالا يا خدماتشان را بالا می

ی جه به شبکهاين با توجه بازخوری که به طور مدارم از مشتريانشان دارند و خصوصاً با تو

کالا و خدمات و در  testingهای مرتبط با آزمايش يا شود که هزينهتوزيع موجود باعث می

 نهايت کل سيستم توزيع پايين آيد. 

ارزش پولی کالا يا خدمات را برای مشتری و سود و منافع  - pricingگذاری يا قيمت( ۳)

گذاری( اين )قيمت MLMبرای شرکتهای  اورد.قابل توجهی را برای توليد کننده به همراه می

 شود. ی توزيع نيز میهم موضوع بسيار مهمی است چرا که پاداش اين کار متوجه شبکه

و شرکتهای  MLMقسمت اعظم تفاوت بين شرکتهای  - Distributionتوزيع يا ( ۴)

ها نندهگوييم تجمع کالا و خدمات و مصرف کمعمولی در همين است. ما اصطلاحاً به اين می

فروشها، شرکتهای حمل در يک زمان و در يک مکان. به جای يک سيستم پيچيده شامل عمده

و نقل متعدد کالا، مراکز توزيع و فروش، خرده فروشها و اضافه شدن به قيمت کالا در 

ای ها، کالا و خدماتشان را مستقيماً به دست مصرف کنندههريک از اين نقاط، توليدکننده

ای توزيع کننده است و يا صرفاً مصرف کننده. در اين حالت، که يا مصرف کنندهرسانند می

توانند کالا را با قيمت پايين کنند، اصطلاحاً به نوعی میخريداران، قيمت کمتری پرداخت می

تواند از طريق تر خريداری کنند و اين بسيار به نفع آنان است و در اين حالت تحويل کالا می

 های ارسال کالا يا خدمات باشد. يوهپست و ساير ش

کنيم؟ جز اينکه مشتری ببينيد ما با استفاده از تبليغات چه می - Advertisingتبليغات يا ( ۵)

ما در بازاريابی، کارمان اين است که به مردم  کشانيم؟را به سمت و سوی کالا يا خدمات می

ی مورد نيازش هست بيابد. اين هزينه مان را کهکننده( کمک کنيم که کالا يا خدمات)مصرف

نسبت به شرکتهای ديگر که از اين روش  MLMطلبد و بسياری از شرکتهای بالايی را می
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(MLMاستفاده نمی )ا؟ چون آنها از روش کنند. چرکنند برای تبليغات کمتر هزينه می

يا  WOM = Word of Mouthالعاده قوی تری به نام تبليغ سينه به سينه يا اصطلاحاً فوق

کنند. اين موضوع ای آنان استفاده میحرف مردم يا تبليغ شفاهی بين مردم و يا روش توصيه

ها و پايين تر آمدن قيمت کالا يا خدمات و رسيدن نفع بيشتر آن به نيز باعث کاهش هزينه

 شود. ی توزيع میاعضای شبکه

 -گويند می Visual Merchandisingتجسمی از کالا يا خدمات که اصطلاحاً به آن ( ۶)

تان مشتری را کنيد که ويترين مغازهمی کنيد، کلی هزينهای باز میببينيد شما وقتی مغازه

برای داخل شدن به مغازه يا اطمينان کردن به شما اماده کند. اين هزينه برای شرکتهای 

MLM ی ارائه يا هماندر واقع تنها شيوهpresentation ت وورکر است. به بازارياب يا ن

 های بسياری پايين بيايد. شود که هزينههمين علت، اين موضوع نيز باعث می

در برخی موارد، لازم است که  - Personal Selling Skillsهای فروش يا مهارت( ۷)

مشتری برای استفاده از کالا )يا خدمات( آموزش داده شود، يا اينکه اصولاً لازم است مشتری 

شتری در مورد کالا و خدمات داشته باشد تا بعد تصميم بگيرد که خريد کند. اين اطلاعات بي

ای است بين تبليغ و مشاهده آن تجسم از کالا و خدمات که پيشتر گفته شد. در واقع يک مرحله

های بسياری را متحمل می شوند، افرادی را که در اين شرکتها برای اينجور کارها هزينه

ها يا مشتريان بالقوه سوق دهند و به سوی مصرف کنندهرا آموزش میزمينه مهارت دارند 

ی اياب و ذهبا آنها را تامين دارند، در برخی موارد لازم است که وسيلهدهند و گسيل میمی

کنند، محل اقامت ايشان را نيز تقبل کنند و خورد و خوراک و غيره را. ببينيد که شرکتهای 

MLM نند اصلاً نکنند يا ميزان آن را به مراتب پايين بياورند. توزيع تواها را میاين هزينه

