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لـنَا ِ�العَاف�ة، أحمَدُهُ عَلَى جَزِ  �لِ نَعْمَائِهِ، الحَمْدُ � الّذِي أعانَنَا ِ�العِلم وَ زّ�ننَا ِ�الحِلْم و أكْرَمنَا ِ�التّقوَى وَ جمَّ

 أولیَـائِهِ.ائِهَ، وَعلَى آلِهِ وصَحْ�هِ و أنبِ�َ وأشكُرهُ شُكْرَ المعتَرِفِ بـمِنَنهِ وَ آلائِهِ، وَأصَلِّي وَ أُسلّم عَلى صَفْوَةِ 
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الذي �انت ولا تزال ف�ه  مخابر ومراكز �حث قد ساهموا من قر�ب أو �عید في اتمام هذا العمل المتواضع

 ,نیتنا خالصة �
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 تلاشٍ  من ذلك على ترتب وما والاتصالات الحاسوب مجالي في التقني التطور إ�قاع تسارع مع   

 جذا�ة تسو�ق�ة أسالیب برزت الإنترنت، ش�كة عبر للتجارة الالكترون�ة تطور و العالم بلدان بین للفواصل

�التحدید في الولا�ات المتحدة  و الدول الغر��ة في فظهرت الغر��ة، قتصاد�ةلاا نظمال مختلف ظل في

) أو ما �عرف �ذلك Network Marketing( الش�كي التسو�ق من تتخذ التي الشر�ات مئات الأمر�ك�ة

 أسلو�ا -وأشكاله صوره �اختلاف–)Multi-Level Marketing( )MLM( �التسو�ق المتعدد المستو�ات

 إلىال�ة تصل في مجموعها �خ أعمالأرقام  هذه الشر�ات تحقق سنو�ا�حیث أن ، منتجاتها تسو�ق في لها

 . "مستقبل التسو�ق"سنو�ا ما جعل العدید �طلق على التسو�ق الش�كي ب مل�ار دولار 200ما �قارب ال 

و  ن�العشر  القرن  منتصف في �ه التعامل برز احدیث مفهوما الش�كي التسو�ق�عتبر مفهوم في الواقع،    

المنخرط في  للموزع خلاله من ، �حیث �مكنقاصة في الب�ع الم�اشرالذي �عتبر في جوهره أحد نظم الم

؛ �ما أنه �حصل  لشراء منتجات الشر�ة غیره إقناع مقابل ومكاسب عمولات على الحصول من الشر�ة

 متسلسلة هرم�ة الشكل. منظومة عبر عمولات مقابل مب�عات الموزعین الموظفین من تحته

یثیر جملة من التساؤلات حول طر�قة عمله ومدى تقار�ه من  ن بدأما لبث و أ هذا المفهومف لكن،   

التسو�ق الهرمي" أو " Pyramid Schemesالمخططات الهرم�ة �عرف ة له في الظهور تسا�ق أشكال

مختلف تشر�عاتها نظرا لما سب�ه هذا النظام من مختلف في والذي منعت معظم دول العالم التعامل �ه 

على  -في بناء هرمي–، فهو یهدف إلى خداع فئات واسعة من الأشخاص الللنصب و الاحت�ممارسات 

هذا التشا�ه بین النظامین ئة قلیلة جدا تكون أعلى الهرم ، حساب جمع م�الغ مال�ة ضخمة في جیوب ف

�حیث نجد العدید من الأ�حاث و الدراسات تحاول وضع  ر الجدل و النقاش حول مشروعیته اهو ما أث

الصفة الشرع�ة له، ففي هذا الس�اق نجد �أن العدید  إضفاء بین النظامین وذلك من أجلالإطار الفاصل 

لجمع�ات الب�ع الم�اشر  الدول�ةالفدرال�ة و  (DSA)جمع�ة الب�ع الم�اشر  من الهیئات و على رأسها

)WFDSA( تعتبر نظام التسو�ق الش�كي نظاما مشروعا وقانون�ا وتدافع عنه، في حین أن العدید من 

سنة  20�ذا الأ�حاث المعمقة طوال أز�د من  و Bill Ackmanرجل الأعمال و  Kohenال�احثین مثل 

هذا  ون عتبر �الذین و غیرهم   Milne الكم�ة ل �حاثأ�ضا الأ و Fitzpatrick و John Taylorل

ة معینة ، �ما أن هیئات حكوم�النظام غیر قانوني و مناف�ا للأخلاق و مضرا �الاقتصاد لعدة اعت�ارات

و حتى مكتب  )FTCاللجنة الفدرال�ة للتجارة (مثل  و تجاوزاتها تلك الشر�ات نشاطتعمل على مراق�ة 

 .في حالات معینةFBI التحق�قات الفدرالي



 ت
 

شر�ات تسو�ق  العدید منتدخل في نزاعات عدیدة مع  FTC�انت و لا تزال ال  في هذا الس�اق   

ظهورا في الولا�ات المتحدة  MLMأقدم شر�ات  Amway�انت أولاها شر�ة  التي )MLM(ش�كي 

   هثم تطور ظهور و تبلور هذا المفهوم ن سنوات الخمسین�ات من القرن العشر�، �حیث شهدت الأمر�ك�ة

و - FTCال  هیئات لتثار حوله عدة تساؤلات جعلت من �شكل عشوائي شهد عدة ممارسات غیر قانون�ة

تدخل في نزاعات قانون�ة مع هذا  - Herbalifeحقا مع شر�ة لاFBI حتى مكتب التحق�قات الفدرالي

 10الشهیرة آنذاك (قاعدة القواعدها  إصدارمن  Amwayن تمكنت أالنظام وهذه الشر�ة، �حیث أنه �عد 

خلال محاكمتها الشهیرة و إصدار إعادة الشراء)  %90مب�عات تجار�ة؛ قاعدة ال  %70ال  قاعدة ز�ائن؛

تفلت من عقو�ات اللجنة و تعطي الضوء الأخضر لانطلاق أن الشر�ة  عتاستطا Koscotقاعدة 

 �عدها. MLMصناعة �املة في الولا�ات المتحدة شهدت ظهور المئات من شر�ات 

�كانیزماته لینتقل إلى دول أور�ا و آس�ا و إفر�ق�ا م و �عد ذلك، شهد العالم انتشار وتطور هذا المفهوم   

 هذه نشاط تقر��ا هو موعد 2001 العام �انمن دول العالم الإسلامي، هنا و�طب�عة الحال ل�مس عددا 

 Q-Netفي السودان و  I Care Netواضح متمثلا في شر�ات مثل  �شكل العر��ة المنطقة في الشر�ات

ثم الحضور في السوق الجزائر�ة في دول مثل اندون�س�ا و مالیز�ا و غیرها، Amway و   Herbalifeو 

سنة  بدا�ة  Forever Living Products ثم   Oriflame Swedenبدخول شر�ة  2003أواخر سنة 

 لتدخل شر�ات أخرى �عد ذلك. 2012
 

على غرار ما جرى في الدول الغر��ة فقد أثیر جدل آخر حول �ون نظام التسو�ق الش�كي نظاما    

نتقال هذه الشر�ات إلى الدول مع ا�قدمها الإسلام، �حیث أنه لوحظ لمختلف التعال�م التي جاء ل محترما

 مشروع�ة هذا النوع من المعاملات، العر��ة تسارع الكثیر ممن أغرته فرص الر�ح فیها إلى التساؤل حول

 منها من �جیز ومنها من �منع وعة من الفتاوى من هیئات دین�ة (فتاوى جماع�ة) وعلماءفصدرت مجم

 2003مفتي عمان  و 2002الفتوى �الأزهر الشر�ف  لجنة فنجد من ذلك فتوى  التعامل �التسو�ق الش�كي،

و فتوى دار الإفتاء  2004و مر�ز الأل�اني للفتوى  2004 �السودان الإسلامي الفقه مجمعفتوى  و

، �ذلك نجد آراء ال�احثین الإسلامیین قبل و �عد ذلك منقسمة بین مؤ�د و معارض 2011لسنة  المصر�ة

 الأشقر و بلفق�ه و الهلالي و غیرهم.على غرار أ�حاث �ل من الضلاعین و 



 ث
 

فقط بل تعدى ذلك في   روع�ة التسو�ق الش�كي على ال�احثینم �قتصر الجدل حول مشفل في الواقع،   

 آخرون عامة الناس حیث �جزم الكثیرون �مشروع�ة تلك الشر�ات وفي حین یرد  إلى و منتد�ات الانترنت

 وفهم وجود تصورموحدة، ما �فسر ب موضوع�ة علم�ةس على حقائق و تصورات فقه�ة أو دون التأس�

 )2006) و الأشقر (2004الضلاعین (الشيء الذي أشار له �ل من سطحي لمفهوم التسو�ق الش�كي 

، �ما  و �التالي قلة الدراسات الموضوع�ة حوله قد �عود لحداثة ظهوره في دول العالم الإسلامي�أن ذلك 

و �ذا م�كانیزمات عن طب�عة نشاط من طرف عامة الناس غیر واقع�ة لتصورات خاطئة أو قد �عود بدوره 

و وجود عدة ه أ�ضا ما یلاحظ .هذه الشر�ات في إطار الدول الغر��ة والإسلام�ة على حد سواءعمل 

ضوا�ط غیر متناسقة یتم إصدارها من طرف هیئات الإفتاء التا�عة لكل بلد على حدة ما �جعل من عمل�ة 

في حد ذاتها  MLMصع�ا على ال�احثین ، ونفس الشيء �طرح لشر�ات  MLM تقی�م نشاط شر�ات

 في حال رغبت في التقید بتلك الضوا�ط.

�التعال�م الإسلام�ة أمرا غا�ة في الأهم�ة  MLMمن �ل ما سبق یبدو ال�حث في مدى التزام شر�ات    

 MLM  ل ض�ط نشاط شر�ات وذلك �النظر في التجارب السا�قة لعدة دول غر��ة �انت ولا تزال تحاو 

أهمها تلك التي على �ل  على عدة أصعدةلمختلف الممارسات غیر القانون�ة لدیها تلاف�ا للعواقب الوخ�مة 

لض�ط نشاط لحد الساعة  FTCالصعید الاجتماعي و الاقتصادي ، وهذا ما �شهد عل�ه محاولة ال  من

، وأخرى عدیدة Herbalifeو  Vemmaمن خلال صراعاته القانون�ة مع شر�ات مثل  MLM شر�ات

أخرى تحت طائلة الرقا�ة القضائ�ة و أخرى تغرم �م�الغ طائلة، �ل ذلك لم  نجد فنجد شر�ات یتم غلقها و

الهیئات الممثلة و مشروعا مثلما تنادي �ه �شكل واضح �كن ل�طرح لو أن نشاط هذه الشر�ات �ان قانون�ا 

و الأهم من ذلك أن �كون محترما لمختلف الضوا�ط التي حددها  الاقتصاد�ات الغر��ة،لهذه الشر�ات في 

 .عندما تقرر تلك الشر�ات النشاط في دول العالم الاسلامي الإسلام

حول مدى مشروع�ة نظام التسو�ق الش�كي في  -من فتاوى – من جدال ف�غض النظر عما یدور   

نقطة عد و التي تفهم نظام التسو�ق الش�كي  على مقار�ة تسو�ق�ة فيالإسلام، فان دراستنا الحال�ة تعتمد 

نظام ، �حیث أنه في هذا الصدد نجد أن ال�احثین الإسلامیین ال هذا محور�ة ضرور�ة �النظر لمدى تعقید

من خلال الرجوع لمختلف مصادر التشر�ع و تكی�ف  الإسلاميحاولوا وضع مكونات للمز�ج التسو�قي 

لكي یتماشى و تلك التعال�م، ف�كون �حثنا  -�مختلف مكوناته الأر�ع– المفاه�م التقلید�ة للمز�ج التسو�قي
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نقطة  الإسلامي المز�ج التسو�قيفي ضوء التسو�قي لشر�ات التسو�ق الش�كي عن مختلف ضوا�ط المز�ج 

  انطلاق لطرح التساؤل التالي:
 

مختلف مع  ميفي إطار دول العالم الإسلا التسو�ق الش�كيشر�ات ل المز�ج التسو�قي یتلاءمهل 

 ؟ الإسلاميضوا�ط المز�ج التسو�قي 

 تندرج تحت هذه الإشكال�ة الرئ�س�ة مجموعة من التساؤلات الفرع�ة: 

 ؟الإسلاميالمز�ج التسو�قي و ضوا�ط مكونات مختلف هي ما  -

 المز�ج التسو�قي لشر�ات التسو�ق الش�كي ؟ و خصائص  مكونات مختلف ما هي -

 ؟ يفي ضوء المز�ج التسو�قي الإسلام MLMلتسو�قي لشر�ات ما هي مختلف ضوا�ط المز�ج ا -

مك�فة �الشكل  ت الإفتاءدها ال�احثون الإسلامیون و هیئاحدهل تعتبر مختلف الضوا�ط التي  -

 في إطار دول العالم الإسلامي؟ MLMنشاط شر�ات لض�ط  المناسب

لمختلف ضوا�ط  MLMي لشر�ات المز�ج التسو�ق تلاؤممدى الحال�ة تهدف لاخت�ار  الدراسة�ما أن    

في دول غر��ة فهي بذلك  تأسستفنجد أن هذه الشر�ات �اعت�ارها شر�ات المز�ج التسو�قي الإسلامي،  

، الا أنه �مجرد يالإسلامالمز�ج التسو�قي �ف مز�جها التسو�قي لكي یتماشى و غیر مطال�ة أساسا لتكی

ح الإشكال السابق، بذلك �كون الإطار المكاني هو نشاط هذه الشر�ات في دول العالم الإسلامي هنا �طر 

 . لهذه الدراسة في طرح الفرض�ات تصورنامنطلق 

على فتاوى مختلف هیئات الإفتاء و �ذا دراسات  یلاحظمن منطلق حدیثنا سا�قا �كون أنه مما    

مختلف و و�ق الش�كي الفهم لنظام التسالتصور و  الانقسام والتضارب فيال�احثین الإسلامیین هو 

 لم تكن �أن مختلف الضوا�ط التي حددتها دراساتهم عن المز�ج التسو�قي الإسلام، ما �عني م�كانیزماته

 في ضوء نشاطها في دول العالم الإسلامي، بهذا MLMلتنظ�م نشاط شر�ات  المناسب مك�فة �الشكل

 �الآتي:  الأولىفإننا نورد الفرض�ة الرئ�س�ة 

H1: غیر مك�فة �الشكل دها �ل من ال�احثین الإسلامیین و هیئات الإفتاءتعتبر الضوا�ط التي حد 

في إطار للتعال�م الإسلام�ة  MLMشر�ات ل ملاءمة المز�ج التسو�قيللحكم على مدى  المناسب

 نشاطها في دول العالم الإسلامي.
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نص �منع طالما لا یوجد المعاملات على الأصل، فیرى �شكل عام �جواز مختلف الإسلام �ما أن    

 تثبت الأ�حاث و الدراساتطالما لم  ن �ل ما یرد �عتبر جائزا�عني �أ فهذا -مثل الر�ا–تعاملات معینة 

منه ما یثبت عكس ما یبد�ه، فنظام التسو�ق الش�كي على الظاهر لا �عدو عن �ونه نظام مقاصة للب�ع 

م من مختلف المشاكل و التجاوزات الم�اشر تتم من خلاله ب�ع منتجات و أخذ عمولات مقابل ذلك، ف�الرغ

ن شروع هذه الشر�ات للنشاط في دول العالم لا أإ الدول الغر��ةفي  MLMالتي تقع فیها شر�ات 

المز�ج التسو�قي ضوا�ط لمز�جها التسو�قي محل اخت�ار ف�ما إذا �ان ملائما من جعل �الإسلامي 

التي سنحددها من خلال أو تلك یئات الإفتاء حددها ال�احثون الإسلامیون و ه سواء تلك التي الإسلامي

ما � الثان�ةالرئ�س�ة  طرح الفرض�ةل  �قودنا يالذ الأمر ،مختلف ضوا�طهم معهذه الدراسة تكی�فها في 

 :یلي

H2 :مختلف مع في إطار دول العالم الإسلامي التسو�ق الش�كيالمز�ج التسو�قي لشر�ات  یتلاءم 

  .ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي

الفرض�ة الرئ�س�ة  فتنشق عن هذه، MLMطالما نتحدث عن تحلیل و تقی�م المز�ج التسو�قي لشر�ات 

 : تيدها �الآفرض�ات فرع�ة نور  )4ة (أر�ع

مع مختلف ضوا�ط  دول العالم الإسلاميإطار في  التسو�ق الش�كيلشر�ات مز�ج المنتج  یتلاءم .1

 .في الإسلام المنتجمز�ج 

مع مختلف ضوا�ط  دول العالم الإسلاميإطار في  التسو�ق الش�كيشر�ات ل السعرمز�ج  یتلاءم .2

 .في الإسلام السعرمز�ج 

مع مختلف ضوا�ط  دول العالم الإسلاميإطار في  التسو�ق الش�كيلشر�ات  التوز�عمز�ج  یتلاءم .3

 .في الإسلام التوز�عمز�ج 

مع مختلف ضوا�ط  م الإسلاميدول العالإطار في  التسو�ق الش�كيلشر�ات  الترو�جمز�ج  یتلاءم .4
 .في الإسلام الترو�جمز�ج 

لأنه من خلال  فان اخت�ار هذه الفرض�ة مرت�ط �قبول أو نفي الفرض�ة الرئ�س�ة الأولىللإشارة،    

المز�ج التسو�قي لشر�ات الفرض�ة الأولى نحدد جملة الضوا�ط المرجع�ة الواجب اعتمادها في تقی�م 

MLM الأر�ع يسو�قي الإسلامالمز�ج الت مع مكونات. 
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 تحقیق جملة من الأهداف نوجزها ف�ما یلي: إلى تهدف الحال�ة الدراسة نأ نجد بذلك

مختلف ضوا�ط  تحدیدذلك بهدف و  تحلیل و تقی�م المز�ج التسو�قي لشر�ات التسو�ق الش�كي  -
 ،المز�ج التسو�قي في الإسلام

لتي تمكن مختلف ال�احثین من إسقاط هذه االإطار المرجعي لمختلف الدراسات اللاحقة  تقد�م  -

 في إطار نشاطها ضمن دول العالم الإسلامي،الضوا�ط على أي شر�ة تسو�ق ش�كي 

 لمختلف م�كانیزمات عمل شر�ات التسو�ق الش�كيم طرق التقی�تسهیل و �ذا توحید مختلف   -

 تصورات نقاط الل�س و الغموض فيمختلف الإطار المفاه�مي و النظري من أجل توض�ح  توفیر -

  ت الإفتاء خلال حكمها على نشاط شر�ة تسو�ق ش�كي معینة.هیئا ال�احثین الإسلامیین و

من خلال تجارب عدة دول سا�قة في مجال التعامل في شر�ات التسو�ق الش�كي یتبین أن لهذه  -

یتعین منا تحدیدها  الشر�ات �شكل عام عدة انعكاسات اجتماع�ة اقتصاد�ة و اجتماع�ة، لذلك

 سلب�ة أم ا�جاب�ة ؛ في إطار دول العالم الإسلامي ومعرفة ف�ما إذا �انت الانعكاسات حق�قة

  في عدة أس�اب لعلنا نقتصر على إ�جاز أهمها �الآتي: هذا الموضوع ینعكس بدراسة الاهتمامإن 
 

 إحدى تعالج ستجدةم مسألة�عتبر تحلیل نشاط شر�ات التسو�ق الش�كي من منظور إسلامي  إن .1

 ؛، ما �ستدعي توفیر تصور صح�ح لهاالمعاصرة النوازل

 للأفراد الذاتي الدافع وقوة الجذا�ة، شعاراتها نت�جة المجتمع في الشر�ات لهذه السر�ع التغلغل .2

 ؛الحدیثة والتكنولوج�ا الاتصال وسائل واستخدامهم تحتها، المنضو�ن

�جعل رة من ذوي الدخل المتوسط و الضع�ف ما استهداف شر�ات التسو�ق الش�كي لفئة �بی .3

  دون علم صح�ح �حق�قة هذا النظام؛ العدید منهم ینضم للنشاط فیها

نجد العدید منها د من الفتاوى من هیئات و رجال الدین تتضارب ف�ما بینها �حیث یملاحظة العد .4

ن تبنى على تصورات سطح�ة أو أنها تبنى على أساس وصف من طرف موزعین ناشطی

 عل تلك الفتاوي �عیدة عن الموضوع�ة .�الشر�ات ما �ج
 
 

شامل لمختلف م�كانیزمات فهم ثم تحلیل ثم تقد�م تقی�م  في مرحلة أولى هذه الدراسة نحاولمن خلال    

دراستنا  تنطلقمن خلال دراسة مكونات مز�جها التسو�قي، على هذا الأساس  MLMنشاط شر�ات 

في مقار�ة استقرائ�ة  MLMختلف جزئ�ات م�كانیزمات نشاط شر�ات اعتمادا على تحلیل وتقی�م م
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Induction  منها إلى تحدید ذلك الإطار العام المتمثل في جملة الضوا�ط  نخلصمن الخاص إلى العام

، أي للدراسة�الإطار المرجعي  نسم�ههذا ما و MLM التي تمكننا من اخت�ار م�كانیزمات نشاط أ�ة شر�ة 

الدراسات المختلفة لكل من ال�احثین لیل و تقی�م مختلف وجهات النظر و ل�ة تحاول تحأن الدراسة الحا

الإسلامیون  �انت الضوا�ط التي حددها ال�احثون  إذاالنظر ف�ما الإسلامیین و �ذا الغر�یین من أجل 

 لها. MLMلشر�ات  التسو�قي المز�جملاءمة للحكم عن مدى  مناس�ة

تنا الحال�ة من ذلك الإطار المرجعي الشامل إلى مجموعة من الإسقاطات الس�اق، تنتقل دراس نفسفي    

التي تنشط في إطار جغرافي حددناه بدول العالم  MLMلجملة من تلك الضوا�ط على عینة من شر�ات 

الإسلامي، على هذا الأساس فنحن هنا �صدد الانتقال من جملة المعارف العلم�ة المرجع�ة العامة إلى 

من العام إلى الخاص  Deductionقاطات وهو ما �جعلنا �صدد اعتماد مقار�ة استن�اط�ة جملة من الإس

تمكننا في الأخیر للوصول لجملة من الاستنتاجات الموضوع�ة في إطار الإجا�ة عن المشكل الرئ�سي 

 لهذه الدراسة.    

مقار�ة  الخاص إلى العام بنخلص �أن دراستنا الحال�ة تتطلب منا الانتقال في مرحلة أولى من ف ،بذلك   

 نعتمد ناما �جعل ةاستن�اط�مقار�ة �ثم في مرحلة موال�ة تتطلب منا الانتقال من العام إلى الخاص  ةاستقرائ�

 .استن�اط�ة-استقرائ�ةمقار�ة 

و  Methodes Qualitativesالنوع�ة  الطرق في هذا الإطار، تعتمد دراستنا الحال�ة على �ل من    

الطرق وذلك من أجل تحقیق أهداف الدراسة ، �حیث أن  Methodes Quantitativesكم�ة ال الطرق 

النوع�ة تتمثل لدینا في اللجوء لاستخدام أدوات التحلیل النوعي : المقابلة و الملاحظة و �ذا تحلیل 

الكم�ة سترتكز بدورها على  تحلیل الب�انات الكم�ة الثانو�ة �استخدام الطرق المضمون؛ في حین أن 

على أداة و �ذا برامج محاكاة ، �ما نعتمد  Analyse Econométriqueسالیب إحصائ�ة و ق�اس�ة أ

 الاستب�ان من أجل جمع الب�انات الأول�ة من هذه الدراسة. 

 : �أتي ذلك یتم الاهتمام �ماول
 

 الصحة و�ذا الفرد�ة غیر الموجهة مع متخصصین في مجال القانون، جملة من المقابلات إجراء •

، تهدف مدیر�ة التجارة لولا�ة قسنطینةئات الرقا�ة و تنظ�م مختلف الأنشطة التجار�ة متمثلة في هی



 ذ
 

 هذه المقابلات لتحدید الإطار القانوني و �ذا مختلف الممارسات الواقع�ة ل�عض من شر�ات 

MLM؛في الجزائر 

 ؛الناشطة في الجزائر MLMاستب�ان لعینة من الموزعین لأحد شر�ات  •

على أسلوب الملاحظة غیر المشار�ة لجملة من الممارسات من قبل الموزعین في  الاعتماد •

  ؛في الجزائر MLMشر�ات 

الاعتماد على أسلوب تحلیل المضمون لمختلف الوثائق الرسم�ة و الغیر رسم�ة المتعلقة بنشاط  •

من ، منها الكتالوجات و المنشورات على مواقع التواصل الاجتماعي و غیرها هذه الشر�ات

 ؛المواقع

ثم إسقاطها في  MLMشر�ات  �عضلإحصائ�ات نشاط لاعتماد على تحلیل الب�انات الثانو�ة ا •

 Johansenاخت�ار من أجل  لنماذج EVIEWSمثل  إحصائ�ةعبر عدة برامج  نموذج ق�اسي

) VECM )Vector Error Correcting Modelللتكامل ونموذج أشعة تصح�ح الخطأ 

 ECM )Error Correctingللتكامل ونموذج تصح�ح الخطأ  Engel &Grangerواخت�ار 

Model(، ) و برنامجF5Systems.من أجل محاكاة نظام التعو�ضات لدیها ( 
 

له لاحقا من خلال فصول هذه الدراسة،  الإشارةم تتحدود هذه الدراسة �ما سصعو�ات و ف�ما �خص     

لغموض و قلة المعلومات و الإحصائ�ات في نواح ا هو طا�ع �عرف على نظام التسو�ق الش�كيمما فانه 

�النس�ة لمختلف الإفصاح عن تلك الب�انات، و�ذا هو الحال  MLMنظرا لعدم رغ�ة شر�ات عدة 

سبب لجوئنا لمختلف أدوات جمع الب�انات في دراستنا الحال�ة ما �فسر الشر�ات التي �انت محل تقی�م 

ق في دراستنا. �ذلك، فان دراستنا الحال�ة �حكم تشعب الموضوع الأول�ة و الثانو�ة قصد الإحاطة و التعم

تم  أخرى أنه توجد ضوا�ط  إلىلمحاولة الإحاطة �أهم نواحي هذا النظام، لكن تجدر الإشارة هنا دفعتنا 

والتي نورد ��ف�ات معالجتها مستقبلا في  و أخرى في طور الاخت�ار و اخت�ار �عضها إلیهاالتوصل 

 لآتي :�ا أ�حاث مستقلة

�التعاون مع وذلك  Halal Labelو اخت�ار �ون المنتجات فعلا منتجات حلالا  المنتجمز�ج  -

�إجراء نوع خاص من التحالیل المخبر�ة لقسنطینة  CRBT(1المر�ز ال�حث في البیوتكنولوج�ا (

 ؛2ناشطة في الجزائر MLMعلى عینة من منتجات شر�ة 

                                                            
 " Centre de recherche en Biotechnologies de Constantineتسم�ة المر�ز �اللغة الفرنس�ة : "   1
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في إطار عقود الانخراط التي  MLMق شر�ات مز�ج التوز�ع و التحقق من جملة من وثائ -

على الموزعین الجدد، �كون ذلك �التشارك مع مختصین في الجوانب  MLMتفرضها شر�ات 

القانون�ة لدراسة بنود العقود و اقتراحها بوساطة الجمع�ة الوطن�ة لحما�ة و إرشاد المستهلك( 

APOCE(  " ؛التا�عة لوزارة التجارة 3" لجنة البنود التعسف�ةعلى هیئات وص�ة تتمثل في 

دام المضافات الغذائ�ة في الأغذ�ة المواد القانون�ة التي تض�ط استخالتوز�ع و التطرق لتقی�م مز�ج  -

 جانب التقی�س �الاعتماد بوساطة عضو من المعهد الجزائري للتقی�سفي الجزائر و ما تعلق منه �

)IANOR(4 

) الوضع�ة الج�ائ�ة للموزعین في الجزائر -ج�ا�ة العوائد(مز�ج التوز�ع و دراسة الجوانب الج�ائ�ة  -

فاتها القانون�ة و ت�عات ذلك �التعاون مع مختصین في تكی�المتعلقة �ممارسات هذه الشر�ات و 

 الجوانب الج�ائ�ة و القانون�ة؛

�النظر لقوى العرض و الطلب و الذي تتم  الأمثلمز�ج التوز�ع و التطرق لتحدید حجم قوة الب�ع  -

و التش�ع  Market Saturationمحاكاة إحصائ�ة ق�اس�ة لمفهوم تش�ع السوق دراسته من خلال 

 محاكاةفي نظام التسو�ق الش�كي عبر برنامج  Total Market Saturationالكلي للسوق 

 ر�اضي؛

�الكتلوجات تعلق ت خصوص�ات �ذا دراسةالشر�ات و  أر�اح دراسة معمقة لكشوفاتمز�ج الترو�ج و  -

 دة من قبل الموزعین.المعتم

                                                                                                                                                                                          

�عنى �استخراج الشفرة �حیث هو اخت�ار عالمي جد متطور و جد حدیث ، و  Real Time PCRب �سمى الاخت�ار   2

للمضافات الغذائ�ة المكون منها المنتج محل الاخت�ار، ثم مقارنة تلك الشفرة مع شفرات تتعلق �مكونات حرام  ADN الوراث�ة

. للإشارة، فلا تزال الدراسة قید الإجراء �سبب نقص �عض لمواد و شفرات أخرى للتأكید Porcineمثل : شفرة لحم الخنز�ر 

  لإجراء الاخت�ار �التعاون مع أحد ال�احثین في المر�ز. اللازمة

التا�عة لوصا�ة وزارة التجارة و التي تم تنصیبها مؤخرا سنة  Commission des clauses abusivesب تعرف   3
 )20/02/2018(یوم  2018

�عرض القانون  الأمریتعلق  و L’institut Algérien de Normalisation (IANOR)التسم�ة �اللغة الفرنس�ة:   4
المتعلق �شروط و ��ف�ات استعمال المضافات الغذائ�ة و مقارنتها مع قائمة للمضافات  12/214الحالي في المرسوم 

 .منح شهادات حلال في الجزائر إطارالتعدیلات اللازمة في  لاقتراحدول�ة  إسلام�ةالغذائ�ة الحلال من هیئة 



 ز
 

ضرورات تقد�م �حث علمي في  تفرضهالضوا�ط  أهمعلى فقط اقتصارنا في دراستنا الحال�ة ، فلكن   

هو الشيء أخرى و  مستقلة �ذا درجة تعقید هذا الموضوع الذي یتطلب إفراد مجموعة أ�حاث مقبول و إطار

اقتصار ف ،في المقابل .المذ�ورة أعلاه طمجمل الضوا�خت�ار الذي لم �كن ل�حدث لو تطرقنا �التفصیل لا

على مجموعة من الضوا�ط لا یؤثر بتاتا على مختلف النتائج المتعلقة �اخت�ار فرض�ات الدراسة و دراستنا 

أهم في هذه الدراسة تشمل  - 12وعددها  – المختبرةلضوا�ط �ون ا ،الرئ�سي لنا الإشكالعن  الإجا�ة

 . م التسو�ق الش�كيم�كانیزمات نظا

) فصول، أر�ع منها تتعلق بتحدید الجوانب 6من خلال ستة ( هذه الدراسةتنظ�م  یتمفي س�اق آخر،    

�ما   MLMالنظر�ة للدراسة و فصلین خصصا للدراسة المرجع�ة و تطب�قاتها على جملة من شر�ات 

 یلي:

مختلف ل ر المفاه�مينحدد الإطا "الإطار المفاه�مي للتسو�ق الإسلامي�عنوان "  الأولفي الفصل     

وضع الأساس النظري لمفهوم التسو�ق و ذلك �عد  الإسلاميم الخاصة �المز�ج التسو�قي المفاه�

، أین نر�ز عرضنا على مكونات المز�ج التسو�قي الأر�ع الإسلامي �النظر لفلسفة الغرب لمفهوم التسو�ق 

 . ترو�ج ز�ج التوز�ع و �ذا مز�ج ال) : مز�ج المنتج، مز�ج السعر، م4(

" ، فنناقش من خلاله مختلف الإطار المفاه�مي للتسو�ق الش�كيف�ما �خص الفصل الثاني �عنوان "    

ي و مختلف المفاه�م المرت�طة �ه من تطرق للب�ع المفاه�م الأساس�ة لكل ما یتعلق �مفهوم التسو�ق الش�ك

عمولات لشر�ات التسو�ق الش�كي و ثم الانتقال للحدیث عن خطة ال ،الم�اشر و �ذا لخطط المقاصة ف�ه

أخبرا الحدیث عن أهم الفروقات بین مفهوم التسو�ق الش�كي و التسو�ق الهرمي، وذلك �مدخل للفصل 

 المقبل من الدراسة. 

في ضوء المز�ج  تحلیل المز�ج التسو�قي لشر�ات التسو�ق الش�كي"ف�ما �خص الفصل الثالث �عنوان    

مختلف الدراسات السا�قة التي ت�حث في فهم مختلف م�كانیزمات  ش من خلالهفنناق"، التسو�قي التقلیدي

و ذلك من خلال مكونات المز�ج التسو�قي الأر�ع التي تطرقنا لها في  حول العالم MLMنشاط شر�ات 

من شانه تحدید مختلف مكامن الخلاف التي أثیرت و التي لا تزال  الفصل الأول من الدراسة، هذا الطرح

  ول التسو�ق الش�كي.تثار ح



 س
 

تحلیل المز�ج التسو�قي لشر�ات التسو�ق في ضوء المز�ج التسو�قي  "ف�ما �خص الفصل الرا�ع �عنوان   

التي ت�حث  لل�احثین الإسلامیین وه�ات الإفتاء مختلف الدراسات السا�قة فنناقش من خلالهˇ الإسلامي" 

في  خلال مكونات المز�ج التسو�قيو ذلك من  MLMفي فهم مختلف م�كانیزمات نشاط شر�ات 

من شانه تحدید مختلف مكامن  الأر�ع التي تطرقنا لها في الفصل الأول من الدراسة، هذا الطرح الإسلام

 .في الإسلام الخلاف التي أثیرت و التي لا تزال تثار حول التسو�ق الش�كي

التسو�ق في ضوء المز�ج  تقی�م المز�ج التسو�قي لشر�اتف�ما �خص الفصل الخامس �عنوان "    

، فنناقش من خلاله حوصلة ما تم التطرق له في �ل من الفصلین الثالث " التسو�قي الإسلامي والتقلیدي

و الرا�ع و حتى الفصل الأول، �حیث نحدد هنا الإطار المرجعي من خلال مقار�ة مختلف الدراسات و 

في العالم  MLM�عض شر�ات  تقی�مها ووضع ضوا�ط مرجع�ة نعتمها لاحقا �إسقاطات على

 الإسلامي. 

اخت�ار ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي على شر�ات التسو�ق ف�ما �خص الفصل السادس �عنوان "    

لجملة من الضوا�ط التي �نا قد حددناها خلال  الإسقاطاتمن ، فنناقش من خلاله مجموعة " الش�كي

ت�ار فرض�ات الدراسة الجزئ�ة التي حددناها مس�قا، ثم الفصل السابق، �حیث نعتمد على اخت�ارها و اخ

 مختلف النتائج على الفرض�ة الرئ�س�ة. نسقط



:الأولالفصل   
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 تمهید

 بین أنها تر�ط حیث والفعال�ة، الأهم�ة �الغة وظ�فة أنه على التسو�ق إلى ینظر الحاضر الوقت في   

 لابد فعل�ا وتتطور وتنمو الح�اة قید على المنظمة أو المؤسسة هذه ت�قى بها، وحتى المح�طة والبیئة المؤسسة

 المعاش الواقع من منبثقة تكون  عمل�ة وقواعد وأسس دعائم على القائمة التسو�ق�ة الوظائف تكون مختلف أن

عندما �انت المؤسسة تنشط في مح�ط تحكمه عادات  لذلكوالكون،  للح�اة المتبناة النظر وجهة ف�ه من �ما

 وجب علیها التك�ف و ذلك المح�ط.  ید أو د�انة أو د�انات و معتقداتأو تقال

�ط الإسلام وذلك في محاولة لإعطاء محفي هذا الفصل نستهل حدیثنا عن واقع التسو�ق في ضوء    

مفهوم للحدیث عن  مرحلة موال�ة، ثم نتطرق في  المشروع�ة النظر�ة لما �سمى "�التسو�ق الإسلامي"

 منتج، السعر، التوز�ع، و الترو�جفي أر�عة عناصر أساس�ة هي: ال مشكلا و خصائصه المز�ج التسو�قي

 ".�المز�ج التسو�قي الإسلامي "�سمى ما الذي �عطینافي إطار المح�ط الإسلامي  وذلك
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 الم�حث الأول: الإسلام و التسو�ق 
التي تحكم التسو�ق و نستعرض في هذا الم�حث مفهوم التسو�ق وواقعه في ضوء تعال�م الإسلام و    

أدواته التي یتحتم علیها التك�ف في إطار أسس الاقتصاد الإسلامي، الشيء الذي س�ظهر جل�ا في ظهور 

 مفهوم " المز�ج التسو�قي الإسلامي" .

 التسو�ق �مفهوم عام المطلب الأول: 

طلب ثان للحدیث مفهوم التسو�ق التقلیدي �شكله العام قبل أن نمر في مفي هذا المطلب نستعرض    

 عن علاقة التسو�ق �الإسلام. 

 . مفهوم التسو�ق1

   نظرا للتعر�فات الكثیرة للتسو�ق اخترنا عرض تعر�فین حدیثین و جوهر�ین لمفهوم التسو�ق لكل من   

Philip Kotler و ل American Marketing Association :التالي� 

 التسو�ق �أنه: Kotler و Keller�عرف 

 تهدف دینام�ك�ة بیئة في والتهدیدات للفرص الاستجا�ة إلى تهدف التي والقرارات الإدارة مهام من مز�ج" 

 المؤسسة، أهداف تحقیق أجل من وذلك المستهلكین حاجات و رغ�ات إرضاء فیها عروض السوق إلى

 (kotler & Keller, 2012, P27)."والمجتمع والمستهلك

مرة تقد�م تعر�ف محدث  كلAmerican Marketing Association(AMA)�ذلك، تحاول    

وهو – 2007ثم  2004ثم تعر�ف سنة  1985للتسو�ق حیث طرحت عدة تعر�فات للتسو�ق من سنة 

 حیث تعرف التسو�ق:الذي نشرته الجمع�ة،  2013  -نفسه في سنة

 لدیها التي العروض تسل�مو  ،اعلام ،خلق أجل من والعمل�ات الأسس من مجموعة نشاط، هو التسو�ق" 

 )AMA,2013, par1( ."�كل والمجتمع والشر�اء، والمستهلكین، للز�ائن، مضافة ق�مة

تلجأ  و التي مما سبق نخلص إلى أن التسو�ق �نشاط متكامل یتفاعل مع مختلف نشاطات المؤسسة   

إل�ه بهدف إرضاء المستهلكین و الز�ائن و �ذا مختلف شر�ائها �ي تضمن تحقیق أهدافها و مختلف 

فرضا الز�ائن و المستهلكین هو الغا�ة الأولى و ذلك من خلال تقد�م عروض  ل،أهداف المجتمع �ك
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غیرات السوق تتماشى �ل مرة و تطور الحاجات و الرغ�ات، أي أن المؤسسة مطال�ة �مواك�ة مختلف ت

وز�ادة فعال�ة الوسائل المستخدمة في ذلك، و ذلك بتبني طرق حدیثة تعظم �لا من التكال�ف و الوقت و 

 الأر�اح.

 . الانتماء الدیني و سلوك المستهلك       2

�مكن اعت�ار الانتماء الدیني �أحد عناصر الثقافة التي لها دور �الغ الأهم�ة في تشكیل توجهات و    

ف�الرغم من قلة  )،Usinier et lee, 2005 ; Sood et Nasu,1995ت و سلوك المستهلك (تفضیلا

إلا أنه تم تأكید أثر الانتماء الدیني على:  نتماء الدیني على سلوك المستهلكالدراسات حول تأثیر الا

، ب المخاطرةذ القرار العائلي، تجنالاستهلاك، استخدام وسائل الاتصال، إدراك الرسالة الإعلان�ة، اتخا

 ).Mokhlis,2006اخت�ار أماكن الشراء (

أن مختلف الق�م و الأخلاق  عني �ذلكما � انتماءهم الدیني الوحید للإسلام، �عتبر المسلمون هنا    

وك المستهلك و من الإسلام، الأمر الذي ینعكس �الضرورة على سل �شكل أساسي �ستمدها المسلمون 

�عتبر الإسلام ذلك النظام و الدین و المعتقد الأساسي الذي �حكم و ینظم  بذلكالتسو�ق �شكل عام، 

أنشطة التجارة ومختلف المعاملات التي تتم داخله أو مع أطراف لا تتقید �ه لكنها تنشط داخل هذا 

�ع المح�ط الجغرافي، ذلك �عني أنه على المؤسسة أن تك�ف وظائف التسو�ق �إعطائها ذلك الطا

ر المسلمین فإذا �انت الإسترات�ج�ة التسو�ق�ة للمستهلكین الغر�یین غی في إطار العولمةالإسلامي حتى 

و اعمل محل�ا"، فان على الإسترات�ج�ة التسو�ق�ة للمستهلكین المسلمین تنادي تنادي ب "فكر عالم�ا 

�ج �مقار�ة "فكر حلالا (شرعا)، اعمل محل�ا" و یتجسد ذلك خاصة من خلال حو�مة الإسلام للمز 

         .)Sandikci & Rice, 2011( تطرق له لاحقا�ما سن التسو�قي �مختلف مكوناته

  التسو�ق و التسو�ق الإسلاميالمطلب الثاني: 

نتطرق من خلال هذا المطلب للحدیث عن أساس الاقتصاد الإسلامي قبل أن نعرج في مرحلة موال�ة    

 للحدیث عن علاقة التسو�ق �مفهومه التقلیدي مع الإسلام. 
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 و التسو�قالإسلام الأخلاق في  .1

كد�انة – �نا قد أشرنا �أن الإسلام المسلم سلوك المستهلك�في حدیثنا عن الانتماء الدیني و علاقته    

سواء –لمختلف الق�م و الأخلاق التي �ستمدها و یلتزم بها ذلك المسلم هو المصدر الأساسي  -سماو�ة

، وتعتبر الأخلاق �ما عرفها محمد حسین في ح�اته الیوم�ة �مختلف نواحیها -مستهلكا أو مسوقا كان

الرديء و السلوك التي تمیز بین الجید و م�ادئ " :�أنها  )62،ص 2018طاهر نصیر (و  إسماعیل

 على الحكم تمكنه التيو مجموعة من المعاییر أو الضوا�ط لسلوك الفرد  بذلك " ، فهيالصح�ح و الخطأ

 .ف�ما إذا �انت تصرفاته خاطئة أو صح�حة

فنجد مصادر ،  الد�اناتهذه المعاییر أو الضوا�ط تستمد �ذاك من مصادر أخرى غیر ان ف في الواقع،   

 :) 2016، أون�س و عكوشأخرى للأخلاق عددها ال�احثون ف�ما یلي (

 ؛الأخلاق�عد القران و السنة النبو�ة مصدرا لتلك ف للإسلام: �النس�ة الكتب السماو�ة المقدسة -

 ؛�حكم العرف إج�ار�ةخصائص ثقاف�ة اخت�ار�ة أو في شكل : المجتمع -

  ؛تراكم للخبرات: في شكل الخبرات الإنسان�ة -

 .: سواء �انت اقتصاد�ة أو س�اس�ة أو اجتماع�ة، فلها میثاق أخلاقيالتنظ�مات -

لطالما أكد الإسلام على مسالة الأخلاق بل و جعلها محور الاهتمام، فنجد النبي  في هذا الس�اق،   

الإسلام �عدد مجموعة من الم�ادئ أو  نجد ، بهذاالأخلاق مكارم قد �عث لیتممصلى الله عل�ه و سلم 

في مختلف المجالات �ما فیها ما  الأخلاق و التي لطالما أكد علیها تدخل في عموم مفهومالمعاییر التي 

؛ 2016أون�س و عكوش، ؛ 2015(سالمي، ف�ما یلي أهمها التي نوجز و تعلق �الممارسات التسو�ق�ة

 ):2014الحل�م عمر، ؛ عبد 2018محمد حسین إسماعیل و طاهر نصیر،

 ؛الصدق و الأمانة و الإحسان -

 .الوفاء و المرونة و التسامح -

نجد فالدول الغر��ة بدورها تنادي للتمسك �الأخلاق في شتى المجالات،  في س�اق آخر، فنجد �أن   

، و في المنظمات �مختلف العمل و �ذا الحدیث عن أخلاق�ات ال�حث العلمي أخلاق�اتالحدیث عن 

فنجد �أن  استثناءا التسو�ق هنا لا �عد عن میثاق الأخلاق، -شرنا له سا�قاكما أ–أنواعها نجد الحدیث 
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تنادي بدورها لمجموعة ) American marketing Association )AMAالجمع�ة الأمر�ك�ة للتسو�ق 

والتي لخصتها  تحكم التسو�ق �شكل عامالتي �جب أن " Ethical values"المعاییر الأخلاق�ة من 

 ):AMA,2018معاییر هي ( ق�م أو )6ستة (الجمع�ة في 

 الصدق و المسؤول�ة و العدل؛ -

    .الاحترام و الشفاف�ة و المواطنة -

 AMAأو الأخلاق�ات التسو�ق�ة التي حددتها �ل من ال ن في مختلف المعاییر عفي الواقع، فان المتم   

بین نظرة الإسلام و  التسو�ق أخلاق�اتالا أن الاختلاف في ینادي بها الإسلام لوجد تقار�ا �بیرا، و التي 

 : عناصر هي 5في ) �كمن 2012خشة (�ما أشار له  نظرة الغرب

 ؛المال إلىاختلاف النظرة  -

 ؛اختلاف المنطلقات الق�م�ة و الفكر�ة -

 ؛اختلاف المقصد من العمل�ة التسو�ق�ة -

 ؛مدى الالتزام بتسو�ق الطی�ات من السلع و الخدمات الاختلاف حول -

 .الاختلاف في التعاملات المال�ة -

في مقصد العمل�ة التسو�ق�ة �ما  -كما سنفصل ف�ه في العنصر الموالي- من بین تلك الاختلافات   

في المنظور  المقصد من العمل�ة التسو�ق�ة"، فهو على مسألة " في التر�یز �كمن) 2012أشار له خشة (

، بینما الإنسانيمن التكافل الاجتماعي  إطارمقصده تلب�ة مصلحة حق�ق�ة في المجتمع ضمن  الإسلامي

 مقصد تحقیق أكبر ر�ح�ة ممكنة ولو �ان اعتمادا على خلق حاجات مصطنعة �كمن المنظور الغر�ي في

 لدى الز�ائن.

 التسو�ق في ضوء الإسلام .2

ذلك الدین الذي یتجسد نظام حو�مته في الشر�عة السمحاء  �عتبر ح�اة �ما أنهلل االإسلام نمط�عتبر    

Shariah  أو القانون الإسلاميIslamic law  الذي �فهمه المسلمون �طر�ق الله التي توجه جم�ع

و   Hadith، السنة النبو�ة الشر�فة Holy Qur'anسلو��اتهم، و التي تستمد أحكامها من القرآن الكر�م 

، حیث أسس الاقتصاد الإسلامي �ل نواحي الح�اة الیوم�ة للمسلم من س�اسة،  Fatwasالمسلمین  إجماع

اقتصاد، بنوك، عقود، قانون الأسرة، القضا�ا الاجتماع�ة، و التسو�ق هنا بدوره �جب أن یدخل تحت 



6 
 

 ,Sandikci & Rice ;2011,(غطاء الشر�عة من أجل الحفاظ على م�ادئ الصدق و الثقة و الأمانة 

 .        )Temporal ؛ 2011

 یتصورها أن �مكن التي الأحكام على �افة اشتمل فقد أسلو�ا و ونظاما شر�عة الكر�م القرآن أ�ضا، �عتبر   

 وفي )،1984ن، أبو س براه�موقت (إ في أي الإسلامي المجتمع علیها �قوم وأن تطبق أن �مكن والتي ال�شر

سْلاَمَ دِینًا"  :تعالى الله �قول هذا  "الْیَوْمَ أَكْمَلْتُ لَكُمْ دِینَكُمْ وَأَتْمَمْتُ عَلَْ�كُمْ نِعْمَتِي وَرَضِیتُ لَكُمُ الإِْ

 تضمنه لا المؤسسات أي أن الشر�عة الإسلام�ة صالحة لكل مكان و زمان و�ذلك  فنجاحˇ )5:3(القرآن،

 ومنطلقا أساسا تكون  عقیدة على مرتكزة تكن لم إذا الإدارة تصدرها التي والقرارات والقوانین الس�اسات تلك

 تس�طر الروح تجعل التي السام�ة الم�ادئ تلك ط�اتها في تحمل العقیدة هذه ، المؤسسة داخل والعمل للفكر

 ثقافتهم، من ینطلق أن للز�ائن العاد�ة الحاجات تلب�ة على �عمل أن قبل المسوق  على ین�غيهنا  ،المادة على

 .)2005(بلح�مر،العقائد�ة  �ق�مهم تتقید أن �جب الناس حاجات مختلف تلب�ة فإن و�التالي عقیدتهم، من

 م�اشرة ومعالجتها تحلیلها �مكن التي العلاقات ضمن لم تعالج المسوق  أو مهام التسو�ق فأنشطةبذلك،    

 العامة الم�ادئ حیث وضع الإسلام ،الح�اة مراحل مختلف في وتض�طها تحكمها عامة ماأحك لها جعل بل

 ثم عامة، م�ادئ لها وضع بل التسو�ق�ة، المسائل تفصیل یتناول لم الكر�م القرآن،فالظواهر كل تحكم التي

 .)2005(بلح�مر، وثیق �ارت�اط الز�ائن ومصالح مصالحهم �حقق �ما التسو�ق رجال ینظمها التفاصیل ترك

 :�قوله هذا الارت�اطدیران�ة  أرسلان أكرم في هذا الس�اق �شرح الأستاذ   

 ح�اة أن عل�ه المتفق فمن الأساسي، وعنصره الإسلام جوهر وهي توحید، عقیدة الإسلام�ة العقیدة أن �ما"

 العقیدة مفهوم إطار ضمن وتتفاعل تتك�ف أن �جب المجتمع شؤون  و�ذلك ز�ونا أو كان مسوقا المسلم الفرد

 .)73، ص 1979(أرسلان دیران�ة،  "نفسها

) أنه من المناسب جدا الحدیث عن التسو�ق في ضوء الإسلام و Temporal )2011�ذلك، یرى    

ذلك لأنه من وجهة نظر التسو�ق، �جب دائما عل المسوق أن �سعى لتوفیر ما یتلاءم و احت�اجاته 

قد لا الحق�ق�ة و ذلك �كون أكثر إلحاحا في ضوء المستهلك المسلم الذي من الحماقة اعت�ار أن الإسلام 

 یؤثر في تكو�ن رغ�اته و حاجاته . 
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أنه ل�س على المؤسسات أن تسوق منتجات دین�ة بل علیها أن تسوق  Temporalأ�ضا، یرى    

منتجات تتماشى و التعال�م و الق�م الإسلام�ة التي تتقاسمها مجموعة �بیرة جدا من الأشخاص تمثل العالم 

م، فلهذا السوق الهائل یرى فعلا أنه �جب توفر منتجات الإسلامي الذي �مثل وحده ر�ع سكان العال

سلام و أو على الأقل تظهر مدى فهمها لق�م و م�ادئ الإ Shariahتتماشى و تعال�م الدین الإسلامي 

 Halal products.ه التعال�م لتص�ح ما �طلق عل�ه �المنتجات الحلال أنها مستعدة للتك�ف مع هذ

، هذا �عني Way of lifeهنا، على المسوق أن یرى الإسلام �ما یراه المسلمون �كونه "طر�قة ح�اة "    

أن م�ادئ و ق�م الإسلام تعتبر نقطة مشتر�ة تجمع �ل المسلمین و تجمع رغ�اتهم و حاجاتهم الشيء 

 (Young, 2010; Hussnain,2012 ;2011,الذي �میز الإسلام عن �اقي الد�انات الأخرى 

(Temporal. 

نقد  في العدید من ال�احثین الغر�یین لآراءحوصلة ) على تقد�م 2015في هذا الإطار ر�ز بلحاج (   

تناولت مفهوم التسو�ق التقلیدي، �حیث لخص بلحاج مجموع الانتقادات تي مختلف الأدب�ات الغر��ة الل

 في خمسة نقاط نوجزها �الآتي:المقدمة 

وجهة نظر  من إلى حد �بیرقد بني فهم التسو�ق  حیث أن :تصور ناقص لمفهوم التسو�ق -

تقوم �ه الشر�ة في مقابل المستهلكین، و�دلا  حیث یوصف التسو�ق �اعت�اره نشاطا ما ،المسوقین

من تعر�ف التسو�ق �نظام شامل له مكوناته التي تتفاعل ف�ما بینها من أجل أهداف معینة، فإن 

 إطارفي  معروف �المفهوم الضیق للتسو�ق الذي �حصروصفا لما هو قدمت تلك التعار�ف 

حصر مجال التسو�ق في مجموعة عمل�ات وأنشطة تتعلق المسوق أو المؤسسة، �حیث أن 

في نظام �شمل عدة أطراف �حد من أهم�ة ال�حث في ذالك  (المسوق)فقط نی�مصلحة طرف مع

المعرفة  قد تكون  هناو لم�ة، ب مشروعیته من خلال الح�اد�ة العسفال�حث العلمي �كت المجال،

 ون المستهلكف. بذلك لا مفر منهاالمحتملة التي �مكن تطو�رها ونشرها متحیزة وهذه النت�جة 

 التسو�ق لا یتعلق فبذلك ها، ائع التي �حتاجون إلیضالتسو�ق عند ال�حث عن ال� أ�ضا �مارسون 

فقط �المنظمة التي تمارس مجموعة من الأنشطة والعمل�ات المرت�طة �الب�ع ولكن التسو�ق �متد 

 ؛أكثر من ذلك ل�شمل ل�شمل المستهلكین أنفسهم بل 
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�ة و�اعتراف الكثیر من ب�ات الغر�دمفهوم التسو�ق في الأإن : إهمال ال�عد الاجتماعي للتسو�ق -

، ولعل الاجتماعي الذي یلع�ه التسو�ق في عمل�ة الت�ادل لا یرقى إلى است�عاب الدور ال�احثین

معالجة مغلقة وذات طرفین  أنتجحصرا بتحلیل علاقة الت�ادل بین المنتج والمستهلك  انشغالهم

 التسو�ق تم تصو�ر ، فقدنظام التسو�قي ور�ما في اتجاه واحد أي من المنتج إلى المستهلكلل

نموذجا �صور  فهو أش�ه �كونه ل�ة تواصل واتصالة أكثر من �ونه عمر كعمل�ة تحكم وس�ط

التسو�قي المع�اري �شكل  ، في حین أن لمستهلكینفي مقابل االمنتجون  هالتسو�ق �شيء �فعل

أي أنه لا �عدو  وحدة تمثل فیها المعاني الاجتماع�ة للعلاقات بین الأطراف مكانة مهمة للغا�ة

 ؛نظاما اجتماع�اكونه 

�ون الشيء یتمتع �المنفعة الاقتصاد�ة هذا �جعله   إن: لت�ادلا لمفهوم تصور غیر ملائم -

 Free الت�ادل الحرمفهوم ل ، هذا الفهم لعمل�ة الت�ادل و �ذاموضوعا للت�ادل في السوق 

Exchnge  ما �شاء من السلع والخدمات التي تش�ع رغ�اته  رتاخأن � �عني أنه للمستهلكوالذي

الذي لا �خضع لأي  -�كونه أحد طرفي الت�ادل الحر–المنتج  یدفع �ل ذلكالظاهرة والكامنة، 

مثل السجائر، الكحول، الأفلام الإ�اح�ة والمجلات الخل�عة، وخدمات  قیود �أن �سوق منتجات

، تعظم الأر�اح وتلبي اخت�ارات المستهلكین �ونهاالإجهاض والمواد المضرة �البیئة والصحة 

 �جلب الرفاه المجتمعي. يالذعتد �النفع الحق�قي ت لا الطرحفي ظل هذا فالق�مة 

علماء الاقتصاد بوجه عام والتسو�ق على وجه أخص  إن: مفهوم الرغ�ة �مرادف للحاجة -

هو مصطلح الرغ�ة  مو�ن �ان الغالب في استعمالاته الرغ�ة �مرادف للحاجةمفهوم �ستخدمون 

المؤسسات �حیث أن  الرغ�اتإش�اع  علىالتسو�ق �عتمد ف ،�ه ما �شمل �ل مرغوب ینقاصد

وهو ما جعله ینحرف عن وظ�فته  تحقق ذلك الر�ح من خلال توفیر وسائل إش�اع الرغ�ات

إش�اع الرغ�ة لا �مكنه أبدا وجود تسو�ق یرتكز على �ون  و �فقد الكثیر من مصداقیته الأصل�ة

�خط منتجاتها مثلا  �و�اكولا شر�ة ، فإش�اع الحاجة تسو�ق یرتكز على  أن �كون أكفأ من

بذل سوى القلیل من تولكنها لا  ،�مكنها أن تلبي رغ�ات المستهلكین في مشروب خف�ف ومنعش

�جب الفصل بین المفهومین حتى  ، فهنا أجل مساعدتهم في الحصول على طعام مغذ وصحي

مطالب مصطنعة ثم ق �أدواته المختلفة یؤدي إلى خلق �سو تاللأن ولو �ان الخلط غیر مقصود 

المفكر�ن إلى قاد العدید من  . �ل ذلكما یتناقض مع س�ادة المستهلك �اعهاش�قوم �عد ذلك �إ

�ا �إش�اع نمع حیث �كون �التأكید على ضرورة إعادة تعر�ف التسو�ق ودوره في المجتمع 
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�عمل  لاأ ، أيللمستهلكین بدل خلق الحاجات المضرة أو المكلفة  المتواضعةلة و یالحاجات الأص

 ؛على تحو�ل الرغ�ات إلى حاجاتالتسو�ق 

ت طالعلمان�ة للح�اة والتي أع الماد�ةتلك النظرة و التي ترى من خلال  :تغلیب النزعة الماد�ة -

العضو�ة أو  ادي في رفاه الإنسان من خلال تعظ�م الأر�اح و�ش�اع الرغ�اتمب الناهتماما للجا

یدفع المسوقین إلى إخضاع المستهلك ، الشيء الذي  الشعور�ة فقط عن طر�ق الاستهلاك

دفعه للاعتقاد �أن التقدیر الاجتماعي بل وتیر المستهلك ثلترو�ج التي تستالحملات الدعا�ة و 

لكن العدید من ال�احثین الغر�یین السلع التي �شتر�ها، و�م�ة تعتمد على ق�مة النفس�ة والسعادة 

إلى الشراء  مثلا ال�ة قادت المستهلكین الأمر�كیینح�ة ال�القول أن الممارسات التسو�قخلصوا 

 أزمات مال�ة شخص�ة ومشاكل نفس�ة مثل الشعور �القلق والاكتئاب الاالمفرط الذي قادهم بدوره 

من خلال توظ�ف مفهوم "ت�ادل الق�م" في مكان ت�ادل السلع  تغییر هذا الفكر الشيء الذي یتطلب

 .والخدمات

 Islamic Marketing. مفهوم التسو�ق الإسلامي  3

أص�ح غیر صالح لفهم التسو�ق في إطار حو�مة  قد مما سبق، نخلص �أن التسو�ق �المفهوم التقلیدي   

الإسلام، فمؤخرا برز اهتمام �بیر لدراسة التسو�ق في ضوء الإسلام أو ما أص�ح �طلق عل�ه ب" التسو�ق 

الإسلامي" الذي سنحاول حصر مجموعة من التعر�فات لهذا المفهوم الحدیث و القلیل الدراسات ف�ه 

(Hussnain,2012)لتسو�ق في ضوء الإسلام  حسب موسى عط�ة الذي یرى التسو�ق ،  فنبدأ بتعر�ف ا

 :�أنهفي ضوء الإسلام 

 ومصلحة الت�ادل أطراف مصالح �حقق �ما والخدمات، السلع ت�ادل لتسهیل أداؤها اللازم الأنشطة مجموع" 

 )2005بلح�مر،؛ مقت�س من 37، ص1993(موسى عط�ة، " الشر�عة وأحكام و�تفق المجتمع،

 ):2005(بلح�مر،یلي  ما على  التعر�ف هذا �قوم

 .والخدمات السلع لت�ادل أداؤها اللازم الإدار�ة الأنشطة من مجموعة التسو�ق إن -1

 ف�ه تتحقق الذي �القدر والمرتقبین الحالیین الت�ادل أطراف مصالح �ستهدف الأنشطة هذه أداء إن -2

 الخاصة، المصلحة على مقدمة العامة المصلحة �أن �قضي الذي الإسلامي للمبدأ ط�قا المجتمع مصلحة

 .ضرار ولا ررض لا أنه ولمبدأ
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 الإطار في إلا ب�ع ولا تداول فلا الإسلام�ة، الشر�عة مع یتفق إطار في تؤدى أن �جب الأنشطة هذه إن -3

 .الشر�عة أقرته الذي الشرعي الأخلاقي

الحدیثة و القلیلة للتسو�ق  ار�فو التعنلاحظ أن هذا التعر�ف �الرغم من قدمه إلا أنه یتقارب    

 الذي �عرف التسو�ق الإسلامي �ما یلي: Jafari  )(2012الإسلامي، ولعل أهمها تعر�ف

" التسو�ق الإسلامي هو دراسة لمختلف الأنشطة التسو�ق�ة التي لها علاقة �الم�ادئ و الممارسات 

 Jafari,2012, P2)( الإسلام�ة أو في س�اق المجتمعات الإسلام�ة"

 ) للتسو�ق الإسلامي �أنه: Hussnain)2012كذلك، نذ�ر تعر�ف 

 عام �شكل والمجتمع خاص �شكل للمؤسسة خیر ف�ه لما تعظ�م المنفعة استرات�ج�ات وتنفیذ تحدید " عمل�ة

 )Hussnain,2012,p 4( والسنة " القرآن في الواردة التوجیه�ة الم�ادئ و التي تحكمها

 ) للتسو�ق الإسلامي �الآتي:2015التعر�ف الذي اقترحه بلحاج ( �ذلك الس�اق یبرز لنافي هذا 

عن طر�ق ت�ادل المنافع في ظل  التسو�ق الإسلامي هو نظام اجتماعي للوفاء �الحاجات الإنسان�ة" 

 القواعد والم�ادئ الإسلام�ة للمعاملات، �ما �حقق الرضا لجم�ع الأطراف، و�ضمن الرفاه الدنیوي 

 )141، ص2015" (بلحاج،سرهأوالأخروي للمجتمع �

من خلال نقده لمفهوم  هالتعر�ف الذي قدمه بلحاج للتسو�ق الإسلامي قد استمد أنمن الواضح    

و  أشمل نعتبره، فهذا الطرح -لفلسفة مختلف الأدب�ات الغر��ة-التسو�ق التقلیدي الذي أوجزناه سا�قا

الهدف النهائي طرح ال�احث على أن �المقارنة مع �اقي التعار�ف السا�قة أعلاه، فقد ر�ز  الأجدر �اعتماده

والمستهلك في ذلك  جللتسو�ق �نظام منبثق عن شر�عة الإسلام هو تحقیق الفلاح للمجتمع المسلم، فالمنت

ولكن في  أحدهما �سعى إلى تحقیق أعلى الأر�اح والآخر �سعى إلى تحقیق أفضل الإش�اعات عالمجتم

 :)2015(بلحاج،، و�برز ذلك من خلال تحقیق ما یليالحدود التي وضعتها الشر�عة الإسلام�ة

ظاهرة تمارس في �امل المجتمع �فئاته ومؤسساته المختلفة سواء  التسو�ق : كونه نظاما اجتماع�ا -

المنتجین (المنظمات الر�ح�ة وغیر الر�ح�ة)، المستهلكین (الأفراد، الأسر، المؤسسات، 

تجار الجملة والتجزئة..)، ، المنظمات، الحكومة)، والوسطاء �مختلف أشكالهم (الموزعون 

على اختلاف مستو�اتها (منظمات الدعا�ة والإعلان،  ق�ةوالمنظمات المشتغلة �الممارسات التسو�

مجلات، والقنوات السمع�ة وال صحفالووسائل الإعلام (، وجمع�ات حما�ة المستهلك والبیئة..)
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نظام ، فالتسو�ق الالكترون�ة)، �الإضافة إلى الحكومة �طرف منظم ومراقب طال�صر�ة والوسائ

جتمع �مكوناته المختلفة دة وأن �كون في خدمة الم�جب أن �خضع للعلاقات الاجتماع�ة السائ

البیئة الاجتماع�ة من عادات وتقالید ومعتقدات لها أثر فعال على نظر�ة التسو�ق في  وذلك لأن

یلقي أنه سن تعال�م الدین الإسلامي لا شك موضع نظاما اجتماع�ا منبثقا  ، فانالنظام الإسلامي

نه، وعلى هذا فإن التسو�ق �نظام فرعي هو جزء من �ظلاله على ما سواه من أنظمة تتفرع ع

 .النظام الاقتصادي المرت�ط �النظام الاجتماعي

بذلك �كون الهدف من النظام التسو�قي هو إش�اع الحاجات، إن  :جاتالحا ش�اعكونه یهدف لإ -

ن الت�ادل هو وسیلة لأموضوع التسو�ق �مجال لل�حث هو إش�اع الحاجات ول�س الت�ادل، ذلك 

أن فنجد هنا حد الوسائل المؤد�ة إلى ذلك الإش�اع، أفي النظام الاجتماعي الإسلامي وهو 

 بذلك فان أي سان المختلفة (الماد�ة والروح�ة)طاقات الإن ء�اع الحاجة و�نماشإبین الإسلام یر�ط 

للطاقات لا �صدق عل�ه وصف الحاجة ولا �قره الإسلام في  ءمطلب للفرد لا یتولد عنه إنما

إش�اع بهذا الشكل لا یهتم التسو�ق سوى �، هالسعي لإش�اعه ولا �خرج عن �ونه مجرد رغ�ة ترف�

 عني:�ما الحاجات الحق�ق�ة للإنسان 

o الفكر الإسلامي �عتبر اللذة والألم أن بین الحاجة وتحقیق اللذة ودفع الألم، حیث  الفصل

لتناول الشيء ودافعة لطل�ه ول�س على أنها هي  منبهالتكون  هي أحاس�س خلقها الله

الأثر الحق�قي للجوع هو مجرد  لا �كون لجوع ألم وللطعام لذة، لكن لفبنفسها الحاجة، 

، فقد یزول الألم ومع ذلك فإن ةاللذالأثر الحق�قي للطعام هو مجرد  ولا �كون الآلام، 

مع ذلك �قوم الطعام و ، وقد لا تكون هناك لذة ی�قى الجسم على الصحة و خطر الجوع 

 ، و إعطائه الطاقة اللازمة مببناء الجس

o  الخمر،  مثل غیر مسموحة للمحرمات ، فالحاجاتت مطلقةحاجات الناس ل�سإش�اع

و إسرافا  التي تعكس ترفا ؛ الحاجاتیر طاقات الإنسان لا إلى إنمائهاتؤدي إلى تدم التي

 لا �سهم في إنماء الطاقات بل یؤدي إلى تبدیدها. 1 غیر مسموح بهما

o  ضرورة إخضاع �ل من المستهلك و المسوق لمصفاة الأخلاق أو مصفاة الق�م

 متهتفضیلا و المستهلكین أذواق إصلاح إلى ت هناك حاجة�ان الإسلام�ة، فان

                                                            
هو تجاوز القصد والاعتدال، و�ذلك بنما الإسراف (التبذیر) هو  الدن�ا وشهواتها ذاتهو التوسع في التنعم �ملالترف   1 

 �مكن فهم الإسراف على أنه استخدام للأش�اء إلى حد لا �حقق نفعا.
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 تمعلمجا ومصالح الفرد مصالح بین الانسجام لتحقیق والاقتصاد�ة الاجتماع�ة والمؤسسات

 الإعلانفللمسوق الذي �جب تصف�ة قراراته التسو�ق�ة،  الأمر�ذلك  فلا �أس في ذلك،

إذ ه والتنافس الذي لا مبرر له غیر مسموح � التنازع في السوق الذي یؤدي إلى  المغرض

الإعلان  كذلعوق التدفق العادل للموارد من أجل الصالح العام، مثل بهذا الشكل � هو

فالتسو�ق إذن یهدف إلى  ،سعى لأن �حصل الجم�ع على المعلومات الكاف�ة ��جب أن 

 .المادي والروحي على السواءه رفاه ققإش�اع حاجات المستهلك التي تح

هدف النظام التسو�قي في الإسلام هو إش�اع الحاجات  �ما أن:  كون الت�ادل ف�ه یهدف للتعاون  -

ف�ه عن یبتعد  الشيء الذي افع بین الناسفإن أحد الوسائل الرئ�س�ة في سبیل ذلك هو ت�ادل المن

یرى ذلك  خلافلى ع، فتعظ�م الأر�اح وتعظ�م المنفعةل المفهوم التقلیدي الذي یرى الت�ادل �وسیلة

 �ضرورة تحقیق الت�ادل لشرطین هما: الإسلام
 

o   الاعتماد علىشرط موافقة الشرع في مجالات الإنتاج والتوز�ع والت�ادل والاستهلاك� 

 قاعدتي الحلال والحرام؛

o  شرط التراضي والموافقة المت�ادلة، فلا �صح إذن الإكراه على ب�ع حتى لو وافق ص�غة

ب�ع تخالف الشرع، فكلا  ةى ص�غب�ع مشروعة، ولا �صح من �اب آخر التراضي عل

 الشرطین إذا مطلوب في نظر الإسلام.

 

نموذج الأهداف للتسو�ق الإسلامي �ختلف عن إن  :كونه یوازي بین الرفاه المادي و الروحي -

رفاه الإنسان لا �عتمد �الضرورة على تعظ�م  �ون یرى  أنه من حیث في التسو�ق التقلیديذلك 

فالدین ، الثروة والاستهلاك المادیین، بل إنه یتطلب توازنا بین حاجات ال�شر الروح�ة والماد�ة

الجوانب الأساس�ة لذا فان  هو مادي و�ین ما هو روحي، الإسلامي لا �عترف �أي تمییز بین ما

ع المفهوم الإسلامي للعدالة والرغ�ة في خدمة تتطابق م �جب أن في دوافع النشاط التسو�قي

�أخذ رفاه الآخر�ن ومصلحتهم �عین  )مستهلكا أو منتجا(الأمر الذي �جعل متخذ القرار  عالمجتم

 .الاعت�ار
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 مما سبق نخلص �أن التسو�ق التقلیدي في ضوء الإسلام أو ما أص�ح �عرف حال�ا �التسو�ق الإسلامي   

�أن  نجدف تختلف عن تلك التي تبنتها و لا تزال تتبناها الاقتصاد�ات الغر��ة،ه من م�ادئ ینطلق في جوهر 

 .على حد سواء و المجتمع للمسوق و المستهلك أكثر عدالة تعتبر أسمى و التسو�ق الإسلامي  أهداف

فان تكی�ف المؤسسات لمفهوم التسو�ق في ضوء تعال�م الشر�عة الإسلام�ة �مكن الحكم  في الأخیر،   

فكرة المز�ج ، فمحاولات توس�ع وتطو�رالذي تعرض لعدة  عل�ه من خلال دراسة مز�جها التسو�قي

التسو�قي لا زالت تحظى �قبول واسع لدى الممارسین وال�احثین، ومن �اب الموضوع�ة لا بد أن نقرر 

حثین مسلمین أن هذا المفهوم في جان�ه التقني �مكن أن �شكل أساسا مقبولا بل ومهما لتطو�ر ممارسة ك�ا

 .)Abdullah et al.,2013( تسو�ق�ة تتماشى وفلسفة الإسلام في تأطیر العلاقة بین المنتج والمستهلك

 :  المز�ج التسو�قي الإسلامي الثانيالم�حث 

 جاهزة علم�ة ص�اغات على الإسلام العثور في یتوقع لا نهفا، و �ما سلف و أن أشرنا له في البدا�ة   

 �ضع لم الكر�م القرآنف الحال�ة، الوضع�ة والممارسات الفكر في موجودة هي كما التسو�ق  وم�ادئ لمفاه�م

 التسو�قي، النظام لهذا والمفصلة الدق�قة الخطوط ترسم لم السنة أن كما مفصلا، تسو�ق�ا نظاما للمسلمین

 المجالات مختلف الإسلام�ة الأمة صالح تستهدف التي العامة الأساس�ة الم�ادئ بتب�ان منهما كل جاء و�نما

 .السوق  داخل المتعاملین جم�ع مصالح تحقیق الم�ادئ هذه تستهدف ثم ومن ،التسو�قي المجال س�مالا

برز علاقة التسو�ق �الإسلام و الذي ی و في ضوء ما أسلفنا شرحه عن في ضوء المطلب السابق   

أساسا من خلال مختلف عناصر المز�ج، نطرح الآن ف�ما یلي من هذا العنصر مختلف مكونات المز�ج 

انطلاقا �الحدیث عن مز�ج  الذي �عتبر أكثر ملاءمة 4P'sسنعتمد ف�ه على المز�ج  الذيالتسو�قي 

 مز�ج الترو�ج. إلىالمنتج؛ مز�ج السعر؛ مز�ج التوز�ع ووصولا 

 لاممز�ج المنتج/الخدمة في الإس المطلب الأول:

 :�عرف الإسلام المنتجات �أنها

          "تلك الأش�اء التي تحقق منفعة حق�ق�ة أو إش�اعا حق�ق�ا متفقا مع قاعدة الحلال والحرام" 

 .)2012 ،(العمایدة
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 والتي ماد�ة وغیر ماد�ة و التي تكون  المطروحة المنافع من مجموعة�ما أنه �مكننا اعت�ار المنتج بتلك ال   

، فقد أكد الإسلام على ضرورة تحقیق تلك المنافع بین �ل من الز�ائن ورغ�ات حاجات إش�اع إلى تؤدي

 المنتجات تكون  أنالمنتج و الز�ون �صورة متوازنة �ما أشار إلى ذلك �وتلر حیث یرى �أنه �جب 

 ).Kotler,2003( متحف داخل قطعة فهي و�لا للطرفین المنافع على محتو�ة السوق  في المطروحة

�كون تقس�م  الإسلامیینالعدید من ال�احثین  إل�ه) على ما توصل 2015یؤ�د (بلحاج،مما سبق    

مُ :"المنتجات �جب ألا یتعدى صنفي "الطی�ات و الخ�ائث" مصداقا لقوله تعالى  وَُ�حِلُّ لَهُمُ الطَّیَِّ�اتِ وَُ�حَرِّ

�عض الملاحظات ، و یرى �ذلك بلحاج �أنه �الإمكان تقد�م )157 :7القرآن الكر�م، ( "عَلَیْهِمُ الْخََ�آئِثَ 

 التقلیديوالدراسات الإسلام�ة، حیث أن التصن�ف  الغر��ةوالمقارنات حول تصن�ف السلع في الدراسات 

مع التصن�فات المت�عة في الدراسات  یتعارضسلع، وهو ما لا للإنما �قتصر على رؤ�ة ماد�ة وتقن�ة 

لع مثلا إلى استهلاك�ة و�نتاج�ة (صناع�ة) هو تقس�م فني وتقني للتفر�ق بین السلع الإسلام�ة، فتقس�م الس

حسب طب�عة استخدامها، وهو أمر لا تعارض ف�ه مع قواعد الشر�عة الإسلام�ة، و�ذلك تقس�مها إلى سلع 

رة وخدمات حیث �عبر عنها في الدراسات الإسلام�ة �الأع�ان والمنافع، و�ذلك تصن�فها إلى سلع معم

  .وغیر معمرة، وهو ما یتوافق مع تصن�فها في �حوث الفقه الإسلامي إلى مال استعمالي ومال استهلاكي

 . خصائص المنتج الإسلامي1

في هذا الس�اق، �جب أن تؤسس عمل�ة الإنتاج على ق�م تحقیق المنفعة العامة للمجتمع �كل ول�س أن    

) ، فدائما Pras et Vaudour-Lagràce, 2007فقط (تؤسس على ق�م تعظ�م المنفعة الخاصة للمنتج 

 �جب على �ل من المنتج و الخدمة أن �حترما الشروط التال�ة : Pras et Vaudour-Lagràceحسب 

�جب أن یتمیز �ل من المنتج و الخدمة �المحافظة على البیئة و أمن الأشخاص أي أن یبتعد  -

 ،gharar-Al1عن الغش و الغرر 

المنتج �طر�قة مقبولة غیر مضرة أي أن �حقق المنتج مفهوم التنم�ة  �جب أن یتم تصن�ع -

 المستدامة التي تحقق المنفعة لكلا الطرفین،

                                                            
الغرر المحرم هو بذل المال مقابل عوض �غلب على الظن عدم وجوده أو تحققه على النحو : Gharar-Alالغرر  1

لهذا ). للإشارة فإننا سنتطرق 2011، أخوفهما (قرنيالمرغوب. ولذلك قال الفقهاء: الغرر هو التردد بین أمر�ن، أغلبهما 
 .الاسلام صل عند الحدیث عن مز�ج التوز�ع فيهذا الف العنصر �مز�د من التفصیل في
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حول تعظ�مهم للر�ح جعلهم  Sanlu Groupفي هذا الس�اق، إن طمع المسیر�ن في الشر�ة الصین�ة    

أطفال و إصا�ة أكثر من  6�عرضون منتج الحلیب الغیر صالح للاستهلاك، الشيء الذي سبب هلاك 

 Mohamedمقت�س من  Xinhua,2008منهم ( 860طفل �مشاكل في الكلى أین تم إسعاف  300000

Shuhaimi & osman chuah(  . 

فسي و الصحي للفرد و المجتمع، مثل منتجات : �جب ألا �كون المنتج مضرا على المستوى الن -

السجائر، الكحول�ات و الخمر، ألعاب القمار و ألعاب القرعة أو الطمبولا، الألعاب الخطیرة على 

 الأطفال ، الأسلحة ، الكتب الماجنة.

ته و �عد أن خسر �ل ثرو  أجل القمار ف�ه ارتاد رجل ثري إحدى الكاز�نوهات منفي هذا الس�اق �ذلك    

 Nanyang Sian Pau,2008في تلك اللیلة قام �الانتحار تار�ا وراءه زوجته و أولاده بلا معیل لهم (

 .  )Mohamed Shuhaimi & osman chuah, ndمقت�س من 

�جب أن تكون تعبئة المنتج و الغلاف الخارجیین له عاكسین للمعلومات الضرور�ة من أجل  -

أثناء تسو�قه، و التي �جب أن تبنى على الطب�عة  أي القراراتخاذ قرار الشراء وحتى قبل اتخاذ 

رار قالحق�ق�ة للمنتج لا أن تضاف لها أمور غیر مناس�ة �صور النساء أو أمور أخرى تؤثر في 

) من خلال العدید من الدراسات 2015) . لقد استخلص بلحاج (,Abuznaid 2012المستهلك (

المنتوج من وجهة نظر إسلام�ة لا ینحصر فقط في  مفهوم الطی�ات أو الحلال في �القول �أن

لذلك فإنه لا �جوز  ،جوهر المنتوج و�نما یتعداه إلى ما یتعلق �ه من خصائص ومن بینها الغلاف

العل�ة والغلاف تقد�م سلعة للز�ائن ظاهرها غیر �اطنها، أین یتوقع الز�ون منها مما �شاهده على 

فالمسوق عند تصم�م العل�ة أو الغلاف �جب عل�ه أن �شعر دائما أنه أثناء  ، بذلكما لا �جده فیها

ف�حرص على أن یتناسب عمله مع محتوى المنتوج الحق�قي،  ،عمله إنما هو في حال ع�ادة � 

وألا ی�الغ في التأثیر على السلوك حتى لا �شعر الز�ون �أن ما تحتو�ه العل�ة هو دون المستوى 

 . هر العبوة والغلافالمعلن عنه في ظا

 NBCC (National Biscuit & confecfionery Company)، قامت شر�ة الإطارفي هذا    

في المملكة العر��ة السعود�ة تحت الاسم التجاري   Chipsمنتج ال�طاطس المقل�ة  �إطلاق 1990سنة 

Champion   حیث قامت �إلصاق أسطوانات موس�ق�ة مع غلاف المنتج المعروض للب�ع، حیث لاقت ،



16 
 

هذه الدعا�ة رواجا �بیرا إلا أن الأطفال أص�حوا �طلبون المنتج من أجل جمع فقط تلك الاسطوانات من 

دون استهلاك المنتج �حد ذاته، إضافة إلى ذلك فقد اشتكى أول�اؤهم من مضمون تلك الأقراص التي 

وجدت فیها صور و رسومات غیر محتشمة لا تتماشى و تعال�م الإسلام و �ذا �ون المنتج ل�س هو 

 ,Pras et Vaudour َ  Alburaey,2004 in -Lagràceالمقصود �عمل�ة الشراء بل تلك الأقراص (

2007 . ( 

التسو�ق فلسفة  من خلال �حثه في مختلف الأدب�ات الإسلام�ة �أن )2015( �د بلحاجؤ ی كذلك -

الإسلامي تدعو إلى الصدق في جم�ع القرارات المتعلقة �س�اسة المنتوج والتي من بینها إضافة 

إلى "التغل�ف" س�اسة "التبیین" التي تؤدي إلى إبراز حقائق المنتجات التي تقدمها المؤسسات، 

ن هو ما اصطلح هذا التبیی ،سواء تعلق الأمر �المنتوج، أو �ما �حققه من منافع أو �موطن إنتاجه

وهو تب�ان العیوب  "الالتزام �الإعلام"أو الحدیث بـ "الالتزام �الت�صیر"  القانوني التشر�ع في عل�ه

�ض�ف  ،ستعمال ف�ما أعد له �حسب طب�عتهالخف�ة المتعلقة �المنتوج مما �جعله غیر صالح للا

 أطلقالتصور الإسلامي ذهب إلى أ�عد من هذا الالتزام �الت�صیر إلى ما بلحاج �ذلك �القول �أن 

"، ذلك أن الالتزام الأول �قتصر على الحالات التي �عتري فیها السلعة عیب �النصحعل�ه "الالتزام 

الطب�ع�ة، أما نطاق الالتزام الثاني فهو �متد ل�شمل �افة الحالات  الوظ�فته ایؤثر على أدائه خفي

سم فیها المب�ع ب�عض الخطورة مثلا �سبب حدته أو مكوناته، أو �ونه دق�قا في تر�ی�ه أو التي یت

صع�ا في استعماله، أو غیر ملائم ل�عض حالات الاستعمال، فالنقص في الب�انات المتعلقة 

�ك�ف�ة استخدام السلعة، أو التحذیر من مخاطرها أو حتى عدم ملاءمتها لأغراض المشتري التي 

في �عض الأح�ان عن الأغراض الطب�ع�ة للمنتوج ، �ل ذلك �شكل خرقا لمبدأ الالتزام  قد تختلف

 .للمسلمین في ب�عهم وشرائهم ةح�الذي حث عل�ه الإسلام لما أكد على وجوب النص �النصح

 الإسلام:من شروط المنتج حسب  )أنAbuznaid)2012إضافة إلى ذلك، یرى 

 أن �كون المنتج مملو�ا لصاح�ه، فلا �مكن ب�ع ما لا نملكه مثل ب�ع السمك في النهر.  -

 Shariah financialأن المنتج �جب أن �صنع من مصادر مال�ة تتماشى و الشر�عة الإسلام�ة  -
ressources. 
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 Halalأن المكان الذي �صنع ف�ه المنتج لا �عكس مدى توافقه مع تعال�م الإسلام (منتج حلال  -

product فمثلا : �ل من مصر و تر��ا و تونس تنتج النبیذ ،((Wine)  لكن ذلك لا �عني أن

 المنتج حلال.

علق �التغل�ف و العلامة تهذه النقطة نجد �أننا نر�طها �النقطة التي قبلها و التي ت �الحدیث عن   

من المنتجات المسوقة في  " أص�حت شائعة الاستخدام في �لHalalالعلامة " حلال  التجار�ة، حیث أن

 .ما یدعونا لل�حث في ماه�ة المنتج الإسلامي العالم الإسلامي

 Halal and Haram and mushbooh product. المنتج الحلال و المنتج الحرام و المشبوه 2

�طلق على عدید من المنتجات: الغذائ�ة؛ المنتجات  Halal productإن مصطلح المنتج الحلال    

مصنوعة من قاعدة اللحوم؛ منتجات العنا�ة �الصحة و الجمال و المنتجات الصیدلان�ة؛ المكونات 

الغذائ�ة، التي تتوفر فیها خاصیتین متلازمتین مهما �ان المكان الذي صنع ف�ه هذا المنتج، أو المكان 

 ):Nestorovic,  2009مستهدفة �ه، وهي (الذي استهلك ف�ه أو الفئة ال

ف�ج�أن �أتي المنتج من مصادر قانون�ة مشروعة تخلو من �ل ، لكي �عتبر حلالامصدر المنتج:  -

 ...؛ممارسات السرقة و الغش و الخداع

لذلك �ان الإسلام  أن یتصف المنتج �النقاء و النفع، لكي �عتبر حلالا، �جبطب�عة المنتج:  -

 ناول لحم الخنز�ر و الخمر و الدماء...�منع المسلم من ت

�مكن تعر�ف العلامة  �أنه)2015مقت�س من بلحاج،Alserhan )2010�الإضافة إلى ذلك، فیرى    

 ،بثلاث طرق حسب محل الوصف الإسلامي فیها (الحلال، المنشأHalal product التجار�ة الإسلام�ة 

 والاتجاه) �ما یلي:

 ) Islamic brand by complinace, or Halal brand(العلامة الإسلام�ة �الامتثال (الحلال):  •

وهي العلامات التي تر�ز نداءها أساسا على أنها تمتثل للشر�عة الإسلام�ة، ومن حیث التطبیق    

�ما أنها  والممارسة ، هذه العلامات التجار�ة �فترض أنها توجه نداءها �صفة خاصة للمستهلك المسلم

 .ترتكز على �اعث الإ�مان
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 )Islamic brand by origin(العلامة التجار�ة الإسلام�ة �المصدر:  •

العلامات الصفة الإسلام�ة أساسا لأن منشأها من البلدان الإسلام�ة، مثال ذلك في  هذهلقد اكتسبت     

المصر�ة، وفي الصناعة شر�ة  Orascomخدمات النقل الجوي طیران الإمارات، وفي الاتصالات شر�ة 

SABIC  السعود�ة، هذه الشر�ات لا تقدم نفسها على أنها تمثل الشر�عة الإسلام�ة انطلاقا من أن �عضها

مغایرة تماما، فمثلا شر�ة طیران الإمارات تقوم بتقد�م المشرو�ات الكحول�ة لز�ائنها، وهو أمر  اتله ممارس

من مستهلكي خدمات  %60على سبیل المثال فإن أكثر من �خالف التعال�م الإسلام�ة �شكل واضح.

 الفنادق الإسلام�ة بدبي هم من غیر المسلمین.