کننده فردی است که خود آموخته )چيزی که من در تئوری گرداب گسترده گيتی نيز آن را 

ام که افراد بايد در اين عصر خودآموخته و با انگيزه باشند( است و فروش کالا يا آورده

و نمايش دادن کالا و کارهای ديگر در واقع توسط  شود به گفتنخدمات در نهايت محدود می

 انجام شده است.  WOMها يا بهتر بگويم توسط همان همان توصيه

ای قانونی، آنچه که مورد توجه است اين است که در روابط پويای موجود در بازاريابی شبکه

برای  کوشی يا اشتراک مساعی( در ميان است که منافع بسياری هم)هم synergyنوعی 

 کند. توليدکننده و هم برای مصرف کننده فراهم می

گروه اصلی  4ای بر اساس ساختار پاداش دهی، به طرحهای بازاريابی شبکه

Breakaway, Matrix, Unilevel  وBinary کنم در شوند که من سعی میتقسيم می

 شماره های آينده خبرنامه و مقالات ديگر به آنها نيز اشاره کنم.
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 MLMای يا بازاريابی چند سطحی يابی شبکهبازار

چکيده: بسياري از مردم در داخل يا خارج از ايران دركي اشتباه از بازاريابي شبكه اي يا 

هاي مرتبط با دارند و به همين دليل بسياري از فعاليت Network Marketingاصطلاحاً 

ي شبكه اي اخيراً به بحثي اين نوع بازاريابي در ايران منجر به شكست مي شود. بازارياب

جنجال برانگيز در سرتاسر جهان و خصوصاً ايران تبديل شده است و علت آن اين است كه 

اي به عنوان نوعی مدل کسب و کار، توسط افرادي ناآگاه و به شيوه متاسفانه بازاريابي شبكه

يژه بازاريابي های بيزنس و بواي نادرست به مردم معرفی شده است. مسلماً بسياري از مدل

سازي است و عملاً اين موضوع در سطح نيازمند آموزش و فرهنگ MLMچند سطحی 

سازی عامه مردم يا هنوز به درستی پياده نشده است و يا اينکه فعاليت های آموزش و آماده

اذهان عمومی و حتی برخی از مسئولين مملکتی پيش از اينکه آغاز شود منجر به شکست 

يكي از روش هاي واقعي و عملی  MLMيابي به روش چند سطحي يا شده است. بازار

بازاريابي كالا و خدمات است اگر به درستي و صحيح پياده سازي شود. اين نوع بازاريابي 

بسيار سخت است و مسلماً از طريق آن نمي شود يك شبه ميلياردر شد اما اگر درست پياده 

شركت ها به خوبي مي توانند از آن به عنوان يک شود و آموزش هاي لازم داده شود افراد يا 

مدل کسب و کار برای ايجاد درآمد و نيز به عنوان يكي از استراتژي هاي بازاريابي خود 

 استفاده كنند. 

از خودش  -چه در دنيای واقعی پيرامون ما و چه در دنيای مجازی يا اينترنت  -موفقيت 

ند در کسب و کارشان موفق شوند، يکی از خواهردی بر جای می گذارد. افرادی که می

گيرند يا به اصطلاح از کنند اين است که رد افراد موفق را در پيش میکارهايی که می

کنند. به اين ترتيب، مدل های کسب و کار يا اند، الگو برداری میالگويی که آنان دنبال کرده

واقعيت هايی پيرامون  گيرند. از طرف ديگر،( شکل میBusiness Modelsاصطلاحاً )

توانند به موفقيت ما در پيروی از مدل های کسب و کار کمک کنند. مثلاً اين يک ما، می

ای، افرادی را پيرامون خود دارد که با واقعيت انکار ناپذير است که هر کسی در هر جامعه

که ای از آن افراد معاشرت دارد. حلقه ای از افراد مختلف پيرامون يک فرد مورد نظر، شب

آورد که می توانند با ارتباطاتی که با هم دارند، روی هم اثر بگذارند. اين افراد را بوجود می

اثرات، مثبت يا منفی بسيار حائز اهميت می باشند. هر چقدر فرد مورد نظر ما با افراد 

دهد. اثر بيشتری در ارتباط باشد، به اين معنی است که شبکه گسترده تری را پوشش می

مثبت روی اين فرد، می تواند منجر به اثری مثبت روی کل افراد متصل به او شود. مسلماً 



 
27 

ای در ايجاد يا حفظ معاشرت های يک اثر منفی بر روی اين فرد، می تواند منجر به فاجعه

را در اينجا، من به عنوان معادلی نسبتاً مناسب « معاشرت»آتی ما شود. در حقيقت، واژه 

ام. در جملاتی که امريکايی ها بکار می برند، حتماً شنيده ايد که آورده Networkingبرای 

اين به اين معنی است که آن طرف ...« بر می گردم  networkingاز يک »گويند: مثلاً می

از يک گردهمايی ويژه می آيد، جايی که با عده آدمهای بيشتری آشنا شده است و با آنها 

ا در اينجا، در جامعه خودمان، به نوعی از آن به عنوان ارتباط برقرار کرده است. م

 کنيم. ياد می« معاشرت»

ای يا بازاريابی چند سطحی يکی از انواع مدلهای کسب و کار است که در بازاريابی شبکه

سالهای اخير بويژه بخاطر اينترنت بسيار مورد توجه قرار گرفته است. همانطور که در 

، بازاريابی فعاليتی است که طی آن ما می خواهيم به افراد کمک کنيم مقالات پيشينم گفته بودم

که کالا يا خدمات ما را که به نحوی می تواند پاسخگوی نيازهايشان باشد پيدا کنند. در مدل 

می کنيم و استفاده از « نفوذ»ای، ما در سطوح مختلف از افراد، کسب و کار بازاريابی شبکه

مصرف »تشخيص داده ايم و خودمان يکی از « وب و مفيدخ»کالا يا خدماتی را که 

می کنيم. اين را هم قبلاً گفته بودم که بايد توجه « توصيه»هستيم را به سايرين « کنندگانش

می « بازاريابی»می کنيم، گويی داريم آن چيز را « توصيه»داشته باشيم وقتی چيزی را 

شد، آن کالا يا خدمات خودبخود يک نوع تبليغ کنيم. اگر کالا يا خدماتی واقعاً خوب و مفيد با

مثبت برای خودش ايجاد می کند و اگر  WOM = Word of Mouthشفاهی يا اصطلاحاً 

ما هم به جمع توصيه کننده ها اضافه شويم به گسترش استفاده از آن کالا يا خدمات به نوعی 

يک کالا يا خدمات مورد « دهتوصيه کنن»کنيم. پيش از اينترنت، امکان اين که افراد کمک می

مند شوند يا به نوعی وجود نظر بتوانند از توصيه يا در حقيقت عمل بازاريابی خود بهره

شود، سخنی از آن نداشت و يا ميزان آن آنقدر کم بود که به اين ترتيب که امروز از آن ياد می

است تا  يک مدل کسب و کار Multi-Level Marketingيا  MLMآمد. به ميان نمی

زمانی که يک کالای مصرفی يا خدمات قابل مصرف در ميان باشد و اگر چنين باشد در همه 

جای دنيا قانونی است و در اينجا )ايران( هم بايد باشد. اما در صورتی که فعاليت ها بر 

يعنی فقط يک نام  -اساس يک سيستم هرمی بدون کالای يا خدمات مصرفی در نظر باشد

وعی روی هوا بخواهد تبليغ کند، اين روش در همه جای دنيا غير قانونی است تجاری را به ن

و مسلماً در ايران هم غير قانونی است. وقتی از مدل های کسب و کار يا بيزنس صحبت می 

کنيم، يعنی از مدلهايی صحبت می کنيم که برای فرد يا افراد در گير آن، ايجاد درآمد می کند. 

ل ايجاد می کند، مشابه همان نوع درآمدی است که افراد از به حساب نوع درآمدی که اين مد
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گذاشتن مبلغی پول در بانک و در حسابهای سپرده کوتاه يا بلند مدت خود به دست می آورد، 

يا مثلاً افرادی که کتابی می نويسند يا ترجمه می کنند و با هر نوبت چاپ، درصدی از پشت 

شود. اين نوع درآمد را تيراژ کتاب نسيبشان می جلد کتاب به هنگام فروش ضرب در

گويند که وقتی اين نوع درآمد در بانکها يا در صنعت می Residual Incomeاصطلاحاً 

ای نيز قانونی است. مورد ديگر که نشر قانونی است پس در مدل کسب و کار بازاريابی شبکه

و دوبليکيشن در ميان است. شود، اين مساله است که يک تساعد هندسی مطرح می MLMدر 

ما در اصول موفقيت در کسب و کار، حال هر نوع کسب و کاری که باشد و در هر سطحی 

که باشد اين را باور داريم که چنانچه دايره افرادی که شما با ايشان در ارتباط هستيد گسترده 

اط باشيد، موفقيت تر و وسيعتر باشد يا به عبارت ديگر چنانچه شما با افراد بيشتری در ارتب

 شما به نوعی تضمين شده است. 