 )Islamic brand by customer(العلامة التجار�ة الإسلام�ة �الاتجاه (المستهلك):  •

الإسلام�ة ولكنها ن غیر التي تصدر عن البلدا تلك العلامة العلامة التجار�ة الإسلام�ة �الاتجاهتعتبر    

وهي في معظمها مملو�ة لغیر المسلمین، حیث اكتسبت  صا لاستهداف المستهلك المسلم�مصممة خص

الوصف الإسلامي من خلال الفئة التي تستهدفها وهي المستهلكون المسلمون، وهي تتضمن أساسا 

 ,Nestlé, Unilever, L’Orealالمنتجات الحلال التي تقدمها الشر�ات متعددة الجنس�ات مثل: 

McDonalds..،  90ونت�جة للجهود التي بذلتها لاحتواء الأسواق المسلمة فهي تس�طر على حوالي% 

 ذات الوصف الإسلامي. النظافة، مواد التجمیل و الحلالمن سوق الغذاء 

و التي أطلق لعلامة التجار�ة الإسلام�ة ل�أنه توجد علامة تجار�ة واحدة حق�ق�ة Alserhan یرى �ذلك    

 :الإسلام�ةالتجار�ة الثلاثة للعلامة  الشروطفیها التي تتحقق و  )True Islamic brands(علیها ب 

 ،حلالاأن تكون  -

 ،یتم إنتاجها في بلدان إسلام�ة أن -

 تستهدف المستهلكین المسلمین في المقام الأول. أن -

 ،المنتجات حلالا�ون  شرط ذ�ره هومع �ل ذلك، ی�قى من الراجح �القول �أن أهم شرط مما سبق    

 هذا المنطلق منف، االمحتواة فیه 1المضافات الغذائ�ة حق�قة مكوناته مثل حدیثنا عن وذلك �النظر في

                                                            
من خلال نظام تعر�ف  FAOهذه المضافات الغذائ�ة تحدد حسب أرقام تعر�ف دول�ة اعتمدتها المنظمة العالم�ة للغذاء   1

) Lysozyme:  1105) و أر�عة أرقام مثل (Curcumines:  100مكونة من ثلاث أرقام:  مثل : ( المضافات الغذائ�ة
)FAO ،2015 .(  
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المنتج الحلال بذلك المنتج  IFANCA )2015(1عرفت المنظمة الإسلام�ة للغذاء و التغذ�ة لأمر�كا 

 -حلال–القانوني  المشروعففي الإسلام هذا المنتج  ،و خلافه �كون "المنتج الحرام" المشروعالقانوني 

�شمل أغلب المنتجات في شكلها النهائي أو تلك التي في شكلها النصف النهائي (سلع وس�طة) أو تلك 

جز التي نو  Haram productsالحرام  أو المنتجات المضافاتالتي لا تكون من بین  المضافات الغذائ�ة

 ) :   Nestorovic,  2009التال�ة (مقتطفا منها في المضافات 

  :المنتجات أو المكونات الحرام 

 الخنز�ر؛ -

 الدم؛ -

 الحیوانات آكلة اللحوم؛ -

 أغلب الزواحف و الحشرات؛ -

 جسد الحیوانات المیتة (الج�فة)؛ -

 ؛الإسلام�ةالحیوانات التي لم یتم قتلها حسب الطر�قة  -

 الایثیلي؛الخمر، الكحول  -

  :المكونات الطب�ع�ة الحرام 

 الكحول؛ -

 الدهون الحیوان�ة؛ -

 الایثانول؛ -

 الكحول الایثیلي؛ -

 الجیلاتین؛ -

 شحم الخنز�ر -

 الجلد الداخلي للحیوان؛ -

 الخمر؛ -

 مستخلص/نكهة الفانیل�ا -
                                                            

  www.ifanca.org/halalموقع المنظمة:  1

http://www.ifanca.org/halal
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 :المكونات الاصطناع�ة الحرام 

- SIN 120 حشرة القرمزي : 

- SIN 124 مستخلص ملون من الحشرة : 

- SIN 160  ص�اغ حیواني و ن�اتي �اروتینو�د :cartonoiide 

- SIN 236 (مستخلص من جسم النمل) حمض الفورم�ك : 

- SIN 237  فورمات الصودیوم :formiate de sodium 

- SIN 238  فورمات الكالسیوم :formiate de calcium 

- SIN 334  حمض الطرطر�ك :acide tartrique  

- SIN 335  طرطرات الصودیوم :tartrate de sodium 

- SIN 336  ب�طرطرات الصودیوم و البوتاسیوم :Bitartrate de sodium et de 
potasium 

- SIN 337  ب�طرطرات الصودیوم و البوتاسیوم :Bitartrate de sodium et de 
potasium 

- SIN 422 : الغل�سیرولGlycérol 

- SIN 471  : حمض مش�عmono et dyglicérides d’acides gras; 

- SIN 472 خلات الایثیل :ester acétique 

- SIN 477 :Monoester du propylène glycol des acides gras  ثنائي البرو�انول

 للأحماض الدهن�ة

- SIN 441 : .جیلاتین: عظام جافة للحیوانات 

وجد نوع من المنتجات هناك من �قر بتجدر الإشارة إلى أنه بین المنتجات الحلال و المنتجات الحرام    

، وهي تلك المنتجات التي تكون �ل�ة أو فیها Mushbooh productsالمشبوهة�سمى �المنتجات 

مكونات غیر مفصول في مصدرها إن �ان حلالا أم حراما أو �عتقد في إحدى مكوناتها الحرمة و قد لا 

 ,Nestorovicالطب�ع�ة و الاصطناع�ة المحرمة ( المضافات�كون �عد ضمن لائحة المنتجات أو 

2009 .( 
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أن �لاهما یتفقان في جوهر  فنجد Nestorovicو  Alserhanفي الأخیر و �النظر لكل من طرحي    

 ما یؤ�د أدق  Nestorovicطرح أن  في المقابل نجدلكن  ،�ان أوسع Alserhanالا أن طرح  الطرح

 أن �كون حلالا خالصا يعلى أن المع�ار الصح�ح لتحدید المنتج الحلال �كمن في جوهره و الذي ین�غ

 .Nestorovicفي المصدر و الطب�عة �ما عرفه و

فقد  لا �عتبر في حد ذاته �اف�ا، Halalتسو�ق المنتجات تحت علامة  لذلك نقول في الاخیر �أن   

" �ما Halal�عض الشر�ات لتسو�ق منتجات معینة ل�ست حلالا لكنها تعطى العلامة التجار�ة " تتعمد

هو الحال لتسو�ق اللحوم المستوردة من الدول الغیر المسلمة �البراز�ل و الهند في حین أن العدید من 

أن العدید من �ما  الإسلامي،التقار�ر تشیر لعد احترام المنتجین لشروط الذ�ح على أساس التعال�م 

لكن یتم تسو�قها للمسلمین  توفر على مستخلصات من الخنز�ر أو أنها تحتوي على الكحولتالمنتجات 

ما دفع على سبیل  " سواء تم إنتاجها في دول مسلمة أو غیر مسلمةHALALتحت غطاء العلامة "

 لتطو�ر جهاز اخت�ار للأطعمة من احتوائها Capital Biotech 1 �ابیتال بیوت�كالمثال الشر�ة الفرنس�ة 

یتكون  الذي و لاخت�ار الحمل ةمشابهطر�قة عمل هذا الاخت�ار  إنعلى لحم الخنز�ر أو مادة الكحول، 

من شر�ط یتعین على المستهلك أن �ضعه في �وب ماء دافئ �حتوي على عینة طعام. و�عد دقائق 

إما شرطة واحدة تدل على أن النت�جة سلب�ة أو شرطتان   :معدودة، س�ظهر الاخت�ار �عد ذلك أحد خ�ار�ن

 .)ً 2014(أبو جلالة،  تدلان على أن النت�جة إ�جاب�ة وأن هناك لحم خنز�ر أو �حولا

 . استرات�ج�ات المنتج الإسلامي 3

 بین ثلاث استرات�ج�ات للمنتج هي: العموم �مكننا أن نمیز على

 الإسترات�ج�ة القائمة على الابتكار، -

 الإسترات�ج�ة القائمة على التكی�ف، -

 الإسترات�ج�ة القائمة على التقلید. -

 الفردي على المستوى  المسلمین لكل والمال النسل و والعقل والنفس الدین حفظ على الإسلام �حرص   

 الكل�ات هذه حفظ توفیر أس�اب أ�ضا المجتمع وعلى مسلم كل على و�فرض �أكمله، المجتمع مستوى  وعلى

                                                            
وهو خر�ج قسم مجال الأعمال التجار�ة ورائد الأعمال  قد قام بتأس�سها الثنائي الفرنسي الجزائري عبد الرحمن الشاوي 1

  .فرانسوا جول�ان -الشاب جان
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 القدر تحقیق نحو المختلفة وأدواته وطاقاته وأسالی�ه  نظام المجتمع وذلك عن طر�ق توج�هالخمس 

 تتحقق الأخیرة قد هذه ) ،2005مقت�س من بلح�مر، 1985(محمد عبد المنعم،  المنتجات من الضروري 

أو  المتداولة مستوى المنتجات على التعدیلات �عض إدخال طر�ق عن أو جدیدة، منتجات طرح طر�ق عن

 حتى تقلید منتجات قائمة (دون أن �كون التقلید لنفس المنتج بنفس العلامة مثل تقلید المنتجات الصین�ة)

 المجتمع في المصالح فوحدة السواء، على والعامة الخاصة المصلحة تحقیق ذلك من شرط �خلو أن دون 

 1992(غازي، النبو�ة الشر�فةالعقیدة الإسلام�ة المستمدة من القران والسنة  وحدة مستندها الإسلامي

  :تعالى المولى �قولفي ذلك )2005مقت�س من بلح�مر 

ثْمِ وَالْعُدْوَانِ  "  )2:4(القران، "  وَتَعَاوَنُوا عَلَى الْبِرِّ وَالتَّقْوَى وَلا تَعَاوَنُوا عَلَى الإِْ

الإسلام سواء �انت إن تحقیق شرط المصلحة الخاصة و العامة في عمل�ة الإنتاج �حقق مقاصد    

تقلید إسترات�ج�ة المؤسسة تقوم على الابتكار و طرح منتجات جدیدة أو �انت قائمة على التعدیل و ال

ی�قى أن تخضع تلك المنتجات المطروحة لتعال�م الإسلام �ما سلف و  للمنتجات القائمة في السوق، فقط

ولو �انت المنتجات المطروحة مبن�ة ، فحتى Halal productأن أوضحنا لتعطى صفة المنتج الحلال 

 على والز�ون  المنتج من كل لحما�ة الضرور�ةعلى إسترات�ج�ة الابتكار فهذا لا �منع المنتج من احترام الق�م 

 ):2005مقت�س من بلح�مر،  ؛1994وهي (أحمد عبد العظ�م،  ،السواء

 فإن اختلف الواقع، أرض على تجر�ته یتم حتى والصواب، الخطأ �قبل أنه على جدید كل إلى النظر -

 الحقائق المؤ�دة مع الجدید هذا اتفق إذا أما مرفوض، فهو المطلو�ة الأسس من أساس أو مبدأ مع

 .ف�قبل

 من الضروري  وأنه والفاسد، والصح�ح والشر الخیر جوانب تتضمن أنها على المبتكرات إلى النظر -

 ،هاوالتخلص من و��عادها الفاسدة العناصر تنح�ة أمكن فإذا بها، الأخذ قبل الجوانب هذه تمح�ص

 في المبتكرات، المفاسد كل من �التدر�ج التخلص أجل من المستمر �التطو�ر هذه مع التعامل ف�مكن

 .بها الأخذ من جدوى  فلا متأصلة فیها الفساد جوانب كانت إذا أما

 من بد لا حدودا للتطو�ر �أن الإ�مان معالحر  والتفكیر �العقل الاستعانة كانت إذا إلا یتم لا التطو�ر -

 .عندها الحد

 .للأذى والشر ول�س والبر الخیر مجالات في والخدمات السلع من والمخترعات المبتكرات استخدام -
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 مز�ج السعر في التسو�ق الإسلامي المطلب الثاني: 

 تطور في الح�اة لأن المفصلة الدق�قة النقاط إلى یتطرق  لم العامة للم�ادئ بوضعه الإسلامي المنهج إن   

 المنهج أن جدلا فرضا ولو �استمرار، متطورة مفاه�م هي السعر مفهوم بینها ومن التسو�ق�ة والمفاه�م مستمر

 عن والتخلف والعقم �الجمود الیوم لوصف التسو�ق�ة المعاملات في الدق�قة المسائل مختلف عالج الإسلامي

 ..)2005(بلح�مر، الأحداث مسایرة عن والتوقف الح�اة ر�ب

 یتوافق �ما بها والعمل الصح�حة النبو�ة والأحادیث الكر�م القرآن آ�ات استقراء لهذا �حاول ال�احثون دائما   

 التعبیر�ة ص�اغته عصر لكل أن شك لا الحدیث، حیث أنه عصرنا في المسلم والز�ون  المنتج حاجات مع

 والمحتوى  واحدا المضمون  كان و�ن حتى آخر إلى عصر من والمختلفة �ه الخاصة العلم�ة ومصطلحاته

 .)2005واحدا (بلح�مر،

 . نظرة الإسلام حول التسعیر:1

في هذا الصدد، ینظر الإسلام لمفهوم النقود �أن لها وظ�فتین فقط: وسیلة ت�ادل، و وحدة ق�اس للق�مة   

Pras et Vaudour-Lagràce, 2007)،( لنا أن الإسلام �منع عددا من �فهمنا لهذا المبدأ یتجلى ف

 ):Niazi,1991الممارسات �خصوص السعر نذ�ر منها (

: و ف�ه لا �مكننا الحصول �سهولة و من دون تعب على شيء ما، أي أن Maisirالم�سر  -

 المقابل �كون �سبب عمل و جهد؛

دون تغییر : �حیث أنه لا �مكننا تغییر لا الكم�ة و لا الجودة في المنتج من Tatfifالتطف�ف  -

 السعر �ما یناسب ذلك؛

: و مثال ذلك أن �أخذ شخص مقابلا ماد�ا إضاف�ا عن مبلغ من المال قام �إقراضه Ribaالر�ا  -

 ؛1 ّ على أن �سترجع ثمنه �عد فترة زمن�ة

: و هو تخز�ن المنتج الذي من شأنه أن �خلق ندرة وهم�ة في العرض و ینتج Ihtikarالاحتكار  -

 سعار.  عن ذلك ارتفاع في الأ

                                                            
 سنفصل في الحدیث عن هذه النقطة لاحقا 1
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بذلك فالإسلام یوجه المسوق لوضع المز�ج التسو�قي الذي �حقق المنفعة لكلا الطرفین من �ائع و    

السعر هو تعظ�م الر�ح �ما سلف و أن أشرنا بل أن �كون  لا �كون الهدف الوحید وراء تحدیدمشتري و أ

هم لأ، بهذا نلخص )Value-maximisation )Saeed &Karamat Baig, 2013تعظ�م الق�مة 

 ضوا�ط مز�ج السعر �ما یلي:

: إن رغ�ة المؤسسة في تحصیل حصة  ضوا�ط التسعیر بهدف المحافظة على الحصة السوق�ة -

سوق�ة معینة �جعلها تحدد السعر بناءا عل تلك النس�ة، فكلما أرادت أن تحقق حصة أكبر أو 

 ذلك من خلال ز�ادة المب�عاتالتحكم في السوق أو تخف�ض التكال�ف المتوسطة للإنتاج و 

 الإنتاج�ة الطاقة إلى استغلال تؤدي المب�عات ز�ادة لأن المنتجات من الواحدة للوحدة المتوسطة

، الواحدة المتوسطة للوحدة التكال�ف انخفاض إلى یؤدي مماأفضلا  استغلالا المؤسسة داخل

 ,Kotler et Duboisوجب علیها التحكم في تكال�ف إنتاجها وعرض أسعار جد تنافس�ة (

بل �العكس فعرض المنتجات �أسعار منخفضة  ذلك لا �عارض مع تعال�م الإسلام �ل )،2000

ف�ه مصلحة مشتر�ة للمستهلك و المنتج �ون ذلك �خدم مصلحة المؤسسة و أن المستهلك یتمكن 

ضرار �جب ألا یؤدي ذلك �أ�ة حال من الأحوال للإ اجاته من تلك السلعة، مع ذلكمن إش�اع ح

ب�ق�ة المؤسسات المنافسة في السوق و ذلك �أن �عرض المنتجات �أثمان جد منخفضة تؤدي إلى 

 & Pras et Vaudour-Lagràce, 2007; Ahmed ;إفلاس و انسحاب المنتجین المنافسین 

Mukhtar, 2001; Saeed, Zafar & Masoosa, 1983 ) ،مثال ذلك في ) . 2005بلح�مر

حینما مر بتاجر یب�ع الز�یب �سعر منخفض جدا عن �اقي التجار في قصة عمر ابن الخطاب 

الخطاب �أن یرفع من سعره و إلا  فأمره عمر ابن دف تحقیق خسارتهم و انسحابهم منهالسوق به

 Ahmed & Mukhtar, 2001) . �غادر السوق (أن 

 : إن تعال�م الإسلام لم تحدد مطلقا نس�ا معینة للر�ح �جب ضوا�ط التسعیر بهدف تحقیق الر�ح -

إلا انه یدعو إلى عدم المغالاة في تعظ�م الر�ح عن طر�ق رفع أو أن یتقید المنتج أو ال�ائع بها 

 �اع إذا سمحا امرأ الله رحم": �قول الصلاة والسلام عل�ه فالنبيتضخ�م الأسعار مقارنة �التكال�ف، 

 لا الر�ح یتضح أن الحدیث هذا )، من1934"  (ال�خاري، رقم: اقتضى إذا سمحا اشترى  إذا سمحا

 الز�ائن لهذه حاجة أو احت�اج مراعاة �جب و�نما المعاملات في الوحید الأساس هو �كون  أن �جب

 ).2005(بلح�مر،المنتجات 
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�جب أن لا �ضر السعر لا �ال�ائع و لا �المشتري، و لكي یتحقق ذلك لا  :ضوا�ط تحدید السعر -

بد من أن یترك تحدید السعر في السوق لقوى العرض و الطلب، أي أن السوق هو الذي �حدد 

المقار�ة حسب العرض أو  -السعر المناسب للمنتج و ذلك مهما �انت طر�قة تحدید السعر

ولكي یتحقق ذلك التوازن الآلي �منع الإسلام  ،-حسب الطلب في ضوء �ق�ة الضوا�ط المقار�ة

الحرة في السوق مثل: الاحتكار والاتفاق�ات  كل الممارسات التي من شأنها أن تمس �المنافسة

مثل اللو��ات من أجل التحكم في الأسعار أو العرض من  التجمعات الاحتكار�ةالخف�ة و 

فإذا  سواق السوداء "الأسواق المواز�ة"،، و�ذا الألف ممارسات الغش و الخداع، و�ذا مختالمنتجات

تحقق السعر الحق�قي في السوق الذي �حدد تحت ق�م : العدل،  ه الممارساتتم تجنب �ل هذ

الصدق،الرضا المت�ادل، مثل مفهوم التوازن في الفكر الكلاس�كي عند ادم سمیث القائم على فكرة 

 ).   Zerrad et Debabi, 2015الید الخف�ة (

:  نشر الإشاعات و الأكاذیب من المسوقین حول ضوا�ط و ق�م التعامل و أثرها في تحدید السعر -

تغیرات وهم�ة في العرض و الطلب في السوق من شأنه أن یؤثر في حر�ة الأسعار �الارتفاع و 

 ,Yue,Nd&,Faizal Abuznaidالانخفاض ، الشيء الذي لا یتماشى و المنهج الإسلامي (  

2012 ; Bahari.( 

ظرها الإسلام من نشاطات التجارة : هناك �عض النشاطات التي قد حضوا�ط المتاجرة في السوق  -

و التي تسبب ارتفاع الأسعار من دون ق�مة مضافة مثل: توفر عدد �بیر من الوسطاء غیر 

شأنه أن یرفع من الأسعار اللازمین في عمل�ة الب�ع من دون أن �قدموا ق�مة مضافة، ذلك من 

نظرا لدخول هوامش ر�حهم في السعر النهائي للسلعة، أي أنهم یتحصلون على أر�اح إضاف�ة من 

 السعر ن برفعال�ائعی �عض ه قد �قوم�ما أن ،)Saeed & Karamat Baig, 2013غیر مجهود (

السعر  �خفض المشتر�ن �عض قد �قوم كما یر�د. الذي السعر إلى �صل حتى �ساوم ثم حق�قته عن

 أسلوب في للمهارة �خضع الأمر�ن و�لا ،یر�د الذي السعر إلى �صل حتى �ساوم ثم حق�قته عن

 عل�ه مصداقا لنهي الرسول الأح�ان الأمر الذي نهى الإسلام عنه �عض في الخد�عة التعامل و�لى

 هذا على ز�ادة ، و�اطن ظاهر وجهین �كون للمتعامل لا حتى وذلك الأمر هذا عن والسلام الصلاة

 �قوم أن �جب الذي التعامل في الشك واجتناب المساومة عمل�ة في الضائع المبذول الجهد توفیر

 ). 2005مقت�س من بلح�مر  ؛1998(سري،  المتعاملین بین الثقة على



26 
 

صح�ح أن المنهج الإسلامي یدعو لعدم التحكم في : ضوا�ط التحكم في السعر من طرف الدولة -

 القا�ض، هو الله إن " :الصلاة والسلام عل�ه لقوله مصداقا الأسعار لأن الله هو المسعر وهذا

 في إ�اه ظلمتها �مظلمة أحد �طلبني ولا وجل عز الله ألقى أن لأرجو و�ني المسعر، الرازق، ال�اسط،

لمنتجات القطاع  مثل الاحتكار . إلا أنه في حالات معینة)1235" (الترمیذي، رقم: مال ولا دم،

له  من أو الأمر ولي أو الحكومة طر�ق عن الدولة الإسلامي المنهج یدعو ،الحكومي �الأخص

 الإسلام�ة للدولة لأن السعر الذي �سمى ب "السعر العادل" تحدید في یتدخل أن في الصلاح�ة

 عدد أو مشتري  أو �ائع انفراد أن إلى راجع وذلك في الاحتكار، والتحكم الأسعار تنظم أن في الحق

أن  الحالة هذه �جعل في ما  �ضر �عامة الناس دمحد �سعر خدمة أو كان سلعة المنتج بب�ع منهم

 و �كون ذلك، زمن�ة محددة فترة خلال الأسعار تحدید أو وضع في الدولة تدخل المصلحة تقتضي

و من ثم مقار�ته مع  ن ال�ائعین لتحدید السعر الملائم�استخدام أسلوب الشورى بیها خلال من

 تحدد أن علیها و�توجب أي طرف، إلى نحازی ولا طرف أي ظلم� لا حتى القدرة الشرائ�ة للمستهلك

 لا الذي الجبري  السعر یتحدد وتسو�قها حتى السلعة إنتاج في بذل الذي والجهد التكال�ف مقدار

 تحدد أن ال�ائع أو المنتجهي  كانت إذا الدولة على یتوجب أنه كما ال�ائع، أو �المنتج �جحف

 الاحتكار لمنع تحدید الأسعار الدولة قررت و�ذا �المشتري، والإجحاف الضرر �سبب لا �ما الأسعار

تت�عه عمل�ة مراق�ة مستمرة لهذا السعر في  مؤقتا علاجا �كون  وأن عادلا السعر �كون  أن وجب

 و�جب، لجان المراق�ة و قمع الغشمجتمعنا السوق أو ما تسمى ب "الحس�ة" و التي �قابلها في 

 التي البناءة المنافسة إلى یدعو الإسلامي المنهج لأن السوق  في على المنافسة �قضي لا أن كذلك

 یترتب فلا خیرة المنافسة تكون  أن �جب كما المنتجات و�جادة إجادة العمل في التسابق على تنصب

 ,Pras et Vaudour-Lagràce, 2007; Ahmed & Mukhtar ; .�الغیر الإضرار عنها

2001; Saeed, Zafar & Masoosa, 1983 )  ،2015؛ بلحاج،2005بلح�مر(.     

و �قصد �ه هنا الحدیث عن �اقي المنتجات غیر الحكوم�ة التي تقتضي المصلحة : السعر العادل -

تتعادل ف�ه ق�مة الذي  المثل" وهو السعرو �قصد �ه هنا "سعر  العامة تدخل الدولة في تحدیده،

بین ال�ائع و الشاري، و في حالات معینة فقد �قع أن یتفقا (السعر) المنتج مع ق�مته الت�ادل�ة

و�كون  ذلك عدلاً إذا تم تحت مبدأ  الق�مة الحق�ق�ة للمنتج  على سعر أكثر أو أقل من كلاهما

أحدهما للآخر،  خداع الرضا، أما إذا وقع الاتفاق على سعر غیر ذلك الذي �مثل الق�مة نت�جة

 ).2015(بلحاج،  شروط لصحة المعاملاتمفإن ذلك �طعن في الرضا ال
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 . طرق تحدید الأسعار في الإسلام 2

ذهب إل�ه بلحاج ق التقلیدي و �النظر ف�ما مما سبق ذ�ره حول طرق تحدید الأسعار في التسو�

على ) 2007(عمر) في إطار طرق تحدید الأسعار في الإسلام من خلال دراسته لتصن�ف 2015(

 في تحدید الأسعار �الآتي:   طر�قیننمیز بین العموم فإننا في هذا الإطار �مكن أن 

 السعر السوقي أو س�اسة التسعیر على أساس العرض والطلب .1

 المتحكم ف�ه أو التسعیر على أساس التكلفةالسعر  .2
 

 :السعر السوقي أو التسعیر على أساس العرض والطلب. 1.2

حیث یتكون هذا السعر في نظام  س�طرة تامة على السعرفي هذه الس�اسة لا �كون للمسوق 

أي على أساس ظروف العرض والطلب �صرف النظر  ،التسو�ق الإسلامي تحت ظل المنافسة المنض�طة

 وهو نوعان: عن التكال�ف، أین یتحدد السعر �الاتفاق والتراضي بین المنتج والمستهلك،

: وصورته أن �عرض ال�ائع سلعته �سعر ما و�طلبها المشتري �سعر دونه، فف�ه سوم لل�ائع المساومة •

  .التساوم حتى یتفقا على سعر معین وسوم للمشتري أدنى منه، وتستمر عمل�ة التفاوض و

تكون بین �ائع ومجموعة من المشتر�ن والفرق بینها و�ین المساومة أن المساومة وصورتها :المزایدة •

إما  –تكون بین اثنین، أما المزایدة ف�كون فیها السوم من طرف واحد، ففیها لا �فصح ال�ائع عن سومه 

بل یترك  –أو أنه یرغب في الحصول على أفضل سعر لأنه لا �ستط�ع تحدید ق�مة المب�ع بدقة،

من  "المناقصة" المزایدة ولكنها تكون بین مشترٍ ومجموعة قابلالمشتر�ن یتنافسون في سومها، وت

��ع المزایدة �مكن تكی�فه في معناه العام مع س�اسة التسعیر التي �طلق علیها في أدب�ات ، و ال�ائعین

ث یتم التسعیر بناء على حدة الطلب وقوته بدلا من ق�مة التكال�ف، التسو�ق الحدیث "طلب السوق" حی

فعندما �كون الطلب قو�ا یتم تقاضي أسعار مرتفعة وفي حالة ما إذا �ان الطلب ضع�فا تحدد أسعار 

 ، منخفضة و�ن �انت التكال�ف في الحالتین واحدة

 السعر المتحكم ف�ه أو التسعیر على أساس التكلفة .2.2

السلعة  مالسعر الذي تحدده المؤسسة في ضوء أهدافها وقدراتها، وتقد�عرف هذا النوع من التسعیر �أنه    

حر�ة الشراء من عدمه، ول�س للسوق س�طرة على هذا السعر، رغم أن  عمیلإلى السوق بهذا السعر ولل

وهذه الس�اسة لها تطب�قاتها في  ،قوى السوق ذات تأثیر على السعر الحق�قي ولكنها لا تحدد هذا السعر
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"بیوع الأمانة" وهي التي �حدد فیها الثمن �مثل رأس المال أو  ب النظام الإسلامي �صورة �بیرة ف�ما �سمى

أز�د أو أنقص، وسمیت "بیوع الأمانة" لأن ال�ائع فیها یؤتمن في إخ�اره برأس المال، وهي ثلاثة أنواع: ب�ع 

 .والتول�ة المرا�حة، والوض�عة (الحط�طة)

السعر في ب�ع الرا�حة یتحدد على  ، وهي ب�ع السلعة بثمنها الذي قامت �ه مع ر�ح معلوم : والمرا�حة •

لقدر الزائد على رأس المال �عد تغط�ة التكال�ف، حیث تلحق التكال�ف المعینة اأساس أن الر�ح هو 

الس�اسات التسعیر�ة الشائعة عند �ثیر من المؤسسات، فب�ع المرا�حة بهذا  وهي من برأس المال،

المفهوم السابق ذ�ره لا �ختلف �ثیرا عن التسعیر �إضافة مبلغ معین إلى التكلفة الأساس�ة، �ما لا 

 .مضافا إلیها نس�ة معلومة من الر�ح -أو الشراء–التسعیر على أساس نفقة الإنتاج  �ختلف عن

هي �المرا�حة ب�ع �عد شراء دون ز�ادة على الثمن (السعر الأول)، وتضم التكال�ف المعتادة التول�ة: و  •

ب�ع المرا�حة، و�ما أن ب�ع التول�ة من  مثلما هو الحال فيإلى ذلك الثمن إن وجدت لأنها تعتبر منه 

ا فللمشتري بیوع الأمانة فإن ال�ائع مؤتمن ف�ما �قول من صفة السلعة وسعرها، و�ذا ظهرت خ�انة م

 .خ�ار فسخ الب�ع أو إمضائه مع غرامة الخ�انة

ب�ع الوض�عة (الحط�طة): وهو ب�ع السلعة �مثل سعرها الأول الذي اشتراها ال�ائع �ه مع وضع (حط)  •

مبلغ معلوم من الثمن، أي �خسارة محددة، و�شترط في ال�ائع أن یبین العناصر التي �قوم علیها تحدید 

ول، فإن ظهرت خ�انة �ان المشتري �الخ�ار في فسخ العقد مطلقا أو إمضائه مع الخسارة عن الب�ع الأ

أي من الس�استین الأخیرتین إلا  إت�اععادة لا تلجأ المؤسسات الهادفة للر�ح إلى ، و أخذ غرامة للخ�انة

في حالة الضرورة �أن تكون طب�عة السلعة تقتضي سرعة التخلص منها، أو حلول �ساد �سوق 

السلعة، أو أن �كون المشروع �حاجة إلى سیولة نقد�ة عاجلة، أو �ما قرر الفقهاء أنه �جوز الب�ع �أقل 

ن �لا من س�اسة التسعیر في ب�ع التول�ة و��ع أ �ما�الثمن ما هو مظنة للر�ح،  ى �شتر لمن رأس المال 

عادة الوض�عة قد استعانت بهما �ثیر من المؤسسات التي لا تهدف إلى الر�ح، ف�النس�ة لب�ع التول�ة ف

ستخدمه �عض المؤسسات ذات الطا�ع المجتمعي �المستشف�ات والجامعات وجمع�ات المستهلكین ت ما

ر التكلفة الكلي"، وأما ف�ما یتعلق بب�ع الوض�عة فإن �عض و�طلق عل�ه الفكر الإداري الحدیث "سع

هذه الس�اسة في �ثیر من الحالات لحث  إت�اعالمؤسسات (خاصة الحكوم�ة منها) تمیل إلى 

 المستهلكین على استهلاك منتجاتها، و�طلق علیها "الأسعار المدعمة".
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 . استرات�ج�ات مز�ج السعر في الإسلام 3

 نمیز بین إسترات�جیتین أساسیتین للسعر هي:على العموم �مكننا أن   

إسترات�ج�ة إطلاق منتج جدید و التي تتضمن: إسترات�ج�ة التوغل في السوق؛ إسترات�ج�ة �شط  -

 السوق؛

إسترات�ج�ة السعر �المقارنة مع المنافسة و التي تتضمن: إسترات�ج�ة رفع السعر، إسترات�ج�ة  -

 خفض السعر.

قد خلصنا إلى انه للمؤسسة عدة دوافع أو ظروف داخل�ة أو خارج�ة توجهها في اخت�ار إحدى ك، ل�ذل   

الاستراتج�ات عن سواها. في المقابل، فالإسلام بتعال�مه المستمدة من الكتاب و السنة النبو�ة دائما ما 

ذلك نجد الإسلام قد �سعى للوسط�ة و تحقیق التوازن و العدل من خلال مختلف التعاملات و الأحكام، ل

وضع مجموعة من الضوا�ط للمسوق المسلم أو غیر المسلم في اخت�اره و تطب�قه لإسترات�ج�ة تسعیر�ة 

 :)2015؛ بلحاج، 2005بلح�مر،  Abuznaid,2012;محددة نلخصها ف�ما یلي (

 �ختار �أن صالحا عمله �كون  أن �جب للاسترات�ج�ات التسعیر�ة اخت�اره على المسوق في -

 ؛سواء حد على الز�ائن والمنافسین على والجور الظلم تسبب لا التي الإسترات�ج�ة
 

إن إسترات�ج�ة �شط السوق على العموم لا تتوافق و المنهج الإسلامي لما فیها من استغلال  -

لجهل الز�ائن للتكلفة التقر�ب�ة للمنتج خاصة إذا ما تعلق الأمر �احتكار المؤسسة للسوق �ونها 

التي تطرح المنتج ف�ه للب�ع، فلا یوجد تناسب بین تغیر الأسعار و تغیر الأسعار معها الوحیدة 

بل یتعلق الأمر �كشط السوق على مراحل مثل ال�ائع الذي یزاید على سلعته �سعر أعلى من 

السعر الذي یتصوره ثم �قوم �المفاوضة و �خفض السعر حتى �صل مبتغاه و هو الذي نهى عنه 

الز�ون لق�مة التكال�ف الفعل�ة للمنتوج، فإن  جهلِ  من جهةِ ف صلاة و السلام. �ذلكالنبي عل�ه ال

خاصة إذا ما اقترن ذلك  استغلال ذلك الجهل للتغر�ر �ه �عد من قبیل أكل أموال الناس �ال�اطل

الذي �عني الإغراء بوسیلة قول�ة أو فعل�ة �اذ�ة، مثل الادعاء �أن ذلك السعر یتناسب مع �الخداع 

 نالمقترن �التغر�ر یتأكد للمستهلكین �عد أ الخداع تكال�ف المنتوج أو مع الخصائص الفعل�ة له

تقوم المؤسسة �عد مدة قصیرة بتخف�ض أسعار منتجاتها، وهو ما قد �جعلهم �شعرون �الإهانة 

 . والاست�اء
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 حتى منخفضة �أسعار السوق  في المنتجات طرحإن إسترات�ج�ة التوغل في السوق القائمة على  -

 شراء على تردد دون  �قبلون  الز�ائن تجعل أو السوق  تنشط المؤسسات أن أو المؤسسة تستط�ع

 من كبیرة أو حصة جزء على والحصول التوسع إلى منتجاتها خاصة للمنتجات الحساسة للسعر،

 لم كذلك سوق�ة جدیدة وقطاعات دخولها، یتم لم جدیدة أسواق �فتح للمؤسسة تسمح أنها كما السوق،

 مع الطرح یتوافق وهذا منخفضة، �أسعار المنتجات تسعیر طر�ق عن تسو�ق�ة، جهود أي إلیها توجه

الإسلامي إذا ما �ان هدف المسوق في ذلك تقر�ب المنتجات من  المنهج إل�ه یدعو الذي الطرح

 السعر مستوى  رفع في �فكر لا المستهلك ووضعها في متناوله �أسعار منخفضة �شكل معقول، وأن

 جمهور حساب على أر�احه تعظ�م في �فكر لا وأن السوق، في كبیرة مكانة وحصة له أص�حت إذا

، أو أن �فكر في إغراق السوق بهدف طرد المنافسین له السعر حساس�ة إزاء لدیهم الذین الز�ائن

 ؛منها
 

فالإسلام قد وضح أنه لا �مكن  رفع السعر �المقارنة مع المنافسة�النس�ة لإسترات�جیتي خفض و  -

تغییر الأسعار إلا �ما �قابل ذلك من تغییر في الجودة أو الكم�ة یتناسب و ذلك التغییر، فمثلا لا 

 �مكن أن �كون هناك اتفاق للرفع من الأسعار نت�جة قلة العرض في السوق؛
 

 من لوجود عدد قد تلجأ المؤسسة لاخت�ار أسعار مرتفعة لمنتجها في السوق و ذلك قد یرجع -

 تقوم التي الحالات أو �ذلك في �عض العال�ة، الجودة �عبر عن المرتفع السعر أن �عتقد من الز�ائن

�أنها  للز�ون  السلعة تعطیها التي ةالمكان تعكس مرتفعة �أسعار منتجاتها بتسعیر فیها  المؤسسة

 عن المؤسسة هذه أن الإطلاق على �عكس لا الأخیر هذا مرتفعا، لكن السعر �كون  ثم ومن عال�ة

 طرف من المقدم الطرح مع یتناقض لا الطرح مرتفعة، وهذا جد أر�احا تحقق السعر هذا طر�ق

الإسلامي لان المستهلك �ختلف من حیث القدرة الشرائ�ة، فالذي �ستط�ع استهلاك تلك  المنهج

ج أن تكون منتجاته المنتجات وفق قدراته فهو حر في ذلك. في الأخیر ی�قى أن �حترم المنت

�جودة عال�ة تتوافق و الأسعار المرتفعة و التي لا �جب أن تكون م�الغا فیها �ذلك تحق�قا 

 للمصلحة المشتر�ة بین الطرفین.   

) حوصلة لضوا�ط الإسلام في تحدید استرات�جة السعر �النس�ة 1993في الأخیر �قدم مرسي عط�ة (   

 لخصائص المنتجات في ثلاث نقاط :
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 سواء عامة، اقتصاد�ة لس�اسات تحق�قا أسعارها في التدخل للمجتمع العامة المصلحة تقتضي منتجات -أ

 أي هنا �كون تحدید السعر العادل؛ أسعارها خفض أو برفع ذلك كان

 یرفع أن على معین، سعر بوضع �التسعیر هنا الأمر ولي تدخل و�كون  طل�ا �بیرا، تواجه منتجات  -ب

، وهذا یتعلق على الأغلب �المنتجات ذات الاستهلاك الواسع و هو ضغط الطلب عل�ه زوال فور التدخل

 ؛مرت�ط �النقطة السا�قة 

 فیها یتحدد التي الأصل�ة الحالة وهي والمشتري  ال�ائع لتراضي تماما أسعارها تحدید متروك منتجات -ج

    .السوق  في الغال�ة تكون  أن �جب التي الحالة أنها كما والطلب العرض قوى  وفق السعر

 مز�ج التوز�ع في التسو�ق الإسلامي المطلب الثالث:

إن مز�ج التوز�ع مثله مثل �اقي مكونات المز�ج التسو�قي �جب أن �حترم تعال�م الإسلام القائمة على    

غا�ة عدة ق�م نبیلة دائما ما نر�ز فیها على أن تحقیق المصلحة المشتر�ة للأطراف في جم�ع الممارسات 

أساس�ة في دول العالم الإسلامي و حتى الغر�ي، ولا �كون الهدف الوحید هو تعظ�م الر�ح، و مثال ذلك 

التي �انت تحمل   Valdes Exxonمن �ارثة طب�ع�ة اثر غرق سفینة نقل ال�ضائع 1989ما حدث سنة 

تعد من الأكبر في  سببت �ارثة بیئ�ة Alaskaملایین الغالونات من البترول، و التي �عد غرقها في 

الخبراء �عد التحق�قات إلى أن سبب هذه الكارثة �ان استخدام الشر�ة لصهار�ج توصل هنا  تار�خ ال�شر�ة،

نقل غیر آمنة، فقد �ان �الإمكان تلافي أو التقلیل من الأضرار لو قامت الشر�ة �استخدام صهار�ج 

 مزدوجة، لكن ما منعها في ذلك هو تكلفتها المرتفعة.   

فهو  المنتجات من المنتج إلى المستهلك،�ذلك، فالتوز�ع �كتسي أهم�ة �الغة لما له من دور في إ�صال    

بذلك �عمل �حلقة وصل بین الطرفین تسهل من عمل�ة الب�ع للمكان و الزمان المناسبین لكلا الطرفین �ما 

 مصالح تحقیق إلى تسعى الإسلام في التوز�ع عمل�ة و�ن�حقق المصلحة المشتر�ة للأطراف الثلاثة معا، 

 على الحصول في یرغبون  الذین الز�ائن ولمصالح الر�ح، من نس�ة تحقیق في یرغبون  الذي المنتجین

 أدائهم مقابل عائد على الحصول في یرغبون  الذین الوسطاء ولمصالح المناس�ة، �الأسعار احت�اجاتهم

 ).2005(بلح�مر،والز�ائن  المنتجین بین المختلفة الت�ادل لعمل�ات
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 . ضوا�ط الإسلام في التوز�ع1

�الإضافة، فان الإسلام وضع مجموعة من الضوا�ط تحكم  تنظ�م عمل�ة التوز�ع، نلخص أهمها ف�ما    

 & Pras et Vaudour-Lagràce, 2007; Ahmed & Mukhtar, 2001; Saeed, Zafar ;یلي 

Masoosa, 1983 ) ،2005بلح�مر(: 

 �منع الإسلام من ب�ع المنتجات التي لا تكون مملو�ة �ل�ة لصاحبها (ال�ائع)؛  -

لا تضر عمل�ة التوز�ع �المستهلك ف�ما �خص الوقت ن المنتج مقدورا على تسل�مه وأ�جب أن �كو  -

 و التكلفة؛ 

بذلك �جب أن تتم تعبئة و تغل�ف لمنتجات ضررا للأشخاص و البیئة، �جب ألا �سبب نقل ا -

 ت �شكل امن ؛المنتجا

 لا �جب نقل و تخز�ن منتجات غیر مرخص بها (منتجات مسروقة، منتجات خطیرة...) -

 لا �جب الق�ام بتخز�ن المنتجات بهدف الاحتكار في السوق؛ -

لا �جوز أن تسبب عمل�ة التوز�ع عبئا إضاف�ا على المستهلك ف�ما �خص ارتفاع الأسعار و  -

 هلك �المنتج؛التأخیر الغیر المبرر في انتفاع المست

 لأنها جم�عها أنواع من الوساطة؛ جزئة لا تتعارض و تعال�م الإسلامعمل�ات الب�ع �الجملة و الت -

و مثل ذلك استغلال عمل�ة التوز�ع من أجل إرغام المستهلك على العودة  لا �جوز الب�ع �الإكراه  -

ارس ضغط عل تجار �شكل متكرر من الانتفاع من السلعة أو إش�اع حاجته، �ما لا �جوز أن �م

 التجزئة أو الجملة من أجل اقتناء منتجات مع منتجات أخرى؛

�منع الإسلام �ل صور الفساد في عمل�ة الب�ع من : تقد�م هدا�ا، عمولات، خصومات من أجل  -

 الظفر �عقود عمل أو للحفاظ على مصالح ما؛

�أن �ظهر الوس�ط  -�ما سنفصل في ذلك في العنصر الموالي –�منع الإسلام الغرر في الب�ع -

�أن المنتج �شكل فرصة جیدة له، و �حث في المقابل على الصدق و الصراحة في ذ�ر عیوب و 

 خصائص المنتج جم�عها لیتحقق رضا الطرفین. 
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 . الوساطة واسترات�ج�ات التوز�ع في الإسلام 2

والمنهج الإسلامي �اختلاف  على خلاف الضوا�ط المقدمة أعلاه فان عمل�ة التوز�ع ت�قى عمل�ة تتوافق   

الحاضر�ن فیها، وحتى �اختلاف الاسترات�ج�ات المنتهجة فیها �ذلك، طالما اجتنب  التجار�ین الوسطاء

 المسوق المحظور فیها والتزم �ما �جب و لا �جب فیها. 

التوز�ع في الإسلام من منطلق الحدیث عن مختلف  عمل�ة الوساطة �مكون لمز�جل�مكن أن ینظر    

التي تخدم موضوع �حثنا  الأر�عة التال�ةنواع الأ نختص �الذ�ر منها في الإسلام و التي الوساطةعقود 

 : �شكل م�اشر

 الوساطة عن طر�ق الو�الة؛ -

 الوساطة عن طر�ق الإجارة؛   -

 الوساطة عن طر�ق الجعالة؛ -

 . الوساطة عن طر�ق السمسرة -

 ):2004�ما یلي (الضلاعین،مختلف هذه العقود  ف�ما یلي سنحاول فهم و تحدید

 . الوساطة عن طر�ق الو�الة 1.2

 :حكمها الشرعي و أ�ضا مختلف خصائصهاف�ما یلي نستعرض تعر�ف الو�الة و �ذا 

 تعر�ف الو�الة: . 1.1.2

" تفو�ض شخص ماله فعله في تصرف معلوم مما �قبل الن�ا�ة إلى غیره ل�فعله في تعرف الو�الة ب 

 )2004الضلاعین، مقت�س من 2002(الهاشمي،  ح�اته"

 الحكم الشرعي للو�الة:. 2.1.2

ئلة �جواز عقود الو�الة من القرآن و السنة النبو�ة، ثم ) مختلف الأدلة القا2004لقد عدد الضلاعین (   

عرج �عد ذلك للحدیث عن إجماع الآمة من الفقهاء حول هذا العقد لیؤ�د �أن عقد الو�الة متفق �جوازه في 

الجملة لأن الحاجة داع�ة إلى ذلك و أنه لا �مكن لكل واحد فعل ما �حتاج ال�ه بذلك دعت الحاجة إلى 

 ذلك. 
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 صائص الو�الة: خ. 3.1.2

 الضلاعین مجموعة من الخصائص لعقد الو�الة نوجزها ف�ما یلي:لقد استخلص 

 الإ�جابالمو�ل و الو�یل، و �عتبر  إرادتيهو من العقود الرضائ�ة، ف�كفي لانعقاده مجرد تطابق  -

الو�یل أن �قول من المو�ل أن �قول و�لتك �كذا أو افعل �ذا و القبول من  فالإ�جابوالقبول ر�ن التو�یل 

 قبلت.

المنفردة لأي من المتعاقدین، ففي وسع المو�ل أن  �الإرادة إنهاؤهعقد الو�الة عقد غیر لازم، و�مكن  -

 أن یتنحى عن الو�الة متى أراد. �عزل الو�یل متى شاء �ما �ستط�ع الو�یل

الو�یل ممن لا �عملون �غیر الو�الة من عقود التبرع: فإذا اشترطا فیها الأجر صراحة أو ضمنا أو �ان  -

 أجر فان الو�الة تكون من عقود المعاوضة.

في الب�ع أو الشراء أو أي أمر و�ل ف�ه فان قید المو�ل الو�یل  سواءالو�الة قد تكون مقیدة أو مطلقة  -

�الة �حدود معینة فلا �جوز أن یتعداها، �ما لو قال له اشتر لي هذه الس�ارة و �عینها و هذا ما �سمى �الو 

و�له في �ل شيء و أطلق له الو�الة  إنالخاصة و هي أن ینیب الشخص غیره في تصرف معین، أما 

 فهي و�الة عامة �أن �قول له و�لتك عني في تصرفاتي �لها.

في عقد الو�الة لا �جوز أن یتعاقد الو�یل مع نفسه ب�عا و شراء لأنه متهم في ذلك و ل�س له أن یب�ع  -

 الا أن �كون �مثل الق�مة أو أكثر. من أصوله وفروعه 

 الإجارة. 2.2

 أنواعها:حكمها الشرعي و أ�ضا مختلف و �ذا  الإجارةف�ما یلي نستعرض تعر�ف 

 تعر�ف الإجارة . 1.2.2

، وهو ما أعطیت من أجر في عمل، تقول استأجرت الرجل فهو �أجرني ثماني " الإجارة من أجر �أجر

مقت�س  ؛ابن منظور، دتجارة، ما أعطیت من أجر" (لأو ا الإجارةو  الأجرةحجج، أي �صیر أجیري، و 

 )2004الضلاعین، من
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 حكمها الشرعي. 2.2.2

لقد خلص الضلاعین �أن جمهور الفقهاء اتفقوا على جواز الإجارة و ذلك �الإضافة لمختلف الأدلة من    

 الكتاب و السنة النبو�ة.

 �ملك المؤجر الأجرة، حیث انقسموا إلى رأیین هما: في هذا الصدد، فقط اختلف الفقهاء في متى

�مجرد العقد إذا أطلق ولم �شترط المستأجر أجلا، و للأجیر قسم یرى �أن المؤجر �ملك الأجرة  -

 إن شرطا فهما على ما شرطا.

لا �ملك الأجرة �العقد، فلا �ستحق المطال�ة بها الا یوما بیوم الا أن �شترطا قسم یرى أن المؤجر  -

هي أجرة و  تعجیلها. هنا، فان العمولة التي تدفع للز�ون نظیر جهده في جلب ز�ائن لشراء المنتج

إن هذه المعاملة التي تقوم بها الشر�ات هي من قبیل الإجارة فالشر�ة تستأجر أشخاصا للتسو�ق 

 لمنتجاتها مقابل أجرة معینة. 

 أنواع الإجارة.3.2.2

 رة:�مكن التمییز بین نوعین من الإجا

 إجارة على المنافع: �استئجار الدور و الأراضي و الدواب، -

إجارة على الأعمال: �استئجار أر�اب الحرف و الصنائع و الخدم و العمال، و الإجارة على الأعمال  -

أجیر تعقد على عمل معلوم �بناء و خ�اطة وحمل إلى موضع معین. و الأجیر على الأعمال ینقسم إلى 

واحد مدة معلومة �تأجیر سائق خاص) و أجیر مشترك (�عمل لعامة الناس خاص (�عمل لشخص 

 كالخ�اط و الحداد).

 . الجعالة3.2

 حكمها الشرعي و أ�ضا نتطرف للفرق بینها و بین الإجارة: و �ذا  الجعالةف�ما یلي نستعرض تعر�ف 
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 تعر�ف الجعالة. 1.3.2

یتضمن إلزام نفسه جعلا معینا معلوما  لتعاقدالصادر ممن هو أهل ل الإ�جاب "تعرف الجعالة �ما یلي :

لمن �قوم �أداء عمل معین، سواء أكان الزمن معینا أم لا، �حیث لا �ستحق المجعول له الجعل الا بتمام 

 )121، ص204(الضلاعین، العمل"

 حكمها الشرعي . 2.3.2

عین طرح �ل من مجیزي الجعالة ومن �عتبرها محرمة و ذلك �استدلالهم على مختلف قد عرض الضلال

الأدلة من الكتاب و السنة النبو�ة و �ذا الق�اس، ثم عرج الضلاعین للحدیث على القول الراجح الذي 

 استقر عل�ه و الذي یرى �جواز عقد الجعالة و اعت�اره عقدا مستقلا عن الإجارة.  

ضلاعین �التأكید على أن الجعالة خال�ة من شبهة المقامرة لأن الجاعل لا �جب عل�ه الكذلك، فقد ذهب 

في اشتراط أن �كون الجعل معلوما مثله مثل  المال الا �عد تحقیق الفعل �ما حدده فهي مشابهة للإجارة

في تنفیذ  ، و المجعول له �ستحق المال بناء على الجهد الذي �قدمهالآجر و إن �ان مجهولا فسد العقد

 شرط الواعد و إذا لم �ستطع تنفیذ ذلك فلا �عد مقامرا لأنه لم �خسر مالا عائدا له ابتداء. 

 الفرق بین الأجرة و الجعالة . 3.3.2

�ما أنه تم التأكید على جواز عقد الجعالة و استقلالیته عن عقد الإجارة نظرا للتشا�ه الواقع بینهما، هنا 

 عقدین �الآتي: نوجز مختلف الفروق بین ال

 على منفعة مجهولة، �رد الس�ارة المسروقة و أما الأجر على منفعة معلومة، في الجعالة �كون الجعل -

ف�ستحقه شیئا فشیئا  الأجرفي الجعالة لا �ستحق الجعل الا �عد الفراغ من العمل و حصول الشرط أما  -

 �مضي المنفعة،

فلا �ملك أحدهما الانفراد �فسخ العقد و إنما -المؤجر و المستأجر–ملزم لطرفي العقد  عقدعقد الإجارة  -

 عكس الجعالة و التي قد یتم فسخها من أحد الطرفین. �فسخ العقد �اتفاقیهما 

 . السمسرة4.2

 حكمها الشرعي و خصائصها: و �ذا  السمسرةف�ما یلي نستعرض تعر�ف 
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 تعر�ف السمسرة. 1.4.2

�عرف السمسار �ما یلي: " انه الوس�ط بین ال�ائع و المشتري، أي أنه هو الساعي للواحد منهما، و�سمى 

 دلالا أ�ضا" 

 حكمها الشرعي. 2.4.2

الضلاعین �أن  النبو�ة حول السمسرة،یؤ�د �عد أن عرض الضلاعین مختلف الأدلة من الكتاب و السنة

 . -إجمالا–الفقهاء اتفقوا على مشروع�ة السمسرة 

 خصائص السمسرة. 3.4.2

 �مكننا استخلاص الخصائص التال�ة للسمسرة:

إن السمسرة لا �شترط فیها شراء السمسار سلعة أو أي منتج ممن �سمسر له، فهو مجرد وس�ط بین  -

 صاحب السلعة و المشتري.

 السمسار �حرص على ال�حث عن أكثر الناس حاجة للسلعة. -

 �ما �فعله المشترون �السلعة.السمسار لا علاقة له  -

 السمسرة إما تكون على أساس الو�الة أو الجعالة أو الإجارة.  -

مختلف  �الضرورة س�جد المسوق أنمن �ل ما سبق عرضه حول أنواع عقود السمسرة التجار�ة، فانه 

�جعلها ضمن هذه  �أن لها تكی�فا فقه�االوساطة التجار�ة  إطارالمعاملات التسو�ق�ة المعاصرة الداخلة في 

 الأنواع من الوساطة المذ�ورة أعلاه.

�شكل عام، �مكننا إسقاط �عض الضوا�ط الإسلام�ة المشتر�ة �ذلك على هذه الأنواع من العقود �ما    

 .) ضوا�ط5) في خمسة (2004أبرزها الضلاعین (

 . الضوا�ط المشتر�ة على عقود الوساطة التجار�ة3

؛  2004(الضلاعین، الضوا�ط في عقود الوساطة التجار�ة �الآتيمن �مكن تلخ�ص جملة 

 : )2015بلحاج،
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 عدم تضمن ب�عتین في ب�عة واحدة: . 1.3

�قصد بذلك ألا �شتمل العقد على عقدین في عقد واحد �معنى أن تكون الصفقة مترددة بین صفقتین   

 إلىمختلفتین و لم �ستقر العقد على واحدة منهما، مثل أن �قول �عتك هذه السلعة �ألف نقدا أو ألفین 

أشتري منك هذا الثوب ، أو العقد الذي �ضم �عتك هذه السلعة �ألف على أن تب�عني دارك �كذا، أو 1نسیئة

و من ما �جعل مسألة النهي عن ب�عتین في ب�عة أو عقدین في عقد نقدا �كذا و تب�عه مني إلى أجل...

 واحد هو �ون العقدین لازمان ( أي یتوجب تحقق العقد الأول من أجل تحقق العقد الثاني)

 . )2004(الضلاعین،

صلى الله –یرو�ه أبو هر�رة عن رسول الله  حسن صح�ح استدل على عدم جواز ذلك من حدیث لقد   

، رقم 2001قال " نهى رسول الله صلى الله عل�ه و سلم عن ب�عتین في ب�عة" (الترمیذي، -عل�ه و سلم

 )290ص/1231

 ألا یبنى العقد على الغرر المحرم شرعا:. 2.3

ذ�ر في  262،ص 1996(الشیرازي، " الغرر ما انطوى عنه أمر وخفي عل�ه عاق�ة"�عرف الغرر ب    

 )2004الضلاعین،

�فهم من التعر�ف السابق �أن أ�سط صور الغرر هي تلك التي �شتري شخص سلعة دون أن �عرف ما    

هي مثل من یب�ع السمك في الماء و من یب�ع الطیر في الهواء، أو أن �قع الغرر في صور أخرى مثل 

سلعة قد اشتر�تها فخذها بثمنها دون أن �حدد ما  إل�كثمنها، أو أن �قول ال�ائع للمشتري: �عتك سلعتي ب

 هي السلعة.

إن أصل الغرر هو بذل المال مقابل عوض �غلب الظن عدم وجوده أو تحققه على النحو المرغوب،    

ذ�ر في  1990لذلك یرى الفقهاء �أن الغرر هو التردد بین أمر�ن أغلبهما أخوفهما ( الضر�ر، 

 )2004الضلاعین،

                                                            
 عند التطرف لعنصر "الر�ا"  سنعرج للتفصیل في مفهوم النسیئة ف�ما �أتي 1
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الضلاعین  ؛ مقت�س من 1999شروط التي حددها أبو ال�صل(قد أشار الضلاعین لمجموعة من الل   

 ) و التي تعتبر ضرور�ة من أجل تحقق الرضا في عقد الوساطة و هي:2004

 ؛استعمال وسائل احت�ال�ة لخداع المتعاقد الآخر و قد تكون الوسائل المستخدمة "قول�ة أو فعل�ة " -

 ؛التعاقد إلىتغر�ر هو الدافع لأن �كون ا -

 ؛أن �صدر التغر�ر عن أحد المتعاقدین -

 .1أن یلحق التغر�ر غبنا �المغرر �ه  -

 ألا یتخلل العقد قمار:. 3.3

 �عرف القمار �أنه " علاقة مخاطرة أو منافسة بین متعاقدین، إذا غنم فیها أحدهما غرم الآخر"    

 )  2004ذ�ر في الضلاعین،  31، ص1993(المصري، 

لكن القمار أخص من  لما فیهما من غبن یرى الضلاعین �أن القمار و الغرر متشابهین �شكل �بیر    

�لمة قمار علیها، فالب�ع الذي ف�ه غرر و  الغرر �ما أنه هناك عقود �ثیرة فیها غرر من الخطأ إطلاق

، فالقمار �كون في اللعب و الغرر �كون في طأ إطلاق �لمة القمار علیهاالإجارة التي فیها غرر من الخ

 .البیوع

 أن �خلو العقد من الر�ا:. 4.3

ذ�ر في  135، ص1993" (ابن نج�م، فضل مال بلا عوض في معاوضة مال �مال�عرف الر�ا �أنه "    

 )2004الضلاعین ،

 مقابل، وقد �كون الر�ا إما: �فهم الر�ا �أن الز�ادة و الفضل في المال من غیر عوض من عمل أو جهد   

ر�ا فضل: وهو الب�ع مع ز�ادة أحد العوضین المتجانسین على الآخر، فهو �كون ف�ما اتحد جنسه  -

 كأن ی�اع الدینار بدینار�ن.

ر�ا النسیئة: وهو ب�ع أصناف مخصوصة �شرط الأجل في أحد العوضین، وهو �كون إذا ف�ما  -

 اختلف جنسه.  

                                                            
 .)2017الخد�عة مما أخفي من الشيء (المعاني، �قصد �الغبن  1
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 ألا یؤدي العقد لأكل أموال الناس �ال�اطل:. 5.3

 وجه غیر من الناس أموال من عل�ه و�ستولي الإنسان �أخذه ما " �قصد �أكل أموال الناس �ال�اطل هو   

 من وحذر الإسلام حرّمه مما ذلك و�لّ .. واحت�الا غشا أو وعدوانا، ظلما أو وغص�ا، سرقة إما حق،

 )2016" (عماري،.مخاطِره

) عدة أوجه لأكل أموال الناس �ال�اطل منها ما تعلق �البیوع مثل : الغش بین 2016لقد عدد عماري (   

 إعطاء �عدمال�ائع و المشتري و �ذا تطف�ف المیزان و �ذا أكل مال الأجیر و المستخدم و الذي قد �كون 

 من و�نكاره الأجیر حق جحد� ذلك �ان سواء.. لأعمالهم است�فائهم �عد حقوقهم والموظفین والأجَرَاء العُمّال

 إضاف�ة أعمالا عل�ه یز�د أو. �املا إ�اه �عط�ه فلا حقه في ب�خسه أو العمل، صاحب أو المسؤول طرف

 وعناء جهد �عد إلا إل�ه یدفعه فلا ف�ه �ماطل أو مقابل، غیر من

 ل غیر المشروع: دخاجتناب صور الت. 6.3

و �كون هدفها  والطلب العرضقانون �تخل نأى �التاجر المسلم عن أي وساطة إن وجهة النظر ت   

قر�ه ومعرفته  إلا ور�حه ن �كون ثمة تكافؤ بین عملهأ�أر�اح فاحشة على حساب المستهلكین دون  الإثراء

تحر�م ب�ع ال�عض على و الإسلام عمد إلى لل�ضاعة ،  الأصليالمنتج واستغلال جهل المستهلك للثمن �

ي هومنه الشراء على الشراء فهو محرم أ�ضا، والنهي عن السوم على سوم الأخر والن ،خرع ال�عض الآب�

فالنهي عن تلك  ،..تلقي السلع حتى تستقر في السوق  نوالنهي ع ي،و��ع الحاضر لل�اد شعن النج

نما ورد التحر�م علیها إمن الوساطات  الأنواعأن تلك ث حی، نما هو تطبیق لقاعدة سد الذرائعإالممارسات 

تكون سب�ا ن أموالهم أو أخر�ن و�خسهم حقوقهم والتعدي على لم الآظمحرما � یئان تتضمن شأما إلأنها 

 .ؤدي إلى ذلكی

 ذي غیره من الوسطاء: ؤ عدم التصرف �ما ی. 7.3

أما إذا ا في میدان النشاط التجاري، متى �انت في حدودها المشروعة، �تعتبر المنافسة أمرا مطلو    

فإنها تص�ح شرا ، �كون ضرره أكبر من نفعه انحرفت عن تلك الحدود �أن تحولت إلى صراع بین التجار

من اهرة الصراع بین أعضاء قنوات التوز�ع والتي تنشأ ظوتؤ�د أدب�ات التسو�ق الحدیث ، واجب المحار�ة 

لتخلي عن إلى القناة یؤدي لمة هداف العارض تحقیق الأ�غالوسطاء في نفس القناة أن التعاون  اعتقاد

خر�ن، أو عمود�ا  بین آوقد �كون الصراع أفق�ا �حدث بین تجار الجملة مع تجار جملة  ،أهدافهم الخاصة
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و�شكل عام فإن هذا  ،التوز�ع�ة �أن �حصل بین تجار الجملة والشر�ة المنتجة ةمستو�ات مختلفة من القنا

دب�ات مصادر الصراع تلك الأ ، هنا ترجعالتوز�ع�ةمر القناة الصراع قد �أخذ صورة منافسة غیر صح�ة تد

ر�احه و�ن على أ�م ظساس�ة إلى الفلسفة التسو�ق�ة التي �عتنقها أعضاء القناة حین ینشد �ل منهم تعالأ

تؤ�د أن القرارات التي تتخذ على  الإسلاميخر�ن، وهنا نشیر إلى أن فلسفة التسو�ق ضرار الآلإحساب ا

وتحت قاعدة  فالإسلام، نسب للمصالح العامة دارة التوز�ع ل�ست �الضرورة هي الأإمبدأ  تعظ�م الر�ح في 

المنافسة غیر المشروعة، �ما أنه و الموزعین عن أي شكل من أشكال الصراع  ى�الغیر ینه الإضرارعدم 

من مخالفة التاجر للاتفاقات التي  �ذلكالصراع ینشأ فلعمل التجاري ا لوازم�عتبر الوفاء �العقود لازما من 

أصحاب المصانع والتي �كون الهدف منها تجنب  �ینو ه خر أو تلك التي تبرم بینآتبرم بینه و�ین تاجر 

 .المنافسة غیر المشروعة

 الالتزام بواج�اته الشرع�ة �و�یل:. 8.3

من  الإسلام�ةمن أن الو�یل نائب عن المنتج في عمل�ة التوز�ع فإنه یلتزم �ما أقرته الشر�عة  انطلاقا   

المكلف بها في الحدود المرسومة في عقد  �الأعمالزم �الق�ام تیلأن واج�ات تقع على عاتقه والتي منها 

في حالة الو�الة زم تمنتجات المو�ل، �ما یلللترو�ج في االو�الة �كل صدق وحسن ن�ة و�ذل الجهد 

غیر المو�ل في منطقته الجغراف�ة المحددة في العقد لشرط القصر" فلا �جوز له تلقي تو�یلات �صر�ة "حال

و�بذل في  ،یده من أموال ومنتجات المو�ل ت�ما یلتزم الو�یل �المحافظة على ما تح ،للق�ام بذات النشاط

و تعد�ه فإنه �كون أف والضرر الناشئ عن تقصیره وفي حالة التل ،ذلك العنا�ة والجهد المتعارف علیهما

التي تصیب المو�ل، �ما یلتزم الو�یل بتزو�د مو�له �الب�انات الخاصة بنشاطه و�حفظ  للأضرارضامنا 

 .و �عد انتهاء علاقته التعاقد�ة �و�یللأسراره و 

 مز�ج الترو�ج في التسو�ق الإسلاميالمطلب الرا�ع: 

مصلحة احترام م�ادئ الحر�ة و استقلال�ة اتخاذ القرارات من أجل تحقیق ال لطالما أكد الإسلام على   

-Valueو�الأخص تحقیق مبدأ تعظ�م المنفعة للمستهلك العامة قبل المصلحة الخاصة 

Maximisation،  فكل قرار یتخذه المستهلك یبنى على مجموعة من المعلومات یتلقاها من طرف

نفسه، بذلك �انت الصورة التي تصل للمستهلك عن طر�ق مز�ج  المسوق أو ال�ائع أو �ذلك المنتج

الترو�ج أساس�ة في ضوء المنهج الإسلامي الذي لا یتوافق و المنهج الغر�ي لفهم التسو�ق المبني على 
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اخت�ار المعلومات التي ترسل للمستهلك عن طر�ق عدة وسائط،  فغال�ا ما تكون غیر �املة و فیها 

 ).Pras et Vaudour-Lagràce, 2007�ذب ( ممارسات خداع و غش و 

اهتم الإسلام �مز�ج الترو�ج لما له من دور فعال في سلوك المستهلك  ��اقي مكونات المز�ج التسو�قي   

 و لما ف�ه من أ�عاد �ثیرة إذا لم تض�ط في الإطار الصح�ح أدت إلى اختلال مبدأ تعظ�م المنفعة.

 ص�غ أن نجد فلهذا منه، المرجوة والوسیلة والغا�ة المنطلق خلال من غیره عن الإسلام في الإعلان یتمیز

 :)2005التال�ة (بلح�مر، وفقا للص�غ وذلك غیره، في عنها تختلف الإسلام في الإعلان

 . جائز إعلان = مشروعة وسیلة + مشروع إعلان + حلال منتج  -أ

 . مشروع غیر إعلان = مشروعة غیر وسیلة + مشروع إعلان + حلال منتج - ب

 . مشروع غیر إعلان = مشروعة وسیلة + جائز غیر إعلان + حلال منتج - ت

 مشروع غیر إعلان = مشروعة وسیلة + مشروع إعلان + حرام منتج - ث

نر�ز في طرحنا مجموعة من الضوا�ط لمز�ج الترو�ج حیث في هذا الإطار، نجد أن الإسلام قد وضع    

سلو�ي " تنش�ط أعلى  انر�ز فیهأین وأسالیب المز�ج الترو�جي �مختلف وسائطه،  الاعلانعلى �ل من :

 المب�عات" و " قوة الب�ع" .

   الإعلان الإسلام في . ضوا�ط1

 ; Pras et Vaudour-Lagràce, 2007یلي ( ما الإعلاني النشاط تنظم التي الشرع�ة الضوا�ط أهم من  

Rice et Al-Mossawi, 2002; Hamzah,1998). ; علي بن ; 1999، المصلح الله عبد بن 

 : )2005بلح�مر، ; 2001، يلالكام

الز�ائن  تعر�ف مقصده �كون  �أن وذلك إعلانه، في القصد الموزع أو ال�ائع أو المنتج �حسن أن -

 وما خصائص أو عیوب ذلك المنتج، من �عرفونه لا ما على �طلعهم وأن وخدماتهم، سلعهم �مزا�ا

 أجل من والفت�ات الش�اب وتهی�ج والإثارة، أشكال الخلاعة كل معلومات مبتعدا عن من �حتاجونه

 الماجنة؛ الس�اح�ة والعطور،والرحلات والملا�س، للأحذ�ة، الترو�ج

ر�یزة  فالصدق الخدمة، أو السلعة حق�قة یوافق �ما �خبر �أن وذلك إعلانه، في الصدق یلتزم أن -

 :والسلام الصلاة عل�ه النبي قال فقد الب�ع�ة، المعاملات س�مالا المعاملات جم�ع في أساس�ة
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 بر�ة محقت و�ذ�ا كتما و�ن ب�عها، في لهما بورك و�ینا صدقا فإن یتفرقا، لم ما �الخ�ار الب�عان،"

 في والم�الغات الإفراط تجنب �ه والعمل الصدق تحري  لوازم )، ومن2110(ال�خاري، رقم:  "ب�عهما

 ؛والخدمات السلع وصف

 �ما ل�س �مدحها أو عیو�ها، �خفي أو السلعة، یز�ن �أن وذلك إعلانه، في والتدل�س الغش یتجنب أن -

 الط�قة وضع من التجار �عض �فعله ما 1المنهج الإسلامي،  والتدل�س  مع یتنافى كله ذلك فإن فیها

الشراء،  على وتحمله المشتري  تدفع �حیث وجذا�ة، ونظ�فة جیدة للب�ع المعروضة ال�ضاعة العل�ا من

من  واحد مستوى  على و�أنها للناظر فتبدوا سا�قاتها من ونظافة جودة أقل السفلى الط�قات بینما

  الجودة و النظافة؛

 ؛ من المنافسین الغیر لسلع و وخدمات علان ذم لاا في �كون  لا أن -

فلا  المحرمة، غیر الم�احة المنتجات من عنها الإعلان المراد -خدمة أو سلعة– المنتج �كون  أن -

 :تعالى الله �قول حیث ذلك، ونحو اللهو، وآلات كالخمر، المحرمة المنتجات عن الإعلان �جوز

ْ�طَانِ فَاجْ "  لَعَلَّكُمْ  تَنِبُوهُ َ�ا أَیُّهَا الَّذِینَ آمَنُوا إِنَّمَا الْخَمْرُ وَالْمَْ�سِرُ وَالأنْصَابُ وَالأزْلامُ رِجْسٌ مِنْ عَمَلِ الشَّ

 )؛90:5(القران،  " تُفْلِحُونَ 

 كل ما عن الإعلان �جوز فلا علیها مقدور أو الحصول ممكنة عنها الإعلان المراد السلعة تكون  أن -

 مقدورا عل�ه، أو متحققا �كون  أن ف�ه �شترط الب�ع فإن الحصول، متحقق �كن لم أو عل�ه �قدر لم

 للب�ع؛ وسیلة هو إنما والإعلان

 عل�ه، فلا هي مما أكثر هو ر�ما أو فیها ل�س �ما السلعة وصف طر�ق عن التغر�ر أو الكذب عدم -

 ثلاثة" :والسلام الصلاة عل�ه �قول هذا مثل وفي الصفتین، هاتین على مبن�ا الإعلان �كون  أن �جوز

 المنفق سلعته بینهم ومن أل�م، عذاب ولهم یز�یهم ولا إلیهم، ینظر ولا الق�امة، یوم الله �كلمهم لا

 )؛3565(أبو داود، رقم: "الكاذب �الحلف

 التش�ه سبیل على المجتمعات الغر��ة من مستوردة وتقالید عادات المجتمع في الإعلان �ظهر لا أن -

"الیوم  :تعالى الله �قول أقرها، أو الإسلام بها جاء التي وتقالیده عاداته الإسلامي للمجتمع بهم، لأن

 والتش�ه )3:5(القران، دینا"  الإسلام لكم ورضیت نعمتي عل�كم وأتممت دینكم لكم أكملت

                                                            
" أي كتمان عیب سلیمة صورة في فیظھر عیب بھ یستر فعلا -السلعة –المبیع في البائع ھ: " ما یفعل بأنھ یعرف التدلیس   1

  )2005مقتبس من بلحیمر،  1989، الدریویشي أحمد بنالمشتري مع علم البائع بذبك العیب (في السلعة عن 
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 بتحر�مها النصوص جاءت التي المحرمة في الأمور بهم التش�ه إلى الدعوة أو �المجتمعات الغر��ة

  :والسلام الصلاة عل�ه �قول حیث ،ها لا یتوافق و المنهج الإسلامي�مخالفت وأمرت

 " �غیرنا تش�ه من منا ل�س  :" كذلك )، و�قول3512( أبو داود، رقم:  "منهم فهو �قوم تش�ه من"

 .)2619( الترمیذي، رقم:

في التجارة الالكترون�ة، وضوح عمل�ة الاتصال و تعر�ف المنتجات ( صور المنتج، خصائصه  •

التفصیل�ة، السعر، طر�قة الشحن و التسل�م و الدفع) �ل ذلك له أهم�ة �الغة لا �جب الخداع فیها 

 خاصة و أن التعامل یتم عن طر�ق أجهزة الحاسب و الهاتف و التلفاز. 

�شرط أن تكون المعلومات المقدمة صادقة و ألا  رق الاتصال الحدثيلا یتعارض و ط الإسلام •

 تسبب التكال�ف في رفع سعر المنتج؛

�النس�ة للرسالة الإعلان�ة، �جب ألا تتضمن شخص�ات مشهورة تظهر في الإعلان للمنتج و لكنها  •

�سبب  �ذلك لا �جب استخدام الأصوات و الصور في الشكل الذيق�قة الأمر، لا تستخدمه في ح

 الانحلال الخلقي (أصوات مثیرة، صورة غیر محتشمة...).  

 المب�عات و قوة الب�ع تنش�طضوا�ط الإسلام في . 2

في المز�ج إن الضوا�ط السا�قة الذ�ورة أعلاه تعتبر صالحة �ذلك لما یتعلق �مختلف الأسالیب    

 و التي تشمل :  الترو�جي

 تنش�ط المب�عات 

 ،العلاقات العامة 

 التسو�ق الم�اشر، 
 عقود الرعا�ة Sponsoring ، 
 عقود الرعا�ة الخیر�ة 

  قوة الب�ع 

نخص �التفصیل في هذا العرض على �ل من عنصري "تنش�ط المب�عات" و �ذا " قوة في هذا الس�اق    

معتبر�ن ما �قي من الأسالیب تنطبق علیها مختلف الأحكام السا�قة و  الب�ع" لما یتلاءم مع متطل�ات �حثنا

 .كذا الآت�ة لأسلو�ي " تنش�ط المب�عات" و " قوة الب�ع"
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هي  و التي ) في الحدیث عن مختلف الضوا�ط الشرع�ة لتنش�ط المب�عات2015لقد فصل بلحاج (   

نهي عنها ما عدا ما رافقها من ممارسات  هافلا یوجد في أصل الإسلام�ة�ما تؤ�د التعال�م  على العموم

 الأسالیبغیر شرع�ة تتعلق �الغش و الخداع و الاختلاط و غیرها من الممارسات التي تفسد مقصد هذه 

 نوجزها �الآتي:   ، و التي سنحاول أنالترو�ج�ة

 المعارض. 1.2

أقره ق�اسا على ما �ان عل�ه الحال ي و الذصلى الله عليه وسلمالنبي  حتى قبل �عثة �ان قد�ما المعارض إن أسلوب   

فقد �انت عكاظ �مثا�ة ، الذي �ان �عقد �صفة موسم�ة قبل ال�عثة واستمر �عدها "سوق عكاظ"في معرض 

المعرض العر�ي العام مما �مكننا من القول �أنها �انت تقوم مقام المعارض الدول�ة في وقتنا الحاضر،.. 

لعامة تجار الجز�رة  الأهمالترو�ج  إسترات�ج�ةفقد �ان عرض المنتجات في سوق أو معرض عكاظ �مثل 

 .تجلب من الشمال والجنوب ومن �ل مكان العر��ة �ما یوفره من مجال واسع للترو�ج للسلع التي

 الهدا�ا الترو�ج�ة. 2.2

      ، و منها ما �عرف بحسب الهدف الم�اشر المتوخى منها  تأخذ الهدا�ا الترو�ج�ة أشكالا متعددة  

 هدا�ا" و منها ما �عرف أ�ضا ب"ال2" و منها أ�ضا ما �عرف ب " الهدا�ا التعر�ف�ة 1"الهدا�ا التذ�ار�ة 

" و هي على اختلاف أهدافها فان رأي الإسلام فیها واحد و هو الجواز على اعت�ارها من قبل 3الترغیب�ة 

 .�مختلف أنواعهااله�ة الهد�ة و 

                                                            
 مما الهدا�ا هذه التذ�ار�ة، وتكون  �الهدا�ا ولهذا سمیت المعلنة، المهد�ة وهي الجهة إل�ه �الجهة المهدى تذ�یر منها الغرض 1

 المفات�ح أو سلاسل الثمن رخ�صة الإلكترون�ة الساعات أو الصغیرة الحاس�ة غال�اً �المفكرات والآلات م�اشرته �كثر استعماله

 .)2015(بلحاج،من الأدوات المكتب�ة  غیرها أو
 
هي ما تقدمه المؤسسات، والمحلات التجار�ة للعملاء من عینات مجان�ة أو نماذج تُعَدُّ إعداداً خاصاً؛ للتعر�ف �سلعة  2

السلعة؛ لمعرفة مدى تلبیتها لحاجاتهم، و�ش�اعها لرغ�اتهم، �ما أنها قد تستعمل في جدیدة، أو إعطاء العملاء فرصة تجر�ة 
 .)2015(بلحاج،�عض الأح�ان نموذجاً للمواصفات المطلوب وجودها في السلع المعقود علیها

 من معینة، خدمة أو لسلعة أساسا تنش�ط المب�عات خلالها من �قصد التي الهد�ة هي اسمها علیها یدل كما الهدا�ا الترغیب�ة 3

 السلعة من إضاف�ة �م�ةفي شكل  تكون .، وصورها قد الخدمة طلب أو السلعة شراء على المستهلكین تشج�عترغیب و  خلال
 تكون أو  خدمة، الم�اعة للسلعة المكملة الهد�ة تكون  أن �مكن و،الأصل�ة للسلعة كملةا غیر مولكنه أخرى  سلعة،أو ذاتها
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 عنها المعلن الموعودة الهد�ة تكون  أنالا أنه من بین أنواع الهدا�ا الترغیب�ة یوجد شكل منها �حیث    

 وحدات من المز�د شراء خلال من إلا �ه الق�ام �مكنه لا معین �عمل ق�امه �عد المشتري  �ستحقها سلعة

في هذا القسم من  الشر�ة تعمد الم�اعة،إذ السلع في أو �لمات موزعة مفرقةء لصورة أجزا وجمع السلعة

 العقدة تكون  حین ،فيفي �ل وحدة من وحدات السلعة معینة أجزاءأو وضع  إلصاق إلى الهدا�ا الترو�ج�ة

 العدد ذلك من أقل أو الموعودةللهدا�ا  المساوي  العدد إلا لا یوضع وه من یلصق لا معین جزء في

 .)2015(بلحاج،

�كونها ه�ة یتضرع بها إلى أكل  �النس�ة لهذا الشكل من الهدا�ا فقد استخلص بلحاج من خلال دراسته   

العلل التي تفضي إلى اعت�ارها غیر جائزة، نوجزها  مجموعة من أموال الناس �ال�اطل، حیث استخلص

 كالآتي: 

�فضي إلى حمل الناس على شراء مالا حاجة لهم ف�ه من السلع، طمعاً أن هذا الشكل من الهدا�ا  •

في تكمیل هذه الأجزاء المفرّقة، خاصة وأن �عض الدراسات تشیر إلى تأثیر الهدا�ا �مختلف 

 ج غیر مقصود في عمل�ة الشراء غال�ا. جعل المنتما � أنواعها في السلوك الشرائي

، وذلك أن مشتري هذه السلع والخدمات یبذل الم�سرو  القمار�فضي إلى أن هذا الشكل من الهدا�ا  •

مالاً في شرائها، ل�جمع الأجزاء المفرقة، أو �ملأ الدفتر الخاص، ثم هو على خطر �عد الشراء، 

 �حصّله ف�غرم، وهذا نوع من المخاطرات والمقامرات فقد �حصّل الجزء المطلوب ف�غنم، وقد لا

 التي أجمع أهل العلم على تحر�مها.

 المسا�قات. 3.2

التي تستخدمها المؤسسة في شكل واحد أو في عدة أشكال متزامنة  المسا�قات الترو�ج�ة أشكال تتعدد   

حاول من خلال �حثه في  )2015فان بلحاج ( كذلك، مع هذا فمن موجهة نظر التسو�ق الإسلامي

مختلف صور المسا�قات و �ذا مختلف الأحكام الشرع�ة المتعلقة بها إلى الخروج �جملة من النتائج و 

 التي توضع في قسمین:
                                                                                                                                                                                          

 عبوات خمس اشترمثل ( معینة �م�ة �شراء المشروطة هدا�ا، أو قد تكون في شكل الم�اعة السلعة عن مختلفة سلعة الهد�ة
اشتر بثلاثین دینار اًو احصل على هد�ة معینة؛ أو اشتر �مائة دینار و ؛ أو مجاناً  السادسة على حصلستو  �ذاسلعة  من

 .)2015احصل على هد�ة ق�مة) (بلحاج،
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: حیث تشترط المؤسسات والمراكز التجار�ة للحصول على الرقم أن �كون الشراء شرطا في المسا�قة -

شتري �كون المشارك قد اشترى سلعة أو خدمة معینة، أو أن �الذي تتم القرعة أو السحب عل�ه أن 

�حرمتها نظرا  هذا النوع من المسا�قات الراجح فیها هو القول من مر�ز أو محل تجاري مخصوص، و

 لما فیها من غرر و قمار و م�سر.

ما و الراجح في القول فیها �الجواز ل1هناك نوع آخر لا �كون الشراء شرط في دخول المسا�قة  -

 .تشت�ه ف�ه الهد�ة و اله�ة �شكل عام

 التخف�ضات الترو�ج�ة. 4.2

ها مثلها من قبل المؤسسة، فإن أو رجل الب�ع �ما أنها تعتبر حسومات تجار�ة تمنح للمشتري أو التاجر   

حكم الإ�احة في الأصل ما عدا ما تعلق بتجاوزات تخالف التعال�م لها  مثل �اقي وسائل الترو�ج 

في �حثه �القول �أنه یوجد صنفان من هذه العروض نوجزها �ما  )2015( الإسلام�ة، و لقد فصل بلحاج

 یلي: 

، و �عتبر من وجهة نظر التسو�ق 2: و الذي �منح  من دون �طاقة تخف�ض�ةالتخف�ض العادي -

اء تعلق الإسلامي جائزا ما لم �قصد �ه التغر�ر �المشتر�ن أو الإضرار �الغیر من المنافسین سو 

 وظ�ف�ة ل�عض الوسطاء. بتخ�فضات موسم�ة أو  الأمر

حیث تدفع جهة التخف�ض (ال�ائع) رسماً أو اشتراكاً سنو�اً لجهة الإصدار : التخف�ض �ال�طاقة  -

وتتعهد بنس�ة تخف�ض على أسعار سلعها وخدماتها لمن �حمل �طاقة تخف�ض تا�عة لجهة الإصدار 

مثلا)، وذلك مقابل ما تقوم �ه جهة الإصدار من أعمال، حیث تقوم �إعداد دلیل  الإعلان(و�الة 

�سمى دلیل التخف�ضات �علن ف�ه اسم جهات التخف�ض، وعناو�نها، ونس�ة التخف�ض، ونحو ذلك من 

المعلومات، ثم تقوم بتزو�د المستهلك المشترك في برنامج التخف�ض ب�طاقة �كتب علیها اسمه، ومدة 

ل�طاقة، وذلك مقابل رسم أو اشتراك سنوي �قل و�ز�د �حسب قوة ال�طاقة ومكانتها، وتلتزم صلاح�ة ا

                                                            
عند الترو�ج للمراكز التجار�ة، أو الأسواق، أو المعارض الموسم�ة �إجراء مسا�قات  س�مالاحیث �قوم �عض التجار 1

لمحلات ثم مفتوحة لكل من یزور هذه الأماكن أو �أتي إلیها، وذلك عن طر�ق توز�ع �طاقات على الزوار، ومرتادي هذه ا
 .)2015(بلحاج، لإعلان الأرقام الفائزة �الجوائز �جري �عد ذلك سحب علني

ارة عن رقعة صغیرة من البلاست�ك أو غیره �كتب علیها اسم المستفید، تمنح صاحبها حسماً من أسعار سلع وخدمات ع�2
 ).2015و �ذا جهة الإصدار و اسم صاحب ال�طاقة. (بلحاج، مؤسسات وشر�ات محددة مدة صلاح�ة ال�طاقة،
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جهة التخف�ض بنس�ة الحسم المتفق علیها لكل عمیل حامل لل�طاقة �شتري سلعة أو خدمة منها. انه 

التخف�ضات حو عدم �النظر من وجهة التسو�ق الإسلامي نجد �أن الراجح حول هذا النوع من 

، أما 3و إثارة للعداوة و ال�غضاء  2و ر�ا  1ز إذا تمت �الطر�ق المذ�ورة أعلاه لما فیها من غررالجوا

فانه لا �قابل دفع مبلغ مالي الحصول على  إن �ادرت المؤسسة لمنح هذه ال�طاقات �شكل مجاني

 الحق في الشراء من عدمه، لذلك لا اشكال هنا.

 ضوا�ط نشاط قوة الب�ع في الإسلام  . 3

 ; Pras et Vaudour-Lagràce, 2007یلي ( ما نشاط قوة الب�ع تنظم التي الشرع�ة الضوا�ط أهم من   

 : )2005مقت�س من بلح�مر، 1989، الشرن�اصي علي ; 2001، المصلح الله عبد بن

 �طمئن دینه حتى في فقیها �كون  أن عموما التاجر أو الب�ع رجل �حث الإسلام إن :الدین في التفقه -

 على -الب�ع رجل – التاجر �قدم لا أن ین�غي :الفقهاء قال الأساس هذا وعلى معه، التعامل في الز�ون 

 ؛ منها �حل مما لا�حل  وما المعاملات، وعقود الب�ع أحكام عرف إذا إلا التجارة

جم�ع  �ظهر أن الب�ع�ة، �مهامه ق�امه أثناء الب�ع رجل على ین�غي :السلعة عیوب جم�ع إظهار -

 �كتم منها ولا جل�ة، أو خف�ة العیوب هذه كانت سواء متجره، أو محله في المعروضة سلعته عیوب

  عل�ه؛ واجب ذلك لأن شيء،

في  المعروضة السلع على الثناء الب�ع رجل gلا ین�غي :فیها ل�س �ما السلعة على الثناء عدم -

لهم  یبین أن له �جوز أنه إلا المشتر�ن، قد خدع �كون  هذا �فعله لأنه فیها، ل�س �ما بوصفها متجره،

 ؛م�الغة غیر من المشتري  �عرفها ولا �ارزة تكن لم إذا سلعته وممیزات وخصائص محاسن

                                                            
تنتهي صلاحیتها ولم �ستعملها حاملها، أو �كون لأن دفع المبلغ مقابل الحصول علیها دفع بلا مقابل حق�قة؛ إذ قد 1

 ).2015(بلحاج،استعماله لها لا �قابل ما دفعه من رسومها، وفي هذا غرر ومخاطرة
لأن دفع مصدرها نس�ة التخف�ض لحاملها في حال امتناع صاحب المتجر عن التخف�ض هو الر�ا المحرم، والتخف�ض  2

 ).2015(بلحاج،أثبتت الوقائع حصول هذا فحصل غرم على مصدرها هنا قد یتجاوز رسم إصدار ال�طاقة، وقد 
ق السلعة المخفضة و�ساد غیرها من و لمشتر�ین، بنفبین أصحاب المحلات المشتر�ین في التخف�ض وغیر او �كون ذلك 3

 ).2015(بلحاج،�ضائع الذین لم �شتر�وا في (دلیل التخف�ض)
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في اقتنائها،  المشتري  لیرغب سلعته على �حلف أن الب�ع لرجل ین�غي لا :السلعة على الحلف عدم -

 "�محق ثم ینفق فإنه الب�ع، في الحلف و�ثرة "إ�اكمقال :  أنه والسلام الصلاة عل�ه النبي عن ورد وقد

 )؛3015(مسلم، رقم: 

 الب�ع، رجل �ملكها لا التي السلع ب�ع �منع الإسلام إن :المحل في الموجودة غیر السلع ب�ع عدم -

 ؛�عط�ه لا الشيء فاقد لأن

في  كالاتجار وذلك خبیث، كسب فهو �المحرمات، التعامل الإسلام حرم لقد :المحرمات ب�ع عدم -

الفاسدة،  كالأغذ�ة �الناس، �ضر ما وسائل الخنز�ر، ولحم المیتة و��ع والمخدرات، المسكرات

 .الضارة والمواد الملوثة والأشر�ة
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 خلاصة

في هذا الفصل حاولنا إعطاء إطار مفاه�مي شامل لمفهوم التسو�ق في إطار الإسلام أو ما �عرف ب    

" التسو�ق الإسلامي" و�شكل أخص التطرق لمكونات المز�ج التسو�قي الإسلامي في ضوء عناصر 

 المز�ج التسو�قي التقلیدي.  

ما �عني أن مختلف الق�م و الأخلاق  سلام�عتبر المسلمون انتماءهم الدیني الوحید للإ في هذا الصدد،   

�ستمدونها من الإسلام، الأمر الذي ینعكس �الضرورة على سلوك المستهلك و التسو�ق �شكل عام، ومنه 

فالتسو�ق الإسلامي ما هو إلا فهم لمختلف عناصر التسو�ق في إطار الشر�عة الإسلام�ة التي تستمد 

فرض �هذا الفهم للتسو�ق أص�ح ان ف مسلمین و الق�اس، �ذلكمصادرها من الكتاب و السنة و إجماع ال

نفسه �حتم�ة �النظر لما �جمعه الاقتصاد الإسلامي من خصائص تحتم على التسو�ق ض�ط و تكی�ف 

أدواته �ما یتماشى و تعال�م الشر�عة و لا یتحقق ذلك �الأساس إلا إذا �ان المز�ج التسو�قي التي تضعه 

 و تعال�م الشر�عة.جم�ع المؤسسات یتماشى 

و التحلیل المعمقین لمفهوم "التسو�ق لل�حث الفصل الثاني نخصص  ،ف�ما �أتي من هذه الدراسة   

الش�كي" �أسلوب مقاصة لأحد أقدم طرق التوز�ع و التي تعرف ب "الب�ع الم�اشر"، ملقین الضوء على 

 ماهیته و مختلف خصائصه و �ذا المز�ج التسو�قي لشر�ات التسو�ق الش�كي العاملة �ه.    

 



 
 

:الثانيالفصل   

 

الإطار المفاه�مي 

 للتسو�ق الش�كي
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 تمهید

تنافسي �عتمد نجاح  فهو نشاط دینام�كي هر�ا �النس�ة لكل مؤسسة أو مشروع�عتبر التسو�ق نشاطا جو    

المؤسسات ف�ه على مدى فعالیته و طر�ق إدارته، فدینام�كیته انعكست في تطوره مع تطور المنافسة من 

�ق عن وسائل إلى اقتصاد ی�حث ف�ه التسو  على الإنتاج �غض النظر عن الطلب اقتصاد �عتمد فقط

حدید حاجات �ل فرد على حدة  و إلى مفهوم للتسو�ق جزئي �عتمد على فهم و ت لتصر�ف فائض الإنتاج

دیثة مثل "التسو�ق الم�اشر" ق�ة حمفاه�م تسو�هنا فبرزت  ،�حث أسرع الوسائل لإرضائه وأكثرها فعال�ة

 عید الاعت�ار لوسائل تقلید�ة ك "الب�ع الم�اشر" في ص�غة مبتكرة. نه أ أكما 

ت تسو�ق�ة جدیدة تتماشى و تطور و استرات�ج�ا أسالیبفي هذا الصدد �حاول رجال التسو�ق ابتكار    

من بین تلك ات المنافسة بین تلك المؤسسات، و الح�اة الاقتصاد�ة و الحاجات الاجتماع�ة و ضرور 

الحدیثة یبرز مفهوم "التسو�ق الش�كي" الذي أخذ حیزا �بیرا من الدراسة و التحلیل منذ نشأته في  الأسالیب

�ذا لما له من نجاح اقتصادي هائل جعل لأسس عمله و ق الدول الغر��ة و ذلك �حثا منهم عن فهم دقی

 في �عض الفترات من الانتشار. 100%مستو�ات تطوره تتعدى 

ش�كي أو التسو�ق متعدد في هذا الفصل نحاول إعطاء صورة واضحة لمفهوم و نشأة التسو�ق ال   

قلیدي، حیث ارتأینا تقس�م �ذا الحدیث عن الفروق الجوهر�ة بینه و بین أسلوب التسو�ق التالمستو�ات و 

م�احث : نتناول في الم�حث الأول مفهوم الب�ع الم�اشر �ونه �شكل الإطار العام  لظهور  لثلاثالفصل 

ثم نتطرق �عد ذلك في الم�حث الثاني لمفهوم التسو�ق الش�كي في إطار ر�ط  تسو�ق الش�كي،و تطور ال

العلاقة بینه و بین الب�ع الم�اشر و�ذا معرفة مختلف أنواعه و تحدید أوجه الاختلاف بینه و بین التسو�ق 

التقلیدي، ثم نمر في الم�حث الثالث لتحدید طرق تطبیق أسلوب التسو�ق الش�كي في مختلف الشر�ات 

التي تبنت فكرته وذلك �حثا منا لوضع تصور دقیق للقارئ من أجل تفر�ق شر�ات التسو�ق الش�كي عن 

 له. أشكالا شبیهة تلك تبنت 
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 الم�حث الأول: مفهوم الب�ع الم�اشر

�ضرورة تبني إسترات�ج�ة تسو�ق�ة فان التسو�ق �قر یهدف لإرضاء الز�ائن نظر�ا ان التسو�ق عندما �   

مواجهة  للمؤسسةضمن أكبر في فهم و إرضاء المستهلك و �تعتمد على مز�ج تسو�قي �حقق فعال�ة 

المنافسة، حیث تعتمد المؤسسة على مز�ج تسو�قي یتكون من س�اسات و استرات�ج�ات: المنتج، السعر، 

 الترو�ج، و التوز�ع.

 النقل في المشتر�ة الأنشطة مز�ج التسو�قي الذي �جمع مختلف جم�عالتوز�ع أحد مكونات ال�عتبر    

ما   عادة التقلیدي �الوسائط التسو�ق نظام فيف ،النهائي المستهلك إلى المصنعة الشر�ة من للسلع المادي

 مثل: مختلفة �أسماء معروفون  ، وهمالمستهلك إلى منتجاتهم لتسو�ق الوسطاء من عدد المنتجون �ستخدم 

 .وغیرها التجزئة وتجار �العمولة و�لاء تجار عقود الامت�از، ، الجملة وتجار الحصر�ون، الو�لاء

 ،التوز�ع قنوات من جزءا تشكل الأخرى  الب�ع ومنافذ العرض وصالات ز�ادة على ذلك، فالمستودعات   

 مثالال سبیل على فالتسعیر ؛المكونات الأخرى  على حیوي  تأثیر له �اخت�ار قناة توز�ع القرار �كون  بذلك

ومختلف  النقل قبلها للمستودعات ومر��ات من المدفوعة والتكلفة الشر�ة اعتمدتها التي القناة بنوع صلة له

 التقلیدي التوز�ع لنظام الرئ�س�ة العوائق إن أحد .التجزئة وتجار الجملة وتجار الموزعین مثل قنوات التجارة

 إلى تصل الذي الوقت في المنتجات أسعار الذي ینجم عنه ارتفاع الوسطاء �أخذه الذي الهامش هو

 . الوسطاء هؤلاء شار�ته بینمتتم  المنتج سعر من �بیر فجزء المستهلك،

 على التأثیر يه عمل�ة ترو�ج فالغا�ة الأساس�ة لأي التسو�ق، مجال في هاما دورا أ�ضا الترو�ج یلعب   

 للترو�ج ضخمة م�الغ تنفق فالشر�ات لأهداف رجال التسو�ق، موات�ة �طر�قة للمستهلكین الشراء سلوك

 والإعلان الترو�ج�ة للأنشطة المعتادة الموجهة الانتقادات لكن ،المختلفة الإعلام وسائل في منتجاتها عن

 أسعار في ز�ادة عادة الذي لا �عطي غال�ا المردود المرجو، و ینتج عن ذلك و المتكبد حجم الإنفاق هو

) marketing strategy push( )1(الإسترات�ج�ة التي تعرف ب "إسترات�ج�ة الدفع" نجد ، بذلك  المنتجات

 )Wotruba, 1996 &  Robert, Peterson, Thomas"الب�ع الم�اشر" ( التي تعتمد �ذلك على

 نقائص �ل من الترو�ج و التوز�ع المذ�ورة سا�قا. �غطي نظر�ا كأسلوب قد�م وحدیث في آن واحد
                                                            

وتتضمن إسترات�ج�ة الدفع الترو�ج�ة توصیل المنتج م�اشرة إلى العمیل عن طر�ق أي وسیلة لضمان أن �كون العملاء  ) 1(
 ".اخذ المنتج إلى العملاء"على بینة �العلامة التجار�ة عند نقطة الشراء أي 
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تعر�ف الب�ع الم�اشر �مفهوم عام و �ذا تطور دوره والوسائل المنتهجة في  نستعرض في هذا الم�حث   

 مفهوم الب�ع الم�اشرحیث نخص ، سبیل إرضاء الز�ائن و التي من بینها یبرز "التسو�ق الم�اشر" 

ر�ة بینه و بین النوع �التفصیل  تمهیدا للتطرق لمفهوم "التسو�ق الش�كي" مع الإشارة إلى أهم الفروق الجوه

 الآخر.

 الب�ع الم�اشر و التسو�ق الم�اشرالمطلب الأول: 

 تسو�ق الم�اشر و�ذا الفرق یبنهما.في هذا المطلب نتحدث عن �ل من مفهوم الب�ع الم�اشر و ال

 تعر�ف الب�ع الم�اشر .1

 World Federationإن مفهوم الب�ع الم�اشر حسب ما عرفته الفدرال�ة الدول�ة لجمع�ات الب�ع الم�اشر 

of Direct Selling Associations (WFDSA)  : یتمثل في �ونه   

" الب�ع الم�اشر یتمثل في تسو�ق السلع و الخدمات م�اشرة للمستهلك بواسطة موزعین مستقلین، من 

في مكان تواجد المستهلك أو طرف آخر، في مكان عمله أو آماكن أخرى غیر  شخص إلى شخص،عامة

المنشآت المعدة خص�صا للب�ع، و ذلك عامة عن طر�ق عرض مختلف المعلومات عن المنتج أو عن 

 ) WFDSA,2014,Par 4( طر�ق استعراضه."

، فان الأفراد الناشطین في الب�ع الم�اشر �مكن تسمیتهم ب : الموزعین، أو الممثلین WDFSAحسب    

 عن الشر�ة، أو مندو�ي المب�عات، أو حتى �المستشار�ن.  

 ) یوضح خر�طة لقنوات التوز�ع التقلید�ة و قنوات الب�ع الم�اشر:1-2الشكل التالي (رقم 
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 مخطط قنوات التوز�ع التقلید�ة و قنوات الب�ع الم�اشر ) :1-2شكل رقم (

 )    Demeure ,2008و(Robert, Peterson, Thomas) و  Wotruba, 1996مقت�س من ( المصدر:

فحسب الفدرال�ة الأور��ة )، al., 1996 & Robert�عد الب�ع الم�اشر أقدم طرق التوز�ع المعروفة (   

من  �عتبر) 2010(  FEVD Vente Directe  Fédération Européenne de la)للب�ع الم�اشر (

ال�ائع الم�اشر ساهم  لاتصال، ففي العصور الوسطى لقدبین الحاجات الأساس�ة للإنسان مثل الت�ادل و ا

من  وخاصة السلع رة و ذلك �جلبالذي �ان �عرف ب " التاجر المتجول" �شكل فعال في تطور التجا

 20جدید ما ینتج، لكن في القرن  من معرفة الر�ف سكان وتمكین الر�ف�ة المناطق إلى الموانئ المدن و

تر�ز دور الب�ع الم�اشر في تقد�م المنتجات المبتكرة مثل آلة الغسیل و آلة الشفط التي احتاجت إلى إبراز 

�عد الب�ع الم�اشر وسیلة توز�ع دینام�ك�ة ا للأشخاص، أما الیوم فتعراض وظائفها و میزاتهفعالیتها و اس

 في نمو متواصل تمنح فرص للر�ح إضاف�ة للملایین من ال�ائعین عبر العالم .
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الب�ع في المتاجر( قناة التوز�ع التقلید�ة)  مع جنب إلى جن�ا الثالثة التوز�ع قناة هو الم�اشر فالب�ع إذن   

حیث �مارس الموزعون ) Distance selling )1 ( ) ,2012Duchen& bonnefoyو الب�ع عن �عد 

نشاطاتهم �شكل مستقل في إطار الب�ع الم�اشر، فیب�عون المنتجات و الخدمات �أخذ اتصال م�اشر مع 

الز�ون ما �عني أنهم لا �أخذون صفة الموظفین في شر�ة الب�ع الم�اشر بل �أخذون صفة التاجر المستقل 

له فرصة الحصول على إیرادات إضاف�ة من المنتجات التي یب�عونها و بذلك �قبلون المسؤول�ات و الذي 

 ).WFDSA, 2014المخاطر المترت�ة عن ذلك (

 . الب�ع الم�اشر حول العالم2

عضو�تها في الفدرال�ة الدول�ة  جمع�ة للب�ع الم�اشر منتشرة حول العالم ممثلة 60 من أكثر حال�ا هناك   

 حسب 2014 عام العالم في أنحاء جم�ع في مجتمعة حیث بلغت المب�عات لجمع�ات الب�ع الم�اشر،

للمب�عات   مندو�ا679 257 96  أنشطة خلال من أمر�كي دولار مل�ار 178 من أكثر التقدیرات

)14(WFDSA,20. 

نس�ة �أن  نجد في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة 2010سنة ل الب�ع الم�اشر إحصائ�ات �الانطلاق من   

من  %37.1�حیث نجد ،فقط %9، بینما اقتصر حضور الذ�ور على نس�ة %91آنذاك  قد بلغت الإناث

 %15.3و  %34سنة �مثلون  64إلى  47سنة، في حین أن الذین من   46و 30ال�ائعین أعمارهم بین 

سنة  29و  18ت نس�ة الذین تتراوح أعمارهم بین في حین بلغ سنة، 65للذین تتجاوز أعمارهم ال 

 فقط.  13.7%

فان الغالب�ة العظمى للمتعاقدین في الب�ع الم�اشر هم من جنس  WFDSAحسب في المقابل، ف   

�ما یوضحه الشكل  لنس�ة الذ�ور %26.2مقابل  2017في سنة  73.8%حیث بلغ نسبتهم  الإناث

تظهر تطورا ملحوظا لفئة الموزعین  2017و  2010الا أن المقارنة بین إحصائ�ات سنة  ،)2-2(رقم

ما �عني �أن الب�ع الم�اشر  2017سنة  %26.2إلى  2010سنة  %9من  الذ�ور على حساب الإناث

  .، أو أنه توجد تغیرات معینة في القطاع تجذب اهتمامهمعلى العموم أص�ح أكثر جاذب�ة لهم

                                                            
وهذا  ،المنزل، وأح�انا في مكان عملهفي أكثر إلى المستهلك م�اشرة، وعادة ھو النشاط الذي یقوم بإرسال منتج أو  ) 1(

التي �مارس فیها الب�ع عن �عد من خلال وسائل الإعلام  ن خلال تطور التجارة الإلكترون�ةخاصة م زایدالقطاع في نمو مت
�استخدام التجارة  �قومون  منهم %63من الفرنسیین �ستعملون الب�ع عن �عد و  %69 نجد �أن حیث في فرنسا ،الرقم�ة

 .2012سنة  الالكترون�ة
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 تصن�ف ال�ائعین المستقلین حول العالم حسب مع�ار الجنس ):2-2شكل رقم (

 .)WFDSA)،2017 المصدر: تقر�ر الفدرال�ة الدول�ة لجمع�ات الب�ع الم�اشر

حول توز�ع المب�عات حسب أصناف المنتجات و الخدمات، بین  WDFSAف�ما �خص إحصائ�ات    

و �ذا  %36فقط بین الب�ع في: مستحضرات التجمیل ب %65) توز�ع المب�عات �قسم �فوق 3-2الشكل (

فتتوزع بین  %35أما �اقي الأصناف مجتمعة تشكل �اقي ال ، %34ال ب�الصحة العنا�ة الشخص�ة 

المستحضرات  و أخیرا ب�ع الكتب ثم %07ب  الملا�س و الاكسسوارات و  %11السلع المنزل�ة ب 

 .العنا�ة �الصحة تشكل محور اهتمام هذا القطاعنتجات مأي أن  ا،ملكل منه 2%المنزل�ة ب

  

 حول العالم  مجالات نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر ):3-2شكل رقم (
 )WFDSA,2018مقت�س من (المصدر: 
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 الفرق بین الب�ع الم�اشر و التسو�ق الم�اشر. 3

متقار�ین لكن مختلفین الب�ع الم�اشر مفهومین " و Direct marketing�عتبر �ل من التسو�ق الم�اشر "   

، فالتسو�ق على �عض أدوات التسو�ق الم�اشر رغم اعتماد الب�ع الم�اشر أح�انا  لا �جب الخلط بینهما

الم�اشر یتمثل في الاتصال الم�اشر مع المستهلك و ذلك قصد الحصول على استجا�ة قابلة للق�اس في 

 ,WFDSAالمعلومات في قاعدة ب�انات (مكان محدد مس�قا �استخدام وسیلة، یتم �عد ذلك تسجیل 

، SMSاعتمادا على أدوات الاتصال: البر�د و البر�د الالكتروني، الفاكس، الرسائل القصیرة  )2014

 ، التسو�ق عبر الهاتف. Catalogues إرسال الكتالوجات 

الاتصال في المقابل، فمع تطور التكنولوج�ا ظهرت عدة وسائل حدیثة للتسو�ق الم�اشر، �وسائل    

 الذي �عتبر من بین أدواته الفعالة التي تلغي �ل وسائط الاتصال التقلید�ة Facebook الاجتماعي مثل 

) al.2009 & Kotler(  و �ذا تقن�ات التسو�ق التي تعتمد على التلفزة التفاعل�ة)و مواقع التفاعل  ) 1

الشر�ة  فمؤخرا قامت، من أكبر الشر�ات إنفاقا على التسو�ق Coca-Colaتعتبر شر�ة الالكتروني حیث 

تمنح ف�ه للمستهلكین فضاء وهمي أین �مكنهم اللعب و  �التسو�ق الم�اشر �إطلاق موقع الكتروني خاص

 ،تحمیل الخلف�ات و مشاهدة الأفلام ؛المشار�ة في المواقع الخاصة ؛ستماع إلى مواهب الش�اب الغنائ�ةالا

حیث تم تصن�ع  بتصم�مه الخاص coca-cola�سمح الموقع لكل شخص �إنشاء قارورة  ذلكإضافة إلى 

 .في تلك التجر�ة )Kenneth  &Hein  ,2006قارورة ( 100 000

�كمن  )1996و آخرون ( Robertفحسب  ،لا �جب الخلط بین المفهومینف �ما س�قت الإشارة له   

أو  الاتصال من شخص إلى شخص حضورهماالفرق الجوهري في أن الب�ع الم�اشر دائما ما یتطلب 

 الق�ام �التقد�م الفردي للمنتج أو الخدمة. 

فالفرق �كمن في أن الب�ع الم�اشر �مكنه استخدام �عض أدوات التسو�ق الم�اشر �الكتالوجات و  إذن   

لل�ائع و  لاتصال الحدیثة �أول خطوة لكن یت�ع ذلك لاحقا التقاء) أو طرق اAlturas (2003,الانترنت

 المستهلك في مكان خارج أماكن الب�ع التقلید�ة. 

                                                            
طریقة تسمح للمشاھد بطلب معلومات أكثر عن المنتج، أو كتیب، أو أخذ موعد مع البائع أو طلب المنتج باستخدام آلة  )1( 

 التحكم و جھاز استقبال خاص.  
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إلا  التسو�ق الم�اشر و الب�ع الم�اشرفي الأخیر، �الرغم من الاختلاف الموجود بین �ل من مفهومي    

یرتكز على محاولة التقرب  Mass marketingأن توجه �لا هذین النوعین مقارنة �التسو�ق الجماهیري 

ل أكبر على و فهم الاحت�اجات الخاصة �كل مستهلك على حدة، فالمسوق في هذین النوعین یر�ز �شك

الوقت الذي یر�ز ف�ه التسو�ق الجماهیري على في  Customer Retention المحافظة على الز�ائن

ذلك في �ون تكال�ف جذب ز�ائن جدد  ، و�رجعCustomer attractionجذب أكبر عدد من الز�ائن 

 ) Lamb &Hair Mc Daniel ، 2001) أضعاف من تكال�ف المحافظة علیهم (5أكبر ب خمسة (

 طرق الب�ع الم�اشر المطلب الثاني:

س�ك�ة (شخص إلى شخص ) الطر�قة الكلا Door-to-doorال�اب  -إلى -تعد طر�قة الب�ع من ال�اب   

 �حیث الیوم الاخت�ار بین عدد من البدائل، شر�ات الب�ع الم�اشر �مكنهاالمعتمدة في الب�ع الم�اشر، لكن 

الب�ع في مجموعات، الب�ع �استخدام أنظمة الاتصال القائمة على الصداقات، �ذلك  تتضمن اخت�اراتها

 .Gonzalez-Padron,  Lو .Ferrell O.C�استخدام تقن�ات التجارة الالكترون�ة �ما أشار إلى ذلك 

Ferrell )2010 (.حول دور التكنولوج�ا في تطو�ر الب�ع الم�اشر 

 ):al & Brodie.,2004إلا انه عادة ما نمیز بین طر�قتین في الب�ع الم�اشر ( 

  الب�ع من شخص لشخصPerson-to-Person  أوPersonal selling 

 ع في جماعة (خطة الحفلة) بال�Party-plan  

  .أخرى 

) مدى استخدام الطر�قتین في 4-2الإحصائ�ات التال�ة حسب الفدرال�ة الدول�ة في الشكل ( توضح  

 �ما یلي: )USAالولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة (
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 USAفي  شكل یوضح نسب استخدام طرق الب�ع الم�اشر ):(2-4شكل رقم 

 ).DSA2017 (المصدر: تقر�ر الفدرال�ة الدول�ة لجمع�ات الب�ع الم�اشر

  Person-to-Personالب�ع من شخص لشخص.1  

�شكل فردي للمستهلكین إما في المنازل الخاصة أو  في الب�ع من شخص إلى شخصالمنتج  �عرض    

 اسطة الكتالوجات أو نشرة معلومات،فیزود الز�ون المحتمل �معلومات دق�قة عن المنتج بو  ماكن العملأ

فالب�ع من شخص إلى شخص  إذن قرار الشراء.بذلك �كون للز�ائن الفرصة لدراسة المنتجات قبل اتخاذ 

 ):Ridgway & ,Albaum Peterson 1989,�مكن أن �كون إما ( 

 ب�عا من شخص لشخص في المنزل ; 

 ب�عا من شخص لشخص في مكان العمل ;  

  ب�عا من شخص لشخص في مكان آخر. 

طر�قة من الأمر�كیین �ستخدمون هذه %63.5 )، �ستخدم4-2(أنظر الشكل  WFDSAسب حدائما    

، Facebookمع الاستعانة بوسائل الاتصال و التعارف الحدیثة مثل  الب�ع من شخص لشخص

Twitter، Linkedin .وغیرها 

 في مجال )Hachette, Larousse(؛): الكتب Demeure ,2008(نجد ومن شر�ات الب�ع الم�اشر   

 )Electroluxالآلات الكهرومنزل�ة (

63%

28%

9%

طرق البیع المستخدمة

من شخص الى شخص

البیع في مجموعة

اخرى
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  Party-plan�ع في جماعة (خطة الحفلة) ب. ال2

في الب�ع في المجموعة �عرض المنتجات لمجموعة من الأشخاص مجتمعین في مكان �قوم المندوب    

دوب بدفع عمولة له تحسب �مقابل واحد خاصة في المنزل الذي �عرضه من طرف أحد الز�ائن و�قوم المن

اء الاستضافة، و �حرص رجل الب�ع على خلق أجواء من المتعة و الضحك و الاستمتاع و العلاقات لق

منخفضة  ؛ بین الحاضر�ن من أجل تعز�ز الثقة في عمل�ة عرض السلع التي تكون غال�ا ذات جودة عال�ة

یتم  ةر�قه الطهذ حتى فيفلكن  ،Sheffield, 2012) قابلة للعرض عن طر�ق عینات ( و �ذا الأسعار

 استخدام الب�ع من شخص لشخص.

 ):Albaum Peterson,و Ridgway 1989,( أ�ضا فالب�ع في مجموعة �مكن أن �كون إما  

 في مجموعة في المنزل اب�ع ; 

 ب�عا في مجموعة في مكان العمل ; 

 ب�عا في مجموعة في الكنائس ; 

  : ب�عا في المجموعة في أماكن أخرى (مثل ب�ع المجموعة في الانترنتChat Rooms(.  

، �النس�ة للأمر�كیینمن رجال الب�ع طر�قة الب�ع في جماعة  %27.9في المقابل �ستخدم فقط فلكن،    

 ,Demeure:(Tupperware, Stanhome ,2008ومن شر�ات الب�ع التي تستخدم هذه التقن�ة (

Swipe . 

 . أخرى 3

هذه المرة فلكن  ،هذا لا �منع من استخدام طرق أخرى ف ین السا�قتین تعدان الأكثر شیوعا�ما أن الطر�قت   

شر�ة الب�ع الم�اشر هي من تقوم �الب�ع م�اشرة دون المرور برجال ب�عها و هو الشيء الذي انتهجته 

الأمر�كیین من طلب منتجاتها فمكنت  �ة م�اشرة من المستهلك، حیث تقر�ت الشر Tupperwareشر�ة 

سروا الشيء الذي خلق لها الاست�اء لدى مندو�یها حیث ف موقعها الالكتروني على الانترنت م�اشرة من

 .)Alturas (2003,ق ب�عهم التقلید�ة ذلك �المنافسة التي تضر �طر 
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�ذلك، �مكن أن نذ�ر طر�قة الب�ع بواسطة الش�كات الاجتماع�ة، الب�ع في المناس�ات و المعارض،    

ب   Portugalمع أكبر نس�ة في البرتغال  في العالم %2لا تتعدى نس�ة استخدامها ب �الرغم من ذلك، 

 .2012سنة  31%

 خصائص و مزا�ا الب�ع الم�اشرالمطلب الثالث: 

 سنكتفي بتلخ�ص أهمها ف�ما �أتي: اقي طرق التسو�ق �خصائص و ممیزاتعن �یتمیز الب�ع الم�اشر 

 . خصائص الب�ع الم�اشر1

) عدة خصائص للب�ع الم�اشر 2016( DSA) و جمع�ة الب�ع الم�اشرRobert & al. )1996لقد عدد   

 نلخص ف�ما یلي أهمها نظرا لكون �عضها تم التطرق إل�ه:

 . نوع رجال الب�ع المستخدم 1.1

�مكن لشر�ات الب�ع الم�اشر أن تختار بین نوعین: إما أن تستخدم موظفین أم أن تتعاقد مع مندو�ین    

دة الأمر�ك�ة هم من الصنف ممن تستخدمهم الشر�ات في الولا�ات المتح %99مستقلین، إلا أن أكثر من 

 لا زلت تعتمد على طر�قة الموظفینفقط �عض الشر�ات  الأخیر و هذا �سبب تكال�ف الانطلاق، فحال�ا

التي  للملا�س و الموضة The just groupو   )1(للصناعة الكهرومنزل�ة  Electroluxنذ�ر منها: 

 . )2(من قبل المجمع الاسترالي 2004كانت تعتمد هذه الطر�ق قبل أن یتم شراؤها سنة 

في  Groupe Universat، أ�ضا )3(لب�ع الكحول  Henrie Maire �ذلك في فرنسا، نذ�ر شر�ة    

   représentant salarié اسم " ممثل مب�عات موظف"  لق علیهم، حیث �ط )4(صناعة السمعي ال�صري 

)VRP()5(. 

                                                            
  /http://www.electrolux.com  موقع: 1 
  /http://www.justgroup.com.au  موقع: 2 
 maire.fr-www.henri  موقع: 3 
 www.universat.fr  موقع: 4 

، أجرا ثابتا دفع إلا في حالات خاصةالتي تكون ملزمة ب الموظفة،  شر�ةالتحت إشراف وسلطة صاحب  �كون عقد عمل   5
 لرقم الأعمال المحقق.تا�ع �شكل عام  �اجر متغیرتستكمل  و

http://www.justgroup.com.au/
http://www.henri-maire.fr/
http://www.universat.fr/
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 طب�عة العمل .2.1

 إحصائ�اتأحد خصائص الب�ع الم�اشر تتمثل في إمكان�ة العمل �شكل دائم أو جزئي، و�ناء على  إن   

من رجال الب�ع  %91.1)، فان 2009لسنة ( )1(جمع�ة الب�ع الم�اشر في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة 

ساعة  30ال�اقون �عملون بدوام �امل ( %8.9، و فقط الأمر�ك�ة�عملون بدوام جزئي في الولا�ات المتحدة 

نجد �ان جمع�ة الب�ع الم�اشر قد أضافت  2017. لكن ف�النظر في إحصائ�ات سنة ثر في الشهر)كأو أ

�ما یوضحه الشكل  tomersCusDiscount "2"الز�ائن المفضلون أو ز�ائن الخصم فئة أخرى تدعى 

 ) التالي:5-2رقم (

   

 شكل یوضح نسب ساعات العمل الب�ع الم�اشر ):5-2شكل رقم (

 ).DSA2017 (المصدر: تقر�ر جمع�ة الب�ع الم�اشر للولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة 

فان هذا التغیر في طب�عة التصن�ف تفسره اعت�ارات معینة فرضتها اللجنة الفدرال�ة للتجارة  للإشارة

(Federal Trade Commerce)  ما سنوضحه �التفصیل في قادم فصول هذه الدراسة.  2016منذ� 

 

 

 

                                                            
  /http://www.dsa.org  موقع:  1
هم موزعون ینضمون في الب�ع الم�اشر فقط بهدف استهلاك المنتجات �سعر الخصم أي �أسعار أقل من الأسعار   2

 .. للاشارة فسنفصل في هذا الصنف في الفصل الثالث و الخامس من هذه الدراسةالحق�ق�ة التي ت�اع بها في السوق 

23%

0%

77%

ساعات العمل في البیع المباشر

العمل بدوام جزئي

العمل بدوام كلي

زبائن مفضلون

http://www.dsa.org/
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 . أماكن ممارسة نشاط الب�ع 3.1

أو في مكان العمل، أو في منزل أحدهم،  إما�ما و سلف ذ�ره، فرجال الب�ع �مكنهم ممارسة نشاطهم    

، 2010التقر�ر الذي نشرته الجمع�ة لسنة  حدیثة ، فنعرض إحصائ�اتأماكن أخرى، ففي ظل عدم توفر 

) التالي �النس�ة 6-2التي یتم فیها الب�ع و حجم التعاملات فیها �ما یوضحه الشكل ( ناكالأم�ظهر 

 للولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة: 

 

 شكل یوضح نسب نشاط رجال الب�ع في مختلف أماكن الب�ع . ):6-2شكل رقم (

 ).2010 (المصدر: تقر�ر جمع�ة الب�ع الم�اشر للولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة 

، و هذا %73.3�مكننا ملاحظة مدى الاستخدام الواسع للب�ع في المنزل ب  الدائرة الب�ان�ة أعلاهمن    

من رجال  %73ن ر�طه بدراسة تا�عة لها عن جنس رجال الب�ع، أین لاحظنا أنه ما لا �قل عن كر�ما �م

الب�ع الم�اشر الشيء الذي یتماشى و الفرص التي یوفرها ) WFDSA , 2017( هم من فئة الإناثالب�ع 

 �إمكان�ة الب�ع في المنزل �شكل مستقل و حر.

 . طب�عة العلاقات بین رجال الب�ع و المستهلك4.1

غال�ا ما تنتهج شر�ات الب�ع الم�اشر أسلو�ین في التعامل مع المستهلكین، فإما تبني علاقات مؤقتة    

و هذا النوع من العلاقات �كون في السلع المرتفعة الأسعار و ذات  أین تنتهي �انتهاء عمل�ة الشراء معهم

الاستخدام طو�ل المدى، أي أن عمل�ة الشراء لا تتكرر �شكل منتظم فیها و تعتمد في تسو�قها على جودة 

7.3%

0.2%

0.2%

0.0%

0.7%

0.5% 0.0%

في المنزل

مكان مؤقت

مكان العمل

أماكن أخرى

الانترنت

الھاتف

دوسائل أخرى للاتصال عن بع
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طورت شهرتها بترو�جها فكرة أن  لب�ع آلات الشفط Kirbyالمنتج أو على سمعة و شهرة الشر�ة، فشر�ة 

 .$ 2000-1000ت جودة ممتازة و لا تبلى، ثم جعلت سعرها بین آلاتها ذا

علاقات طو�لة الأمد مع ز�ائنها  نوعا من شر�ات الب�ع الم�اشر تهتم ببناءهناك في المقابل، نجد    

 Nature’sالشيء الذي یتماشى مع منتجات الصحة و العنا�ة �ال�شرة و الماك�اجات، أمثال شر�ات 

sun-shine ،Nu Skin  و ذات استخدام  أقل من الاولىحیث تعرض منتجات �أسعار   ،وغیرها

 منتظم. 

 . طرق التواصل 5.1

�مكن التمییز بین أسلو�ین؛ فإما أن �قوم رجال الب�ع �إخطار أو إشعار الز�ون المحتمل قبل التواصل    

). و غال�ا ما �كون Cold-sellingمعه، أو أن �كون التواصل م�اشرة، ما �سمى ب "الب�ع ال�ارد" (

الإشعار في طر�قة الب�ع في الجماعة، حیث تبلغ بوجود حفلة أو جمعة أصدقاء أو اجتماع أو قد �قوم 

 . Encyclopedia Britannicaالز�ون �طلب ذلك، مثلما �انت تقوم �ه شر�ة 

 . ه�كل الب�ع  6.1

ل: متعدد المستو�ات، أو ش�ك�ا، أو عادة ما نمیز بین ه�كلین في شر�ات الب�ع؛ فإما أن �كون اله�ك   

 هرم�ا. أو أن �كون اله�كل ذا مستوى واحد، سنقوم �شرحها �لها لاحقا ف�ما �أتي من هذا الفصل.

 . استهلاك المنتجات في النظام7.1

هم نفسهم من �ستهلكون المنتجات �الاستفادة من خصم في الب�ع الم�اشر �مكن أن �كون رجال الب�ع    

ة المنتجات القابلة للاستهلاك �الفیتامینات و أدوات التجمیل، �ما قد �ستغلون وظ�فتهم الأسعار خاص

كوسطاء یهدفون لتحقیق الر�ح من ب�ع المنتجات �ما هو الحال في المنتجات المعمرة مثل شر�ة 

Electrolux.ما قد �كونون مز�جا بین استهلاك و ب�ع للمنتجات� ، 

 . تخز�ن المنتجات8.1

ز الب�ع الم�اشر، أن رجال الب�ع قد �حتفظون �مخزون من منتجات الشر�ات التي تعاقدوا معها. ما �می   

 هذه النقطة �انت محل جدال واسع سنتطرق إل�ه لاحقا �التفصیل نظرا لأهمیتها. 
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 طر�قة توز�ع المنتجات و طر�قة الدفع. 9.1

للمستهلك �طر�قة المجموعة، و �ذا جمع في الب�ع الم�اشر تحث �عض الشر�ات على تقد�م منتجاتها    

المستحقات من طرف المض�ف الذي نظم اللقاء. في حین، تعتمد الشر�ات على مندو�یها في الق�ام 

بتوصیل المنتج إلى المستهلك و �ذا التحصیل منه، �ما تعمد شر�ات أخرى لتحصیل ق�مة منتجاتها من 

ت التي �سوقونها �أنفسهم. �ذلك، سنخص هذه النقطة رجالها، و یهتم هم بدورهم بتحصیل ق�مة المنتجا

 �الشرح لاحقا.

 . مزا�ا الب�ع الم�اشر2

 )2014( WFDSA؛  )1196و آخرون (Robert ؛  )Ken t& Grayson, Berry)1999 حسب   

 �مكن تلخ�ص مزا�ا اعتماد الب�ع الم�اشر في النقاط التال�ة :

 . ترق�ة المب�عات1.2

�شكل مكثف أص�ح المستهلك أكثر حذرا حول  الإعلان�ةمع مرور الزمن و تزاید عدد الرسائل    

في حین ف ب تصدیق �ل ما �عرض في الإعلانات،مضمونها، حتى الأطفال أص�حوا یدر�ون أنه لا �ج

تعد  "bouche à oreille " )1(أن الاتصال الم�اشر والدعا�ة الكلام�ة أو ما تعرف ب التسو�ق �المد�ح 

عندما �كون الشخص مقر�ا أو  خاصة لومة عن المنتج في عیون المستهلكوسیلة أكثر مصداق�ة لنقل المع

إلا أن  ،�وسیلة استغلال للعلاقات من أجل تحقیق أغراض ر�ح�ة �ذلك ن هذه الطر�قة قد ترى صدیق، فا

�جادها على رفوف المتاجر الب�ع الم�اشر �منح طر�ق للتوز�ع �النس�ة للمنتجات المبتكرة التي �صعب إ

و التوز�ع  الإعلان�النس�ة للمنتجین الذین لا �مكنهم استثمار م�الغ ضخمة في الحال التقلید�ة، �ذلك 

 حتى المستهلك النهائي. 

 . إنشاء روا�ط مع المستهلكین2.2 

إن الاهتمام المتزاید مؤخرا �استحداث برامج ولاء المستهلك لدلیل على رغ�ة رجال التسو�ق لنسج روا�ط    

طو�لة الأمد مع ز�ائنهم ما �مكنهم من معرفة ز�ائنهم �شكل خاص �ل على حدة، ف�قدمون عروضهم 

                                                            
 أن واثق أنت ومثلما  .شيء �كلفك أي لا ذلك، كل فوق  و وتأثیرا، إقناعا وأكثرها التسو�ق أنواع أقوى  هو �الكلمة التسو�ق  1

 لدى ذهن�ة حالة خلق حول یدور التسو�ق إن بل والترو�ج، والب�ع الدعا�ة حدود عند �قف لا فالتسو�ق لیلا، تشرق  لا الشمس

 .ش�ا�ك) ,2009(  الحالة هذه �خلق الخدمة/ للمنتج الطی�ة السمعة وانتشار المحتمل، العمیل
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للمؤسسات لنسج  �عرض الب�ع الم�اشر الفرصة في هذا الإطار �شكل أكثر فعال�ة وملاءمة مع حاجاته،

تلك العلاقات عكس الإعلانات في التلفز�ون و البر�د، فال�ائعون �مكنهم الإصغاء لز�ائنهم و تلب�ة رغ�اتهم 

 . معهم منتظم ف�ضمنون علاقات طو�لة الأمد و تعاملا

 . التفاعل بین ال�ائع و المستهلك3.2

 أو التلفز�ون�ة الإعلانات عكس علىف ،الحق�ق�ة العلاقات لتطو�ر الفرصة للشر�ات الم�اشر الب�ع �منح   

 والاستجا�ة الاستماع لهم یت�ح مما والمستهلك ال�ائعین بین التفاعل الم�اشر �عزز الب�عالم�اشر ف البر�د

 واللقاءات فالتفاعل ،أخرى  عدة مرات لالتقاءل الفرصة لدیهما وز�ونه فال�ائع أ�ضا ،ورغ�اتهم حاجتهم لكل

 وجمع�ة للأعمال لندن �ل�ة أجرتها حدیثة هذا ما خلصت إل�ه دراسة دائمة علاقات �إقامة تسمح المتكررة

 المب�عات ونجاح الآخر�ن مع التعامل مهارات بین صلة وجود وثبت المتحدة الم�اشر في المملكة الب�ع

 . في الب�ع الم�اشر التجار�ة

 . مراق�ة قنوات التوز�ع4.2

الأمثل لتجاوز العق�ات المال�ة و الاقتصاد�ة المتعلقة �التسو�ق التقلیدي ی�قى الب�ع الم�اشر الطر�ق    

حیث تصعب مراق�ة قوة ب�ع شر�ات  صداق�ة والوضوح في �عض ممارساتها،حتى ولو �انت تفتقد إلى الم

الب�ع الم�اشر خاصة عندما �كون عدد أعضاء ش�كتها �الآلاف، أین �مكن أن �مارس الب�ع عكس 

إلا أنه في الب�ع الم�اشر �مكن تخص�ص العروض و  لمؤسسة أو الأخلاق �شكل عام،�ات ااسترات�ج

�سهل نقل أهداف التسو�ق إلى ال�ائعین المستقلین ما یز�د من فعالیته، و من أجل تحقیق هذا التواصل 

 تسعى شر�ات الب�ع الم�اشر إلى عقد اجتماعات �بیرة أو إطلاق دورات تكو�ن�ة لفائدة �ائعیها.  

 . الاستقلال�ة للمنخرطین  5.2

ي تمنح نوعا من العمل المشترك) التل جدیدة للعمل ( �العمل عن �عد و �الموازاة مع ظهور أشكا   

العمل بدوام  فالمنخرطون ف�ه �مكنهم الم�اشر یوفر حر�ة و مرونة أكبر، إلا أن الب�ع المرونة لأصحابها

وقات الفراغ أو أوقات العطلة بدون الحاجة إلى مشرف أو حتى �وظ�فة ثان�ة في أ جزئي أو بدوام �امل

 في ذلك.
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 . تكال�ف الانطلاق في الب�ع الم�اشر6.2

�ما سلف و أن أشرنا، فان اعتماد الب�ع الم�اشر �قناة توز�ع و من ثم اللجوء إلى الاتصال الم�اشر    

و �ذا تقن�ات التسو�ق �العلاقات و التسو�ق  mouth-of-word) 1(عن طر�ق التسو�ق �المد�ح 

التي سیتم التطرق لها لاحقا، �ل هذا �ضمن للمؤسسة تكال�ف متغیرة   Marketing viral ) 2(الفیروسي 

منخفضة و �ذا نفقات م�اشرة للترو�ج جد ضع�فة أو منعدمة، فلا حاجة للتفكیر �أجر شهري أو تشكیل 

لمتعاقد جدیدا لن �حتاج من المنتجات سوى ما �ستخدمه في عمل�ة حیث أن ال�ائع ا مخزون من السلع،

 الب�ع �عینات. 

إضافة إلى ذلك، تفرض ق�مة محددة لا �مكن تجاوزها �دفعة أولى یدفعها ال�ائع لشر�ة الب�ع المتعاقد    

 جن�ه إسترلیني.  200لا �جب أن تتعدى تلك الق�مة  المملكة المتحدة البر�طان�ةمعها، ففي 

 . الاستفادة من الدورات التكو�ن�ة و التوج�ه7.2

إن المنخرطین في شر�ات الب�ع الم�اشر غال�ا ما �ستفیدون من دورات تكو�ن�ة و توج�ه ق�م في مراحل    

حثهم  انطلاقهم و �ذا �النس�ة للأج�ال التي تأتي من �عدهم، وذلك بهدف رفع مستوى التحفیز لدیهم و

تكو�ن�ة مرة  ممن �عملون في الب�ع الم�اشر �ستفیدون من دورة %40 نس�ةف على الرفع من وتیرة نشاطهم،

ساعات التكو�ن و د علاقة ارت�اط قو�ة بین عدد و وجبالشيء الذي أبرزته الدراسات  كل شهر�ن على الأقل

ففي  )bonnefoy )2012 و Duchen�ذلك �المقارنة مع القطاعات الأخرى فحسب  المردود التجاري،

مرات أكثر من  3إلى  2.5أسبوع دورة تكو�ن�ة في العام، أي  2.5و  2فرنسا المؤسسات تقترح ما بین 

 المتوسط الوطني ل�اقي القطاعات.

 

                                                            
 الاعتماد دون من متكرر، دوري بشكل جدد، عملاء جلب بغرض بالتوصیة، التسویق أو وسطاء التسویق عبر بھ ونقصد  1

 .شبایك) ,2009( الإعلانات على
 
للعلامات  القائمة للترو�ج الش�كات الاجتماع�ة تستغل تسو�ق�ة ، هي تقن�ةالإعلان الفیروسي ، أوالتسو�ق الفیروسي    2

في  الفیروسات اعتماداً على علم�ة التناسخ الفیروسي �ما �ش�ه تناسخ أو تحقیق أهداف ترو�ج�ة أخرى، وذلك التجار�ة
حیث �قوم من �ستلم الإعلان بتمر�ره طواع�ة إلى جم�ع من �عرفهم لما �جد  .والإنترنت الحاسوب المجال الحیوي وفي عالم

الفیروسي عندما تستخدم ف�ه الانترنت ، و�عتبر التسو�ق �المد�ح إحدى أشكال التسو�ق ف�ه من طرافة أو تمیز
)Kotler,2012( 

http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AE%D8%AF%D9%85%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A8%D9%83%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AC%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B9%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AE%D8%AF%D9%85%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A8%D9%83%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AC%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B9%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%A9_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%A9_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%A9_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%8A%D8%B1%D9%88%D8%B3
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%8A%D8%B1%D9%88%D8%B3
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%A7%D8%B3%D9%88%D8%A8
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%A7%D8%B3%D9%88%D8%A8
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
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 . جودة و �م�ة المعلومات المحولة للمستهلك8.2

إن ابرز میزة للب�ع الم�اشر مقارنة �التسو�ق التقلیدي خاصة ف�ما یتعلق �الاتصال �كمن في أن    

و  bruit de transmissionالاتصال من شخص (مرسل) لشخص (مستقبل) دون ضج�ج في الرسالة  

جد هلك �كذا استخدام وسائل اللمس و الشم و الرؤ�ا و حتى السمع تعطي قوة للرسالة المستهدفة، و المست

فال�ائع �مكنه الالتقاء �المستهلك في أي مكان و أي زمان ما  الفرصة لوصف حاجاته �شكل دقیق، �ذلك

    یز�د من �م�ة المعلومات المنقولة له عن المنتج و تكرارها.

  طرق المقاصة في الب�ع الم�اشر.3

على  في خطتها التسو�ق�ة،اص تعتمده لكل شر�ة ب�ع م�اشر ه�كل لدفع المستحقات أو المقاصة خ   

 هدا الأساس نمیز بین صنفین من شر�ات الب�ع الم�اشر:

 The single-level compensation plan الوحیدالمقاصة ذات المستوى شر�ات  -

  The Multi-level compensation plan المقاصة متعددة المستو�اتشر�ات  -

 Single andلوجود نوع من شر�ات الب�ع الم�اشر تستخدم نظام "المقاصة المختلطة  الإشارةتجدر     

multi-level compensation plan إلا أنها تصنف مع شر�ات الب�ع ذات المقاصة المتعددة ،"

�عض من شر�ات الب�ع الم�اشر ا تعتمده ة التيالمقاصة المختلطففي )، WFDSA ,2012المستو�ات (

 من أجل �سب أكبر عدد منهم لدیها، خت�ار إحدى الخطط التسو�ق�ة وذلكلرجال الب�ع لاتمنح الفرصة 

 . )Avon products )1( ،Tupperware brands )2من شر�ات الب�ع التي تعتمد هذا النظام توجد: 

 . المقاصة ذات المستوى الوحید 1.3

�قوم رجال الب�ع �جني المال فرادا بب�عهم للمنتجات  المقاصة ذات المستوى الوحید نموذجفي    

اص آخر�ن �حصلون منهم على للمستهلكین فقط ولا �مكنهم إنشاء مجموعتهم عن طر�ق توظ�ف أشخ

و توجد طر�قة واحدة لمكافأتهم وهي �جعل سعر المنتج أقل من سعر السوق الذي یب�عون �ه،  مكافآت،

                                                            
   www.avon.comموقع الشر�ة:    1
 www.tupperware.com موقع الشر�ة: 2 

http://www.avon.com/
http://www.tupperware.com/
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في المقابل ، ,Wortuba  &Stanworth (Brodie ,2002و�ذلك �حصلون على فارق المب�عات (

معینة �مكن مكافأتهم أ�ضا من خلال مجهوداتهم في توز�ع المنتجات من خلال عمولات محددة بنسب 

(شر�ة الب�ع ذات  )Man Cave)1رجال الب�ع لدى نجد  من الحجم الصافي لمب�عاتهم، فعلى سبیل المثال

و بنسب متغیرة  �عمولة من سعر �ل منتج %25المستوى الوحید لب�ع المواد الغذائ�ة) تتم مكافأتهم بنس�ة 

 من حجم المب�عات الشهر�ة.

 : )2 (Plexus) التالي �ستعرض مثالا عن ��ف�ة تحدید العمولات حسب حجم المب�عات ل 1الجدول رقم (

 )1-2جدول رقم (

 الجدول یوضح ��ف�ة تحدید العمولات حسب حجم المب�عات الشهري. 

 صافي حجم المب�عات الشهري  نس�ة العمولة

99.99  € 0% 

100- 499€ 15% 

≥500  € 25% 

 2014سنة  Plexus Worldwide: مخطط المقاصة لشر�ة المصدر

 . المقاصة المتعددة المستو�ات  2.3

الفرصة لرجال ب�عها لجني المكافآت من  على هامش الر�حغال�ا ما تعرض شر�ة الب�ع الم�اشر ز�ادة    

مب�عات الأشخاص الذین �قومون �إدخالهم و توظ�فهم إما م�اشرة أو �شكل غیر م�اشر، فیلتزم رجال الب�ع 

 ).al.  & Brodie 2004,( بذلك بتكو�ن الأشخاص الذین یوظفونهم و �ذا بتحفیزهم

مخطط �مكن ف�ه رجال الب�ع من  :" االمقاصة المتعددة المستو�ات �أنه )Scott )2013�عرف    

توظ�ف رجال ب�ع آخر�ن لب�ع منتجات أو خدمات الشر�ة و بذلك �حصلون على عمولات إضاف�ة نت�جة 

وتكون قوة الب�ع في هذا النوع مكونة من مجموعات عدیدة مترا�طة ف�ما  " ،مب�عات هؤلاء الموظفین حدیثا

و  recruiter�ل ه�كل مجموعة �مكن تمثیله �شجرة أین الموظف  أن بینها داخل نظام واحد، حیث

                                                            
   Cave-home.findthebest.com/l/404/Man-at-http://workموقع الشر�ة:   1 
  /http://www.plexusworldwide.comموقع الشر�ة :   2 

http://work-at-home.findthebest.com/l/404/Man-Cave
http://www.plexusworldwide.com/
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�مثل الجذر، و �اقي الفروع هم الأشخاص الذي قام بتوظ�فهم تحته و  sponsor�سمى �ذلك �الراعي  

 )  �قدم تمثیلا لهذا اله�كل :7-2، و الشكل رقم (Downlines�سمون ب 

 الجذر                                                    5المستوى                                 

                                               

                                                           4 لمستوى ا                                     

  1المستوى  

                                                                                    3المستوى                 

 2المستوى  

 3المستوى  2المستوى  

  4المستوى                                                                                           

                        

             1المستوى 

 5المستوى  الجذر                            

 شكل یوضح ه�كل تشكیل ش�كة رجال الب�ع في نظام المقاصة المتعدد المستو�ات. ):7-2شكل رقم (

 )Cruzو Olaya ,2008: مقت�س من ( المصدر

محمد ، و  downlinesالأشكال �الأحمر على ال�سار الموظفون من أسفل  تمثلفي الشكل السابق    

، أي الموزعین سلامإ uplinesالأشكال على ال�مین �اللون الأخضر الموظفون من أعلى  تمثل حیث

�فترض �الموزعین الموظفین حدیثا (كإسلام في هنا الم�اشر�ن الذین دخلوا في النظام قبله في هذا النظام، 

المثال السابق) الق�ام بدورهم بتوظ�ف آخر�ن تحتهم، ف�ستفید بذلك" إسلام " نظر�ا من العائدات التال�ة 

),1998 Grayson وCohan:( 

 محمد

 إسلام

 محمد

 إسلام
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  التوز�ع 
 

(السعر الذي تب�ع �ه الشر�ة)، و  الخصمالمنتج أو الخدمة �سعر  رجال الب�ع أو الموزعون تري �ش   

و  %30(السعر مضافا إل�ه هامش ر�ح الموزع)، الهامش یتراوح بین  الب�عیب�عونه للمستهلك �سعر 

 أ�ضا شراء المنتج لاستهلاكهم الخاص.  م. و �مكنه50%

 حجم المب�عات الفردي 
 

 2شهر،  1على عمولات عن حجم مب�عاتهم أو مشتر�اتهم خلال فترة زمن�ة معینة (الموزعون �حصل    

 شهر..)، و�لما زاد حجم المب�عات زادت ق�مة العمولة. 

 حجم مب�عات المجموعة أو الش�كة 
 

من عمولة صاف�ة من حجم مب�عات المجموعة، أي حجم المب�عات الشخصي  الموزعون �ستفید    

فان عدد  ، للإشارةDownlines(مب�عات إسلام) و حجم مب�عات �اقي أعضاء الش�كة الذین دخلوا تحته 

الأشخاص الذي �مكن توظ�فهم في الش�كة قد �كون محدودا أو غیر محدود، ف�عض شر�ات الب�ع 

ئ موزعیهم إلى مستوى محدد من أجل الحد من العمولات التي �مكن أن تكون الم�اشر تختار أن تكاف

 ) ستة مستو�ات �حد أقصى.6ضخمة مع اتساع الش�كة، فعادة ما تحدد الشر�ات (

لقد شكلت هذه العمولة محل جدل واسع حول مدى مشروع�ة و قانون�ة هذا النظام في الدول الغر��ة،    

 لاحقا.سنتطرق إلى ذلك �التفصیل 

 . أنواع مقاصة أخرى 3.3

تلك المقاصة التي تعتمدها شر�ات الب�ع الم�اشر خلاف النوعین السالف ذ�رهما، و هي  نعني بذلك   

التي تعتمد فیها الشر�ات غال�ا على قوة ب�ع تحمل صفة الموظف و ل�س صفة المتعاقد المستقل ، حیث 

و�كون نظام المقاصة  �صفة متعاقدین مستقلین،ع �شتغلون من رجال الب� %99كما أشرنا أكثر من 

�الشكل الذي تت�عه إحدى أكبر شر�ات الب�ع الم�اشر في العالم حسب تقر�ر لجنة الب�ع الم�اشر لسنة 

التي تنشط في المنظفات و آلات التنظ�ف و تطهیر  )Eureka Forbes Limited )1لشر�ة  2012

متغیر، هذه الشر�ات  %40ثابت و  %60و تعتمد نظام مقاصة ب  40فالشر�ة احتلت المرت�ة الم�اه، 
                                                            

1  www.eurekaforbes.com 

http://www.eurekaforbes.com/
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و غیرها تستخدم الطرق التقلید�ة �الب�ع من شخص لشخص �حال شر�ات الس�ارات في ال�ا�ان، أو قد 

 ).Dell computers )1( )2008, Paulتستعمل طرقا أخرى مثل الب�ع عبر الانترنت �ما 

حسب خطة نشاطها إلى النوعین الرئ�سیین السالف ذ�رهما حتى إلا أن شر�ات الب�ع الم�اشر تصنف    

، أین نستعرض 2 ّ 2012و لو تبنت النظام المختلط، �ما یبینه تقر�ر فدرال�ة جمع�ات الب�ع الم�اشر لسنة 

  الإحصائ�ات في الشكل التالي:

 
 شكل یوضح نسب شر�ات الب�ع الم�اشر حسب نظام المقاصة. ):8-2شكل رقم (

 )WFDSA،)2012المصدر: تقر�ر 

 

من الشكل أعلاه نلاحظ أن نس�ة شر�ات الب�ع الم�اشر في العالم التي تعتمد المقاصة المتعددة    

 لطرق أخرى. %2للشر�ات ذات المستوى الوحید، و فقط  %42، مقابل %56المستو�ات بلغت 

حیث تنشط أغلب شر�ات الب�ع الم�اشر في المقابل، فالأمر مختلف في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة،    

 ):2-2�استخدام المقاصة متعددة المستو�ات �ما یبینه الجدول رقم (

 

                                                            
1  http://www.dell.com/  

 في ظل عدم توفر إحصائ�ات أكثر حداثة.  2012نستعرض إحصائ�ات سنة   2

42%

56%

2%

المبیعات حسب نظام المقاصة

المقاصة ذات المستوى الوحید

المقاصة متعددة المستویات

أخرى

http://www.dell.com/
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 )2-2جدول رقم (

 الجدول یوضح نسب المب�عات و ال�ائعین و توز�ع شر�ات الب�ع الم�اشر حسب خطة المقاصة المت�عة. 

 نس�ة الشر�ات نس�ة ال�ائعین نس�ة المب�عات خطة المقاصة

 %95.7 %98.7 %95.4 متعددة المستو�ات

ذات المستوى 

 الوحید
4.6% 1.3% 4.3% 

 DSA (2011) جمع�ة الب�ع الم�اشر تقر�ر المصدر:

من الجدول أعلاه نلاحظ أن نس�ة شر�ات الب�ع الم�اشر التي تعتمد المقاصة المتعددة المستو�ات بلغت 

 فقط للشر�ات ذات المستوى الوحید. %4.3، مقابل 95.7%

 الم�حث الثاني: التسو�ق الش�كي و نشأته

حدیث �طلق على  �أسلوبنستعرض في هذا الم�حث تعر�ف التسو�ق الش�كي و مختلف تسم�اته    

ثم نمر  �ذا نستعرض نشأته و مراحل تطوره شر�ات الب�ع الم�اشر التي تستخدم طرق مقاصة معینة، و

للحدیث عن الفرق بینه و بین م�كانیزمات التسو�ق التقلیدي، لكي نخلص �عد ذلك إلى اعت�اره �أحد 

 الطرق أو المفاه�م المبتكرة في التسو�ق التي تعتمد في الب�ع الم�اشر. 

  Network marketingالتسو�ق الش�كي  ماه�ةالمطلب الأول: 

لنعرج في  عن علاقته �مفهوم الب�ع الم�اشر التسو�ق الش�كي و لمفهوممن خلال هذا المطلب نتعرض    

 .لتطوره الحاليوصولا نشأته مرحلة موال�ة �الحدیث عن 

 . تعر�ف التسو�ق الش�كي1

�عد التسو�ق الش�كي واحدا من أهم بدائل نظام التسو�ق الحالي وأكثرها نموا و انتشارا في العالم،    

 منها "التسو�ق المتعدد المستو�ات" أو "التسو�ق من شخص لشخص" أوو�عرف �ذلك بتسم�ات مختلفة 

 ).WFDSA ,2014" التسو�ق �العلاقات" أو "الب�ع الم�اشر متعدد المستو�ات" ( أح�انا
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إن تحدید تعر�ف دقیق للتسو�ق الش�كي �عتبر أمرا معقدا نظرا لأنه لا یوجد تعر�ف موحد و متفق عل�ه    

و ذلك یرجع لصعو�ة تحدید خصائصه من عدة نواحي �ما سنشیر لذلك لاحقا ف�ما �أتي من فصول هذه 

-Multiو�ات (لتسو�ق الش�كي أو التسو�ق متعدد المستالدراسة، الا أنه �مكننا تقد�م تعر�ف ل

levelmarketing / Network marketing(  ما عرفه �ل من�)2002, Keep وVander Nat:( 

طر�قة لتوز�ع المنتجات أو الخدمات أین �مكن للموزعین  و) هMLM" التسو�ق المتعدد المستو�ات (

 الحصول على دخل من مب�عاتهم و مب�عات أولئك الذین �قومون بتوظ�فهم �شكل م�اشر أو غیر م�اشر"

التسو�ق  )ommissionTrade Cederal F )FTC ()1في المقابل، عرفت الجنة الفدرال�ة للتجارة    

 المتعدد المستو�ات �ما یلي:

 للمروج عن البرنامج (شر�ة التسو�ق المتعدد المستو�ات) المال تسو�قي یدفع ف�ه المشار�ون  أي برنامج "

�حصلوا  أن أو إضافیین، مشار�ین تجنید) 1( حق على البرنامج في المشار�ون  أن �حصل مقابل في

 ب�ع) Downlines )2تحته   آخر شخص أي �ضعهم المروج عن البرنامج أو إضافیین مشار�ین على

 من الأول المقام في المدفوعات اشتقاق یتم أن شر�طة عوائد؛ على الحصول) 3(و ; الخدمات أو السلع

 إضافیین مشار�ین وجود أو إضافیین المشار�ین تجنید من ول�س الخدمات، أو السلع شراء أو ب�ع

 )(FTC, cited in Vander Nat & Keep, 2002". البرنامج في المشارك تحت یوضعون 

على الاتصال من خلال طر�قة الب�ع من شخص  التسو�ق المتعدد المستو�ات �عتمدفي هذا الس�اق    

ع في المنزل، الب�ع في جماعة، في بین ال�ائع و الز�ون المحتمل، و الب� person-to- personلشخص 

ارة قوة ب�عه عوض الكتالوجات و الانترنت لإ�صال و نشر المعلومة، فهو بذلك �عتمد على مه ، الحفلات

 ). Keep & Vander Nat ,2002(التقلید�ة  الاعلاناللجوء إلى طرق 

 ، فال�ائعون المستقلون ع�ارة عن وسطاء قد �قومون ب: إذن

 ؛�استهلاك شخصي ثم �قومون �استخدامها لأنفسهم أو لعائلتهم أقلشراء منتجات الشر�ة �سعر  -

 مس�قا من الشر�ة؛إعادة ب�ع المنتجات و ر�ح الهامش المحدد  -

                                                            
  /http://www.ftc.govموقع:   1

http://www.ftc.gov/
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عمولة عن أجمالي  ون ف�أخذ ن بدورهم قد یوظفون أشخاصا آخر�نالذی توظ�ف أشخاص جدد -

 حجم مب�عاتهم. 

 التسو�ق الش�كي و الب�ع الم�اشر .2

�ما سبق و أن عرفنا الب�ع الم�اشر �كونه الطر�ق الذي تسوق �ه السلع و الخدمات م�اشرة للمستهلك    

لشخص، أو في منازلهم، أو منازل الآخر�ن، أو في أماكن عملهم أو أي مكان �طر�قة الب�ع من شخص 

ج�ة تسو�ق�ة ) لا �عد إسترات�MLMفالتسو�ق المتعدد المستو�ات ( بذلكید�ة للب�ع، آخر غیر الأماكن التقل

في ل الب�ع للتنظ�م و المقاصة لمب�عات رجا أسالیبمن بین عدة  أسلوببل هو فقط  �المعنى التام حق�قة

إدارتهم، تدر�بهم، و توظ�ف أشخاص س�قومون بب�ع منتجات تلك الشر�ات  الب�ع الم�اشر من أجل

)2014, WFDSAأسلوب تسو�قي (كما یدل ��اقي القطاعات، بل هو  )، ولا �عد صناعة �حد ذاتها

 في ب�ع معظم السلع و الخدمات في �ل الصناعات.  الاسم) �مكن تطب�قه

منه أخذ تسم�ة أسلوب مقاصة للب�ع الم�اشر و تسو�ق المتعدد المستو�ات ما هو إلا �شكل أكثر دقة، فال   

) ، Plitzer ,2006"الب�ع الم�اشر متعدد المستو�ات"، فهو �مثل النسخة القد�مة و الحدیثة للب�ع الم�اشر (

 ):WFDSA ,2014أین �مكن للمشار�ین ف�ه الحصول على عوائد من مصدر�ن رئ�سیین (

 المب�عات الشخص�ة للسلع و الخدمات؛أولا، من  -

ثان�ا، من مب�عات الأشخاص الذین �قومون هم بتوظ�فهم (توظ�ف م�اشر)، و �ذلك من مب�عات  -

المجموعة ( أو الش�كة) التي تتكون من الأشخاص الذین وظفوهم و أولئك الذین قاموا هم بدورهم 

 بتوظ�فهم (توظ�ف غیر م�اشر �النس�ة للراعي)،  

یتمتعون �عطي التسو�ق الش�كي الفرصة لرجال الب�ع لكي یبنوا مشروع ب�ع للسلع و الخدمات ف �ذلك،   

وا مشار�عهم و �حرصون على تكو�ن و تدر�ب و تنظ�م مشروعهم أو ش�كتهم لكي یبن ف�ه �الاستقلال�ة

د من القوة �منح فرص عمل لعدد غیر محدو هو یوفر بدیلا مثال�ا لفرص العمل و ف المستقلة بدوهم �ذلك،

أضف إلى ذلك أنه �منح و  العاملة الغیر مستغلة أو المهملة �ذلك، فالمشروع لا یتطلب تكال�ف تذ�ر

فهو �سمح للعدید من  س�ة في التسییر و الب�ع الم�اشر.علاوة على ذلكالفرصة لتعلم المهارات الأسا

 ,2014�الغ طائلة في الإشهار(المنتجات أو الخدمات المبتكرة �الظهور و النمو في السوق بدون دفع م

WFDSA  .( 



76 
 

 . نشأة التسو�ق الش�كي3

إلا أن جذوره المرت�طة �الب�ع الم�اشر ترجع �ه إلى فترة �عیدة في  �الرغم من حداثة التسو�ق الش�كي   

مع ظهور شر�ة  1950 تبلور و تطور المفهوم ل�ظهر �شكله الحالي ابتداء من سنة ، فقدالتار�خ

Amway )2003, ;Babener 2011, Hayes و ;Ziglar 2008 , ;Chandrasekharan 

financialindustryscam,2013 (  وللإشارة فلم یتفق المؤرخون حول مراحل تطور للتسو�ق الش�كي

 تلخ�ص أهم المراحل التي مر بها. سنحاولو  ف�ما یليو ، 1950خاصة ما قبل سنة 

 مراحل هي: 9، لقد مر التسو�ق الش�كي ب Babenerحسب 

I. الفترة الم�كرة؛ 

II.  ظهور ال�اعة المتجولونYankee peddler؛ 

III.  و ظهور شر�ة  1800أواخر سنةAvon؛ 

IV. 1900-1950 نقطة انطلاق العمالقة؛ 

V.  ظهور عمالقة التسو�ق الش�كي؛ 1950فترة : 

VI.  و الصراعات القانون�ة حول مشروع�ة النظام ؛ 1970فترة 

VII.  الش�كي؛: أمر�كا تكتشف التسو�ق 1980فترة 

VIII.  انتشار التسو�ق الش�كي عبر العالم و مختلف الصناعات؛1990فترة : 

IX. .التسو�ق الش�كي في الألف�ة الحدیثة 

ف�ما یلي، نقوم �اختصار المراحل الأر�ع الأولى �ونها تعكس فقط جذور تطور الب�ع الم�اشر، و من    

 �عده التسو�ق الش�كي �أسلوب للمقاصة.

فالب�ع الم�اشر �عد أقدم أسلوب للتوز�ع ، فقد بدأ مع ظهور المقا�ضة للسلع  إل�ه�ما و سلف أن أشرنا    

لمتاجر�ن �سلعهم. مع ثم تطور مع ظهور قوافل ال�ضائع ل ئل عبر مختلف الثقافات و القاراتبین الق�ا

 أول �اعة متجولین قاصدین منازل Edwardو William Pattison، أص�ح الأخوان 1740سنة 

طر�قة لقیت رواجا في فقد �انوا أول من صنعها في شمال أمر�كا، هذه ال السكان یب�عون الأواني النحاس�ة

 لمواد Avonفكانت شر�ة ،1800ل شر�ة ب�ع م�اشر في أواسط الشيء الذي حفز ظهور أو  �اقي أمر�كا

بل التجمیل  لم �كن مختصا في مواد David McConnelمؤسسها � 1886التجمیل، فقد انطلقت سنة 
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كان یب�ع �تب الإنجیل للمنازل و �ان �قدم عینات من العطر لأصحاب المنازل، ف�عد أن لقي رواجا 

 .   1939سنة  Avonللعطور التي أخذت لاحقا تسم�ة  California perfumeواسعا قام �انشاء شر�ة 

و ذلك �عد  1939وفة سنة فتمیزت �ظهور تقن�ة الب�ع في جماعة المعر  1950-1900أما المرحلة من    

لتنظ�ف المنازل و  Stanley Home Products�إنشاء شر�ة   Frank Stanley Beveridgeق�ام 

لم �كن یب�ع منتجاته فقط بل �ان �عرض ما �سمى �التمكین   Stanleyالعنا�ة بها، و الملفت للانت�اه أن 

Empowerment  زل حول ��ف�ة التنظ�ف و العنا�ة فقد �ان �عرض دروسا و دورات تكو�ن�ة في المنا

أین تعتمد على  Mary Kayو  Amway�المنازل ( هذا المفهوم الذي تبنته من �عد شر�ات مثل 

)، ثم ت�عتهم في ذلك شر�ات ب�ع الملا�س الداخل�ة التي �انت و لا تزال تردد )1(التوظ�ف بب�ع الحلم 

 شعار ب�عها "للأمل و إنقاذ الأزواج" و ل�س ب�ع المنتجات. 

V.  ظهور عمالقة التسو�ق الش�كي1950فترة : 

�العمل �و�یل حصري لتوز�ع  Castleberry  &Mytingerقام شر�ة تدعى ب   1950في سنة    

(التي �انت شر�ة ب�ع م�اشر ذات المستوى الوحید ثم أص�حت شر�ة تسو�ق  Nutriliteة منتجات شر�

ش�كي)، فقامت بتغییر نظام المقاصة إلى النظام المتعدد المستو�ات (استحداث أول شر�ة تسو�ق ش�كي) 

 ، آنذاك وقعت الشر�ة في عدة تجاوزات في ترو�ج منتجاتها جعلتها تدخل في جملة من الصراعات مع

 القضاء انصبت أساسا حول طب�عة المنتجات و طرق ترو�جها.

من الش�كة  قام شخصان Nutriliteو�عد الصراعات التي وقعت فیها شر�ة  1950لاحقا، في سنة    

 2000" �الانسحاب و أخذا ش�كتیهما المكونة من Jay Van Andel و Rich DeVos"  �عرفان ب

التي و  Ja-Ri Corporationشخص و قاما �استحداث شر�ة تب�ع منتجات تنظ�ف تحت مسمى 

 Avonثاني أكبر شر�ة ب�ع م�اشر في العالم �عد  ) 2(1964 سنة  Amwayأص�حت تدعى لاحقا ب 

 ). The wall street journal ,2011( 2011حتى سنة 

                                                            
   ب�ع الحلم: أي ب�ع حلم النجاح و الاستقلال�ة المال�ة، وهذا المبدأ �ش�ه الحلم الأمر�كي الذي روجت له أمر�كا �شعار    1

 2008" منزل لكل مواطن أمر�كي"، هذا الحلم الذي �عتبر السبب الرئ�سي في أزمة الرهن العقاري و فقاعة العقارات لسنة 

، وموقع الشر�ة الالكتروني   Nutriliteشر�ة  1972اشترت لاحقا سنة  Amwayللإشارة فان شر�ة  2 
   /http://www.amway.comهو:
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جعلت رقم أعمال الشر�ة �قفز من  مب�عات ق�اس�ة انذاك Ja-Ri Corporationلقد حققت الشر�ة    

، ما جعل شر�تهما تدخل في صراعات أخرى 1964إلى  1960من الفترة  $ملیون  25إلى  500,000$

ا حول طب�عة عمل النظام الذي اتهم بتشج�عه على استهلاك و تخز�ن المنتجات داخل النظام دون ب�عه

 للأشخاص خارج النظام �ما نفصل ف�ه في الفصل القادم.   

VI.  و الصراعات القانون�ة حول مشروع�ة النظام  1970فترة 

د ممكن من الأشخاص منص�ا من الشر�ات حول جلب أكبر عد في تلك الفترة �ان الاهتماملقد    

عوض الاهتمام �إنشاء أنظمة توفر النجاح لرجال ب�عها، فما �ان إلا و أن شهدت الشر�ات  لینضموا إلیها

فشل و انسحاب عدد �بیر من رجال ب�عها فبدأ التسو�ق الش�كي �أخذ سمعة سیئة لدى الصحافة 

فتعرضت تلك الشر�ات لمتا�عات قانون�ة بهدف ال�حث عن حق�قتها، فكانت صراعات لعدة شر�ات تشو�ق 

مع �اقي   (FTC)، أین اعتبرتها اللجنة الفدرال�ة للتجارة 1975سنة  Amwayكي منها حالة شر�ة ش�

، الشيء الذي مهد الطر�ق لكثیر من 1979الشر�ات غیر قانون�ة ، ثم أعید إعطاؤها الصفة القانون�ة في 

لتسو�ق الش�كي و اللجنة دراسة نظام ا سنة الموال�ة أغفلت 20ث طوال ال شر�ات التسو�ق الش�كي، حی

 ر�زت فقط على الممارسات غیر القانون�ة و شكاوي المستهلكین حول �عض المنتجات.

VII.  أمر�كا تكتشف التسو�ق الش�كي1980فترة : 

فأغلب المِؤسسات  نموذج المه�من على الب�ع الم�اشرهو ال 1980في سنة أص�ح التسو�ق الش�كي لقد    

و المشروعات الصغیرة استخدمت التسو�ق الش�كي، فحتى الشر�ات التي �انت تعتمد طرق الب�ع الم�اشر 

مثل الب�ع في جماعة وجدت نفسها تدخل المقاصة متعددة المستو�ات و �ان أكبر متبن لذلك شر�ة 

Avon .العملاقة 

مع تطور التكنولوج�ا و انخفاض هوامش الر�ح لمنتجات �ثیرة منها الاتصالات  1993في سنة  الاحق   

ملیون شخص في  5و الأسفار، حقق هذا الجیل موجة نجاح ثان�ة حیث انضم من الأشخاص ما �قارب 

من نس�ة النمو، فتم قبول التسو�ق الش�كي �جزء أساسي من الاقتصاد  %100) سنوات أي 7س�ع  (

حین قال أن (رجال الب�ع) أعطوا  Bill Clinton مر�كي، حیث اعترف �ه الرئ�س الأمر�كي آنذاك الأ

القوة لأمر�كا و لاقتصاده �إعطائهم الفرصة للآخر�ن،.... و أنهم أص�حوا قلب الحلم الأمر�كي، إضافة 

 سو�ق الش�كي. أنه لو استطاع الرجوع إلى الوراء لكان اختار البدء �الت Bill Gatesإلى ما قاله 
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VIII.  انتشار التسو�ق الش�كي عبر العالم و مختلف الصناعات1990فترة : 

ظهور  1984-1979شهدت فترة  بب أول قفزة في الب�ع الم�اشر،الذي س Amway�عد نجاح شر�ة    

ملیون شخص، ما حفزها للانتشار  1حیث انضم لها ما �قارب و�ق الش�كي �المئات من شر�ات التس

بدورها تلك الشر�ات خلقت نجاحا منقطع النظیر في دول ف العالم �عد النجاح في أمر�كا،حول الخروج و 

مثل أسترال�ا و ال�ا�ان �شكل خاص، و �ذا تایوان، �ور�ا الجنو��ة، مالیز�ا و �ذا تایلاند، وأخیرا في 

 ل الاتحاد الأور�يمان�ا، و �ل دو و من �عدها هولندا، أل 1989ثم انتقلت إلى انجلترا سنة  ین و الهندالص

؛ Avon – Mattelقامت العدید من الشر�ات �إبرام عقود شراكة لتوز�ع منتجاتها و خدماتها، فنذ�ر: أین 

Tupperware-Disney ؛Amway-Rubbermaid ؛Shaklee-AT&T ؛Dupont/-ConAgra-

Legacy;   Worldbook-IBM. 

 Excelالاتصالات و التكنولوج�ا نجد �عد ذلك بدأت الشر�ات �اقتحام مختلف الصناعات، ففي    

communicationns  وACN  و في الصحة نجد ،Nikken  وOriflame  وForever living 

products   و في العنا�ة �المنازل نجدVorwerk & Co. KG  و �ذلكLG Household & 

Health Care و نجد في صناعة الكهر�اء و الغاز ،Ignite Inc.  و في الخدمات المال�ة نجد

Primerica Inc.  الساتل و التلفاز،  ر الانترنت و الاتصالات العالم�ةو ما ساهم في ذلك هو تطو 

مفهوم الرعا�ة العالم�ة  Nu skin بدأ التسو�ق الش�كي یتطور أكثر فأكثر، فقد استحدثت شر�ة آنذاك    

الم و تتم مكافأته عن مب�عاتهم في أي مكان السلسة، أین �مكن لأي مندوب توظ�ف أشخاص حول الع

 وجدوا ف�ه عبر قاعدة ب�انات دول�ة.  

أن �متد لت تسوق في غیر الب�ع الم�اشر، و كما یتوقع أن �مس التسو�ق الش�كي �ل منتج أو صناعة لا زا

 لكل دول العالم فهو مستقبل التسو�ق.

 . التسو�ق الش�كي مستقبل التسو�ق4

أو �الأحرى  �عتبر لدى الكثیر مستقبل التسو�قهو أن التسو�ق متعدد المستو�ات  الانت�اهما یلفت    

في �تا�ه  Zane plitzerو یرى   )،March ; 2006, Plitzer ,2004( أسلوب التسو�ق المستقبلي

ملیون ملیونیر خلال  10أنه ستظهر ط�قة من  The next millionnairesجیل الملیونیرات القادم" "

العشر سنوات القادمة في �ل من الب�ع الم�اشر، التكنولوج�ا، العمل انطلاقا من المنزل، و خاصة 
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التسو�ق الش�كي، حیث أن توجه العالم القادم س�كون في التسو�ق الش�كي، حیث یرى أن معدل نمو الب�ع 

مل�ار  169مل�ار دولار ( 100و �ذا حجمه الذي فاق ال   %91غ الم�اشر خلال العقد الأخیر الذي بل

) ، لهو دلیل قوي على �ونه مستقبل �سب و جمع 2017مل�ار أواخر سنة  200و قرا�ة ال  2012سنة 

الثروات، و ما �ساعد في ذلك هو انفجار الطلب �سبب تطور تكنولوج�ا الانترنت، حیث یدعم نظرته 

ملیون شخص في الب�ع الم�اشر خلال  200�اشر التي تنتظر دخول ما �قارب بتوقعات جمع�ات الب�ع الم

 فقط من سكان العالم منخرطون في التسو�ق الش�كي. %1العشر سنوات المقبلة، فحال�ا أقل من 

" لسنة  Social Business Model The Ultimate�عنوان "   Wall streetحسب ملحق صح�فة    

شر�ات عموم�ة  7، فقد حققت أكبر Direct Selling News(DSN)ر ل الخاص �الب�ع الم�اش 2011

 2011إلى ماي  2009�نس�ة ز�ادة في أسعار أسهمها من مارس  %268ما �قارب  )1(للب�ع الم�اشر

  $ 106.15  إلى $ 12.28من   %764قفزت ب  Herbalife(حوالي عامین)، و أسهم شر�ة 

ز�ادة على ذلك، فیرى أن التطور الهائل حال�ا للتسو�ق الش�كي ما هو إلا البدا�ة لمستقبل التسو�ق الذي  

حدیث أص�ح یرتكز �شكل سیرتكز على التكنولوج�ا و مواقع التواصل الاجتماعي، فالتسو�ق الش�كي ال

 Direct ,2011( مقت�س من  2012 ففي .Ferell O.Cو .Ferell L  ه الطرق، فحسبواضح على هذ

selling news أص�ح الف�سبوك (Facebook و الیوتوب ،Youtbe و تو�تر ،Twitter  أكثر وسائل

 مواقع التواصل من رجال الب�ع �ستخدمون  %76الاتصال الاجتماعي استخداما في الب�ع الم�اشر، حیث 

 %42د، و منهم �ستخدمونه في توظ�ف أشخاص جد %55و  ،الاجتماعي من أجل أغراض الترو�ج

 منهم �ستخدمونه �غرض التفاعل مع الز�ائن المحتملین.

�ما   شر�ة ب�ع م�اشر 100التالي �ستعرض نسب استخدام مواقع التواصل الاجتماعي لأفضل  الجدول   

 یلي: 

 

 

 

                                                            
 Avon, Natura, Herbalife, Tupperware, Oriflame, Nu skin, Primerica  ھي:الشركات   1
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شر�ة ب�ع م�اشر  100شكل یوضح نسب استخدام مواقع التواصل الاجتماعي لأفضل  ):3-2رقم ( جدول

 ملیون مشارك. 43في العالم �ستخدمها 

 
هو موقع لمشار�ة الصور والفیدیو، وحفظها وتنظ�مها. �عتبر أ�ضاً جمع�ة لهواة التصو�ر على فل�كر:   *

    Yahoo .http://flickr.com !كه هو لو ما 2004تم اطلاقه سنة  .الإنترنت
 ).Ferell L. & Ferell O.C ,2012المصدر: مقت�س من (

الإحصائ�ات المقدمة خیر دلیل على توجه التسو�ق الش�كي لتحدیث وسائل اتصاله و إعطائها أكثر إن    

 bouche àفعال�ة، فقد أص�ح إضافة لاعتماده على الاتصال الم�اشر عن طر�ق التسو�ق �المد�ح 

oreille واعتماده �ذلك على الانترنت أص�ح �سمى �ذلك ب "التسو�ق الفیروسي ،alMarketing vir" 

 الذي �عتبر شكلا خاصا من التسو�ق �المد�ح �ما سلف و أن أشرنا.

  TRIZالتسو�ق الش�كي و نظر�ة  المطلب الثاني:

وهو الطر�قة الأفضل المتوفرة حال�ا  الترو�جالتسو�ق الش�كي في آن واحد أقدم و أحدث طرق �عتبر    

من أجل تغییر تفكیر الناس و إخ�ارهم عن السلع و الخدمات الجدیدة التي لم �كونوا ل�سمعوا بها عبر 

قراءة مجلة أو سماع الرادیو أو الإ�حار عبر الانترنت ، فالب�ع من شخص لشخص و التسو�ق �المد�ح  

bouche     -à- oreille  في  منها 500 أكثر منالم�اشر �جذب إل�ه أغنى الشر�ات، فجعلت من الب�ع

 ). Plitzer ,2006قفزت إلى هذا النظام (  الولا�ات المتحدة الامر�ك�ة

0%
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40%
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70%

الفیسبوك تویتر الیوتوب فلیكر* أخرى
نسب استخدام مواقع التواصل الاجتماعي 

شركة بیع مباشر100لأفضل  68% 62% 68% 12% 28%

http://flickr.com/
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 TRIZ. تعر�ف نظر�ة 1

هذا یتطلب منا ر�ط مفهومه �الابتكار و  إن اعت�ار التسو�ق الش�كي �مفهوم مبتكر في الب�ع الم�اشر   

  Teoria) هي �لمة روس�ة الأصل وهي الحروف الأولى من �لمةو TRIZ الذي فعلا أثبتته نظر�ة 

Resheniya Izobretatelskikh Zadatch)  و�الإنجلیز�ة للمشكلات) لابتكاري او�العر��ة (نظر�ة الحل 

  (Theory Of Inventive Problem Solving)  ،2013(تر�ز(. 

تعتبر نظر�ة  Genrich Altshullerمن طرف المهندس  1946في  TRIZلقد تم تطو�ر نظر�ة    

تمیزت هذه النظر�ة عن غیرها �أنها لمنهج�ة التطو�ر الابتكاري، ف و متكاملا " نموذجا جیداTRIZ "التر�ز

وسائل إبداع�ة رائعة تحفز نحو التفكیر الابتكاري و و تستخدم طرقاً فر�دة وغیر تقلید�ة في حل المشكلات 

 .الإبداعي

ه النظر�ة من مجموعة أدوات تحلیل�ة و استرات�ج�ات نظر�ة ، اعتمدت أثناء تتكون هذفي الواقع    

 :تشكیلها على دراسة الظواهر الفیز�ائ�ة للمسائل التقن�ة و الهندس�ة

 40   إسترات�ج�ة تستط�ع بها أن تحل معظم المشاكل التي تواجهك في الح�اة و�طرق إبداع�ة

الذي �ان أمضى وقتا �بیرا في  Genrich Altshullerفر�دة، أوجدها المهندس "هنري ألتشولر" 

، فقام �مقارنة تشكیلة من براءات الاختراع دراسة و تسجیل براءات الاختراع في الاتحاد السوفییتي

التي حاز علیها المهندسون و المختصون من مختلف التخصصات، ثقافات و مجالات ال�حث، 

  ختراع إلى تطو�ر هذه المصفوفة المكونة من براءة ا 000 200فخلص هنري و زملاؤه من دراسة 

   2010مقت�س من   Alsthuller 1988( اعتمدت في �ل الابتكارات السا�قةإسترات�ج�ة  40

Gendre   وLusseau( 

إلى أنه لا داعي لل�حث إلى إعادة ابتكار الأش�اء، بل فقط �مكن ال�حث عن   Altshullerخلص لقد    

مرت هذه النظر�ة  ار سیت�ع إحدى هذه الاسترات�ج�ات، لقدإسترات�ج�ة، فكل ابتك 40الحلول في هذه 

�العدید من مراحل التطو�ر الذاتي حتى استطاعت أن تثبت جدواها في إ�جاد حلول إبداع�ة للمشكلات في 

جم�ع مجالات النشاط الإنساني: الصناعة والتقن�ة والخدمات و حتى التسو�ق و�دارة الأعمال والطب 

 .والفنون والاجتماع والاقتصاد وغیرها الكثیر من المجالات

 لقد طور هنري أدوات من أجل الاستفادة من نظر�ته، فكانت الأدوات هي :
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 معلمة تصم�م، تعتمد في دراسة خصائص التناقضات الفیز�ائ�ة؛ 39قائمة ب  -1

 الفیز�ائ�ة؛مبدأ، توضح ��ف�ة حل المتناقضات بین الخصائص  40قائمة ب -2

 4�سمى ب "مصفوفة التناقضات"، �عطي �النس�ة لكل زوج من المعلمات، ال  39*39جدول -3

 حلول الممكن استخدامها في إ�جاد الحلول.

 ) التالي: 9-2ممثلة �الشكل رقم ( TRIZف�ما یلي، خر�طة اعتماد أدوات نظر�ة 

 

 و مصفوفة التناقضات. TRIZدئ استخدام نظر�ة ام� ):9-2شكل رقم (

 )Lusseauو   Gendre   2010مقت�س من   Alsthuller 1988المصدر: (

ص التي نر�د معلمة أو خصائ 39الممكنة �كفي ال�حث في قائمة ال  4من أجل إ�جاد الحلول ال ف إذن   

و التي نر�د تحسنها من جهة أخرى، و �مجرد مقاطعة المعلمتین اللتین تمثلان  الحفاظ علیها من جهة

 التناقص نجد الحلول الممكنة، ولل�احث مسالة تكی�ف أفضل حل منها.  

 �التسو�ق الش�كي TRIZ. علاقة نظر�ة 2

أن �ان مقتصرا فقط على الم�ادین التقن�ة، إلا  TRIZ�ما سلف و أن أشرنا، فان ظهور نظر�ة    

 innovative 40 »الاهتمام تحول �ذلك إلى الم�ادین غیر التقن�ة و منها التسو�ق، فكان مقال 

principles in marketing, sales and advertising »   لRetseptro  )2005 أهم إضافة ل ،(

TRIZ  مبدأ في التسو�ق، الب�ع و الإشهار. 40في التسو�ق فاقترح مصفوفة ل 

اعتماد أسلوب مبتكر   Retseptro" ، اقترح  Another Dimention) " �عد آخر 17في المبدأ رقم (

 في التوز�ع فكان أن اقترح الاعتماد على :

 معلمة للحفاظ علیھا

 معلمة لتحسینھا

39*39جدول   

 الحلول الممكنة
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 التسو�ق المتعدد المستو�ات -

لمشكلات عن طر�ق ل حلا �أنه �عطي"  Another Dimention) " �عد آخر 17المبدأ رقم (�عرف    

�سیر بها الجسم في خط مستق�م إلى حر�ة في مجال ذي �عدین أو ثلاثة، واستخدام تحو�ل الحر�ة التي 

أش�اء مكونة من عدة ط�قات بدلا من استخدام أش�اء من ط�قة واحدة، وأخیرا إمالة الشيء إلى جان�ه 

�ق وهو المبدأ الذي �عتمده التسو  .)2009(خلیل،  وعدم الاكتفاء �استخدام الأش�اء في نفس الاتجاه فقط

تناقضا في  12) في �حثه لحل  Ruchtiو Livotov ,2001، و نرى ذلك التناقض الذي أبرزه (الش�كي

" التي تجده  Redutionالتخف�ض  -Expansionالمناجمنت و الأعمال، حیث تطرق للتناقض "التوسع 

التال�ة من نظر�ة الشر�ات عند رغبتها في التوسع في نشاطها مع ترشید الإنفاق و التوسع، فاقترح الحلول 

TRIZ: 

 .التعش�ش 7 •

 .عكس 13 •

 الطابق ط�قة،( واحد مستوى  من بدلا: النظام في الأ�عاد عدد تقلیل أو ز�ادة: ال�عد الآخر 17 •

 ).وغیرها والأرض�ات ط�قات،( مستو�ات عدة مع نظام بناء) الخ

 .تغییر لون  32 •

 .ك�م�ائ�ةالفیز�ائ�ة أو اللحالة اتحو�ل  35 •

فكما سبق و أن أشرنا له، التسو�ق الش�كي �ضمن التوسع في آن واحد النشاط و ذلك �الاعتماد على    

�ن بدون التقید �حیز جغرافي معین، و �ذا توظ�ف أشخاص آخر  bouche-à-oreilleالتسو�ق �المد�ح 

 . Selladurai )، 2012فهو �سمح بتخف�ض التكال�ف �كونه لا �عتمد على الوسائط التقلید�ة ( أ�ضا

تم استحداثه اعت�ارا نخلص إلى أن التسو�ق الش�كي هو نظام مبتكر للمقاصة في الب�ع الم�اشر  إذن   

تم تطو�ره ل�أخذ عدة أنواع في المقاصة سنعرفها لاحقا، وهو بذلك �ختلف عن التسو�ق   1950من سنة 

 ما �أتي.التقلیدي في عدة خصائص �منحها للشر�ات التي تتبناه سنعرفها ف�
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 الم�حث الثالث: الخطط التسو�ق�ة لشر�ات التسو�ق الش�كي

قبل التطرق �التفصیل لكل نوع من الخطط الستة مع الإشارة لأهم نقاط القوة و الضعف في �ل منها،    

نستعرض أهم المصطلحات الأساس�ة المعتمدة في التسو�ق الش�كي و ذلك بهدف تسهیل الفهم، و هذه 

عرض ، business center، مر�ز النشاط distributor، الموزع sponsorالمفاه�م هي : الراعي 

، الموظفون من leg، الساق levels، المستو�ات depth plan، عمق المخطط plan widthالمخطط 

، التنق�ط على المنتج crossline، الخط العرضي downlines، الموظفون من تحت uplinesفوق 

point value علاوة ،bonus حجم النقاط و العمولات ،volume عمولة ،commission التقدم في ،

 ):  rank advancement  )2008, Network Marketing Business Schoolالرت�ة 

 المصطلحات الأساس�ة المعتمدة في التسو�ق الش�كيالمطلب الأول: 

 ونستعرض ف�ما یلي أهم المصطلحات المستخدمة في التسو�ق الش�كي: 

 sponsor Theالراعي  .1

الراعي هو الشخص المسؤول عن توظ�فك و إدخالك في شر�ة التسو�ق الش�كي، و هو �ذلك المسؤول    

 فالراعي هو الشخص الم�اشر الذي قام بتوظ�فك. و الدعم و المساعدة اللازمة، إذنعن تلق�ك التدر�ب 

 distributor Theالموزع  .2

�لها مصطلحات تعكس  "المندوب"أو  "الشر�ك"أو  "رجل الب�ع "أو "الموزعتعتبر �ل من المصطلحات "   

ذلك الشخص الذي �مضي عقدا مع شر�ة التسو�ق الش�كي فینضم إلیها بواسطة راع، ف�قوم بب�ع 

 منتجاتها.

 business center Theمر�ز النشاط  .3

حین انضمامك أول مرة لشر�ة التسو�ق الش�كي تتاح لك فرصة تكو�ن ما �سمى ب "مر�ز نشاط" ،    

ك تص�ح مسؤولا عن تنظ�م من الأشخاص الذي ستقوم بتوظ�فهم �عدك، و تتلقى عل�ه عمولات. إذا، أي أن
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 -front lineالخط الأمامي  -فمر�ز النشاط هو ذلك الشخص و �ل الأشخاص الذین قام فر�قك 

بتوظ�فه

 م.

الشكل 

رقم 

)2-

10 (

یوضح 

ه�كل 

 مر�ز النشاط:

 

 

 

 

 

 

 تنظ�م الموظفین الذي �شكل مر�ز نشاط ):10-2الشكل رقم ( 

 ) Network Marketing Business School ,2008المصدر: مقت�س من (

 

 plan’s width and depth Theعرض و عمق الخطة   .4

 أحد أهم الاختلافات بین خطط العمولات هما عمق و عرض الخطة: 

: و هو �عكس العدد الأقصى من الموزعین الذین �مكنك وضعهم تحتك م�اشرة، و �سمون العرض -

 .front line�الخط الأمامي 

 مركز النشاط

 التنظیم

 الخط الأمامي



87 
 

: و�عكس عدد المستو�ات التي �مكنك الحصول منها على عمولات نتاج جهودهم، ففي العمق -

). و خطة المصفوفة المقیدة �ما سنرى �كون العمق و العرض محددا �معادلة (العرض* العمق

 ) الموالي �ستعرض مثالا عن خطة المصفوف المقیدة:14لفهم أكثر، الشكل رقم (

 
 )2*3عرض و عوق مخطط المصفوفق ( ):11-2 (الشكل رقم

 ) Network Marketing Business School ,2008المصدر: مقت�س من (

�ل ز نشاط و مراك 3موزعین)، حیث �شكلون  3(أي  3الخطة �عرض  في المثال السابق نجد �أن   

)، و لكل مستوى آخر لا 2أشخاص، و بذلك ینتج لنا عمق �مستو�ین ( 3مر�ز �مكنه فقط أن یوظف 

 تقوم الشر�ة بدفع عمولات.

خطة المستوى الواحد في المقابل، تسمح �عض الخطط �عدد غیر محدود من التوظ�ف �العرض مثل (   

Unilevelالانفصالي -، و خطة السلم  Stairstep-breakaway في حین تسمح �عض الخط �عمق ،(

 غیر محدود مثل (الخطة الثنائ�ة) �ما سنعرفه لاحقا.

 levels Theالمستو�ات  .5

�المقارنة مع الموزع الموظف من فوق  downlineالمستوى �عكس موقع الموزع الموظف من تحت 

uplineیوضح ذلك:12-2ي رقم (الشكل الموال ، و ( 

 العرض

عمقال  
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 شكل یوضح مفهوم المستو�ات في الخطة ):12-2الشكل رقم (

  ) Network Marketing Business School ,2008المصدر: مقت�س من (

 

) تحت مر�ز النشاط، و �شكل 2كما یوضحه الشكل، فان الدائرة �اللون البرتقالي تعكس المستوى رقم (

 �النس�ة لهم. sponsorالخط الأمامي المستوى الأول �النس�ة لمر�ز النشاط أي الراعي 

 the legالساق  .6

عند ق�امه بتوظ�ف و�عكس مفهوم الساق ذلك الامتداد الذي یتشكل من ق�ام الخط الأمامي بتشكیله 

 ) الموالي: 13-2أشخاص جدد �ما یوضحه الشكل رقم (

  

 شكل یوضح مفهوم الساق في تنظ�م مر�ز النشاط ):13-2الشكل رقم (

  ) Network Marketing Business School ,2008المصدر: مقت�س من (

 

 التنظیم

 المستوى

 الساق
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س�قان ( ساقان خارجیتان و ساق  3و�التالي موزعین في  الخط الأمامي،  3في المثال السابق یوجد لدینا 

 تان)  یس�قان ( ساقان خارجیتان و ساقان وسط 4) فهذا �عني : 6*4وسطى)، فإذا �انت الخطة (

 and downlines uplines Theالموظفون من فوق و من تحت  .7

 مفهومان متداولان �كثرة في التسو�ق الش�كي:

وهم الأشخاص الموظفون م�اشرة فوق موزع ما، �ما سلف و أن مثلناه في الموظفون من فوق:  -

 عن تدر�ب و دعم أعضاء التنظ�م. لون مسؤو )، فهم 7-2ما سبق (أنظر الشكل رقم 

و هم �ل الأشخاص الذین وظفوا في الشر�ة و التنظ�م تحت شخص معین  الموظفون من تحت: -

و�ذلك فمن )، 7-2ما سبق (أنظر الشكل رقم �ما سلف وأن مثلناه ف�في خطة المقاصة، 

 المفترض أن �ستفیدوا من التدر�ب و الدعم من الموظفین فوقهم.
 

 crossline Theالخط العرضي  .8

حیث لا تؤثر  حدأكثر الذین ینشطون في تنظ�م وا�عكس هذا المفهوم العلاقة بین موزعین أو    

في نفس المستوى �مثلون فكل الموزعین الناشطین  دهم في عمولة الآخر، �مثال على ذلكمجهودات أح

 �حال الخط الأمامي للراعي.  خطا عرض�ا

 point value  Theالتنق�ط على المنتج  .9

�عتبر التنق�ط على المنتج نظاما تستخدمه شر�ات التسو�ق الش�كي عبر مختلف البلدان التي تنشط    

تحدد لكل منتج ق�مة أو نقاطا و�التالي تحسب فیها و ذلك بهدف جعل الدفع سهلا و عادلا، حیث 

ر�ة أن العمولة من حجم النقاط التي �حصلها التنظ�م و المنتجات الأغلى تحوز أكبر نقاط، �ما �مكن للش

تحفز الموزعین لاقتنائها وذلك برفع ق�مة النقاط تستخدم هذا النظام من أجل الترو�ج لأحد منتجاتها و 

 �عطي نظرة عن نظام التنق�ط على المنتجات:  )24-و الجدول رقم ( علیها،
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 )4-2جدول رقم (

 الجدول یوضح  طر�قة التنق�ط لثلاثة منتجات مختلفة 

 المنتج السعر النقاط

15 $20.00 X 
10 $10.00 Y 
16 $25.00 Z 

  ) Network Marketing Business School ,2008المصدر: مقت�س من (

 bonus Theعلاوة  .10

الأشخاص للانضمام إلى مخططها،  علاوات �طر�قة لتحفیز العدید من شر�ات التسو�ق الش�كي تمنح   

�ما قد تكون في شكل جوائز �الس�ارات أو  تمنح في شكل ش�كات ذات ق�م ضخمة هذه العلاواتو 

الرحلات، إلا أن هذه العلاوات لا تمنح إلا للأشخاص الذین �صلون مستوى معین من النجاح تحدده 

 �ة.  الشر 

 commission Theالعمولة  .11

مكافآت عن نشاط رجال ب�عها: من جهودهم الشخص�ة في ب�ع المنتجات و  �ل شر�ة ب�ع م�اشر تدفع   

جهود نظامهم (مجموعتهم) و�ذا من جهودهم و جهود مجموعتهم في توظ�ف أشخاص إضافیین والتي 

 تسمى �العمولات. 

 ) التالي:14-2في �ل مستوى �ما یبینه الشكل رقم (وقد تكون نس�ة العمولة ثابتة أو متغیرة 
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 شكل یوضح نس�ة العمولة في التسو�ق الش�كي بنوعیها الثابت و المتغیرة ):14-2الشكل رقم (

  ) Network Marketing Business School ,2008المصدر: مقت�س من (

عن حجم  %15عن حجم مب�عات المستوى الأول، و %20في المثال السابق، تمنح الشر�ة عمولة 

 -خطة السلمتمنح هذا النوع عادة عن حجم مب�عات المستوى الثالث، و %5 مب�عات المستوى الثاني، و

خطة المصفوفة المقیدة ؛ و Unilevelالمستوى الواحد ، و خطة  Stairstep-breakaway  الانفصالي

Matrix. 

 أما �النس�ة للعمولة الثابتة فتمنح الشر�ة فیها نس�ة ثابتة لكل المستو�ات.

 volume Theحجم النقاط و العمولات   .12

النقاط التي إن العمولة التي یتحصل علیها من شر�ات التسو�ق الش�كي ترتكز م�اشرة على حجم    

أي أكبر  تحقیق أكبر حجم من النقاط �جبمن أجل �سب أكبر ق�مة من العمولات ف �حققها النظام، لذلك

 حجم مب�عات.

 rank advancement Theالتقدم في الرت�ة  .13

فعند أول انخراط في شر�ة التسو�ق الش�كي �أخذ رجل الب�ع صفة الموزع  �ما سلف وأن أشرنا له    

مستوى معین تحدده الشر�ة (عدد مستو�ات تحدد عمقه الشر�ة)  ومع نمو تنظ�م الموزع و بلوغهفقط، 

�ل مرت�ة هذه المراتب لها نس�ة عمولات ومتطل�ات خاصة و  تسمح الشر�ة للموزع �الارتقاء في رت�ة عل�ا،

 تعني اعتراف من الشر�ة و �ذا من التنظ�م الذي شكله.

متغیرةنسبة عمولة  نسبة عمولة ثابتة  
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 Network Marketing ,2008( هذه الرتب الأكثر شیوعا لشر�ات التسو�ق الش�كي ف�ما یلي

Business School (  : 

 Leaderالقائد  -

 Directorالمدیر  -

 Bronze Directorالمدیر البرونزي  -

 Silver Directorالمدیر الفضي  -

 Gold Directorالمدیر الذهبي  -

 Ruby Directorالمدیر ال�اقوت  -

 Emerald Directorالمدیر الزمرد  -

 Diamond Director المدیر الماسة  -

 الخطط التسو�ق�ة في التسو�ق الش�كيالمطلب الثاني: 

العدید من خطط المقاصة و دائما ما تحاول تكی�فها  MLMعلى العموم، فانه حال�ا تستخدم شر�ات    

�مكننا أن نمیز بین أر�عة أنواع من خطط المقاصة الرئ�س�ة بهدف جذب أكبر عدد من الموزعین، إلا أنه 

هي �الآتي ر�عة و ه الخطط الأحیث أن �اقي الخطط تنشق عن هذ MLM التي تستخدمها جل شر�ات 

)2008, Network Marketing Business School  2002؛, Rawlins 2001؛, Gage:( 

 السلم خطة -

 خطة المصفوفة -

 الوحیدالمستوى خطة  -

 الخطة الثنائ�ة -

 خطط أخرى  -

المستوى الوحید في شر�ات الب�ع الم�اشر من جهة أخرى، ف�مقارنة بنسب استخدام أسلوب المقاصة ذات 

، تلیها  %62ب  2007نجد �أن خطة السلم هي الأكثر استخداما سنة ختلف خطط العمولات أعلاه مع م

 :)15-2( �ما یبینه الشكل رقم   %10و �اقي الخطط أفل من  %18خطة المستوى الواحد ب 
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 شكل یوضح نسب استخدام خطط المقاصة في الب�ع الم�اشر ):15-2الشكل رقم (

 ).Christensen M. & Christensen W ,2007(المصدر: مقت�س من 

 

 :و ذلك �الترتیب المذ�ور أعلاه MLMنستعرض مختلف خطط المقاصة التي تعتمدها شر�ات  ف�ما یلي

 Stairstep-breakaway  الانفصالي -. خطة السلم1

 تعتبر خطة السلم الانفصالي مز�جا من خطتین: 

 خطة السلم: و التي تستخدم من أجل دفع العمولات لمر�ز نشاط رجل الب�ع؛ -

ب�ع عن مر�ز النشاط الذي خطة الانفصال: و التي تستخدم من أجل دفع العمولات لرجل ال -

موعة من �نفصل من مر�ز نشاطه، أي أن هذا المر�ز �كون نشاطه الخاص من مجیتكون و 

 رجال الب�ع.