کنند يک رازی را هميشه در ميان گذاشته ام و من به دوستانی که در سمينارهايم شرکت می

کنيد، مهم آن اين بوده است که مهم نيست چه مدل کسب و کاری را برای خودتان انتخاب می

دگی کاری خود، با افراد بيشتری اين است که بتوانيد در طول يک مدت زمان معين، در زن

کنيد. اين به اين معنی است که در برنامه کاری خود بگذاريد که هر روز با دو « معاشرت»

نفر جديد آشنا شويد و از آن دو نفر جديد هم بخواهيد که شما را با دو نفر جديد ديگر آشنا 

گسترش می دهيد و به همين  ی دوستان و آشنايانتان راافتد؟ شما دايرهسازند. چه اتفاقی می

ترتيب ميزان موفقيت خودتان را و کارتان را و بالا بردن سطح زندگی تان و ... اين بسيار 

توانيم به موفقيت های چشمگيری دست يابيم، در مهم است که ما با مدل بازاريابی اينترنتی می

ن نفوذ ما اهميت هر سطحی که از آن باشيم. همانطور که در بالا هم اشاره کردم، ميزا

می گويند: يک قدرت مضاعف و اهرمی می  Leverageبسياری دارد، آن را اصطلاحاً 

تواند شما را چندين روز، ماه يا سال جلوتر بياندازد. ببينيد، اين خيلی ساده است شما يک نفر 

تر در صد از وقتی را که دارند برای شما بگذارند به ۵نفر از دوستانتان  ۱۰۰هستيد و اگر 

درصد از وقت )يا پول و سرمايه ای که دارد(؟ اگر با افراد با  ۱۰۰است يا اينکه يک نفر 

نفر  ۱۰۰۰نفر را در دايره آشنايانشان دارند و قرار باشد که اين  ۱۰۰۰نفوذی آشنا شويد که 

دقيقه از وقتشان را به شما بدهند که برايشان صحبت کنيد شما هم در  ۵در يک مهمانی فقط 

آن يک نفر اصلی )که قطعاً در  Leverageو هم در سرمايه از نفوذ و قدرت يا  زمان

ايد. منظور من اين است که هر زندگی شما نقش بسيار مهمی را داشته است( استفاده کرده

ای، افراد فردی که با او آشنا می شويد، يک قدرت نفوذ ويژه دارد و در بازاريابی شبکه

را با هم به اشتراک می کذارند. سطوح بالاتر بايد به فکر سطوح  ها، قدرت و نفوذ خودشبکه
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پايين تر خود باشند، يعنی به نوعی آنها را اسپانسر کنند: يعنی از آموزش مداوم آنها و تهيه 

مطالب و متون و تصوير و سايت وب و ... دريغ نکنند. حمايت سطوح بالاتر باعث می شود 

ر بين اعضای شبکه بالا رود و افراد مطمئن تر از گذشته که انگيزه و اعتماد و اطمينان د

دهد، با سطوح پايين تر خود درباره شما، کالا يا خدماتی که شرکت يا موسسه شما ارائه می

( و مسلماً هر سطح به سطح بالاتر از خودش درصدی را به عنوان WOMصحبت می کنند )

کالا يا خدماتی که خوب و  اختصاص می دهد. حاصل چيست؟ Residual Incomeهمان 

مفيد و مصرفی باشد بخوبی بازاريابی می شود، يعنی افراد با کالا يا خدمات آشنا می شوند 

در اثر تبليغ شفاهی، خود آن کالا را می خرند و مصرف می کنند و اگر واقعاً کيفيت آن کالا 

و دائم به تعداد آن  -ند يا خدمات بالا باشد، آن را به ديگرانی که در شبکه آشنايان خود دار

می کنند و همين توصيه زبان به زبان می چرخد و از بابت اين همين « توصيه» -می افزايد 

کار، کالاها و خدمات بيشتری بفروش می رسد و بازاريابان هم درصدی به عنوان کاری که 

 انجام داده اند دريافت می کنند. 

اصلاً نبايد آن را به عنوان يک مدل کسب و کار ای، کار بسيار سختی است و بازاريابی شبکه

که با آن می شود يک شبه ميلياردر شد برخورد کرد. ببينيد! متقاعد کردن مردم و جلب 

رضايت مردم و جلب اطمينان آنان کار ساده ای نيست، خصوصاً وقتی که شما بخواهيد اين 

و نيست. اما ايجاد يک درآمد کار را روی اينترنت انجام دهيد، جايی که ارتباطات رو در ر

خوب و سالم از اين راه وجود دارد. آن چيزی که لازم است در اينجا بگويم اين است که ما 

بايد مردم را آگاه سازيم، من سعی دارم با همينن سمينارها و جلساتی که دارم و با همين 