یوضحان طر�ق عمل و تشكیل خطة السلم ) 17-16/2-2الشكلین رقم ( فان من أجل تفصیل أكثر

 الانفصالي:

 

 

5%
18%

9%

6%
62%

نسبة استخدام خطط المقاصة

المقاصة ذات المستوى الوحید

MLM: خطة المستوى الواحد

MLM: خطة المصفوفة

MLM: الثنائیة الخطة

MLM: خطة السلم
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 المناجیر   %20                                                                                                   خصم  

 

  %5 ز�ادة على

 

                   %15  خصم

 المدیر

 

 %10 ز�ادة على 

 

 %5 ز�ادة على 

 

                                               %10خصم  

 المشرف

 

 

 %15 ز�ادة على 

 

 

 %5 ز�ادة على 

 

 

 %5 ز�ادة على 

 

 

                   %5خصم  

 المدرب

 مثال یوضح ه�كل العمولات في خطة السلم ):16-2شكل رقم (

 ).Gage ,2001المصدر: مقت�س من ( 

فالمنخرطون على عمولة إضاف�ة تحسب بناءا على الفرق بینهم و بین رت�ة  �حصل في المثال السابق

 الذین �قومون بتوظ�فهم.

 طر�قة عمل الخطة 

و �انت  Amway1تعتبر من أقدم خطط التشو�ق الش�كي التي قامت �استخدامها �شكل رئ�سي    

في خطة السلم �مكن لأي موزع ، ف1990إلى منتصف  1970انطلاقة ل�اقي الخطط التسو�ق�ة من 

توظ�ف أو رعا�ة خط مستوى واحد فقط من الموزعین، أي أن �شكل خطا أمام�ا واحدا فقط ولكن عدد 

الأشخاص ف�ه غیر محدود العرض، و هذه الطر�قة تعتبر فعالة في توز�ع المنتجات �ون الراعي �مكنه 

                                                            
   /http://www.amway.comموقع الشر�ة :   1

http://www.amway.com/
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و إما أن یب�عوا منتجات الشر�ة و بدورهم  توظ�ف عدد غیر محدود من الأشخاص الذین إما أن �ستهلكوا

 .   )Network Marketing Business School ,2008(�حفزون أشخاصا آخر�ن للق�ام �المثل 

في المقابل، تسمح خطة الانفصال للموزعین الناشطین في مر�ز نشاط ما عند تحق�قهم لشروط معینة    

هذا بدوره �منح لمر�ز و  لتشكیل مر�ز نشاط جدید شاط وهذاتحددها الشر�ة من الانفصال عن مر�ز الن

النشاط الجدید �الحصول على عمولات أكبر، فالعمولة التي �ان �حصل علیها الراعي مر�ز النشاط 

الشيء  override commissionستقل و تنحصر في جزء صغیر �عمولة إضاف�ة  هالأصلي من منظمت

الذي �عتبر خسارة �النس�ة له، أي �أنه خسر أفضل ز�ائن لد�ه و هذا الذي قد ینعكس سل�ا على نشاط 

 المنظمة الأصل�ة ، �ما إن انفصال مراكز نشاط عن المنظمة قد �حد من مداخیلها على المدى القصیر، 

�شكلون أج�الا من الموزعین ذا بدوره �ضمن مداخیل على المدى الطو�ل �ون المنفصلین عنه فه ،لكن   

 �ستفید منها �عمولة، فتتشكل الأج�ال عن طر�ق الانفصال �الشكل الموالي:

 

 

 

 

 

 

 

 

 مثال یوضح ��ف�ة الانفصال عن مر�ز النشاط الأصلي في خطة السلم ):17-2شكل رقم (

 ).Gage ,2001المصدر: مقت�س من ( 

 

 المدیر
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 The matrix plan. خطة المصفوفة 2

) أو 3*3لشكل الانتشار حدودا معینة مثل ( حیث تضع 1980لقد برزت خطت المصفوفة في    

 ): 18-2)، �ما في الشكل الموالي رقم (3*5(

 

  

 

 

 موزعا في خطة المصفوفة 39) مكونة من 3*3مثال یوضح ��ف�ة تشكیل مصفوفة ( ):18-2شكل رقم (

 ).Gage ,2001المصدر: مقت�س من ( 

 طر�قة عمل الخطة 

أشخاص في  3ن أنه لا �مكن لأي موزع في التنظ�م من أن یوظف أكثر م�المثال السابق یوضح    

و�ات الثلاثة لا غیر تسیتم احتساب العمولات فقط على حجم مب�عات هذه المس�ذلك الخط الأمامي له و 

أشخاص في الخط  3�ات لن یتم احتسا�ه، فمر�ز النشاط یتكون من�ل شخص خارج هذه المستو و 

 39�التالي �كون المجموع شخصا في المستوى الثالث، و  27و أشخاص في المستوى الثاني 9مي و الأما

 شخصا.

تقوم الشر�ة بوضع الموزع الجدید أسفل المصفوفة صل الخط الأمامي إلى الحد الأقصى ما و في حالة    

، هذا ما خلق جدلا واسعا حول Downlines�شكل أوتومات�كي، أي أسفل أحد الموظفین من الأسفل 

ا د مطر�قة عمل النظام و عدم عدالته، فأص�حت الشر�ة تمنح الحق للراعي �اخت�ار موقع الموزع الجدی

  نس�ا"الا" spilloverو هذه الطر�قة تسمى ب " �منح أكثر تحكم في النشاط و�ز�د من عمل الجماعة

مثالا  Melaleuca 1وتعتبر شر�ة  طة المصفوفة هي ذات طب�عة متغیرةأغلب نسب العمولات في خان 

 عنها.
                                                            

  /https://www.melaleuca.comموقع الشر�ة:  1

 

https://www.melaleuca.com/
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 Unilevel. خطة المستوى الواحد 3

"، وهو الذي في الواقع عكس ما تتضمنه الخطة، one level" �عني "مستوى واحد  Unilevelمصطلح "

 مستو�ات. 9إلى  5فمعظم الشر�ات التي تتبنى خطة المستوى الواحد تمنح عمولات من 

 ) الموالي �عطي صورة لنموذج خطة المستوى الواحد:5-2الجدول رقم (

 مثال یوضح ه�كل العمولات في خطة المستوى الواحد ):(2-5جدول رقم 

  التي تمنح لك عن �ل مستوى  العمولات

 1المستوى  2المستوى  3المستوى  4المستوى  5المستوى  رتبتك

 المدرب  5% 10%   

 المشرف  5% 10% 10%  

 المناجیر  5% 10% 10% 10% 

 المدیر  5% 10% 10% 10% 10%

 ).Gage ,2001المصدر: مقت�س من ( 

 طر�قة عمل الخطة 

ف�مكن للموزع أن یوظف �عدد غیر محدود من  النظام الخطة الانفصال�ة  �طبقكما یوضحه المثال، فلا

، أي أن هذه الخطة  5العرض (أي الخط الأمامي) لكن �عمق محدود ففي مثالنا الحد الأعلى للعمق هو 

 ACN1مثال هذا النوع من خطط المقاصة : و )، 5تأخذ شكل خطة المصفوفة  (عرض غیر محدود * 

)، فالموزع �ص�ح "مدر�ا" حینما �قوم أحد %10و  %5د النظام نس�ة عمولة ثابتة (في هذا المثال حد   

وهم الخط الأمامي بتوظ�ف مستوى أخر (المستوى یبدأ عند توظ�ف  downlinesموظف�ه من الأسفل 

عن مب�عات المستوى  %10عن حجم مب�عات خطه الأمامي و �عمولة  %5أول شخص)، ف�حصل على 

 الثاني.

                                                            
  /http://acninc.comموقع الشر�ة:  1

http://acninc.com/
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المقابل، قد �مكن أن تحدد الشر�ة من خلال خطة عمولتها مستو�ات مختلفة للعمولة حسب التدرج في    

 7) یوضح ��ف�ة التدرج في خطة المستوى الواحد ذات 19-2الشكل الموالي رقم (ي عمق الش�كة ،و ف

 في المستوى الأخیر:  %0.5في المستوى الأول ل  %25 مستو�ات بنس�ة عمولة متغیرة من 

 

 7مثال یوضح مستوى العمولات في �ل مستوى في خطة المستوى الواحد ل  ):19-2 (شكل رقم
 مستو�ات

 ).Mellon ,2011المصدر: مقت�س من ( 

ما تجدر الإشارة إل�ه �ذلك أنه من أجل الحصول على العمولة في رت�ة معینة فهناك عادة حد أدنى    

�ه �العرض تخلق نوعا عل�ه، إلا أن طر�قة التوظ�ف فمطلوب من حجم المب�عات الشخصي �جب الحفاظ 

�ما أن �ل قادم جدید س�كون في نفس المستوى مع الذین قبله و �لهم س�حصلون على نس�ة  من المنافسة

ثابتة في المستوى ذاته ما یتطلب من الراعي دائما تقد�م الدعم و التدر�ب لكل الخط و �التالي عند بلوغ 

 دا معینا �ص�ح التحكم صع�ا جدا.أعداد الخط الأمامي ح
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  Binary plan. الخطة الثنائ�ة 4

* 2قد �مكن اعت�ار هذه الخطة �ذلك امتدادا لخطة المصفوفة حیث �مكن �تابتها �الشكل التالي: (   

هي تتمیز �خصائص �المقارنة مع �اقي ورها إلى سنوات التسعینات فقط، و عمق غیر محدود)، و�رجع ظه

 تتناسب مع �ل أنواع الموزعین من مبتدئین و متمرسین و العاملین بدوام جزئي.   الخطط جعلتها

 طر�قة عمل الخطة 

، أي أن العدد الأقصى من الخط الأمامي لأي 2فالخطة الثنائ�ة تبنى حول الرقم اسمها  ها�ما یدل علی   

ضعه یتم و  2عن لي فان أي موزع إضافي موزع ما في التنظ�م لا �جب أن یتعدى اثنان، و�التا

و هذا ما �خلق جوا من التعاون �النس�ة  -Spilloverالانس�اب –أوتومات�ك�ا أسفل التنظ�م لأحد الجهات 

للموزعین الجدد من أجل النجاح، فكل التنظ�م �عمل من أجل هدف واحد و هو تحقیق التوازن بین الأرجل 

 في المجهود.

 ) یبین طر�قة تشكیل الخطة الثنائ�ة �ما یلي:  20-2الشكل الموالي رقم (

    

 

 

 

 

 

 شخصا  14مثال یوضح ��ف�ة تشكیل الخطة الثنائ�ة لمصفوفة من  ):20-2شكل رقم (
 ).Gage ,2001المصدر: مقت�س من ( 

 الثنائ�ة:خصائص للخطة  3هناك 

الراعي لا �قوم حق�قة بتوظ�ف أشخاص جدد و إنما �قوم �فتح مراكز نشاط، حیث تحدد الشر�ة ق�مة  -1

�مب�عات، فبذلك  $750قام بتحقیق ، فإذا وحدث أن دخل شخص جدید و $250حجم مب�عات معین مثلا 

A 

    

  

 

  A  

B 

B B 
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ات، فانه �ص�ح مب�ع $750الذي حقق  Bبتوظ�ف الشخص   Aمراكز نشاط، فإذا قام الشخص 3س�أخذ 

 شكل المستوى الثاني �ما یبینه الشكل من أعلى؛  ت�ذلك ی  Aالخط الأمامي للشخص 

 $500حجم مب�عات ب  Aفإذا حقق الشخص  إعادة الدخول في تنظ�مهلراعي في هذه الخطة ل �مكن -2

 �ما یوضحه الشكل أعلاه. Bف�إمكانه إعادة الدخول وفق مر�ز أو أكثر تحت الشخص 

یتحقق التوازن في حجم مب�عات الساقین (الساق ال�منى و الساق تم مكافأة الراعي إلا عندما لن ت -3

في الساق ال�سرى في الأسبوع الواحد  $0في الساق ال�منى و $1000ال�سرى)، فإذا حققت مب�عات ب 

 فلن تحقق بذلك أ�ة عوائد. 

ففي الخطة الثنائ�ة ل�س هناك داع لي �كون عدد الموزعین في التنظ�م �بیرا �ما أن الاهتمام  نإذ   

�ل مر�ز نشاط محدود �حجم مب�عات معین ما �ش�ه حجم المب�عات في �ل مر�ز نشاط، و منصب حول 

ذلك تعمل �شكل جید لكن رقم أعمالها لا ینمو ف�مكن لر مار�ت و السو�ر مار�ت، فإذا �ان لشخص سو�

 الشخص أن �فتح سو�ر مار�ت جدید تحقق له أر�احا إضاف�ة. 

  Usana1مثال هذا النوع من الخطط نذ�ر: 

 . خطط عمولات أخرى 5

؛ خطة المستوى الواحد المختلط Unigenفي الأخیر، فان ظهور �عض الخطط مثل : خطة    

Hybrid unilevel ،board plan ،monoline plan ،generation mlm ،gift plan ،

spillover binary plan ،Australian binary plan و الخطة الاسترال�ةAustralian  ما �ان إلا

 محاولة من شر�ات التسو�ق الش�كي لكي تقدم خطط عمولات أكثر جاذب�ة. 

 Unilevelفهي تقلید لخطة المستوى الواحد�عینة  Australian�مثال، سنأخذ الخطة الاسترال�ة     

plan  ) الموال�ة:22-21/2-2لكنها تأخذ تنظ�ما مختلفا سنقوم �شرحه �إ�جاز في الأشكال ( 

                                                            
  /https://www.usana.comموقع الشر�ة :   1

https://www.usana.com/
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 2 -مثال یوضح ��ف�ة تشكیل و توز�ع عمولات الموزعین في الخطة الاسترال�ة ):21-2شكل رقم (

 للأعلى 

 ).Christensen Wو .Christensen M ,2007(المصدر: مقت�س من 

 

للأعلى، یتمثل مبدأ  -Xالاسترال�ة التقلید�ة  طللأعلى إحدى أنواع الخط-2الاسترال�ة الخطة تعتبر    

)   للخط لحساب Bعملها في أن تحول عمولة مب�عات أول شخصین في الخط الأمامي للشخص (

)  �ما یوضحه الشكل على ال�سار، ثم �عد ذلك تحول عمولة مب�عات الشخص Aالراعي (الشخص 

 �ما یوضحه الشكل على ال�مین.   B) للشخص Cالثالث الذي �أتي م�اشرة �عدهما (الشخص 

ستذهب  B2و  B1في المقابل، فان جم�ع عمولات المب�عات التي �حققها الأشخاص الذین �أتون �عد    

بتوظ�ف شخصین  Cفیبدأ �أخذ العمولات بدوره عندما �قوم الشخص  Bشخص ، أما الAدائما للشخص 

 ( أي �كون خطه الأمامي) و �ل الذین �أتون �عدهم .

�ما یبینه  Dلن �حصل على عمولة إلا إذا قام بدوره بتوظ�ف شخص ثالث  C�ذلك، فالشخص    

 A�ذلك یلحق �الشخص  B2( الشخص  A)، حیث الألوان �الرمادي تعود للشخص 22-2الشكل رقم (

و  Bلكن المثال یر�ز على أحد أعضاء الخط الأمامي)، أما الأشخاص �الون الأصفر ف�عودون للشخص 

 :  D�الون الأزرق للشخص 
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 للأعلى  2 -مثال یوضح ��ف�ة تحو�ل العمولات للموزعین في الخطة الاسترال�ة )2-22شكل رقم (

 ).Christensen Wو .Christensen M ,2007(المصدر: مقت�س من 

  Pyramid schemes: التسو�ق الش�كي و المخططات الهرم�ة المطلب الثالث

شر�ات التسو�ق  ذلك بهدف تفر�قها عن مختلفماه�ة المخططات الهرم�ة و  المطلبنستعرض في هذا    

شر�ات قانون�ة في حین تعتبر المخططات الهرم�ة غیر قانون�ة،  -نظر�ا–الأخیرة الش�كي أین تعتبر 

وذلك عبر التطرق لنشأتها و مختلف أشكالها، و ��ف�ة عملها، و أخیرا الفرق بینها و بین شر�ات التشو�ق 

 الش�كي. 

 :Schemes  Ponzi   مخططات شارل بونزي 1.

  مخططات بونزي �كونها : Abdewale�عرف 

ع�ارة عن عمل�ة استثمار غیر مشروعة أین تدفع فیها أر�ح ق�اس�ة للمستثمر�ن من " مخططات بونزي 

الم�الغ المتأت�ة من المستثمر�ن الذین �أتون �عدهم بدلا من أن تدفع الأر�اح من العوائد الصاف�ة المحققة 

 )Abdewale ,2009(" من مشار�ع حق�ق�ة

 Charlesأین برزت شر�ة من تأس�س شارل بونزي  1919التسم�ة في سنة الانطلاقة و لقد �انت    

Ponzi طوا�ع بر�د�ة دول�ة بوسطن ، حیث  قامت  المال�ة في الأوراق سوق  التي �انت نختص في 
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Coupons de réponse Internationale1 وحینها بدأ  ، %50 فائدة ب مع یوما 45 في المستحقة

 الس�اسیون  فیهم �من تقر��ا الجم�ع خدع الذي الاستثمار المر�ح من عاصفة بدأ �أنه بونزي �الترو�ج

 الجدد المستثمر�ن أموال �استخدام المضار�ین �خدع فقد �ان في الحق�قةف، لكن الصحفیینو  القانون  ورجال

 Federal Bureau of ,2010؛ Hariri و .al ,2013القدم ( للمستثمر�ن لدفع أر�اح ضخمة

Investigation  (   

 الشر�ة ومخططات أخرى مماثلة لهاخلال ملیون دولار من هذه  15قارب أموال تلقد قام بونزي بنهب    

 و .al ,2013( 1934في النها�ة تم ح�سه ونف�ه إلى ا�طال�ا سنة  سببت خسارة الآلاف من الأشخاص و 

Hariri.( 

�حقق أر�احا ق�اس�ة في وقت قصیر، إن مبدأ تلك المخططات �عتمد على الترو�ج لبرنامج استثماري    

لا توجد  لكن �ل الأر�اح إنما تجمع من مدفوعات أشخاص آخر�ن ینضمون للبرنامج، ففي حق�قة الأمر

أو مشروع حق�قي یتم تجسیده ، لكن ترو�ج قصص وهم�ة عن أشخاص استردوا  أ�ة منتجات، لا استثمار

  ).      Abdewale ,2009(الناس للدخول  أو أكثر �حفز %20م�الغهم مضافة إلیها نس�ة أر�اح 

أن مخططات بونزي محكوم علیها �الانه�ار �ون المداخیل التي  )Abdewale )2009�ذلك، یرى    

تقوم السلطات عادة �اكتشافها و إ�قافها قبل  خول أشخاص جدد في المخطط�حصل علیها تعتمد على د

) أو حین تقوم السلطات )2((غیر مسجلة قوم بب�ع أوراق مال�ة غیر شرع�ة الانه�ار �ون المروج عادة ما �

 لأصول المفروض أن تكون على الورق.�مراجعة حسا�ات ما تسمى وهما �الشر�ات فلا �جدون ا

                                                            
�استجا�ة للمطالب الدول�ة الداع�ة لتسهیل الت�ادل الدولي، �حیث  1906تم اصدارها من طرف اتحاد البر�د الدولي سنة   1

في دولة ما ارسال الطا�ع لشخص اخر �حیث �مكن تصر�ف الطا�ع مقابل م�الغ مال�ة مقابل الطوا�ع  x�مكن لشخص 
  .xالمحل�ة من أجل ارسال بر�د للشخص 

غیر منظمة من خلال تجار و�تم تحدید أسعار التعامل  السوق في  �البورصةداول الأوراق المال�ة غیر المسجلة تت ما عادة 2
و�وجد الإتحاد الوطني لتجار  .�التفاوض حیث أنه لا یوجد مكان مادي محدد للتعامل والذي یتم من خلال ش�كة اتصالات

الأوراق المال�ة في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة والذي �ضم السماسرة والتجار المتعاملین في السوق غیر المنظمة و�قوم هذا 
م الإتحاد بتنظ�م العمل في هذا السوق ومنح التراخ�ص للسماسرة �عد اجت�ازهم اخت�ارات معینة مؤهلة �ما أن هذا الإتحاد �قو 

 .بتوفیر المعلومات الضرور�ة للتعامل مثل أسعار الأوراق المال�ة وأحجام التعامل
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 أن والأل�ان�ة الصحف الرومان�ة نشرت حیث ، 1997 عام وأل�ان�ا 1993 عام رومان�ا في فعلاً  حصل ما هذا

 .تاالشر� هذه مثل في �الاستثمار أموالهم من الملایین فقدوا الدولتین لتاك من الآلاف مئات

 Pyramid schemes. المخططات الهرم�ة 2

 ):WFDSA,2014( �كونها  الهرم�ة تعرف الفدرال�ة العالم�ة لجمع�ات الب�ع الم�اشر المخططات

 من م�الغ بدفع الهرم من السفلي الجزء في الناس من �بیرة تقوم فیها أعداد التي المشروعة غیر الحیل " 

 الأعلى إلى للتقدم فرصة على للحصول جدید مشارك �ل یدفع أین.الأعلى في الناس من قلیل لعدد المال

 لاحق" وقت في ینضمون  قد الذین الآخر�ن من مدفوعات والر�ح

 لآلاف الصغیرة الاستثمارات من أي مبلغ دفع على شخص ما �كون  قد فللانضمام المثال، سبیل على   

 المستوى  في الخانات إحدى في منص�ا لكي �شتري $  1000 أن یدفع مبلغ المثال على سبیل ،الدولارات

$  500 و م�اشرة الخانة التي فوقه  في الشخص إلى یذهب ذلك المال  من$  500 السفلي، حیث 

 �المشار�ین الخانات في الهرم قد تم ملؤها �ل �انت ، و�ذاالهرم (المروج) قمة في للشخص ال�اق�ة تذهب

 ،$ 1000 �فقد �ل منهم سوف السفلي المستوى  في وآخرون  وذلك الشخص$  16000 �جمع المروج فإن

 مستوى المردود، هو القمة أو الثاني المستوى  �ص�حو  فتزال خانته الشخص في القمة دفع یتم عندها

 . الر�ح في الثاني المستوى  في نالشخصا فقط یبدء عندها

عن  ال�حث و�ستمر السفلي الجزء خانة في 32إلى الهرم  تضاف من أجل سداد هذین الشخصین   

 حیث أسفل في جدید مستوى  �ضاف أن �جبهنا  الأعلى، إلى مستوى  یرتفع مرة �ل في جدد مشار�ین

 15و الشخص فذلك الكفا�ة ف�ه �ما جدد مشار�ون  انضم و إذا قبله، من الذي مستوى أكبر مرتین كل

�جب  بهم الخاصة المكافآت جمع أجل من ذلك و مع، الأعلى إلى �صلون  قد مستواه  في الآخرون  لاع�ا

  .$ 1000 س�فقدون  نصفهم مشتر�ا 512إدخال 

 أجل أن یر�ح من أعلاه، لذلك إلى �صل الشخص أن قبل �فترة طو�لة ینهار قد فالهرم الحال، �طب�عة   

  .هناك الجدد المشار�ین من تنتهي لا إمدادات تكون هناك أن �جب الهرمي النظام في الجم�ع

 .نشأة المخططات الهرم�ة1.2
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لكنها نمت و تطورت في أشكالها من �ونها  الهرم�ة منذ ما �قارب المائة سنةلقد عرفت المخططات    

-No منتج وجود غیر منإلى أن أص�حت مخططات هرم�ة  Chain lettersالمتسلسلة  رسائلمخطط ال

product pyramid schemes : 

 :pay-to-play/Chain lettersادفع لتلعب  /المتسلسلة الرسائل عبر المخططات الهرم�ة. 1.1.2

إلى  5فیها من  رسالة تصل حیث الانترنت، ش�كة عبر یتم ما أ�سطها من صور عدة له الأسلوب هذا   

للشخص الأول في دولارات)  5إلى  1(بین  �مبلغ مالي �عثی أن من الشخص تطلب عناو�ن أشخاص 10

 ذیل في آخر�نه ور�ما أسماء أشخاص اسم ضع�و  القائمة هذه في الأول الاسم �إلغاء �قوم ثمالرسالة 

 أن والنت�جة الش�كة، مواقع على الرسالة تنشر ،أوهومعارف هلأصدقائ مجدداً  الرسالة هذه رسلی ثم القائمة،

 ).Abdewale ,2009حینما �صل اسمه إلى رأس القائمة ( طائلة ثروة على حصل�

 شيء، على �حصلون  لا المشتر�ین أكثر نلأ متوهمة أو نظر�ة الحس�ة هذه فإن الأمر واقع في لكن   

 بر�د صنادیق في مشتر�ین شخصین أو واحد لشخص تعود قد كلها العناو�ن أن الأمر في ما وحاصل

 وقد والوقت للمال توفیراً  �المال ی�عث أن دون  �الرسالة و�نشر القائمة في اسمه ما شخص �ضع وقد مختلفة،

 . عا والخد الغش من نوعاً  واعتبرته الأسلوب هذا الغر��ة الدول في القوانین منعت

العدید من هذه الخطط و ذلك بتطبیق قوانین صارمة و رادعة للاحت�ال الالكتروني من لقد تم منع    

     .)report chains")1 طرف السلطات الأمر�ك�ة ، لكن ظهرت �عدها أشكلها أخرى مثل  "سلسلة التقار�ر 

 : No-product pyramid schemes منتج وجود غیر من . المخططات الهرم�ة2.1.2

فیها �قوم ، والتي " Airplane gamesقد �انت في عدة أشكال منها التي تسمى ب"ألعاب الطائرة ل   

ذین بدورهما یدخلان شخصین شخص �إدخال شخصین الذین بدورهما �جب أن یدخلا شخصین آخر�ن، ال

الشخصین �عده ب "مساعدي الكابتن" و الأر�عة �عدهم ب مى الشخص الأول �كابتن الطائرة و ف�س آخر�ن،

و  8الر�اب". حیث یدفع للكابتن عند اكتمال عدد الر�اب ب «" فر�ق الطائرة" و الثمان�ة الأخیر�ن ب 

 ) الموالي:23-2�ما یبینه الشكل ( .15 = 8 + 4 + 2 + 1�كون الانتشار هندس�ا �المعادلة : 

 

                                                            
لأسفل ثم افیھا یقوم شخص بشراء تقریر مكتوب فیھ أسماء أشخاص و عناوینھم الالكترونیة، فیقوم بإضافة اسمھ في   1

 یرسلھ لقائمة معارفھ. 
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 شكل یوضح مثالا عن مخطط الطائرة الهرم�ة  ):23-2شكل رقم (

 ).Abdewale ,2009(المصدر: مقت�س من 

 

' Pyramidإن الانتشار الهندسي في هذه المخططات الذي �ش�ه الهرم هو ما أعطاها تسمیتها ' الهرم   

)2009, Abdewale) ظهر شكل الهرم في هذه المخططات :24-2)، و الشكل الموالي  رقم� ( 

 

 
 طر�قة تكو�ن المخططات الهرم�ة الغیر منته�ة   ):24-2شكل رقم (

 ). Taylor , 2014(المصدر: مقت�س من 

 الكابتن

 الطیارمساعدي 

 فریق العمل

 الركاب
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 حیث تكون معادلة الانتشار الهندس�ة �ما یلي:

 
1x2=2 
2x2=4 
4x2=8 
8x2=16 
16x2=32 
32x2=64 

64x2=128 
128x2=256 
256x2=512 

512x2=1,024 
1,024x2=2,048 
2,048x2=4,096 
4,096x2=8,192  

....... 

" ، حیث تم ترو�ج Gifting schemesمن هذه المخططات �سمى ب "مخططات الهدا�ا  خرآشكل برز 

هذا النوع على انه في إطار برنامج لدعم المرأة أین یهدي الأفراد منحا لمروج البرنامج ، الشيء الذي لا 

 ).Taylor , 2014استثمارا حسب تبر�رهم، لكن السلطات سرعان ما قامت �إلغائها (�عتبر 

" أین تقوم مجموعات متحدة من Affinity groups�سمى " مجموعات الألفة  نوع آخر برز �ذلك

رهم في مخططات تش�ه الأشخاص �استهداف و ترو�ج "عشاء" لجذب مشتر�ین جدد و اقتراح استثما

 ).Taylor , 2014أن هذا النوع �ذلك تم إلغاؤه و منعه ( إلا مخطط الطائرة،

أن المخططات الهرم�ة أص�حت سهلة الكشف لذلك �قوم معظم   Taylorفي هذا الصدد، یرى    

المروجین لها �إدخال منتجات في مخططاتهم من أجل إعطاء ص�غة قانون�ة علیها و إقناع رجال القانون 

�أنها قانون�ة و هذا النوع من المخططات هو الذي یراه ممثلا في شر�ات و وسائل الإعلام و عامة الناس 

 ). Taylor ,2014التسو�ق الش�كي (
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     خلاصة

في هذا الفصل حاولنا إعطاء إطار مفاه�مي شامل لمختلف المفاه�م المتعلقة �التسو�ق الش�كي و ذلك    

والذي أص�ح یلقى مؤخرا اهتماما و  التوز�ع المعروفة�كونه أقدم طرق �عد أن تطرقنا لمفهوم الب�ع الم�اشر 

نموا متزایدین نظرا للمیزات و الخصائص التي �منحها خاصة ف�ما یتعلق �التوز�ع و الترو�ج وذلك في 

فان الب�ع  ك�الإضافة إلى ذل ضوء التطور التكنولوجي الحدیث و تقن�ات التجارة الالكترون�ة و التواصل.

آخر �عد أن تم ابتكار نظام مقاصة متعددة المستو�ات ف�ه �سمى ب "التسو�ق الم�اشر اكتسب �عدا 

الش�كي" الذي بدوره �منح خصائص إضاف�ة لشر�ات الب�ع الم�اشر التي تتبناه تمیزها و الذي یرى ف�ه 

 الكثیرون مستقبل التسو�ق.

�ة التي تعرف �المخططات �الموازاة مع نشأة و تطور التسو�ق الش�كي تحولت الأشكال الغیر القانون   

 هة لتلك في شر�ات التسو�ق الش�كيالهرم�ة إلى الترو�ج لنشاطها الاحت�الي �اعتماد خصائص مشاب

الشيء الذي خلق جدلا واسعا من عدة جوانب أكاد�م�ة و قانون�ة و حتى أخلاق�ة بهدف التفر�ق بین �ل 

ما هي إلا ع�ارة عن نوع جدید من  من هذین النوعین، فمنهم من یرى أن شر�ات التسو�ق الش�كي

المخططات الهرم�ة، ومنهم من یرى أن النوعین �الرغم من التشا�ه بینهما إلا أنهما �ختلفان �ما �ضمن 

 الص�غة القانون�ة فقط للتي توفر اعت�ارات معینة.

 الش�كيلتسو�ق شر�ات الالفصل الثالث للدراسة و التحلیل المعمقین لواقع المز�ج التسو�قي  سنخصص   

  .تمهیدا لإخضاعه لعمل�ة تقی�م في الفصول اللاحقة من هذه الدراسة

 

 

 

 

 

 



 الفصل الثالث:

تحلیل المز�ج التسو�قي 

لشر�ات التسو�ق 

  الش�كي
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 تمهید

 ) أسس هي :4)، تعتمد شر�ات التسو�ق الش�كي على أر�عة (Rawlins )2002حسب 
 المنتج؛ -

 الخدمات و الدعم لرجال الب�ع؛ -

 الاتصال؛ -

 خطة العمولات. -

أو  مام �قوة ب�عهاأو دون الاهت لن تستط�ع أي شر�ة تسو�ق ش�كي النجاح من دون منتج جید بذلك   

 مقاصة فلن تستط�ع الانطلاق من بدایتها.  خطةصل برامجها وأهدافها، و أخیرا فمن دون واكذلك إن لم ت

من المسّوقین تول�ف أو في هذا الصدد، تتطلب الإسترات�ج�ة التسو�ق�ة لشر�ات التسو�ق الش�كي    

نْتَج والسعر والترو�ج �المُ المتمثلة  (4P`S)السلعي  مواءمة هذه الأسس في عناصر المز�ج التسو�قي

في دراسته لأهم الاختلافات بین المز�ج التسو�قي  ) (KOŠNAROVÁ, 2012التي لخصها والتوز�ع

  تلك ) یلخص أهم1-3و الجدول الموالي رقم ()1( في شر�ات التسو�ق الش�كي و الشر�ات التقلید�ة

 الخصائص 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                            
 أي شر�ات الب�ع غیر الم�اشر   1
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 )1-3(جدول رقم 

 الجدول یوضح خصائص المز�ج التسو�قي بین الشر�ات التقلید�ة و شر�ات التسو�ق الش�كي 

المز�ج التسو�قي 
4P 

 شر�ات التسو�ق الش�كي الشر�ات التقلید�ة

 المنتج
صناعة المنتجات و الخدمات في 

 مجالات متنوعة

صناعة المنتجات و الخدمات في مجالات أقل 

مستحضرات تنوع، تغلب علیها صناعة 

 التجمیل، عمل�ات الاستشارة المال�ة و التأمین.

 التوز�ع
س�طرة قنوات التوز�ع غیر 

 الم�اشر
 س�طرة قنوات التوز�ع الم�اشر

 السعر
السعر �حدد بناءا على 

 الاسترات�ج�ات المنتهجة

السعر �حدد بناءا على الاسترات�ج�ات المحددة 

توز�ع و �ذلك السعر النهائي یتأثر �قصر قناة ال

 و الحد من الاتصال الجماهیري.

الاتصال الشخصي أو الاتصال الم�اشر �شكل  الاتصال الجماهیري �شكل أولي الترو�ج

 أولي

 ) (KOŠNAROVÁ ,2012المصدر: مقت�س من 

 الأر�عة نستعرض في هذا الفصل �شكل مفصل تحلیلا لخصائص مختلف مكونات المز�ج التسو�قي   

(4P`S)  مرجعي لدراستنا عن طر�ق فهم أعمق  إطار�ق الش�كي في محاولة منا لتشكیل لشر�ات التسو

التي ستتم و   MLMلمختلف الم�كانیزمات و الاسترات�ج�ات المنتهجة من قبل شر�ات التسو�ق الش�كي 

 لاحقا مقار�تها لاحقا في فصل آخر مع مختلف ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي.    

حیث تختص الم�احث الأر�عة الأولى بدراسة �ل � ) م�احث4( لأر�عهذا الفصل  �مه تم تقسفان للإشارة   

  .مكون من عناصر المز�ج التسو�قي على حدة
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 MLMالخدمة في شر�ات التسو�ق الش�كي  الم�حث الأول: مز�ج المنتج/

 و�ق الش�كيقها �اعتماد نظام التسفي هذا العنصر نر�ز أكثر على خصائص المنتجات التي یتم تسو�   

من أجل  4و الدعم  3، التكو�ن  2، التعل�م  1حیث أن المنتجات في هذا النظام تتطلب التحفیز 

�رون له ق�مة، وهذا حسب شر�ات و تسو�ق منتج یؤمن �ه المروجون له استخدامها، فالمؤسسة �حاجة ل

ي)، فلطالما �انت المنتجات التسو�ق الش�كي ما �فرقها عن تلك الغیر القانون�ة (مِؤسسات التسو�ق الهرم

 الش�كي.المبتكرة هي الأسلوب المفضل للتسو�ق 

 المنتجات  إسترات�ج�ة تسو�قالمطلب الأول: 

في  MLMمن خلال هذا المطلب نر�ز عرضنا على الاسترات�ج�ات التسو�ق�ة التي تعتمدها شر�ات    

 طرفها. وذلك �عد الحدیث عن واقع المنتجات المسوقة من  تسو�ق منتجاتها

 MLMالمنتج في شر�ات . 1

ه الأخیرة ذه �ون  التقلید�ة) عنه في الشر�ات MLMالمنتج في شر�ات التسو�ق الش�كي (�ختلف    

وخدمات بنوع من منتجات  فتتر�ز MLMتروج لمختلف المنتجات في مختلف الصناعات، أما شر�ات 

أ�ضا فكما سبق  ،الملا�س و  میلالتج مستحضراتالصحة و العنا�ة �الجسم و في قطاعات معینة � أساسا

تتطلب إطارا �املا من التدر�ب والدعم والتكو�ن والتحفیز لنجاحها، إلا أنها  فهذه المنتجات أن ذ�رناو 

التموقع داخل ل تقس�م السوق، استهداف السوق، و التخط�ط من أج في تشترك

 ). (KOŠNAROVÁ,2012السوق 

 

                                                            
 : �عض المنتجات مثل منتجات الصحة و الحم�ة تحتاج تحفیزا من رجل الب�ع لكي �قوم المستهلك �شرائهایزالتحف  1
لماذا منتجك أفضل من منتجات الآخر�ن؟ لماذا �حتاج المستهلك لهذا المنتج؟ التعل�م أساسي للشر�ة من أجل التعل�م:  2

 نجاح منتجها.
 مستهلك حول ��ف�ة استعمالها.�عض المنتجات تتطلب تدر�ب الالتدر�ب:   3

 �عض المنتجات تتطلب متا�عة و مساعدة مستمرة للمستهلك.الدعم:   4

 



112 
 

اللازم من أجال الاستخدام ستهلك �ق�مة المنتج وأن تقدم التعل�م فقوة الب�ع تستط�ع تحس�س الم �ذلك   

فمساعدته في تحسین ح�اة الناس أو حل  فالمنتج �عكس سبب وجود الشر�ة إضافة إلى ذلك ،السل�م

 وهذا ماللشر�ة،  وخاصة الوفاءفي ذهن رجل الب�ع  وتنشأ غا�ة لها ق�م ینقلها المنتج للمستهلكمشاكلهم �

 شر�ة تسو�ق ش�كي على حدة. تر�ز عل�ه �ل

أین یرى   Intellectual distribution) مفهوم "التوز�ع التثق�في" Zane plitzer )2006لقد تناول     

فالتوز�ع التثق�في عند اعتماده بتعل�م المستهلك حول ��ف�ة استخدام  ،أنه �جانب التوز�ع التقلیدي للمنتجات

 إطار من الالتزام و الولاء من ز�ائنها.  المنتج �عطي المؤسسة فرصا أكبر لبناء

التي لا �جد جات الكبیر غیر سهلة الاستخدام و عدد المنت ) فانRawlins )2002في المقابل، فحسب    

وهو ما توفره  ،یز، التعل�م، التدر�ب و المساعدة�لها تتطلب التحف مستهلك راحة في استعمالها �مفردهال

�عرف المستهلكون ��ف�ة أو تلك التي لا  المنتجات المبتكرةنجد ا لهذ ،سو�ق الش�كيقنوات مثل الت

 التسو�ق الش�كي. �لها تتلاءم و  تي لا یدر�ون لماذا هم �حاجة لهاأو تلك ال استخدامها

أن المنتجات التي تحتاج إلى المز�ج من "التعل�م و التدر�ب" أكثر  Rawlinsز�ادة على ذلك، �ض�ف    

هذا ما ینطبق عامة على و  لنجاح �اعتماد التسو�ق الش�كيالدعم" تفشل في افیز و من المز�ج " التح

عات إنفاق وقت �بیر في التعل�م قطاعات: التأمین، التخط�ط المالي، الكمبیوتر، حیث تتطلب هذه القطا

�ذلك لن تجد المؤسسات رجال ب�ع بدوام �امل لأن القطاعات تشهد تطورا �بیرا وسر�عا و التدر�ب و 

الإعلام الآلي شهد انخفاضا �بیرا في من المشار�ع، فقطاع الكمبیوتر و  للاستثمار في هذا النوع مستعدین

ولت تح، و IBM�عد ظهور النسخة الجدیدة للكمبیوتر المنزلي من  1980أسهم أكبر الشر�ات سنة 

تلك التي التسو�ق الش�كي هي المنتجات التي تتناسب و ف امإذا �شكل ع ،الشر�ة إلى الإعلان التقلیدي

 تدر�ب المستهلك. ه الوقت الذي �صرفه في التعل�م و الدعم أكثر منمن رجل الب�ع قدرا من التحفیز و  تتطلب

الذي جعل ذي حققته شر�ات التسو�ق الش�كي و من جهة أخرى، فلعل ذلك قد تغیر نظرا للنجاح ال   

  MLMفیرى العدید أنه ستبدأ شر�ات  الترو�ج الخاصة بهم،لتفكیر في استرات�ج�ات التوز�ع و العدید �عید ا

ة و�رجعون ذلك للمیزات التي أص�ح یوفرها نظام المقاصة خاص في التحول نحو هذه القطاعات السا�قة 

 ,Kontioتكی�ف قوة ب�عها مع هته التطورات (مع التطور التكنولوجي و قدرة هذه الشر�ات على التوسع و 

2011; Robert Chen & Chen& Cheng, Nd  (  . 
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التي تقدم  Expertos Patrimoniales consultingفإذا أخذنا قطاع التأمین �مثال، فتبرز شر�ة    

التي استغلت تحول الحكومة المكس�ك�ة من نظام التقاعد مین الخاص للتقاعد في المكس�ك  و خدمات التأ

أن شر�ات  Kontio ، حیث یرى )AFORE1 )Kontio,2011الحكومي إلى نظام تقاعد فردي یدعى 

MLM حسبو  ،نظام التسو�ق المتعدد المستو�ات في قطاع الخدمات المال�ة عامة أص�حت تتحول إلى 

Kontioه الشر�ات لتقد�م هذا النوع من الخدمات یرجع لسعیها في تخف�ض ذفالسبب الرئ�سي في توجه ه

التسو�ق �المد�ح و تكال�ف قوة التكال�ف و التحكم فیها و تحقیق أكبر قدر من الأر�اح �الاستفادة من مزا�ا 

الب�ع هي نفسها من تضمن  قوة �ما أنالب�ع التي هي نفسها تعتبر أول الز�ائن التي تطلب الخدمة، 

 حیث لا یزال تحقیق هذه العناصر شرطا أساس�ا.      تدر�ب وتعل�م وتحفیز المنخرطین فیها

 �مكنها النجاح �جب أن تتمیز ب: أن المنتجات التي) �Peterson  )1996و  ,Wotrubaرى ی ذلكك

 شكلا من أشكال التمیز عن �اقي المنتجات المشابهة لها؛ -

 تحتاج لنوع من العرض �استخدام العینات مثلا؛  -

 یتم شراؤها �شكل متكرر. -

إلا أن أكبر الشر�ات الناجحة  و�ق أي منتج عبر الب�ع الم�اشر والتسو�ق الش�كيتس�مكن نظر�ا  نإذ   

في منتجها اثنتین على الأقل من الخصائص الثلاث، وهذا الذي یتماشى خاصة ومنتجات" هي تلك تحقق 

�ذا منتجات العنا�ة �الصحة " التي تشكل مجتمعة ما یز�د عن تجمیل، الملا�س و الإكسسوارات، و ال

و التي تعتبر في مجملها سلعا استهلاك�ة، بینما �اقي المنتجات  MLM 2من نشاطات شر�ات  70%

 ).  WFDSA,2012خاصة في صنف سلع التجهیز ( تتوزع

  

 

 

                                                            
 1  َ AFORE اختصار لمصطلح :   Administradoras de Fondos para el Retiro   أي : إدارة صنادیق

 التقاعد. 
، و الملخصة في  2016لسنة  )WFDSA(أنظر الإحصائ�ات المقدمة من طرف الفدرال�ة الدول�ة للب�ع الم�اشر   2

  ني من هذا ال�حث.اتمثیلات ب�ان�ة في الفصل الث
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 الاسترات�ج�ات التسو�ق�ة للمنتج    .2

) �أن المنتجات التي �مكن تسو�قها في Robert Chen & Chen& Cheng )Nd�ض�ف  أ�ضا   

 إطار التسو�ق الش�كي �جب أن تتمیز �الخصائص التال�ة: 

ذات طب�عة غیر معقدة و لها استخدامات متعددة  : فالمنتجات التي تكون إمكان�ة واسعة للاستخدام -

 الث�ات.و تحصل على فرص أكبر في التطور و �مكنها ال�قاء طو�لا في السوق 

تعتمد على تقن�ات التسو�ق  MLM: �ما أن شر�ات منتجات ذات جودة عال�ة و أسعار مرتفعة -

ن تتمیز أ، ف�جب Face-to-face sellingالب�ع الشخصي و  Word-of-mouth�المد�ح 

�كلف المؤسسة  الذي میزات فر�دة من أجل تحقیق المد�ح الا�جابيالمنتجات �جودة عال�ة و 

مع ذلك فجودة  ،دة ما یرافقه سعر مرتفع للمنتجاتهذا عاتكال�ف العلاوات والمكافآت لقوة الب�ع و 

 Seeالمنتجات تجذب المستهلكین الشيء الذي �ضمن استهلاك منتجاتها ، فحسب دراسة �ل من 

Kiaw  وCyril de Run )2007 تعتبر جودة المنتجات العال�ة في التسو�ق الش�كي أحد (

 الأس�اب الرئ�س�ة لاستهلاك منتجاتها و الانضمام لها في مالیز�ا.

: فالمنتجات في التسو�ق الش�كي تحتاج لتقن�ات التسو�ق �المد�ح التي تعتبر حاجة لخدمات مكملة -

 نتجات الفر�دة و �ذا تحفیز سلوك الشراء لدى المستهلك.جوهر�ة في تفسیر خصائص الم

 ) أنه یتوجب على المنتجات في التسو�ق الش�كي أن تكون : Huang Wei-Che  )1993كما �ض�ف 

  ;غیر متوفرة في منافذ التوز�ع التقلید�ة -

 هامش ر�ح مغري لب�ع منتجاتها.  MLMتوفیر شر�ات  -

الخدمة  /ق الش�كي تعتمد غال�ا على الاسترات�ج�ات المختلفة للمنتج�مكننا القول أن شر�ات التسو�ن إذ   

غیر موجودة �المقارنة مع �اقي أنها تزعم �ون منتجاتها مبتكرة وفر�دة و أي  القائمة على الابتكار والتمیز

أو  ت على منتجات معدة من خلطات سر�ةالمنتجات المنافسة في السوق، حیث تعتمد أغلب الشر�ا

 ;Muncy, 2004خصائصها الفر�دة  (ج لقوة ب�ع من أجل شرح مزا�اها و عال�ة و تحتاتكنولوج�ا 

Taylor, 2016 .( 
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   خصائص المنتج المطلب الثاني:

السا�قة الذ�ر و �ما ذ�رنا في الفصل  MLMبناءا على طب�عة المنتجات المسوقة عبر شر�ات    

ي أن لا تكون منتجات غیر نفعة لمستهلكیها، أالسابق، فالمنتجات أو الخدمات المسوقة �جب أن تحقق م

هذا ما �میزها عن المنتجات المستخدمة في التسو�ق الهرمي �ما ذ�رنا أ�ضا آنفا في الفصل نافعة و 

لمرجوة �النظر السابق،  فالمنتجات المسوقة عبر التسو�ق الهرمي �ما أنها غیر نافعة أو ل�ست �الق�مة ا

بل الهدف هو الحصول  فهي ل�ست المقصودة في النظام لكجها المستهأو ل�ست �التي قد �حتا لسعرها

 على العلاوات و العمولات في ذلك النظام الهرمي الغیر قانوني.

  منتجات متنوعة  .1

شر ) أمثلة �لاس�ك�ة عن �عض المنتجات المسوقة في الب�ع الم�اMuncy )2004في هذا الصدد قدم    

�ق هرمي ول�ست شر�ات تسو�ق ن الشر�ات المسوقة لها هي شر�ات تسو أو التي �عتبرها غیر قانون�ة و 

الأمثلة التال�ة : تسو�ق �طاقات الهاتف، الاشتراك في مساحات الو�ب على الانترنت، و �ذا  مفقد ش�كي،

 �طاقات الخصم على التسوق.

الهاتف للاتصال �النس�ة ل�طاقات الهاتف، فقد تم تجنید العدید من الأشخاص من أجل ب�ع �طاقات    

$. السبب الوحید  0.25$، حیث �صل سعر الدق�قة ل  25دق�قة �سعر  100�الأماكن ال�عیدة من فئة 

الظاهر في شراء هته ال�طاقات بهذا السعر هو أن شخصا ما من شأنه أن یدفع ذلك المبلغ من أن أجل 

 ). Muncy,2004من ال�طاقة ( لا من أجل أن �ستفید �ص�ح جزءا من هرم المكافآتأن یت�ح له ذلك أن 

من  $200أما �النس�ة للاشتراك في مساحات الو�ب على الانترنت، فالأشخاص مطالبون بدفع مبلغ    

 الحصول على صفحة و�ب، نفس الشيء �قال على هذا المثالأجل الاشتراك في مساحة و�ب و 

)Muncy,2004.( 

-10ح هذه ال�طاقات خصما لمقتنیها یتراوح من �ذلك، ف�النس�ة ل�طاقات الخصم على التسوق، فتمن   

شهر�ا، وهذا ما �جعل العدیدین �قتنونها من أجل المكافآت  $50لكل من تصل مشتر�اته ل مبلغ  20%

سراف أو لشراء منتجات لا لأنه من الصعب تحقیق هذا الرقم من المشتر�ات، فذلك یدعو المستهلك للإ

     ). Muncy,2004( �حتاجها
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لوجدنا  MLMأنه إذا ألقینا نظرة على أغلب منتجات شر�ات  )Taylor)2016مقابل، فیرى في ال   

 مثل: �ةن�ات أصول و �ذا مكملات غذائ�ة مستخرجة من منتجات التجمیل و العنا�ة �الصحةأنها تروج ل

من تاهیتي، عصیر غوجي  Noniمن اندون�س�ا، عصیر النوني  Mangosteenمانغوستین  مكون 

Goji ي ا�ال اله�مالا�ا، وعصیر أكمن جAcai  ي" في أمر�كا الوسطى ا"أك ال نخیلمن أشجار

عصائر أخرى للفاكهة من المفترض أنها تشكل مز�ج الفوائد الصح�ة المضادة للأكسدة والجنو��ة وعدة 

من ه المكونات توجد في أماكن �عیدة ذ�ل ه ،وفقدان الوزن وطول العمر �ما في ذلك ز�ادة الطاقة وغیرها

لها ذلك الطا�ع الفر�د  MLMما یوهم المستهلك �أن منتجات شر�ات  العالم أو أنه یتم اخت�ار أفضلها

 لخلطة منتجاتها.

مثل المنتجات التي تسوق  MLMفإذا ألقینا نظرة على مختلف المنتجات المسوقة من طرف شر�ات     

ت التجمیل و العنا�ة �الصحة و �ذا ، لوجدنا أنها تروج لمنتجاForever Living Productsلها شر�ة 

الذي تبرز الشر�ة فوائده السحر�ة ، و oe VeralA 1مستخرجة أساسا من ن�ات الص�ار  مكملات غذائ�ة

 المختلفة على ال�شرة و الشعر و الصحة �شكل عام.

مشكل مثل  -نعومة ال�شرة زال لها دور في تحسین رطو�ة و ت لاو  إن مستخلصات الز�وت �التأكید �انت   

�عض الأمراض منذ مهد عدة  في تحسینالاستفادة من خصائصها المطهرة و  أو في -حب الش�اب

غیرها، و حتى أن العدید من �بر�ات شر�ات التجمیل مثل الشعر و  ومشاكلالجلد�ة  المشاكلحضارات، و 

Olay و Herbal Essence و Paul Mitchell تصنع منتجاتها من مستخلصات الز�وت حیث ما

في  Alternative Medicineمن قاعدة الأدو�ة الصیدلان�ة �ساهم الطب البدیل  40%ب نس�ة �قار 

 .) Watson )2004و  Preedyحسب دراسة �ل من  2004تحضیرها في 

أنفلونزا علاج لأنفلونزا الخناز�ر و الذي �عتبر �أفضل  Tamifluلدواء الشهیر الحال �النس�ة ل �ذلك   

مل�ار دولار في تخز�ن هذا الدواء الذي  1.3المتحدة الأمر�ك�ة تستثمر ما �قارب الطیور ما جعل الولا�ات 

، حیث تصنع هذا الدواء من مستخلص نبتة تسمى Rochesتقوم بتصن�عه الشر�ة الصیدلان�ة السو�سر�ة 

   ).(Star Anise  "Steinbrinck,2014ب "

 تسو�ق المكملات الغذائ�ة. 2

                                                            
   Forver Living Products (FLP  :/https://www.foreverliving.comموقع شر�ة (  1 

http://en.wikipedia.org/wiki/Illicium_verum
http://blog.naturalhealthyconcepts.com/author/kasey/
http://blog.naturalhealthyconcepts.com/author/kasey/
https://www.foreverliving.com/
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في نفس الس�اق، فقد وقع و أن تسبب ترو�ج منتجات (مكملات غذائ�ة) تحتوي على المادة العشب�ة    

شخصا یرجح المختصون �شكل �بیر أن  155في وفاة  2003" سنة  Ephedraالصین�ة "الافیدر�ن  

تناول  2003سنة  FDA( 1مادة "الافیدر�ن " هي السبب، فقد منعت إدارة الأغذ�ة و الأدو�ة الأمر�ك�ة (

ذلك �عد تلقیها ما �قارب ثبت أنها خطیرة على صحة ال�شر و  كل المنتجات المحتو�ة على هذه المادة التي

أن هذه المادة �مكن أن تفید �منشط للشه�ة وخصوصا �یزعم مصنعوها  �ان بلاغا حولها، حیث 16000

عندما تقترن مع الكافیین والأسبر�ن، �ما أنها تفید في تعز�ز فقدان الوزن و�ذلك ز�ادة الطاقة وال�قظة ما 

في جرعات  �ن" لكنء لتناول منتجات" الافیدر رواد الصالات الر�اض�ة على حد سوااضیین و أدى �الر�

ما جعل تسبب في الأزمات القلب�ة ت�أنها ترفع من ضغط الدم وتز�د من خفقان القلب و  لاحقا أعلى تبین

و�ة على منتجاتهم المحت�أن  ذلك یبررون  -Herbalifeالمسماة ب  MLMأبرزهم شر�ة  –المصنعین 

لا أن المختصین �عتبرون دراساتهم غیر دراسات أجروها، إمادة "الافیدر�ن" آمنة وذلك بناءا على تحالیل و 

 دقیقدق�قة �ونها تعتمد على أشخاص مرضى في حد ذاتهم ما �جعل اخت�ار فعال�ة منتجاتهم غیر 

)Harvard Health Publications, 2005 .( 

 Gianelliه المنتجات قد �سبب آثارا عكس�ة مثل ما ذ�ره ذخدام ه�ذلك، فهنالك من یرى أن است   

)1999cited in Kohen,2001;  سوق من المنتجات التي  %50) في دراسة وجدت أنه ما یز�د عن�

أن نس�ة مرتفعة من تلك المنتجات عند تناولها مع أدو�ة تم وصفها من لها ع�ارة عن منتجات سامة و 

ختلف أ�ضا هناك من یرى �أنه �مكن الحصول على م ،ا عكس�ة للاستخدامد �سبب آثار طرف الطبیب ق

الذي لن و  ى الغذاء الصحي الذي �عتبر �اف�اه المنتجات �الاعتماد فقط علذالمعادن في همینات و الفیتا

 $ .50قد �صل ل  MLMفي حین أن سعر المنتج في  $5�كلف الشخص أكثر من 

تخدام مختلف المكملات الغذائ�ة القلق من اس �عدم ضرورة عامةتم التسل�م لو أنه بذلك، فحتى و    

أثبتت ق�ق�ة للشخص الذي یتناولها، فقد فهي مع ذلك قد لا تكون ذات فائدة ح �وتومستخلصات الز 

دراسة أجر�ت على مختلف التجارب السا�قة حول فائدة المكملات الغذائ�ة (في شكل أقراص تحتوي 

                                                            
  nd Drug Administration(FDA) Food aإدارة الأغذ�ة و الأدو�ة الأمر�ك�ة:    1
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عدم وجود آثار معنو�ة ملموسة  شخص 606,232دراسة و 68)  ضمت أكثر من 1مضادات الأكسدة

 ). Taylor, 2016 Coene, 2016 ;ه المنتجات (ذله

من صنف المكملات الغذائ�ة تلك  FDA) تعتبر إدارة الأغذ�ة و الأدو�ة الأمر�ك�ة (في هذا الصدد    

النظام الغذائي  غذائ�ة تهدف إلى استكمالمنتجات التي تؤخذ عن طر�ق الفم والتي تحتوي على عناصر ال

مینات والمعادن والأعشاب أو الن�اتات الأخرى، على مكونات مثل: الفیتاحتوي توالتي �مكن أن 

تكون والأحماض الأمین�ة، و�عض المواد مثل الإنز�مات، �ما أن المكملات الغذائ�ة �مكن أ�ضا أن 

علیها في أشكال �ثیرة مثل أقراص، ��سولات، ��سولات هلام�ة، و في  مستخلصات مر�زة �مكن العثور

 ). (Steinbrinck,2014شكل سوائل، أو مساحیق 

هنا �جب التنو�ه �أن التشر�عات الأمر�ك�ة لا تعتبر من صنف الأدو�ة �ل المكملات الغذائ�ة و    

فة أعلاه �ونها حسب المفهوم لا تغیر المعر ونة من مستخلصات ز�وت الن�اتات و مستحضرات التجمیل المك

  1994التعل�م لسنة ، فحسب القانون الملحق للتغذ�ة والصحة و أو تؤثر في وظائف الجسم ال�شري 

)DSHEA(2  2007لسنة  3التوجیهات المتعلقة �المكملات الغذائ�ةو�ذا مجموعة الإجراءات والقواعد و 

)FDA,2007(   ت أن المكملات الغذائ�ة التي �سوق لها �جب أن ي مصنع �أن یثبلألا تلزم الشر�ات

كونات التي تدعي أنها منتجة منها لأنها تعد فقط تحقق النتائج التي تدعیها أو أنها �الأحرى تتضمن الم

 ). Harvard Health Publicatios, 2005ل�ست أدو�ة (مكملات غذائ�ة و 

التي س�قت - 2007عد والتوجیهات لسنة و�ذا القوا  1994لسنة  DSHEAأقر قانون  في هذا الس�اق   

أصناف  مصنعي وموزعي �ل على القبل�ة من عمل�ات الرقا�ة FDA ال إقصاء -الإشارة إلیها أعلاه

تعلق منها بتجاوزات لمجموعة من القواعد نلخصها  �استثناء مامستحضرات التجمیل المكملات الغذائ�ة و 

 ):Mlmlaw,2015ف�ما یلي (

                                                            
، التي لها دور المحافظة على Cو  Aو  E : هي مختلف الفیتامینات المشهورة وخاصة الفیتامین مضادات الأكسدة  1

). لكن المختصین أثبتوا عدم فاعلیتها في إطالة العمر �ما �سوق لها مصنعوها، و Medline plus,2016ش�اب الخلا�ا (
م تر�ز في ما إذا �ان استهلاكها في شكل أقراص له فائدة، لكن على العموم ی�قى استهلاكها هنا أص�حت مختلف دراساته

 ).Taylor,2016 مقت�س من   MSNBC,2007�كم�ات صغیرة مقبولا خاصة إذا �ان المنتج تم اقتناؤه �سعر معقول (
 d Education Act (DSHEA )Dietary Supplement Health anالقانون الملحق للتغذ�ة و الصحة و التعل�م:   2
  Dietary Supplement Current Good Manufacturing Practices (CGMPs) andالقواعد تعرف ب:   3

Interim Final Rule (IFR) Facts   بتار�خJune 22, 2007  

http://blog.naturalhealthyconcepts.com/author/kasey/
http://blog.naturalhealthyconcepts.com/author/kasey/
http://www.fda.gov/Food/GuidanceRegulation/CGMP/ucm110858.htm
http://www.fda.gov/Food/GuidanceRegulation/CGMP/ucm110858.htm
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) الآت�ة: قد �كون المنتج ضارا 4�كون ذلك في الحالات الأر�عة (: و  ةتسو�ق منتجات مغشوش -

قد �حتوي المنتج   ;للمستخدم لأنه �حتوي أو قد �كون مكونا من مادة �مكن أن تكون ضارة

أو أنه قد �حتوي على مكونات غیر مسموح بها أو في �عض  ;سامةخبیثة و  على مكونات

�أن تحتوي على صنف غیر معتمد من  FDA�ان قد لا تكون معتمدة من قبل الالأح

أو أن یتم تصن�عها تحت ظروف غیر صح�ة �حیث أنها تص�ح مضرة للمستخدمین  ;الملونات 

 أو ملوثة �مواد خبیثة أو سامة.

�كون ذلك في الحالات الآت�ة:  وضع ملصقات �اذ�ة أو مضللة عن : و تسو�ق مغالط للمنتجات -

عدم الإفصاح �شكل �ارز أو دقیق لكل المعلومات ; منتجو�ات أو الوظائف الحق�ق�ة للالمحت

 المعلومات علیهاتضلیل في طرق عرض التعبئة و ; حول المنتج تحت سلطة هذا القانون 

ذلك من السا�قة و  للشروط�التحقق من احترام مختلف المصنعین الق�ام  FDA فقط �مكن لل فانه هنا   

وتفقد مرافقها، المواد الأول�ة الداخلة في عمل�ة التصن�ع  �ةخلال التحقق من النقاط التال�ة: تفقد الشر 

(الأرض�ات، الإنارة نظافة المصنع و الأجهزة، مواد أول�ة مصرح بها و معتمدة، أخذ عینات من 

المنتجات)، الكادر ال�شري (مكون، مدرب، �فء، احت�اطات تناول مواد �حول�ة أو سجائر أثناء عمل�ة 

طرق الواجب التصر�ح بها، احت�اطات و  رق التعبئة و التغل�ف، المعلوماتالتصن�ع)، التغل�ف ( ط

 استخدام المنتج)، أخرى (شهادات و وثائق تتعلق �المنتج و المكونات..).  

لرقا�ة م�اشرة من طرف  MLMلا تخضع مختلف المنتجات التي تصنعها أو توزعها شر�ات  بذلك    

ه ذتجعل من ه قد التصن�ع�طرق التسو�ق والتغل�ف و  ق بتجاوزات تتعلقما عدا ما تعل FDAال 

التغل�ف للأدو�ة �ونه الغذائ�ة تدخل في صنف الأدو�ة وتسري علیها أحكام التسو�ق والتصن�ع و  المكملات

أنها تنتقل إلى دور ��عني  ماقد تم التسو�ق لها �أنها تستط�ع التغییر أو التأثیر في وظائف الجسم ال�شري 

 .مختلف الأمراض التي تصیب الإنسانا�ة من الوقالمعالجة و 

المتمثلة أساسا في �عاب على التشر�عات الأمر�ك�ة و  مما ) �أنهMason )2011ترى  في هذا الإطار   

عن تأد�ة دور  FDAذلك �سبب إ�عادها ال نها لا تحمي المستهلك �شكل �اف و �أ DSHEAقانون 

قبل دخول منتجاتهم للأسواق، ف�المقارنة مع ما تفرضه  تنظ�م نشاط مصنعي المكملات الغذائ�ةالرقا�ة و 
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ه ذفي �ون هیبدو جل�ا �أن المفارقة تتحدد أساسا  2الصین و  1القوانین في �ل من دول الاتحاد الأور�ي

ره الا�جاب�ة آثالغذائ�ة قبل التحقق من فعالیته و الدول لا تسمح بتسو�ق أي صنف من أصناف المكملات ا

دول لوائحا ه الذالعامة للإنسان، حیث تضع مختلف ه�ذا مدى خطورته على الصحة و و آثاره الجانب�ة 

آمنة، أما لمجموعة من الأعشاب والفیتامینات والمكونات المثبت مخبر�ا وعن طر�ق دراسات �ونها فعالة و 

الحصول ه اللائحة فیتوجب عل�ه ذسو�ق منتج �حتوي على مكون خارج هفي حالة ما رغب مصنع في ت

 موافقة تسجیل المنتج أولا. على

فیتوجب على �ل المصنعین أو الموزعین  Germany �التحدید في ألمان�ا�مثال عن ذلك في أورو�ا و    

لاستخدام مرخصا لها لأو المستوردین �أن تكون المكونات التي تصنع منها أصناف مكملاتهم الغذائ�ة 

ضافات والفیتامینات والأملاح المعدن�ة ختلف الممتسو�قها سواء تعلق الأمر �قبل أن یتم استخدامها و 

) BFR( 3�الإضافة إلى أن الحكومة من خلال المعهد الفدرالي لتقی�م المخاطر ،غیرها من المكوناتو 

 ):BFR,2008تؤ�د على ضرورة احترام الشروط التال�ة (

 الأطفال؛ المكمل الغذائي على معلومات تشیر �ضرورة إ�عاده عن متناول ف�جب أن �حوي غلا -

ه المكملات هذتجعل من تعتبر ممنوعة و  الأمراضالعلاج أو الوقا�ة من  �إمكان�ةكل ادعاءات  -

الغذائ�ة من صنف الأدو�ة، حیث �مكن فقط استخدام ع�ارات تدل على أن المكمل الغذائي 

ه الادعاءات �جب في حالة استخدام هذ�مرض معین، و  �إمكانه التقلیل من مخاطر الإصا�ة

 ا بنتائج رسم�ة تثبت صحة تلك الادعاءات ؛دعمه

ذلك للاحتمال الكبیر �التزامن مع تناول أدو�ة طب�ة و  لا �جب إطلاقا تناول المكملات الغذائ�ة -

 الأدو�ةلحدوث آثار تفاعلات مع تلك الأدو�ة أو أن تلك المكملات قد تضعف أو تضخم أثر 

   ؛طو�لة لاحقة ة�على الجسم ال�شري لذلك ینصح بتناولها �فترات زمن
                                                            

: و التي تلزم المصنعین بتسو�ق المنتجات المكونة The Food Supplements Directiveلقوانین نذ�ر: من بین ا  1
من قائمة من الفیتامینات و الأملاح المعدن�ة المختبرة �أنها آمنة، و في حالة ما اقترح مصنع ما تسو�ق منتج مكون من 

 372000 $-119  000 $ث و تجارب تتراوح بین سنوات مع تكال�ف �ح 3مادة غیر معروفة فیتم اخت�ارها لمدة 
)Mason,2011( 
 

و التي تنظم نشاط المكملات  Chinese Medicines (TCMs)  egulations of TraditionalRمن بین القوانین:  2
 )Mason,2011( الغذائ�ة و الأعشاب الطب�ة منذ العدید من السنوات.

 

 Bundesinstitut für Risikobewertung (BfR)  التسم�ة �اللغة الأصل�ة :  3
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مشروع قانون للسلامة الغذائ�ة  John McCainاقترح السیناتور  2010فانه في سنة  للإشارة   

Dietary Supplement Safety Act  ة الكاملة على مختلف الذي �طلب من خلاله فرض الرقاو�

ناتور ینحدر أن السیخاصة و  FDAالموزعین لكل أصناف المكملات الغذائ�ة من طرف ال المصنعین و 

تحت �عد فترة وجیزة و فو التي تضم أكبر عدد من المصنعین لهذا الصنف، لكن  Utahمن ولا�ة 

 ). Turbeville,2010 ; Mason,2011ضغوطات تخلى السیناتور عن دعمه لهذا المشروع (

 تظهر من خلال عدة مشاكل تسببت فیها مكملات غذائ�ة تم Masonإن ت�عات هذا الاخت�ار حسب    

زامن مع استهلاكها مع آثارا �الت تزال تسبب مضاعفات و لالا�ات المتحدة الأمر�ك�ة �انت و تسو�قها في الو 

�ذا ما حصل سنة و  tryptophan-L 1مثلما حصل مع استهلاك مكملات تحتوي على مادة  أدو�ة أخرى 

تبین التي و  من استهلاك المنتجات التي تحتوي على مادة "الافدر�ن" FDAعندما حذرت ال  1994

هذا الاخت�ار في عدم مراق�ة أصناف المكملات فسنوات،  9�عد  ة تلك التحذیراتصح فیها الأمر�كیون 

 الغذائ�ة قبل تسو�قها تحسب عواق�ه جل�ا على صحة المستهلك.

تبرره  FDAرغبتها في تسجیل المكملات لدى ال مإن النظر في دوافع الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة �عد   

 DSHEA) اعت�ارات اقتصاد�ة تتعلق بنمو هذا القطاع، فمنذ إصدار قانون Mason )2011حسب 

سنة، أي حتى  14(خلال  75000إلى أكثر من  4000تضاعف عدد منتجات المكملات الغذائ�ة من 

سنوات  في الناشطین ذلك �سبب اعت�ار جل منتجات المصنعینمنتج و  )2008إحصائ�ات سنة 

هذا ما جعل تكال�ف التصن�ع منخفضة، أما في حالة إنتاج أدو�ة جدیدة فان و  2 كالتسعینات آمنة آنذا

ذلك نظرا لأن المصنعین �كونون مجبر�ن على الحصول أنه أن یرفع في تكال�ف التصن�ع و ذلك من ش

 100إلى  50دراسات مخبر�ة قد تصل نفقاتها بین ما �عني تحمل تكال�ف أ�حاث و  FDAعلى موافقة ال 

مع عدد معقد من الإجراءات المتعلقة  -في حالة الصناعة الصیدلان�ة – جدیدلار لكل دواء ملیون دو 

 سنوات.  9-6بتسجیل الدواء تتراوح بین 

                                                            
1  L-tryptophan  ع�ارة عن حمض أمیني ینتجه الجسم، و لقد تسبب تناول مكملات غذائ�ة مكونة أساسا من هذا

شخص  38الحمض إلى  حالات �ثیرة من الأمراض و المتعلقة �اختلال وظائف الدم في الجسم ال�شري ما تسبب في وفاة 
 .)Mason,2011ل الدائم (و العدید ممن أصیبوا �الشل

 
  . 1995جانفي  1ابتداء من تار�خ  لائحة من الشر�ات التي تعتبر منتجاتها آمنة DHSAفي هذا الإطار قدم قانون   2
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�أن توجه الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة نحو هذا الخ�ار من   Masonتض�ف ،�ل ما سبق ز�ادة على   

تبین �أنه ما  في أمر�كا تأجر� دراسةلال أنه من خخاصة و  شأنه أن �ضع صحة الأمر�كیین في خطر

، �ما أن FDAأنه تتم مراقبتها من طرف ال قد �أن المكملات الغذائ�ة آمنة و منهم �عت %80یز�د عن 

الدراسة أقرت �أن الأمر�كیین أكثر عرضة للموت �سبب سم�ة تناول الفیتامینات الناتجة عن الجرعات 

 ب عدم فعال�ة تلك الفیتامینات.الزائدة أكثر من أن یتعرضوا للموت �سب

ال فان ذلك لا المكملات الغذائ�ة �شكل عام آمنة للاستعم �أنحتى ولو أن الكونغرس الأمر�كي یرى    

في الولا�ات  MLM فإذا أخذنا في تحلیل �عض المنتجات المسوقة من طرف شر�ات  ،�عتبر مبررا �اف�ا

أساسها مستخلصات جات الصح�ة و المكملات الغذائ�ة التي خاصة منها المتعلقة �المنت المتحدة الأمر�ك�ة

الأعشاب، فتبرز العدید من المنتجات التي یدعي مصنعوها أو موزعوها أنها تشفي من ز�وت الن�اتات و 

 Taylor, 2016; FDA,2014 ;في عدة حالات ( FDAالعدید من الأمراض ما استلزم تدخل ال 

Coene, 2016(،  فشر�اتMLM  مثلYoung Living و Doterra  و Medifast  وHerbalife 

ات مستخرجة من مستخلصات تعتمد على طرح منتج�ما أشرنا  Usanaو  Isagenixو  Xyngularو 

تي تدعي أنها تعالج أو تساهم في معالجة عدة أمراض غال�ا من دون الارتكاز على أ�ة الالز�وت و 

 ).Coene,2016دراسات أو تجارب مخبر�ة موثوقة تثبت صحة ادعاءاتها (

تمنع منعا �اتا  FDAوحتى ولو قدمت تلك الشر�ات دراسات تثبت فعال�ة منتجاتها فان ال  مع ذلك   

حالة  Preventأو تقي  Cureالغذائ�ة من القول �أن منتجاتهم تشفي  موزعي صنف المكملاتمصنعي و 

علب ه المصطلحات في عمل�ة التسو�ق أو ما قد تحتو�ه المنشورات أو ذمرض�ة عن طر�ق استخدام ه

أنه �مكن استخدام ع�ارات تدل على أن المنتجات " قد تساهم في تخف�ف � FDAتنص ال  هنا ،التغل�ف

 Arthritis-"may relieve jointإذا ما تعلق الأمر �مرض هشاشة العظام  - آلام المفاصل " مثلا

pain" الصح�ة" " المفاصل أنها" تدعم أوsupports healthy joints" Steinbrinck,2014).( 

�ن أمكنها ذلك لا تشفي العظام المكسورة، و  فهي مع �الرغم من منافع مستخلصات الز�وتلتأكید، ف�ا   

 Autismلا تعالج مرض التوحد لتأكید لا تشفي الحروق الخطیرة و فإنها �الحروق الطف�فة المساعدة مع ا

صلب والت Arthritisوالتهاب المفاصل  Diabetesالسكري  ومرض Parkinsonومرض �ار�نسون 

ه المنتجات تحتاج ذأو أي أمراض خطیرة أخرى، فه  Cancerوالسرطان Multiple sclerosisالمتعدد 

 ). Coene,2016هو الشيء الغائب (تنظ�مها وتحدید استخداماتها وآثارها الجانب�ة بدقة و لأن یتم 

http://www.sequenceinc.com/fraudfiles/2009/09/medifast-and-take-shape-for-life-weight-loss-pyramid-scheme/
http://blog.naturalhealthyconcepts.com/author/kasey/
http://blog.naturalhealthyconcepts.com/author/kasey/
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ن منتجاتها تساهم آنذاك أ Nutriliteففي سنوات الخمسینات ادعت شر�ة هذا الأمر لا �عتبر حدیثا،    

 عشرون  في الشفاء من العدید من الأمراض مثل: السرطان، مشاكل القلب، القلق و الأزمات النفس�ة و

 How to Get Well and" شر�ة آنذاك بتوز�ع �تیب تحت اسم ، حیث قامت الامرضا آخر ) 20(

Stay Well,"1   الشر�ة في الشفاء من مرفوق ب�عض الشهادات الح�ة التي �انت تزعم فاعل�ة منتجات

الأدو�ة غذ�ة و إدارة الأ، إلا أن $500,000 مب�عات الشر�ة الشهر�ة تقفز إلى تلك الأمراض ما جعل

ما جعل الشر�ة  ات من الأ�حاث في ادعاءات الشر�ة) سنو 4أر�ع ( 1947سنة  FDA أخذت الأمر�ك�ة

و ادات شفاء المرضى من الكتیب أین قامت �عدها الشر�ة �محو شه ،اله�أةضد قانون�ة تدخل صراعات 

منها ما قالت أنها أص�حت تعتبر تلك الأمراض �حالات من عدم التوازن  استبدلت عدة معط�ات ف�ه

الك�م�ائي وأن المنتجات تساعد في تحسینها، إلا أن المحكمة آنذاك أصدرت حكما �قضي �منع �ل من 

عدة قرارات �شأن تجاوزات �ما أصدرت  ماثلةن یب�ع و أن یروج إشاعات ممن أ  Nutrilitیب�ع منتجات 

 ).         Barett,1999( الشر�ة

تحذیر لشر�تي  تيبتوج�ه رسال FDAالأدو�ة الأمر�ك�ة قامت إدارة الأغذ�ة و  2014في سنة و  لاحقا    

Doterra  ذا و�Young Living لتسو�ق لها في نفس التار�خ محذرة إ�اهم من أن المنتجات التي یتم ا

لأنها موجهة حسب المسوقین لها لأغراض: العلاج والتخف�ف والوقا�ة من  ر من قبل الأدو�ةتعتب

من قبل أساسا ع�ارة عن مكملات غذائ�ة وعشب�ة و  تعتبر منتجاتها والتيفقد قامت الشر�تان  ،الأمراض

وس�ة (�ما في مستخلصات الز�وت �الادعاء �أن منتجاتها تقي أو تعالج عدة أمراض مثل: الالتها�ات الفیر 

�طانة الرحم، مرض )، والعدوى ال�كتیر�ة، والسرطان، إصا�ات الدماغ، مرض التوحد، Ebolaذلك الإیبولا 

، ومرض الزها�مر، والحد من الأورام، ارتفاع ضغط الدم ،أمراض القلب، الخرف وغیرها من الأمراض 

سوا ممارسین طبیین مختصین الغیر قابلة للتشخ�ص الذاتي أو العلاج من قبل الأفراد الذین ل�

)FDA,2014(، التي هي مكونة راض السا�قة و فالشر�تین تروجان لمنتجات تدعي بـكونها تشفي من الأم

"القرنفل"، "الأو�البتوس"، "الل�ان"، "المسك"، "لافندر"، "عش�ة  "،ن عدة أعشاب مثل: "الأور�جانوم

 ن "،" �اس�ا "،" س�ج �لاري "، و" نجیل الهند ". " ینترغر� ،الل�مون"، "المر"، "النعناع"، "روزماري"

ه المنتجات غیر معترف بها عموما على أنها آمنة وفعالة للاستخدام في ظل الشروط ذفي الحق�قة، فه   

الأدو�ة تعتبر أن طر�قة ى المنتج ما جعل إدارة الأغذ�ة و أو العلامات الخاصة المنصوص علیها عل
                                                            

1  ,"How to Get Well and Stay Well"  .أي : ��ف تشفي نفسك و ت�قى �صحة جیدة 
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تسو�ق الأدو�ة، حیث هلك النهائي �طابق طرق استعمال و ن قبل المستاستخدامها متسو�ق المنتجات و 

عال�ة  قد تكون مؤذ�ة للصحة أو مسممة أو أن العدید من المنتجات المسوقةنبهت الإدارة الشر�تین 

 التر�یز، لذا لا �جب وصفها من طرف أشخاص عادیین �ما قالت الإدارة �ذلك:

" Your products are prescription drugs as defined in section 503(b)(1)(A) of the 
Act [21 U.S.C. § 353(b)(1)(A)]) for some of the claims made for them because, 
in light of their toxicity or other potentiality for harmful effect, the method of 

their use, or the collateral measures necessary to their use, they are not safe for 
use except under the supervision of a practitioner licensed by law to administer 

them." (FDA, 2014, p2). 

جات �جب أن �كون في إطار ن استخدام المنتااعت�ارها من صنف الأدو�ة ففي حالة أنه  هنا ما یلاحظ   

للاستخدام �ما یوضحه المقتطف من النص  �ةملحقة ب�طاقة توجیهاص مختصین و مراق�ة أشخوصا�ة و 

 التالي:

"claims. 'Adequate directions for use', means directions under which a layperson 

can use a drug safely and for the purposes for which it is intended (21 C.F.R. § 
201.5). Prescription drugs can only be used safely at the direction, and under 
the supervision, of a licensed practitioner. Therefore, it is impossible to write 

"adequate directions for use" for a prescription drug to be used by a layperson" 
(FDA, 2014, p3). 

�عد  REFA Enterprises رسالة تحذیر لشر�ة  FDAأرسلت ال  2014من جهة أخرى، ففي سنة    

 Foreverو  Forever Beautiful Bee Pollenتلقیها شكوى عن تأثیرات غیر مرغو�ة لمنتجیها 

Beautiful Infinity  حیث قامت الإدارة �اخت�ار المنتجین في مخابرها لتكتشف احتوائهما على مكونین

تبین لاحقا  "، هذان المكونانPhenolphthalein و  Sibutramine مصرح بهما في المنتجات"  غیر

الهضمي، عدم انتظام ضر�ات  اضطرا�ات خطیرة في الجهازهما مضاعفات منها رفع ضغط الدم و ل أن

لتوازي خاصة بتفاعلهما مع أدو�ة یتم تناولها �استخدام مستمر على المدى الطو�ل و والسرطان مع ا القلب

)FDA,2014(. 

محل نزاع بین العدید من التجاوزات في تصن�ع وطرق تسو�ق واستهلاك المنتجات قائمة و  ت�قىو  هذا   

فیها �أن أغلب التي �عتبر العدید من المختصین في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة و عدة أطراف خاصة 

آمنة أو من دون فائدة للأس�اب المذ�ورة ز�وت الن�اتات غیر المنتجات الصح�ة والتي أساسها الأعشاب و 
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وهذا ما یتضح من خلال اعت�ار الإدارة عدة FDA سا�قا حتى ولو تحصلت على شهادة اعتماد من ال 

من ثم تترتب عن �عضها مضاعفات خاصة ف�ما تعلق بتفاعلها مع نات طب�ع�ة �أنها معتمدة لدیها و مكو 

 ن و مواد أخرى عدیدة) .أدو�ة أخرى (كما هو الحال مع مادة الافیدر�

ترتكز في نوع مستحضرات  MLMنستنتج �أن أغلب المنتجات في شر�ات  من خلال �ل ما سبق   

، حیث �مكن ثیر أو تغییر وظائف الجسم ال�شري المكملات الغذائ�ة التي لا تهدف للتأالتجمیل والصحة و 

ین تضمن �أنها تؤدي دورها أو حتى تقد�مها من دون شروط أو قوانمصنعیها أو موزعیها من تصن�عها و ل

ذلك في حالة الأدو�ة و مع ذلك فان صنف هذه المنتجات قد �عتبر من صنف ، أنها مكونة مما تدع�ه هي

ه الشر�ات �أن منتجاتها تشفي أو تقي من أمراض مختلفة أو في حالة ما تم تصن�عها من ذما ادعت ه

ه ذتلزم ه FDمع طرق تسو�ق الأدو�ة فان ال  هنا و نظرا لتشا�ه طرق تسو�قها ،خلال مكون جدید

المتعلقة بتسو�ق منتجاتها تحت نفس شروط تسو�ق الأدو�ة ما �ات �احترام مجموعة من القواعد و الشر 

ل�س من قبل موزعین عادیین لا �ملكون قها من طرف أشخاص مختصین طبیین و �عني ضرورة تسو�

التعرف على آثارها الجانب�ة أو آثار تفاعل تلك و الأمراض ه ذتشخ�ص حالات الإصا�ة به درة علىالق

  .التزامن و التي قد تكون جد خطیرةالمكملات مع أدو�ة تؤخذ �
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  MLMالم�حث الثاني: مز�ج السعر لشر�ات التسو�ق الش�كي 

مقارنة ات �الإن إسترات�ج�ة التسعیر المعتمدة في �لا النظامین الش�كي و التقلیدي تحدد تموقع المنتج   

معط�ات التال�ة: أهداف هذا ما نحاول عرضه في هذا الم�حث ، فقرار التسعیر �عتمد على المع المنافسة و 

 الأهداف التسو�ق�ة، استرات�ج�ات التموقع، السوق المستهدف، التكلفة، الطلب و المنافسة .  المؤسسة و 

 ه�كل وطرق تحدید الأسعار المطلب الأول: 

و ذلك  MLMحث للحدیث عن ه�كل وطرق تحدید الأسعار التي تعتمدها شر�ات نتطرق في هذا الم�   

  .قبل تطرقنا في مطلب آخر للحدیث عن استراتج�ات السعر المعتمدة

 . ه�كل الأسعار 1

�المقارنة مع قنوات التوز�ع عن طر�ق التسو�ق التقلیدي، فتعرف قناة التوز�ع الم�اشر عن طر�ق    

�ات العلاوات التي توزعها في شكل عوائد للمستو و�ات المرتفعة لنسب العمولات و ستالتسو�ق الش�كي �الم

العوائد لطالما �انت مصدر جذب للعدید من الأشخاص منذ ه العمولات و ذالمختلفة له�كل قوة ب�عها، ه

 Robert Chen & Chen& Cheng, Nd; Ferrari,2010 cited in Lerkjarijumponسنوات (

& al,2013)  فح ،( سبSee Kiaw  وCyril de Run )2007 تعتبر المكافآت المرتفعة في (

 ل�قاء في النظام. احد الأس�اب الرئ�س�ة للانضمام و أ في مالیز�ا التسو�ق الش�كي

بناءا على العناصر التال�ة التي قدمها       MLM�مكن تحدید ه�كل أسعار المنتجات لشر�ات  عامة

Nd) Robert Chen & Chen& Cheng( ) التالي:2-3في الجدول ( 
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 )2-3(جدول رقم  

 جدول یوضح نس�ة توز�ع التكال�ف/الأر�اح لشر�ات التسو�ق الش�كي و التقلیدي  

نس�ة توز�ع التكال�ف/الأر�اح لشر�ات التسو�ق 
 )%(   التقلیدي

نس�ة توز�ع التكال�ف/الأر�اح لشر�ات التسو�ق 
 )%( الش�كي

 مواد أول�ة خام
 التصن�ع تكال�ف 

 تكال�ف الترو�ج 
 الأر�اح الموزعة لتجار الجملة

 الأر�اح الموزعة على و�لاء المصنع
 الأر�اح الموزعة على تجار التجزئة 

 

10 
12 

15 

25 

3 

35 

%100 

 مواد أول�ة خام
 تكال�ف التصن�ع 

 خصومات على سعر المنتج 
 الأر�اح الموزعة على المب�عات

 العمولات الموزعة على المب�عات
 تكال�ف التدر�ب و التكو�ن

10 
12 
15 
35 
25 
3 

%100 

 .(Robert Chen & Chen& Cheng, Nd)المصدر: مقت�س من  

 حیث �مكننا تصن�ف التكال�ف �ما یلي:

 مواد أول�ة خام، الأر�اح الموزعة على المب�عات (المب�عات الم�اشرة الفرد�ة)،ب: تكال�ف متغیر -

، هامش )Downlinesب�عات مجموعة الموظفون من تحت العمولات الموزعة على المب�عات (م

 الخصم على سعر المنتج (هامش الر�ح على ب�ع المنتج) ، تكال�ف التدر�ب و التكو�ن.

 ).  1تكال�ف التصن�ع. (كما أح�انا توجد تكال�ف ثابتة جد ضع�فة للتسو�ق  :تكال�ف ثابتة -

تسو�ق الش�كي أكبر منها في التسو�ق التقلیدي، حسب الطرح السابق، تعتبر التكال�ف المتغیرة في ال   

بینما التكال�ف الثابتة تكون هي الأكبر في التسو�ق التقلیدي، فقد تصل نس�ة التكال�ف المتغیرة في 

بینما في شر�ات التسو�ق  ،%100من سعر الب�ع أو تتعداها إلى حتى   %73التسو�ق الش�كي إلى 

    % .88ثابتة ال قد تتعدى نس�ة التكال�ف ال التقلیدي

      

                                                            
أحد أكبر شر�ات  AEGبرعا�ة  2013مي مثل ما فعلته سنة �ذلك للاتصال التسو�قي الإعلا Herbalife تلجأ شر�ة   1

 Hammarby Fotbollالتظاهرات الر�اض�ة، و�ذا الراعي الرسمي للفر�ق السو�دي لكرة القدم و �ذا فر�ق �رة القدم 

Club )10incomes,2013( 
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 . طرق تحدید الأسعار 2

في السعر الذي  أكثر تحكما )KOŠNAROVÁ)2012 حسب تعتبر شر�ات التسو�ق الش�كي    

ل�ف �اعتمادها التوز�ع الم�اشر ذلك في حالة ما استطاعت التحكم في مختلف التكاتحدده في السوق و 

لش�كي في ذا �منح میزة تنافس�ة لشر�ات التسو�ق ا�ل ه ل الجماهیري �ذا �حدها من استخدام الاتصاو 

وهذا ما  شر أكثر تحكما في عمل�ة التوز�ع تعتبر شر�ات الب�ع الم�ا ف�شكل عام ،جعل أسعارها أكثر ث�اتا

 الثاني.أوردناه سا�قا في الفصل 

 إسترات�ج�ة السعرالمطلب الثاني: 

حسب إسترات�ج�ة  �ع منتجاتها المختلفةحال�ا تحدد أسعار ب MLMللإشارة، فان مختلف شر�ات    

رهم یب�عون المنتجات �سعر الذین بدو منتجاتها �سعر الخصم للموزعین و  حیث أنها تب�عمدروسة من قبلها و 

 نظر�ا أي ذلك السعر مضافا إل�ه هامش الر�ح، لكن مع ذلك لا تضع شر�ات التسو�ق الش�كي؛ الب�ع

ار التي �مكنهم أن یب�عوا بها منتجاتهم داخل النظام أو للمستهلك قیودا على قوة الب�ع في اخت�ارهم الأسع

 النهائي خارج النظام.

 وحر�ة تحدید الأسعار  MLM. شر�ات 1

حیث �انت � ب�ع منتجاتهاإلى فرض شروط في طرق  Amway�انت تلجأ شر�ة  1963في سنة    

لب�ع المقابل لكل منتج من تفرض على الموزعین أو الوسطاء تسو�ق منتجاتها فقط �مستوى سعر ا

 دلیل الب�ع للشر�ة �ما جاء ذلك في المقتطف التالي: والمحدد فيمنتجاتها المختلفة 

"No distributor shall sell products sold under the Amway label for less than the 
specified retail price, when making sales to persons who are not distributors, 
except where commercial discounts are authorized to be given. No distributor 
shall give a greater discount than that authorized in the appropriate Amway 

Product Sales Manual" (FTC,1979)  .  
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�خرقها المادة رقم  1975سنة  Amwayشر�ة  FTCفي هذا الإطار، اتهمت اللجنة الفدرال�ة للتجارة    

حیث اتهمتها آنذاك �الاتفاق مع الموزعین لدیها جن�ا إلى جنب و  1من قانون اللجنة الفدرال�ة للتجارة  5

 .ممنوعا قانوناما �عتبر أمرا  Price fixingالتآمر معهم من أجل تثبیت/تلاعب أسعار الب�ع 

ذلك لا ي تحدید أسعار ب�ع منتجاتها فإنها �الرغم من مع أنه للمؤسسة �امل الحر�ة فف في الواقع،   

مع طرف ثان من أجل التأثیر أو المساس �شخص ثالث أو لتعبئة الموارد  تستط�ع الاتفاق أو التآمر

لكن لا �مكنها أن تفرض و  2المال�ة من جمهور المستهلكین، فهي تنشر قائمة �أسعار مقترحة للمنتجات 

تسو�ق منتجاتها بتلك الأسعار، بذلك ردت الشر�ة �أنها ب ع من الشر�اتفي هذا النو  على قوة ب�عها

فأص�حت القاعدة هي  MLMو�ذا هو الحال لكل شر�ات  1972تحولت عن هذه الطر�قة منذ سنة 

 ).mlmatty,2012حر�ة تحدید الأسعار بین الموزعین أنفسهم و بینهم و بین المستهلك النهائي (

التسو�ق الش�كي یتفق على أن ما �میز أسعار منتجات شر�ات  من ال�احثین فالكثیر�الرغم من ذلك،    

هو �ونها مرتفعة �المقارنة مع أسعار المنتجات المنافسة في التسو�ق التقلیدي  في الب�ع الم�اشر

);KOŠNAROVÁ ,2012 ,2016 ;Taylor Muncy,2004 ; ( Barrett, 2001; Koehn 
,2001Cited in Hyman,2007  ;Keep & Vander Nat,2014 ;Herbig & Yelkurm,1997 
;Black,1999 ; Choy Mun & Yazdanifard,2014 ; Eisenberg, 1987 cited in Croft& 

Woodruffe,1996 ; Peterson &Wortuba,2001 ;Kuo-Ding,1990، في هذا التوجه  إن

التكال�ف المتغیرة �فضل  التسعیر الذي تعتمده شر�ات التسو�ق الش�كي في ظل تحكمها �شكل عام في

جعل من العدید یتهم شر�ات التسو�ق  ات التوز�ع الم�اشر السابق ذ�رهاالخصائص التي توفرها قنو 

الش�كي �أنها تنشط �شر�ات تسو�ق هرمي غیر قانون�ة �ما وضحته المقارنة التي أجر�ناها في الفصل 

ى أسعار منتجاتها المرتفع مع جودة منتجات السابق، أین تتهم شر�ات التسو�ق الش�كي �عدم موازنة مستو 

ر مفیدة أو ذات ق�مة لا تتماشى مقابلة، حیث تكون شر�ات التسو�ق الهرمي تلك التي تسوق لمنتجات غی

 أسعارها �النظر للمنتجات في المنافسة.  و 

                                                            
عرف لاحقا ت�حت ، �ما أن تلك القض�ة أصFederal Trade Commission Act, 14 U.S.C. 45القانون هو :   1

" الشهیرة و التي �انت محورا في تار�خ �ل شر�ات التسو�ق الش�كي �ما سنفصل فیها لاحقا FTC vs Amway�قض�ة " 
 ف�ما �أتي من هذا الفصل.

 
 )2أنظر الملحق رقم (  2
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وجهات  في التسو�ق الش�كي قد تم تفسیره من عدة أسعار مرتفعةهذا التوجه في تحدید سبب إلا أن    

ذلك تحدد �و  ش�كي تعتمد إسترات�ج�ة �شط السوق مختلفة للنظر، منها من یرى �أن شر�ات التسو�ق ال

و  MLMبینما هناك من یرى أن التكال�ف تكون متقار�ة �النس�ة لشر�ات  ؛مرتفعة لمنتجاتهاا أسعار 

الخدمات الملحقة بها تجات و التي تتطلبها طب�عة المن شر�ات التسو�ق التقلیدي، إلا أن التكال�ف المضافة

بینما هناك من یرى أن ذلك یرجع إلى مقار�ة تعتمدها  ؛من الأسعار تكون �مستو�ات مرتفعةتجعل 

ر منتجاتها، إلا أن تكال�فها تكون مرتفعة امن ثم تحدد أسعبتحدید مختلف تكال�فها و  MLMشر�ات 

ف�ما  �طرحهانقوم ه التوجهات ذ�ل ه ،�عهاب خاصة �سبب حجم العمولات المختلفة التي تقوم بتحو�لها لقوة

 �أتي.

 MLMتتجه أغلب شر�ات ف )1990(Kuo-ding) و Muncy)2004 أولا، من وجهة نظر �ل من    

ي وهي المقار�ة الت حیث تكون أعلى من أسعار المنافسةإلى اعتماد مقار�ة تحدید الأسعار حسب العرض �

 ر�ات التسو�ق الش�كي تعتبر منتجاتها متمیزة �خصائصهاحیث أن ش ،�سترات�ج�ة �شط الشوق و تتماشى 

فترو�جها لفكرة أن منتجاتها  بذلك ،شرح للمستهلكوالتي تتطلب عمل�ة تعل�م و  الفر�دة أو المتطورة تكنولوج�ا

 هذا المز�جفان �ذلك  ،ذات جودة عال�ة �المقارنة مع المنتجات المنافسة یتطلب مستوى أسعار مرتفع

 مع وجود أثر ا�جابي لتقن�ات التسو�ق �المد�ح. ر�ة�ضمن نجاح الش

أن التكال�ف التي  ) في دراسة لهNd) Robert Chen & Chen& Chengمن جهة أخرى، یرى    

  MLMشر�ات التسو�ق الش�كي متقار�ة إلى حد �عید، أي أن شر�ات و  MLMتتحملها �ل من شر�ات 

ذلك �كون �سبب أسعارا مرتفعة أعلى من السوق و  تارأنها تخإلا  طرح منتجاتها �أسعار أقل�إمكانها 

ه التكال�ف تضاف جاتها مع خدمات دعم أساس�ة، �ل هذسعیها الدائم في إضافة خصائص فر�دة لمنت

 فتص�ح الأسعار بذلك أعلى.      MLMللمنتج في شر�ة 

ر منتجات أن تكون أسعا�ذلك �قوله �أنه قد �حدث و   )KOŠNAROVÁ )2012هذا ما ذهب إل�ه    

الشر�ات التي لا �مكنها الاستغناء حالة شر�ات الاستشارة المال�ة و  ذلك فقط فيمرتفعة و  MLMشر�ات 

ستخدام ه الشر�ات ملزمة لاذ�عة نشاطها، حیث أنه بذلك تكون هعن طرق الاتصال الجماهیري �سبب طب

ل�ف مرتفعة ترجع �الأساس ذلك �جعلها تتحمل تكاا طرق الب�ع الم�اشر و �ذطرق الاتصال الجماهیري و 

 و وسائل الإعلام الأخرى.  الاعلانلعمل�ة دفع نفقات لو�الات 
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في المقابل، هنالك طرح آخر اشترك ف�ه الكثیرون وهو الطرح الذي �عتمد على المقار�ة �التكال�ف،    

و  )2002( Vander Nat & Keep ) و2005( Fitzpatrick) و Taylor )2016حیث یرى �ل من 

Agbo )2013 أن السبب في �ون منتجات شر�ات (MLM ساس للحجم الكبیر من مرتفعة �عود �الأ

  MLMالعمولات  التي  تمنحها الشر�ات لقوة ب�عها، فقد تصل التحو�لات التي تقدمها شر�ات العلاوات و 

 .%50وعموما تتعدى نس�ة ال ، %60-40في �عض الحالات، أو بین ال  %70إلى حوالي 

) وجد أن نس�ة التحو�لات لمعظم Nd) Robert Chen & Chen& Chengفي دراسة ل  حیث أنه   

) تقدر ب Croft& Woodruffe )1996، بینما وجدها �ل من  %63تقارب أو تفوق  MLMشر�ات 

) بنس�ة Kuen-pui )1997 . �ذلك، قدرها 1994في ال�ا�ان في سنة  Amway�النس�ة لشر�ة  58%

ه الأرقام توضح سبب ذ�ل ه ،و تنشط في آس�ا XYZت اسم مستعار لشر�ة تسو�ق ش�كي تح 53%

كون التكال�ف المتغیرة هي التي تشكل حصة الأسد في تشكیل أسعار المنتجات، فغال�ا ما تكون تكال�ف 

 &Nd) Robert Chen & Chenمنخفضة، فقد قدرها  MLMالمواد الأول�ة التي تصنع منها شر�ات 

Cheng في دراسته ب (لشر�ة  %20و ، أ%10Amway  1996,حسب) Croft& Woodruffe  (

،  وهي على العموم تتقارب مع Vander Nat & Keep,2002)حسب ( %30كما قد تصل لحوالي 

 تكال�ف التصن�ع في شر�ات التسو�ق التقلیدي.

أنه على شر�ات �وجد ) Vander Nat & Keep )2002علاوة على ذلك، ففي دراسة أجراها    

من مخزون السلع التي اقتناها رجال الب�ع في النظام  %70لش�كي أن تضمن على الأقل ب�ع التسو�ق ا

تزاماتها ) و ذلك من أجل أن تتمكن الشر�ة الوفاء �ال1(فقط عن طر�ق ب�عه للأشخاص خارج النظام

ا�ة من مرتفعة �ف بذلك �جب أن تكون الأسعار في النظام ،تغط�ة تكال�ف نشاطهابتوز�ع مختلف العوائد و 

 ه التكال�ف و الجدول التالي یوضح ذلك: ذأجل تغط�ة �ل ه

 

 

                                                            
العمولات ) أساس�ا من أجل حساب العمولات، فلا �جب أن تحتسب Vander Nat & Keep )2002هذا الشرط �عتبره   1

. Internal consumptionعلى المنتجات التي تقوم قوة الب�ع �استهلاكها بنفسها.، و التي تسمى ب 'الاستهلاك الداخلي" 
  لشر�ات التسو�ق الش�كي في هذا الفصل. التوز�عأنظر �التفصیل في هذه النقطة في م�حث مز�ج 
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 )3-3(الجدول رقم 

 بناءا على نسب المب�عات المحققة     MLMجدول یوضح مختلف التكال�ف التي تتحملها شر�ات:

 
  Vander Nat & Keep,2002)المصدر: مقت�س من (

 حیث تعبر:

- r نس�ة المب�عات المحققة من المنتجات : 

- ARC :Advance retail commission  و تمثل حجم العمولات المتاحة للتوز�ع على قوة

 الب�ع �عد خصم �ل من تكال�ف التصن�ع و العمولات على الب�ع. 

- Pسعر المنتج : 

- W سعر الخصم ، وهو السعر الذي تستري قوة الب�ع �ه المنتجات من شر�ة :MLM   

- mتمثل نس�ة هامش الر�ح : 

- Fن�ع و تكال�ف أخرى : تكال�ف التص 

من  %70حققت شر�ة التسو�ق الش�كي مستوى  في حالة ماأنه � �مكننا الملاحظة من الجدول أعلاه   

جال الب�ع لر لتدفعها �عمولات  $24المب�عات فستتمكن من الوفاء �التزاماتها، حیث أنه تت�قى لدیها 

تدفعها �ذلك �عمولات  $ 14افة ل) عن مجمل مب�عات ش�كاتهم، �الإضUplinesن من أعلى (یالموظف

 %70أما إذا حققت الشر�ة أقل من  ،)Downlinesم�اشرة عن المب�عات الفرد�ة للموظفین من أدنى (

فستص�ح مجمل تكال�فها التي تدفع �عمولات لجال الب�ع الموظفون من أعلى أكثر من عوائدها  كمب�عات

عند نس�ة مب�عات  $0، و %50نس�ة مب�عات عند  $8، و %60عند نس�ة مب�عات  $16(یت�قى لدیها 

40% .( 
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) في دراسة له أجراها حول م�كانیزمات عمل شر�ات Agbo  )2013من جهة أخرى، فقد قدم    

، وذلك �اعتماده Level Marketing-A Paradox about the Multi "1التسو�ق الش�كي �عنوان " 

مختلف الأطراف التي تشكل نظام التسو�ق الش�كي:  على عدة سینار�وهات مختلفة للعلاقات الممكنة بین

تعاملهم مع �عضهم فسة، مع شر�ات التسو�ق التقلیدي، رجال الب�ع و المنا شر�ة التسو�ق الش�كي،

ظام، واستهلاكهم للمنتجات، المستهلك و سلوك شرائه، نظام المقاصة (خطة العمولات)، التسعیر في الن

 عتماد على نماذج ر�اض�ة. ه المعط�ات تمت دراستها �الاكل هذ

لخطة العمولات التي  �الأساس السبب في �ون أسعار الب�ع مرتفعة راجع فان  Agboحسب دراسة   

أن خطة العمولات تؤثر في مستوى الأسعار، فان قام   Agboحیث یرى  ،،MLMتنتهجها شر�ات 

ل �كثیر من مستو�اتها �حذف مختلف العمولات لرجال الب�ع لكانت الأسعار أق MLMالمسیرون في 

توز�ع العمولات المختلفة إلا من خلال تحدید مستوى أسعار لن تتمكن من  MLMالحال�ة، فشر�ات 

، (A)) �غطي التكال�ف التي تأتي �عمولات من توظ�ف أشخاص جدد یرمز لها ب cمرتفع یرمز له ب (

 دالة الأر�اح هي: )، فتكون Bو التكال�ف التي تأتي �عمولات من المب�عات یرمز لها ب (

 

 
 حیث: 

- m.تمثل تكلفة إنتاج الوحدة الواحدة : 

- Q  تمثل حجم الإنتاج، و الذي تعتبر دالة في �م�ة المنتجات الم�اعة و الطلب علیها : 

- K(v) تمثل دالة ق�مة المنفعة التي یراها المستهلك من استهلاكه المنتج، و تتطلب المنفعة :

من أجل تعز�ز ق�مة وجودة  MLMكال�ف التي تتحملها شر�ة المحصل علیها  مجموعة من الت

 خاصة منها تكال�ف التدر�ب و التحفیز.  منتجاتها

                                                            
المتخصصون في الاقتصاد �الاعتماد ها و التي �جر�ها )، فهذه الدراسة تعتبر الأولى من نوعAgbo )2013حسب   1

على تصور مختلف الم�كانیزمات الناتجة عن التفاعل بین مختلف الأطراف المكونة لنظام التسو�ق الش�كي، وهذه المقار�ة 
 تمت وفق نماذج ر�اض�ة معقدة.  
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�التخلي عن الوسطاء التقلیدیین  MLM) أن ادعاء شر�ات Taylor )2016في نفس الس�اق، یرى    

لتي تجد شر�ات في التسو�ق التقلیدي �عتبر مضللا، حیث �علل ذلك �أن حجم العمولات المختلفة ا

MLM   نفسها ملزمة بدفعها �عد السبب الرئ�سي في �ون أسعار منتجاتها مرتفعة، حیث أن

Fitzpatrick )2012  ( ذلك من خلال عرضه لإحصائ�ات قد ذهب معه في نفس وجهة النظر و كان

م التسو�ق حول نس�ة المب�عات التي حققوها للمستهلكین النهائیین خارج نظا Amwayالموزعین في شر�ة 

التي لا تعبر عن استهلاك المنتجات خارج النظام �ما سنراه ر�ة؛ أي تلك المب�عات الحق�ق�ة و الش�كي للش

فقط من المنتجات تم تسو�قا خارج  %5فان نس�ة لا تز�د عن  2011لاحقا، حسب الإحصائ�ات لسنة 

جد مرتفعة ما  MLMشر�ات راجعا لكون أسعار منتجات مختلف  Taylorالشيء الذي اعتبره  1النظام 

 �جعل قوة ب�عها غیر قادرة على تسو�قها فتلجأ إلى استهلاكها أملا في مكافآت تتعدى ق�مة ما أنفقوه. 

 ,Shaklee, Usana هي: MLM) شر�ات 10في دراسة أجراها على أسعار عشرة (ف�ذلك،     
Isagenix, Sunrider, Herbalife, Arbonne, Neways Pharmanex (Nu Skin), Quixtar, 

Melaleuca, ،  قام Taylor أسعار المنتجات التي  �سؤال عدد من رجال الب�ع في �ل شر�ة عن

) 10قام �التوجه نحو عشرة ( ثم في مرحلة أخرى  ،المكملات الغذائ�ةنتجات الصحة و خاصة م �سوقون لها

في التسو�ق الش�كي أكبر  المنتجتجار تجزئة لمنتجات الأغذ�ة الصح�ة، فكان أن وجد متوسط تكلفة 

حیث بلغ متوسط تكلفة المنتج في التسو�ق الش�كي  ،) أضعاف منه في التسو�ق التقلیدي5خمسة (�

 $11.52(�احتساب جم�ع التكال�ف) بینما في متاجر التجزئة بلغ متوسط تكلفة المنتج  61.22$

 (�احتساب جم�ع التكال�ف).    

الذین �صنعون  2ل مقابلة له أجراها مع أحد المصنعینمن خلا، ف)Taylor) 2016�ذلك حسب    

شر�ات التسو�ق التقلیدي، فقد قدرت و  MLMمنتجات الصحة و المكملات الغذائ�ة لكل من شر�ات 

 $5-4" ب NONIتكلفة تصن�ع أحد المكملات الغذائ�ة التي ت�اع في شكل مشروب یدعى ب "مشروب 

 طر�ق التسو�ق الش�كي. عن $50بینما یتم ب�ع المنتج ب  للقارورة

                                                            
ما �طلق علیهم �مصطلح  Amwayشر�ة للإشارة، فانه قد تقد�م هته الإحصائ�ات من طرف الموزعین الأوائل في  1 
"Top Level Distributors و�انت هذه الإحصائ�ة قد تم عرضها في إطار متا�عة قانون�ة ضد شر�ة ،"Amway  سنة

2011.   
 Allen�مقابلة ثلاثة مصنعین، إلا أنه عرض نتائج مقابلته مع شخص واحد منهم اسمه. Taylorقام   2
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، یرى Amwayوقام �عرضها حول شر�ة  2012سنة  Bill Ackmanأ�ضا، فحسب دراسة أجراها    

Ackman  أن الشر�ة تقوم بتسو�ق منتجاتها �أسعار مرتفعة في حین تكاد لا تتحمل أي تكال�ف للترو�ج

من تحقیق مب�عات  تمكنت لوحدها Amway�ض�ف �ذلك أن شر�ة ، و R&D 1أو ال�حث و التطو�ر 

رجع السبب في �حققه المنافسون لها مجتمعین، و ) مرات ما 6ستة (منتجات المكملات الغذائ�ة تفوق �ل

ل على فرصة بل تروج لفكرة أن المنخرط في الشر�ة إنما �حص ون الشر�ة لا تسوق �النظر للمنتجذلك لك

لما �سمى ب  MLMتروج مختلف شر�ات �سب الأموال لذا عل�ه �الاستثمار، حیث تحقیق الاستقلال�ة و 

نتجاتها تم اعت�ارها جد مرتفعة ، �الرغم من أن أسعار م 2Business Opportunity" فرصة الأعمال " 

 ). Taylor,2016( 3إلى استهلاكها بدلا من ذلك فیلجأون لا تسمح للموزعین بتسو�قها و 

) في �تا�ه  " الاحت�ال و ��ف Nd( Ogunjobuiیؤ�ده فیها  نقطة أخرى ) Taylor )2016یناقش    

عبر الانترنت �المقارنة مع  MLMأسعار المنتجات في  نقطة Taylorتحمي نفسك منه" ، حیث تناول 

عبر الانترنت لنجد منتجات  eBay 4الأسعار التي �عرضها رجال الب�ع، حیث �مكن تصفح موقع 

MLM مكن أن نجد عدة منتجات لشر�ات فمثلا ،تعرض �أسعار أقل �كثیر مما یروج لها رجال الب�ع� 

�أسعار منخفضة قد تصل نس�ة التخف�ض فیها ل  Usana ،Nu skin ،Melaleuca ،Xangoمثل: 

50% (Taylor, 2016) لشر�ة  %50-30، ومنHerbalife  على مواقعeBay  و.Amazon  

 $1ف تصن�عها �كلمثلا  "Herbal Shampooأنه توجد منتجات �الشامبو "� Ogunjobuiیرى �ما    

خاصة في هذه الأسعار الجد مرتفعة سبب ، متسائلا ف�ما قد �فسر $26 ب  و لكنها ت�اع على الانترنت

                                                            
1   R&D : opmentResearch and Devel وظ�فة ال�حث و التطو�ر. 

وذلك یرجع �الأساس لاعت�ارات قانون�ة �ما  MLMهو المفهوم الحدیث المعتمد في المز�ج التسو�قي لمختلف شر�ات   2
 سنفصل ف�ه لاحقا في هذا الفصل.

و التي   2007سنة   Amway �ان ذلك من خلال شكوى تم التقدم بها من طرف مجموعة من الموزعین في شر�ة    3
، الشكوى تم فیها اتهام الشر�ة بب�عها للمنتجات �أسعار جد مرتفعة لا �ستط�ع �سببها Quixtarكانت تسمى آنذاك ب 

فقط من  %3.4الموزعون ب�ع منتجات الشر�ة خارج النظام فیلجأون لاستهلاكها، حیث �شفت دراسة قدموها آنذاك �أن 
 اقي تم استهلاكه داخله من طرف الموزعین أنفسهم.  منتجات الشر�ة تم ب�عها خارج النظام و ال�

 2016جو�ل�ة 10تم الاطلاع غل�ه:   /eBay :http://www.ebay.com موقع   4

http://www.ebay.com/
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النسب الجد  حس�ه و هذا ما تثبته ظل وجود بدائل جد منافسة عبر الانترنت و �أسعار جد منخفضة

 .الشر�ات ههذضئیلة للمب�عات التي تكون لغیر المنخرطین في 

قام المكتب البر�طاني لإدارة المشار�ع التجار�ة والإصلاح التنظ�مي  2008ق متصل، ففي سنة في س�ا   

)DBEER(1   برفع دعوى قضائ�ة للقضاء البر�طاني ضد شر�ةAmway  التي �انت تنشط لدیها منذ

�كونها تروج لمنتجات ذات  Amwayفي فحوى الدعوى قام المكتب �اتهام شر�ة و سنة،  30أز�د من 

ار جد مرتفعة �المقارنة مع أسعار المنتجات المماثلة في السوق عبر القنوات التقلید�ة غیر الم�اشرة، أسع

�حیث خفضت أسعار  ،معها قامت بتخف�ض أسعار منتجاتها�رد من الشر�ة آنذاك خلال فترة التحقیق و 

 ).   DBEER,2008( %29و أسعار منتجات الرعا�ة الشخص�ة ب  %48منتجات الرعا�ة المنزل�ة ب 

 Fitzpatrick )Cited inو Bill Ackmanو Taylorهذه الحق�قة جعلت �لا من    

Robinson,2014 ( و �ذلكOgunjobui )Nd (عن السبب الذي یدفع شخصا ما للانخراط  لون یتساء

شراء نفس المنتجات �أسعار منخفضة من الانترنت أو موقع  �مقدورهأنه في  و�ق الش�كيسفي نظام الت

لذي ذاته، فإذا �ان المستهلك �مكنه أن �حصل على المنتج �سعر �قارب سعر الخصم ا MLMة شر�

�أن ذلك  Taylorهنا �جیب  ،؟لذي قد یدفعه للانخراط في الشر�ةما اف تشتر�ه �ه قوة ب�ع من الشر�ة

داخل  ��ع المنتجات للموزعینع الموزعین في اكتساب العمولات ومكافآت فقط جراء شراء و تفسره دواف

النظام أو استهلاكها �أنفسهم أملا في الحصول لاحقا على عوائد أكبر مما دفعوه للشر�ة، لكن في الحق�قة 

�أن تحدد أسعارها �مستو�ات مرتفعة جدا من أجل تغط�ة  MLM ه الممارسات تدفع شر�ات ذ�ل هنجد 

 كل تلك المكافآت التي تدفع لهذا الكم الهائل من الوسطاء .

�أنه مع التطور التكنولوجي الحالي فلم �عد هناك من داع  Ogunjobui�ض�ف   الس�اقفي نفس    

أصلا لوجود رجال الب�ع لهذه الشر�ات لأن وجودهم �ض�ف فقط أع�اء على السعر عكس ما �ان سا�قا 

 قبلها حینما �ان لهم دور في إ�صال مختلف هذه المنتجات للمناطق المعزولة �ات و في سنوات التسعین

�كمن التفسیر الملائم في أن   Ogunjobuiحسب  دائما أ�ضا فانه الر�ف في ظل غ�اب الانترنت،و 

�نما اهتمامهم الحق�قي هو في التوظ�ف أي في لا تهتم �المنتجات لا هي ولا قوة ب�عها و  MLMشر�ات 

 بب�ع حق الانخراط من أجل تحقیق مكتس�ات مستقبل�ة عن طر�ق الاحت�ال على الآخر�ن.
                                                            

 Regulatory Reform Department for Business Enterprise andلتسم�ة �الانجلیز�ة:  ا  1
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لدیها �أن  1996من أجل ذلك، ففي اس�ان�ا  �انت تمنع مواد التسو�ق الش�كي في قانون التجارة لسنة    

�حجة أن مثل  Downlines�قوم الموزعون في نظام التسو�ق الش�كي بب�ع المنتجات لموظفیهم من تحت 

ل النظام، �نت�جة هذا النوع من الممارسات �سبب ارتفاع أسعار المنتجات مع تراكم عدد الموظفین داخ

 .   1لهذا یتوجب على الموزع ب�ع المنتجات فقط للمستهلك النهائي 

 Wongو  Foog Soonدراسة  فیبرز طرح مخالف للطرح السابق تبرره، في س�اق مخالف لما سبق   

Siew )2015 عن أسعار شر�ة التسو�ق الش�كي المسماة ب (Novuss حیث أجرى 2 في مالیز�ا ،

�ذا و  في مالیز�ا MLMسة مقارنة حول أسعار الشر�ة مع مجموعة من أسعار شر�ات ال�احثان درا

مقارنة تلك الأسعار �أسعار شر�ات تسو�ق تقلیدي تروج لمنتجات متقار�ة في السوق، حیث �مكن 

 تلخ�ص نتائج الدراسة في الجدول التالي:

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                            

تقاد شرط أن تحدید مستوى واحد فقط للتسو�ق الش�كي �حجة أن هذا الشرط لا �عتبر فاصلا بین قانون�ة للإشارة فقد تم ان  1
قامت الحكومة الاس�ان�ة بتعدیل هذه المادة  لتلغي هذا الشرط  2009، بذلك نجد أنه في سنة MLMشر�ات 

)BOE,2009  .( 
2   Bhd Sdn (M) NOVUSS إلى غا�ة  2008مالیز�ا، �انت تنشط منذ سنة : هي ع�ارة عن شر�ة تسو�ق ش�كي في

 مب�عات �انت، �حیث 2011انخفاض المب�عات منذ سنة  بنظرا لانخفاض الأر�اح �سب عن النشاط ثم توقفت 2014سنة 
 عام في٪ 34 و 2012 عام في٪ 20 بنس�ة المب�عات انخفضتو  2013 �عام مقارنة٪ 48 بنس�ة أقل 2014 عام

 . 2014 إلى 2011 من الفترة في٪ 58 بنس�ة النشطین لموزعینا عدد انخفض �ما. 2013
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 )4-3(الجدول رقم 
 و ثلاث شر�ات تسو�ق تقلیدي في مالیز�ا MLMجدول یوضح أسعار منتجات ثلاث شر�ات 

 MLMشر�ات تسو�ق تقلیدي                      شر�ات         

        NOVUSS المنتج
العملة )
RM) 

Amway 
(RM) 

USANA 
(RM) 

Biolife 
(RM) 

GNC 
(RM) 

VitaHealth 
(RM) 

Glucosamine 36.00 62.60 58.90 51.60 50.50 55.50 

Probiotic 75.00 182.00 125.00 55.30 119.00 - 

Omega-3 45.00 62.50 87.50 75.60 87.20 58.30 

Vitamin C 18.90 33.30 19.80 25.00 23.40 32.76 

Meal replacement 95.00 149.00 132.00 - 103.10 - 

Grape seed 88.00 125.00 130 98.00 122.33 123.00 

Liver tonic 35.00 115.00 102.80 59.00 92.11 164.80 

 )Wong Siew ،2015و  Foog Soonالمصدر: مقت�س من (

تتقارب و  على العموم Novuss�النظر في الجدول أعلاه، �مكننا الملاحظة �أن أسعار منتجات شر�ة    

 . أسعار المنتجات المطروحة في نظام التسو�ق التقلیدي

لشر�ة اعتمدت �المقارنة ، خلص ال�احثان �أن اNovussلنظر في مستوى أسعار الشر�ة �ا�الرجوع    

،  %5 إلى %16تخف�ض هامش الر�ح الذي تقدمه للموزعین لدیها من  إلىالمنافسة  MLMمع شر�ات 

 MLMكما أنها لجأت إلى تخف�ض ق�مة العمولات و العلاوات في خطتها للمقاصة �المقارنة مع شر�ات 

 منافسة �ما یوضحه الجدول التالي:ال
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 )5-3(الجدول رقم 
 منافسة في مالیز�ا MLMو شر�ات  Novussل یوضح ق�مة العمولات التي تقدمها شر�ة جدو 

 NOVUSS Xango USANA المراتب

Executive RM 2,500 – 3,500 RM 2,500 – 4,500 RM 2,500 – 4,000 

Assistant Manager RM 3,500 – 4,500 RM 4,500 – 8,000 RM 4,000 – 5,500 

Manager RM 4,800 – 8,000 RM 9,000 – 11,000 RM 5,500 – 12,000 

Senior Manager RM 8,000 – 12,000 RM11,000 - 14,000 RM12,000 – 30,000 

Country Head RM 12,000 & above RM14,000& above RM30,000 & above 

 )Wong Siew ،2015و  Foog Soonالمصدر: مقت�س من (

مستوى من العمولات لمختلف مراتبهم  لن الشر�ة تمنح للموزعین أقمن خلال الجدول أعلاه، نلاحظ �أ   

في خطة العمولات، ما جعل حسب دراسة ال�احث الكثیر من الموزعین یرغبون في الانتقال إلى شر�ات 

MLM .منافسة 

 إسترات�ج�ة السعر اخت�ار . 2 

تخدم أساسا نفس استرات�ج�ات لتقلیدي تسا�لا من شر�ات التسو�ق الش�كي و  القول أن مما سبق، �مكن   

، التسعیر 1حتى أنها تستخدم التسعیر النفسي ط السوق، إسترات�ج�ة المنافسة، و السعر مثل: إسترات�ج�ة �ش

، �ما أنها تستخدم إسترات�ج�ة التوغل في السوق وهذا ما ذهب له �ذلك على أساس التكلفة

KOŠNAROVÁ  )2012( إلا أن التر�یز حسب شر�ات ،MLM ب حول دراسة تكال�ف ینص

العلاوات التي ة تتمثل أساسا في تلك العمولات و التي هي ع�ارة عن تكال�ف متغیر و  الترو�جالتوز�ع و 

لقوة ب�عها، و�التالي فإنها تر�ز قبل �ل شيء على تحدید نس�ة التوز�عات ومن ثم  MLMتمنحها شر�ات 

  .ح لهاتحدد السعر الذي �ضمن لها ذلك مع الإ�قاء على هامش للر�

 

                                                            
، حیث یتم إدراك  $39.90�مكن ملاحظة ذلك من خلال وضع أسعار ذات أرقام ناقصة في النها�ة ، فنجد مثلا السعر   1

 . $40ول�س  $39هذا السعر من قبل المستهلكین على أنه 
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 MLMالم�حث الثالث: مز�ج التوز�ع في شر�ات التسو�ق الش�كي 
فهي لا  MLMأما في شر�ات  سو�ق التقلیدي یرتكز على الوسائطفإن التوز�ع في الت �ما أشرنا سا�قا   

أنظر الشكل  –قوة الب�ع التي تشكل حلقة الوصل من المنتج إلى المستهلك و ن أسوى على الموزعیتعتمد 

�ة منهم التغذ�ة العكسالاتصال الم�اشر مع المستهلكین و الشيء الذي �شكل میزة ف�ما یتعلق � -)3-1(

  .نستعرض في هذا الم�حث مختلف خصائص مز�ج التوز�ع ،�ذلك م�اشرةال

 التوز�عووظائف قنوات المطلب الأول: 

 :ر�ات الب�ع الم�اشرشر�ات التسو�ق الش�كي و ش التوز�ع في أشكال قنواتیوضح أهم  الشكل الموالي

 

 

 

 

 

  

                   
 L1 

                                                                                                                      
 L2 

  

 L3 

                                                  

   L4 

   : المستوى L: مستهلك           

 قنوات التوز�ع في الب�ع الم�اشر بین شر�ات الب�ع الم�اشر و التسو�ق الش�كي  ):1-3شكل رقم (
 )Sargeantو  Msweli ,1999(المصدر: مقت�س من 

 البیع المباشر

شركة البیع المباشر 
 ذات المستوى الوحید

شركة التسویق 
 الشبكي

 الموزع (رجل البیع) الموزع (رجل البیع)

 م م م موزع موزع م م

 موزع موزع موزع

 م م م موزع موزع موزع

 م م

 م
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 . قنوات التوز�ع1

طرق  5فقد تسوق المنتجات في ب  ،ول قنواتهش�كي بتنوع ط�ختص التوز�ع في شر�ات التسو�ق ال   

 ) :Sargeantو  ,Msweli 1999هي (

 إلى رجل الب�ع إلى المستهلك �استخدام الب�ع من شخص لشخص، MLMمن شر�ة  -

 إلى رجل الب�ع إلى المستهلك �استخدام الب�ع في جماعة، MLMمن شر�ة  -

 وى الرا�ع الذي �ستهلك المنتج،إلى رجل الب�ع إلى موزع إلى الموزع في المست MLMمن شر�ة  -

إلى رجل الب�ع إلى موزع إلى الموزع في المستوى الثالث الذي إما یب�ع المنتج  MLMمن شر�ة  -

 لموزع �ستهلكه أو لمستهلك،

إلى رجل الب�ع إلى موزع إلى الموزع في المستوى الثالث الذي إما یب�ع المنتج  MLMمن شر�ة   -

 قوم بدور الوس�ط في نقل المنتجات.لموزع �ستهلكه أو لمستهلك أو �

سا�قا لاعت�ار أن قنوات التوز�ع غیر الم�اشر تحقق قاعدة ب�ع  KOŠNAROVÁففي حین قد ذهب    

عدد أكبر من الز�ائن المحتملین، فهي في المقابل قد تسبب انقطاعا في التوز�ع  و�ذا جلبأكبر للمنتجات 

، والحفظ �شروط التوز�عإمكان�ة مراق�ة المنتج ف�ما یتعلق �سبب إخلال أحد الوسطاء بدوره، أو قد تضعف 

تكون مرتفعة �المقارنة مع طرق الب�ع الم�اشر (منها  وأن الأسعارضع�فة  عكس�ة تكون الكما أن التغذ�ة 

فان الملاحظ أن التوز�ع في شر�ات الب�ع الم�اشر یتمیز �انحصاره في  في التسو�ق الش�كي). في المقابل

ور رجال الب�ع شر�ة الب�ع الم�اشر أو التسو�ق الش�كي إلى المستهلك م�اشرة، حیث �قتصر دمستو�ین من 

مستو�ات، هذا الطول �المقارنة  في أر�عةأما في شر�ات التسو�ق الش�كي قد یته�كل  كوسطاء في التوز�ع

وزع مستهلكا مع شر�ات الب�ع الم�اشر �عود أساسا لخصائص نظام التسو�ق الش�كي الذي �عتبر ف�ه الم

 على تسو�ق منتجات الشر�ة تارة أخرى.  وموزعا �عملنهائ�ا تارة 

من حیث  الشكل لامن وظ�فة التوز�ع في نظام التسو�ق الش�كي ظاهرة فر�دة من حیث  وقد ظهرتهذا    

في نظام التسو�ق الش�كي من طرف قوة الب�ع نفسها التي  وتخز�ن المنتجاتالوجود، وهي ظاهرة استهلاك 

رم�ة لا �النشاط �مخططات ه MLMعدة اختلافات جعلت الكثیر یتهم شر�ات  ولازالت تثیرقد أثارت 

 الشيء الذي نحاول التفصیل ف�ه لاحقا في ما �أتي من هذا الم�حث.  شر�ات تسو�ق ش�كي �سببها
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 . وظائف التوز�ع 2

نحاول التفصیل فیها �ة التوز�ع تختص قوة الب�ع في نظام التسو�ق الش�كي �عدة وظائف عند ق�ماها �عمل

 ف�ما یلي من عناصر. 

  Products loading . تخز�ن المنتجات في النظام  1.2

 ) ظاهرة تخز�ن المنتجات ب: Albaum )2014 و Crittenden لقد عرف 

-"تقع ظاهرة تخز�ن المنتجات عندما �قوم أعضاء قوة الب�ع �شراء �م�ات �بیرة من المنتجات من شر�تهم 

احت�اجات  ةحجم مب�عات مستهدف بدلا من تلب�أجل أن �حققوا  من-الخصم) ند سعر مخفض (سعر ع

 (Crittenden & Albaum, 2014,P423) الز�ائن فقط."

�عد العدید من الشكاوي رة الستینات إلى بدا�ة الس�عینات و �ما ذ�رنا في الفصل السابق، فتحدیدا في فت   

ام التسو�ق من طرف الكثیر من المنخرطین في نظ(FTC) ل�ة للتجارة التي أرسلت إلى اللجنة الفدرا

��ف أنه یر أخلاق�ة التي تتعلق �النظام وطرق الترو�ج المعتمدة و الممارسات الغالش�كي حول الخسائر و 

دت تلك الفترة ظهور شه ر م�اشر المنخرطین ف�ه  لتخز�ن واستهلاك المنتجات،�قود �شكل م�اشر أو غی

في التحقیق في نشاط  1972بدأت اللجنة سنة  فآنذاك ،عدید من شر�ات التسو�ق الش�كيانتشار الو 

 ).(financialindustryscam,2013شر�ات التسو�ق الش�كي 

التي تنشط في ب�ع مواد التجمیل �اسم  MLMفكان أن بدأت اللجنة بدراسة نشاط إحدى شر�ات     

Koscot Interplanetary  ملیون  56) سنوات أر�احا �ق�مة 5ة ظرف خمس (هذه الشر�، فقد حققت

أخذته  الذي Coskot"برز اخت�ار من الناح�ة القانون�ة سمي �اخت�ار " في ذلك الحینو  ،$)دولار (

بهدف تفر�ق المخططات الهرم�ة غیر القانون�ة من شر�ات  1975سنة  (FTC)اللجنة الفدرال�ة للتجارة 

الاخت�ار على شرطین أساسیین في حال لم تحققهما شر�ة تسو�ق  التسو�ق الش�كي القانون�ة، حیث ر�ز

 product-based pyramidش�كي اعتبرت مخططا هرمي أو �ذلك "مخططات هرم�ة ذات المنتج "

schemes  ")1( و ،) 1975الشرطان هما, FTC :( 

                                                            
  /thetruth.com-http://www.mlmفي أ�حاثه ، أنظر  Taylor John التسم�ة استخدمها ال�احث و البروف�سور   1

http://www.mlm-thetruth.com/
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اكتساب حق ) أجل 1" تعتبر شر�ة التسو�ق الش�كي مخططا هرم�ا إذا ما �ان الموزعون یدفعون من (

مرت�طة  مكافآت-مكافآت والحصول على) حق توظ�ف أشخاص آخر�ن في المنظمة 2ب�ع المنتجات و (

 تكون مرت�طة بنشاط بب�ع المنتجات للمستهلكین النهائیین". لا-جددبتوظ�ف أشخاص 

قوة حسب هذا الاخت�ار، تعتبر الشر�ة مخططا هرم�ا في حالة ما �انت خطة العمولات لدیها تكافئ    

 ب�ع المنتجات للمستهلك النهائي. ب�عها عن عمل�ة توظ�ف أشخاص جدد أكثر مما تكافئ عنه من عمل�ة 

، إلا الهرمي شكلا واحدا غیر قانونيو  اعتبرت آنذاك جم�ع شر�ات التسو�ق الش�كي FTCفان ال  ومنه

حیث  كمفي المحا FTCفي صراعات مع ال  Amwayدخلت الشر�ة العملاقة  1979أنه في سنة 

، فقد قامت آنذاك �استحداث Koscot�ونها شر�ة قانون�ة حتى حسب اخت�ار  MLMأصرت شر�ة 

خرطین في النظام نغیر الم أنها تضمن ب�ع المنتجات للأشخاص تنظ�مات داخل�ة ادعت من خلالها

) 3لاثة (غیر قانوني ، أین أصدرت الشر�ة آنذاك  ث سلو�ا ذلك �عتبرفول�س تخز�نها لغیر الحاجة لها 

، و قاعدة ال  %70، و قاعدة ال  the 10 Customer Ruleز�ائن  10تنظ�مات هي : قاعدة ال 

 ).    (Buy-back policy  financialindustryscam,2013; FTC,1979إعادة الشراء   90%

 ):FTC ,1979لقد حددت الشر�ة آنذاك القواعد الثلاثة المتعلقة بتخز�ن المنتجات �التالي (

) ز�ائن مختلفین في الشهر من أجل �عطى 10لى الموزع أن �حقق على الأقل مب�عات لعشر ("ع -

 الحق في الحصول على العمولات"

من المخزون السابق لد�ه من قبل أن یتمكن من أن  %70" على الموزع أن یب�ع ما لا �قل عن  -

 یتقدم �طلب�ة جدیدة للشراء." 

 من سعر الخصم".  %90م�اع �سعر " تلتزم الشر�ة �شراء المخزون غیر ال -

، حیث  Koscotمن اخت�ار  �عدها MLM�ل شر�ات أنقذت القواعد الثلاثة الشر�ة و  فقد في الحق�قة   

 لدیهملكي تتراكم الموزعین لشراء منتجاتها  تجبر أأو  تدفع قد لم تستطع المحكمة آنذاك اعت�ار الشر�ة

الحصول على وظ�ف أشخاص آخر�ن في المنظمة و ت منحها حق في شكل مخزون، �ما أنها لم تثبت

 ). Taylor,2016مكافآت لا تكون مرت�طة بنشاط ب�ع المنتجات للمستهلكین النهائیین (

" لم یتم العمل بهما و تم تجاهلهما  %70ز�ائن و ال  10من قاعدتي ال " �لاان ف في المقابلف ،لكن   

)، فقد Taylor,2016( إعادة الشراء  %90قاعدة ال   ما عدا لم یتم أبدا التحقق من تطب�قهمالاحقا و 
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تطلب من موزعیها فقط إمضاء ورقة �شهدون فیها أنهم احترموا تطبیق القواعد   Amwayكانت شر�ة 

وشر�ة  MLMمن دون التأكد من ذلك حق�قة، هذه الطر�قة لا زالت تعتمد حال�ا من طرف شر�ات 

Herbalife  �1رقم ( في الملحققة مثال عن ذلك �ما توضحه الوث) (;MLM SKeptik,2014 

Vander Nat & Keep, 2002.( 

 . العمولات على استهلاك المنتجات في التسو�ق الش�كي2.2

�الرغم من اعت�ار استهلاك المنتجات أمرا قانون�ا في نظام التسو�ق الش�كي في الولا�ات المتحدة    

�عد أن �ان التسو�ق الش�كي �عمل �شكل اقي الدول، و بدو متفقا عل�ه في �إلا أن ذلك لا ی الأمر�ك�ة

د قانوني منذ بدا�ة انتشاره في بدا�ة الثمانینات في دول العالم �ما ذ�رنا في الفصل السابق، إلا أن �ع

في منتصف  قررت الحكومة النظر في نظام التسو�ق الش�كي 1993 -1990دخوله الصین سنوات 

إلى غا�ة یومنا هذا، مع أنه في سنة  1997اعت�اره غیر قانون�ا سنة حیث قد تم ) 1994التسعینات (سنة 

قد خففت الحكومة الصین�ة من شروط ممارسة الب�ع الم�اشر لتتمكن �عض الشر�ات على غرار  2005

Herbalife   وUsana و Nu skin ) من النشاط فیهاTian,2008 (  لكن ذلك لازال محل شك في

 �ما سنراه لاحقا في هذا الفصل. كونها تحایلت على القوانین 

و التي �ان  1إن قرار منع نظام التسو�ق الش�كي من الحكومة الصین�ة راجع للعدید من الاعت�ارات   

منها اعت�ار العمولات المتأت�ة من استهلاك المنتجات داخل النظام دلیلا على �ون النظام مخططا هرم�ا 

(Direct Selling News, 2006 cited in Vander Nat & Keep, 2011) . 

 Röβler   (1999)و Micklitz   ، Monazzahianمن جهة أخرى، فحسب أجراها �لا من     

ور�ي التي تحكم الب�ع �غرض وضع أسس مشتر�ة یتم من خلالها ص�اغة مختلف القوانین في الاتحاد الأ

 MLM) شروط �جب على شر�ات 4أر�عة ( اقترح ال�احثون الثلاثةفقدكي خاصة، التسو�ق الش�الم�اشر و 

 Micklitz & al.,1999احترامهما، فكان شرطان منها عن استهلاك المنتجات داخل النظام �ما یلي (

cited in Peterson &Albaum,2007)  : 

                                                            
�ان ذلك �إطلاق مذ�رة من طرف وزارة التجارة و الصناعة الصین�ة من أجل التحقیق في التسو�ق الش�كي، ثم في سنة   1

، 2005" و قانون معدل سنة  Rules for Administration of Chuanxiaoتم منعه تحت قانون مسمى "  1997
 ": التسو�ق الش�كي �الصین�ة.Chuanxiao حیث تعني �لمة "
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 أي نوع من المكافآت �جب أن �كون حصرا من المب�عات للمستهلك النهائي، -

�بیر من دخله عن طر�ق مب�عاته الشخص�ة  كل منخرط في النظام �جب أن یلزم بتحقیق جزء -

 النهائي. والخدمات للمستهلكللسلع 

  ) یوضح مدى اعتماد هذین الشرطین في تشر�عات مختلف الدول: 6-3و الجدول الموالي (

 )6-3جدول رقم (

الجدول یوضح مدى تأكید تشر�عات مختلف الدول الأور��ة على قاعدة المكافآت من المب�عات �معاییر  

 و المخططات الهرم�ة MLMي التفرقة بین شر�ات ف

مكافآت من  البلد

 المب�عات

 مكافآت من المب�عات البلد

 X ا�طال�ا  استرال�ا

  لو�سمبورغ X بلج�كا

  هولندا X الدانمرك

  النرو�ج X فنلندا

  البرتغال X فرنسا

 X اس�ان�ا  ألمان�ا 

 X السو�د  الیونان

 X انجلترا X ایرلندا

 X الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة  

 (Micklitz & Monazzahian & Röβler,1999)المصدر: مقت�س و مك�ف من 

مكافآت  ع في نظام التسو�ق الش�كي على أينستنتج من الشرطین أعلاه أنه لا �جب أن یتحصل الموز    

ن من دون أن المنتجات لكما �عني أنه �استطاعته استهلاك  منتجات داخل النظامنظیر ق�امه �استهلاك ال

�جب أن �حقق المستهلك أكبر دخل له عن طر�ق ب�ع المنتجات  ز�ادة على ذلك ،تتم مكافأته على ذلك

 .Downlinesخارج النظام و ل�س بب�عها داخله للموظفین من تحت 
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�أن تحدد مقدار المكافآت   Jewelwayمن خلال قض�ة  1997سنة  FTCحاولت ال  في هذا الإطار   

الخدمات، حیث اعتبرت اللجنة آنذاك أنه یتوجب على جب أن تشتق من مب�عات المنتجات و التي �

 –فما فوق من العوائد من المب�عات خارج النظام  %50أن تضمن تحقیق على الأقل  MLMشر�ات 

 Percent 50 %50أي لغیر المنخرطین في نظام الشر�ة، حیث سمیت تلك القاعدة ب "قاعدة زائد 

Plus Rule) ".(Babner,1997  

آنذاك لم تدرس جیدا قرارها في إدراج هذه القاعدة �شرط  FTC) �أن ال Babener )1997لكن یرى    

لا تعكس أبدا طر�قة عمل  حسب ال�احث قانون�ة، فهذه القاعدة MLMضروري لكي تص�ح شر�ات 

للجنة لم تدرس جیدا أي أن ا ،من أجل الحكم علیها �كونها مخططا هرم�ا من عدمه MLMشر�ات 

أغلب المحاكم لم �كن  و�ض�ف �أنطر�قة عمل النظام قبل الحكم عل�ه من خلال هذه القاعدة، بل 

�اعت�ارها مخططا هرم�ا ما یراه  MLMآنذاك في غلق أي شر�ة  FTCبوسعها الوقوف أمام رغ�ة ال 

 غیر عادل من قبل اللجنة.      

�الرغم من التأكید على أن المكافآت ف  Herbalifeمع  FTC�غض النظر عن قض�ة ال  و ذلكمع    

السا�قة الذ�ر سار�ة  %50قاعدة ال  تبر�جب تشتق من المب�عات خارج النظام إلا أنه مع ذلك لم تع

أكتفي فقط  �القول أن التر�یز �جب أن ینصب على و   FTCقد تم التخلي عنها من طرف ال المفعول و 

 في مقار�ة لا تحل الإشكال أ�ضا.الب�ع أكثر منه على التوظ�ف 

�ذا من الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة على أن اتفاق من غالب الدول الأور��ة و  فیبدو أنه هناك حال�ا   

ة التسو�ق ل�س من عمل�ة التوظ�ف من أجل أن تعتبر شر��جب أن �كون مشتقة من المب�عات و المكافآت 

لتفرقة بین عمل�ة ب�ع المنتجات داخل النظام أو تلك التي لكن من دون أن تتم ا الش�كي قانون�ة لدیهم

تكون موجهة للمستهلك النهائي، أي أن استهلاك المنتجات داخل النظام �عتبرا أمرا مشروعا طب�ع�ا لا 

 ،   Micklitzذلك عكس ما تنادي �ه الشروط السا�قة التي حددها �ل من و  �جب أن �طرح أي إشكال

Monazzahian وRöβler  (1999).   
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 MLMاسترات�ج�ات التوز�ع لشر�ات  المطلب الثاني: 

صال أن أشرنا تعتمد قنوات التوز�ع الم�اشر من أجل إ�شر�ات التسو�ق الش�كي �ما سبق و  إن   

ذلك من خلال قوة ب�ع لدیها، وفي ذلك تستخدم شر�ات التسو�ق الش�كي منتجاتها للمستهلك النهائي و 

ة تعتمد أساسا على قوة الب�ع تلك من أجل تفعیل مز�جها التسو�قي في السوق استرات�ج�ات توز�ع معین

ك القوة من خلال مواردها هذا من خلال استثمار منخفض تدفعه تل�إنشاء ش�كة واسعة من الموزعین و 

ماعدا  Franchise contractsالشيء الذي قد �جعلها أقرب مما تكون شكلا من عقود الامت�از  الخاصة

 روق التي تم توض�حها �شكل عام في الفصل السابق.�عض الف

) إلى أنه �النظر لمختلف Röβler )1999 و  Monazzahian من جهة أخرى، فقد خلص �ل من    

التشر�عات في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة نلاحظ أنه لا یوجد أي قانون فدرالي �ختص بتأطیر عمل 

لأحكام العامة لقوانین التجارة �عض الممارسات في إطار ا ، فنجد انه عادة ما یتم تأطیر MLMشر�ات 

 القوانین الجنائ�ة �ما یوضحه الجدول التالي: و 
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 )7-3جدول رقم (

 و المخططات الهرم�ة MLMالجدول یوضح مختلف القوانین الفدرال�ة التي تؤطر عمل شر�ات  

وى المحت القسم/الفقرة/المادة القانون  میدان القانون   طب�عة الأحكام 

 
Trade Law 
 قانون التجارة

Federal Trade 
Commission 

Act 
قانون اللجنة الفدرال�ة 

 للتجارة

 s. 5 Prohibition of (القسم)
unfair 

competition, 
claims of 

damages 

General clause 
 أحكام عامة

Criminal Law 
 القانون الجنائي

Sherman 
Antitrust Act 

 Unfair 1 §(الفقرة)
competition: 

penalty, fine, 
imprisonment 

General clause 
 أحكام عامة

Trade Law 
 قانون التجارة

Clayton Act § 2 a Prohibition of 
price 

discrimination 

Special 
provision 
 أحكام خاصة 

Criminal Law 
 القانون الجنائي

Racketeer 
Influenced   

And Corrupt 
Organisations 

Act 

§ 1962 Racketeering 
Activity:  

Claims of 
damages 

General clause 
 أحكام عامة

 Monazzahian & Röβler,1999 )المصدر: مقت�س من (

ولا�ة قامت �إصدار قوانین تمنع من خلالها نشاط �ل أشكال المخططات  43أن نجد  من جهة أخرى    

حیث  ، MLM2�ص�اغة قوانین من أجل تأطیر عمل شر�ات 1لا�ات ) و 6ستة (الهرم�ة، بینما فقد قامت 

��ف�ة تسجل نشاطها في الولا�ة و إلزام�ة شروط س�اسة إعادة و  MLMه القوانین تعر�فا لشر�ات ذتحدد ه

 الشراء و إنهاء الالتزام مع الشر�ة و مصدر المكافآت في خطة المقاصة و �ذا طرق الترو�ج .

أور�ا لا تختلف الأمور �ثیرا، فنجد أن الدول الأور��ة تعتمد في تأطیرها لمختلف في المقابل، ففي دول    

 و   Monazzahianالممارسات التسو�ق�ة و التي تعتبر التسو�ق الش�كي من بینها، فان التأطیر حسب 

Röβler )1999 یبرز من خلال اعتمادها عامة على الأحكام العامة في القوانین الإدار�ة (
                                                            

 ,Georgia, Louisiana (administrative regulation), Maryland, Massachusettsولا�ات الستة هي: ال 1
Puerto Rico, Wyoming. 

 ) 3أنظر الملحق رقم (  2 
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Administrative law  و التجار�ةCommercial law  و الجنائ�ةCriminal law  و المدن�ةCivil 

law  و قوانین المستهلكConsumer law :ما یوضحه الجدول التالي� 

 )8-3جدول رقم (

 الجدول یوضح مختلف القوانین في دول أور�ا التي تؤطر عمل مختلف الممارسات التسو�ق�ة 
القانون  

 الإداري 

 القانون 

 المدني

القانون   

 التجاري 

قانون 

 المستهلك

القانون 

 الجنائي
Austria x x   X 

Belgium   x X  
Denmark x  x X  
Finland   x X  
France     X 

Germany  x x  X 
Greece     X 
Ireland   x   

Italy      
Luxembourg x     
Netherlands x     

Norway x  x X  
Portugal    X  

Spain x  x   
Sweden x  x   
United 

Kingdom 
  x  x 

United States x  x  x 

 Monazzahian & Röβler,1999 )المصدر: مقت�س من ( 

التي  1الدولة الأور��ة الوحیدة Spain�أنه تعتبر اس�ان�ا  lerβRöو  Monazzahian �ض�ف �ذلك    

، حیث �ض�ف ال�احثان �أنه ت�عا لمنظمة حما�ة المستهلك MLM 2وضعت قانونا لتأطیر نشاط شر�ات 

 ه الشر�ات.على هذ�أنه �عد إصدار هذا القانون لم تسجل أ�ة حالة شكوى من طرف المستهلكین  3هناك 
                                                            

�ذلك وضعتا قوانین غیر  United Kingdomو بر�طان�ا Ireland لإضافة لاس�ان�ا، فان دولتا: ایرلندا للإشارة فانه �ا  1
 ة اس�ان�ا .للكن ل�س بنفس مستوى دو  MLMم�اشرة تؤطر عمل شر�ات 

 
 ).ler,1999βMonazzahian & Rö(مقت�س من   1996من قانون التجارة الاس�اني  لسنة  22المادة رقم   2
 "Órganizacion de Consumidores y Usarios Madrid�اسم "  المنظمة  3
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لكن الأمور ل�ست بهذا القدر من الوضوح، ففي الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة �انت و لا زالت إسترات�ج�ة    

�كتنفها الغموض ما جعلها محل جدال واسع حول ��ف�ة تأطیرها  MLMتهجها شر�ات التوز�ع التي تن

�ما سلف وأن أشرنا  Pyramid schemesقانون�ا، فنجد أنه تم تأطیرها تارة �قوانین المخططات الهرم�ة 

، و Business opportunitiesإلى ذلك في الفصل السابق، �ما أنه تم تأطیرها �قوانین فرص الأعمال 

 Securitiesتحت إطار قوانین الأوراق المال�ة ، و Franchise rulesحت إطار قواعد عقود الامت�از ت

laws  قوانین المب�عات �الإحالة وReferral sales  نوادي الشراء وBuying clubs ذا تحت إطار ، و�

ار قوانین ، وحتى �إطFTC act Section of) من قانون اللجنة الفدرال�ة للتجارة 5القسم الخامس (

 ).Lotteries )Mlmlaw,2016المراهنات و ال�انصیب 

  Pyramid schemes.  إسترات�ج�ة التوز�ع �مخطط هرمي 1

فالمخططات الهرم�ة تطورت �عدة أنواع �لها غیر قانون�ة في نظر  �ما أشرنا له في الفصل السابق    

خلال  واستمرار�تها منها تبني نجاحها تشر�عات مختلف الولا�ات، فمن تعر�ف المخططات الهرم�ة نجد أن

بنفس العمل�ة  و�قومون بدورهمالتر�یز على عمل�ة توظ�ف منخرطین جدد �قومون بدفع م�الغ مال�ة معینة 

 والتي تشكلالدن�ا منه  وتخسر المستو�اتعمل�ة التوظ�ف ینهار النظام  و�مجرد توقف�شكل غیر متناه، 

 النس�ة الغال�ة من الهرم.

هو الحال �النس�ة لمختلف الدول الأور��ة، حیث یلاحظ أن معظم الدول تتبنى قوانین لمحار�ة  �ذلك    

 15) تمنع Röβler )1999 و   Monazzahianجم�ع أشكال المخططات الهرم�ة، فنجد أنه حسب 

 .   1دولة شملتهم دراستهما مختلف أشكال المخططات الهرم�ة  16دولة من أصل 

�مخططات هرم�ة من طرف مختلف الأطراف عادة ما یتم  MLMلنظر إلى شر�ات في الواقع، إن ا    

أما الشق النظري ف�قصد �ه النظر إلى تصم�م المخطط إن  ،شق میدانيخلال شقین؛ شق نظري و  من

) ب�ع المنتجات 2دد للنظام أو () إدخال منخرطین ج1كان یر�ز على مكافأة المنخرطین على: (

مخططا هرم�ا إن  MLMالنهائي، حیث من خلال هذا الشق لا تعتبر شر�ة  الخدمات إلى المستهلكو 

                                                            
�انت قد حضرت و عرضت مسودة لقانون یؤطر مختلف  1999هي الاستثناء، لكنها في سنة  Italyفقط دولة "ا�طال�ا"   1

  ممارسات المخططات الهرم�ة لذلك تم استثنائها خلال الدراسة. 
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  Amwayتعلمت من تجارب شر�ة  MLMتجنبت هذین الشكلین، لكن �ما أشرنا سا�قا فشر�ات 

 ).Mlmlaw,2016شر�ات أخرى بذلك فهي عادة تنجح في تجنب هذا الشق (و 

المخططات الهرم�ة و عمل الأسواق المواز�ة  ون�ة تنظمنت�جة لغ�اب منظومة  قانفي نفس الس�اق و     

ضعف حو�مة الشر�ات في القطاع لإجراءات القانون�ة اللازمة و اد مختلف المسؤول�ات القانون�ة و تحدیو 

أن �ان الاقتصاد الأل�اني في سنوات التسعین�ات �صدد الانتقال من ، فقد حدث و Albaniaالمالي �أل�ان�ا 

سلاسة ما عدا في القطاع المالي هذا الانتقال �ان قد تم بنجاح و  لسوق،الاقتصاد المخطط إلى اقتصاد ا

لم تكن �مستوى تمو�ل التي من الودائع  %90الذي �ان لا یزال منحصرا في ثلاث بنوك عموم�ة تملك 

القطاع الخاص آنذاك، ما تسبب في ظهور سوق مواز�ة غیر قانون�ة عملت على إش�اع احت�اجات هذا 

قد  أنهاالتي حتى ثمار بدأت تنشط �شر�ات قانون�ة و ظهرت شر�ات أو صنادیق است القطاع فكان أن

مخططات هرم�ة �انت قد تخفت تحت تكن سوى  مل، لكنها في الحق�قة لاقت دعما من طرف الحكومة

�قوم صندوق أو شر�ة �جذب  ، حیث أنه في نظام هرمي نموذجيرغطاء نشاطها في الاستثما

تدفع للمستثمر�ن الأوائل من الأموال التي   حهم عائدات مرتفعة جدا على قروضالمستثمر�ن من خلال من

وردت للشر�ة من الذین �ستثمرون في وقت لاحق في مخطط ینمو حتى تتجاوز الفوائد المدفوعة إلى 

أوائل المستثمر�ن تلك الأموال المدفوعة من قبل المستثمر�ن الجدد، حینها و من أجل جذب مستثمر�ن 

وعات الفائدة وم تلك المؤسسات برفع أسعار الفائدة ولكن تلك المدفوعات الجدیدة من مستو�ات مدفجدد تق

 في نها�ة المطاف ،بب المدفوعات للمستثمر�ن الأوائلأن تشكل عبئا على المؤسسة �سالمرتفعة لا تلبث و 

تقد�م تلك الم�الغ من  تبدأ تلك المعدلات العال�ة �إثارة الشك أو المؤسسات تجد نفسها غیر قادرة على

.  1ف�كتشفون الحق�قة حول هته المخططات حاول المستثمرون استرجاع أموالهممعدلات الفائدة عندما �

 و Populli و   Kamberiو  Gjallica وVEFA مثل ذلك العدید من الشر�ات التي نشطت آنذاك  : 

Xhafferi و.Sude 1.2ه المخططات ب ذفي هقدرت ق�مة الاستثمارات  1996في سنة  هحیث أن 

المخططات وق�امهم بب�ع منازلهم ه ذمن سكان أل�ان�ا في ه %75مل�ار دولار مع انخراط أكثر من 

لكن ذلك لم �حصل مع بدء عدة شر�ات إعلانها  سبیل تحقیق معدلات فائدة مرتفعة أراضیهم فيو 

مة آنذاك استدعى تدخل الحكو  امالوفاء �التزاماتها أخرى لم تستطع ، و Gjallicaو  Sudeالإفلاس مثل 

                                                            
الا أن ما حدث في أل�ان�ا �ش�ه إلى حد �بیر ما حدث في نفس الفترة في مع أن الأمر یتطلب �حثا أكثر تفصیل،   1

 .KHALIFA BANKالجزائر مع قض�ة الخل�فة بنك 
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ر التي قدرت �ملایین أصولها في محاولة للتخف�ف من الخسائه الشر�ات و ذ�الحجز على أرصدة ه

�سبب عجز حاد في  1997سنة  %40اثأر اقتصاد�ة أخرى من ارتفاع نس�ة التضخم إلى الدولارات و 

لة عدم استقرار �بیرة تسببت في حرب الموازنة والر�ود الاقتصادي آنذاك  ما جعل البلاد تدخل في حا

 ).   Jarvis,2000مواطن ( 2000داخل�ة راح ضحیتها أز�د من 

نونا تمنع من فالصین �ما ذ�رنا سا�قا �انت قد أصدرت من طرف وزارتها للتجارة قا ،من جهة أخرى    

تحت ضرورات  2005ثم �انت قد أعقبته �عد ذلك سنة  1998ع أشكال التسو�ق الش�كي سنة خلاله جم�

�قانون آخر أكثر مرونة حددت من خلاله إمكان�ة  WTOالتك�ف مع شروط المنظمة العالم�ة للتجارة 

من المقاصة، م�ق�ة بذلك  احدالو ممارسة مختلف الشر�ات المحل�ة و الأجنب�ة للب�ع الم�اشر ذي المستوى 

على منع مختلف طرق التسو�ق الش�كي حیث �ان قد حدد القانون الجدید أن لا �مكن لمختلف شر�ات 

الب�ع الم�اشر أن تنمح عمولات على أكثر من مستوى واحد؛ �ما أن شر�ة الب�ع الم�اشر بذلك هي من 

حدد مجمل المكافآت (عمولات، علاوات، هدا�ا،  تقوم بتوظ�ف و تكو�ن قوة الب�ع؛ �ما أن القانون �ان قد

حجم رقم مب�عاته   %30ومكافآت إضاف�ة أخرى) التي �مكن أن یتحصل علیها الموزع ب

)Tian,2008(، ان من الصعب جدا على مختلف شر�ات  بذلك�MLM  النشاط في الصین في ظل

تها في ذلك نظرا للإمكان�ات التطور خطة عمولاتها مع رغبالتي لا تتلاءم و طب�عة نشاطها و الشروط تلك 

مرات ق�مة نموه  3الذي یتوقع أن یبلغ مستوى نموه ما �عادل جدا لسوق الب�ع الم�اشر الصیني و الكبیرة 

 .)Schaub,2016( 2025مل�ار دولار سنة  165في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة �ق�مة قد تصل إلى 

ن م نجحت بدءا�انت قد  Nu Skinو  Herbalifeو  Usanaمثل  MLMفان شر�ات  في الواقع    

ل أن توافق طب�عة نشاطها من أجفي النشاط في الصین وذلك بتحو�لها لخطة عمولاتها و  2006سنة 

مختلف الأطراف داخل الصین  �انت تتعرض لاتهامات من طرف لكنها لطالما الإطار القانوني فیها

 ل على القوانین هنالك.خارجها �كونها تستعمل طرقا غیر شرع�ة للتحایو 

 في هذا الإطار نمیز بین سببین في تفسیر ذلك: 

التأثیر على سمعة تلك الشر�ات ما ینعكس سل�ا على أدائها المالي و یؤثر في أسعار أسهمها في  -

 Sawayda ،Urbanالبورصة ما �عتبر هدفا للمضار�ین وراء ذلك: وهذا ما ذهب له �ل من 

 في الصین؛ Nu Skinشر�ة ) عند إسقاطهم لحالة 2014(

http://www.imf.org/external/pubs/ft/fandd/2000/03/jarvis.htm#author
http://www.imf.org/external/pubs/ft/fandd/2000/03/jarvis.htm#author
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في التلاعب و التحایل من أجل التأقلم مع مختلف القوانین ،حیث صادفت  MLMقدرة شر�ات  -

في النشاط في الصین إشكال�ة التحول إلى نظام مقاصة ذي مستوى واحد،  MLMرغ�ة شر�ات 

 فسعت بذلك للتستر من أجل تجنب خرق القوانین الصارمة في الصین: و هذا ما حاولَ 

Akman   Bill وآخرون إث�اته من خلال عرض دراسة أجرتها �ل من شر�ة إدارة صنادیق

و مجمع الأ�حاث   Pershing square capital management2تحت تسم�ة   1التحوط

OTG 3  ضد شر�ة  2014سنةHerbalife  في الصین �الموازاة مع دخولها في تحق�قات من

الدراسة الكشف عن خطة عمولات الشر�ة التي أ�قتها  ، أین حاولتFBIو�ذا ال FTC قبل ال 

Herbalife لشر�ات  4سر�ة حسبها و ذلك لكونها لا زالت تطبق نفس خطة العمولاتMLM 

 الشيء الذي اعتبرته غیر قانوني و دلیلا على �ونها مخططات هرم�ة. 

حول  fenNeil H. Hof 6) في رسالة �عثها لل Kohm  5 )2004على هذا الأساس، �ض�ف   

خططات الهرم�ة �كشف مدى لنظام عمل الم FTCملاحظات أوردها هذا الأخیر لدراسة أجراها ال 

الخدمات لوحده لا �جعل من یثة، أین �قول أن ب�ع المنتجات و ��ف�ة نشاطها تحت تقن�ات حدتطورها و 

                                                            
: ع�ارة عن صندوق استثمار �ستخدم س�اسات وأدوات استثمار�ة متطورة لجني عوائد Hedge fundصندوق التحوط   1

مل نفس مستوى المخاطر. من الأدوات التي تستخدمها المحافظ تفوق متوسط عائد السوق أو مع�ار ر�حي معین بدون تح

الرفع  ، أما أمثلة على الس�اسات الاستثمار�ة المستخدمة فهيوالمقا�ضات والعقود الآجلة المشتقات المال�ة الوقائ�ة هي

ومع أن اسم هذا النوع من الصنادیق یوحي �أنها تهدف نحو تقلیل المخاطر، ولكن الواقع هو أنها   .والب�ع المكشوف المالي

تهدف نحو تحقیق أقصى ر�ح ممكن، والاسم ل�س إلا أثر تار�خي فقد ارت�اطه �الواقع. فلسفة الصندوق تقوم على ضمان 

م من تقل�ات. ول�س هناك أي قیود على مدیر تحقیق ر�ح للمستثمر ف�ه �صرف النظر عما قد �حدث في أسواق العال

الصندوق من الجهات المنظمة وهذه من النقاط القو�ة التي تؤخذ علیها. و�بلغ عدد هذه الصنادیق التي ظهرت فكرتها في 

 )Wikipedia,2016( .وول ستر�ت في أر�عین�ات القرن الماضي ثمان�ة آلاف صندوق تجوب شتى أسواق العالم

،  موقع الشر�ة : 2004سنة  Bill Ackman�ة أمر�ك�ة لإدارة صنادیق التحوط أنشأها ع�ارة عن شر   2
https://www.pershingsquareholdings.com  :2016-08-22تار�خ الاطلاع.    

 2016-08-22تار�خ الاطلاع :  /http://www.otgresearchgroup.comموقع المجمع :   3

 مز�د من التفصیل حول نتائج الدراسة نشرحه لاحقا في هذا الم�حث.  4
 FTCمدیر قسم النشاطات التسو�ق�ة في ال   5
 رئ�س جمع�ة الب�ع الم�اشر في واشنطن العاصمة.   6

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B4%D8%AA%D9%82%D8%A7%D8%AA_%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B4%D8%AA%D9%82%D8%A7%D8%AA_%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%82%D9%88%D8%AF_%D8%A2%D8%AC%D9%84%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%82%D9%88%D8%AF_%D8%A2%D8%AC%D9%84%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%8A%D8%B6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D9%82%D8%A7%D9%8A%D8%B6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%81%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%81%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B1%D9%81%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%84%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%8A%D8%B9_%D9%85%D9%83%D8%B4%D9%88%D9%81
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%8A%D8%B9_%D9%85%D9%83%D8%B4%D9%88%D9%81
https://www.pershingsquareholdings.com/
http://www.otgresearchgroup.com/
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لأخیرة  ا MLMلحالات شر�ات  FTCفمن من خلال دراسة ال تأخذ الص�غة القانون�ة،  MLMشر�ة 

�ظهر جل�ا أن المخططات الهرم�ة الحدیثة لا ترتكز أساسا  في دفع مكافآتها للموزعین على  مختلف 

ه المدفوعات �حیث تبدو بل تحاول التستر على هذفوعة من قبلهم (رسوم الانخراط) تكال�ف الانطلاق المد

عا لتحقیق هذا الهدف هو من حیث أن أكثر الأسالیب شیو وعة على ب�ع السلع أو الخدمات، و كأنها مدف

من أجل الحصول على تلك  خلال فرض مستوى معین من المشتر�ات الشهر�ة �جب أن �حققها الموزع

ه المكافآت في نظام ممول أساسا من هذه ب�ع السلع والخدمات یولد شكل�ا هذبینما یبدو أن  المكافآت،

المطلو�ة من أجل الحصول على الحق تلك المكافآت من المشتر�ات  تمول المشتر�ات, ففي الواقع

الذین بدورهم �قومون �الدفع إنما �حققها من مدفوعات آخر�ن و  �حقق أر�حا�المشار�ة في النظام، فكل فرد 

من أجل الحصول على أر�احهم الشيء الذي أكثر ما �كون مخطط تحو�ل �جعل الغالب�ة الكبرى من 

 المنخرطین ف�ه �خسرون.  

حتى ولو من عدمه  MLMمل�ة ب�ع المنتجات أو الخدمات مع�ارا لمشروع�ة شر�ة لهذا لا تشكل ع    

على جانب الب�ع أكثر منه من جانب  MLMأن مختلف القوانین لطالما �انت تعتبر تر�یز شر�ات 

 �ضعها ضمن خانة المخططات الهرم�ة. التوظ�ف لا

قوم �ه قوة الب�ع، أین ینظر للوقت و من جهة أخرى، ففي الشق العملي للتحلیل یتم النظر إلى ما ت   

الجهد الذي تبذله قوة الب�ع إن �انت خطة العمولات تر�ز أو تحفز �شكل أو �آخر أساسا عمل�ة الب�ع أو 

 عمل�ة التوظ�ف، حیث تعتبر الولا�ات الستة الأمر�ك�ة من خلال قوانین التسو�ق الش�كي �أنه من غیر 

المكافآت التي تحولها بدورها لقوة ب�عها ظ�ف مصدرا لعوائد الشر�ة و التو  القانوني أن �كون التر�یز على

لكن من دون أن تحدید مقدار معین لهذا التر�یز �ما أسلفنا ذ�ره سا�قا �ذلك في مسألة استهلاك 

 ).(Monazzahian & Röβler,1999 المنتجات داخل النظام 

من  %51أن تحدد مقدارا ب  2015لسنة  FTCفي قضیتها مع ال  Vemmaحاولت شر�ة  هنا   

 1لها في القضاء FTCالمب�عات �خولها الابتعاد عن �ونها مخططا هرم�ا، حیث قررت �عد اتهامات ال 

                                                            
ا �كونها تر�ز على التوظ�ف أكثر من الب�ع و �ما أنها قدمت وعودا �اذ�ة حول اتهمت الشر�ة �كونها مخططا هرم�  1

  تحقق الغالب�ة العظمى من الموزعین لدیها أر�احا. لم 2013نظر لأنه سنة  ،فرصة الأعمال لدیها
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الحصول على المكافآت المختلفة في حال  1خطة عمولات جدیدة �موجبها �مكن للموزعین  أن تعتمد

" اقتداء  %51طلقت علیها ب "قاعدة ال هي ما أو  2من المب�عات للز�ائن  %51تحق�قه لما لا �قل عن 

 . Amway�قاعدة شر�ة 

) �أن یوجد عیب �بیر Sylvina )2016الا أن ما أغفلته الشر�ة آنذاك حسب تحلیل مكتب الدراسات    

 التي تعتمد على طر�قة الارتقاء في المستو�ات بنوعین: 3في خطة عمولات الشر�ة 

 PVشتر�ات الشخص�ة إما أن �حقق الموزع حجما معینا من الم -

 أو �حقق حجما معینا من المب�عات للز�ائن تفوق تكلفته تكلفة المب�عات الشخص�ة.  -

�حیث أنه لم ترقى حسبها لجعل خطة  Vemmaبرفض اقتراحات شر�ة  FTCقامت ال  في المقابل    

لقاعدة لا ترتقي عمولاتها تر�ز على عمل�ة الب�ع أكثر من عمل�ة التوظ�ف، فقد وضحت اللجنة �أن هذه ا

تم  FTCحسب ال  %70ذلك لأن قاعدة ال و  Koscotحینما طبق علیها اخت�ار  Amwayلقاعدة 

، Vemmaز�ائن (مستهلكین نهائیین) عكس ما تدع�ه شر�ة  10تتم ل  لم تكنأن المب�عات تطب�قها و 

وزعین و�ذلك من قبل الملا ترقى لمنع سلوك تخز�ن المنتجات  %51فقاعدة ال  FTCكذلك فحسب ال 

ارج النظام (المستهلك قررت أنه �جب أن تحقق المب�عات من الشر�ة إلى الز�ائن خرفضت دعوتها و 

في سنة  لاحقا قد تم إغلاقهاما جعل الشر�ة تعرف الإفلاس، و  %51أن تتعدى نسبتها ال النهائي) و 

 ).    FTC,2015( $ملیون  238�عد تغر�مها �مبلغ  2016

في تحق�قاتها مع شر�ة ا جدید اقفمو  2016نت لاحقا في سنة قد تب FTCیبدو أن ال في المقابل، ف    

Herbalife  كونها مخططا هرم�ا حیث �شفت تحق�قاتها �أنه ما لا �قل  صر�حغیر  ل�شكالتي اتهمتها و�

 من الموزعین لا �حققون أر�احا أو �العكس �حققون خسائرا، �ما أن متوسط التكال�ف المختلفة %57عن 

ة من موزعیها یتر�ون النشاط لدى الشر� %50، و أنه ما �قارب $8500لانطلاق نشاط الموزعین بلغت 

تدفع �تعو�ضات  ملیون دولار  200بتغر�م الشر�ة  FTCهنا قامت ال  ،شهرا) 12في فترة تقارب السنة (
                                                            

مختلفة من أجل التعبیر عن مختلف الموزعین الذین �حصلون على مكافآت  Affiliateهنا استخدمت الشر�ة تسم�ة   1
 جراء ق�امهم �عمل�ة التوظ�ف.

للدلالة على المستهلك النهائي الذي لم ینضم لفرصة أعمالها، و �ذا أولئك  Customerهنا استخدمت الشر�ة تسم�ة  2 
  الموزعون الذین انضموا للشر�ة بهدف استهلاك المنتجات فقط، أین لا �حصلون على أ�ة عمولات.

 Binary system ت ثنائیة تعتمد الشركة على خطة عمولا  3
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امت �فرض مجموعة �ما أنها ق موزع، 300000الذي قدر عددهم بزعین الذین تكبدوا خسائر �بیرة و للمو 

على الشر�ة ما یلي  FTCمن الشروط و التصح�حات على نظام عمل الشر�ة، فكان أن فرضت ال 

)FTC,2016(: 

وش�كة من المكافآت التي یتحصل علیها الموزع ( %66�أن تبثث تحقیق أنه ما لا �قل عن  -

 ، كین)بهم مستهل (المقصود �جب أن تشتق من المب�عات للز�ائن )Downlines موزع�ه

شهرا الأولى لانضمامه، لا �مكن للموزع الحصول على عمولات عن منتجات  12خلال ال  -

شهرا الموال�ة لا �مكن أن  12 وفي الشهر�ا؛  $200بهدف الاستهلاك الداخلي تفوق ق�متها ال 

 ؛$125تتعدى ق�مة الاستهلاك ال 

ن جراء استهلاك المنتجات من المكافآت التي یتحصل علیها الموزع �مكن أن تكون م %33فقط  -

 داخل النظام للموزع أو لش�كته �ذلك؛

أن تفرض على الموزعین أ�ة شروط تتعلق بتحقیق التقدم في   Herbalifeلا �جب على شر�ة  -

 الرتب ماعدا ما یتعلق �شرط تحقیق مب�عات تجار�ة للز�ائن ؛

ت معین أدنى أن تفرض على موزعیها تحقیق حجم مب�عا Herbalifeلا �جب على شر�ة  -

 شهر�ا؛

 وقسم للموزعین،�جب على الشر�ة أن تقسم المنخرطین لدیها لقسمین: قسم للز�ائن المستهلكین  -

 .Customers1 من الز�ائن %80لا تقل عن نس�ة بحیث أنه �جب أن یتم تصر�ف المنتجات �

جمع  وذلك بواسطة�جب على الشر�ة أن تثبت �كل الطرق مدى تحق�قها للمب�عات للز�ائن  -

 وحجم الطلب�ةالمستهلك  �اسم وعنوانین عن ز�ائنهم التي تتعلق المعلومات من الموزع مختلف

 و�ذا مراقبینستو�ل مدققین مالیین  FTCللإشارة فان ال  ،المعلومات وغیرها من وسعر الب�ع

 سنوات.  7 وذلك لمدةللحرص على احترام الشر�ة على جمع المعلومات 

یرى أنه �الرغم من  Vemmaو   Herbalifeت�ع لوقائع محاكمة �لتا الشر�تین في الواقع، فان المت   

مخططا هرم�ا  Herbalifeلم تعمد لاعت�ار  FTCالتجاوزات التي وقعت فیهما �لتا الشر�تان الا أن ال 

                                                            
هذه الفئة إما �كون مستهلك غیر منضم للشر�ة أو �كون مستهلك منخرط في الشر�ة فقط بهدف شراء المنتجات �خصم   1

 و لا �ملك الحق في توز�ع المنتجات و الحصول على عمولة عن ذلك. Preffered customerو یدعى ب 
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التي إن �انت تفسیراتها یتعلق جزء منها بدوافع س�اس�ة تعكس ا ما �طرح العدید من التساؤلات و هذو 

�ما  -خاصة أن العدید من ال�احثین من أجل عدم اعت�ارها �ذلك و  FTCها ال لات تعرضت ضغوط

 Donald Trump یرون �أن دعم الإدارة الأمر�ك�ة الحال�ة �ق�ادة الرئ�س  -لاحقا  من ذلك سنشیر لجزء

 الشر�ةلا زال �عطي  1في شكل لو�ي  cahnCarl Iالدعم الذي تحصل عل�ه الشر�ة من المل�اردیر �ذا و 

 ،Parloff؛ Dlouhy،2017 و  Mider ؛Fitzpatrck،2017( الفرصة للاستمرار MLMقطاع ال و 

 .)Le monde magazine،2016؛ 2015

 FBIوال  FTCاهتمام �ل من ال إن حق�قة هذه الادعاءات �مكن تفسیرها من جهة من خلال حق�قة    

�ن ذلك �كون من خلال أمر�كا، و  كملات غذائ�ة فيتسوق لم MLM�النظر في قض�ة أكبر شر�ة 

 MLM�ات قد أطلق حملة ضد شر  Bill Ackmanحیث �ما أشرنا سا�قا �ان  2012لسنة  رجوعنا

أین قام  �شكل أساسي  Herbalife�ما ذ�رنا سا�قا) و �ان محور اهتمامه حول Amway(منها شر�ة 

 Shortام أسلوب الب�ع �المكشوف �استخد مل�ار دولار 1ب  �إطلاق رهانمالك صندوق الاستثمار آنذاك 

Selling 2  من أجل الاستفادة من انخفاض أسعار الشر�ة و �ذا بدافع أخلاقي �ونها حس�ه �سرت و

 أفسدت ح�اة الآلاف من الأمر�كیین الذین �انوا یوهمون ب "الحلم الأمر�كي".

 Herbalifeلعام لشر�ة و المدیر ا  Bill Ackmanفي تلك الفترة شهدت أمر�كا صراعا بین �ل من    

ت التي تكشف �عرض نتائج مجموعة من الدراسا Ackamحیث �ان  Michael Johnsonالمدعو 

�ان و  Chinaو الصین  USAطاء التسو�ق الش�كي في �ل من حق�قة نشاط الشر�ة وتسترها تحت غ

ن أر�احا و هذا ، حیث أبرزت أ�حاثه أن نس�ة �بیرة من الموزعین لا �حققو لل�حث حولها FTCیدعو ال 

، �ما أن نس�ة من 2011سنة  %88بناء على �شوفات الشر�ة في حد ذاتها حیث بلغت النس�ة 

( من بلغوا مستوى  %0.04خطة العمولات بلغت نسبتهم  في استطاعوا أن �صلوا لأعلى هرم

                                                            
و هو صاحب حصة �بیرة  Trump Donaldمستشار المالي للرئ�س الحالي ال Carl Icahn�حیث �عتبر المل�اردیر   1

  .%26تقدر ب  Herbalifeف أسهم 
 
ھو بیع ورقة مالیة قبل تملكھا بھدف شرائھا لاحقا بقیمة أقل وبالتالي تحقیق ربح مساو للفرق بین سعر  البیع الفارغ أو  2

ا المستثمر نظیر اقتراض الورقة المالیة في الفترة ما بین البیع البیع المكشوف وسعر الشراء ناقصا الفائدة التي یدفعھ
والشراء. وتستخدم سیاسة البیع المكشوف إذا توقع المستثمر ھبوط سعر ورقة مالیة كسھم تجاري أو سند في المستقبل 

  Long selling القریب، وھي سیاسة معاكسة لسیاسة الشراء بغرض الربح من ارتفاع الأسعار في المستقبل
Wikipedia) ،2017( 
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Chairman's club  ما أن الشر�ة لا ملیون موزع حول العالم) 4.1شخص من أصل  48عددهم� ،

�التالي فالموزعون �خزنونها لدیهم و �خجلون من إعلان خسارتهم و  ستط�ع تصر�ف منتجاتها خارج النظامت

 .أمام أصدقائهم و الأشخاص الذین قاموا هم بتوظ�فهم

  Bill Ackman�عد هذه الحملة من الدراسات تعرضت أسعار أسهم الشر�ة لنكسة �بیرة جعلت من    

�قوم ل Carl Icahnالسا�قین   Ackmanفي مقابل ذلك برز أحد أصدقاء �ستفید �شكل �بیر منها، لكن 

أنه س�قوم �شراء حصة �بیرة من أسهمها في البورصة ما جعل مسألة و   �إعلانه الدعم الكبیر للشر�ة

إلى صراع مالي ، فهي تعدت الشر�ة و  FTCتتعدى �ونها مسألة بین ال  Herbalifeحق�قة ال�حث في 

 Le monde؛ Parloff ،2015؛ Dlouhy،2017 و  Mider ؛Fitzpatrick،2017س�اسي (

magazine،2016 .( 

أنه �الرغم من وجود تأثیر س�اسي في مسألة الكشف عن حق�قة نشاط مما �مكن قوله �عد هذا العرض     

، ف�جب على ال�احث أن یر�ز في حق�قة الأمور Herbalifeعلى رأسها شر�ة و  MLMشر�ات 

 $ملیون  200تغر�مها بدفع للشر�ة و  FTCدلائل الموضوع�ة، ف�الرغم من اتهام ال �الاعتماد على ال

 و   (Miderالا أنه �النظر في تبر�رات الشر�ة حول نشاطها نجد ما یلي  للمتضرر�ن من الموزعین

Dlouhy،2017 ؛Parloff ،2015( : 

و  1قد�مة المتش�عةمن النمو التي تحققه هو من الأسواق ال %92الشر�ة تدعي �أن ما نسبته  -

 ،من النمو �أتي من الأسواق الحدیثة  4%

 Herbalifeملیون شخص قاموا �استهلاك منتجات  6حسب أ�حاث أجراها خبراء فانه ما �قارب  -

 منهم خارج النظام، %90و أنه ما �قارب  USAفي 

قصد من الموزعین انضموا للشر�ة بهدف أولي هو � %73في دراسة أخرى تبین أن ما نسبته  -

 منهم فقط انضموا للشر�ة بهدف استهلاك المنتجات فقط.   %44شراء المنتجات �خصم و أن 

منتجات فما الذي �جعل الناس لا  %100الشر�ة الوحیدة التي تعتمد س�اس�ة إرجاع ب تعتبر  -

خسروا، فالإحصائ�ات تبین أن نس�ة الإرجاع بلغت یرجعون المنتجات إن �انوا حق�قة قد 

 .2014سنة  0.04%

                                                            
 Market saturationسنفصل في هذه النقطة عند الحدیث عن تش�ع السوق   1
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 إن �ان هنالك حق�قة ضحا�ا لهذا النظام فلم لا �طالبون �حقوقهم و �شتكون �عدد �بیر، حیث أن -

لم �كونوا فعلا ضحا�ا و قد أبدوا سعادتهم �العمل لدى  FTCالعدید ممن استفاد من تعو�ض ال

ة من الشر�ة و استعدادهم لاستثمار الأموال التي تحصلوا علیها من أجل اقتناء منتجات إضاف�

   الشر�ة. 

  Buying clubs. إسترات�ج�ة التوز�ع �نظام لنوادي الشراء 2

 تعرف نوادي الشراء �ما یلي:

" أي شر�ة أو شراكة أو جمع�ة تم تنظ�مها بهدف تحقیق الر�ح و بهدف تقد�م میزات للأعضاء 

 ).Mlmlaw,2016" (المنخرطین فیها من خلال عمل�ات الشراء التعاوني للسلع و الخدمات. 

من خلال التعر�ف أعلاه �مكن القول أن نوادي الشراء تعمل من خلال انخراط مجموعة من الز�ائن    

هم �عمل�ة شراء كأعضاء في النادي، ثم �حصل أولئك الأعضاء على خصومات أو تخف�ضات جراء ق�ام

ل علیها �شكل الخدمات المعروضة في النادي أو تلك المنتجات التي �صعب الحصو مختلف المنتجات و 

 ).Amlmskeptic,2012( 1فردي في أماكن أخرى 

تجدر الإشارة إلى أن نشاط أي شر�ة �نادي شراء یترتب عل�ه مجموعة من الالتزامات القانون�ة من    

قبلها؛ فهي ملزمة �التسجیل لدى المدعي العام للولا�ة التي تنشط فیها، �ما أنها تكون ملزمة �إصدار 

، �ما أنها California�ما تفرضه ولا�ة �ال�فورن�ا  $30000معینة قد تصل إلى  سندات مال�ة �ق�مة

ي فقاعدة التهدئة للأعضاء المستهلكین، �ما أن العضو�ة زمة بتطبیق س�اسة إعادة الشراء و تكون مل

على  "كال�فورن�ا" ) أشهر، �ما أنه قد تفرض �عض الولا�ات ك6النادي تحدد �مدة زمن�ة عادة ستة (

قدام على الشراء في النادي ادي �أن یرفق للمشتر�ن الأعضاء تصر�حا مكتو�ا یتضمن ف�ه تعهدا �أن الإالن

على العضو ق�مة من التكال�ف جراء الخصم الذي �حصل عل�ه �المقارنة مع أسعار المنتجات  سیوفر

�دفع غرامات  ت�عات جزائ�ة�ه غرامات و ه الشروط تترتب علذمح�ط النادي، �ما أن الإخلال به خارج

 وحتى إغلاق الشر�ة �ل�ة. $25000تتعدى 

                                                            
  Jamesالنادي الذي أسسه  C Hepatitis؛ و  Sam's Club و CostCo "من أمثلة هته النوادي نذ�ر :  1

Freeman  صول على عینات قانون�ة في أسترال�ا من أجل مساعدة الأشخاص المرضى من أجل الح 2015ووالده سنة
 )Hepatitis )Wikipedia,2016لمعالجة مرض التهاب الكبد  daclatasvirو   sofosbuvir من أدو�ة 

   

https://en.wikipedia.org/wiki/Sofosbuvir
https://en.wikipedia.org/wiki/Sofosbuvir
https://en.wikipedia.org/wiki/Daclatasvir
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�ع ه الإجراءات و الشروط القانون�ة تجعل من العدید من المؤسسات عادة تبتعد في طر�قة توز ذ�ل ه    

 buying، حیث تفعل ذلك من خلال تجنبها الإشارة إلى مصطلح "منتجاتها عن �ونها نوادي شراء

clubs من ینضم للشر�ة یتحصل على خصم عن المنتج (" و �ذا �الإشارة إلى أنBabener,1998; 

Mlmlaw,2016 .( 

أص�حت مؤخرا تتجنب �ونها نوادي شراء من خلال طرق أخرى،  MLMلكن، یبدو �أن شر�ات    

حیث أص�ح الموزعون لدیها هم من �قومون �عمل ذلك من خلال تشكیل نوادي شراء تحت تسم�ات 

و  Bethany college1ر�احا، ففي هذا الس�اق �عتبر أحد الطلاب �جامعة مخالفة �حققون من خلالها أ

الذي یدرس تخصص التسو�ق الش�كي �أن السبب وراء فشل العدید في نظام التسو�ق الش�كي یرجع وراء 

الأقارب �ممارسة الضغط علیهم لكي ینضموا إلیهم ثم �قوموا لون ب�ع المنتجات إلى الأصدقاء و كونهم �حاو 

 4�ذلك تكون الطر�قة الأفضل هي بتشكیل نوادي شراء من تجات، حیث أن ذلك لا ینجح عادة و لمنبب�ع ا

 $150أشخاص آخر�ن مع دفع رسوم اشتراك شهر�ة ب  4أشخاص ثم �قوم �ل شخص من النادي �ضم 

وجیزة من ستة  خلال فترة1x4 = 4x4= 16x4= 64x4= 256x4= 1024 بذلك یتجمع لدى النادي 

 .$15000على مجمل مشتر�اتهم لحصل صاحب النادي على  %10تم احتساب نس�ة  �نأج�ال، و 

أن ذلك �عتبر جد راسة هذا المخطط مع البروف�سور ومجموعة من الطلاب و �ض�ف الطالب �أنه تم د

 ). mlmeo,2014ناجح (

ة لاستهلاك وسیل ه النواديذتكون هقد ف، لكن داواعوهلة الأولى قد یبدو ذلك ناجحا و من الو  في الحق�قة   

 %70 -إعادة شراء  %90تجنب مختلف القواعد (كما ذ�رنا سا�قا من أجل تجنب: المز�د من المنتجات و 

نفسها حول نوادي التغذ�ة  Herbalife، فحسب الدراسات التي أجرتها شر�ة ز�ائن)10- مب�عات

 Clubs2Nutrition  ال التي استخدمتن موزعیها �إنشائها و التي قام العدید مFTC  نتائج تلك الدراسات

، فقد خلصت الشر�ة �أن 2016التي أصدر الحكم فیها سنة  FTC vs Herbalife ضدها في قض�ة 

 الناديمن أجل فتح  $8500قد بلغ  (الذین �عتبرون موزعین �ذلك) متوسط إنفاق أصحاب نوادي التغذ�ة

 ).     FTC,2016�حققوا أر�احا أو قد حققوا �العكس خسائرا مال�ة مقابل ذلك (منهم لم  %57وأن نس�ة 
                                                            

تعتبر الوحیدة و الأولى التي توفر دراسة تخصص التسو�ق الش�كي،  Bethany college�ما ذ�رنا سا�قا، فان جامعة  1
 . David Frostحیث یتم تدر�س التخصص من طرف البروف�سور 

  لقد تطرقنا لهذا المفهوم سا�قا في هذا الفصل.  2
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لا تمكنها من أن توفر مزا�ا  MLM) �أن أسعار المنتجات المرتفعة في Taylor )2016فیرى  �ذلك   

) الذي یرى �أنه �مكن Kohm  )2004�ذلك في رده على رسالة  ،لتخف�ض التي توفرها نوادي الشراءا

أن توفر للأعضاء عن طر�ق نظام متعدد المستو�ات أن تنشط �نوادي ب�ع قانون�ة و  MLM لشر�ات

فرصة للحصول على خصومات أكثر من خلال ق�ام �ل شخص �عمل�ة شراء و ق�ام أشخاص آخر�ن 

أن تص�ح نوادي  MLM�أنه على العكس فلن تستط�ع شر�ات  Taylor�عده �عمل�ة الشراء، حیث یرى 

ب حق�قة على الأعضاء في نوادي الشراء التي تعتمد نظام التسو�ق الش�كي دفع أسعار شراء لأنه یتوج

أعلى (على العكس من هدف نوادي الشراء)، فإذا تم النظر إلى نظام التسو�ق التقلیدي لوجد أن تجار 

ما من سعر ب�ع المنتج بین   %20-10التجزئة و هي الحلقة الأكثر عددا تتحصل على نس�ة تتراوح بین 

 نظامففي المقابل نجد ، لكن  %10-5حصلون على نس�ة أر�اح من تجار الجملة وهم الأقل عددا س�

أین تتحصل الفئة الصغیرة جدا في هرم النظام على جل الأر�اح  التسو�ق الش�كي �عمل �شكل معاكس

المنتجات في أن تنافس أسعار  MLMو�ما أنه توجد العدید من المستو�ات في النظام فلا �مكن لشر�ات 

بذلك فهي تحاول إنشاء نوادي  النشاط �نوادي شراء MLMإذا لا �مكن لشر�ات  ،1التسو�ق التقلیدي

 شراء لكنها تخفي ذلك �ادعائها شیئا آخر ما �عتبر خرقا للعدید من القوانین.          