اتژی ها و تکنيک ها و ای هم بايد از استرمقالات اين کار را انجام دهم. در بازاريابی شبکه

هايی که پيش از اين جواب داده اند استفاده کنيم، در واقع همانطوری که قبلاً نيز تاکتيتک

مدلی نيست که به آسانی شما را موفق کند، اما اگر موفق شويد، هم خودتان  MLMگفتم، 

دگان موفق شده ايد، هم کالا و خدمات خوبی را که انتخاب کرده ايد به دست مصرف کنن

اصلی اش خواهد رسيد )هدف بازاريابی( و هم اينکه توليد کننده آن کالا يا عرضه کننده آن 

خدمات انگيزه بيشتری برای يافتن بازارهای بيشتر و وسيعتر و نيز بالا بردن کيفيت کالا يا 

 خدماتش خواهد داشت. 

ايلم بدانم که شما در اين مايلم در رابطه با اين موضوع بيشتر بنويسم، اما قبل از آن بيشتر م

خصوص چه فعاليتی داريد و چگونه توانسته ايد کار بکنيد؟ مايلم بدانم که چه قواعد و قوانينی 

در ايران در اين زمينه به تصويب رسيده است و سازمانهای متولی امور بازاريابی و 
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تان آرزوی بازرگانی داخلی و بين المللی چگونه با اين موضوع برخورد کرده اند. براي

 موفقيت دارم و اميدوارم که اين مطالب مورد استفاده شما قرار گرفته باشد

 بازاريابی هرمی چيست؟

بسياری از بازديدکنندگان از سايت، خوانندگان مقالاتم و تعداد بسياری از 

های هرمی يا کنند که طرحهايم اين سوال را مطرح میاعضای خبرنامه

ای اينکه چه تفاوتی دارد با بازاريابی شبکهبازاريابی هرمی چيست؟ و 

تواند سوالی بسياری از شما دوستان کنم که اين سوال، میقانونی؟ فکر می

 کنم که سوال بسيار خوب و مهمی است. عزيز باشد و فکر می

کنم و تفاوتها را بيان ام به اين موضوع اشاره میهميشه در جلسات و سمينارهای آموزشی

کنم شنونده را به فکر بياندازم. بر اساس اطلاعاتی که داريم، اين ما يشه سعی میکنم و هممی

تبديل کنيم و اگر « دانش»هايمان به هستيم که بايد اطلاعات را با توجه به تجزيه و تحليل

به دست آمده را در « دانش»فرصتی پيش آمد )مثلاً زمانی که مورد سوال قرار گرفتيم( آن 

ی کوتاه بتوانم به اين پرسش مهم يز قرار دهيم. اميدوارم که با اين مقالهاختيار سايرين ن

 دوستان و خوانندگان علاقمند پاسخی مناسب بدهم. 

( و در بخش مقالات نيز بايگانی webfaqt.comپيش از اين، همانطوری که در سايت )

)يا  Network Marketingای قانونی ی تعاريفی از بازاريابی شبکهشده است، به ارائه

کنم که ديگر در اين مقاله نيازی به ام و فکر می( پرداختهMulti Level Marketingهمان 

توضيح بيشتر نباشد، گو اينکه اگر بار ديگر لازم شود، به طور مختصر به آن نيز اشاره 

هرمی يا کنم، اين است که بدانيم بازاريابی کنم. اما آنچه که در اين مقاله به شما منتقل میمی

 چيست؟  pyramid Schemesهای هرمی يا به عبارت ديگر طرح

کنم خيلی مختصر و خيلی ساده اين تعريف را بيان کنم و اميدوارم که همين قدر سعی می

توضيح مختصر بتواند بسياری از خوانندگانم را در رابطه با اين قضيه مهم آگاه سازد. اين 

ه در زمان خودش، تصميم درستی اتخاذ کنيم و در زمان دهد کآگاهی به ما اين امکان را می

اين آگاهی را به ديگران انتقال دهيم و اين بايد انجام شود تا مردم اين حداقل و مکان خودش،

آگاهی را داشته باشند و در عين حال آنان بايد اطمينان داشته باشند که اين نوع برخورد با 

اصل سالها تحقيق و مطالعه است در نزد فعالان موضوع، برخوردی انفعالی نيست، بلکه ح

 بازاريابی، فروش کالا، و امور حقوقی )حقوق مصرف کنندگان( مربوط به آن. 

دانيم؟ ما بر های هرمی میچرا ما برخی از فعاليت های بازاريابی را فعاليت ها يا طرح
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های هرمی رحتوانيم به اين نتيجه برسيم. طاساس يک سری مشاهدات و شرايط خاص می

زنند که ما هرمی هستيم. ما با ی مشترک دارند و معمولاً به قول گفتنی داد میيک نقطه

های هرمی غير قانونی را از توانيم اين گونه طرحاستفاده از دو نکته يا دو روش می

ای قانونی تشخيص بدهيم و من معتقدم که اين خيلی مهم است مردم ما از اين بازاريابی شبکه

ی دانم ابتدا به آن نقطهو روش آگاه شوند. پيش از آنکه به اين دو نکته بپردازم، لازم مید

توانند در مدت زمان کوتاهی، کنند که افراد میهای هرمی ادعا میمشترک اشاره کنم. طرح

فقط با وارد شدن به شبکه يا سيستم، درآمدی فوق العاده داشته باشند. وقتی که افراد با اين 

کنند به صحبت )و توصيه ورود به شبکه و نه خريد کالا يا خدمات و منفعت شروع می روش

کنند را لو بردن از استفاده از کالا يا خدمات( به نوعی خود و سيستمی که برايش کار می

کنند تا باز به دانيم که بسياری از شرکتها، محصول يا خدماتی را را مطرح میدهند. ما میمی

 شت آن محصول قايم شوند و طرح هرمی خودشان را به پيش ببرند. قول معروف پ

ای قانونی و درست تشخيص دهيم؟ های هرمی را از بازاريابی شبکهتوانيم طرحچگونه می

گويند ايند و به شما میخيلی ساده است. حالت اول: شرکتهايی و افرادی از آن شرکت ها می

کارتن( کالا بخريد و انبار کنيد. انبار کردن کالا نشان  که بايد تعدادی )مثلاً فرض کنيد چندين

تان، کالا بخريد و اين موضوع دهد که طرح هرمی است، شما بايد بيش از نياز شخصیمی

ماند، احتمالاً خراب سازد. کالا روی دست شما میشرکت را در کوتاه مدت، ثروتمند می

کالايی بفروشيد و به اين ترتيب از گردانه  توانيدشود و شما نمیشود يا از رده خارج میمی

توانيد گرديد. پس اگر بحث انبار کردن )يا خريد بيش از نياز( مطرح شود میخارج می

روم. حالت دوم: شرکت بگوييد که اين نوع بازاريابی غير قانونی است و من دنبال آن نمی

فروشيم. ان را به مردم عادی نمیای نداريم و کالا يا خدماتمکند که ما فروش مغازهاعلام می

ی بازاريابی توانند از کالا يا خدمات آن شرکت استفاده کنند که عضو شبکهافراد تنها وقتی می

شوند و ما های هرمی با همين دو مورد کاملاً شناسايی می)غير قانونی( آن شده باشند. طرح

فاحش را مشاهده کنيم. پس اگر خريد يا ای قانونی تفاوتی توانيم بين آنها و بازاريابی شبکهمی

دهد که اين سيستم استفاده از کالا منوط به عضويت در شبکه باشد، خيلی ساده به ما نشان می

هايی نشوند، چون هرمی و غير قانونی است و مردم بايد آگاه شوند که درگير چنين سيستم

های د که من در مورد طرحسقوط و انحطاط آنها، حتی اشباع آنها قطعی است. )توجه داري

 قانونی(.  MLMای يا کنم و نه بازاريابی شبکههرمی صحبت می

ای قانونی، کالا و خدماتی مصرفی وجود دارد، کار بازاريابی، کار سختی در بازاريابی شبکه

شود و صاحبان شرکت توليد کننده يا عرضه است و در کوتاه مدت، کسی مولتی ميلياردر نمی
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شوند، آنان در حال توليد هستند و مايلند که کالا يا ت، يک شبه ثروتمند نمیکننده خدما

های بالايی پر کنند. خدماتشان به فروش برسد و نه اينکه فقط جيب خودشان را در رده

کنند که کالا يا خدمات با کيفيتی را به دست مصرف ای که میها برای توصيهزيرمجموعه

ها يا ای به عنوان پاداش، تحت عنوان طرحرسانت يا حق الزحمهکننده واقعی اش برسانند، پو

ای قانونی، اجبار يا نيازی به کنند. در اين نوع بازاريابی شبکههای پاداشی دريافت میبرنامه

انبار کردن يا خريد بيش از نياز مصرف کالا نيست و مهمتر اينکه افراد معمولی جامعه 

ها يا مراکز خدماتی معتبر، بدون اينکه وارد شبکه فروش / توانند با مراجعه به فروشگاهمی

 بازاريابی / توزيع شوند، کالا يا خدمات را خريداری و مصرف نمايند. 