ك أن �كون ذل من النشاط �نوادي شراء من دون  MLM�كون هدف شر�ات قد  فكما رأینا سا�قا نإذ   

ه ذعدد أكبر من المنتجات عن طر�ق ه ما هو إلا �حثا عن تصر�ف حق�قة تحت قوانین نوادي الشراء

   عن نوادي تغذیتها. Herbalifeالتجمعات و هذا ما یبدو جل�ا من خلال ما أبرزته دراسة شر�ة 

  Referral sales. إسترات�ج�ة التوز�ع �نظام للمب�عات �الإحالة 3

 مب�عات �الإحالة �ما یلي: تعرف ال

ع�ارة عن عرض لتقد�م جائزة، خصم، أو أي تعو�ض آخر �حافز لعمل�ة إقناع أو تحفیز من للز�ون " 

الذي �قدم لل�ائع لائحة �أسماء ز�ائن آخر�ن محتملین، حیث �كون الحصول على الجائزة أو الخصم أو 

"  الز�ائن المحتملین المشار إلیهمأي تعو�ض آخر مرهون �إتمام عمل�ة ب�ع لواحد من هؤلاء 

)Mlmlaw,2016.( 
                                                            

حیث أن الأسعار في شر�ات �مز�ج السعر لشر�ات التسو�ق الش�كي، هذه الخلاصة قد وصلنا لها سا�قا في طرحنا في  1
MLM  تكون مرتفعة جدا �المقارنة مع شر�ات التسو�ق التقلیدي �سبب حجم الوسطاء الغیر محدود في نظام التسو�ق
 الش�كي
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من خلال التعر�ف أعلاه یبدو واضحا أنه من أجل أن یتحصل الز�ون على العلاوة أو الخصم أو أي    

یتم عمل�ة أن ه لابد �ما أن اسم�ة لعدد من الز�ائن المحتملینمقابل مادي �مكافأة له �جب أن �قدم لائحة 

 �ق إقناعه �الشراء من الشر�ة. الب�ع مع أحدهم عن طر 

فهذا النوع من البیوع �عتبر غیر قانوني في �ل الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة و �ما أنه �عرض  للإشارة   

 MLMغرامات مال�ة ضخمة،  �ل هذا �جعل شر�ات سنوات و  5قو�ات جزائ�ة �الح�س ل ممارسه لع

أن تقدم  MLM، حیث تتجنب شر�ات رالإطا تجن�ا منها أن تقع في هذا تبتعد عن هذه الممارسات

الإشارة  تتحفیزات لقوة ب�عها في حال نجاح الشر�ة في إتمام عمل�ات ب�ع معینة أو توظ�ف شخص ما تم

 DSA,2015له من قبل قوة ب�عها, هذا ما یر�ز عل�ه میثاق الأخلاق لجمع�ة الب�ع الم�اشر (

;Mlmlaw, 2016      .( 

إلا أن القلیل من الولا�ات حاولت  MLMیبدو أنه قد ینطبق على شر�ات  �الرغم من أن ذلك قد   

تطبیق هذا القانون على  Lowaه الشر�ات، فقد حاولت ولا�ة ذقوانین المب�عات �الإحالة على ه تطبیق

، إلا أن المدعي العام رفض الدعوى 1986سنة  American Professional Marketing شر�ة 

 Independant contractorموزعین متعاقدین مستقلین امل مع تتع MLM�حجة أن شر�ات 

distributorsل�س لفائدة الشر�ة م�اشرة تهم من أجل جلب مستهلكین آخر�ن و ، أي أنهم �ستخدمون قدرا

)STATE of Iowa,1986 .( 

 Lotteries. إسترات�ج�ة التوز�ع �نظام للمراهنات و ال�انصیب 4

، تعمل على  تأطیر عمل المراهنات وال�انصیب من خلال قوانین صارمةفان �ل الولا�ات  في الواقع   

جه لكنها تسعى لمكافحة �ل الأو س لتأطیر عمل المخططات الهرم�ة و بذلك فتلك القوانین لا تسعى �الأسا

 ).  Mlmlaw,2016القمار (غیر القانون�ة من المراهنات و 

 ن�ا المراهنات �ما یلي:في هذا الإطار �عرف القانون الجزائي لولا�ة �ال�فور 

أي مخطط للاست�عاد أو لتوز�ع الممتلكات بواسطة الحظ، بین الأشخاص الذین دفعوا أو وعدوا بدفع أي " 

مقابل مادي من أجل فرصة الحصول على هته الممتلكات أو جزء منها، أو أي حصة أو أي مصلحة في 

و توقع �أنه سیتم توز�عها أو است�عادها عن مثل هته الممتلكات، و ذلك عن طر�ق أي اتفاق أو تفاهم، أ



163 
 

طر�ق القرعة أو الحظ، سواء سمي ذلك �ال�انصیب،أو �السحب (الطمبولا)، أو مؤسسة الهد�ة، أو تحت 

 ).Mlmlaw,2016" ( أي مسمى نفسه قد �كون معروفا

هذا  دى �ون المهارة هو ما �حدد ملاف الجهد و من خلال هذا التعر�ف یتضح �أن عامل الحظ خ   

 Unimaxالتي تدعى  MLM�ظهر ذلك جل�ا في حالة شر�ة النظام نظام مراهنة و�انصیب من عدمه و 

، حیث خلص قاضي المحكمة 1988لسنة U.S. Postal Service v. Unimax, Inc في قض�ة 

ظ أن تموقعهم ف�ه تا�ع لعامل الحكم الشر�ة و الإدار�ة آنذاك �أن نظام المقاصة للموزعین �ان خارج تح

ل�س إلا، فالشر�ة هي من �انت تضع الموزعین في مواقع في نظام المقاصة ما شكل ش�كة غیر مترا�طة 

من الموزعین ما جعل نجاح أو فشل �عض الموزعین مرت�ط �جهود أشخاص ل�س لهم علاقة بهم؛ أي أن 

 ).      Mlmlaw,2016ذلك نتاج الحظ (

انوني لا تكون المكافآت مطلقا نتاجا لعامل الحظ، بل بذلك، ففي نظام مقاصة التسو�ق الش�كي الق   

تكو�ن موزعین جدد أكفاء، ذله قوة الب�ع في ب�ع المنتجات وتوظ�ف و �جب أن تكون نتاجا للجهد الذي تب

تحصله بواسطتهم على مكافآت لا یدخل ف�ه عامل وزع في بناء ش�كة موزعین أكفاء و كما أن جهد الم

 بهذا الطرح نظام مراهنة و �انصیب.   MLM الحظ، بذلك لا تعتبر شر�ات

  Securities. إسترات�ج�ة التوز�ع �نظام للأوراق المال�ة 5

غیر مناسب لطب�عة لأوراق المال�ة �عیدا �ل ال�عد و ایبدو الر�ط بین التسو�ق الش�كي و للوهلة الأولى قد    

لجنة الأوراق المال�ة و البورصة ، إلا أن ذلك �جد جذوره من خلال تعر�ف MLMنشاط التوز�ع لشر�ات 

SEC : للأوراق المال�ة 

عقد الاستثمار حسب قانون الأوراق المال�ة �عني ذلك العقد، المعاملة أو المخطط الذي �موج�ه �ستثمر " 

شخص أمواله في مؤسسة مشتر�ة ما یؤدي إلى توقع الأر�اح فقط من جهود المروج أو من جهود طرف 

 )Mlmlaw,2016"  ( ثالث، ...

تعتمد على التشا�ه في مسألة تعر�ف عقد الاستثمار من أجل  SEC)، فان ال Pareja )2008حسب    

في حالة تحقق ذلك (أي أن یتم إث�ات �أن مع هذا التعر�ف، و  MLMالنظر في مدى توافق شر�ات 

یر ق مال�ة غتقوم بب�ع أورا MLMالمنخرطین في النظام �قومون �شراء عقود استثمار) �عتبر أن شر�ة 

 هذا ما �عتبر مخالفا للقوانین. مسجلة عن طر�ق وسطاء مالیین و 
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تر�ز غال�ا على النظر في شقین: هل یوجد تعامل �أوراق مال�ة؟  SEC، فان ال Pareja�ذلك حسب    

اخت�ارا  SECإذا �ان �ذلك هل تمت مخالفة القوانین في ذلك؟. من أجل التحقق من ذلك طورت ال 

 Howeyهو �اسم  SEC، و الاخت�ار تحت ال Koscotتحت اسم  FTCالذي طورته ال  شبیها بذلك

أین تم الاتفاق على التعر�ف السابق، فمن خلال  1946سنة  Howeyالذي طورته خلال نزاعها مع و 

 ):Mlmlaw,2016; Pareja,2008التعر�ف السابق تظهر ثلاثة أ�عاد للاخت�ار هي (

�الادعاء  الابتعاد عن هذا ال�عد MLM: هنا حاولت شر�ات والهأن �قوم المنخرط �استثمار أم -

توجب  MLMفشر�ات  ،لكن ذلك لم ینجح لال�س استثمار أمو �أنها تب�ع المنتجات والخدمات و 

عتبر هذا استثمار أموال. المنخرطین �شراء منتجات وخدمات لكي �ص�حوا موزعین لدیها، بذلك �

منخفضة تغطي  مرتفعة أعتبرت استثمارا، أما إن �انت ه المشتر�اتذإن �انت ق�مة ه مع ذلك

لم تعتبر استثمارا، هذا ما قد �فسر  التدر�ب�ة التي �حتاجها المنخرط الدوراتفقط ق�مة الأدوات و 

ه منها في تخف�ض هذأي رغ�ة وم بب�ع حزمة الانطلاق بتكلفتها تق MLMكون شر�ات 

لزم بتطبیق فهي ت ا الشق من الاخت�ارهذ MLMالتكال�ف. �ذلك من أجل أن تتجنب شر�ات 

حق المنخرط في إنهاء التزامه مع الشر�ة خلال فترة س�اسة إعادة الشراء وقاعدة فترة التهدئة و 

 زمن�ة معینة.    
 

و�قصد بذلك تلك المؤسسة التي تتشا�ك في حظوظ المستثمر وتعتمد  :وجود مؤسسة مشتر�ة -

ستثمار أو جهود طرف ثالث، في هذا الإطار یرى على جهوده ونجاح أولئك الذین �سعون للا

Pareja  أنه مهما �ان الخلاف حول طب�عة المؤسسة المشتر�ة أفق�ا أو عمود�ا، فانه یتم�

 اعت�ارها تستوفي هذا الشرط دون الدخول في تفاصیل دراسة �ل نوع على حدة. 
 

ل�عد �ان الإشكال قائما في هذا ا: توقع الأر�اح فقط من جهود المروج أو من جهود طرف ثالث -

 Securities and Exchange حیث أنه في حالةتوقع الأر�اح فقط"، في تحدید معنى �لمة " 

Commission v. Glenn W. Turner Enterprises,  قامت المحكمة آنذاك  1973سنة

ل �إعادة تعر�ف هذا ال�عد من الاخت�ار حیث �جب أن لا تتدخل الشر�ة مطلقا �التأثیر من خلا

موظفیها الإدار�ین من أجل التأثیر في نجاحها أو فشلها؛ أي أنه على الموزعین فقط بذل الجهود 

 MLM) ، هنا تستط�ع أغلب شر�ات MLMلوحدهم من دون تدخل المستثمر (أي شر�ة 
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لدیها  ل�س موظفینونها تعتمد على موزعین مستقلین و ذلك �كد و الحدیثة من الابتعاد عن هذا ال�ع

�جب على  تحقیق المب�عات وتوظ�ف أشخاص جدد والتي تعتبر شرط نجاحها. �ذلك في سبیل

�جلب  أن تتجنب �عض ممارسات شر�ات �انت تنصح الموزعین لدیها �الق�ام MLMشر�ة 

ون لدى الشر�ة �عمل�ة التسجیل وتقد�م من ثم �قوم الموظفأشخاص جدد لحضور محاضرات و 

�ما أنه یتوجب على الشر�ة التأكید على أن نجاح عمل�ة ب�ع المنتجات، خطة العمولات و 

، بذلك لا �جب Uplinesالموزعین �عتمد على جهودهم فقط من دون الاتكال على جهود الرعاة 

فقط انضم للشر�ة و نحن سنقوم �إدخال أشخاص من الترو�ج من خلال الشر�ة �الع�ارات ك " 

     ل طرف ثالث.          "؛ أي أن ذلك �شمل الاعتماد على النجاح من خلاأجلك

عین هم من �قومون أن تحرص �أن الموز  MLM�أنه یتوجب على �ل شر�ات  Pareja�ض�ف    

توظ�ف أشخاص جدد من دون أن تتدخل إطلاقا في ذلك؛ فلا یتوجب علیها أن تروج �أن �عمل�ة الب�ع و 

أجلهم، �ما أنه �جب على  هم من س�قومون �العمل من Uplinesالشر�ة أو خطة العمولات أو الرعاة 

 MLMلا تقوم أ�ة شر�ة ن أجل الحصول على تلك المكافآت وأالموزعین أن �قوموا �أ�ة نشاطات م

 .   قا بدفع عمولات عن حزمة الانطلاقمطل

  Franchise. إسترات�ج�ة التوز�ع �نظام لعقود الامت�از 6

�هدف إعادة الثقة في �عرف �أزمة الكساد و  وظهور ما 1929�عد انه�ار أسواق البورصة العالم�ة سنة    

من طرف  1934و 1933إصدار قانونا الأوراق المال�ة والبورصة لسنتي  التعامل في الأوراق المال�ة تم

 Passive 1الكونغرس الأمر�كي، حیث �ان یهدف من إصدار القانونین لحما�ة المستثمر�ن الخاملین

investors اشتروا استثمارات بهدف ب�قهما على المستثمر�ن الناشطین الذین ؛ أي أن القانونین لم یتم تط

تطور نها�ة الحرب العالم�ة الثان�ة و  قبفي سنوات الخمسینات و الستینات وعفلكن  ،تفعیلها والنشاط بها

 Tasteeبدأت تنتشر عقود الامت�از �شكل واسع مثل :   ي الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ةش�كة الطرقات ف

Freeze, Dairy Queen, McDonald’s, Dunkin’ Donuts حیث �ان �قوم مانح الامت�از ،

                                                            
ة �غرض الاحتفاظ : هم المستثمرون الذین �قومون �شراء الأوراق المال�Passive investorsالمستثمرون الخاملون   1

بها لعدة سنوات، فهم لا ی�حثون عن العوائد المال�ة على المدى القصیر، بل �أملون في تحقیق عوائد ا�جاب�ة �عد فترات 

  ). investopedia, 2016زمن�ة أطول بناءا على فكرة أن السوق �عطي عوائد أكبر �عد فترات أطول (
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Franchisor  إعطاء العقد لممنوح الامت�از�Franchisee  صل في مقابل ذلك على عوائد مال�ة�تحو، 

حیث أن ممنوح الامت�از �ان �شتري الامت�از لكن بهدف النشاط �ه لم تكن قوانین الأوراق المال�ة لتطبق و 

 ).    Pareja,2008( عل�ه

�عد التطور الهائل لعقود الامت�از وظهور العدید من الممارسات الغیر لكن مع سنوات الس�عینات و    

صحة نشاط مانحي لتحقق في مدى ر�ح�ة و قانون�ة فیها، حیث �ان یتم شراء عقود الامت�از من دون ا

رسات �إصدار قانون عقود الامت�از و ه الممابتنظ�م هذ FTC، حینها قامت ال Franchisorsالامت�از 

لوقع في ا .1978سنة ت صدر  تي" و الFranchise Ruleدعى ب "قاعدة عقود الامت�از الذي أص�ح ی

حق�قها تجن�ا فرض مجموعة من الشروط التي یتوجب على مانح الامت�از تلفان هذه القاعدة �انت تهدف 

حیث �ان یلزم بتقد�م ما یلي  مت�از لطرف آخر،أن �قوم بب�ع الاالمخالفة قبل لعمل�ات الاحت�ال و 

)Pareja, 2008:( 

 اسم ال�ائع وعنوانه ومكان العمل الرئ�سي، نوع النشاط، واسم الشر�ة الأم، إن وجدت؛ -

 خلف�ة ال�ائع ، التار�خ المتا�عات القضائ�ة أو الجرائم، تار�خ الإفلاس السابق؛ -

 بنود و شروط عرض الامت�از؛ -

نقاط ب�ع شر�ة مانح الامت�از أو لمختلف شر�ات عقود الامت�از الممنوحة من دراسة إحصائ�ة ل -

 قبله؛

 ) أماكن شر�ات عقود الامت�از الأقرب لممنوح الامت�از؛100الاسم والعنوان ورقم الهاتف لمائة ( -

 الب�انات المال�ة المدققة لمانح الامت�از. -

تقار�ر المال�ة حول تصر�حات حول تقی�م ز�ادة على �ل هذا، یلزم مانح الامت�از بتقد�م �عض ال -

 عقود الامت�از الممنوحة.

 ):Pareja,2008في القاعدة على أنه تستثنى من القاعدة الحالات التال�ة ( FTCنصت ال  فقد لكن،

 ) أشهر (الحد الأدنى)؛6خلال ستة ( $500�ل الاستثمارات التي تقل ق�متها عن   -

 من المنتجات �سعر الجملة (استثناء سعر الجملة)؛كل المشتر�ات الطوع�ة لمخزون معقول  -

لا تنطبق القاعدة إذا �ان المشتري یدفع نفقات لمجرد التدر�ب أو إذا تم الاتفاق بین ال�ائع  -

والمشتري على أن ال�ائع سوف �قوم �إعادة شراء المنتجات و�عادة ب�ع المنتجات التي تجمعت 

 بیق قاعدة إعادة شراء).لدى المشتري (استثناء نفقات التدر�ب و تط
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استطاعت الهروب  MLM) �أن شر�ات Pareja )2008و  Taylor (2016)في هذا الصدد یرى    

تعدیل حزمة الانطلاق لكي لا و  Amwayمن �ونها عقود امت�از من خلال تطب�قها للقواعد الثلاثة لشر�ة 

 MLM�ذلك �أن شر�ات  Taylor�ض�ف  ،أن تسوق بتكلفتها للموزع الجدیدو  $500تتعدى حد ال 

ها الالتزام �التقار�ر المال�ة �ون ذلك یتطلب من الهروب من اعت�ارها عقود امت�از ما بوسعها من أجل تبذل

 التي لا تر�د �شفها. قد تصل لمئات الصفحات و التي  1مختلف التصر�حات المختلفة و 

رتب عل�ه تحدید تامت�از ی �عقود MLMإلى أن اعت�ار شر�ات  Taylorللإشارة، فقد ذهب أ�ضا    

عمل�ة توظ�ف الأشخاص في �ل منطقة جغراف�ة ما لا �ساعد إطلاقا طب�عة عمل نظام التسو�ق الش�كي، 

قد ینتهي في  MLMطرق التوز�ع في شر�ات قود الامت�از و ذلك �أن ال�حث في التشا�ه بین �ل من ع

حیث أنه یبدو من خلال مما عرفنا سا�قا ، الت�اعد الكبیر بین هذین النمطیننقطة جوهر�ة تبرز مدى 

طر�ق عمل�ات التوظ�ف المتتال�ة حول نظام التسو�ق الش�كي �أنه �عتمد على توسع ش�كة الموزعین عن 

 غیر المتناه�ة (غیر المحددة عادة �عدد معین من قوة الب�ع) �ما سنفصل ف�ه لاحقا في مز�ج الترو�ج.و 

هذا ما  حو التهرب من اعت�ارها عقود امت�از لا �عد سل�ما،ن MLMأ�ضا، فیبدو أن توجه شر�ات    

التوز�ع عن طر�ق عقود الامت�از  ا تطرق لدراسة مقارنة بین نظامي) حینمBeasley )2012ذهب إل�ه 

 تلك الدراسة یهدف من خلالحیث �ان ، MLM) شر�ات 6نظام التسو�ق الش�كي لعینة من ستة (و 

ومحاولة ض�طها �النظر  MLMمدى أخلاق�ة ممارسات شر�ات  تحدید تلك النقاط التي تؤثر فيل

�أنه من خلال  Beasleyالأطر التي نظمت نشاط عقود الامت�از �ذلك ، ففي هذا الس�اق یرى للقوانین و 

مثل ما �فرض على بتقد�م �شوفات مفصلة عن فرص أعمالها  MLMدراسته �جب أن تلتزم شر�ات 

ورة واضحة حول المكاسب التي �مكن أن �حققها الموزعون الجدد ذلك بهدف إعطاء صعقود الامت�از و 

الستة ولا شر�ة �انت قد  MLMفي حال قرروا الانضمام إلیها، فقد بینت دراسته أنه من بین شر�ات 

 قدمت إحصائ�ات عن مكاسب مفصلة لكل مستوى من مستو�ات خطط المقاصة لدیها .

 

 

                                                            
 وث�قة  20�قدر عدد التصر�حات ب   1
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  Business Opportunitiesمال . إسترات�ج�ة التوز�ع �نظام لفرصة الأع7

سنة  FTCقامت ال  فقدمن خلال قاعدة عقود الامت�از، FTC�النظر للنقائص التي لاحظتها ال    

 Business Opportunity Rule�اقتراح قاعدة جدیدة تحت مسمى "قاعدة فرصة الأعمال  2006

)"BOR محل قاعدة عقود الامت�از حلت التي ، هذه القاعدة 2007) و التي دخلت حیز التنفیذ سنة

كل النشاطات حتى مجيء قاعدة فرص الأعمال، �ون فرص الأعمال التي تعرضها شر�ات ل ةؤطر الم

MLM  العدید من الفرص الأخرى المسوقة عبر الانترنت لا تعتبر عقود امت�از خاصة بنجاحها في و

 $500التحكم بتكال�ف الانطلاق لفرص أعمالها �حیث تكون تحت عت�ة ال 

)Nicolosi,2014;Taylor,2016 ; Pareja,2008. ( 

لتشمل �ل فرص الأعمال مهما  $500�المقارنة مع قاعدة عقود الامت�از، فهذه القاعدة ألغت حد ال     

كانت تكال�ف الانطلاق صغیرة، �ما أنها أضافت شرطا على �ل عقود فرص الأعمال تلزم من خلاله 

أن القاعدة أص�حت ، �ما 1) أ�ام قبل إمضاء العقد7ة س�عة (عارض الفرصة �أن �منح المشتري فتر 

تقار�ر أقل �كثیر �المقارنة مع قاعدة عقود الامت�از تلخص في وث�قة واحدة ترفق بها تفرض تصر�حات و 

) خمسة معلومات أساس�ة: ما إذا �ان �ائع الفرصة یروج لادعاءات تحقیق العوائد من الفرصة؛ قائمة 5(

المتا�عات القضائ�ة لل�ائع؛ عمل�ات مغالطة أو خداع  أو ب�ع للأوراق المال�ة عوض  بتار�خ الجنح أو

فرصة الأعمال؛ ما إذا �ان ال�ائع لد�ه س�اسة إعادة الشراء و فترة التهدئة أو ؛ إجمالي عدد المشتر�ن في 

الذین سعوا لإنهاء العامین الماضیین وعدد أولئك المشتر�ن الذین سعوا لاستخدام س�اسة إعادة الشراء أو 

التزامهم مع الشر�ة في تلك الفترة الزمن�ة؛ أخیرا، قائمة الز�ائن التي تمت عمل�ة الب�ع لهم (تطب�قا لقاعدة 

 ).Pareja,2008( )ز�ائن السا�قتین 10و ال  70%

 ): FTC,2006�ما یلي ( 2006في هذا الس�اق تعرف فرصة الأعمال حسب مقترح القاعدة  لسنة 

) یلتمس ال�ائع من المشتري المحتمل الدخول في أعمال 1ترتیب (اتفاق) تجاري �حیث: ( ع�ارة عن"

) و حیث �قوم المشتري المحتمل بدفع مقابل مالي أو یوفر مقابلا آخر لل�ائع، �شكل 2تجار�ة جدیدة. (

 ) ینص ال�ائع صراحة أو ضمن�ا، شفو�ا أو خط�ا،3م�اشر أو غیر م�اشر عن طر�ق طرف ثالث؛ و (

                                                            
  الفترة هي فترة التهدئة التي تطرقنا إلیها سا�قا. هذه  1
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إما ب: (أ) إمكان�ة تحقیق عوائد أو (ب) أن ال�ائع أو شخصا واحد أو أكثر معینین من قبله  سیوفر 

 ).FTC,2006"  ( للمشتري المساعدة في أعماله التجار�ة

، تتكون فرصة 2012المعدلة لفرصة الأعمال لسنة التعر�ف الحدیث للقاعدة  �ذاحسب هذا التعر�ف و    

 ):Krakus, 2012(الأعمال من ثلاثة شروط 

 عمل جدیدة؛ في فرصةأولا، �جب على المشتري الدخول  -

 معین؛ثان�ا، على المشتري أن �قوم بدفع مقابل مادي  -

ثالثا، �جب على ال�ائع أن �قدم للمشتري نوعا من المساعدة، مثل توفیر أماكن لآلات الب�ع أو  -

الخدمات التي یب�عها  نتجات أورفوف العرض، أو توفیر منافذ أو أماكن معینة للز�ائن أو للم

�جب أن �كون هناك وعد �إعادة شراء المنتجات أو الخدمات المصنعة، المنتجة،  المشتري، و 

 المطورة، أو المعدلة أو المقدمة.

شكوى  17000 ما �قارب FTCتلقت ال  2006للإشارة، فانه �عد اقتراح قاعدة فرص الأعمال سنة     

�عبرون فیها عن خوفهم من تطبیق هذه القاعدة على  MLMشر�ات  أغلبها من طرف الموزعین في

) �أن 2016( Taylorفي هذا الصدد  �قول،  ) MLM )Krakus, 2012 ;Pareja,2008شر�ات 

فهي حس�ه  رسال هذا الكم الهائل من الشكاوى هي من حثت هؤلاء الموزعین من أجل إ MLMشر�ات 

 المعلومات عن نشاطها.لم تقبل حتى تقد�م وث�قة واحدة تضم �عض 

 ): (Financialindustryscam,2013لقد �انت أهم انشغالات الموزعین �التالي  

للأر�اح المطلو�ة، والقائمة الاسم�ة لجم�ع الموزعین الذین  والتقار�ر المال�ةقد تتسبب التصر�حات  -

لتص�ح مرهقة  خلال العامین الماضیین �أن تجعل عمل�ة الرعا�ة MLMألغوا التزامهم مع شر�ة 

 وصع�ة؛

قد تكون مختلف هته التصر�حات سب�ا في إعطاء نظرة سلب�ة عن مدى مشروع�ة فرصة العمل  -

 للموزعین المحتملین؛

من أجل الالتزام بهته التصر�حات قد تز�د  MLMإن التكال�ف الإضاف�ة التي تتحملها شر�ات  -

 تها و خدماتها �الارتفاع.من نفقات الشر�ات و هذا الذي قد ینعكس على سعر ب�ع منتجا



170 
 

فقد  بهذه القاعدة MLMلم تكن تقصد شر�ات آنذاك  FTC فان  )Krakus)2012 لكن حسب    

لن �فید في  MLMالوثائق على شر�ات شوفات والتقار�ر و خلصت اللجنة آنذاك �أن فرض العدید من الك

عن السبب الذي  �ذلك Krakusلت مخططات الهرم�ة، فقد تساءالتفرقة بین الشر�ات القانون�ة من تلك ال

) 5للقلق حول قاعدة فرص الأعمال �الرغم من �ونها لا تفرض سوى خمسة ( MLMقد یدفع شر�ات 

 وثائق �المقارنة مع قاعدة عقود الامت�از.     

للإشارة أ�ضا، فان عقود الامت�از أص�حت تطبق مع قاعدة فرص الأعمال أو الاستثمارات التي تتعدى    

بینما إن �انت الق�مة أقل من  ،$200حتى  أقل إلىأو في �عض الولا�ات قد تكون  $500ل مبلغ ا

�انت قاعدة فرص الأعمال هي التي تؤطر النشاط، بذلك �ل عقود الامت�از التي تقل  $200أو  500$

تحت  خلال ستة أشهر الأولى مع أنها تستثنى من قاعدة عقود الامت�از إلا أنها تؤطر  $500ق�متها عن 

 تؤطرها نفس القاعدة الأخیرة فرص الأعمال المكتو�ة أو الشفه�ةغطاء قاعدة فرص الأعمال، �ما أن �ل 

)Krakus,2012; Nicolosi,2014 .( 

فانه �جب التنو�ه إلى أن عددا من الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة تطبق قوانین خاصة بها  هذامع �ل     

) ولا�ة منها تطبق قوانینها 25عشر�ن (ال، حیث أن خمسة و اعدة فرص الأعم�الموازاة مع وجود ق

أنه �جب على فرص الأعمال التقید �القوانین الخاصة �كل  FTCالخاصة، وفي هذه الحالة تعتبر ال 

هي المؤطر  FTCولا�ة حتى مع وجود القاعدة التي استحدثتها، بینما في �اقي الولا�ات تكون قاعدة ال 

)Kanouse,2013 .( 

تضع حدودا دن�ا تدخل فیها مختلف فرص الأعمال و تستثنى  25ه الولا�ات ال ذا نجد أن أغلب ههن   

ت�قى خاضعة لقاعدة فرص تلك التي لا تصل لهذا الحد مثل ما ذ�رناه في قاعدة الامت�از لكن مع ذلك 

 $500 1-200، فنجد مختلف الولا�ات التال�ة تضع حدودا دن�ا تتراوح بین FTCلالأعمال ل

)Kanouse,2013(.  بهذا �مكن أن نلاحظ �أن مختلف شر�اتMLM  إمكانها الهروب من هذه�

 أو قوانین الولا�ات التي تنشط فیها.   FTCالقاعدة سواء تحت إطار قوانین ال 

                                                            
 Alaska:250$, Connecticut:200$, California :500$, Georgiaالحدود الدن�ا لمختلف الولا�ات �التالي:   1

:500$, Louisiana :300$, Maine  :250$, Maryland:300$, Michigan :500$, Nebraska :500$, 
North Carolina :200$, Oklahoma :500$, South Carolina:250$, South Dakota :250$, Texas 
:500$, Utah :300$, Washington :300$. 
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، فمنذ مقترح سنة MLMفرص الأعمال لم تطبق مطلقا على مختلف شر�ات  فان قاعدةفي الواقع،    

قامت اللجنة �استثناء نظام التسو�ق الش�كي في  ذلك الكم الهائل من الشكاوى  FTCال  و�عد تلقي 2006

دخلت  التي 2012و�ما أنها استثنتها من النسخة الأخیرة لسنة  2008لسنة النسخة المصادق علیها 

حیث قررت اللجنة �أن قاعدة فرص الأعمال غیر ، 1ة فرص الأعمال حیز التنفیذ رسم�احینها آنذاك قاعد

نصت �صر�ح الع�ارة في القاعدة لسنة  ث، حیMLMالة للحد من الممارسات الغیر قانون�ة لشر�ات فع

 �ما یلي: 2012

"Accordingly, while the Commission recognizes that problems may exist within 
the MLM industry, it continues to find that the Business Opportunity Rule is not 
the appropriate vehicle through which to address them.  Rather, the Commission 
will continue to challenge unfair or deceptive practices in the MLM industry 
through Section 5 of the FTC Act. Thus, the final Rule has been crafted to avoid 
broadly sweeping in MLM" (FTC,2012,P33) 

�أن هذا �عتبر مؤسفا �ون القاعدة �انت توفر   Parejaو   Taylorمن هذا المنطلق، یرى �ل من    

 7خاصة من خلال فترة  MLMنوعا من الحما�ة من تلك الممارسات الغیر القانون�ة لمختلف شر�ات 

رطین في النظام و طب�عة عمله، �ما مجموع تلك الكشوفات التي تساهم في �شف مدى ر�ح�ة المنخأ�ام و 

 84من طرف لو�ي س�اسي لجمع�ات الب�ع الم�اشر من  FTCیرى �أنه تم التأثیر على ال  Taylor أن 

وأن �ل ذلك سیدعو العدید من فرص الأعمال لتبني شكل نظام  ن الكونغرس الأمر�كيرجلا س�اس�ا م

 التسو�ق الش�كي بهدف الهروب من هذه القاعدة. 

بتقد�م  -�اعت�ارها فرص أعمال- MLM) �أن إلزام�ة شر�ات Pareja  )2008یرى  ي نفس الس�اقف   

القانون�ة من تلك  MLMتقار�ر حول نشاطها �عتبر جوهر�ا �غرض التفرقة بین شر�ات تصر�حات و 

ة قام �ل منهما �شراء حزممكونة من موزعین لدیها و  Xالمخططات الهرم�ة، فحس�ه إذا تم اعت�ار شر�ة 

في حین أن الموزع  $1200من الشر�ة، وقام الموزع الأول بب�ع المنتجات �ق�مة  $1000منتجات �ق�مة 

س�كون هنا ) ، $500-، فانه متوسط دخل الشر�ة س�قدر ب ($300الثاني قام بب�ع منتجات �ق�مة 

                                                            
  ي المؤطر .ه�انت قاعدة عقود الامت�از  2012قبل سنة  1 
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لمحتملین ما �عطي التي بدورها تعرضها على الموزعین اه المعلومات للشر�ة و ذالموزعون ملزمین بتقد�م ه

 فرصة أكبر لهم في اتخاذ قرارهم �الانضمام للشر�ة من عدمه.  

أن فرضت ، �ان و 2008لسنة   DBEER vs Amwayفي قض�ة في أور�ا وفي بر�طان�ا تحدیدا و    

حول فرصة  1شهرا  12عن فترة  لتزام بتقد�م مجموعة من التقار�رالا Amwayالمحكمة على شر�ة 

 ):DBEER,2008ا یلي (أعمالها تتضمن م

 شهرا؛ 12المنخرطین في الشر�ة خلال  2العدد الإجمالي للموزعین التجار�ین  -

 ؛3العدد الإجمالي للموزعین التجار�ین الذین �حصلون على هامش ر�ح على مجمل مب�عاتهم -

 متوسط هامش الر�ح الذي یتحصل عل�ه الموزعون التجار�ون؛ -

 حصل علیها موزع تجاري؛أكبر مجموع هوامش أر�اح من الب�ع ت -

 أضعف مجموع هوامش أر�اح من الب�ع تحصل علیها موزع تجاري؛ -

 شهرا؛  12العدد الإجمالي للموزعین الموثقین المنخرطین في الشر�ة خلال  -

 متوسط هامش الر�ح الذي یتحصل عل�ه الموزعون الموثقون؛ -

 أكبر مجموع هوامش أر�اح من الب�ع تحصل علیها موزع موثق؛ -

 مجموع هوامش أر�اح من الب�ع تحصل علیها موزع موثق؛أضعف  -

                                                            
 ) .4أنظر الملحق رقم (   1

قتراح خطة تسو�ق�ة جدیدة عن مجموع الاتهامات التي وجهت لها، قامت الشر�ة �ا Amway�دفاع من طرف شر�ة   2
) بتسم�ة " أصحاب أعمال أمواي " IBO) "Independant Business Opportunityحیث قامت �استبدال مصطلح "

)ABO" (" Amway Business Owners "حیث قسمت الشر�ة قوة الب�ع إلى قسمین ": الموزعون التجار�ون ،Retail 
consultatnt   وظ�فتهم الأساس�ة الق�ام �عمل�ة ب�ع منتجات  الذین �شكلون القاعدة و تكونAmway  فقط دون إمكانیتهم

حیث �كون �إمكان الموزعین التجار�ین أن �ص�حوا  certified consultantآخر�ن؛ "الموزعون الموثقون"  ABOلتوظ�ف 
على قاعدة ز�ائن  موزعین موثقین إن هم اجتازوا اخت�ارا على الانترنت من طرف الشر�ة یثبتون من خلاله تحصلهم

على الأقل) و �ذا أنهم �فهمون �شكل محكم الخطة التسو�ق�ة للشر�ة و أنهم تحصلوا على تكو�ن و تدر�ب  5مستهلكین (
و الذي هو عن موزع موثق  Business consultantجدد؛ "مستشار أعمال "  ABOمحكمین و أنهم �ستط�عون توظ�ف 

   ).    £7000عین (سهرا تحق�قه حجم أعمال م 12یثبت خلال 

 %30�ما ذ�رنا في الفصل السابق، فالمفترض �الموزع الحصول على نس�ة خصم أو هامش الر�ح من مب�عاته قد �كون   3
مثلا من سعر ب�ع المنتج المقترح من قبل الشر�ة، إلا أن المنافسة بین الموزعین تدفعهم لب�ع المنتجات �أسعار أقل ما قد 

  ى أ�ة أر�اح من عمل�ة ب�ع المنتجات.�جعلهم لا یتحصلون عل
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 شهرا؛  12العدد الإجمالي للموزعین لمستشاري الأعمال المنخرطین في الشر�ة خلال  -

 متوسط هامش الر�ح الذي یتحصل عل�ه مستشارو الأعمال؛ -

 أكبر مجموع هوامش أر�اح من الب�ع تحصل علیها مستشارو الأعمال؛ -

 ح من الب�ع تحصل علیها مستشارو الأعمال؛أضعف مجموع هوامش أر�ا -

 ؛   Platinium ،Emerald،Diamondأضعف مستو�ات الدخول الواجب تحق�قها لمستو�ات  -

    Platinium ،Emerald،.Diamondعدد المستشار�ن الذین تأهلوا لمستو�ات  -

قانون الخامس من قد قررت إ�قاء نظام التسو�ق الش�كي تحت تأطیر القسم  FTCمن جهتها، فان ال    

اللجنة الفدرال�ة للتجارة الذي یهدف لمحار�ة �ل الممارسات الخادعة غیر الأخلاق�ة صد المستهلك و 

التي من على مغالطات أو خداع للمستهلك و  المنافسة، حیث ینادي بتجنب �ل الممارسات التي قد تحتوي 

ا�ع ها؛ أو تلك التي لا �غلب علیها طشأنها إلحاق الضرر �ه؛ أو تلك التي لا �ستط�ع تجنب الضرر من

تستخدم تسم�ة  MLM�أن معظم شر�ات  یرى  )Taylor)2016�ما أن ، المنفعة للمستهلك و المنافسة

تروج لخططها بین قوة ب�عها �ونها تعتبر نفسها  عندما  Business  opportunitiesفرص الأعمال 

 Incomeصطلح "فرصة الدخل فرص أعمال لم تستوفي شروط القاعدة أو أنها تستخدم م

opportunity ل هذا �حمیها من مختلف القوانین السا�قة؛ فلا تعتبر نادي شراء أو مب�عات �الإحالة� ،"

أو عقد امت�از أو نظام مراهنة وغیره، بینما ف�ما �خص الإطار القانوني فهي تعتبر نفسها شر�ة ب�ع 

 م�اشر.

أنه منذ سنة  المستهلك �مالا �حمي �شكل �اف  FTC) �أن قانون ال Taylor )2016هنا یرى    

من أصل أكثر من  MLMشر�ة  14عبر هذا القانون سوى من متا�عة  FTCلم تستطع ال  1990

من  نیومئات الملایأن تكون قد خلفت مئات الآلاف من الضحا�ا  وتذهب �عد�انت تظهر  2000

 الخسائر.

حالة �حالة بناء فقط  MLMختلف شر�ات ال في دراسة م FTC�أن منهج ال  Taylor�ض�ف     

عوض ص�اغة قانون ینظم مثل هذا  MLMالتي یرسلها المنخرطون في مختلف شر�ات  ي على الشكاو 

الهروب الغیر قانون�ة حس�ه للنشاط و  MLMالنشاط �عتبر خطأ �بیرا و یترك المجال للعدید من شر�ات 

 دون رقا�ة.  من �ل المتا�عات القانون�ة الممكنة و ال�قاء من
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�التقید �میثاق الأخلاق الذي تصدره جمع�ة الب�ع الم�اشر و  MLMحال�ا، تلتزم مختلف شر�ات    

الفدرال�ة الدول�ة لجمع�ات الب�ع الم�اشر، حیث �حدد هذا المیثاق مجموعة من القواعد في عدة نواحي تلزم 

ید بها، �ما یلزم أ�ضا الموزعین لدى المسجلة لدیها �التق MLMفقط �ل شر�ات الب�ع الم�اشر وشر�ات 

�التقید �میثاق الأخلاق الخاص �كل شر�ة و الذي �جب أن �كون لزاما مستمدا من  MLMشر�ات 

 ).   WFDSA )WFDSA,2016 ; DSA,2015و  DSAمیثاق أخلاق ال 

أو افصاحات الالتزام بتقد�م تقار�ر  MLMن لا �فرضان مطلقا على شر�ات ین المیثاقیللإشارة فان هذ   

�أن توفر لقوة ب�عها إحدى الطرق  MLMمعینة حول فرصة الأعمال لدیهم، بل فقط تشترط على شر�ات 

الممكنة من أجل تمكینهم تحر�ر شكاوى لدیهما إن اقتضت الضرورة، أو أن تثبت بتقر�ر سنوي استمرار�ة 

 ).WFDSA,2016 ; DSA,2015نشاطها أو إن أحدثت تغیرات ف�ه (
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 MLMالم�حث الرا�ع: مز�ج الترو�ج في شر�ات التسو�ق الش�كي 

ن شر�ات التسو�ق التقلید�ة تعتمداو  MLMفان �لا من شر�ات  )KOŠNAROVÁ )2012حسب    

تر�ز غال�ا على  MLMالمختلفة، إلا أنه �ما أسلفنا الذ�ر فان شر�ات  أسالیب المز�ج الترو�جيكلا من 

زة عن تلك التي تعتمدها شر�ات التسو�ق التقلیدي ف�ما �خص طب�عة على قوة ب�ع ذات خصائص متمی

�ذا صفاتهم و ��ف�ة �ة القانون�ة وناح�ة المرود�ة والحجم والانتشار الجغرافي و نشاط قوة الب�ع من الناح

 مكافأتهم عن مختلف نشاطاتهم .

تستهدف  أنهایز خاصة و �كي بنفس النوع من التم�ل ذلك �جعل من عمل�ة الاتصال في التسو�ق الش   

ذا ما نحاول هو  منخرطین في نظام التسو�ق الش�كيعائلة أولئك الو  أقارب�شكل أساسي فئة أصدقاء و 

 عرضه من خلال هذا الم�حث. 

 المطلب الأول: استرات�ج�ات الاتصال و انعكاساتها

على مستوى أخلاق  انعكاساتهامختلف هوم �ل من استرات�ج�ات الاتصال و في هذا المطلب نتطرق لمف   

 .�فاءة و التزام قوة الب�عو 

 MLM. إسترات�ج�ة الاتصال لشر�ات 1

 MLMشر�ة  كل مشروع في التسو�ق الش�كي ملزم �الاتصال مع أعضاء ش�كته �شكل دائم، فتضع

 :)Rawlins,2002الأهداف التال�ة ( من خلالهاتحقق  اه�كلهل خصائص�ذا اتصال ملائمة و  إسترات�ج�ة

 �ة الاتصال لا �جب أن تكون مكلفة للموزع؛إسترات�ج -

 رسالة الشر�ة �جب أن تصل �شكل منتظم بهدف إ�قاء قوة ب�عها في مستوى عال من التحفیز؛ -

 الاتصال �جب أن �حفز رجال الب�ع �ان �كونوا فاعلین في نشاطهم، -

ال إسترات�ج�ة الاتصال �جب أن تستعمل عدة وسائط اتصال بهدف الوصول لكل مستو�ات رج -

المحل�ة  والمحاورات الهاتف�ة Chattب�عها، مجلة لأخ�ار، الفیدیو، مواقع الانترنت، الشات 

 .والمناس�ات، اللقاءات وحتى الدول�ة والوطن�ة
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الذین تحته  والاتصال معإسترات�ج�ة الاتصال �جب أن تسمح لرجل الب�ع �التفاعل  -

Downlines. 

فان الاتصال في الشر�ات التقلید�ة یرتكز أساسا على  �قة�الموازاة مع المتغیرات والمعارف السا   

حین ترتكز شر�ات الب�ع الم�اشر في  ،الرادیو و غیرها: التلفاز، الملصقات والصحافة و من خلال الإعلان

 على تقن�ات تعتمد أساسا على : MLMخاصة شر�ات و 

طر�قة اتصال بدون  و الذي �عتبرWord-of-mouth (كلمة الفم المنطوقة) التسو�ق �المد�ح  -

 تكال�ف أساسها المد�ح و التوص�ة للمنتج أو الخدمة من طرف الز�ائن، 

و الذي تلجأ إل�ه نس�ة �بیرة من رجال الب�ع �استعمال  Viral Marketingالتسو�ق الفیروسي -

 وغیرها، Twitterو  Facebookالانترنت و مواقع التواصل الاجتماعي ك 

 الحالیین الذین یتم تحفیزهم العملاء و ذلك إما �قائمة  Referral Marketing:�التوص�ة التسو�ق -

 من �الاستفادة مرضاهم الأط�اء یوصي أو مثلا أن للكلام إ�جا�ا عن المنتج، -أح�انا ماد�ا–

 .)QRC )1أو بتوز�ع �طاقات التت�ع مزودة برمز الاستجا�ة السر�ع  منتجات شر�ة معینة،

 شر�ات الاستشارات المال�ة التي تعتمده �بدیل للتسو�ق �المد�ح،الاتصال الجماهیري �النس�ة ل  -

: الطلب عبر البر�د، التسو�ق Direct Marketingأح�انا �عتمد على تقن�ات التسو�ق الم�اشر  -

 عبر الكتالوجات، التسو�ق عبر الهاتف،

ر�د : البDistance Sellingحال�ا أص�ح �عتمد �شكل �بیر جدا على تقن�ات الب�ع عن �عد  -

المكتوب، البر�د الالكتروني، الهاتف، خاصة الرسائل الإعلان�ة على مواقع التواصل الاجتماعي 

Facebook ، مثلا و غیرها من الوسائط 

كوسیلة تعو�ض عن الاتصال Sales Force & Personal Selling الاعتماد على قوة الب�ع  -

تحفیز ة لتكو�ن وتدر�ب و �ق الش�كي میزان�ة ضخمالجماهیري، حیث تخصص شر�ات التسو 

 الموزعین المحتملین. واصل السل�مة مع �ل من الز�ائن و رجال ب�عها في طرق الت

                                                            
الغیر متصلة �العمل�ات المتصلة (�استخدام قاعدة ب�انات)  حیث تكون و سیلة الر�ط و تعتبر وسیلة لر�ط العمل�ات   1

"مثل ما �مكن فعل i likeع�ارة عن �طاقة تمنح للز�ائن أو عن طر�ق أجهزة الهاتف الذ��ة (�الهواتف �مكن وضع "�عجبني 
 على الانترنت). ذلك
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التوز�ع �ظهر جل�ا مدى اعتماد شر�ات حنا السابق لكل من مز�ج المنتج والسعر و من خلال طر    

MLM  غال�ا على إسترات�ج�ة الدفعPush Strategy شر�ة  التي تذهب في عمل�ة الاتصال من

MLM  حیث أن هذا الانتقال یلائم خصائص الب�ع الم�اشر هلك النهائي أخیراإلى قوة الب�ع إلى المست ،

 و التسو�ق الش�كي �ما یبدو من خلال :

خصائص لخصائص المنتجات التي تروج لها والتي تدعي أنها ذات جودة عال�ة و أولا �النظر   -

 ز بهذه الصفة من خصائص المنتجات؛فر�دة، و�ما أن الب�ع الم�اشر عامة ما تمی

 ى مستو  ذات تعتبر لعدید من الآراء المشتر�ةا حسبالتي ثان�ا من خلال أسعار المنتجات و   -

 مرتفع �المقارنة مع المنتجات ذات نفس الاستعمال في التسو�ق التقلیدي؛ 

�ف �مختلف التعر ثالثا، اعتماده على طرق توز�ع ترتكز أساسا على قوة ب�ع واسعة جدا تقوم � -

 العائلة.حها خاصة لفئة الأقارب والأصدقاء وزملاء العمل و شر خصائص المنتجات و 

جعلت منها تتوجه نحو هذه  MLM�الأخص طب�عة نشاط قوة ب�ع شر�ات ه الخصائص و ذ�ل ه   

�ن �ان من المفترض بها التخلص من مختلف تكال�ف حتى و ففي المقابل نجد �أنه لكن  ،الإسترات�ج�ة

و �ذا تحقیق مزا�ا عدیدة أخرى للشر�ة، فهي في نفس الوقت حسب  ن �الاعتماد على "قوة الب�ع"الاعلا

KOŠNAROVÁ  قد تتسبب في جهل واسع للعلامات التجار�ة ما قد ینتج عنه تشك�ك وتردد في

جعل ت MLMالتعامل مع تلك العلامة التجار�ة، �ما أن الكثیر یرون �أن طب�عة قوة الب�ع في شر�ات 

ا�جاب�ة ات مثل هذه الإسترات�ج�ة سلب�ة و من عدة نواحي ما �جعل انعكاسعمل�ة التحكم فیها صع�ة جدا 

 من عدة نواحي نر�ز منها على جانب الالتزام و الأخلاق.

 على مستوى أخلاق قوة الب�عانعكاسات إسترات�ج�ة الاتصال  .2

الدفع في عمل�ة الاتصال من خلال قوة الب�ع من المنطلق الأول، فیبدو أن الاعتماد على إسترات�ج�ة    

 على الشر�ة �شكل عام.قوة الب�ع في حد ذاتها و  الخاصة داخلله میزاته الا�جاب�ة و السلب�ة 

�ذا ى وسائل الإعلام غیر التقلید�ة و لعل سلب�ة الاعتماد على طرق الاتصال التي ترتكز أساسا عل   

آخرون تعتبر نقطة جوهر�ة عند النظر في و  KOŠNAROVÁصعو�ة التحكم في قوة الب�ع التي ذ�رها 

ك�ف�ة تطبیق رجال الب�ع لأهداف هذه الإسترات�ج�ة في التسو�ق الش�كي، حیث یبدو واضحا أنه مما �میز 

الاتهامات في طر�قة ممارستها  لعمل�ة هو تعرضها لكثیر من الانتقادات و  MLMقوة الب�ع في شر�ات 
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ممارسات هجوم�ة عدوان�ة ست ولا تزال تمارس طرق ضغط عال و ها مار الاتصال مع المستهلك �كون

Aggressive Methods لقوانین التي تحاول تأطیر نشاط منذ عدة سنوات تزامنا مع �ل من تطور ا

 ه الشر�ات في مختلف الدول و �ذا في ضوء تطور ممارسات قوة الب�ع ت�عا لعوامل عدة. هذ

لا تزال تتعرض للكثیر من الانتقادات حول �انت و  MLMون شر�ات في الحق�قة، ف�الإضافة إلى �   

) أنه من جهة أخرى لا تزال Alabau  )2011و  Peterson كونها مخططات هرم�ة من عدمه، فیرى 

یر تواجه انتقادات حول طب�عة ممارساتها التي �غیب عنها الجانب الأخلاقي ما جعل الكث MLMشر�ات 

ة امرأ  800لعینة من  2007، فحسب دراسة أجراها ال�احثان سنة ب�ة �شكل عامسلانط�اعات و یراها �صورة 

وجدا أنه هنالك انط�اعات سلب�ة معنو�ة من طرف هؤلاء النسوة حول  في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة

" أكثر منه في مصطلحي "الب�ع "Multi-level marketingمصطلح "التسو�ق المتعدد المستو�ات 

 ".Network marketing"  أو التسو�ق الش�كي "Direct sellingالم�اشر 

التسو�ق الش�كي: ) �عنوان " Zacharias )2007و  Mathews ،Manalel�ذلك، فحسب دراسة ل    

في الهند  Amway بدراسة لقوة الب�ع في لدى شر�ة قام ال�احثون  ،1خ�ال أم واقع؟"  -استغلال العلاقات

India ع تستغل خلص ال�احثون �حق�قة أن قوة الب�حیث   موزع 140ء ل �استخدام أسئلة استقصا�

�جدر  وأنه �توص�ة لدراستهم ،الأقارب في عمل�ة التوظ�ف و��ع المنتجاتو علاقاتها مع الأصدقاء 

صدقاء الحذر من �ون نظام التسو�ق الش�كي مبني على استغلال العلاقة بین الأMLM �شر�ات 

من ثم أن یبنوا علاقاتهم على مبدأ ه العلاقات و ذالب�ع تحدید تكال�ف ه جب على قوة�ذلك یتو والأقارب و 

 العلاقات.  تلك) من أجل استمرار�ة  (Win-winرا�ح  –را�ح 

) �أن هذه السلب�ة أكثر تعقیدا من الانتقادات حول طب�عة �ون شر�ات Kohen )2001هنا �ض�ف    

MLM  مارسات ترت�ط عادة �عمل�ات ب�ع لأفراد ه المذذلك �سبب أن هو  ،ات هرم�ة من عدمهمخطط

لض�ف؛ أو استغلال اات استغلال العلاقة بین المض�ف و العائلة والأصدقاء حیث قد تحدث فیها ممارس

الموظف أو صاحب النشاط؛ أو حتى ممارسات ینجر عنها سلوك الجشع �ما یوضحه من علاقة العمیل و 

 خلال النقاط التال�ة:    

                                                            
 Myth or  –Network Marketing: Exploitation of relationshipsالعنوان �اللغة الانجلیز�ة: "   1

Reality?"  
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الخوف و شعور الموزعین �الضغط  �أن  Kohenفي هذه النقطة یرى  صدقاء:الب�ع للعائلة و الأ  -

ذلك ما لتسو�قها لأفراد عائلتهم وأصدقائهم و  ب�ع منتجاتهم یدفعهم للجوء عادة من عدم نجاحهم في

أن  �شعر الأقارب أو قد �حدث و المودة بینهم، فتلك العلاقات المبن�ة على الحب و قد �غیر من 

إخوتهم أو  لإكراه من أجل اقتناء المنتجات وعدم إحساس أبنائهم أوو االأصدقاء �الضغط 

عند فانه في حالة التسو�ق التقلیدي و  �ذلك .ما مشاحناتائهم �الخجل أو تجنب حدوث أصدق

ك إرجاع تلك ف�مكنه بذل غیر صالحة القول �أنها�خصائص المنتج أو عدم اقتناع المستهلك 

لا �كون ممكنا غال�ا في التسو�ق  قد المقابل، لكن ذلك الحصول على تعو�ض فيالمنتجات و 

الش�كي الذي قد �شعر ف�ه المستهلك �الحرج من مطال�ة صد�قه �إرجاع تلك المنتجات �ون ذلك 

هنا ه الحالات تكون س�اسة إعادة الشراء من دون معنى : ذحتى أنه في هشكل خسارة للموزع و �

ه الممارسات ذقوة الب�ع  لدیها �مخاطر مثل ه س�أن تحس MLMأنه على شر�ات  Kohenیرى 

�جعلهم یتوجهون م�اشرة خاصة و أن هؤلاء الموزعین غال�ا ما لا �ملكون مهارات الب�ع اللازمة ما 

     أصدقائهم.و لأقار�هم 
 

التسو�ق الش�كي یلغي  �أن Kohenفي هذه النقطة یرى الض�ف":  -استغلال العلاقة "المض�ف  -

حیث أنه في �ثیر من الأح�ان ما  علاقات الب�ع المهن�ة،قات الاجتماع�ة و لحاجز بین العلاا

تستغل النسوة اللواتي یدخلن منازل صد�قاتهن فرصة الض�افة لتحو�لها لعمل�ة عرض للمنتجات 

�أنه على   Kohenهنا یرى أو عرض فرصة الانضمام ما �عتبر محرجا للمض�ف غال�ا: 

أن و Independent contractor 1ح 'متعاقد مستقل " ألا تتخفى وراء مصطل MLM شر�ات 

م قد تدخلها �ذلك، فمنهم �التنقل إلى بیوت المستهلكین و تفحص قوة الب�ع لدیها خاصة �ونها تقو 

�ذلك �أنه    Kohenتحت المتا�عة القضائ�ة. هنا یرى  �كون  أو من قد تكون لد�ه سوابق إجرام�ة

 .  مكنها المراق�ة و الس�طرة على قوة ب�عهامن � MLMهنالك القلیل فقط من شر�ات 

    
ن م�ما أنه توجد فئة من الأشخاص ماستغلال العلاقة " العمیل و الموظف أو صاحب النشاط":  -

مثل :  یودون �سب المال من خلال التسو�ق الش�كي بدوام جزئي مع ممارسة مهامهم الأصل�ة

                                                            
وهو مصطلح من ب�ع العدید من المصطلحات التي استخدمناها في التعبیر عن قوة الب�ع، و هذا المصطلح له ت�عات   1

  م�حث.قانون�ة سنتطرق لها لاحقا في هذا ال
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قد قام العدید من الأط�اء بوصف  �أنه Kohenیرى ، هنا و آخرون  قضاة الأط�اء، المعلمون،

 ما قد یوقعهم في تضارب المصالح، للمرضى في أماكن عملهم MLMلشر�ات  عدة منتجات

من جهة أخرى هنالك هدفه في �سب أر�اح إضاف�ة، فقد فمن جهة لهم واجب علاج المرضى و 

�ه أو أنه �إمكانه �حاول الطبیب إقناع المر�ض �شراء المنتج الذي قد لا یرغب هذا المر�ض ف

أخیرا  لضغوطات الطبیب  لكنهم قد یرضخون  �سعر أقل (كالفیتامینات مثلا..) الحصول عل�ه

ه ذصدور مثل هأن لعلاقات المهن�ة مبن�ة على الثقة و فان ا kohenحسب  ،وراء ذلك

�ؤثر في تلك العلاقات إذا ما فكر الشخص في أن شخصا آخر الممارسات قد ینقص منها و 

 أخطاء �سبب المنتجات  مثلا ذا وقعتصلحته قبل مصلحة ذلك الشخص خاصة ما إ�ضع م

من خطر عدم فعالیتها أو في  MLMما تحمله منتجات ا ذ�رناه سا�قا في مز�ج المنتج و مثل م

س الأمر �قال إن �ان المنخرط في التسو�ق ف�ما أن ن، ض الحالات من مخاطر آثار عكس�ة�ع

�أنه �جب وضع حدود معینة على من �مكنهم  Kohenدد یرى في هذا الصالش�كي قاض�ا: 

الانخراط في التسو�ق الش�كي من المهن التي �كون فیها تضارب واضح للمصالح، لعل هذا ما 

ذهبت له الصین حینما قررت منع �عض المهن من الانخراط في الب�ع الم�اشر: �الأط�اء و 

     ).   Daniels Fund Ethics Initiative,2014المحامین و المعلمین (

 
في تسو�قها وعودا مختلفة، فمنها من  MLMعادة ما تستخدم شر�ات ظهور سلوك الجشع:  -

قلال�ة مال�ة" تقدم وعودا بتحقیق" أر�اح فور�ة وغیر محدودة "، ومنها من تقدم وعودا بتحقیق "است

لم جني الأموال موزعین �ع�شون حلا متناه�ة"ووعودا أخرى ما �جعل الو أخرى "عمل�ة نمو 

ذلك �الاعتماد على سرد قصص أشخاص في نفس  . �لوالمنازل الفاخرة والرحلات وما شا�ه ذلك

الذي �جعل هؤلاء الموزعین ، الشيء لنجاحات �عینة ح�ة عن تلك الوعودالشر�ة حققوا مثل تلك ا

ك الجشع ما یولد لدیهم سلو ، مكنة في سبیل تحقیق ذلك�ستخدمون �ل الطرق الم  kohenحسب 

�أنه إذا   Kohenهنا یرى غیرهم: في علاقاتهم مع مختلف أصدقائهم وأفراد عائلتهم و �ؤثر و 

اشترك الموزعون في الاعتقاد �أن الثروة لا حدود لها وسوف تكون من  نصیبهم  إذا عملوا 

بذلك فان  ،غا�ةجاهدین وراء ذلك، فان ذلك لن �میل بهم للتفكیر حول وسائل تحقیق هذه ال

�س الحل الجذري لان فرص ه الوعود لذمثل ه ل�حث وراء محاكمة أولئك الذین یروجون وراءا

   ه حس�ه تحث في حد ذاتها على الجشع.هذالأعمال 
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حول  MLMشر�ات ل Kohen) عن انتقاد Alabaum )2011و Peterson  في هذا الس�اق �علق   

�أن ذلك لا �فترض �ه أن �عتبر  �القول والأقاربلة تسو�ق منتجاتها للعائمن أجل ها بتحفیز قوة الب�ع ق�ام

"لا  والقولشراء المنتجات  والأقارب رفضأنه من المفترض أن تستط�ع العائلة  أخلاق�ة �ماممارسة غیر 

 " دون أن �شعروا �الضغط أو الإكراه وراء ذلك.          شكرا!

ه الممارسات ذتحارب مختلف أشكال همعن�ة أخرى  و أطراف FTCلطالما �انت ال  طارفي هذا الإ   

 Holidayوفي قض�ة شر�ة   1974في سنة ف ،MLMالتي اتهمت بها عدة شر�ات غیر الأخلاق�ة و 

Magic  خلصت الFTC  أن شر�ات�MLM  " قدرة غیر متناه�ة للتضلیللدیها  "

)Taylor,2016.( 

�اذ�ة عن �ة بترو�جها لوعود تم اتهام الشر  فقد  FTC vs Amwayوفي قض�ة  1979لكن ومنذ سنة    

و  Omnitritionالعدید من القضا�ا اللاحقة مثل ما حدث في قض�ة  طر�ق قوة ب�عها، �ما أن

Jewelway  عدة شر�ات وMLM  ان دائما ما یتم اتهامها �ممارسة استرات�ج�ات اتصال هجوم�ة�

من النواحي �ما لخصها لضغط العالي في العدید الخداع والكذب والتضلیل و تنطوي على ممارسات ا

Tyalor )2016(   في دراسة أجراها و اشترك في نتائجها �ذلكFitzpatrick  )2005 ( حیث خلصت

و  MLMتستخدمها شر�ات  اتمغالط  عدةبوجود  MLMشر�ة  600دراسته التي أجراها لأكثر من 

 ) نوع �ما یلي:11�مكن تلخ�صها في ( �حیث تروجها من خلال قوة ب�عها

 MLMه المغالطات بتلك الشعارات التي تروج لها شر�ات ذتتعلق ه  :1ت حول الوعود مغالطا -

قومون بترو�جها بدورهم، من بین �تعتبر وعودا یؤمن بها الموزعون و التي عبر مواقعها الرسم�ة و 

قام �الحدیث عنها، �مثال نذ�ر شر�ة   MLMه المغالطات ما تعرضه عدة شر�ات ذه

Advocare " : AdvoCare offers a proven vehicle for success. You can earn 

income quickly and take advantage of a business opportunity that can last 

                                                            
لفرصة أعمالها من خلال تقد�م وعود  Herbalifeوضح صورة تروج من خلالها شر�ة ب) و الذي 05أنظر الملحق رقم(  1

بنشرها من خلال موقعها في ضوء قضیتها مع  FTCكاذ�ة و تحفیز الموزعین للحلم �المال و الرفاه�ة، حیث قامت ال 
 .2016الشر�ة و التي صدر القرار فیها سنة 
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"a lifetime 1 أي أن الشر�ة تقدم وعودا بتحقیق الأر�اح السر�عة و دوامها و هو ما أكدته في ،

 With AdvoCare, you have the opportunity to earn unlimited“ شعار اخر "

income through product sales as an Independent AdvoCare Distributor.” ،

�أنه لا �مكننا أن نتصور ولو حتى حساب�ا إمكان�ة تحقیق تلك الأر�اح غیر  Taylorحیث �قول 

ر�ة ش 600من الموزعین في أز�د من  %99المحدودة دون الحدیث عن أنه ما �قارب نس�ة 

MLM  رى لاحقا. �حققون خسائرا عوض ذلك �ما سن وعلى العكسلا �حققون أ�ة أر�اح، بل

تمنع في قانون التسو�ق الش�كي لدیها أ�ة  على سبیل المثال Massachusettsفولا�ة  كذلك،

ممارسات مغالطة ف�ما �خص تقد�م وعود م�اشرة أو غیر م�اشرة بتحقیق الموزعین لأر�اح صاف�ة 

   .MLMأنه �إمكانهم جم�عا النجاح في شر�ة  وخام أأو 
 

في هذه النقطة �سرد مغالطات تتعلق �طب�عة التسو�ق الش�كي و مقارنته مع أنظمة أخرى:  -

Taylor  العدید من المغالطات، ومنها ما �قال عن نظام التسو�ق الش�كي �أنه مجرد مخطط

یتم تنظ�م جم�ع  النظر إلى أنه تقر��امعللین أن هذا غیر مقبول � هرمي �سبب �ونه �شبهه شكلا،

فمع العدید من العمال في الأسفل (قد  المؤسسات الكبیرة مثل ما تنظم �ه المخططات الهرم�ة،

ومع مستو�ین أو أكثر من مستو�ات الإدارة الوسطى (مستوى یتعدى عددهم حتى الآلاف) 

عام أو الرئ�س التنفیذي ثم التحكم)، و في مستوى أعلى نجد �عض نواب الرئ�س، ثم المدیر ال

هنا  الرئ�س المدیر العام، و حتى الحكومة بهذا المفهوم  �مكن أن �قال أنها مجرد نظام هرمي.

ل�س هو السبب الرئ�سي في اعت�ارها مخططات هرم�ة  MLM�أن شكل شر�ات  Tylor�علل 

التسو�ق الش�كي لا  غیر قانون�ة، بل أن ذلك یتعلق �طر�قة التوظ�ف أولا، فالمنخرطون في نظام

یتم إعطاؤهم أماكن في مستو�ات أعلى بل �جب علیهم حس�ه الق�ام �الكثیر من التوظ�ف من 

وهذا ما  Top level distributorsأجل الارتقاء لأن نظام المقاصة �كافئ الموزعین الأوائل 

یز �شكل تؤ�ده الإحصائ�ات من دون شكك، ما �ستدعي من الموزعین في مستو�ات دن�ا التر�

أ�ضا فان نظام  ب الب�ع من أجل تحقیق هذا الهدف.كبیر على جانب التوظ�ف و ل�س على جان

                                                            
. 2016-08-21تار�خ الاطلاع :  https://www.advocare.com/opportunity/default.aspx موقع الشر�ة :   1

تبنت  ) لكن الشر�ة یبدو أنها قد غیرت من شعارها و التيTaylor )2016لقد تم الاطلاع على الموقع �ما ذ�ر عند 
 آخر.

https://www.advocare.com/opportunity/default.aspx
https://www.advocare.com/opportunity/default.aspx
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ما هو إلا  )(في قاعدة الهرم Downlinesالمكافآت عن المب�عات للموزعین الموظفین من تحت 

 .  1نظام تحو�ل للأموال من الأسفل للأعلى 

 
أسواق استثمار�ة أخرى: �سوق الأوراق المال�ة و ق الش�كي مغالطات تتعلق �مقارنة نظام التسو� -

تشب�ه بین نظام التسو�ق العدید من المغالطات المتعلقة �محاولة ال Taylorفي هذه النقطة یذ�ر 

أسواق استثمار�ة أخرى، فكان أن ر�ز اق العمل، سوق الأوراق المال�ة و مختلف أسو الش�كي و 

ة الب�ع في التجمعات و لترو�ج من طرف قو حس�ه على مغالطة �ثیرا ما تستخدم في عمل�ة ا

أنه من ر �عامل أو أجیر عملا غیر مجدي و التي تعتبر العمل لدى شخص آخالمحاضرات و 

ما �غن�ه عن العمل عند  Downlinesالأحسن أن �قوم الشخص ببناء ش�كة من الموزعین 

هل السر�ع �أن ذلك ع�ارة عن دعوة للكسب الس Taylorهنا یرد شخص آخر طیلة ح�اته. 

"Easy moneyمنهم،  %0.03التي تمثل تحقق إلا لفئة محدودة جدا منهم و "  الذي حس�ه لن ی

  من أمور غیر أخلاق�ة. كما أنه تساءل عما یرون في العمل الشاق أو الجاد من �سب صادق
   

�عض  كنا قد تحدثنا مس�قا عن: MLMشرع�ة شر�ات �ع القانوني و االط�مغالطات تتعلق  -

و آخرون  Taylorحسب ما ذ�ره  MLMلازالت تستخدمها شر�ات لطات التي استخدمتها و المغا

معترف بها من عن نفسها �كونها شر�ات قانون�ة و تدافع  MLMكثیرون، إلا أن مختلف شر�ات 

في حدیثه  Taylor �ض�ف لكن ،ولو أنها لم تكن �ذلك لتم غلقها  FTCكل الأطراف ومنها ال 

تطبیق الستخدمها تلك الشر�ات �القول �أن الإشكال غال�ا ما �كمن في عدم عن المغالطات التي ت

ه القوانین �سبب أن مجملها لا �كون فعالا �سبب طب�عة التعامل مع ذوالتأكید على تطبیق ه

غیرها من الأطراف لا یتحر�ون إلا �عد تلقي شكاوى من و  FTCحیث أن ال  MLMشر�ات 

حما�ة للمستهلك لذي لا �عد �اف�ا �وسیلة وقا�ة و ین، الشيء االمستهلكین أو الموزعین المنخرط

�الدرجة الأولى، لأن حس�ه هؤلاء الموزعون یتعرضون لمختلف الضغوطات من طرف الرعاة و 

�ذا الخوف من تأثر العلاقات مع الأقارب و العالي و  شعورهم �الذنب �سبب ممارسات الضغط

                                                            
�حصلون على عوائد من مجمل مب�عات موزعیهم من تحت  Uplinesالمقصود بذلك أن الموظفین من فوق   1

Downlines  و بذلك ینتقل جزء من تلك الار�اح الى الاعلى، و �لما ارتقى الموزع في المستو�ات �لما زادت ق�مة تلك
نصیب فئة صغیرة جدا من الموزعین الاوائل �ما سنفصل ف�ه  التحو�لات لهذا تكون النس�ة الكبرى من التحو�لات من

  لاحقا.
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ه القوانین على مستوى الولا�ات التي ذتطبیق ه�أنه لو تم  Taylorالأصدقاء. �ذلك �ض�ف 

النشاط، حیث یذ�ر  MLMتضع أطرا قانون�ة محكمة للتسو�ق الش�كي لما استطاعت أ�ة شر�ة 

 Californiaو Massachusetts الش�كي لولا�اتعلى سبیل المثال قانون التسو�ق 

) محار�ة 1: (هي مجتمعة على ثلاثة نقاط أساس�ةالتي تر�ز  Wyoming 1و  Wisconsin و

ع�ارة عن ذلك �ما  MLMشر�ات  Taylorكل أشكال مخططات الب�ع الغیر المنته�ة (حسب 

) محار�ة �ل المخططات التي �كون مصدر المكافآت الأكبر فیها من عمل�ة 2سنراه لاحقا). (

تحصل ) 3التوظ�ف لا من عمل�ة الب�ع للمستهلك النهائي خارج النظام (كما تطرقنا له سا�قا). (

دون  من Downlinesعلى مكافآت من مجمل مب�عات ش�كتهم  Uplinesالموزعین من فوق 

بذل أي جهد مقابل ذلك �ان أن �كون ذلك نتاجا لعامل الحظ، أو أن �قوم ببذل جهد لكنه لا 

یرتقي لحد التأثیر في مختلف المكافآت أو في تنظ�م عمل ش�كة الموزعین من أجل تلك 

  المكافآت.
 

قد تطرقنا لها في  هذه النقطة �نا :MLM وخدمات وأسعار شر�اتات تتعلق �منتجات مغالط -

ات جودة استثنائ�ة ذتروج إلى أن منتجاتها فر�دة و  MLMفشر�ات مز�ج المنتج ومز�ج السعر، 

ذلك تنافس�ة �المقارنة مع طرق أخرى و أنها تسوق �أسعار ولا �مكن إ�جادها في أماكن أخرى و 

تخلف مئات  MLM�أن شر�ات  Taylorهنا �قول  ل�ف الوسطاء التقلیدیین.�سبب اقتطاع تكا

الآلاف من الوسطاء مع وجود عدد قلیل من الز�ائن المستهلكین الحق�قیین ما �جعل من أسعار 

 ،ة مع منتجات شبیهة في أماكن أخرى منتجاتها في الواقع أغلى ما �جعلها غیر قادرة على المنافس

فهم لم یتسوقوا حق�قة لكي  MLMالذین �قولون بتنافس�ة أسعار شر�ات  أن الموزعین�كما یرى 

ارمة �أنها تطبق س�اسات ص MLMعلى تعبیر شر�ات  Taylor. أ�ضا �علق �حكموا �عد ذلك

ل الحصول على الحق في تخز�ن حجم �بیر من منتجاتها فقط من أجفي سبیل منع شراء و 

هنا �علق �ذلك ". Pay to Play"و العب" �سب مكافآت أكبر "أي نظام ادفع الارتقاء و 

Taylor  ه الشر�ات التي تبرز من خلال ذاسات غال�ا ما تتعارض مع مصالح هه الس�هذ�أن

خطط عمولاتها التي تحفز على جانب التوظ�ف أكثر من جانب الب�ع، �ما أن علماء النفس أثبتوا 

كون ملزما �الاخت�ار بین شراء �أن المكافآت هي التي تقود سلوك الموزع ، فالموزع الذي �

                                                            
  هته الولا�ات من بین الولا�ات الستة التي صاغت قوانین تؤطر عمل التسو�ق الش�كي �ما ذ�رناه سا�قا.  1
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منتجات (كون شراء المنتجات أكثر سهولة من محاولة ب�عها �أسعار جد مرتفعة) أو الالتزام 

    بتطبیق هته الس�اسات التي نادرا ما تحترم، ف�التأكید لكان ل�ختار شراء المنتجات.   

 
ا لهذه النقطة سا�قا، فهنا كما تطرقنمغالطات حول اعت�ار التسو�ق الش�كي ك "فرصة أعمال":  -

أو فرصة   Business opportunity�كونها تقدم في شكل فرصة أعمال  MLMتروج شر�ات 

هنا �قول و ل�س في شكل شر�ة ب�ع م�اشر أو مخطط هرمي.  Income opportunityدخل 

Taylor  أن شر�ات�MLM  تستخدم هذه المغالطات �كونها فرصة أعمال فقط مع موزعیها و

و مختلف  FTCلالها عند �حثهم عن آخر�ن، لكن عندما یتعلق الأمر �الاتصال مع ال من خ

 الأطراف الأخرى فهي تروج لذلك �كونها شر�ة ب�ع م�اشر ل�س إلا تجن�ا منها الت�عات القانون�ة. 

 
كما ذ�رنا على جانب التوظ�ف أكثر من جانب الب�ع:  MLMمغالطات تتعلق بتر�یز شر�ات  -

عن جانب التوظ�ف أو  MLMكال لازال قائما في ال�حث عن مدى تر�یز شر�ات سا�قا، فالإش

مشروعیتها  في الحكم على مدى FTCجانب الب�ع ما �شكل الحد الفاصل الذي تستخدمه ال 

�الدفاع عن نفسها �الترو�ج لنفسها �أنها تر�ز  MLMهنا تقوم شر�ات  ،طیلة سنوات عدیدة

ة الب�ع، حتى وزعیها لا �حققون أر�احا إلا إذا قاموا فعل�ا �عمل�دائما على جانب الب�ع �حیث أن م

مع عدم تحق�قهم لأر�اح من خلالها.  $50حزم الانطلاق لا تتعدى غال�ا ال أن رسوم الاشتراك و 

، فهي دائما ما MLM�القول �أنه مهما تعددت أنواع خطط المقاصة لشر�ات  Taylorهنا �علق 

هذا ما یبرز من خلال ما عبرت عنة بدونها لن تستط�ع الاستمرار، و ه تحتاج لعمل�ة التوظ�ف لأن

في تعل�قها على قانون فرص الأعمال أین اعتبرت اللجنة �أن  2006جمع�ة الب�ع الم�اشر سنة 

 recruiting is the lifeblood of the"التوظ�ف هو شر�ان الح�اة لهذه الصناعة 

industry.. )  "DSA,2006,P13.(  
 

 و�جزء منفي هذه النقطة وعود الكسب منها: و  MLMت تتعلق �خطط أعمال شر�ات مغالطا -

وعروضها في تقار�رها  MLMفصل فیها لاحقا، عادة ما تعتبر شر�ات المغالطات التي �

الأطراف �أن مجموع المدفوعات التي تقدمها الشر�ات لقوة ب�عها ع�ارة عن "مكاسب أو  لمختلف

فإذا أخذنا  ه التصر�حات من وجهین،ذعلى ضرورة رؤ�ة ه Taylorهنا یر�ز  "،لهم حاأر�

تحملها الموزع طیلة نشاطه لمدة عام واحد لوجدنا ق�متها تقارب ال یمختلف النفقات التي 
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�غرض الحفاظ  وشراء للمنتجات ومكالمات هاتف�ةع�ارة عن تكال�ف تنقل  والتي هي 25000$

ه النفقات ذ، هنا �طرح �ل هوتكال�ف أخرى  Active distributorعلى المستوى أو حالة النشاط 

  معظم الموزعین لا �حققون أر�احا. أن من ق�مة الإیرادات نجد حق�قة
 

في هذه النقطة تعتبر التسو�ق الش�كي:  والفشل والانسحاب فيمغالطات تتعلق بنسب النجاح  -

آخر بذل  �أنه یتوجب على الجم�ع في التسو�ق الش�كي مثله مثل أي نشاط MLMشر�ات 

توجد ف�ه ظاهرة انسحاب  أ�ضا فمثله مثل أي نشاط آخرمن أجل النجاح،  لمالاوالوقت و الجهد 

فان الفشل فیها یرجع لفشل الموزع في تشغیل النظام  MLMحسب شر�ات للموظفین، �ذلك 

ما زاد �أنه في التسو�ق الش�كي أثبتت الأ�حاث أنه �ل  Taylorعن �ل هذا �علق �شكل صح�ح. 

ه ذن تحقیق الأر�اح �النظر لمجمل هالمال �لما زادت خسائره، لاتثمار الشخص في الوقت و اس

النفقات في هذا النظام یتطلب فترات طو�لة جدا قد تصل لعدة سنوات ما قد �ضطر المنخرط فیها 

موظفین في نظام للانسحاب قبل ذلك. أ�ضا فحس�ه لا �مكن التشب�ه بین ظاهرة انسحاب ال

غیره لأن نس�ة الانسحاب في هذا النظام �بیرة جدا �ما سنفصل ف�ه لاحقا، وأنه ش�كي و التسو�ق ال

�ما أنها یدة بهدف تجنب تش�ع السوق و لل�حث عن أسواق جد MLMغال�ا ما تلجئ شر�ات 

 Amwayتغیر في أسمائها أو تنشئ فروعا لها من أجل إ�جاد أسواق جدیدة مثل ما فعلته شر�ة 

 Nu، و شر�ة Quixtarالى   Amwayقد غیرت الشر�ة تسمیتها من و شر�ات أخرى، حیث 

Skin  و التي غیرت تسمیتها الىIDN  ثمBig planet  ثمPharmanex .    
 

في هذه النقطة تتحدث شر�ات عن  مغالطات تتعلق �المكاسب الشخص�ة في التسو�ق الش�كي: -

ة قدراتهم ومساعدة الآخر�ن وتغییر شكل ین لتحقیق الاستقلال�ة المال�ة وتنم�ترو�ج إمكان�ة الموزع

) 1989( Biggartو ) Schenk )2001و   Sparksالعائلة ومساعدة الأمهات �ما ذ�ره أ�ضا

ینطوي على العدید من المخاطر  MLM�أن العمل في شر�ات  Taylorهنا �قول  ،و آخرون 

ئة على حساب نجاح نجاح ف والأصدقاء وممارسات بناءعلى العلاقات الاجتماع�ة مع الأقارب 

 Taylorاطر تحقیق الخسارة ف�ه. أ�ضا یرى فئات أخرى أو التغر�ر بهم للعمل في النظام مع مخ

، Hot lines"الساخنة "�الخطوط  تسمى والصداقة التيالتسو�ق من خلال العلاقات الأسر�ة  �أن

اب الروا�ط هو خطر حق�قي لهدم المجتمع وغیر امن للأفراد المعنیین، فالاستفادة على حس
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 و�ضع الضغطس الاجتماع�ة اء نشاط تجاري �مكن أن یدمر الأسالأسر�ة والصداقات من أجل بن

على تلك العلاقات التي قد لا تعود أبدا إلى حالتها الأصل�ة من الحب والولاء والدعم، فهي تجر 

 .شخص�ةورغ�اتهم الالعدید من الأشخاص للانسلاخ من م�ادئهم إلى التعبیر عن مكنوناتهم 
 

هذه النقطة  فيتمثله: الأشخاص أو الهیئات التي ات حول مصداق�ة التسو�ق الش�كي و مغالط -

 هارفارد "�أنه غال�ا ما یروج �كون جامعات راق�ة و عر�قة مثل )  Fogg )2000و  Taylor�قول

Harvard "  و"ستانفوردStanford Business Schoolنظام التسو�ق  " وأخرى تقوم بتدر�س

من رجال الأعمال الأكثر ثراء في أمر�كا قد �سبوا ما �سبوا  %20كي، �ما أنها تروج �أن الش�

�أن �ل ذلك ع�ارة عن افتراءات، فلا یتم  Foggهنا �علق  ،�ق الش�كي�فضل انخراطهم في التسو 

في جامعة  حیث عزز �لامه �حوار مع بروف�سورتدر�س نظام التسو�ق الش�كي  امطلق

Hervard  أردف القول �أن شر�ات ى �ل ذلك و الذي نفMLM  مثلها مثل �اقي المخططات

الهرم�ة غال�ا ما تكون في الحدود الفاصلة لما هو قانوني أو فوقها لما هو أخلاقي، حیث أنه فقط 

الإحصائ�ات التي  Fogg�شر�ات قانون�ة. أ�ضا فقد نفى  ا�مكن ذ�ره MLMقلیل من شر�ات 

 غیر صح�ح إطلاقا.     معتبرا ذلك  MLMقدمتها شر�ات 

 MLMشر�ات  في وسائل الترو�ج المطلب الثاني:

ضرات التجمیل مثل صناعة مستح في مجالات مختلفة جدا MLMتعمل شر�ات  في الواقع   

 و Avon ،Amway ،Oriflameوالعقارات وما إلى ذلك، فشر�ات مثل  والمنتجات المنزل�ة والتأمین

Herbalife دة في الكثیر من الأسواق ي جم�ع أنحاء العالم والتي هي موجو تعتبر شر�ات معروفة ف

الإسترات�ج�ة التسو�ق�ة �جزء من إسترات�ج�ة الشر�ة �مكن أن تدرج و  وسائل الترو�جإن مختلف  الدول�ة،

ه الشر�ات التوجه في نهج ففي �ثیر من الأح�ان ما �فترض بهذفي نهج عالمي أو نهج محلي، لكن 

ضعة جن�ا إلى جنب لمرونة التك�ف مع الفرص والمتطل�ات المحل�ة التي تعتبر بیئة استرات�جي عالمي وا

�ة دائمة)، والتغیرات تغیرات الاقتصاد (تغییرات اقتصادوالقوانین و اتصال متغیرة والتي تؤطرها اللوائح 

تكنولوج�ة. �ل خاصة التغیرات المتغیر، والتغیرات الد�موغراف�ة و الالاجتماع�ة والإطار الأخلاقي الخاص و 

�شكل غیر م�اشر عن  أو تقنعهم، تذ�رهم �شكل م�اشر تبلغهم،ذلك من أجل وصولها للمستهلكین �أن 

  ).Racolţa-Paina & Luncaşu,2014(المنتجات والعلامات التجار�ة 
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التي �ما أشرنا سا�قا ترتكز على  الترو�جمجموعة من وسائل  MLMتستخدم شر�ات  من أجل ذلك   

التي ، لكنها �الموازاة مع ذلك تلجأ إلى طرق أخرى و Personal Sellingطرق الب�ع الشخصي �ع و قوة الب

 نلخصها في الجدول الموالي:

 )9-3جدول رقم (

  MLMالمستخدمة من طرف شر�ات الترو�جالجدول یوضح أهم وسائل  
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 ).RACOLŢA-PAINA & LUNCAŞU,2014(مقت�س من  المصدر:

 Avonالتي تستخدمها شر�ة  الترو�جنستعرض ف�ما یلي مختلف وسائل من أجل تفصیل أكثر    

  Racolţa- Paina  حسب دراسة  Romaniaالمتخصصة في ب�ع منتجات التجمیل في رومان�ا 

 : Luncaşu (2014)و
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 . الإعلان1

من خلال الإعلان الوصول إلى عامة الناس و ذلك بهدف دعم مندو�ي مب�عاتها،  Avonتستهدف شر�ة 

 حیث تستخدم في ذلك:

حیث تعمل الشر�ة على نشر مقالات  :والرادیوالتلفزة  وعیر وسائطالإعلانات المطبوعة  -

" و The One�مجلة " وةت المستهدفة من قبل فئة النسمجلاال في ومطبوعات إعلان�ة

"Cosmopolitan" هما من یین تقوم الشر�ة �عرض منتجاتها لدمجلتین مشهورت واللتان تعتبران

�ما أن الشر�ة تقوم �ط�ع مجلة مخصصة لقوة ب�عها  ،لال استخدام شخص�ات وطن�ة معروفةخ

ومختلف نشر معلومات عن منتجاتها تقوم من خلالها ب My Avon Magazine"1تحت مسمى "

تقوم الشر�ة �الإعلان عبر وسائط  �ذلك ،الشخص�ة ونصائح العنا�ةتتحدث عن طرق  مقالات

 Pro TV، Prima TV ( Acasă قنوات التلفزة التجار�ة (الإعلان في قنوات تلفز�ة مثل :

TVR,   :الرادیو (الإعلان في المحطات الإذاع�ة المخصصة للش�ابKiss Fm ،Radio Zu 

  ).Youtube)، مواقع الانترنت التجار�ة (مثل: 
، �ما الاعلان�ةحیث �حصل الموزع على مطو�ة مجان�ة من قبل الشر�ة خلال حملته  :المطو�ات -

�قوم  %15، 5،10أنه قد �حصل على خصومات �لما اشترى عدد معینا من المطو�ات من :

صفحة الغلاف  غا بتصم�م المطو�ات، فتخصص�منحها للز�ائن، حیث تمنح الشر�ة اهتماما �ال

ه المناطق ذو�ة للمنتجات الأكثر مب�عا �ون هالصفحات وسط المطالخارجي الأمام�ة والأولى و 

�ما أنها تترك صفحة الغلاف الخارجي الخلف�ة  تعد الأول والأكثر اهتماما من قبل الز�ائن

  للمنتجات محل الخصم أو تلك التي تحتاج لشرح إضافي.
العرض من أجل الترو�ج لمنتجات نقاط الشراء و  Avonحیث تستخدم  :قاط الشراء و العرضن -

�مكن العثور على تفاصیل حول  المنتجات، �ماجدیدة أو في حالة تغییر العلامة التجار�ة لإحدى 

فرصة أعمال الشر�ة من أجل استقطاب موزعین جدد، �ما أنه في هذه النقاط �من أ�ضا شراء 

ر�ة ولكن التر�یز �كون أكثر على وضع الز�ائن المحتملین في اتصال م�اشر مع منتجات الش

روض جدیدة. علم �مستجدات الشر�ة من منتجات و الموزعین الذي �أخذ طلب�اتهم و��قیهم على ع

                                                            
 .2016-08-25تار�خ الاطلاع :    magazine.html-avon-ia.ro/myhttp://www.avonmanموقع المجلة :   1

http://www.avonmania.ro/my-avon-magazine.html
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مراكز التسوق الكبیرة أو في التظاهرات التي ترعاها التي  والعرض فيعادة ما تقع نقاط الشراء 

 ظ�مها من قبل مراكز الب�ع الإقل�م�ة للشر�ة.الشر�ة و�تم تن

  . تنش�ط المب�عات2

الموزعین، عروض خاصة لكل من فئة الز�ائن و  تنش�ط المب�عات بهدف خلق Avonتستخدم شر�ة    

عند اقتناء منتجین)  %20و�تم ذلك من خلال عرض تخف�ضات أو خصومات في الأسعار( خصم ب 

معطر " لكل منتج تنظ�ف المراح�ض تشتر�ه تحصل على  أو عروض خاصة لب�ع المنتجات مثل

فتخصص لها الشر�ة �ذلك عروضا خاصة �كون لهم الاخت�ار في  مجاني". ف�ما �خص قوة الب�ع

 ، �حیث نمیز ما یلي:جتنافس�ة خلال عمل�ة الترو� وأخذ قدرةاستخدامها 

 ن مثلا في شكلقد تكو  عدة أشكالموزعیها هدا�ا في  Avonحیث تمنح شر�ة : الهدا�ا -

 شعار الشر�ة.  والمظلات التي علیها والأك�اس والأقلام وأقراط الأذنینمثل الأوراق  مطبوعات

حیث توفر الشر�ة لموزعیها عینات لمنتجات معینه اعتمادا على نوع المنتج : عینات المنتجات -

�عد ذلك اقتناؤها  لتي یتموا العال�ة للمنتجوتكنولوج�ا التعبئة والتغل�ف اللازمة للحفاظ على الجودة 

  قطع.  10حزمة العینات على تحتوي ما عادة  وعرضها للمستهلكین، حیثمن طرفهم 

حیث أنه تقدم الشر�ة قس�مات شراء للز�ائن من أجل دعم ب�ع المنتجات الجدیدة  :قس�مات الشراء -

لئك الذین لدیهم لأو  ها المخلصین أوالتي تطلقها الشر�ة و�مكن للموزعین منحها �هدا�ا لز�ائن

تفضیل لهذا النوع من المنتجات، حیث تحتوي معظم القس�مات على خصم عند شراء المنتجات 

 التي أطلقت حدیثا أو تغییر في حالة علامتها التجار�ة.

عرض منتجات  Avonتتضمن �ل حملة ترو�ج�ة لشر�ة  :التخف�ضات و العروض الترو�ج�ة -

شراء منتج واحد و ن عروضا ترو�ج�ة مثل،" قد تتضم ٪) ، �ما20٪ إلى 5�خصم (من 

الحصول على واحد مجانا أو شراء اثنین من المنتجات من نفس النوع والحصول على خصم 

حیث تهدف �ل من هته الخصومات والعروض الترو�ج�ة إلى ز�ادة الطلب على �عض  ٪"،20

 المنتجات.
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 عقود الرعا�ة  .3

موس�ق�ة لشخص�ات شهیرة تقوم الحفلات اللأحداث والتظاهرات و برعا�ة ا Avonعادة ما تقوم شر�ة    

" والبرامج التلفز�ون�ة  Andreea Marin, Loredana Groza or Antonia �الترو�ج للشر�ة مثل "

 و �ذا طرق أخرى: "The voice of Romania 2 مثل "

ین أو البرامج عدة أحداث مثل، حفلات المشاهیر المحلی Avonحیث ترعى  :الترفیه�ةالعروض  -

یدعى ب "أبواب   Avonالتلفز�ون�ة التي تبث على الصعید الوطني، وهناك أ�ضا حدث تنظمه 

قل�م�ة للشر�ة على توار�خ "  الذي �قام في مراكز الب�ع الإAvon Open Dayمفتوحة على 

 أجل معرفة بدعوتهن من وةوالذي تستهدف من خلاله فئة النساعتمادا على المنطقة،  مختلفة

 فرصة الأعمال التي تعرضها الشر�ة. المز�د عن المنتجات و 

لتان تترجمان م�ادرتین �بیرتین في رومان�ا ال على رعا�ة Avonحیث تسهر  :الرعا�ة الخیر�ة -

كبیرة للح�اة الوتسمى "الحملة  2002ولى بدأت في رومان�ا في عام الأ ؛إلى حملات اجتماع�ة

Great Campaign for life� محار�ة سرطان الثدي عن طر�ق جمع  ان هدفها" و التي

في رومان�ا ف�ما یتعلق �سرطان الثدي  وة�ل حملات إعلام�ة وتثق�ف�ة للنستبرعات من أجل تمو 

"التسوق مع  تحت مسمىفي حملة مكملة  .معدات لمراكز الأورام في رومان�او�ذا شراء أحدث ال

التي المحققة من ب�ع منتجات الشر�ة و  " ، تم التبرع �الأر�احShopping with soulالروح 

�كر عن كبیرة للح�اة " للسعي للكشف المالشر�ط الوردي" لدعم حملة " الحملة الألصق بها "

، ر�هااالحملة الثان�ة فكانت تحت مسمى "شأما  ،حول هذا المرض وةسرطان الثدي وتوع�ة النس

افحة العنف المنزلي، حیث تم ، والتي �ان الهدف منها هو مك" Share it, Stop itأوقفها 

بهدف دعم جم�ع النسوة اللائي وقعن ضحا�ا للعنف المنزلي، حیث  2008إطلاقها في عام 

 مولت الشر�ة مراكز الدعم الموجهة لهن.

 . العلاقات العامة4

حیث تمارس الشر�ة مختلف النشاطات مع عدة أطراف تحاول من خلالها الترو�ج لفرصة أعمالها    

 عن طر�ق: نطاق و أكبر عدد من الشرائحأوسع على 
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حیث أنه تهتم الشر�ة �إجراء لقاءات صحف�ة بهدف إ�قاء عامة  الناس على  :لقاءات صحف�ة -

علم �مختلف أنشطة الشر�ة، مثل ذلك یتجلى في الندوة الصحف�ة التي عقدتها الشر�ة �مناس�ة 

ي عقد �مناس�ة إطلاق منصتها عاما من النشاط في رومان�ا، أو المؤتمر الذ 15احتفالها ب 

 .2013المتكاملة للتجارة الالكترون�ة على الانترنت سنة  

حیث ترت�ط التبرعات الخیر�ة التي قدمتها الشر�ة ارت�اطا وث�قا �الأحداث  :التبرعات الخیر�ة -

الاجتماع�ة التي تدعمها الشر�ة حیث تقدم الشر�ة تبرعات خیر�ة من الأموال التي تم جمعها 

ة التبرعات وصلت ق�م( " Great Campaign for lifeحملات مثل "الحملة �بیرة للح�اة  خلال

التي قامت �عدها الشر�ة �شراء معدات متطورة لمراكز الأورام الرئ�س�ة في ملیون دولار) و  2إلى 

 رومان�ا.  

 التفاعلي. التسو�ق الم�اشر و 5

للتسو�ق التفاعلي خاصة ما تعلق م�اشر و مشتر�ة للتسو�ق الحیث تمارس الشر�ة مختلف تقن�ات   

 و المتمثلة في التقن�ات التال�ة: انب استخدام تكنولوج�ا الانترنت�ج

ر�د قاعدة ب�انات تحتوي على عناو�ن الب Avonحیث أنه لدى شر�ة  البر�د الالكتروني: -

 أع�اد المیلادون�ة خلال مناس�ات التي تستخدمها �إرسال رسائل الكتر الإلكتروني لجم�ع موزعیها و 

علاوة  ،حظات عن حملات الب�ع التي تطلقهاأو عند تقد�مها لمختلف التشكرات أو إبداء الملا

ة لل�قاء على اتصال �وسیلوزعین �ستخدم البر�د الالكتروني أص�ح عدد �بیر من الم فقد على ذلك

 ض.الشروحات حول المنتجات أو العرو مع ز�ائنهم واطلاعهم على مختلف المستجدات و 

الز�ائن لإ�قاء حضورها ودعمها للموزعین و  Avonحیث تسعى شر�ة  :المواقع الالكترون�ة -

أطلقت  2013المختلفین على الانترنت �ذلك من خلال موقعها الرسمي، حیث أنها في عام 

منصتها المتكاملة للتجارة الإلكترون�ة التي تستض�ف متاجر شراء الكترون�ة مصغرة على الإنترنت 

ن الذین یر�دون ذلك، حیث �عرضون مختلف منتجات الشر�ة وتفاصیل الاتصال �الموزع للموزعی

بل یتم  رع عبر الإنترنت أو الشحن الم�اشصاحب المتجر إلا أنه لا �سمح عبر المنصة �الدف

 ذلك من خلال الاتصال الم�اشر مع الموزع.
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 . التسو�ق �المد�ح6

مثله مثل التسو�ق �المد�ح في �اقي شر�ات  Avon في شر�ة انطلاقا مما سابق، فالتسو�ق �المد�ح    

MLM   یبنى على  ت�ادل المعلومات بین المستهلكین حول تجر�ة استخدام منتجات الشر�ة ، �ما أن قوة

الب�ع تجد الحافز وراء ذلك من خلال مكافأتهم في شكل عمولات مختلفة، بذلك  �عملون على إ�صال اكبر 

 ات و الشروحات حول المنتجات.قدر ممكن من المعلوم

ما بین الأشخاص الذین یرغبون  والتوص�ة عادةحیث تتم عمل�ة الاتصال  من شخص لشخص: -

في منتجات اقتناء منتجات الشر�ة و�ین الذین هم درجة على درجة عال�ة من الثقة حسبهم، هذا 

ر�ة تستثمر الكثیر في لأن الش ا من بین وسائل الإعلان المختلفةما �عتبر الشكل الأكثر تأثیر 

�ما أن الشر�ة تنصح موزعیها في استخدام  ،�عد هاما للموزعین �وسیلة إقناع جودة المنتجات ما

 الشخص�ة.تهم ن ثم تقد�م توص�ات بناء على خبراوم Avonمنتجات 
 

�ما أن مزج أسلوب التسو�ق �المد�ح في إطار تكنولوج�ا الانترنت هو ما �عرف  :المدونات -

ل من إكساب القناعات لدى هذا الأخیر �حتوي على مستوى عا الفیروسي، فإن �التسو�ق

ومن  Avonلأنه �عتمد من جهة على معلومات عن المنتجات التي تقدمها شر�ة  الأشخاص

ح في المنتجات أو فرصة الأعمال، من خلال �المدأخرى على التوص�ات والتعل�قات و  ناح�ة

 لى الانترنت من الأشخاص الذین استخدموا منتجات الشر�ة.أو أ�ة معلومات متوفرة ع 1مدونات 

 . الب�ع الشخصي 7

ف وتطو�ر ومكافأة الب�ع الم�اشر فهي تولي اهتماما �بیرا لتوظ� أسلوبتعمل في  Avon�ما أن شر�ة    

 �تم ذلك عن طر�ق ما یلي:، و ممثلي مب�عاتها

س�ات المكرسة لتعز�ز فرص وتشمل هذه العروض مختلف المب�عات في المنا: عروض الب�ع -

س�ة لذلك : �العمل بدوام توظ�ف موزعین جدد لدى الشر�ة خلال تسل�ط الضوء على المزا�ا الرئ�

ووجود فرصة نشاط �مكن استغلالها من طرف أي شخص  وجود جدول زمني مرن،و  ،جزئي

 �غض النظر عن الجنس أو الط�قة الاجتماع�ة. 

                                                            
 .2016-05-25تار�خ الاطلاع:   Avon :/women.blogspot.com-http://shoeperاحدى مدونات شر�ة   1

http://shoeper-women.blogspot.com/
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الموزعین من أجل تحسین تقن�اتهم في الب�ع من خلال  حیث یتم فیها تدر�ب :تجمعات الب�ع -

 Beauty Advisor الدورات التدر�ب�ة والدورات التي تقدمها المراكز الإقل�م�ة (مثل دورة تكو�ن:

Training (  و�ذلك من خلال الدورات التكو�ن�ة على الانترنت المتاحة على الموقع الرسمي

 للشر�ة.

مج البرنامج في تقد�م الشر�ة لحوافز لقوة ب�عها من خلال بر ا ذهتتمثل ه :البرامج التحفیز�ة -

إلى جانب  ،ق�مة الطلب�ة مبلغا مال�ا معینا٪ إذا تجاوزت 40٪ إلى 15الخصم التي تبدأ من نس�ة 

�مكن أن یتلقى الموزعون الهدا�ا إذا استوفوا شروطا معینة (على سبیل المثال: طلب منتجین  ذلك

 " والحصول على منتج آخر مجانا).perfume waters Premiere Luxeمن العطور مثل " 

 م�كانیزمات مكافأة قوة الب�ع في نظام التسو�ق الش�كي المطلب الثالث:

الخطط الأر�عة السا�قة میزاتها وعیو�ها، �ما من الطرح السابق یتضح جل�ا �أنه لكل خطة مقاصة من    

�ع �مختلف الهجینة تهدف لتوز�ع العوائد على قوة البثة و خطط �اختلاف أنواعها وأشكالها الحدیال ذهأن ه

الش�كي تتوزع بین  �ما أن العوائد التي یتحصل علیها الموزع في نظام التسو�قمستو�اتهم في الخطة، و 

  ، فان حسابها یتم على مختلف المب�عات المحققة في مختلف خطط المقاصة �الآتي:لاواتععمولات و 

من الشر�ة ثم �قومون  الخصم الموزعون مختلف المنتجات أو الخدمات �سعرحیث �شتري التوز�ع: . 1

: المستهلك النهائي  و صنف الموزعین ز�ائن الشر�ة. تكون  1بب�عها للز�ائن و الذین یتشكلون من صنفین

، �ما �ستط�عون استهلاك المنتجات داخل النظام  %50- %30نس�ة الخصم أو هامش الر�ح عادة بین 

  �أنفسهم.

حیث یتحصل الموزعون على عمولة عن  :Personal volume (PV)حجم المب�عات الشخصي .2

ق�مة المنتجات أو الخدمات التي �شتر�ها أو یب�عها الموزع خلال  والذي �عنيحجم مب�عاتهم الشخصي 

�لما زادت نس�ة العمولة الممنوحة  PV�لما زاد حجم ال و ، MLMفترة زمن�ة محددة من طرف شر�ة 

 ل�ه.ع

                                                            
قصد �ع�ارة المستهلكین النهائیین أولئك الز�ائن الذین لم تعتبر الز�ائن صنفین، فت MLM�ما ذ�رنا سا�قا، فان شر�ات   1

ینضموا لفرصة أعمال الشر�ة، و�ما تقصد �صنف الموزعین ز�ائن الشر�ة أولئك الموزعون الدین انضموا للشر�ة فقط 
    بهدف استهلاك المنتجات �سعر الخصم من دون أن �أخذوا أ�ة عمولات عن ذلك.
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حیث تتم مكافأة الموزع من خلال عمولة  : Group volume (GV)حجم مب�عات المجموعة .3

حیث �شمل هذا الحجم من المب�عات ، Downlin.عن حجم مب�عات ش�كته  Net commissionصاف�ة 

 .ق�مة المنتجات التي اشترتها أو قامت بب�عها ش�كة الموزع خلال نفس الفترة الزمن�ةالشخصي و  PVال 

و ش�كته           Distributor1الشكل التالي أدناه یوضح ش�كة توز�ع مكونة من الراعي ف للتوض�ح أكثر

 )Downline1,downline2,downline3,downline4,downline5 حیث �مثل خط الموظفین ،(

�ق ون الأحمر، بینما �مثل �اللون الأخضر خط الموظفین من تحت الثاني عن طر لمن تحت الأول �ال

 الخط الأول. 

 

 

 

 

 موزعین 5مثال یوضح ��ف�ة توز�ع عمولات الموزعین لش�كة توز�ع من راعي و  ):2-3شكل رقم (

 )Cruz& Olaya,2008(المصدر: مقت�س من 

 أن وحیث  Downline1,2,3بتوظ�ف ثلاثة موزعین    Distributor1في المثال أعلاه، قام الموزع    

 $500ف�كون المجموع هو  100$200,100,على الترتیب : PVصي حجم مب�عات شخ حقق كل منهم

اللذان قام بتوظ�فهما الموزع و  Downlines4,5عن الخط الأول. �ذلك فالخط الثاني المكون الموزعین 

downline2  مب�عات شخص�ة. $100,0حققا على الترتیب: قد� 

هي ع�ارة عن حجم مب�عات و  $700 بلغت ق�مته GVفحجم المب�عات  Distributor1�النس�ة للموزع    

GV  إضافة لحجم المب�عات  (تحسب للخط الأمامي) $500المقدر ب للش�كة وPV  للموزع نفسه

 . $700)، ف�كون المجموع: 200$(

800$ 
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للموزعین  GVبینما حجم  $300هو  GVحجم المب�عات ان ف Downline2�النس�ة للموزع    

downline1,downline3 ات الشخصي هو نفسه حجم المب�عPV  ونهما لم �قوما بتوظ�ف موزعین�

 جدد تحتهما.

لم �قم �ذلك بتوظ�ف موزعین تحته، فق�مة والذي لم �قم �شراء منتجات و  Downline5�النس�ة للموزع    

 الخاصة �ه هي نفسها معدومة. GVو ال  PVال 

في شكل عمولة صاف�ة فهي �ما ذ�رنا تكون  فآت التي یتحصل علیها الموزعون �الحدیث عن المكا  

Net commission  نسب عمولات ش�كته ي الفرق بین نسب عمولات الموزع و التي تعنوDownlines 

 كما یوضحه الجدول التالي: 

 GVمثال یوضح نسب العمولات حسب حجم المب�عات  :)10-3 (جدول رقم 

GV النسب 

$100 - $299 2% 

$300 - $499 5% 

$500 - $799 8% 

≥ $800              12%   

 )Cruz& Olaya,2008(المصدر: مقت�س من 

من ال  %08الخاص �المجموعة فنجد أن ما نسبته  GVمن خلال الجدول أعلاه، إذا أخذنا حجم ال    

GV  یتم توز�عها، لكن هذه العمولة تشمل مختلف العمولات التي 0.08*$700( $56أي ما �عادل (

حیث تكون نسب عمولاتهم على الترتیب   Downline1, downline 2, downline3یتحصل علیها 

 Distributor1، فتكون بذلك العمولة الصاف�ة التي ستحصل علیها الموزع %2,%5,%2كالآتي: 

 ممثلة �الآتي:، و�اقي العمولات فهي $37) و تساوي 56-2-2-13-2(
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 Diwtributor1راعي مثال یوضح ��ف�ة حساب العمولة الصاف�ة للموزع ال ):(3-11جدول رقم

700$  GV 

 
 GVنس�ة العمولة على  8% 

  56$ 
ق�مة العمولة عن حجم المب�عات 

 الإجمالي للمجموعة

 العمولة الصاف�ة
نس�ة توز�ع 

 العوائد
  نس�ة العمولة

37$ 66% 8% Distrbutor1 

2$ 3.5% 2% Downline1 

13$ 23.5%      5%  Downline2 

2$ 3.5% 2% Downline3 

2$ 3.5% 2% Downline4 

0$ 0% 0% Downline5 

ق�مة العمولة عن حجم المب�عات  56$

  

 

 )Cruz& Olaya,2008(من  بتصرف المصدر: مقت�س

افترضنا إذا  أنه ه العمولات، حیثذصلون على هامش الر�ح �الإضافة لهللإشارة �ذلك، فالموزعون یتح   

 ب�ع حجم لىفیتحصل الموزع الراعي ع %20نس�ة الخصم هي  و �انت $100 وسعر المنتج ه

 .$40على هامش �قدر ب  $200شخصي ب ال المنتجات

 بل عمولات م�اشرة عن عمل�ة التوظ�ف لا تمنح MLMیتضح أن شر�ات  من خلال عرضنا السابق   

یبدو جل�ا أن  لكن ،رت�طة بتحقیق حجم مب�عات للز�ائنمفي الظاهر �ل العمولات المحصلة تكون  أن

الموزع و  Distributor1عمل�ة التوظ�ف تتم مكافأتها �شكل غیر م�اشر، فكلا من الموزع الراعي 

Downline2  لكن ما یلاحظ هو أنه �الرغم اللذان قاما بتوظ�ف موزعین جدد تحصلا على عوائد أكبرو ،

أضعاف  3بلغت تقر��ا  Distributor1) الا أن عوائد 200PV( من تساوي المب�عات الشخصي لكلاهما

منه نلاحظ أنه و ،  من العمولات في الش�كة) %66على   Distributor 1(�حصل  Downline2عوائد 

 لد�هالذي  Distributor1 فالموزع  زاد عدد الموزعین من الأسفل في الش�كة �لما ارتفعت العوائد،  كلما
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العمولة التي تحصل علیها الموزع مرات  3 ه تحصل على عمولة أكبر �ما �قاربموزعین في ش�كت 5

Downline2  مرة من الموزعین   19موزعین فقط، بینما ق�مة العوائد أكبر �ما �قارب ال  لد�هالذي

downlines1, 3, 4   .اللذین لم �قوموا �عمل�ة التوظ�ف 

فهي �جب أن  من عملیتي الب�ع والتوظ�ف معا تكافئ قوة الب�ع على �ل MLM�ما أن شر�ات     

تحرص دائما على ص�اغة خططها �ما �ضمن تلافیها الوقوع في مشاكل قانون�ة مثل ما حدث مع شر�ة 

Amway  و الكثیر �عدها و التي �انت آخرهاHerbalife   .ما تطرقنا له سا�قا� 

 التي تعتبر الهیئة الأكثر) و FTCخلصنا �القول �أن اللجنة الفدرال�ة للتجارة الأمر�ك�ة ( فقد ،�ذلك    

وضعه في أطر قانون�ة تضمن حما�ة مختلف تأطیر عمل نظام التسو�ق الش�كي و نشاطا في سبیل 

�ذا مختلف أشكال المخططات الهرم�ة، خلال تنظ�م نشاط عقود الامت�از و الأطراف مثل ما قامت �ه من 

التي صدر فیها و  Herbalifeإلى غا�ة قض�ة  1975سنة  Amwayمع  شر�ة  FTCفمنذ قض�ة ال 

مختلف أشكال  ، نلاحظ سعیها الدائم لتحدید ذلك الخط الفاصل بین2016حكم في جو�ل�ة من سنة ال

تلك الشر�ات القانون�ة للب�ع الم�اشر بواسطة نظام التسو�ق الش�كي، حیث دائما ما المخططات الهرم�ة و 

منه ما �كون على كانت تر�ز اللجنة �أنه یتوجب أن �كون تر�یز خطة العمولات على عمل�ة الب�ع أكیر 

 �لا اعتبرت مخططا هرم�ا. عمل�ة التوظ�ف و 
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 خلاصة

تعتبر  MLMمما سبق عرضه في هذا الفصل �مكننا القول �أن المنتجات التي تسوقها شر�ات    

الصحة و  في منتجات العنا�ة �ال�شرة عموما ذات طب�عة خاصة أو قد یروج لها �ذلك، فهي تتر�ز أساسا

لا تزال تطرح العدید من علامات الاستفهام حول �المكملات الغذائ�ة التي �انت و  منهاخاصة ما تعلق 

ومدى تشا�ه طرق تقد�مها بتلك  غیرها من دول العالمفي الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة و تأطیر نشاطها 

 .المتعلقة بتقد�م الأدو�ة

لب�ع الم�اشر تحق�قه نظر�ا من �مكن لأسلوب اعلى خلاف ما  �أنهوجدنا  من خلال ما سبقف أ�ضا،  

لتسو�ق الش�كي یبدو أن أسعار ا ، فانه في نظامالترو�جالتوز�ع و  تكال�ف �التحكم فيمزا�ا تتعلق أساسا 

ذات جودة �فسر ت�عا لثلاثة أس�اب؛ تتعلق الأولى �كون المنتجات المنتجات تكون مرتفعة جدا وهذا 

حیث تكون أعلى من أسعار د الأسعار حسب العرض �اعتماد مقار�ة تحدی�الأخرى تتعلق مرتفعة؛ و 

�كون الأسعار  الأخیرسوق؛ بینما یتعلق السبب �سترات�ج�ة �شط الي تتماشى و وهي المقار�ة الت المنافسة

مرتفعة وذلك نظرا لنظام التسو�ق الش�كي في حد ذاته الذي یتطلب تحو�ل م�الغ ضخمة من العوائد لقوة 

 . ار منتجاتها�فسر ارتفاع أسعالب�ع ما 

تتمیز �الغموض ما جعلها  MLMشر�ات  إسترات�ج�ة التوز�ع التي تنتهجها في س�اق آخر، فیبدو أن   

و  ال�انصیبالمراهنة و تارة من قبل شر�ات و أو من قبل نوادي الشراء تارة تعتبر من قبل الشر�ات الهرم�ة 

أ�ضا من قبل شر�ات الب�ع قود الامت�از و �ذا من قبل شر�ات عمن قبل شر�ات الأوراق المال�ة و  أح�انا

 MLMدائما تهرب شر�ات في خضم هذه الاسترات�ج�ات لمسنا ف الأعمال،من قبل فرص أخیرا  �الإحالة

قد�م �شوفات و�حصائ�ات ذلك لعدة اعت�ارات تتعلق أساسا بتمن التش�ه �أي من هذه الأنظمة السا�قة و 

�ذا ما ت�ار الموزعین من قبل الموظفین و عق بدفع الضرائب وا واعت�ارات تتعلنشاط موزعیها عن نشاطها و 

ئهم من �استثناقطاع التسو�ق الش�كي للمطال�ة دفع �ممثلي ذلك تعلق �الق�مة المال�ة لحزمة الانطلاق، �ل 

، �حیث أص�حت حال�ا تخضع فقط FTCمن طرف ال 2012هذا ما حصل سنة نظام فرص الأعمال و 

مع أنها تروج لنفسها على  ،FTC act  section ofن اللجنة الفدرال�ة للتجارة ) من قانو 5الخامس (للقسم 

 أرض الواقع �استخدام مصطلح "فرصة أعمال".
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قوة ب�ع مشكلة على إسترات�ج�ة الدفع من خلال  MLMفي المقابل، خلصنا �القول �أنه تعتمد شر�ات    

 و التسو�ق �المد�ح م عدة وسائل من أهمهامن عدد ضخم من الموزعین یروجون لمنتجات الشر�ة �استخدا

خاصة ما تعلق من  انعكاسات سلب�ة عدة كن �ذلك أن تكون له�ما �مكن أن تكون له ا�جاب�ات، ف�م الذي

 استغلال العلاقات، تضارب المصالح.الذي �ظهر في عدة ممارسات مثل : الجشع، جانب الأخلاق و 

 



 الفصل الرا�ع:

 

المز�ج التسو�قي  تحلیل

لشر�ات التسو�ق في 

ضوء المز�ج التسو�قي 

 الإسلامي 
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 تمهید

- الإطار المرجعي الرئ�سي لدراستناجزء من تحضیرنا لص�اغة  في ضوء هذا الفصل الذي هو �مثا�ة   

قی�م المز�ج التسو�قي مختلف ما تم التوصل إل�ه من خلال مقار�تنا لت مقار�ة، نحاول -في الفصل القادم

من �ل النواحي الممكن التطرق إلیها، و�ذا من خلال عرضنا مس�قا لمختلف الضوا�ط  MLMلشر�ات 

 . مز�ج تسو�قي إسلاميالالتي حددها ال�احثون في شكل تحكم المز�ج التسو�قي التقلیدي و الإسلام�ة التي 

نشاط  بتحلیلمختلف الآراء المتعلقة  عرضنا من خلال هذا الفصل على جمعنر�ز  في هذا الإطار   

الذین یر�زون تقی�مهم على مدى التوافق من طرف مختلف ال�احثین الإسلامیین و من  MLMشر�ات 

�ذا ضوا�ط أخرى و الف جمعها في فصلنا الأول من هذه الدراسو عدمه لمختلف الضوا�ط الشرع�ة الس

 ه الشر�ات.هذ طتحلیلها �كونها مرت�طة بتحلیل نشایتم التطرق لها و 
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  من منظور إسلامي MLMنشاط شر�ات  تحلیل الأول:الم�حث 

في هذا الم�حث نر�ز عرضنا في شكل حوصلة لمجمل ما تم التطرق إل�ه من آراء حول نشاط شر�ات    

MLM  نحاول  �ذلك ،1لم الإسلامياأي ما تعلق منه بنشاطها في دول الع عام،في إطار الإسلام �شكل

هذا الم�حث �شكل أساسي من خلال هذه الحوصلة توض�ح مواطن الاختلاف أو النقص في تقی�م  في

 . الإسلام�ة هذه الدولإطار  يف MLMنشاط شر�ات 

     من منظور إسلامي MLMشر�ات  تكی�ف نشاط المطلب الأول:

ت الحدیثة "فقه تتعلق �المعاملا) �أن الفقهاء في أي مسألة فقه�ة 2016یرى الد�تور الهلالي (   

 �حدد الحكم فیها، فان هذه المسألة التي لم یرد فیها نص قراني أو من السنة النبو�ة الشر�فة  2النوازل"

  مهما �ان شكلها: آراء فقه�ةتعرف دائما ثلاثة  عند تطبیق قواعد أصول الفقه

الا إذا ثبت  جائزلم یرد ف�ه نص فهو : �ل ما تم السكوت عنه و قول یرى �جواز المسألة الفقه�ة -

 ؛، حیث استدل هؤلاء �عرض مجموعة من الأدلة من الكتاب و السنةضرره ف�ص�ح غیر جائز

 : �ل ما لم یرد ف�ه نص فهو حرام ما لم توجد حاجة لهقول یرى �عدم جواز المسألة الفقه�ة -

 حیث استدل هؤلاء �عرض مجموعة من الأدلة من الكتاب و السنة؛ ،جائزاف�ص�ح 
 

 الأصل�ة ثم النظر�المسائل  إلحاقهاللمسائل الفرع�ة و  �عتمد على الق�اس :بین الفئتین قول �قع -

�ما أن الق�اس �شري أي یرجع لاجتهاد ال�احث في ، و في مدى المصلحة من الضرر في المسألة

ذلك �كون أساسا لنظر �ل �احث للمسألة ذه المسألة �ختلف من �احث لآخر و المسألة فان فهم ه

 بذلك �كون تصوره النهائي ت�عا لذلك.  محددة وة في زاو�

 

                                                            
في دول العالم الإسلامي، لكن �مكن إسقاط  MLMنطاق جغرافي محدد، یتعلق �حثنا أساسا بنشاط شر�ات  قبل وضع  1

تعلق بتسو�ق المنتجات في الدول الغیر المسلمة عند تعاملها مع المسلمین فیها، مثل ذلك ما ی MLMالأمر لنشاط شر�ات 

 الحلال داخل و خارج دول العالم الإسلامي.

 ،و�راد بها الأمور المتنازع علیها في الوقت الحاضر والقضا�ا المستجدة، �ما تعرف �القضا�ا المعاصر: فقه النوازل  2
  .) Wikipedia،2016( و�راد بها القضا�ا المعاصرة نفسه
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حث الا أن یوضح أساس التصور ا) �أنه ما على ال�2016الهلالي (في ختام قوله، یرى الد�تور    

�ون الحلال  أن �أخذوا �ما یرونه الأنسب لهم سوى  السل�م لهذه المسائل المعقدة غال�ا، ثم ما على الناس

 . قطالحرام هما � و رسوله فو 

�ونها  MLMال�احثین الإسلامیین ینقسمون �ذلك في تكی�فهم لنشاط شر�ات في هذا الس�اق، نجد �أن    

 لا من السنة حولها.ي لم یرد نص صر�ح لا من الكتاب و تعتبر من النوازل أ�ضا الت

 رأي المجیز�ن  -1

ذلك جائز و  MLMشر�ات ن نشاط �عتمدون الق�اس في هذه المسألة �أیرى فر�ق ال�احثین الذین  هنا

ا�جي موقع  ؛Youtube،2017موقع ؛  2015التال�ة (عدنان مشوقة و نع�م حسین،طراف حسب الأ

 ):2004؛ الضلاعین ،Zulaeha ،2017؛  Fairuz Tamjis ،2015؛  2017،واي

 ،1 دار الإفتاء اللیب�ة -

 ،2 دار الإفتاء التونس�ة -

 ،دةالش�خ عبد الله بن جبر�ن و الش�خ سلمان العو   -

ثم تراجعت عن ذلك في مرحلة  2002سنة  التي أفتت �جواز المعاملة �الأزهر:لجنة الفتوى  -

 ،32013 �عدم الجواز سنة  أخرى 

  4لجنة الفتوى �الجامعة الأردن�ة و ال�اكستان مجموعة من علماء ال�من -

 ، 5 الجزائر مجموعة علماء من -

تحت شروط  MLMجواز نشاط شر�ات و مالیز�ا: �حیث أفتي � الإفتاء في اندون�س�ا مجلس -

 معینة.

                                                            
 06أنظر الملحق رقم   1
 07 لحق رقمأنظر الم  2
 08أنظر الملحق رقم   3
 09أنظر الملحق رقم   4
خ شمس الدین �) و �ذا فتوى الش10في الجزائر : فتوى مدیر�ة الشؤون الدین�ة و الأوقاف لولا�ة ج�جل (أنظر الملحق رقم  5

، تار�خ الاطلاع:  https://www.youtube.com/watch?v=42ya3aZ3yLk، را�ط الفتوى:  2016بورو�ي لسنة 
6-08-2017. 

https://www.youtube.com/watch?v=42ya3aZ3yLk


205 
 

 ،السعد محمد احمد الد�تور) وهم : 2011مجموعة من ال�احثین الذین عددهم سمیر قرني ( -

 .العودة سلمان والش�خ العلي وحامد ال�طوش أمین والد�تور عفانة الدین حسام والد�تور

�أن أس�اب النظر في أن نستخلص �مكننا  وال�احثین ه الهیئاتمن خلال النظر في فتاوى مختلف هذ   

 :  )2004؛ الضلاعین،  2015الجواز ترجع لما یلي (عدنان مشوقة و نع�م حسین،

یث أن الأصل في ) ، ح2:275" (القرآن ، و أحل الله الب�ع و حرم الر�االاستدلال �قوله تعالى "  -

�ذلك فلا إشكال في ه و لم یرد ف�ه نص �منع�التالي فكون نشاط التسو�ق الش�كي البیوع الإ�احة و 

 أصل النشاط ما عدا ما تعلق من وجود محتمل لمحظورات في المعاملة؛

"السمسرة " من قبل  MLMأفضى لتكی�ف نشاط شر�ات ما ، الأصل إلىال�حث في ق�اس الفرع  -

 حتى من قبل "الإجارة" ،في أح�ان، و  أح�انا من قبل "الجعالة" و �ذا "الو�الة"أح�انا، و 

 MLMال�احثین مسألة الفصل بین العقود في القول �أن نشاط الموزع في شر�ات  لقد قدم �عض -

�ونها لا  ه الشر�ات�ذلك لا إشكال في نشاط هذتسو�ق و یتضمن عقد ب�ع و شراء و �ذا عقد 

 تتضمن ب�عتین في ب�عة وهو ما ینهى عنه الإسلام.

استحقاق منتج وطرق التوز�ع و من الشروط تتعلق �ال تعتبر المعاملة جائزة إن تم احترام جملة -

لش�كة، وعدم حصول ممارسات الغش والخداع والغرر والر�ا وأكل أموال الناس العمولات داخل ا

 هذا ما ذهبت له الكثیر من اللجان الفقه�ة للإفتاء. �ال�اطل و 

    المانعینرأي  -2

ذلك على لتسو�ق الش�كي و ا �أسلوب MLMترى الفئة المواز�ة �عدم جواز نشاط شر�ات في المقابل،    

الدراسات ؛ مر�ز التمیز لل�حوث و 2004؛ الضلاعین،  2015(عدنان مشوقة و نع�م حسین،غرار

  ) : 2010؛ بلفق�ه، 2006؛ أسامة الأشقر،  2014الاقتصاد�ة،

 ؛1 الأردن�ة الإفتاءلجنة  -

 ،2الشؤون الدین�ة و الأوقاف �الجزائر وزارة -

 ،1مجموعة من العلماء الجزائر�ین  -
                                                            

 .2017-08-7تار�خ الاطلاع :  http://www.aliftaa.jo/Question.aspx?QuestionId=1995#.WClfudJ94dU أنظر :  1
http://www.marw.dz/index.php/2015-03-24-13-16-07/2015-03-24-13-17-13/64-2010-04-08-15-35-أنظر :   2

html.36-48-09-27-03-2014-52/1148   : 10و �ذلك أنظر الملحق رقم  .2017-08-7تار�خ الاطلاع 

http://www.aliftaa.jo/Question.aspx?QuestionId=1995#.WClfudJ94dU
http://www.marw.dz/index.php/2015-03-24-13-16-07/2015-03-24-13-17-13/64-2010-04-08-15-35-52/1148-2014-03-27-09-48-36.html
http://www.marw.dz/index.php/2015-03-24-13-16-07/2015-03-24-13-17-13/64-2010-04-08-15-35-52/1148-2014-03-27-09-48-36.html
http://www.marw.dz/index.php/2015-03-24-13-16-07/2015-03-24-13-17-13/64-2010-04-08-15-35-52/1148-2014-03-27-09-48-36.html
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ثم في مرحلة  MLMتم الإفتاء �عدم جواز نشاط شر�ات  �السودان:المجمع الفقهي الإسلامي  -

تم الإفتاء �عدم  2008�شروط ثم في سنة  Questnetأخرى تم الإفتاء �جواز النشاط لشر�ة 

 ،MLM 2جواز النشاط لكل شر�ات 

 MLMاط شر�ات تعتبر نش4 2010: حیث أصدرت الدار فتوى سنة 3 دار الإفتاء المصر�ة -

أصدرت الدار فتوى على موقعها الرسمي تعتبر التعامل  2011ثم في وقت لاحق في سنة جائزا 

 ،غیر جائز

 ،5 اللجنة الدائمة للإفتاء �السعود�ة -

 ،6 الفلسطین�ة الإفتاءدار  -

 7دار الإفتاء �سور�ا  -

شر�ات أن لها حول شر�ة بزناس �عتبر من خلا 2003مجمع الفقه الإسلامي الدولي: فتوى سنة  -

 التسو�ق الش�كي تمارس أنشطة غیر جائزة لعدة اعت�ارات. 

في ) 2011(غیرهم ممن ذ�رهم سمیر قرني و أسامة الأشقر، سالم �الفق�ه  ال�احثین:مجموعة من  -

 الدین محي علي الد�تور العلم�ة، والأ�حاث المنهج�ة اساتر للد الأل�اني هم : ومر�ز�حثه و 

 یوسف، الحي عبد والد�تور، نياالزهر  موسى بن �حیى والش�خ شحاتة، ینحس الد�تور القرهداغي،

 یونس رفیق والد�تور المنجد، صالح بن محمد والد�تور الضر�ر، الش�خ أحمد ه�ما إبر  والش�خ

                                                                                                                                                                                          
محمد إضافة إلى فتوى الد�تور  ، 2014، المنعقدة في غردا�ة سنة  حیث تبرز نتائج أ�حاثهم في �تاب ل�حوث ندوة التمیز الفقه�ة  1

،  https://ferkous.com/home/?q=fatwa-1135في الموقع الرسمي :  net-Qحول نشاط شر�ة  علي فر�وس الجزائري 
 . 2017-08-7تار�خ الاطلاع : 

 .7201-08-7تار�خ الاطلاع :   /http://www.alftwa.com/v/609660efc9898c66أنظر :   2
http://www.dar- : أنظر الفتوى على الموقع  3

alifta.gov.eg/ar/ViewFatwa.aspx?ID=11618&LangID=1&MuftiType=0  2017-08-7الاطلاع :  تار�خ . 
  11أنظر الملحق رقم   4
أنظر الفتوى على الموقع :    5

http://fatwa.islamweb.net/fatwa/index.php?page=showfatwa&Option=FatwaId&Id=120964  تار�خ 

 . 2017-08-7الاطلاع : 
موقع  :  أنظر الفتوى على ال  6

atwa.php?subfatwa=%D8%AD%D9%83%D9%85%20%D8%B4%D8%http://www.darifta.org/fatawa2014/showf
B1%D9%83%D8%A7%D8%AA%20%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%20%D8%A7%

D9%84%D8%B4%D8%A8%D9%83%D9%8A  2017-08-7الاطلاع :  تار�خ . 
http://awqaf-أنظر الفتوى على الموقع :   7

damas.com/?page=Det_Fatawa&category_id=23&id=295&lang=ar  2017-08-7الاطلاع :  تار�خ. 

https://ferkous.com/home/?q=fatwa-1135
http://www.alftwa.com/v/609660efc9898c66/
http://www.dar-alifta.gov.eg/ar/ViewFatwa.aspx?ID=11618&LangID=1&MuftiType=0
http://www.dar-alifta.gov.eg/ar/ViewFatwa.aspx?ID=11618&LangID=1&MuftiType=0
http://www.dar-alifta.gov.eg/ar/ViewFatwa.aspx?ID=11618&LangID=1&MuftiType=0
http://fatwa.islamweb.net/fatwa/index.php?page=showfatwa&Option=FatwaId&Id=120964
http://www.darifta.org/fatawa2014/showfatwa.php?subfatwa=%D8%AD%D9%83%D9%85%20%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA%20%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%20%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A8%D9%83%D9%8A
http://www.darifta.org/fatawa2014/showfatwa.php?subfatwa=%D8%AD%D9%83%D9%85%20%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA%20%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%20%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A8%D9%83%D9%8A
http://www.darifta.org/fatawa2014/showfatwa.php?subfatwa=%D8%AD%D9%83%D9%85%20%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA%20%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%20%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A8%D9%83%D9%8A
http://awqaf-damas.com/?page=Det_Fatawa&category_id=23&id=295&lang=ar
http://awqaf-damas.com/?page=Det_Fatawa&category_id=23&id=295&lang=ar
http://awqaf-damas.com/?page=Det_Fatawa&category_id=23&id=295&lang=ar
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 السهلي موسى بن أحمد والد�تور ،حلب محافظة مفتي عكام محمود والد�تور، المصري 

 وغیرهم السو�لم ه�ما إبر  بن سامي والد�تور ،زعتري  الدین ءعلا والد�تور الكردي، أحمد والد�تور،

 .العلماء من

�مكننا أن نستخلص �أن أس�اب  ال�احثین �ذاو  ه الهیئاتمن خلال النظر في فتاوى مختلف هذ   

؛ مر�ز 2004؛ الضلاعین،  2015النظر في الجواز ترجع لما یلي (عدنان مشوقة و نع�م حسین،

 ) :  2010؛ بلفق�ه، 2006؛ أسامة الأشقر،  2014ات الاقتصاد�ة،التمیز لل�حوث و الدراس

أن المنتج ل�س المقصود من اشتمال المعاملة على القمار والم�سر والغرر في المعاملات و  -

 الخطة؛المعاملات بل الأر�اح المتأت�ة من 

 و �ذا الغش و التدل�س من طرف الموزعین؛ وجود الر�ا بنوع�ه ( الفضل و النسیئة ) -

 تضمن التسو�ق الش�كي �صوره الحال�ة أكل أموال الناس �ال�اطل ؛ -

في أن  یتفقان MLMیبدو جل�ا �ان �لا الفر�قین اللذان ی�حثان في تكی�ف نشاط شر�ات  مما سبق   

للتعال�م المناف�ة  للممارسات من عدة أوجه  MLMشر�ات اطعدمه یرجع لوجود أو خلو نشأساس الجواز و 

 .أكل أموال الناس �ال�اطلوالغرر والر�ا و  شالغالقمار و  مثل :�ةالأخلاق الإسلامو 

�أن الاختلاف الواقع بین الفئتین یرجع لعدد من ) 2006(الأشقرو ) 2004�ذلك، یرى الضلاعین (   

 الأس�اب أهمها: 

 )؛2016(الهلالي وهو ما أشرنا له سا�قا من قول  في فهم المسألة و تكی�فها فقه�ا الاختلاف -

 التفاصیل الدق�قة التي تقوم علیها؛عضهم على آل�ة عمل هذه الشر�ات و لاع �عدم اط -

 لتي توجه للمفتین؛الأسئلة ا اختلاف طرق طرحو  الغموض -

 حداثة الموضوع؛ -

و الأساس الذي �أن التصور ه )2016الهلالي (�قودنا للرجوع لما قاله  الأس�ابوجود مثل هذه  إن   

ي ��ف�ة بناء التصورات في مثل هذه القضا�ا الذ ف�ما �أتي نعرضساس على هذا الأ تبنى عل�ه الفتاوى،

  ب الموالي. لالتسو�ق الش�كي في المط فتاوى  كون ذلك �التطرق لإشكال�ةتبنى عل�ه مثل هذه الفتاوى، و�
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 الش�كي إشكال�ات فتاوى التسو�ق المطلب الثاني: 

الإفتاء المصر�ة و ، �دار لجان فتاوى مختلفة الرجوع في النظر في عدد من الفتاوى الصادرة من إن   

 فتاوى �عض و  لجنة الإفتاء التونس�ة�الأزهر و  الإفتاءلجنة و المجمع الفقهي الإسلامي �السودان كذا 

د القائم في إصدار جواز �حیث نرى الترد یوضح مدى صحة رأي الضلاعین، 1ال�احثین في الجزائر 

مثل  – هذا �فسره المفتون �عدم الفهم الجید للفتوى أخرى و  لىإمعینة من فترة  MLMمنع نشاط شر�ات و 

لأشخاص  أو تجارب تصورهم لها من منطلق شهادات ببناءغال�ا  أن �قوموا وأ -دار الإفتاء المصر�ة

  .دون ال�حث الدقیق في حق�قة الأمر

 الإشكال�ة للمفتي و ال�احث  -1

 :  ) �أنه20،ص 2015نع�م حسین (و في هذا الإطار �قول �ل من ال�احثین عدنان مشوقة 

"على المفتي قبل أن �صدر فتواه أن �فهم صورة المسألة المعروضة، خاصة إذا �انت من المسائل 

وى �ما یتوافق القانونیین، لیتمكن من إصدار الفتعین �آراء الخبراء الاقتصادیین و الاقتصاد�ة، فلابد أن �ست

 توى على �لام سطحي لا علاقة له �حق�قة المعاملة"مقاصدها، ولا یبني الفمع نصوص الشر�عة و 

، نع�م حسین عدنان مشوقة و  مقت�س من یونس المصري ( رأي الد�تور رفیق في حدیث ال�احثین عن   

�أن هذا الأسلوب قد یبدو قول الد�تور  ال�احثان التسو�ق الش�كي، �قر حول طرق الفتوى في) 2015

ا من دون ال�حث في تفصیل المسالة، لجعالة ف�حكم المفتي �جوازهسطح�ا �معاملة مستحدثة تقوم على ا

الخداع ...، فهذه الفتوى تش�ه من ز المسألة �شرط خلوها من الغرر والر�ا والقمار و بذلك �فتي المفتي �جوا

، فكأنما �قول المفتي " هي جائزة �شرط ألا تكون حراما" ، فبذلك سیتم استغلال هذه " لا أدري �قول " 

 �روج لذلك بین الناس. و  جائزوى على أن التسو�ق الش�كي الفت

ن یأخذ وقتا ب -السجائر –�ذلك، �ض�ف ال�احثان �أن اختلاف الفقهاء في مسألة منع تناول الدخان    

 الأضرار الراجحة على منافعه فتم منعه �الإجماع. اسد و ال�احثین المفومانع إلى أن تبین للمفتین و مجیز 

 

                                                            
 المذ�ورة سا�قا.   فر�وس بورو�ي�مكن النظر في فتوى الش�خ  1 
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 للمستفتي الإشكال�ة  -2

) ما أقره الد�تور رفیق یونس المصري حول سوء فهم مسألة التسو�ق دتیوافق عبد المنعم ( من جهته   

الش�كي �النس�ة للمفتي أو ال�احث الإسلامي، �ما أنه �شیر �أن ذلك �مكن ملاحظته �ذلك �النس�ة 

 یلي:خلال ما  للمستفتي من

اتها أو أنه �خفي جان�ا من الوصف ما یؤثر على الأش�اء �غیر مسم� المستفتي يما �سمغال�ا  -

التسو�ق الش�كي  حرص �عض المستفتین على التفر�ق بین� تصور ال�احث أو المفتي، فكأن

لوحظ ذلك في  ، أ�ضارغم عدم وجود أي فرق جوهري بینهما في الحق�قة والتسو�ق الهرمي

ة وف�ه تسمي الشر�ة العمولات الاستفتاء الذي وُجه إلى �عض أهل العلم من شر�ة ه�ة الجز�ر 

 .ه�ات أو مكافآت

اشتراط شراء �عض المستفتین على إغفال �عض الجوانب الأساس�ة المؤثرة في الحكم � �حرص   -

مع شر�ة  في الاستفتاء الموجه للجنة الفتوى �الأزهر الشر�فوهذا ما حدث  ،المنتج للتسو�ق مثلا

 : ، فلم یبین السؤال"بزناس"

 ،Biznas 1 بزناسملة شر�ة حق�قة معا )1

 شروطها ف�ما یتعلق �صرف العمولات، )2

 أن شراء المنتج هو شرط للدخول في التسو�ق، )3

  ،الأقدامشرط توازي أن الشر�ة تشترط ) 4

أن هذا النوع من التسو�ق لا بد أن تتوقف ف�ه الش�كة أو النظام الهرمي عند نقطة ) 5

مما �عني أن عدداً من ط�قات النظام  ،»تصادمنقطة ال«معینة �سمیها الاقتصادیون 

 الهرمي خاسرة لا محالة، 

 .جم�ع هذه العوامل التي تم إغفالها مؤثرة في الوصول إلى الحكمف إذن

 

                                                            
 Biznas:  تحت اسم شر�ة تسو�ق ش�كي  1
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في مسألة الانقسام الواقع �شأن النظر  نمیز �شكل واضح مدىمن خلال ما سبق حوصلته، �مكننا أن    

، هذا الاختلاف الذي یبدو جل�ا وقوعه �سبب اختلاف لإسلام�ةاالتعال�م  إطارفي  MLMنشاط شر�ات 

التصورات التي یبنیها ال�احثون أو المفتون حول هذه المسألة و الذي �عود �الدرجة الأولى لسوء فهم 

 الشيء الذي �قع حتما نت�جة المسألة نظرا لعدم التدقیق في حیث�ات و م�كانیزمات عمل هذه الشر�ات،

املة �مختلف الجوانب الاقتصاد�ة و القانون�ة و �ذا الاجتماع�ة للموضوع �ما أشار إل�ه عدم الإحاطة الش

 جملة من ال�احثین.

�عد إصدارها لفتوى تجیز التعامل مع شر�ات و  �مصرفي الأخیر، تجدر الإشارة إلى أن دار الإفتاء    

MLM  جموعة من الخبراء في موذلك �عد أن استشارت  2011سنة  فقد تراجعت عن الفتوى  2003سنة

 2017في أنه في سنة هنا  رقةالكن المف ،التسو�ق من أجل �حث أفضل لهذا النوع من التسو�قالاقتصاد و 

شوقي علام" �خطاب رسمي �شیر ف�ه إلى أنه یتوجب على دار فقد خرج مفتي الد�ار المصر�ة الش�خ "

أن الفتوى �جب أن تخص �ل شر�ة على ي و فتوى حول مسألة التسو�ق الش�كالإفتاء التر�ث في إصدارها ل

طالب �ه الكثیر من هذا الطرح الذي اتفق معه و  )،2017-8-8،  دار الإفتاء( 1حدة من دون تعم�م 

 2 2013ال�احثین في ندوة التمیز الفقهي المعاصر حول التسو�ق الش�كي التي أق�مت �السعود�ة سنة 

في المقابل من ال�احثین من یرى �صعو�ة الإسقاط على  . بینما نجد)2017-8-9،  ندوة التمیز الفقهي(

 على حدة بل �جب أن توضع قواعد عامة یتم الإسقاط علیها.  MLMشر�ات 

�الرغم من لحكم علیها و تضارب في ا فان إشكال�ة التسو�ق الش�كي �الرغم من وجود في الحق�قة   

الا أنها مع ذلك لم تصل  سو�ق والقانون رة من مختلف خبراء في الاقتصاد والتمختلف الجهود المتضاف

 لتوض�ح معالم م�كانیزمات هذا النظام. 

    

 

 
                                                            

 2017-8-9تار�خ الاطلاع:  https://www.youtube.com/watch?v=foCKs0GN19cرا�ط الفتوى :   1
را�ط الندوة :   2

be.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&index=16&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHhttps://www.youtu
sOaw  :2017-8-9تار�خ الاطلاع 

https://www.youtube.com/watch?v=foCKs0GN19c
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&index=16&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&index=16&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw
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 الم�حث الثاني: إشكال�ة التسو�ق الش�كي في ضوء المز�ج التسو�قي الإسلامي

لش�كي من �ل نحاول من خلال هذا الم�حث معالجة جم�ع مكامن النقاش الذي �خص نظام التسو�ق ا   

ذلك عبر الرجوع لمختلف الضوا�ط الإسلام�ة المذ�ورة في الفصل والشرع�ة والقانون�ة و نواح�ه الاقتصاد�ة 

�ثراؤه مع مختلف آراء ال�احثین الإسلامیین، �قي الإسلامي الذي یتم مقار�ته و الأول في إطار المز�ج التسو 

ه في الذي تمت الإحاطة � MLMلشر�ات ) 4pالأر�ع ( المز�ج التسو�قيمكونات كل ذلك في ضوء 

 الفصل الثالث من هذا ال�حث.

 المطلب الأول: إشكال�ة مز�ج المنتج 

في مرحلة أولى حصر مختلف نقاط النقاش التي تمت الإشارة إلیها حول  من خلال هذا المطلب نحاول   

في مرحلة أخرى شر�ات التسو�ق الش�كي، ثم التي تم إسقاطها على مز�ج  ضوا�ط مز�ج المنتج الإسلامي

ی�م مجمل ما یتم تقد�مه للخروج �ضوا�ط مع�ار�ة لمز�ج المنتج نحاول تق ما یتم التوصل إل�ه اسوعلى أس

 في الإسلام.

اعتماد مقار�ة  مطلقا جدلا ن MLMالمتعلقة بنشاط شر�ات الفتاوى الأ�حاث و النظر في مختلف �  

مختلف ما تمت  ل حصربذلك نحاو ه الشر�ات، لمز�ج المنتج لهذ تسو�ق�ة واضحة تعطي ضوا�ط مع�ار�ة

 في النقاط التال�ة:    MLMعلى ما تم ذ�ره في مز�ج المنتج لشر�ات  الإشارة إل�ه بناء

  طب�عة المنتجات تكی�ف.1

على اختلاف تكی�فهم �جواز أو منع نظام التسو�ق الش�كي،  ك إجماع من قبل مختلف ال�احثینلهنا    

، )2006(الأشقر،  �شرط جوهري  حلالا MLM�ات �ضرورة أن �كون المنتج المسوق في شر  �القول

لجنة له  تهذا ما ذهبو ، السجائر...الخسو�ق للمنتجات المحرمة: �الخمر وآلات القمار و لا یتم التفبذلك 

 مجموعةل ها�شرط احترام 1 2009سنة  MLM�جواز عمل شر�ات  تي أقر الت �إندون�س�ا العلماءمجلس 

 على المنتج �حصلالذي ینص على ضرورة أن و  )1( الضا�ط رقم نذ�رضا�طا ، منها )  12 (من مكونة

ابتعاده �أن �كون منتجا و  إشارة "حلال" دلالة على احترامه مختلف الضوا�ط المتعلقة �المنتج الحلال

                                                            
 digilib.uinsby.ac.id/3834/4/Bab%202.pdf�مكن تحمیل و قراءة الفتوى �اللغة الاندون�س�ة على الرا�ط :   1

 2017-8-9تار�خ الاطلاع: 
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 Jabatanلدیها "( الإفتاءمجلس  والتي أصدر�النس�ة لمالیز�ا ف ، أ�ضا)Fadilah،2015( مشبوها

Agama Malaysia (JAKIM  15�شرط تحقیق تعتبر نظام التسو�ق الش�كي جائزا  فتوى  2013" سنة 

�كون  �أنشروط المنتج المسوق  والذي �حدد) 10ضا�طا، من بین هذه الضوا�ط نجد الضا�ط رقم (

 ).2017،آخرون و  Ahmed Razimiالمنتج حلالا (

 MLMجل قبول نشاط شر�ة ) شروط من ا3التي وضعت ثلاثة (الحال للجنة الإفتاء �الأزهر و  �ذلك    

مجموعة من ال�احثین یوافقون هذا  �ما نجد أ�ضا ،1أولها �ان التأكید على ضرورة أن �كون المنتج حلالا 

مفتي محافظة غزة عبد الكر�م و  )2004الضلاعین (الرأي مثل فتوى الش�خ شمس الدین بورو�ي و 

    . ) 2011الكحلوت (مقت�س من سمیر قرني، 

 نتفاع من المنتجقصد الا  تكی�ف.2

هبت إل�ه لجنة الإفتاء �الأزهر مثلما ذ �ضرورة أن �كون المنتج مما ینتفع �ه ثینال�احعدد من  یرى     

الذي �فسر ماه�ة أن �كون المنتج ) و 2004،، مقت�س من الضلاعین2003�ذلك الش�خ سلمان العودة (و 

�جودة أو برخص و  إمامتمیزا �ا وملائما و ذلك �عني أن �كون المنتج قو  منتفعا �ه، حیث یرى الش�خ �أن

 -أي ل�ست مقصودة بذاتها غطاء –أنه لو �انت الخدمات أو البرامج أو السلع في تلك الشر�ات صور�ة 

�نما �شترك الناس من أجل المقابل المادي المتأتي من عمولات من وراء اقتنائها أو لا ق�مة حق�ق�ة لها و 

نجد �أن لجنة الإفتاء �الأزهر قد اعتبرت الانتفاع من المنتجات شرطا لك ، �ذفان المنتج لا �عتبر نافعا

 .MLM 2ضرور�ا لاعتماد جواز نشاط شر�ة 

) �أن المنتجات التي 2004یرى الضلاعین (ف وردا على قول الش�خ سلمان العودة متواصلفي س�اق    

، �ما صور�ة منتجات ل�ست نهاأو و تتناسب أثمانها مع ق�متها هي منتجات نافعة  MLMتقدمها شر�ات 

أي أن تعبر تلك  توز�ع منتجات منتفع بهادائما  MLMیتوجب على شر�ات  ه�أن ال�احث �ض�ف

 حاجات حق�ق�ة لأفراد المجتمع.المنتجات عن 

                                                            
 )09ظر الفتوى المستعرضة في الملحق (أن  1
 )09(من الفتوى من الملحق رقم 2أنظر الشرط رقم   2



213 
 

) �أن طب�عة المنتج أو إذا �ان 2013( محمد بن عبد العز�ز ال�مني ى ال�احث الد�تورمع ذلك، فیر    

ل�س هو أصل الإشكال في التسو�ق الش�كي ، بل إن الإشكال �كمن في طب�عة العقد و  یلبي حاجات أولا

 ما �جعل السلعة وسیلة فقط و غطاءا لهذا النظام. الكامن ف�ه  1 التر�یب

لا �كفي من أجل  MLMمجموعة من ال�احثین في أن وجود منتج حلال في نظام تسو�ق شر�ة یرى    

السو�لم ) وصالح المنجد و 2006) والأشقر(2010واز، فیرى �ل من بلفق�ه (جنقل تعاملها من المنع إلى ال

) 2014خالد بن محمد (والد�تور �ا�كر  2 )2017، ش�كة صید الفوائد مقت�س من؛ 2013؛ 2004(

ل�س المقصود من طرف  MLM�أن المنتج في شر�ات  )2012الش�خ عبد المعز محمد علي فر�وس (و 

النظر فیها من دونه وذلك لأنه ل�س رورة إسقاط المنتج من المعاملة و الموزعین حیث یرى هؤلاء ض

 مقصودا في حد ذاته �ما أشرنا له أعلاه، و هنا �علل إسقاطه للمنتج �الدلائل التال�ة:

 لإق�الهم نت�جة المسوقین أموال من متولداً  ما لشر�ة المتولد الدخل معظم وأن �كون �حصل غال�ا   -

 آنذاك فالمنتج المنتج، جودة عن النظر �غض�مالهم الخاص  الناس نم غیرهم دون  السلع على

 الكبیرة. والعمولات المنافع مرادهم و�نما ومرادهم مقصدهم ول�س ستار إلا هو ما

 

 أضعاف الحق�ق�ة التكلفة المنتج �غطي سعروأن  ضئیلة تكون  قد للمنتج الفعل�ة التكلفة إن  -

الآثار  وقعت في صراعات قانون�ة �سبب MLMات �ذلك یرى ال�احث �أن عدة شر� ،مضاعفة

المسوقین �حاجتهم لها، و ر صح�حة الوصف ما یوهم العملاء و السلب�ة الناجمة عن منتجاتها الغی

یوضح ال�احث �أن الدول  لیتها القانون�ة عن هذه المنتجات، هناأن هذه الشر�ات تنفي مسؤو 

 قانون�ة من عدمه. MLMت�ار شر�ات لوجود منتج من عدمه من أجل اع الغر��ة لا تنظر
 

 إلا هو ما المنتج أن تؤ�د نفسها المنتجات منافع و�ین التسو�ق عمولات بین السر�عة المقارنةإن  -

 هذه نفس في العمولات اأم الشر�ات هذه �عض في دولار 100 تتجاوز لا ق�مته فالمنتج وهمي، ستار

�تغاضى دولار و  100عاقل �قصد  یوجد فهل ً�ا،شهر  الدولارات آلاف إلى ق�متها تصل فقد الشر�ات

في الجزائر �كون سعر المنتج حوالي  Quest net�ذلك ففي شر�ة  ،الدولارات ألوف ق�مته عما

�عد جلب  –دولار  16000الثامنة هي  8بینما تكون العمولات المحتملة عند الط�قة  دولار 600
                                                            

 و �قصد �ه عقد " ب�عتین في ب�عة" �ما سنفصل ف�ه لاحقا في هذا الفصل (م�حث مز�ج التوز�ع)   1
 2017-8-9تار�خ الاطلاع :  ?print_it=1#1http://www.saaid.net/fatwa/f41.htmموقع الش�كة:   2

http://www.saaid.net/fatwa/f41.htm?print_it=1#1
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 یدخل من مصلحةان ف ، -نائ�ةن شمال في الخطة الثشخص م 192شخص من �مین و  192

 �شترك ف�من الغالب �ذلك هو  المشتر�ین قصد هو وهذا التسو�ق مع هياذن  الش�كي التسو�ق نظام

 ذلك. على الحكم فنبني المعاملة، هذه في

) �أن م�كانیزمات دتیرى عبد المنعم ( قی�مه لرأي مجموعة من ال�احثین والمفتینتأنه في ف للإشارة    

��ف�ة تحصیلها حتى ولو شتر�ین منص�ا فقط على العمولات و تجعل من اهتمام الم MLM عمل شر�ات

ئص المنتج المنتفع �ه خصاا ما یتناقض و أدى ذلك إلى شراء المنتج �كم�ات هائلة لا حاجة للموزعین به

�القول �أنه من جانب  ماكلامه� )2011و سمیر قرني ( دت)( عبد المنعم یتوافقهنا  الغیر صوري،

بینما أن ق�مة العمولات قد  $100لا تتعدى ال  Biznasن ق�مة المنتج في شر�ة بزناس االموزعین ف

، أما �النس�ة فهي غطاء للعمولات الكبیرة ، فالمنتجات بذلك غیر مقصودة$25000تصل لحد ال 

فات دون الالت أساسيو�براز العمولات �شكل  على عمل�ة التسو�قفإنها تصب تر�یزها  MLMلشر�ات 

إلا �عد ه إلى الاستثمار ف� MLMلم تلجأ �ثیر من شر�ات  ستار وهمي و أن المنتج ما هو الاللمنتج، 

التي لا تقوم على المنتج، �ما أن �ثیراً من لوائح  الغر��ة ب�طلان الأنظمة الهرم�ة أن صرحت القوانین

خصص لمسألة الشراء إلا بینما لا ت وصرف العمولات وأحكامها ق �شروط الانضمامتتعل MLMشر�ات 

 .فقرات �س�طة

 MLM�عد أن قام ممثلون عن شر�ة و  20101، فان دار الإفتاء المصر�ة في فتواها لسنة �ذلك   

�عرض لفرصة أعمال الشر�ة ومنتجاتها المتمثلة أساسا في :  Gold Mine Internationalالمسماة 

مصوغات �ق�مة تبدأ و حلي و  $70�ق�مة  أقلام ذهب�ةو ساعات و  $900-700س�ائك ذهب�ة �ق�مة من 

 لكن ومع ذلك تسو�ق مثل هذه المنتجات، لم تعلق سل�ا عنلدار الرسمي لرد الفي  هأن، حیث $300من 

) �أن ق�مة المنتج لا تتوافق مع منفعته �حیث أنه لو تم التسل�م جدلا �أن 2011یرى سمیر قرني (

   یدفع فالمشترك متساو�ین، غیر العوضین أن على ذلك ولفإنه �مكن الق مجرد، ب�ع عن ع�ارة المعاملة

 وأهم ،2 العاقدین بین المساواة  هي العقد قض�ة لان فاحش غبن وهذا  كبیرة ز�ادة السلعة ق�مة على یز�د مبلغا

 �قضي مما ، المعاملة هذه في یتحقق لا ما وهذا  العوضین أو البدلین بین المساواة  هي المساواة  هذه مقامات

 . سادها�ف

                                                            
  11أنظر الملحق رقم   1
 ف�ما �أتي من نقاط من هذا الم�حث. التي سیتم التفصیل فیها لاحقا المسألة تتعلق �قاعدة "مد عجوة"   2
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 العمولات وصرف الانضمام �شروط تعلقت الش�كي التسو�ق شر�ات وأنظمة لوائحمعظم إن  -

هذا هو �ان إذا ف�ما هنا یتساءل ال�احث  فقرات، �ضعة فتحكمه الشراء مجرد وأما وأحكامها

في أ�ضا  ك�مكن ملاحظة ذلو ، المتمیزة ومنتجاته سلعته تسو�ق هدفه كان الاهتمام الصح�ح لمن

 الش�كي التسو�ق نظام لشرح التعر�ف�ة اتهنشرا من واسعة مساحات MLM شر�ات �صتخص

 فارهة  س�ارة �جان�ه فاخرال للمنز ا �صورة الش�اب أحلام النشرات هذه أغلفُة تحرك ما وغال�ا وفوائده،

 فت�شالت مكانالإف� المنتجات أما الأحلام، وتحقیق والسعادة الثراء إلى تشیر ع�ارات فوقها سطر وقد

 .النشرة زوا�ا في عنها

 

إلى إدخال السلعة في هذه المعاملة لا ینقلها إلى الإ�احة ولا یز�ل أس�اب التحر�م بل هو أقرب   -

ة والإیهام �كون للوصول إلى تمر�ر هذه المعامل تحایلانظرا لكونه  ،كونه سب�اً في تشدید حرمتها

اء مقاصدها وحقائقها ز�ادة على المفسدة وتغییر صور المحرمات وأسمائها مع �قالسلعة مقصودة 

 . التي حُرِّمَت لأجلها

ثم  دولار 100الاحتجاج �أن المواد نافعة جدا ولها تمیُّز عن غیرها وتستحق أن یدفع فیها یتم  -

هذه البرامج  لأن غیر واقعيهذا الكلام  فانفي �عض الخدمات  ذلكالتسل�م ب �علل �أنه لو تم

أن یدفع  لموقع عن الاستفادة الشخص�ة عبر من سبق له الشراء دون غیر محفوظة الحقوق في ا

بل الاشتراك الواحد �مكن أن �ستعمله العشرات و�ستفیدوا من �ل ما في  ،المستفید الجدید شیئاً 

أخرى، بذلك الموقع من خدمات  وهي غیر محفوظة الحقوق إلا عن استغلالها من قبل شر�ات 

  .التسو�ق الهرمي (الم�سر)� ما �سمى یها إلا الدخول فيلبذل المال ف تفسیر لا یرى أي

حقوق الط�ع محم�ة �موجب  MLMشر�ات  ل �أن منتجاتالقو � )2004�جیب الضلاعین ( هنا   

بدولة مثلا  بزناسفي شر�ة  حیث أنه ،تتحكم بها الشر�ةوتمتلكها و  النشر وفقا للقانون الدوليل�ف و التأو 

�ه للمنتج خرقا لحقوق الملك�ة  ي نفس الدولة �كون الاستخدام الغیر مرخصأي شر�ة فالإمارات المتحدة و 

 القوانین.والط�ع والتأل�ف والنشر والعلامة التجار�ة و 

 �قول كما السلع من تھامنتجا على الغال�ة والسمة وخدمات، سلع بین الشر�ات هذه منتجات تتنوع -

 عنه �عجز ما �صنع طب�ع�ة مكونات من مبتكر صحي منتج فهذا والتمیز، والابتكار الفرادة :منتجوها
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 هذه ت�الغ وهكذا القلیل، إلا منها �صنع لا الذهب من تذ�ار�ة میدال�ات وتلك، 1 الأط�اء أدهى

 من موزعیها نفوس في الثقة تزرع حتى العظمة مناتها بهالة منتج إحاطة في ومسوقوها الشر�ات

 من التسو�ق عمولات كسب في فشله حال لموزعا على �الرضا تعود مقنعة صفقة تكون  وحتى جهة

 .أخرى  جهة

الناشطة  MLM�أنه إن أخذنا منتجات أحد شر�ات  2)2013هنا یرى الد�تور علي أحمد السالوس (   

ه �شفي تقر��ا من جم�ع ، فان الشر�ة تسوق لجهاز طبي تزعم أن3لمسماة ب شر�ة شینل وا في مصر

 .حتى �جعل من قصد الناس شراءه لیل لما قد �فعله هذه المنتجتضالأمراض وهو حس�ه م�الغة �بیرة و 

 الوسائل تبرر لا فالغا�ات وفوائدها، تھامنتجا عظم MLM لشر�ات �شفع لا) �أنه 2010یرى بلفق�ه ( كذلك

 ذلك. إلىما و  �المال القمار وتحر�م

 الرغ�ة غ�اب متا بوضوح یدرك التسو�ق من الأسلوب هذا على الناس إق�ال واقع في الناظر نإ -

من  العظمى الأغلب�ة عند الموعودة والمكافآت العمولات إلى والانصراف السلعة في الحق�ق�ة

 دافعه عن المشتر�ن من كثیر قبل من الصر�حة الإجا�ة  :في ذلك ملاحظة مكن، و�المشتر�ن

؛ منها انتفاعهم ل�حا �مكن لا منتجات �شراء الكثیر ق�ام؛   4 العمولة؟ أم المنتج  :للشراء الحق�قي

 .5فة مضاع �أضعاف المشتري  حاجة تفوق  المنتج من كبیرة كم�ات شراء
                                                            

 ضعه فقط الإنسان، �جسم الأفاعیل �فعل صغیر زجاجي قرص في شكل :الخارقة المنتجات ینقل بلفق�ه مثالا ل�عض هذه  1

 500 یتجاوز �اهظ بثمن الع�قري  القرص هذا ی�اع !العجائب وسترى  شر�ه، تر�د الماء من كأس تحت أو النوم قبل وسادتك تحت

 .دولار
 

 �كل�ة والأصول الفقه الدولي وأستاذ الإسلامي الفقه �مجمع �أمر�كا والخبیر الشر�عة فقهاء مجمع لرئ�س الأول وهو النائب  2
  الإسلامي. المؤتمر �منظمة الفقه �مجمع والاقتصاد الفقه في قطر والخبیر عةجام الشر�عة،

كانیتها شفاء العدید من الأمراض، و هي شر�ة تسو�ق ش�كي صین�ة تنشط في مصر و تقوم بب�ع أجهزة صح�ة تدعي إم  3
تم إغلاقها نظرا لنصبها على  2007للإشارة و أنه أفتت لجنة الإفتاء �الأزهر عدم جواز التعامل مع الشر�ة و أنه في ستة 

  ).   2007مصري (جر�دة الاهرام،  50000ما یز�د عن 
، و لكن ال�احث بلفق�ه  یوتاه Yutah) لعینة من المسوقین في ولا�ة Taylor )2016 هنا تم الاعتماد على نتائج دراسة   4

  . رة في الوطن العر�يه الظاهل هذأشار في دراسته �أنه لم �قف على أي إحصائ�ات للإجا�ة حو 
 
 من العر��ة �اللغة حاسو��ة برامج لشراء �صطف وهو العر��ة یتحدث لا من �عض شوهد قدهنا یؤ�د ال�احث بلفق�ه  �أنه   5

 .! الطلاب من یراه  من على �ان الكثیرة مشتر�اته بتوز�ع �قوم وآخر، الش�كات هذه إحدى
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أن قصده هو الانتفاع خذ الموزع في الإصرار بدا�ة على أ موزعینعند ال�حث في قصد أحد ال -

أنه واقع �أن قصده الحق�قي �ان العمولات و ل�س العمولات، لكن �عد فترة أقر الموزع �المنتجات و 

 خلهم للشر�ة.دارة أموال �بیرة وأنه �شعر �اللوم على أصدقائه الذین أفي خس

 

في  �أنه مما �علل انعدام القصد للسلعة )2012الش�خ فر�وس (و  )2014الد�تور �ا�كر (یرى  -

في خانة  للشر�ة هو وقوع معاملة التسو�ق الش�كي في الجزائر Quest Netشر�ة �و�ست نت 

ول عل�ه الصلاة والسلام عن صوره، حیث أنه لا الشر�ة ولا الذي نهى الرس 1"عقد العینة"

 لم �كن ل�قصد شراء الغرض الذي اشتراه   -الموزع– ذلك لأن المشتري المشتري �قصدان المنتج و 

، أي  لم تكن قصد ب�ع الغرض الذي �اعه لأنه اشتراه �أكثر مما �اعه -MLMشر�ة –و ال�ائع 

الدخول في النظام عندما جعلت منتج بدل الاشتراك و جعل ال�انت تقصد  Quest Netأن شر�ة 

الذي هو ظاهر صد الطرفین تجنب الر�ا و ء المنتج شرطا أساس�ا في الدخول، ف�كون بذلك قشرا

 نقد بنقد.  لمن خلال وجود ت�اد

لإنسان هنا، �علق الضلاعین �القول �أن من یرى �عدم جواز أن �كون القصد للعمولة هو مخطئ لأن ا   

�كون قصد لا كون قصده الشراء مع ود ال�ائع فذلك لا �عتبر ممنوعا، وهنا شتري من مكان معین و�قد �

 هذه المعاملة غیر جائزة. سب�ا في جعلالموزع �الحصول على العمولة 

في نظام من المشتر�ین  �عضعن طر�ق  توصل �هعلى ما بناء �أنه ) 2016�ذلك، یرى ال�حر (   

وثمنه �ساوي ق�مته في  مقصود �الشراء والانتفاع �ه المنتج ق بهم �أنهم أكدوا �أنالتسو�ق الش�كي الموثو 

من �ون السلعة غیر مقصودة �الشراء فإنما هو في التسو�ق الهرمي  أن ما ذ�رو السوق أو أكثر ب�سیر، 

 .لا الش�كي

                                                            
بیوع المعاملة و صورته أن �شتري شخص من شخص غرضا عین�ا �سعر  : و تسمى �ذلك ببیوع الآجال وعقد العینة  1

معین إلى اجل، ثم یب�عه ما اشتراه منه �سعر حاضر نقدا �أقل مما اشتراه منه، وتكون الصورة أ�ضا �العكس من ذلك �أن 
لأحد یب�ع غرضا لشخص �سعر حاضر، ثم �شتري منه ذلك الغرض �سعر أكثر مما �اعه إلى أجل مسمى، ف�حصل 

الم�ا�عین من جراء إحدى الصورتین السا�قتین مبلغا من المال یرده للآخر في الأجل المسمى مع ز�ادة مقابل الأجر وذلك 
  . )2014الر�ا (�ا�كر، 
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النظر في قصد  ) �أن توجه ال�احثین في2013�ذلك، یرى الد�تور ال�احث محمد بن حسن الزهراني (   

حتى أن �قصد الموزع المنتج أم لا، �ل ذلك لا �عد سل�ما �أن تصدر المنتج هدفا أولا و الشر�ة أن �كون 

أحكام على أساس ن�ات غیر متحقق منها، بل �ان الأفضل أن یتم التر�یز على نقاط أخرى تبین طب�عة 

 غیر مسألة قصد اقتناء المنتج من عدمه.  MLMنشاط شر�ات 

من خلال مداخلته لأ�حاث ندوة  )2013( ال�احث الد�تور عبد الله ابن ناصر السلميیرى  -

، MLM�أنه قد لا تكون السلعة حق�قة مقصودة �النس�ة لشر�ة  وتكی�فه الفقهي التسو�ق الش�كي

�ونه یهدف أن تعتبر السلعة مقصودة حق�قة �النس�ة للمنخرط �موزع �كون و  قدلكن في المقابل 

ال�احث نفسه �جیب  هنا. فما حكم ذلك؟ ،�ذا الاستفادة من العمولاتو  فاع �المنتجاتحق�قة للانت

 .�أن قصد اقتناء المنتج للانتفاع لا إشكال ف�ه

فیرى �أنه لو اشترى شخص معین تذ�رة  السلمي،عند رده على ما قال �ه ) 2013أما ال�احث ال�مني (   

�جیز للشخص الحضور لسحب من أجل القمار، بذلك حضور الم�اراة، فان ذلك لا  وهو �قصدم�اراة 

 فقصد السلعة المحتمل غیر مخرجها عن المنع. 

  MLMمز�ج السعر في الإسلام لشر�ات  إشكال�ة طلب الثاني:ملا

لا �جد اعتماد مقار�ة تسو�ق�ة  MLMبنشاط شر�ات  والفتاوى المتعلقةظر في مختلف الأ�حاث اإن الن   

مختلف ما تمت الإشارة  بذلك نحاول حصرلهاته الشر�ات،  السعرر�ة لمز�ج واضحة تعطي ضوا�ط مع�ا

 في النقاط التال�ة:  MLMعلى ما تم ذ�ره في مز�ج السعر لشر�ات  إل�ه بناء

في س�اق حدیثنا عن مز�ج  MLM�الإضافة لما تم الحدیث عنه حول تكال�ف منتجات شر�ات    

والسو�لم  وصالح المنجد) 2006والأشقر () 2010ل من بلفق�ه (�المنتج، فان العدید من ال�احثین أمثال 

�ذلك �شكل غیر  ) تطرقوا2014خالد بن محمد ( والد�تور �ا�كر )2017 الفوائد،ش�كة صید  منمقت�س (

 :خلال النقاط التال�ة وذلك منالأسعار  وطرق تحدیدم�اشر للحدیث عن ه�كل 
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 ه�كل الأسعار تكی�ف.1

 قاط التال�ة: في الن و�مكن حصره

 ر�ع تعادل للمنتجات الفعل�ة الكلفة �أن �التصر�ح لا یترددون  MLM شر�ات في إن المسؤولین -

 على المبلغ هذا صرف من بدلاً  لكن التسو�ق، لمصار�ف مخصص فهو ال�اقي أما المنتج ق�مة

 لمصلحة لأفض نظرهم في وهو اعملائه على تصرفها الشر�ة فإن الأخرى  المنتجات في كما الدعا�ة

 وأقنعوا �مالهم شار�وا الذین العملاء ف�عض الواقع، یناقضحسب ال�احث  الزعم هذا لكن العمیل،

 أشخاص تسعة إلى للوصول قدرتهم لعدم ه�اء جهودهم تض�ع قد �الاشتراك العملاء من عدداً 

 شخصاً  أن فرض وعلى الشر�ة، أصحاب لخز�نة الأموال هذه تذهب حینها ،1 العمولة لتحصیل

 أن فرض وعلى دولارًا، 55 فرضاً  وهي مس�قاً  معلومة عمولة على وحصل أشخاص تسعة استقطب

  :ة المنتجات ما ق�مته تكلف فوق  ر�ح على حصلت الشر�ة أن �عني فذلك دولار، 100 ثمنه المنتج

 دولار، �ل ذلك �سبب نظام التسو�ق الش�كي.   675) =  )×( 100 - 925(

 

فیها فتوى  الإفتاءدار  والتي أصدرت بزناس في السودان Biznasشر�ة  �النظر في ه�كل أسعار -

استطاعت دار الإفتاء أن تتحصل على �عض المعلومات حول �عدم جواز التعامل مع الشر�ة، 

 �التالي:  والتي �انتدولار  99ال�الغ ق�متها  وتكال�ف منتجاتهاالشر�ة 

o 55  2 ل المقامرة في نظام بزناستخصص �حوافز للخطة الرئ�س�ة وتمثل مادولار. 

o  10 3 دولار تخصص �حوافز خطة الیونیلفل. 

o  5 ر تخصص للمسوق الم�اشردولا F1. 

                                                            
أشخاص من أجل الحصول على  9من خلال خططتها لمقاصة الثنائ�ة �أن �جمع الموزع  MLMرض �عض شر�ات فت  1

 مكافآت معینة. 

عتمد الشر�ة على الخطة الثنائ�ة، و تشترط على �ل موزع أن �حقق خطوة من أجل الحصول على الحوافز حیث ت  2
 .مب�عات)  9أشخاص جدد ( تحقیق  9دولار، و حیث أن الخطوة تعني جلب الموزع  55المقدرة ب 

 

الأشخاص الذین ، �حیث أن تلقائ�اً �سجل في هذه الخطة �افة الز�ائن الذین اشتروا منتج الشر�ة( المجموعة التجار�ة)    3
قامت الشر�ة �إشراكهم �طر�قة م�اشرة �عتبرون مستوى أول و الأشخاص الذین �شترون من المستوى الأول �عتبرون مستوى 

�عطي المشترك دولاراً واحداً عن �ل ز�ون في هذه الخطة �حد  ، و أنه ثان لك وهكذا إلى عشرة مستو�ات �حد أقصى
 .�ات عن �ل ز�ون م�اشرأقصى عشرة مستو 
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o  5 2 دولار تخصص للو�یل. 

o  24 دولار تذهب للشر�ة. 

 طرق تحدید الأسعار تكی�ف.2

 في النقاط التال�ة:  و�مكن حصره

عة مقارنة مع المنتجات المسوقة تعتبر جد مرتف MLMأسعار المنتجات المسوقة عبر شر�ات  إن -

لما �انت الأسعار على ما في التسو�ق التقلیدي، أي أنه لو تم التخلي عن نظام التسو�ق الش�كي 

رتفعة فإنها لا تتناسب إضافة إلى �ون المنتجات غال�ا حتى ولو �انت أسعارها م هي عل�ه،

 مة ت�ادلها.�ق ومنفعتها أي

 

لمنتجات م�كروسوفت، خصوصاً أوف�س، توجد �كثرة على الإنترنت، البرامج والمواد التدر�ب�ة  إن -

وهناك برامج تدر�ب�ة متخصصة لجم�ع برامج أوف�س تتراوح ق�متها بین  ،و�ثیر منها متوفر مجاناً 

دولار  10أما إنشاء موقع و�ر�د على الإنترنت، فهذا �مكن الحصول عل�ه مقابل  ،دولاراً  20-35

المتاح  أي أنها تز�د الثمن عن ،دولاراً سنو�اً  99ة منتجاتها بـ تب�ع الشر�بینما  .في السنة �سهولة

وهذه الز�ادة في الثمن لم تكن لتوجد لولا برنامج التسو�ق الهرمي ،  دولاراً  55فعل�اً �ما لا �قل عن 

 هذا. 
 

 في الجزائر، یرى الد�تور �ا�كر �أن أسعار Quest Netفي س�اق �حثه حول طر�قة عمل شر�ة  -

میدال�ات تعتبر مرتفعة جدا �النظر في ق�متها تجات الشر�ة المتمثلة في ساعات وقلائد و من

دج بینما نجد �أن  3000في السوق الجزائري لا یتجاوز سعرها الحق�ق�ة، حیث أن أسعار القلادة 

 10(�شكل عام یرى ال�احث �أن أسعار الشر�ة تز�د ب  دج 70000سعرها في الشر�ة �فوق 

ما تب�عه �مكن الحصول على ما هو أفضل م هو أن ن السعر الحق�قي لها في السوق)أضعاف ع

                                                                                                                                                                                          
خطة الحوافز فهي إعطاء حافز مقداره خمسة دولارات عن �ل مشترك جدیدي یدخل الش�كة عن طر�قك م�اشرة �عد  في  1

 .أول مشتر�ین م�اشر�ن
 

دولارات عن �ل منتج �سوقه  5برنامج حوافز مواز لبرنامج الدخل الرئ�سي حیث تعطي �ل مروج لمنتجاتها للشر�ة   2
 رة ولا علاقة له �البرنامج الرئ�سي و�طلق عل�ه في عرف الشر�ة �خطة الحوافزم�اش
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ما �عكس حسب ال�احث �ون المنتجات غیر مقصودة �ما أشرنا له في تلك الشر�ة �أسعار أقل 

 الم�حث السابق. 
 

لف تكال�ف التصن�ع في مرحلة في تحدید أسعار منتجاتها على تحدید مخت MLMتعمد شر�ات  -

ثم �عد ذلك  -Biznasكما رأینا في شر�ة –م تحدد مقدار الر�ح الذي تضعه من �ل منتج ث أولى

تضع هامش ر�ح للموزع قد یتحصل عل�ه �ما قد لا یتحصل عل�ه و بذلك تعمد الشر�ة للغش في 

 تحدید الأسعار �إعلانها خلاف ذلك أن المنتج یتناسب و سعره. 
 

أنه �عد �  )2013لوس (ا، وجد ال�احث علي الس 1 في �حثه عن شر�ة التسو�ق الش�كي "شینل" -

عند خضوعه  جن�ه 35أص�ح الجهاز الذي تسوقه الشر�ة ی�اع ب غلق نشاط الشر�ة في مصر 

جن�ه مصري ما �عكس  1000بدل السعر الذي �انت تب�ع الشر�ة �ه وهو  الطلبلمبدأ العرض و 

 حسب ال�احث ذلك السعر الم�الغ ف�ه جدا. 
 

ضا�طا MLM   لجواز نشاط شر�ات ضا�طا  12الإفتاء �اندون�س�ا من بین اللقد حدد مجلس  -

الأسعار أو التكال�ف مرتفعة  تكون  لا �خص أسعار منتجاتها، �حیث یرى المجلس ضرورة أن

مقارنة –من دون أن یوازي ذلك ارتفاع في جودة المنتج  على حساب المستهلكین�شكل �بیر 

 )Zulaeha ،2017(. -مز�ج التكلفة/الجودة

، �ما ومنفعتها المطروحةتتلاءم  MLM) �أن أسعار منتجات شر�ات 2004ن جهته، یرى الضلاعین (م

یتقارب مع ما هو في شر�ات التسو�ق التقلیدي �ون الاختلاف  MLMأن سعر المنتجات في شر�ات 

 قبل-طةالوسا والتوز�ع عبرتكال�ف الإعلان –الحاصل في التكال�ف التي تضاف على سعر المنتج 

مقابل  MLMإنما توزع على المنخرطین في شر�ات  هلك النهائي في التسو�ق التقلیديوصولها للمست

 دعایتهم على المنتجات. 

 

                                                            
كانیتها شفاء العدید من الأمراض. و هي شر�ة تسو�ق ش�كي صین�ة تنشط في مصر و تقوم بب�ع أجهزة صح�ة تدعي إم  1

تم إغلاقها نظرا لنصبها على  2007 للإشارة و أنه أفتت لجنة الإفتاء �الأزهر عدم جواز التعامل مع الشر�ة، و أنه في ستة
  ).   2007مصري (جر�دة الاهرام،  50000ما یز�د عن 
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 MLMفي الإسلام لشر�ات  التوز�عإشكال�ة مز�ج  المطلب الثالث:

ر�ة تسو�ق�ة لا �جد اعتماد مقا MLMبنشاط شر�ات  والفتاوى المتعلقةإن النظر في مختلف الأ�حاث    

واضحة تعطي ضوا�ط مع�ار�ة لمز�ج التوز�ع لهاته الشر�ات، بذلك نحاول حصر مختلف ما تمت الإشارة 

 في النقاط التال�ة:    MLMعلى ما تم ذ�ره في مز�ج التوز�ع لشر�ات  بناءإل�ه 

توز�ع �ما حصر مختلف النقاط التي تم التطرق لها في تكی�ف مز�ج المن خلال هذا العنصر نحاول    

 یلي:

 MLMالوساطة التجار�ة لشر�ات . تكی�ف 1

من قبل ال�احثین �شر�ات  MLMفي هذا المجال نحاول تكی�ف مختلف اعت�ارات نشاط شر�ات    

 سمسرة أو إجارة أو جعالة أو و�الة، ثم نتطرق ل�عض الخصائص التي تتعلق �عمل�ة التوز�ع �ما یلي:

   والو�الة MLM. شر�ات 1.1

�ون الشر�ة تو�ل الز�ون الذي  من قبل الو�الة MLMمد �عض ال�احثین في اعت�ار نشاط شر�ات لقد ع

لملخص لمجموعة  مافي عرضهالا أنه  )،2004عه لز�ائن آخر�ن (الضلاعین،�قوم �شراء المنتج بب�

و بلفق�ه ) 2004یرى �ل من الضلاعین ( من قبل الو�الة MLMنشاط شر�ات  تكی�فأ�حاث حول 

 ما یلي:) 2013ال�مني (و  )2010(

ي حد ذاتها لا فمن قبل الو�الة نظرا لان �عض الشر�ات  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

قبل الممثلین القانونیین  ولا منقبل الموظفین  ولا منتعتبر الموزعین لدیها لا من قبل الو�لاء 

بینه  �كون طرفا في العقد �ذلك فالو�یل في عقد الو�الة ،Biznasللشر�ة مثل ما تؤ�ده شر�ة 

 .MLMلكن ذلك لا �حدث في شر�ات  و�ین المستهلك
 

من قبل الو�الة �ون الو�یل في عقد الو�الة لا یدفع لكي  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

�ص�ح و�یلا، بل �أخذ الأجرة المتفق علیها �شرطها، بینما في التسو�ق الش�كي یدفع الو�یل أجرة 

 التسو�ق.لیدخل في ش�كة 
 



223 
 

من قبل الو�الة �ون الو�الة تتطلب تقید الو�یل بنصوص  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

، فان المو�ل قد �قید الو�یل �الب�ع لشخص معین أو والو�یلعقد الو�الة المبرمة بین المو�ل 

زمان أو لالتعامل مع شخص معین، أو �قیده �الب�ع أو الشراء بزمان معین فلا یب�ع الا في ذلك ا

 MLMلكن ذلك لا �قع في شر�ات  جوز ب�ع أو شراء خارج هذا المكان،لا � �قیده �مكان معین

 .Empire Diaz ،Biznas ،Smart's wayمثل ما �ظهر عند شر�ات 

  والإجارة MLM. شر�ات 2.1

تستأجر �ون الشر�ة  الإجارةمن قبل  MLMلقد عمد �عض ال�احثین في اعت�ار نشاط شر�ات    

). الا أنه في عرضه لملخص لمجموعة 2004(الضلاعین، خاصا للتسو�ق لمنتجاتها مقابل أجرة معینةأش

 ):2004یرى الضلاعین ( من قبل الو�الة MLMأ�حاث حول من ��فوا �ون نشاط شر�ات 

وأن  من قبل الإجارة �ون الإجارة �جب أن تكون معلومة MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

أن �ستحق الأجیر جزء من الأجر إذا  أو-للعملاستعداده – العقد مجرد تحقق�الإجارة  تستحق

نجد �أن الإجارة تكون حق�قة معلومة لكنها  MLM�النظر لشر�ات فلكن  أنجز جزءا من العمل،

لا �ستحق الأجرة حتى ولو  MLMلا تحدد �فترة زمن�ة أو �مقدار من العمل، فالموزع في شر�ات 

جزء لا �ستحق  والذي هوبذلك �كون العمل الذي بذله  ،حقق المطلوب منهقبل �العقد لكنه لم �

 أجرا عل�ه.

 

لا عقد الإجارة ملزم لطرفي العقد  من قبل الإجارة �ون  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

لموزع في شر�ات ه لنجد �أن MLM�النظر لشر�ات فلكن  �مكن لأحد التخلي عن الالتزام،

MLM اء التزامه مع الشر�ة في أي وقت.  له الحر�ة في إنه 

 

     والسمسرة MLM. شر�ات 3.1

�ون عمل الموزع في  من قبل السمسرة MLMلقد عمد �عض ال�احثین في اعت�ار نشاط شر�ات    

الا أنه في عرضه لملخص لمجموعة أ�حاث حول من  )،2004من قبل الدلالة (الضلاعین، الشر�ة �عتبر

�ن صالح و  )2014( أرشید) و 2004الو�الة، یرى الضلاعین ( من قبل MLMك�فوا �ون نشاط شر�ات 

 : ما یلي )2013ال�مني (و ) 2014(
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من قبل السمسرة �ون شرط شراء المنتج ممن �سمسر له  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

 MLMأما في شر�ات  والمشتري،لا �كون في السمسرة، فهو مجرد وس�ط بین صاحب السلعة 

 سمسار السلعة.ف�شتري ال

 

ال�حث عن من قبل السمسرة �ون السمسار �حرص على  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

�سعى المسوق لل�حث عن أقدر الناس  MLMفي شر�ات فلكن  أكثر الناس حاجة للسلعة،

 یتم استهداف طل�ة الجامعات . كلتسو�ق المنتج �غض النظر عن حاجته للسلعة لذل
 

ة له �ما �فعله من قبل السمسرة �ون السمسار لا علاق MLMط شر�ات لا �مكن اعت�ار نشا -

�حتاج أن �ستمر في تسو�ق السلعة حتى �كمل العدد  MLMلكن في شر�ات  المشترون �السلعة،

 ل�حصل على العمولة.

 

من قبل السمسرة �ون السمسار �حصل على أجر لقاء  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

 یدفع المسوق لكي �ص�ح سمسارا. MLMت سمسرته، لكن في شر�ا
 

ام من قبل السمسرة �ون السمسار �حصل على أجر لمن ق MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

 السلعة،لا �شار�ه في ذلك من لم یبذل جهدا في تسو�ق ببذل جهد في تسو�ق المنتجات والب�ع و 

بذل هو جهدا في فان الموزع �حصل على عمولات عن أشخاص لم ی MLMأما في شر�ات 

 عملهم لب�ع المنتجات من قبل موزعین من تحت �قعون أسفل الخط الأول من موزع�ه. 

 و الجعالة MLM. شر�ات 4.1

 MMمن قبل الجعالة حینما تقوم شر�ات  MLMلقد عمد �عض ال�احثین في اعت�ار نشاط شر�ات    

 50أشخاص مقابل  9تها، �أن تقول جلب بتقد�م جعل معلوم لمن �جلب لها عددا من الز�ائن لشراء منتجا

). الا أنه في عرضه لملخص لمجموعة أ�حاث حول من ��فوا �ون نشاط 2004دولار (الضلاعین،

 )2010) و�لفق�ه (2014( و�ن صالح) 2014ارشید ( بل الو�الة یرى �ل منمن ق MLMشر�ات 

 یلي: ) ما2012لك�ار العلماء العراقي ( والمجمع الفقهي
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من قبل الجعالة �ون الاختلاف �كمن في أن الجعالة لا  MLMعت�ار نشاط شر�ات لا �مكن ا  -

، �ما أن الموزع لا �ستحق الجعل دون إذن أو طلب MLMتشترط شراء المنتج �خلاف شر�ات 

 من الشر�ة.
 

من قبل الجعالة �ون الاختلاف �كمن في أن للعامل في  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

فان  MLMلمال إن انتفع صاحب الجعالة من ذلك العمل، أما في شر�ات الجعالة حق من ا

مب�عات بدل  7أو  8أشخاص أو أجرى  7أو  8المسوق لا �حصل على مقابل إذا قام بتوظ�ف 

 لا �ستفید هو. من جهده و  MLM) المشترطة، فبذلك تستفید شر�ة 9التسعة (
 

جعل في الجعالة مجهول وغیر الن من قبل الجعالة �و  MLMلا �مكن اعت�ار نشاط شر�ات  -

 لا تحدد مقدار المقابل المالي لب�ع المنتجات. MLMلأن شر�ات محدد،

تحدد موضع الجعل  MLMهنا یرى الضلاعین �أن الجعل في الجعالة معلوم ول�س مجهولا لأن شر�ات 

 للموزع.