توانيد با کنند، شما میحال افرادی که برای بازاريابی کالا يا خدمات شان به شما مراجعه می

آيا کارشان قانونی است يا هرمی و  در نظر داشتن اين دو حالت، به اين نکته پی ببريد که

 غير قانونی

 ایتاثيرگذاری موثر در بازاريابی حرفه

در بازاريابی حرفه ای، تاثيرگذاری مثبت در ايجاد، حفظ و گسترش ارتباطات افراد بسيار 

دهيم ، با رفتاری ای، تصويری ضعيف از خودمان نشان میمهم است. بدون تاثير حرفه

ی کنيم. در اين گرداب گستردهای به اعتبار خودمان آسيبی جدی وارد مینسنجيده و غير حرفه

 ای مان موفق شويم.گيتی، بايد به سرعت اين مهارت را کسب کنيم تا در زندگی و کار حرفه

ای و تجاری ما، تاثير گذاری روی افراد بسيار در زندگی، خصوصاً زندگی کاری، حرفه

توانيم گذاری به خوبی و درست به کار گرفته شود، قطعاً میحائز اهميت است. اگر اين تاثير 

ها، امکانات و تسهيلات بسياری را به توانيم فرصتهای بيشماری دست يابيم، میبه موفقيت

هايی که برای بازاريابی خودمان، کالا يا سمت و سوی خودمان، مذاکراتمان و حتی استراتژی

ر اينجا، اصلاً قصد ندارم با واژه ها بازی کنم، وقتی ايم جذب کنيم. دخدماتمان طراحی کرده

کنم، روی تاکيد می« بيشمار»يابيم، دقيقاً روی های بيشماری دست میگويم به موفقيتمی

کنم. درباره تاثير گذاری )مثبت( روی افراد، شما هم قطعاً تاکيد می« هافرصت»دستيابی به 

ض بسياری گفته يا نوشته شده است، اما آنچه مسلم های ضد و نقيايد که حرفبا من هم عقيده

است اين است که هيچکس نتوانسته است اهميت تاثير گذاری را ناديده بگيرد. انسانها در 

ارتباط و تعامل و گفتگوی دائم هستند، اين ارتباطات با آگاهی از مهارت تاثير گذاری، ايجاد 

بينيد، از يابند. همانطور که میاوم و توسعه میشوند و البته با استفاده از همين مهارت، تدمی

کنم و اين بدان معنی است که ما بايد آن را ياد تاثير گذاری، به عنوان يک مهارت ياد می
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بگيريم، تمرين کنيم و به کار بگيريم و وقتی بر آن تسلط يافتيم، آن را به ديگران نيز آموزش 

 دهيم. 

ه ما بايد در آغاز و يا حتی پيش از شروع زندگی کاری معتقدم که تاثيرگذاری مهارتی است ک

آموزان ای مان آن را فرابگيريم. متاسفانه در سيستم آموزشی ما، اين مهارتها به دانشو حرفه

شود که بسياری از شود و همين امر موجب میو حتی دانشجويان آموزش داده نمی

ند و فرهيخته( اگرچه از دانش و اموختگان ما )حتی برخی از افراد و اشخاص هوشمدانش

ای جايگاه واقعی های کاری و حرفهی خوبی هم برخوردارند نتوانند در جامعه يا محيطتجربه

 خود را پيدا کنند. 

دقيقه فرصت دارند تا تاثيری روی فرد مقابل  ۳در دنيای واقعی پيرامون ما، افراد حدوداً تنها 

شوند و يا از هم منزجر. ه افراد به هم علاقمند میخود بگذارند، در همين سه دقيقه است ک

های الکترونيکی است و يا آنجا که روی اينترنت، آنجا که صحبت از ارسال و دريافت نامه

ثانيه  ۴۵تا  ۳۰در ميان است و يا روی صفحات وب اين زمان  IMموضوع پيام سانی آنی 

ای ارت در دنيای واقعی خودمان بهرهما، نه از اين مهاست و بار ديگر متاسفانه بسياری از 

ايد و يا اينکه ايم و نه در دنيای مجازی و به همين علت است که يا ارتباطی بوجود نمیبرده

 مان اکثراً سست، زودگذر و ناپايدار است. ارتباطات اجتماعی

ر مطالعات و تحقيقات پژوهشگران نشان داده است که نفوذ و تاثير گذاری افراد به وضوح د

اين اثرگذاری گذارد. ی پذيرش يا اجابت افراد نسبت به يک درخواست يا پيشنهاد اثر میشيوه

در مذاکرات يا ارتباطات به صورت مستقيم نيست بلکه به صورتی غير مستقيم است و نفوذ 

« مقابله به مثل»و تاثير گذاری موثر اساساً اصولی دارد. مثلاً يکی از آن اصول، اصل 

دهيد که با يکی دو مثال به شما اين پيام را منتقل کنم که عدم آگاهی ما از  است. اجازه

ای و تواند روی زندگی ما )حتی زندگی کاری و حرفهگذاری چگونه میمهارتهای تاثير

« احترام»بگويم. اگر من به فرد مقابلم « احترام متقابل»خواهم از تجاری ما( اثر بگذارد. می

اده ام را در مقابل به دست خواهم آورد و در اين مورد آن چيزی نيست بگذارم، قطعاً آنچه د

ما با خوش قولی و سر وقت حضور يافتن در قرار های کاری مان به طرف «. احترام»جز 

دقيقه طرف مقابل  ۴۵يا  ۳۰گذاريم و وقتی که ببينيم پس از مقابل يا به افراد مقابل احترام می

رسد، او بايد بداند که در همان سه دقيقه نخست ما( از راه می مان )در بد ترين حالت ميزبان

ايد و ای بوجود نمیموجب انزجار ما شده است چه بخواهد چه نخواهد. ارتباط کاری و حرفه

دهند. های بسياری را از دست میبه همين سادگی آن فرد يا افراد ديگر ارتباطات و فرصت

ی اش با فرد مقابل، روی اينترنت، در اولين نامهنیفردی که پشت تلفن در اولين تماس تلف
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هايش را الکترونيکی اش، روی وبلاگش پس از اولين ديدارش، فرد ديگری را يا فعاليت

دهد که چه شخصيتی ثانيه اول نشان می ۳۰دهد، در همان مورد تمسخر يا انتقاد قرار می

نيه به سرعت از او و شيوه برخوردش ثا ۳۰دارد و فرد مقابل او چاره ای ندارد که در همان 

 منزجر شود. 

فرهنگ سازی در اينترنت را پيش روی داريم و اين در حالی است که ما در فرهنگ 

روزمره و رو در روی خودمان، در ارتباطات شخصی ، کاری و حرفه ای خودمان، با 

اری از ما، در مردمی که همزبان خودمان هستند بسيار مساله و مشکل داريم. متاسفانه بسي

تاثير  -ايم جايگاه های مديريتی و يا کارشناسی از ساده ترين مهارتهای تاثيرگذاری بی بهره

پوشيم، با لحن صدايمان، يا حرکتها و دانيم که با لباسی که میدانيم. نمی ای نمیحرفه

کند. خلق می گذاريم که ارتباط متقابل ما با افراد ديگر رارفتارمان تاثيری روی ديگران می

تواند موفقيت ما ارتباطات ما با ديگران تبليغات ماست و بالا بردن اين ارتباطات است که می

توانيم به موفقيت دست يابيم درحالی که اين اصول اساسی را تضمين کند. چگونه می

گيريم. ما به تاثير حرفه ای نياز داريم، کوچکترين حرکات و تاثيرگذاری را ناديده می

در تاثيرگذاری روزی به « مقابله به مثل»آيد و بر اساس اصل تارهای ما به حساب میرف

گوييم: گردد. آنگاه است که شايد ديگر خيلی دير شده باشد. پيش خودمان میخودمان برمی

 چرا موفق نشديم! 

ی خواهها باب کرده است که اگر میدانم چه کسی اين فرهنگ غلط را در ميان ما ايرانینمی

با فرد مقابل همکاری کنی، از او انتقاد کن! او برای دفاع از خودش دست به هر کاری 

خواهی. دهها و صدها ای که تو میخواهد زد از جمله اينکه با تو همکاری کند آن هم به شيوه

توانم بياورم و حتی اعترافات بسياری را به شما نشان دهم که ببينيد افرادی دارند با مثال می

دهد و اين شيوه، غلط است و اثرات کنند. عزيزان من! اين جواب نمیو غرض چنين می قصد

آيد سست و ناپايداراست. خراب آن هيچگاه پايدار و بادوام نيست. ارتباطی که بوجود می

کردن هميشه از ساختن راحت تر است و ما متاسفانه چه ساده در راههای ساده و راحت گام 

اين را گفته است که مشت اول را تو بزن؟ آقا جان اين يک ارتباط داريم! چه کسی برمی

کاری و تجاری است و قرار نيست اينجا به جان هم بيافتيم و همديگر را زير مشت و لگد له 

کنيم و به باد تمسخر و انتقاد بگيريم که شايد بعداُ که خشممان فرونشست از در دوستی 

ای است که ما داريم و از کی و کجا باب . اين چه شيوهدربياييم، ارتباطی جديد بوجود آوريم

 رويم؟شده است؟ با چنين نقطه نظر و طرز تلقی به کجا پيش می

 