عكس ذلك، ) 2013 ( في ندوة التمیز الفقهيال�احثین  ومجموعة من) 2004هنا، یرى الضلاعین (   

الموزعین في الخط هو من قبل الجعالة �شروط، فهو جعالة فقط عن  MLM�أن عمل شر�ات  فهم یرون 

یبرر الضلاعین قوله �استدلاله من اتفاق  وزعین من تحته،ذلك على الم �مكن إطلاق ولا الأمامي للراعي

) 2004؛ مقت�س من الضلاعین 2004البوطي (السعدي و و منهم  إل�همجموعة من ال�احثین ف�ما وصل 

 حینما قال �أنه �حق للمسوق أن �أخذ عمولة عن الأشخاص الم�اشر�ن الذین �أتي بهم عن طر�قه م�اشرة

 ، أما سلسلة الز�ائن التي تتوارد �عد ذلك فل�س للمسوق الحق في العمولة عنها. من قبل الجعالة

اجلب لي  لآخرقال شخص ما  إذا الأولىالمرحلة في نفس الس�اق، �ض�ف الضلاعین �القول �أنه في    

دینار إذا حصل على الس�ارة بنفسه  100دینار، فان المجعول له �ستحق ال  100 لكس�ارتي المسروقة و 

التي قد تفرض و  MLMو �ذلك �ستحقها من معه إذا �حثوا عن الس�ارة معه، وهو نفس الشيء لشر�ات 

فقط  9�ذلك فالجعالة تكون جائزة عن الأشخاص عمولة و أشخاص للحصول على ال 9خص أن �جلب الش

 .-أشخاص 9ال –لأنه بذل جهدا حق�ق�ا في جلبهم الذین �جلبهم الموزع و ل�س عن من �عدهم 
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 الإسلامي  والتسو�ق الش�كي MLM. شر�ات 5.1

�سبب قد سبب و لا یزال  للتعال�م الإسلام�ة MLMحول مدى ملاءمة نشاط شر�ات ال�حث �ان  لقد   

 شاط هذه الشر�ات من قبل عدة أوجه،جدلا واسعا بین مختلف الأطراف في محاولة لكل طرف تكی�ف ن

التي تعمل في مجال و  1I care Netبرزت شر�ة تسو�ق ش�كي تدعى ب  2012الا أنه مؤخرا وفي سنة 

الشروط و  و�ق ش�كي �حترم مختلف التعال�م، حیث تدعي الشر�ة تطو�رها نظام تسالوساطة التجار�ة

و الذي تدعي  Islamic Network Marketing ) "INM (2الإسلام�ة، حیث أطلقت على النظام ب " 

 المجمع الفقهي الإسلامي �السودانها وضع �أنها احترمت ف�ه مختلف الشروط التي I care Netالشر�ة 

له الشر�ة ، و�تضح ذلك من خلال ما تقو )Quest Net )I care Net،2012حول شر�ة  2008لسنة 

 عن النظام:

 "INM  تم ابتكاره في العام الإسلام�ةهو أول نظام للتسو�ق الش�كي في العالم یتوافق مع تعال�م الشر�عة ،

الشرع�ة  المخالفاتعلى معالجة �ل  INM، و قد عمل نظام I Care Netبواسطة فر�ق عمل  2012

 I( بین الأعضاء" الأر�احالتوز�ع العادل و لدى شر�ات التسو�ق الش�كي و أوجد لها حلولا شرع�ة تضمن 

care Net،2012 1، ص( 

الذي �ان من أحد الموزعین الأوائل في شر�ة " و تامر محمد أحمدإن مؤسس هذه الشر�ة یدعى "    

Quest-Net  أنشأ الشر�ة الشر�ة و  بتركتامر قام  معها طالتي �عد صدور فتوى عدم الجواز �النشاو

التي تنشط �ما ذ�رنا في مجال الوساطة التجار�ة عن طر�ق عقدها مجموعة و  I Care Netالمعروفة ب 

سسات خاصة صح�ة متعدد الخدمات، و�ذا عدة مؤ ع عدة هیئات طب�ة؛ �المستشف�ات و من الشراكات م

غیرها، �حیث تعمل الشر�ة سسات حكوم�ة ؛ �شر�ات الكهر�اء والهاتف والاتصالات و مؤ مراكز تجار�ة و 

 بتخف�ضات ه الخدمات المختلفةذ" بتوفیر ه النیل"�ذا شراكة بنك البنك المر�زي السوداني و فاق مع �الات

 الممغنطة  لكترون�ةالادفع ال�طاقات  ) �اقات من4أر�عة ( عن طر�ق استخدام للمشتر�ین مع الشر�ة

 : )2013على یوتوب،  IcareNet؛ 2017(جر�دة الطر�ق، كالآتي 

                                                            
 . 2017-08-24تار�خ الاطلاع:  /net.net-https://www.icareالموقع الرسمي للشر�ة :   1

 . أي نظام التسویق الشبكي الإسلامي   2

https://www.icare-net.net/
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ق التجاري الالكتروني ف�ه عدة منتجات �مكن اقتناؤها بتخف�ضات موقع للتسو  : Shoogir �طاقة -

 .%100-30من 

أحداها للتخف�ض عن الخدمات التجار�ة من تسو�ق  ،وتتكون الخدمة من �طاقتین :  EKE �طاقة -

  و غیرها، وأخرى للتخف�ض الطبي عن الخدمات الطب�ة في مراكز مختلفة في السودان

ثمنها و  تلك الخاصة �الاتصالاتة من ال�طاقات التجار�ة والطب�ة و ي تشكیل: تحو  ال�اقة الذهب�ة -

30$. 

و �طاقات دفع مسبق للاتصالات من شر�ة  EKEو �اقة  Shoogir�اقة (  :ال�اقة الماس�ة -

MTN(  تلك الخاصة ي تشكیلة من ال�طاقات التجار�ة والطب�ة و هي بدورها �ذلك تحو : و

 .$300ثمنها و  �الاتصالات

"تامر" قد انطلق في بناء نظامه من  INMفان مطور نظام التسو�ق الش�كي الإسلامي  ةفي الحق�ق   

خلال النقاط الأر�عة التي ر�ز علیها مجمع الفقه الإسلامي في السودان من أجل اعت�ار نشاط شر�ات 

MLM  ه النقاط هي �الآتيهذجائزا لدیها، و )I care Net،2012 ،2014؛ �ا�كر( : 

 المنتج لاعتماد مسوقي منتجات الشر�ة،عدم اشتراط شراء  -

لا مانع من فرض رسوم لاعتماد مسوقي الشر�ة على الا تتعدى التكلفة الحق�ق�ة لأجرة الموقع  -

 الخدمات الأخرى التي تتكلفها الشر�ة.و  �الش�كة الدول�ة

 �حق لأي مسوق الحصول على عمولة م�اشرة عن �ل مب�ع تم بواسطته -

�ة للمسوق �الإضافة للعمولات الم�اشرة مكافأة النظام الش�كي الذي لا مانع من أن تدفع الشر  -

 في حساب العمولات.  وتحقیق التوازن �عتمد على النظام الثنائي 

 I( تلخ�صها �ما یلي والتي �مكنحلولا بناء على هذه النقاط  INM�قترح نظام  من خلال ما سبق   

care Net،2012:( 

نتج ل�كون الشخص مسوقا، حیث �كتفي فقط �التسجیل ل�ص�ح شراء الم INMلا �شترط في نظام  -

دون  والمكافآت الكاملةالمسجل ممثلا مستقلا یتمتع �كامل الحقوق للحصول على العمولات 

 .بذلك لا یوجد قمار أو ر�ا نظرا لعدم وجود شرط دفع مبلغ مالي المنتج:الحاجة لشراء 
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قه للحصول على العمولات حیث �حصل ل�س هناك شرط لعدد معین من المب�عات �جب تحق� -

الناس  وأكل أموالبذلك انتفى الظلم  بواسطته:المسوق على العمولة الكاملة لأي مب�ع یتم 

 . �ال�اطل لأنه لا یوجد عدد معین من المب�عات

دولار فقط في السنة ع�ارة عن أجرة مكتب للمسوق في موقع الشر�ة  10تفرض الشر�ة رسوم  -

وفقا لفتوى مجمع الفقه �سیرة في أجرة الش�كة الدول�ة: لإضافة إلى مساهمة یدیر منه حسا�ه �ا

 .الإسلامي �السودان

وسلع�ة فالمنتجات لدینا هي منتجات خدم�ة  ل�س هناك منتجات وهم�ة توضع �ستار للتسو�ق: -

ح�اته العمل�ة  وتخدمه فيالإنسان الیوم�ة  وتلبي حاجةتنافس مثیلاتها في الأسواق  حق�ق�ة

  .لتجار�ةوا

م�اشرة في  ب�عتض�ف الشر�ة في حدیثها عن نظام عملها �القول �أنها تدفع للمسوق عمولة على �ل    

تدفعه الشر�ة في �ق�ة المستو�ات هو من قبیل المكافآت التحفیز�ة للمسوقین من  وأن ما لأول لهالمستوى ا

�ة �أن المسوق �ستلم حقوقه المال�ة توضح الشر  ، �ذلكأو حقا للمسوقین ول�س عمولةخالص مال الشر�ة 

 من الشر�ة في أي وقت �طلبها �ش�كات مسحو�ة على البنوك التي تتعامل معها الشر�ة. 

ودان من أجل ال�حث في مدى جدوى تؤ�د الشر�ة �أنها راسلت المجمع الفقهي الإسلامي �الس �ذلك    

 .1للتعال�م الإسلام�ة  INMملاءمة نظامها و 

خطة و  Mtarix) موزعین 3�خل�ط من خطة المصفوفة ( ان الشر�ة تعتمد خطة عمولات، فللإشارة   

غیر العمولات الة مجموعة من العمولات الم�اشرة و ) �حیث تعرض الشر�Unilevelالمستوى الواحد (

 ):I care Net ،2013�مكن تلخ�ص خطة العمولات في النقاط التال�ة (م�اشرة على خطة عمولاتها، و 

 Directم�اشر  ب�ععن �ل  $50ولات م�اشرة: حیث یتحصل الموزع على مكافأة ب مكافأة عم -

refferal 2  لل�اقة الماس�ةd PacketanDiam، 

 مب�عات للحزمة الماس�ة خلال أسبوع، 6إذا ما حقق الموزع  $100تص�ح العمولة  -

 مستو�ات في النظام ممثلة في الجدول التالي: 9تضع الشر�ة  -

                                                            
 ) 12من المراسلة في الملحق رقم ( أنظر نسخة  1
بأن یقوم الموزع ببیع المنتجات  2012: و تقصد بھ الشركة حسب خطة عمولاتھا لسنة  Direct refferalمباشر  بیع  2

 ) Icare Net ،2012إلى موزعین مباشرین لھ و ھي العمولة المباشر (
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 )1-4جدول رقم (

 الحوافز عنها I Care Netجدول یوضح عدد الرتب التي تمنح شر�ة ال

 

 )2013یوتوب،  I care Net(المصدر: مقت�س من 

عن رت�ة  $10000عن رت�ة قائد و  $500، و عن رت�ة مدي $100تمنح الشر�ة حافزا ب  -

 عن رت�ة رئ�س. $30000و شر�ك 

 دول التالي: �ما یوضحه الج الأحاديتمنح الشر�ة عمولات عن النظام  -

 )2-4جدول رقم (

 Unilevelفي خطة  8عن المراحل  I Care Netالجدول یوضح ق�مة العمولات التي تمنح شر�ة 

 

 )I care Net  ،2013المصدر: مقت�س من (
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حها في صندوق من أر�ا %1الشر�ة �حیث تمنح شر�ة �ذلك مكافأة للشر�اء لدیها تمنح ال -

للرؤساء من أر�اح الشر�ة توضع في صندوق مخصص  �مكافأة %2و أشهر، 6الشر�اء �ل 

 لهم.

تقدم  ى انطلاق نشاط الشر�ة في السودانسنوات عل 5و �عد مرور  2017في سنة و الا أنه في المقابل   

شكاوي  9مجموعة من الموزعین في الشر�ة ببلاغات ضدها لدى المحكمة في السودان، حیث سجلت 

سراحه �عد  إطلاقمن ثم الشر�ة و تم اعتقال مدیر الاحت�ال، أین و ومدیرها بتهم النصب  1 ضد الشر�ة

 ). 2017؛ جر�دة السودان الیوم، 2017؛ جر�دة الراكو�ة،2017الكفالة (جر�دة الطر�ق، دفع

 8قدرت ب  التيو نصب أموالهم ألف موزع تعرضوا للاحت�ال و  22ب فانه تم تقدیر ما �قار  في الحق�قة   

لم تتعاقد مع و�هم �أن الشر�ة أخلت �عقودها و ألف دولار، �حیث �شیر الضحا�ا في شكا 800ملیون و 

�ذلك  تحو�ل الرصید فقط،حصرت التعاقد مع شر�ة الكهر�اء و أنها بها و مختلف المراكز التي وعدت 

كبدون خسائر �بیرة خاصة علهم یتالعمولات مطلقا ما جا �أن الشر�ة لم تحول المكافآت و أشار الضحا�

. لب�ع �عض الممتلكات من أجل توفیر الم�الغ المطلو�ة من أجل الانضماموأن أغلبهم اضطر للاقتراض و 

یزال ممنوعا من السفر خارج  ومدیرها لاللإشارة، فانه حتى هنا لا تزال قض�ة الشر�ة معلقة في المحاكم 

 ).  2017؛ جر�دة السودان الیوم، 2017راكو�ة،؛ جر�دة ال2017(جر�دة الطر�ق،التراب السوداني. 

 تكی�ف ضوا�ط الوساطة التجار�ة .2

المذ�ورة في نحاول عرض مختلف التكی�فات التي تعرضت لضوا�ط الوساطة التجار�ة  في هذا الإطار   

ي : الب�عتین في ب�عة، الغرر، القمار، أكل أموال الناس �ال�اطل، الر�ا فالفصل الأول من هذا ال�حث

 النقاط التال�ة: 

 ب�عة والب�عتین في MLMشر�ات  .1.2

ب�عة أو عدمه، في مسألة �ون نظام التسو�ق الش�كي من قبل ب�عتین في  النظرما یبدو جل�ا من خلال    

 :ما یلي�ظهر ذلك واضحا من خلال لك، و انقسام بین ال�احثین في ذأنه یوجد اختلاف و 

                                                            
 .200�قدر عددهم ب الشكاوي تقدم بها الشر�اء المساهمین لدى الشر�ة و الذي   1
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و  )2013جود ب�عتین في ب�عة، حیث یرى ال�مني (لا تحترم قاعدة عدم و  MLMإن شر�ات  -

صید الفوائد ، مقت�س من ) و السهلي (2017مقت�س من ، موقع ش�كة صید الفوائد ، یوسف(

من أجل الانخراط و الحصول على  MLM�أن إلزام�ة الموزع �شراء المنتج من شر�ات  )2017

، ما �عتبر هنا �النس�ة لل�احث عقد شراء وعقد تسو�ق من عقدین؛عمولات �عتبر عقدا مر��ا 

 كعقدي ب�ع و جعالة جدیدة وهما ب�عتان في ب�عة.

لأن اجتماع  عقد،العقدین في رورة التفرقة بین العقد المر�ب و ) �القول �ض2013یناقش السلمي (هنا    

لا �عني �ونه ب�عتین في  -عقد مر�ب – و وجود عقد داخل في تحقیق عقد آخر، أعقدین في آن واحد

  . -ب�عتین في ب�عة–صورة الأخیرة جل الأمن  الإلزام�ةب�عة نظرا لضرورة توفر شرط 

من قبل الب�عتین في ب�عة حینما �علل �أن  MLMاعت�ار نشاط شر�ات ) 2016(�ذلك یناقش ال�حر   

عقد �فسرون الب�عتین في ب�عة �أنه ب�ع السلعة �عشر�ن نقداً أو بثلاثین إلى أجل، فإن جمهور العلماء 

الب�ع على أحدهما فاختار صفقة الأجل أو صفقة النقد وتفرقا على ذلك فالب�ع صح�ح ولا إشكال ف�ه، و�ن 

هنا �علل ال�احث �أنه لا وجود لهذه  .ةعیین فهو فاسد وهو ب�عتان في ب�عأخذ السلعة على الإبهام دون ت

وجه الب�ع  نیصفقة واحدة دون تعی د صفقتین فيلأن المنهي عنه إنما هو عق في التسو�ق الش�كيالصورة 

هل هو �النقد أو �الأجل فالمنهي عنه هو ب�ع سلعة واحدة بثمنین مختلفین دون تعیین، لا ب�عان في وقت 

ثمنها ثم یؤجرها له في الحال بثمن معلوم وهذا لا  �عط�هواحد فإن هذا جائز �من �شتري داراً من رجل 

اشتراكه في لش�كي لأن الصفقة ف�ه مفرقة لا واحدة، فإنه �عد ا نجده في التسو�ق ، وهذا ما حرج ف�ه

ثم �سعى في جلب العدد المطلوب  �ق المنتج مقابل عمولة فهذه صفقة�قوم بتسو  التسو�ق �شراء المنتج

بذلك لا وجود لب�عتین في وهذه صفقة ثان�ة، ف ین ل�حصل على عمولة في مقابل ذلكالمشروط من المشتر�

 ب�عة.

قد الب�عتین في ب�عة ) �أن جم�ع التفاسیر التي ذ�رها الفقهاء لع2004، یرى الضلاعین (من جهته   

�عتك هذه السلعة وهو العقد الذي �ضم ب�عتین في ب�عة واحدة سواء �ان العقد الذي �قول  معناها واحد

ك �كذا، أو �ألف نقدا أو ألفین نسیئة، أو العقد الذي �ضم �عتك هذه السلعة �ألف على أن تب�عني دار 

في �ل ما تم ذ�ره ب نقدا �كذا و تب�عه مني إلى أجل. هنا �قر الضلاعین �عدم توفر أشتري منك هذا الثو 

الآخر عقد (التسو�ق) فهو جائز، زم و لوجود عقدین أحدهما عقد (الشراء) فهو عقد لا عقد التسو�ق الش�كي

 .  MLMق في شر�ات فالز�ون غیر ملزم بتسو�ق المنتج �ما یدل عل�ه نظام التسو�



232 
 

مقت�س من موقع إسلام أون  ( أبو مل�ح في �حثه عن شر�ة التسو�ق الش�كي "شینل" ، یرى ال�احث   

و �ما فیها هذه الشر�ة جائزة وجب علها احترام  MLM) �أنه من أجل اعت�ار نشاط شر�ات دتلاین، 

عقدین منفصلین لا من ال جعلانف�الوساطة والب�ع  بین عقديالمتمثل في ضرورة الفصل أحد الشروط و 

إن �ان محتاجا إل�ه  الذي تب�عه الشر�ة الجهاز الشخصفمن الممكن أن �شتري  ،صلة لأحدهما �الأخر

 . �سوقه دون أن �شتر�هأن أو  وثبتت جدواه 

 الغررو  MLMشر�ات . 2.2

رر أو عدمه أنه التسو�ق الش�كي في الغنظام  وقوعما یبدو جل�ا �ذلك من خلال نظرنا في مسألة    

 انقسام بین ال�احثین في ذلك، و �ظهر ذلك واضحا من خلال النقاط التال�ة:یوجد اختلاف و 

مقت�س صید الفوائد ، �وسف() و 2013، حیث یرجع ال�مني (تقع في الغرر MLMإن شر�ات  -

) و 2017صید الفوائد ،  ؛ 2004و السو�لم ( )2017مقت�س صید الفوائد ، ) و السهلي (2017

ذلك لكون الموزع فیها یدفع  ) 2008المجمع الفقهي الإسلامي �السودان (و  )2013لسلمي (ا

 مبلغا من المال مقابل أر�اح الغالب فیها عدم تحققها.

 

هي ما یدفع للحصول على فائدة اكبر و كذلك، فیرى هؤلاء �أن المبلغ المدفوع من طرف الموزع إن -

هو لا یدري هل �ستط�ع أن �حصل العدد أكثر منه و مال  العمولة، أي أن الموزع یدفع مالا مقابل

 هذا هو الغرر. لز�ائن حتى �أخذ العمولة أم لا و المطلوب من ا

 

ینطوي  ) �أن نظام الشر�ة2014یرى �ا�كر ( في الجزائر Quest Netفي دراسته لنظام شر�ة  -

سعى جاهدا لاسترداد فعه لثمن الاشتراك المتمثل في شراء منتج، �على غرر لأن المشترك �عد د

�الاشتراك في هذا النظام لكي �حصل على العمولات الموعودة،  الآخر�ن إقناعما دفع عن طر�ق 

ذا النظام �طلب ضمان مضمون لأن أغلب من �طالب �الدخول في ه لكن حصوله على ذلك غیر

لمنتج، فصورة �عد شراء ا لا ترجع المال لصاح�هرأس ماله أو استرجاعه والشر�ة لا تضمن شیئا و 

قد لا �جد بذلك جد من �قنعه �الدخول في النظام و المقامرة واضحة لأن المشترك قد �الغرر و 

�ما أن الط�قة الأخیرة تكون في مخاطرة لأنهم لا یدرون تحقق دخول أشخاص تذهب أمواله. 

في  �ل هذا �ظهر لخاسر�ن على حساب الط�قات العل�ا،جدد من عدمه بذلك �كونون دائما هم ا
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�عد أن  إرجاعهالم �ستط�عوا غرر بهم و دفعوا أمولا خ�ال�ة و  شكاوي �ثیر من المشتر�ین الذین

 منهم من استدان. ن �اع أرضه و هم ممننوا لذلك، فمنهم من �اع س�ارته و تفط

مع الشر�ات لأن السلعة موجودة  ) �القول �أنه لا یوجد غرر في التعامل2004�علق الضلاعین (هنا   

رر في التسو�ق الش�كي فهو �سیر �ن وجد غزع في الشر�ة حق إرجاع السلعة، و �عطى المو فیدة و وهي م

 �مكن التسامح ف�ه. و 

لا وجود ) في مقال للرد على هیئة علماء المسلمین �العراق، حیث یرى �أنه 2016یرى ال�حر ( �ذلك   

 �ةتعادل إمكانت أي ،وي طرفا الترددیتسا نحی الغررذلك لأن حس�ه لا �كون للغرر في التسو�ق الش�كي و 

لكن الظاهر أو �كون الغالب العدم،  عدمه نالقدرة على جلب العدد المطلوب المشروط من المشتر�ین م

 �التالي التحصل على عمولات.موزعین غال�ا على تحقیق الشروط و في التسو�ق الش�كي هو قدرة ال

جلب  �صعب فقط نه ف�هلأ الهرمي لا في الش�كي التسو�ق في�قع  الغرر �ض�ف ال�احث �ذلك �أن    

�ما  العدد المشروط للعمولة، لأن المشترك ف�ه لا ینتفع إلا إن �ان في رأس الهرم دون من هو في أسفله

لمنتج للناس، لا من ر�ح ب�ع ا أموالهم التي اشتروا المنتج بها أن عمولات المشتر�ین ف�ه تكون من نفس

علیهم  �صعب�الشراء و�تعذر تسو�قه على المشتر�ین، و�التالي  ولا ُ�قصدف�ه  عا لا نفن المنتج �اسدكو ف

  .جلب العدد المشروط للحصول على العمولة

 و الر�ا  MLM. شر�ات 3.2

ما یبدو جل�ا �ذلك من خلال نظرنا في مسألة وقوع نظام التسو�ق الش�كي في الر�ا بنوع�ه أو عدمه،    

 ین ال�احثین في ذلك، و �ظهر ذلك واضحا من خلال النقاط التال�ة:ب وانقسام أنه یوجد اختلاف 

مقت�س صید الفوائد ، ) و یوسف(2013، حیث یرى ال�مني (تقع في الر�ا MLMإن شر�ات  -

) و 2017صید الفوائد ، ؛ 2004و السو�لم ( )2017مقت�س صید الفوائد ، ) و السهلي (2017

) �ان 2014) و بن صالح (2008�السودان ( ) و المجمع الفقهي الإسلامي2013السلمي (

حقا، فهي نقود یدفع مبلغا �سیرا من المال مقابل مبلغ أكثر منه لا MLMالموزع في شر�ات 

 التأجیل، فالمنتج ما هو الا ستار. بنقود مع التفاضل و 
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 التي تكون أكبر من المبلغ الأول إنمافي الر�ا �ون الأموال المتأت�ة و تقع   MLMإن شر�ات  -

من قبل  الأموالفي ذلك لا �مكن اعت�ار تلك ا الموزع من دون عوض أو مقابل، و لیه�حصل ع

 .والتسو�ق الش�كي ه�ة على قرض فهو ر�ا تت�ع حكم السبب الذي وجدت لهاله�ة لأن اله�ة 

حصل س�، فان الموزع �علم �أنه یرى الضلاعین �أنه إن تم التسل�م بدفع مبلغ الاشتراك لأجل الر�ح هنا   

ت حتى وان دفع الموزع مالا مقابل حصوله على مقابل من تسو�ق المنتجامقابل هذا المبلغ على منتج و 

عقد التسو�ق منفصلان، بذلك �كون المبلغ الأولي متعلقا �عقد منفصل عن فذلك لا �ضر لأن عقد الب�ع و 

 المقابل الآخر. 

من جهة أن عمولة عن التسو�ق الهرمي  �ختلف�ان التسو�ق الش�كي ) 2016یرى ال�حر (من جهته    

  MLMشر�ة  تقع من ثمن ب�ع المنتج ور�حه لا من أموالهم فلا ر�ا ف�ه، ولأن  -الش�كي– المشتر�ین ف�ه

 التسو�ق الش�كي فإن المشترك في إذن ،الهرمي التسو�ق دفع للمشتر�ین عمولة حق�قة لا وهم�ة �ما فيت

ثم �حصل على أجر معین من تسو�ق السلعة، وأجر مرتب  لشر�ةفي ا �موزع عمله مقابل�شترى السلعة 

 ، لأنلا حتى هد�ةو  لا ر�اذلك لا یوجد حسب ال�احث لا قرض و فببهم من المشتر�ین،  �أتيعلى عدد من 

  .في مقابل عوض قدّمه للشر�ة �ما هو ظاهرالموزع كل أجر استحقه 

 الناس �ال�اطل  وأكل أموال MLM. شر�ات 4.2

أكل أموال الناس دو جل�ا �ذلك من خلال نظرنا في مسألة وقوع نظام التسو�ق الش�كي في ما یب   

 ذلك واضحا من خلال النقاط التال�ة:و�ظهر  وانقسام بین ال�احثین في ذلكأنه یوجد اختلاف � �ال�اطل

مقت�س �وسف() و 2013، حیث یرى ال�مني (أكل أموال الناس �ال�اطلتقع في  MLMإن شر�ات  -

ش�كة صید ؛ 2004و السو�لم ( )2017مقت�س صید الفوائد ، ) و السهلي (2017الفوائد ، صید 

) و بن صالح 2008) و المجمع الفقهي الإسلامي �السودان (2013) و السلمي (2017الفوائد ، 

الش�كي أن �كون له مستوى نهائي �أنه لا بد من نظام التسو�ق ) 2014) و �ا�كر (2014(

هم بذلك الخاسرون في النظام لأن الخسارة وصل إلیهم التسو�ق الش�كي و  ر منالذین هم آخو 

 صفة لازمة لهم.  
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�ال�اطل عن طرق هذا النظام لأنه  الأكثر�ةفي نظام التسو�ق الش�كي تأكل أموال  الأقل�ة إن -

�أن العمولات التي تدفعها الشر�ة للموزعین ناتجة من  Quest Netتقول شر�ة  �حساب �س�ط

 %75من العمولات مصدرها مب�عات المنتج و  %25لعدد الذي یدفعه الموزعون، أي أن ثلثي ا

 مصدرها الاشتراكات.

 

الانتفاع �المنتج �خضع لقاعدة تسمى ب توز�ع و الالشر�ة �لاهما من إن ال�حث في قصد الموزع و  -

ضح السو�لم یو  یترتب علیها أكل أموال الناس �ال�اطل في وجهین، حیثو التي  "قاعدة مد عجوة"

) �القول �أن الفقهاء اتفقوا �أنه لا �جوز م�ادلة مال مفرد �سلعة ومعها مال 2013؛ 2004(

لهذا اتفقوا على  و"  ، حیث �قول :1�حیث �كون المال المضموم أكبر من المال المفرد  مضموم

مُدّ "لفقهاء: ا المسألة تسمى عند همنع م�ادلة نقد بنقد أكثر منه، ومع النقد الأكثر سلعة. وهذ

، فلا خلاف بینهم في منع هذه 1500ر�ال �سلعة ومعها  1000وذلك �من ی�ادل  ."عَجوة

في الطرف الآخر. وال�ائع لا  ءشيالم�ادلة، وذلك أن الز�ادة في النقد المضموم للسلعة لا �قابلها 

ابل، فتكون خسارة لأنه ز�ادة بلا مق ادل إذا �ان النقد الأكثر حاضراً �قبل في الحق�قة هذا الت�

محضة. و�نما �مكن أن �قبل ذلك إذا �ان النقد الأكثر إما مؤجلاً في الذمة، فتكون الم�ادلة في 

الحق�قة قرضاً بز�ادة وأدخلت السلعة تمو�هاً وتحایلاً على الر�ا. أو �كون النقد الأكثر محتمل 

�أنه من خلال النظر في  ، بذلك �عقب ال�احث"الحصول، فتكون تحایلاً على الم�سر والقمار.

 500یدفع  -الموزع –انه �مكن النظر �أن المتسوق " فه�ة الجز�رةمثلا في طر�قة عمل شر�ة "

ومعلوم ، 15000ر�ال وه�ة قدرها  700�الإضافة إلى حافز قدره  CDمضغوط قرص مقابل ر�ال 

احتمال�اً قد �حصل  15000إلا إذا �ان مبلغ الـ  -MLMشر�ة -أنه لا �مكن أن �قبل بذلك ال�ائع

 نإ، �ما ة المعاملة وهي الم�سر والمقامرةولا �حصل، ف�كون وجود القُرص حیلة وتلب�ساً لحق�ق

لكن  أو على أحسن الأحوال مقصوداً ت�عاً، و إما أن �كون غیر مقصود أصلاً  CD وجود القُرص

ثانو�ا). �ما أن القول (قصد السعلة �كون  ود الأكبر والأعظم هو مبلغ اله�ةإنما المقصالواضح 

                                                            
دج  �نقد مفرد و یرجع  1000دج، ف�عطي ال�ائع 500�مثال عن هذه القاعدة  أن �قوم شخص �شراء �تاب مقابل   1

دج مع  500دج)  وهو أمر طب�عي مقبول . أما أن �قوم ال�ائع �إرجاع تقد �ق�مة تفوق ال  500ال�ائع النقد المضموم (
احتمال تحققه أو –أو أن �كون النقد المضموم محتملا  -تأجیل -�ا من خلال عمل�ة ر السلعة فهذا لا �مكن تفسیره الا 

 و هنا م�سر.  -انعدامه واردة
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�أن العمل و الجهد الذي یبذله الموزع في سبیل جلب موزعین جدد لا یدخل في المعاوضة لأنه 

 وسیلة في تسو�ق النظام فقط.

 

ر�ح ما لم صل علیها الموزعون هي من قبل "حن الأر�اح التي یتأیرى السو�لم و �ا�كر � كذلك -

و سلم، حیث أن ما یر�ح الإنسان إنما �طیب له  " الذي نهى عنه النبي صلى الله عل�ه�ضمن

لا �قدم المسوق أي جهد  حینما بذلك مخاطرة،مقابل ما �قدم من ضمان متمثل في عمل أو في 

ما عدا ما تعلق  ف الدینارات في الشهرأو مخاطرة ضمانا لتلك الأموال الكبیرة التي تصل لآلا

 . وضا مال�افانه لا �ستحق ع �إقناع الآخر�ن الذین س�خسرون 

�ون  ل أموال الناس �ال�اطلأك مسألة لا تقع في MLM�القول �أن شر�ات �علق الضلاعین  هنا   

 الأمرل�ست وصفا لازما لجم�ع المستو�ات لأن  ومفیدة وأن الخسارةالز�ائن یدفعون مقابل منتجات نافعة 

�ما أن ال�احث یرى �عدم صحة  ،-لعمل�ة التسو�ق– أن �كون سع�ا للأر�اح والشراء قبلیتعلق �الب�ع 

 . -ما دون الخط الأمامي للراعي–الحصول على عمولات عن الموزعین من تحته غیر الم�اشر�ن 

المنتج لأن  تأكل أموال الناس �ال�اطل غیر سدید  MLMن القول �كون شر�ات ) �أ2016یرى ال�حر (   

والانتفاع �ه، وثمنه �ساوي ق�مته  مقصود �الشراء MLM�عض الموزعین في شر�ات  حسب ما �صرح �ه

، الش�كيفي التسو�ق في التسو�ق الهرمي لا  قصد المنتج ف�كون في السوق أو أكثر ب�سیر، وأما غیر 

 بذلك لا یوجد أكل لأموال الناس �ال�اطل. 

 و القمار  MLM. شر�ات 5.2

في القمار، أنه یوجد  ما یبدو جل�ا �ذلك من خلال نظرنا في مسألة وقوع نظام التسو�ق الش�كي   

 �ظهر ذلك واضحا من خلال النقاط التال�ة:ف و انقسام بین ال�احثین في ذلك و اختلا

مقت�س من صید الفوائد ، ) و یوسف(2013، حیث یرى ال�مني (تقع في الر�ا MLMإن شر�ات  -

) 2017صید الفوائد ،  ؛2004و السو�لم ( )2017مقت�س من صید الفوائد ، ) و السهلي (2017

) و 2014) و بن صالح (2008) و المجمع الفقهي الإسلامي �السودان (2013و السلمي (

تضمنه من المخاطرة، لأن المشترك یدفع مالاً یما ) �أن النظام �قع في القمار ل2014�ا�كر (

، فإذا لم عددهم مقابل إحضار عدد من المشتر�ین الذین �حصل على عمولته وأجره على قدر 
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، فهو لا یدري أیر�ح أم لمطلوب خسر ماله الذي دفعه للشر�ة وفاتت العمولة�حضر العدد ا

 �خسر. 

 

�ان المشتر�ین في  في الجزائرOPES 1) في دراسته لنظام عمل شر�ة 2014یؤ�د بن صالح ( -

لم ینخرط أحد من الز�ائن عن طر�قهم في  إذااسترجاع أموالهم �عد ستة أشهر  �إمكانهمالشر�ة 

 أمرأشهر هو  6انضمام شخص جدید للش�كة خلال  إقناعضح �أن احتمال عدم الشر�ة، هنا یت

م إذا لمست�عد، بذلك عندما �قوم المشترك �ضم ز�ون جدید �سقط حقه في استرجاع ما دفعه و 

 ینجح في تكو�ن الش�كة وفق نظام ثنائي سقط حقه في العوائد، الشيء الذي �عد قمارا واضحا. 

 

مخاطرة، فقصد المخاطرة ل�س تحمل الف الموزع قصد المخاطرة و یهد MLMفي نشاط شر�ات  -

 هو من قبل القمار. 

لأن نشاط الموزعین لا �عتبر من قبل القمار  MLMنشاط شر�ات  ) �أن2004هنا یرى الضلاعین (   

إنما هو من قبل الجعالة على شيء له شروط لا �ستحقها الا �الوفاء �الشروط، حیث �ضرب ال�احث 

�ما أنه  لمني إ�اها عند �اب بیتي فله �ذا،سرتي المسروقة و القول �أن �قول شخص من رد لي س�امثالا �

 أو لا �حققه و ذلك لا �عد قمارا. في الجعالة فقد �ستط�ع المجعول له تحقیق العمل 

ل�ص�ح الش�كي فإن المشترك ف�ه �شتري السلعة �أنه في التسو�ق ) 2016من جهته، یرى ال�حر (   

المشتر�ین الذین  و�حصل على عمولة التسو�ق وعمولة العدد المطلوب مناً لها لحساب الشر�ة مسوق

وعمولة على عدد الذین �أتي بهم من أتى هو بهم من المشتر�ین الذین �قوم على إدارتـهم  �أتي �ه للشراء

لقمار ل ال�احث حسب�، بذلك لا وجود وتدر�بهم ومتا�عتهم، فهو قد ازداد ور�ح أكثر مما دفع للشر�ة

 والمخاطرة.

 

                                                            
 algeria.weebly.com-http://opes  1 OPES/و هي شر�ة تسو�ق ش�كي مقرها الرئ�سي في تونس :  

http://opes-algeria.weebly.com/


238 
 

ملاءمة نشاط شر�ة �السودان ال�حث في مدى  الإسلاميعندما قرر مجمع الفقه  �ما أشرنا سا�قا   

Quest Net  ان أن حدد من بین الشروط الأساس�ة لجواز التعامل مع الشر�ة 1 2006مرة أخرى سنة� ،

، حیث أنه اجتمع أجل تجنب شبهة القمار من شرط شراء المنتج من أجل التسو�قهو ألا تفرض الشر�ة 

�ذا ��ار مع ممثلي الشر�ة في السودان و المال�ة "في " دائرة الشؤون الاقتصاد�ة و  مجمع الفقه ممثلا

أهمها شرط الإلزام�ة، �حیث اقترح المجمع على من اجل مناقشة الشروط المفروضة و المسوقین لدیها 

 ):2008ني ، االسود الإسلامي ممثلي الشر�ة أحد الخ�ار�ن (مجمع الفقه

 إما إلغاء شرط شراء المنتج �طر�قة م�اشرة أو غیر م�اشرة للاعتماد في التسو�ق الش�كي، -

 و الإ�قاء على الحافز الم�اشر على �ل منتج.    Binary Commissionأو إلغاء الحافز الش�كي  -

خطة العمولات  أن أجروا التعدیلات على� الأولالشر�ة �التشاور اعتماد الخ�ار  ممثلومن جهتهم، قرر    

 �ما یلي: �ضم صنفین من المسوقین التي أطلق علیها " خطة السودان"، فكان أن أص�ح الشرطو 

�حیث  منتجاتها:�كون مسوقا دون شراء أي من دولارات رسوم للو�الة و  10یدفع  مسوق فقط: -

 ؛ �اشرة�عمولة غیر م $50و $40م�اشرة ب  یتحصل هذا النوع على عمولة
 

عل�ه شراء منتج من منتجات الشر�ة لتص�ح دولارات رسوم للو�الة و  10یدفع  مسوق مستهلك: -

�عمولة غیر  $250و $50: �حیث یتحصل هذا النوع على عمولة م�اشرة ب الو�الة فعالة

 .م�اشرة

ل مرات ما �حص 5أن المسوق الذي �شتري المنتج �حصل على حافز أو عمولة تعادل  ذلك �عني   

بذلك قرر المجمع  ،، ما �غري أي موزع في الشر�ة من اجل الاخت�ار الثاني بدل الأولعل�ه المسوق فقط

و  لا زالت تقع في القمار�ذلك أخرى �أن الشر�ة لم تلتزم �الشرط و �عد الاستماع لآراء ممثلي الشر�ة مرة 

  ء �عدم جواز التعامل مع الشر�ة. منه تم منع الإفتا

 

 

                                                            
، �حیث تعد فتاوى المجمع ضرور�ة و  2003مع الفقه أصدر فتوى �عدم جواز التعامل مع الشر�ة سنة للتذ�یر، فان مج  1

 في السودان قبل الرجوع له و الحصول على الموافقة الشرع�ة.  MLMلا یتم اعتماد نشاط أي شر�ة 
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 MLMفي الإسلام لشر�ات  الترو�جإشكال�ة مز�ج  �ع:المطلب الرا

حوله عن طرق الترو�ج التي �ستخدمها رجال الب�ع في شر�ات  لما تم الحدیث وانه �النظرق�قة في الح   

MLMفعادة ما یتم ر�ط ما یتصرف �ه ، فنجد أن ال�احثین لم �عطوا هذا الجزء قدره من العنا�ة ،

تم النظر  والوهم قدهذا الغرر  الملاحظ �أن لكن الذي أشرنا له سا�قا، لوهمو��ع االموزعون من قبل الغرر 

ما تم لعرض مختلف تقد�م  ف�ما یلينحاول لذا  له من قبل الشر�ة فقط دون اهتمام واضح �الموزعین،

 في النقاط التال�ة: من الجهتین الحدیث عنه

 قوة الب�ع أخلاقنشاط و . تكی�ف 1

 وأخلاق قوةنشاط حصر مختلف النقاط التي تم التطرق لها في تكی�ف عنصر من خلال هذا النحاول    

 �ما یلي: الب�ع

في الجزائر محل  OPESمنها شر�ة و  MLMشر�ات الموزعین في ) �ان 2014یرى بن صالح ( -

�حاولون التأثیر على الجانب النفسي للش�اب �إیهامهم أن الشر�ة هي ثالث أقوى مصادر الدراسة 

عالم الثروة و المال الملایین من  إلى�ما أنها تدخل  عالم �عد قطاع النفط والاتصالاتثروة في الال

�وب السهل و الأوهام ما �غرس فیهم الق�م الماد�ة ور المشار�ین سنو�ا، فینساق بذلك الش�اب وراء 

ما �جعل الش�اب �صرف جل  استصعاب بذل الجهد والتضح�ة والصبر في أداء العمل و�تقانه

التفكیر في العمولات التي �جنونها هتمامه في جلب و إقناع الز�ائن وتحسین مر�زهم و ا و  تفكیره

 أسبوع�ا أو شهر�ا.
 

 الدخل ذوي  الأغلب في تجذبعن طر�ق موزعیها MLM شر�ات أنظمة) �أن 2006( الأشقریرى  -

 مستوى ال عن راضین غیر وماً مع وهم ةتجار� �مشار�ع الدخول على قدرة لهم ل�س وممن المحدود

 استخدام وتم ةالفئ بهذه التغر�ر تم فقد وعل�ه سانحة، فرصة �أي تحسینه في و�رغبون  المع�شي

 طائلة، أموال على الحصول أمل على المعاملة، هذه في للاشتراك دفعهم في وحاجتهم و�أسهم عوزهم

 دون  تر�ت لو تيال الحالمة الفئة تلك ابسح على هنا الثراء �قوم ثم ومن مكلف، وغیر سر�ع ثراء أو

 قدراتها حجم �فوق  قد الذي المرتفع السعر بذلك ات تلك الشر�اتمنتج شراء على أقبلت لما تغر�ر

 .المال�ة
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 �قوم حیث لمنتجاتها، الشر�ات هذه تسو�ق طر�قة في �كمن الخلل �انیرى �ذلك نفس ال�احث  -

 غیر �كونون  أو للاشتراك، همجذب سبیل في للناس والتوقعات الفرص بب�ع �الاهتمام المسوقین �عض

 العلاقات علىون �ذلك �عتمد أو خدماتهم، أو سلعهم عن التحدث عند مخادعین أو دق�قین

 .الاجتماع�ة النتائج عن النظر �غض تالخدما أو السلع تسو�ق بهدف الاجتماع�ة
 

 الاحت�ال والغش ظاهر في�أن  )2017، من صید الفوائد مقت�س( یرى یوسف من جهته �ذلك -

 الناس وتمني التغر�ر أسلوب و یت�عون  الوهم للناس یب�عون  مإذ أنه MLMنشاط موزعي شر�ات 

 .�الثراء السر�ع
 

 التسو�ق�ة عروضه من كبیر جزء �اقتطاع�قوم  MLMشر�ات  الموزع في ) �أن2010یرى بلفق�ه ( -

 هاجتهادات من هذا �سول متأخرة، مرت�ة في المنتجات تأتي بینما النظام، وشرح العمولات عن �الحدیث

من الموزعین، ومثال  كثیر �ه توصي �قول ال�احث �أن الشر�ات نفسها بل ،وحماستهالشخص�ة 

في دلیل المسوق الخاص بها، حیث تعرض  Forever Living Productsذلك ما تقدمه شر�ة 

 ما یلي:

 

o  التقد�مي؟ عرضك یتضمنها أن �جب التي المواض�ع هي ما 

 الموزعون  علیها �حصل أن �مكن التي عن تحدث :الحوافز. 

 لذلك توض�ح�ة دوائر وارسم للمجهود، المتضاعف النمو وضح :الش�كي التسو�ق. 

 ونموها المالي وموقفها الشر�ة عن تحدث :الشر�ة. 

 عامة �صفة عنها تحدث :المنتجات. 

 عن الصغیر العمل حجم مثل الموزعین، أمام المتاحة الخ�ارات اذ�ر :الخ�ارات 

 المفضل والعمیل الش�كة، بناء بواسطة الكبیر العمل حجم أو �القطاعي، الب�ع طر�ق

 .عل�ه التر�یز �جب الذي

 استمارة و�ذلك الاشتراك، استمارة وتعبئة التسجیل ك�ف�ة اشرح :التسجیل ك�ف�ة 

 .الشراء
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 يالموزعین �قعون ف عند عرض أدلة المانعین لنظام التسو�ق الش�كي، �أن نفس ال�احث �قرر -

 في میوقعه قد مما التسو�ق�ة مش�كته توس�ع في طمعا لها المسوق  المنتجات فوائد في والتهو�ل الم�الغة

 .والغش التدل�س أو الكذب

التي تقوم على نظام ثنائي استخلص قرني  DXNد دراسة لخطة العمولات لشر�ة �عمن جهته و  -

 ) أمر�ن هما:2011(

o ومحاولة للمستهلك نفس�ة ساتار د على شك ولا تعتمد لتيا لخططا لهذه العال�ة الفن�ة الحِرَف�ة 

 . الشر�ة جنود من جند�ا ل�كون  وتأهیله برمجته

o شر�ة إعلانات إحدى فتبدأ ،الحلم كلمة على والدعا�ات الإعلانات هذه تر�یز DXN ع�ارة� 

 الأحلام" :فتقول المستمع أو المشاهد أذن في تهمس �أنهامرأة لا رخ�م عذب صوت من

 كنت أو �حلمك تؤمن كنت إن... ، را�الاستمر  عل�ك لكن.... الوصول صع�ة تكون  قد ناأح�ا

 ".. حق�قة الحلم ستجعل �أنك فاعلم بذاتك تؤمن

 MLMنظام تعو�ض و مكافأة قوة الب�ع لشر�ات . تكی�ف 2

ال�احثین  أغلب تر�یزنجد أن  MLMطة في شر�ات ق الحدیث عن حجم قوة الب�ع الناشفي س�ا   

السو�لم على غرار  MLMفي شر�ات  الموزعینانصب على نظام تعو�ض و مكافأة  سلامیینالإ

) و �ا�كر 2013و ال�مني () 2006( الأشقرو  )2017، مقت�س من صید الفوائد؛ 2013؛ 2004(

) و غیرهم، 2013) و السلمي (2004) و الضلاعین (2010ق�ه (ف) و�ل2014) و بن صالح (2014(

 :�ما یليالنقاط التي نوجزها خلال حیث �ظهر ذلك من 

 . أنواع خطط المقاصة1.2

خطة لا ؛ینظر لخطط المقاصة من خلال وجود نوعین هما اخطط المقاصة، عادة م عف�ما �خص أنوا    

نظم مقاصة متعددة مستو�ات لا تتطلب ذلك التوازن، وهذا ما یوضحه التي تتطلب التوازن و الثنائ�ة 

 التالیین : �م الممثل �الشكلینسالتق
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 الخطة الثنائ�ة التي تتطلب التوازن مثال یوضح  ):1-4(شكل رقم 

 )2010المصدر: مقت�س من بلفق�ه (

 

 الخطة المتعددة المستو�ات التي لا تتطلب التوازن مثال یوضح  ):2-4(شكل رقم 

 )2010المصدر: مقت�س من بلفق�ه (

خطة المقاصة غیر مؤثر في الحكم علیها �ون ما �قع من ال�احثون نوع للإشارة، فانه غال�ا ما �عتبر    

  خلل في النظام الثنائي ینطبق �ذلك على النظام متعدد المستو�ات.
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 توظ�ف رجال الب�ع . 2.2

 ول هذا العنصر في موقفین �ما یلي:حفي هذا الصدد �مكن تلخ�ص نظرة ال�احثین الإسلامیین 

ما �جعل الموزع �جلب  بذل جهد مقابله عدمالغرر و  طرق التوظ�ف فیها نوع منموقف یرى �أن  -

 هو �أخذ عمولات عن مب�عاتهم من دون مقابلقومون بدورهم �جلب أشخاص آخر�ن و أشخاصا �

بین شروط  أنه هذا ما جعل مجلس الإفتاء �اندون�س�ا �حدد من عوض ما �ش�ه في ذلك الر�ا،و 

سو�ق الخاصة �ه �أن �قدم �ل ما یلزم یلتزم الراعي في ش�كة التأن  MLMجواز نشاط شر�ات 

 الأعضاء الجدد من نصح و إرشادات و مهارات لازمة لهم. 
 

 :) 2016(ال�حر، في المقابل، موقف یرفض هذه الادعاءات نظرا للأس�اب التال�ة -

o على عدد المشتر�ین هي في مقابل تدر�بهم على  الراعي أن العمولات التي �حصل علیها

هنا  فلا ر�ا ،في مقابل عوضعر�فهم �أحواله وأنواعه وطرائقه، فهي التسو�ق و��فیته، وت

جلب عدد معین من المشتر�ین والحصول على عمولته  فقط في محاولةول�س الأمر 

على قدر رؤوسهم و�نتهي الأمر �جلوسه في بیته لتأت�ه عمولته دون مقابل، بل �ستمر 

هم فر�قه وهو مسؤول عنهم، ف�أخذ على تدر�بهم و�عدادهم للتسو�ق ومتا�عتهم ف�ه لأنـ

 .عمولته على هذا العمل

o  كون الرا�ح من �شترك أولاً ل�كون قر��اً من رأس الهرم ف�حصل على التسو�ق الهرمي في�

عمولات أكثر، وأما في الش�كي فالذي �حصل على العمولات من یتا�ع فر�قه ف�سوّق أكثر 

و�نحصر الر�ح ف�من �ان في رأس  عدد من المنتجات ولهذا ینغلق الأمر في الهرمي

 .الهرم، في حین إنه �ستمر في الش�كي فیر�ح �ل من ف�ه على قدر جهدهم

 م�كانیزمات مكافأة قوة الب�ع . 3.2

ذات النظام  Biznasأعلاه المتعلق �طر�قة اتساع أعضاء ش�كة الموزعین لشر�ة  �الرجوع للمثال   

 لخطة توز�ع العمولات ما یلي: ممن خلال دراسته ون فیلاحظ ال�احث الثنائي
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هذا المبلغ �قابله منتجات �ق�مة  للتسو�ق،تفرض الشر�ة على الموزعین دفع مبلغ مالي �شرط  -

 دولار، 100

 9لن تعطي الشر�ة أ�ة عمولات عن توظ�ف أشخاص جدد ما لم �جتمع تحت الموزع الراعي  -

 تسعة أشخاص و هذا ما تسم�ه الشر�ة "�الدرجة"،

 اصة الذي تتعامل �ه الشر�ة هو نظام "ثنائي"،نظام المق -

 ) إضافیین �ل شهر،2�ل شخص جلب موزعین ( �إمكانالشر�ة تروج أنه  -

عدد الدرجات في مجموع الأعضاء، و�تم صرف العمولة بناء في ینظر تحتسب العمولة �التالي:  -

یبلغ المجموع  لامث في المستوى الثالث ، ففيإسقاط الدرجات في المستوى السابقعلى ذلك �عد 

)، ف�صرف للعضو عمولة أشخاص 9مجموعة واحدة من وهو یتضمن درجة واحدة (أي  14

تخصم  درجات 3ا یتضمن وهذ 30یبلغ المجموع ف في المستوى الرا�ع أما .دولار 55ق�متها  واحدة

 = ق�متها درجتان، فتصرف عمولتان بذلك یت�قى و السابق ى منها درجة واحدة صرفت في المستو 

تخصم منها  درجات 6وهذا یتضمن  62وع المجمیبلغ ففي المستوى الخامس  أما دولار. 110

، 165=55×3عمولات، أي  3درجات، ف�صرف  3فی�قى  3الدرجات في المستوى السابق وهي 

 .وهكذا

أن عدد الأعضاء في �ل مستوى �ساوي ضعف العدد في المستوى الذي قبله، � �مكن الملاحظة -

هو  ، وعدد الأعضاء في المستوى العاشر16= 4 2هو عضاء في المستوى الرا�ع عدد الأ أن أي

2 10 = 1024. 

�أنه ) 2011قرني () و 2006( الأشقرو السو�لم  �ل من �قول على هذا النظام من الحوافز مفي تعل�قه   

المتحصل  ، ما �عني أن العمولةلا �حصل على عمولة الا قبل مضي الشهر الثالث  العضویبدو جل�ا أن 

بذلك �علق  دولار ثمنا لاشتراكه، 100قد دفع دولار في حین أن هذا الأخیر  55علیها من قبله هي 

نمو الهرم إلى أر�عة مستو�ات تحت العضو على أقل ی أنلا بد إذن من أجل تحقیق أي ر�ح السو�لم �أنه 

 25000عمولة الشهر�ة للعضو التتجاوز سنها�ة السنة  إذا تواصل نمو الهرم فانه في فانه ،كذلك.تقدیر

 ،القمارما �عتبر حسب ال�احث عین الغرر و  ملیون دولار 200ین تفوق العمولة وفي غضون سنت ،دولار

 ملیون دولار خلال سنتین فقط . 200دولار مقابل عائد �ق�مة  100فالعضو یدفع 
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التسو�ق الش�كي من المفترض ) �أن نظام 2013فیوضح السو�لم ( مولات�النس�ة لم�كانیزمات دفع الع   

أن �كون الراعي ضامنا لعمولة الموزعین من تحت، مثل  كز على ب�ع المنتجات�ان حق�قة یرت إن�ه 

بذلك �قول  ،هكذالذي �ضمن حق المضارب الذي �عده و المضارب االذي �ضمن المؤجر حقه و  الأجیر

�أخذ في التناقص من ط�قة  حقون ن اللاالسو�لم أننا سنجد مقدار العمولات التي یتحصل علیها الموزعو 

حد معین مقبول من أجل التوازن  لأخرى وهذا من المفترض �ه أن �حدد عدد الط�قات أو الوسطاء في

 .أن �ل ز�ادة في الحد تعني خسارة الوسطاءو  �ذا لأن الموزعین �ص�حون منافسین ل�عضهم ال�عضو 

�كي لا �حصل ذلك لكون العمولات التي یتحصل علیها ففي الحق�قة نجد أنه في نظام التسو�ق الش لكن   

السو�لم و �نما تدفعها الشر�ة، �حیث أنها تأخذ حسب تدفع من طرف الراعي لكل مجموعة و الموزعون لا 

�حه مما اشتراه لأن �ل شخص �شرائه للمنتج تدفع لكل شخص ر من ق�مة المنتجات و  )2013ال�مني (

لانتشار موزعیها على ا MLMذلك �فسر جل�ا سبب حث شر�ات و  ف�هق�مة أر�احه متضمنة  قد دفع�كون 

 ون أنفسهم منافسین ل�عضهم ال�عض.�عني أن الموزعین بهذا الشكل لا یر  التوسع من دون قیود، ذلكو 

والتي تعتمد الخطة  DXN 1) �التعلیق على خطة عمولات شر�ة التسو�ق الش�كي 2011�عقب قرني (   

، حیث یرى ال�احث �أنه لو أردنا Biznasلحد �بیر مع تلك المذ�ورة أعلاه لشر�ة  شروط تتشا�هالثنائ�ة و 

حساب احتمال نجاح العضو في الحصول على الأر�اح مع افتراض أن احتمال استطاعة العضو على 

عضوا جدیدا ( تحقیق درجتین) من أجل  18، بذلك فهو �حتاج لجلب %80جلب شخصین �ل شهر هو 

وهو احتمال  %1.8= 18)0.8دولار)، ف�كون احتمال تحقیق ذلك هو ( 100للاشتراك (استرداد ما دفعه 

ن أجل تحقیق عمولة شخص م 8190، لكنه ی�قى مقبولا �المقارنة مع احتمال توظ�ف ضع�ف جدا

�النظر لمنطق فحسب ال�احث و  فهو منعدم تقر��ا، 0≈8190)0.8الذي �قدر احتماله ب (دولار و  25000

 �عكس مقدار الغرر الفاحش.  الشيء الذي تحقیق العمولة الأخیرة ش�ه منعدمن الاحتمالات فا

، Biznasو  Gold Quest 2المعروفتین ب  MLMفي إطار دراسة مقارنة لخطة العمولات لشر�تي    

) �أن الشر�تین تتفقان في خطة العمولات في نقطة 2017یرى الضر�ر (مقت�س من موقع صید الفوائد، 

لو ترك ینمو دون ضا�ط لأدى إلى  العضوفي أن دخل  انتتفقالموزعة، �حیث یرى �أنهما  حجم الأر�اح

مع و  ،�صورة غیر متناه�ةه حول دون نمو دخل�إفلاسهما ومن ثم وضعت �ل شر�ة في نظامها �ا�ح 
                                                            

  /http://www.dxnmlm.comموقع الشر�ة :   1
  )Quest Net )Wikipedia ،2016 و  هي نفسها شر�ة  net-Q هي نفسها شر�ة  Gold Questشر�ة   2

http://www.dxnmlm.com/
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عل فبینما تجالعضو، اتفاق الشر�تین في المبدأ إلا أنهما اختلفتا في الك�ف�ة التي �ك�ح بها نمو دخل 

Gold Quest  ًدولار  2400هو ما �عادل یتمثل في دورة واحدة في الیوم و  أعلى للدخل سقفاو  زمن�احدا

دولار في  48000أن دخل العمیل المشترك �مر�ز واحد لا یتجاوز و في خمسة أ�ام في الأسبوع فقط 

الانس�اب  عن طر�ق عمل�ة فإن الكا�ح یتمثل في إدخال المشتر�ین Biznasشر�ة  في أما ،الشه
1Spillover خطوة في الشهر في سلة واحدة یتقاسمون ف�ما بینهم (وفق  20الذین تجاوزت خطواتهم ال

عدد  فإذا زاد خسارة،ر�حا و دولاراً) 55خطواتهم المتكونة) الدخل المستقطع من القاعدة للخطة الرئ�س�ة(

  .زاد الدخل الخطوات المتشكلة قل الدخل و�ذا قل

�ض�ط جواز  اضا�طا خاص 12د حدد مجلس الإفتاء �اندون�س�ا �ما أسلفنا الذ�ر فق من جهة أخرى،   

ضوا�ط تخص نظام العمولات  خمس 5ضا�طا نجد  12، حیث أنه من بین الMLMنشاط شر�ات 

 :)Zulaeha ،2017( ��ف�ة إعداده من طرف الشر�ات، حیث تتمثل تلك الضوا�ط ف�ما یليو 

مقابل أداء عمل حق�قي مرت�ط نحها شر�ة التسو�ق الش�كي العمولات التي تم�جب أن تكون  -

الخدمات، �ما أن هذه العمولات من المب�عات �جب أو ق�مة المب�عات من المنتجات و  أساسا �حجم

 . للعضوأن تكون هي الدخل الرئ�سي 

عند تحقیق حجم العلاوة الممنوحة من قبل شر�ة التسو�ق الش�كي محددة الق�مة �جب أن تكون  -

 دد من المب�عات من المنتجات أو الخدمات. مح

�شكل منتظم  Passive Incomeلا �جب أن تمنح الشر�ة أ�ة عمولات أو علاوات �دخل خامل  -

 من دون أن �قابل ذلك ب�ع لمنتجات أو خدمات.

عمولات أو علاوات بوقوعه في الإغراء ( حث الأعضاء لا �جب أن یؤدي حصول العضو على  -

 الب�ع�ة و السعي وراء العمولات و العلاوات). على تترك أهدافهم 

لا �جب أن �كون هنالك استغلال أو عدم تساو للفرص في توز�ع العمولات والعلاوات بین أعضاء  -

 المستوى و أعضاء المستوى التالي. 

 
 

                                                            
 ب في الفصل الثالث: خطة العمولات.أنظر شرح طر�قة الانس�ا  1
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في  MLM) دراسة لمعرفة مدى التزام شر�ات Zulaeha )2017في هذا الس�اق، أجرى ال�احث    

، حي أنه أخذ في دراسته شر�ة التسو�ق الش�كي الإفتاءالتي حددها مجلس بتطبیق الضوا�ط اندون�س�ا 

وزعین في الشر�ة وجد ال�احث �أن الم أعلاه�النظر في الضوا�ط و  Artha Mulia Qives 1المعروفة ب 

بناءا على جهد الموزعین من تحتهم، فقد  Passive Income�أخذون عمولات في شكل دخل خامل 

�ذلك دائما ما تكون فضل�ة لمن دخل في الشر�ة م�كرا و ال�احث �ان نظام العمولات �عطي دائما الأ خلص

 . أر�احه أعلى من أر�اح من هم تحته

) في دراسته SHOLIHATI )2012خلص في دراسة لشر�ة تسو�ق ش�كي أخرى، و  في نفس الس�اق   

التي حددها  طلم تحترم مجموعة من الضوا� رةالأخی�ان هذه  �اندون�س�ا K-Link Internationalلشر�ة 

 Royal   Crownاك، حیث یرى �أن الموزع في الشر�ة عند مستو�ات معینة مثلهن الإفتاءمجلس 

Ambassador,   ،و Ambassador, Emerald Managerو Sapphire Manager, Diamond 

Manager  خلص إل�ه  ، �ما أنه مثل مادون جهد في المقابل علاوات�حصلون علىZulaeha  فان

هذا ما اعتبره من قبل الدخل الخامل و  ،الموزعین الأوائل �حصلون على دخل أعلى من أولئك اللاحقین

Passive Income. 

الخامل ) في حدیثهما عن الدخل 2017( Zulaeha�ذا ) و SHOLIHATI )2012�فصل ال�احثان 

Passive Income، ز بین نوعین من الدخل:عندما یؤ�دان على  أنه �مكن التمیی 

أو عقلي أو : وهو الدخل النشط المتأتي مقابل جهد أو نشاط بدني Active Incomeدخل نشط  -

 �شمل هذا النوع من الدخل: العامل، مدیر الشر�ة و جهازه التنفیذي.استثمار مالي معین، و 

 

قم الشخص : و هو الدخل المتأتي من نشاط معین حتى ولو لم �Passive Incomeدخل خامل  -

�أي نشاط، و�كون هذا النوع من الدخل في الأنشطة المجمعة على شكل هرم أو تكتل، مثل : 

الاستثمار في عقود الامت�از، التسو�ق الش�كي، الاستثمار في الأسهم و السندات، و�ذا عوائد 

 حقوق الملك�ة. 
 

                                                            
 2017-08-20�خ الاطلاع: تار  /http://muliaarthaqives.blogspot.comموقع الشر�ة :   1

http://muliaarthaqives.blogspot.com/
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ن �حصلون على دخل خامل من یرى ال�احثان �أنه توجد فئة من الموزعیففي نظام التسو�ق الش�كي    

فئة �مكنها أن دون بذل أ�ة مجهودات تتعلق �الإشراف أو ب�ع سلع وخدمات أو توظ�ف، حیث أن هذه ال

مع ذلك لا تزال تكسب دخلا متأت�ا من نشاط غیرها من الموظفین من تحت تتوقف عن النشاط و 

Downlinesعلى ضرورة  12�س�ا في ضوا�طه ال یرى ال�احثان �أن اشتراط مجلس الإفتاء لإندون . بذلك

أمر ضروري من أجل عدم التكسب من هذا النوع من  تحصیل الموزعین لدخلهم مقابل نشاطهم فقط

 .) أعلاه5توضحه الشروط الخمسة (ما  و هذا الدخل،

�أن  Biznas) في إطار دراسته لخطة العمولات لشر�ة 2004، یرى الضلاعین (من جهة أخرى    

جهد الفر�ق أسفلهم �ما یوضحه الجدول الموزعین لدیها بناء على جهودهم و الأعضاء الشر�ة تكافئ 

 التالي: 

 

 )3-4(الجدول رقم 
 Biznasجدول یوضح الدخل المتولد من ز�ادة الأعضاء في شر�ة 

 فر�ق عملك نقطة تتكون  450عن �ل  دولار لمرة واحدة 55 الزمن المطلوب
 1 450 $55 شهر�ن

 9 450 $55 شهر

 18 450 $55 أسبوعین

 27 450 $55 أسبوع

 36 450 $55 أ�ام 3

 45 450 $55 یومان

 54 450 $55 یوم

 )2004المصدر: مقت�س من (الضلاعین،

�قه �عني �الضرورة ز�ادة فر �القول �أن ز�ادة الجهد للراعي و من خلال الجدول أعلاه �علق الضلاعین    

 9في مدة شهر�ن عندما �ان فر�قه مكونا من  $55ل على ذلك �ظهر من خلال أن الراعي تحصالدخل و 

�ض�ف  شخصا، 54عندما �ص�ح عدد الأعضاء  أشخاص، لكنه �حقق نفس الدخل في مدة یوم واحد

الضلاعین �القول أن المداخیل التحصل علیها هي من قبل جهد الراعي نظیر مجهوداته مع الفر�ق من 

 توج�ه و متا�عة.
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أن تحد من المكافآت  MLM) �أنه یتوجب على شر�ات 2004الضلاعین (یرى في نفس الس�اق    

الموزعة على الراعي في ق�مة عمل الأعضاء الذین تطلب الشر�ة منه جلبهم، فان �انت تفرض الشر�ة 

أما ما دونه من الش�كة فلا هم جراء تع�ه و نشاطه في جلبهم و ) أشخاص اكتفى هو ّ�أخذ عمولة عن9(

 ت عنهم �ما یوضحه الشكل التالي:�جوز له أخذ عمولا

 

 الط�قة التي تستحق عنها العمولةمثال یوضح  ):3-4(شكل رقم 

 )2004المصدر: مقت�س من الضلاعین (

) أشخاص أي (العضو من 9) �ستحق عمولة عن أول تسعة (1حسب الضلاعین، فان العضو رقم (   

ولة عنهم، أما التسعة أعضاء السا�قین عم فلا �ستحق 11و  10)، أما من �أتي �عده �الموزع 9إلى  1

أولئك الأعضاء قاموا �حث آخر�ن في حثهما على جلب أعضاء آخر�ن و  ) قد بذل جهدا1فان العضو(

) �ص�حان في 2و  1) لا ی�قى في قمة الهرم لأن العضوان (1على جلب أعضاء جدد، بذلك فالعضو (

 ..).،..5،6،9،12،13أشخاص ( 9قمة الهرم �عد أن �كونا 
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 بب�عها منتجاتها ترو�ج تستفید من �أن شر�ة التسو�ق الهرمي) 2016(یرى ال�حر في س�اق معاكس   

 عمولات على �حصوله �أر�اح هائلة الهرم رأس من القر�ب الأول الموزع �ص�ح حتى وهكذا �سادها، وعدم

الغیر  المنتج ثمن وادفعم الط�قات السفلى �ونه�شكلون  هم الذین الخاسر�ن المشتر�ین أموال من وهم�ة

 قدر على عمولات علىون ف�حصل المنتج و�شتري  �شترك من وخداع تغر�ر من واتمكن إذا إلا مقصود

فإن   الش�كيفي التسو�ق  أما .ینهار الهرم حتى وهكذا المنتج، بها اشتروا التي أموالهم نفس من عددهم

 للشر�ة المنتج ف�سوق  ینطلق ثم قلیلاً، أز�د أو وق الس �سعر لمنفعتها �الشراء مقصودة سلعة �شتري  الموزع

 تسو�قه على العمولة أخذ عمولته على للحصول المشتر�ین من المطلوب المشروط �القدر جاء إذا حتى

 الذي المال نفس من تكون  لا العمولة لأن ف�ه إشكال ولا �عوض عوضوهذا حسب ال�احث  المنتج،

 .المنتج مب�عات ر�ح من أو الشر�ة مال رأس من تكون  بل الهرمي، في �ما المنتج �ه اشترى 
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 خلاصة

وجهات نظر مختلف ال�احثین ض مفصل وشامل لمختلف أ�حاث و من خلال هذا الفصل حاولنا تقد�م عر 

حیث خلصنا �أن مختلف التوجهات تنقسم إلى مؤ�د الإسلامیین ف�ما تعلق �موضوع التسو�ق الش�كي، �

لل�حث في حق�قة تسو�ق الش�كي �شكل عام، فف�ما لاحظنا وجود أ�حاث موضوع�ة ومعارض لمفهوم ال

مفهوم التسو�ق  توجهاتفانه غال�ا ما تبنى  الإسلاميخصوص�اته في دول العالم التسو�ق الش�كي و 

تصورات سطح�ة تهمل الكثیر من جوانب هذا النظام الجد معقد، �ما الش�كي و الحكم عل�ه من خلال 

 غالب لا تأخذ �عین الاعت�ار ما توصلت له دراسات ال�احثین الغر�یین.في الأنها 

أ�ضا، فلم تخلص الدراسات السا�قة لل�احثین الإسلامیین لتوظ�ف مختلف ضوا�ط المز�ج التسو�قي 

الإسلامي من أجل تكی�فها للنظر في ضوا�ط المز�ج التسو�قي لشر�ات التسو�ق الش�كي، وهذا ما نحاول 

 . �عدها الدراسات اللاحقةلهذه الدراسة و  ل الفصل القادم �إطار مرجعيتقد�مه من خلا



:الخامسالفصل   

 

تقی�م المز�ج التسو�قي 

لشر�ات التسو�ق في 

ضوء المز�ج التسو�قي 

 الإسلامي 
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 تمهید

و�ذا في �ل من الفصل الثالث  MLMلمز�ج شر�ات  والشاملة بتحلیلنادراستنا المفصلة من خلال    

من خلال تقد�م ض�ط الإطار المرجعي للدراسة   التطب�قي هذا الفصلمن هذا ال�حث، نحاول في  الرا�ع

 و�ذا المز�جفي ضوء �ل من المز�ج التسو�ق التقلیدي  MLMلشر�ات  تسو�قي موضوعي للمز�جتقی�م 

، ما یت�ح والرا�ع�ل التحلیلات القائمة في �ل من الفصلین الثالث  مقار�ةمن خلال  التسو�قي الإسلامي

 MLMالمتعلقة بنشاط شر�ات وضع مجموعة من الضوا�ط من خلال تقی�منا الخاص محاولة لنا بذلك 

 �شكل عام.

هذه الضوا�ط من خلال مختلف  اخت�ارمن  قادم-سادس– تسمح لنا في فصلإن مخرجات هذا الفصل    

 . الجزائر �شكل أخصالإسلامي و العالم في الناشطة  MLMشر�ات  ل�عض مندراسة 
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 تقی�م المز�ج التسو�قي :الم�حث الأول

الترو�ج في المطالب ت مز�ج المنتج، السعر، التوز�ع و تناول تقی�ما لكل من مكونافي هذا الم�حث ن   

 .الأر�ع التال�ة

 الأول: تقی�م مز�ج المنتج  المطلب

سا�قة من تحلیلات نقوم بتقی�م مز�ج المنتج �النظر لما تم التطرق له في الفصول ال المطلبفي هذا    

مختلف المعاییر الواجب أخذها �عین الاعت�ار عند تقی�م مز�ج حول هذا المز�ج، ثم في مرحلة أخرى نحدد 

 .MLMالمنتج لأي شر�ة 

حیث یرتكز تقی�منا على أهم النقاط التي تم تحلیلها في هذا المز�ج �الرجوع لكل الدراسات السا�قة    

 كالآتي: 

 خصائص المنتجتقی�م . 1

 MLMن أغلب المنتجات في شر�ات نستنتج �أ �حثه حول خصائص المنتج من خلال �ل ما سبق   

 ظاهرا التي لا تهدف -المكملات الغذائ�ةخاصة صنف –والصحة ترتكز في نوع مستحضرات التجمیل 

 وتقد�مها منحیث �مكن لمصنعیها أو موزعیها من تصن�عها  ال�شري،للتأثیر أو تغییر وظائف الجسم 

مع ذلك فان صنف ، مكونة مما تدع�ه هيدون شروط أو قوانین تضمن �أنها تؤدي دورها أو حتى أنها 

ه الشر�ات �أن منتجاتها تشفي أو ذحالة ما ادعت ه وذلك فيالأدو�ة هذه المنتجات قد �عتبر من صنف 

  .تقي من أمراض مختلفة أو في حالة ما تم تصن�عها من خلال مكون جدید

 MLM شر�اتختلف متلزم  FDAفان ال ،نظرا لتشا�ه طرق تسو�قها مع طرق تسو�ق الأدو�ة   

�احترام مجموعة من القواعد المتعلقة بتسو�ق منتجاتها تحت نفس شروط تسو�ق الأدو�ة ما �عني ضرورة 

على قبل موزعین عادیین لا �ملكون القدرة  ول�س منتسو�قها من طرف أشخاص مختصین طبیین 

تفاعل تلك المكملات مع  التعرف على آثارها الجانب�ة أو آثاره الأمراض و ذحالات الإصا�ة به تشخ�ص

ضروري من أجل ذا التوجه الذي �عتبر جد منطقي و ، هالتي قد تكون جد خطیرةتزامن و أدو�ة تؤخذ �ال

 حما�ة صحة المستهلك �الدرجة الأولى.
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�جب ما قنا لها في الفصل الأول تتطابق و في إطار آخر، فان خصائص المنتج الإسلامي التي تطر    

مسألة الادعاءات  �كون على، أي التر�یز MLMالمسوقة من طرف شر�ات  أن تكون عل�ه المنتجات

تحدید طب�عة �ذا مسألة و  "�النصح الالتزام " عن طر�ق تر�یز التسو�ق الإسلامي على مسألة المغالطة

التي تقارب في طر�قة تسو�قها صنف  – المكملات الغذائ�ةالذین �إمكانهم تقد�م هذا النوع من  الأشخاص

لكي  ه المنتجاتلهذ الآثار الجانب�ة�مختلف المكونات و �ذا الدرا�ة �حیث یراعون مسألة النصح و  -الأدو�ة

خلوها من الشر�ة تثبت سلامة المنتجات و عن طر�ق تحصلهم على وثائق رسم�ة  "حلالا�كون المنتج "

 لشر�اتدراسات مخبر�ة من طرف هیئات مستقلة عن تلك ارسم�ة لنتائج و�ذا  ،لةمن مكونات مجهو 

 .دول�ة أو محل�ة للبلد الذي تنشط ف�ه تكون 

لا یدخل في  – تلك المتعلقة �المكملات الغذائ�ةغیر  –فان الحدیث عن �اقي المنتجات في المقابل،    

ف�الرغم من عدم تطرق ال�احثین  بینها و بین صنف الأدو�ة،مسألة النقاش حول إمكان�ة الخلط 

ما الا أن ومعالجة �اقي المنتجات  بین معالجة صنف المكملات الغذائ�ة الإسلامیین للتفرقة في أ�حاثهم

، و�قصد هنا �المنتج الحلال مشتر�ا بینهایتعلق �ضرورة �ون تلك المنتجات "حلالا" �عتبر شرطا جوهر�ا 

وذلك �النظر في حق�قة مكوناته الصحي للفرد مضرا على المستوى النفسي و ذلك المنتج الذي لا �كون 

 الحلال سا�قا. دیثنا عن المضافات الغذائ�ةمثل ح

 المنتج  إسترات�ج�ة. تقی�م 2  

حول تحدید مفهوم واضح للمنتج الحلال، فنجد  Nestorovicو  Alserhan�النظر لكل من طرحي    

  Nestorovic�ان أوسع بینما �ان طرح  Alserhanأن �لاهما یتفقان في جوهر الطرح الا أن طرح 

من خلال ذلك على أن المع�ار الصح�ح لتحدید المنتج الحلال �كمن في جوهره و الذي أدق، حیث نؤ�د 

�غض النظر عن وجود  Nestorovicلطب�عة �ما عرفه ن �كون حلالا خالصا في المصدر واین�غي أ

  من عدمه. Halalالعلامة التجار�ة 

التي تزعم شر�ات مة على الابتكار و ة المنتج القائ�النظر في إسترات�ج��أخذ حیزا أكثر أهم�ة ذلك  �ل   

MLM  النظر إلى المبتكرات على �ما تم التطرق له  الإسترات�ج�ة�أنها تعتمد علیها، حیث تتطلب هذه

وأنه من الضروري تمح�ص هذه الجوانب قبل الأخذ  انب الخیر والشر والصح�ح والفاسدأنها تتضمن جو 

�التطو�ر المستمر  التخلص منها، ف�مكن التعامل مع هذها وابها، فإذا أمكن تنح�ة العناصر الفاسدة و��عاد
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في المبتكرات، أما إذا �انت جوانب الفساد فیها متأصلة فلا  ل التخلص �التدر�ج من �ل المفاسدمن أج

 جدوى من الأخذ بها.

 المنتجات  من الانتفاع قصد. تقی�م 3

التمیز الفقهي �أنه توجد صور من شر�ات  ن في ندوة التسو�ق الش�كي لمر�زلقد أشار �عض المتدخلو    

MLM  ذلك  ،تسو�قهاقصد شراء المنتجات حق�قة دون �حثهم عن  همعند التقرب منلدیها  ینالموزعیؤ�د�

في  �ضرورة ال�حث أ�ضا یرى المتدخلون هنا  ،تلك المنتجات �عتبر عادلا وأن سعریؤ�دون انتفاعهم منها 

 الشراء.  ت خاصة ما تعلق �إلزام�ةهذه الشر�ا

في التسو�ق الإسلامي أو  دراساتمن  المتضار�ة أوجه النظر السا�قة و�النظر لمختلف في هذا الإطار   

 �حیث أنه�عتبر سل�ما  )2013محمد بن حسن الزهراني (قول ال�احث نرى �أن منطلق  فإنناالتقلیدي 

 MLMكم على نشاط شر�ات مع�ارا موضوع�ا للح �عد لا�عتبر ال�حث في مسألة مقصد شراء المنتج 

لا �مكننا الجزم حول �ذلك  ،�مكن الكشف عنها الا إن هم أرادوا ذلك والتي لاكون ذلك یتعلق بن�اتهم 

قصد �ل موزع في ال�حث عن المنتج أم العمولات لأنه توجد فئة منهم تقتني المنتجات �شكل مستهلكین 

لنظام امن قبل ظاهرة الاستهلاك داخل اعتبرنا ذلك نهائیین حتى ولو أنه في حدیثنا عن هذه الفئة سا�قا 

 ة.التي تعتبر طب�ع�ة في حدود معین

) حول قاعدة " مد عجوة"" �عتبر مناس�ا من ناح�ة 2013؛ 2004السو�لم (�حث  أنفیبدو  مع ذلك،   

دي تمنح مقابلا ماد�ا مضموما �فوق ذلك المقابل الما MLM، ففي حالة التأكد من �ون شر�ة إسلام�ة

و الم�سر والقمار الشيء الذي المفرد فلهو دلیل على أن م�كانیزمات عملها تجر قوة الب�ع للوقوع في الر�ا أ

، هذا ما وذلك مهما �ان قصد الموزع الحق�قي المنتج أم العمولات أم الاثنان الإسلام�ة مالتعال�یتنافى و 

   ذا الفصل. نقوم ب�حثه عند الحدیث عن مفهوم الدخل الخامل لاحقا في هس

 مز�ج السعرتقی�م الثاني:  المطلب

نقوم بتقی�م مز�ج السعر �النظر لما تم التطرق له في الفصول السا�قة من تحلیلات  المطلبفي هذا    

حول هذا المز�ج، ثم في مرحلة أخرى نحدد مختلف المعاییر الواجب أخذها �عین الاعت�ار عند تقی�م مز�ج 

 .MLMالسعر لأي شر�ة 



256 
 

ا في هذا المز�ج �الرجوع لكل الدراسات السا�قة حلیلهحیث یرتكز تقی�منا على أهم النقاط التي تم ت   

 كالآتي: 

 الأسعار ه�كل. 1

في مز�ج السعر الإسلامي  لمختلف ال�احثین مس�قا لوجهات النظر إل�هلمجمل ما سبق التطرق �النظر    

أن یتفق الطرفان على �حیث  ،ب واضح في التحلیلتقار  فانه �إمكاننا التماس MLMلشر�ات التقلیدي و 

 إنمامرتفعا  �مختلف أنواعها) MLMأسعارها (أسعار منتجات شر�ات مستوى السبب الحق�قي في �ون 

ذي �فرض �تلة ضخمة من العمولات والعلاوات الو  المقاصة المتعدد المستو�اتیرجع أساسا لطب�عة نظام 

ما �جعل من نس�ة  ن الوسطاء متمثلین في "قوة ب�ع الشر�ة"التي ین�غي توز�عها على عدد ضخم مو 

 MLM، �ذلك یبرز ذلك من خلال قدرة شر�ات التكال�ف المتغیرة تفوق �شكل �بیر تلك التكال�ف الثابتة

من سعر ب�ع  %50على تخف�ض أسعار منتجاتها من خلال منح خصومات قد تصل أو تفوق ال 

  . MLMفي بر�طان�ا وغیرها من شر�ات  Amwayشر�ة  ما تطرقنا له مع غرار المنتجات على

�مكننا تحدید ما إذا  MLMفي الواقع، فانه من خلال النظر في طرق تحدید أسعار منتجات شر�ات    

كان لنظام المقاصة المتعدد المستو�ات انعكاس على مستوى أسعارها، �حیث أنه في حالة وجود انعكاس 

فان ذلك س�كون حتما  الغیر محدود لقوة الب�ع العمولات والعلاوات للعدد متمثلا في تكلفةلنظام المقاصة 

  . في هذا المز�ج والضوا�ط الإسلام�ةما یتنافى  طرق تحدید أسعار منتجاتها �سبب

 . طرق تحدید الأسعار 2

مي مس�قا لوجهات النظر لمختلف ال�احثین في مز�ج السعر الإسلا إل�ه�النظر لمجمل ما سبق التطرق    

�حیث یتفق الطرفان في  التماس طرحین رئ�سیین في التحلیل؛فانه �إمكاننا  MLMوالتقلیدي لشر�ات 

تعتبر جد مرتفعة مقارنة مع  MLMأن أسعار المنتجات المسوقة عبر شر�ات الطرح الأول �القول �

ل�احثین في مز�ج أو تعتبر مرتفعة �النظر لمنفعتها �النس�ة ل المنتجات المسوقة في التسو�ق التقلیدي

 .الإسلامي (السعر العادل)السعر 

تلجأ لتحدید أسعار منتجاتها  MLM�فسره وجود عدد من شر�ات  آخرففي المقابل یبرز طرح  لكن،   

 شر�ة �انت تط�قه ذلك ما مثال عرضها شر�ات تسو�ق تقلیدي منافسة، تو�ات متقار�ة مع تلك التي تـ�مس

Novuss  عض شر�ات و�MLM .أخرى 
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، MLMفي ظل ما تطرقنا له حول ه�كل أسعار منتجات شر�ات من خلال الطرحین السا�قین و    

�كون  -Novusعلى غرار شر�ة  – MLMالذي �قع بین وجود شر�ات ف�ظهر جل�ا ذلك التناقض و 

ما �سمح لها بوضع أسعار منتجات  -�الدرجة الأولى–�إمكانها التحكم في تكال�ف نشاطها المتغیرة 

 لأسعار منتجات شر�ات التسو�ق التقلیدي في نفس السوق، بینما تتفق وجهات النظر من جهة  منافسة

لمنتجاتها �مستو�ات جد مرتفعة �سبب نظام المقاصة  اتفرض أسعار  MLMأخرى �القول �أن شر�ات 

في بذلك یتوجب ال�حث �شكل أكثر تفصیل  لعمولات على عدد ضخم من الموزعین،المبني على توز�ع ا

لتلك العلاقة سعر/ جودة و التي تعكس  MLMذلك للتأكد من احترام شر�ات و  ق�قة هذا التناقضح

  .جالمتعلقة بهذا المز�منفعة متقار�ة مع سعر المنتج حسب ما تم تقد�مه سا�قا في الضوا�ط الإسلام�ة 

 Amway�منع  FTC، فان قرار ال1972لسنة  FTC Amway vsمن جهة أخرى و�النظر لقض�ة    

من فرض أسعار ثابتة على قوة الب�ع �عتبر ملائما وضرور�ا من أجل تأكید شرط المنافسة و�ذا عدم 

ن خلال منع مظاهر الاتفاقات م–�ما أكد عل�ه الإسلام  والمستهلك النهائي�كل من الموزع  الإضرار

ام لمختلف ، و�الرغم من اعتماد هذه القاعدة �شكل ع1من خلال ضوا�ط مز�ج السعر أ�ضا-الخف�ة

من أجل  طب�قها على الواقعن الضروري التأكد من احترامها و فی�قى م ك الوقتمنذ ذل MLMشر�ات 

 .الأسعارتجنب �ل مظاهر التغر�ر في 

 .تقی�م إسترات�ج�ة السعر3

ینصب حول  MLMشر�ات  أن تر�یز�اعت�ار  KOŠNAROVÁالذي قدمه  لطرحا�النظر في    

تتمثل أساسا في تلك العمولات -التي هي ع�ارة عن تكال�ف متغیرة سو�ق و دراسة تكال�ف التوز�ع والت

ما �جعل أسعار منتجاتها مرتفعة �المقارنة مع  -لقوة ب�عها MLMالعلاوات التي تمنحها شر�ات و 

 MLM اتأن شر�� نفس ال�احث �ذا الطرح الذي یرى ف�هو ، منتجات شر�ات التسو�ق التقلیدي

الم�اشر لا تحتاج للتفاوض مع مختلف الوسطاء التقلیدیین ما لا یدعوها للرفع  �اعتمادها على طرق الب�ع

ق تحدید الأسعار (العنصر طر  عند النظر في�ل ذلك مرهون هنا �مكننا القول �أن  منتجاتها،من أسعار 

 حدهاو ادها التوز�ع الم�اشر في التحكم في العدید من التكال�ف �اعتم MLMقدرة شر�ات ، أي �السابق)

 .الوساطة التقلید�ةل الجماهیري و من استخدام الاتصا

                                                            
  الأولأنظر الضوابط في الفصل   1
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صحة �مكننا تحدید  MLMفانه من خلال النظر في طرق تحدید أسعار منتجات شر�ات  في الواقع   

العلاوات فان ذلك یؤ�د �أنه ولات و سعارها تتأثر �شكل م�اشر �حجم العمتبین �ان الأ فإذا ال�احث،طرحي 

�قابله على العكس فان �ل ذلك  حكم في جزء من التكال�ف المتغیرةت على الت�الرغم من قدرة تلك الشر�ا

حجم �بیر جدا من الوساطة �سبب قدرة توسع حجم قوة ب�عها الغیر محدودة ت�عا لخصائص التسو�ق 

 .الش�كي

 مز�ج التوز�عتقی�م  الثالث: المطلب

طرق له في الفصول السا�قة من تحلیلات نقوم بتقی�م مز�ج التوز�ع �النظر لما تم الت المطلبفي هذا    

ثم في مرحلة أخرى نحدد مختلف المعاییر الواجب أخذها �عین الاعت�ار عند تقی�م مز�ج  ا المز�ج،حول هذ

 .MLMالتوز�ع لأي شر�ة 

یرتكز تقی�منا على أهم النقاط التي تم تحلیلها في هذا المز�ج �الرجوع لكل الدراسات السا�قة  هنا   

 كالآتي: 

 داخل النظام.العمولات عن استهلاك المنتجات 1

مر�ك�ة الولا�ات المتحدة الأ و�ذا منمن غالب الدول الأور��ة  في الظاهر أنه هناك اتفاق�یبدو حال�ا    

عمل�ة التوظ�ف من أجل أن تعتبر شر�ة  ول�س منمشتقة من المب�عات المكافآت كون تأن  ضرورة على

التفرقة بین  ف�ه من دون أن تتم الملاحظ هنا �أن هذا الاتفاق قد تم لكن هم،لدیالتسو�ق الش�كي قانون�ة 

عمل�ة ب�ع المنتجات داخل النظام أو تلك التي تكون موجهة للمستهلك النهائي، أي أن استهلاك المنتجات 

 FTCفان تحرك ال  مع ذلك ،طب�ع�ا لا �جب أن �طرح أي إشكال داخل النظام �عتبرا أمرا مشروعا

السابق المتعلق  الإشكاللا یزال �طرح نفس  %66را �محاولته وضع حدود لهذه الظاهرة عند حدود مؤخ

  ذلك من خلال أجهزة الرقا�ة الظرف�ة. إث�اتعلى التحایل و��ف�ة  MLM�قدرة شر�ات 

یین الإسلامال�احثین  آراءمع ) �المقارنة 2013اختلاف رأي ال�احث السلمي ( في المقابل، و�الرغم من   

ف�ما �خص مسألة استهلاك المنتجات، فان الاتفاق �ان واضحا �اعت�ار مسألة الحصول على  السا�قة

تلك الأموال  إرجاع، مع ذلك ی�قى الطرح المتمثل في العمولات عن استهلاك المنتجات أمرا غیر مقبولا

ح الشر�ة موارد مال�ة للشر�ة أو التصدق بها غیر عملي �ونه �كرس ظاهرة استهلاك المنتجات و�ذا �من
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 ول�س منكون المكافآت مشتقة من المب�عات ل�س من المفترض بها تحصیلها من أجل تحقیق مبدأ أن ت

   .عمل�ة التوظ�ف

و Micklitz  ، Monazzahian�مكننا القول �أن توجه �ل منفانه  �المقارنة مع ما سبق طرحه

Röβler  (1999) ونه لا  ك المنتجات ی�قى هو الأنسباستهلابتحدید شرطین على العمولات من�

 أو   %66 تهلاك المنتجات ما �خرج قاعدة السوى �التر�یز على مسألة منع أ�ة عمولات من اس�عترف 

من التحایل على  MLM�منع شر�ات من الاعت�ار و " Percent Plus Rule 50 %50قاعدة زائد 

  هكذا قواعد.

 . استرات�ج�ات التوز�ع2

التوز�ع التي تنتهجها حال�ا شر�ات  إسترات�ج�ةحول مسألة  الغر�یینمختلف ال�احثین  اتلدراس ر�النظ   

MLM  شر�ات  إسترات�ج�ةفان الملاحظ هو أن هذا الطرح یر�ز على تأطیرMLM  قانوني،  إطارفي

�ذا نظام لنوادي الشراء لابتعاد عن �ونها مخططات هرم�ة و حیث لمسنا من هذه الشر�ات محاولة ا

Buying clubs نظام مب�عات �الإحالة ،Referrals ال�انصیب ، نظام للمراهنات وLotteries نظام ،

 Business الأعمالأخیرا �نظام لفرص و  Franchise، نظام لعقود الامت�از Securitiesللأوراق المال�ة 

Opportunitiesمن  ن تهرب من أي نوعتفسیره جل�ا ب�حث تلك الشر�ات �أ ، �ل هذا السعي �مكن

�ذا لمیثاق و  الرقا�ة، فهي قد نجحت في أن تخضع فقط للقسم الخامس من قانون اللجنة الفدرال�ة للتجارة

، أي أن هذه الشر�ات حسب هذا التوجه لن نفسها WFDSAو DSAال الذي تعده �ل من  الأخلاق

ة المكاسب و �ذا حق�قة معلومات تتعلق �طب�عة نشاطها و تكون ملزمة بتقد�م أ�ة وثائق أو نشر أ�

 الخسائر التي قد تعطي للسلطات في الدول التي تنشط فیها حول مدى سلامة هذا النظام من عدمه.

قانون اللجنة للقسم الخامس من  MLMخضوع شر�ات  من المفترض أن �كون في هذا الإطار ف   

ه أن �كون من خلال الموزع بدرجة أولى مثل ما هو مفترض �للتجارة �فیلا �حما�ة المستهلك و الفدرال�ة 

خلص  فقد لكن على العكس ، -جانب مجموعة من التدابیر الأخرى  إلى–الأعماللنظام فرص خضوعها 

Taylor  أن شر�ات �القول�MLM  تعتبر نفسها شر�ات فرص أعمال لكنها في النفس الوقت لا تخضع

ا عند الموزعین حول من شانه أن �عطي تصورا خاطئ في حال تحقق ذلك فهذاف، الأعماللقانون فرص 



260 
 

ینتمون له خاصة وأن ترك نشاط هذه الشر�ات هكذا من شانه أن �كرس طا�ع حق�قة النظام الذي 

 التحایل.

فان تر�یز ال�احثین الإسلامیین حول  الذي ر�ز عل�ه ال�احثون الغر�یون في المقابل وعلى عكس الطرح    

مع  MLMالتوز�ع المنتهجة من قبل شر�ات  �ةإسترات�جالتوز�ع �ان من جانب مدى تلاؤم  إسترات�ج�ة

، سمسرة أو إجارة أو جعالة أو و�الةالتجار�ة في الإسلام بین �ونها شر�ات  مختلف استرات�ج�ات الوساطة

لا �جدر �ه هذا الاختلاف منطقي و  الا أن  MLM�الرغم من اختلاف آرائهم حول تكی�ف نشاط شر�ات ف

تفسیراته المبن�ة على كل فر�ق لد�ه مبرراته و ، فنشاط هذه الشر�ات ما �خص مشروع�ةف� إشكالاأن �طرح 

 منطق معین من الفهم لنظام عمل التسو�ق الش�كي الذي �عتبر من قبل نوازل العصر.

الإسلامي في اندون�س�ا و�ذا في مالیز�ا ومثله للمجمع الفقهي  فان توجه المجمع الفقهي في هذا الس�اق   

عت�ار نشاطها متوافقا مع التعال�م من أجل ا  MLMعلى شر�ات  من الشروطفي السودان لفرض عدد 

من قبل ال�احثین  MLMالتوز�ع لشر�ات  إسترات�ج�ة�جب أن تتر�ز دراسة  الإسلام�ة یبدو صائ�ا، فهنا

من خلال  �ظهروالذي  الإسلامیین في النظر في مدى التزامها �النشاط في ظل مجمل التعال�م الإسلام�ة

المفروضة من قبل ، فالشروط نظام "التسو�ق الش�كي الإسلامي" تزعم اعتمادها MLMر�ات بروز ش

الا أن الالتزام بها  ض�ط نظام التسو�ق الش�كي 2�انت لا تضمن �شكل �اف �نمختلف المجامع و 

  . حتم�ة �عتبر ضرورة MLMتطب�قها من طرف مختلف شر�ات و 

لمختلف  MLMا تطرقنا له حول ضرورة احترام شر�ات ، فان الرجوع في النظر ف�مآخرفي س�اق    

مختلف  تس الذي جعلالأسضوا�ط الوساطة التجار�ة من شأنه أن �ضفي مز�دا من التفصیل حول 

ه الشر�ة عند نشاطها یتوجب احترامها من قبل هذ�حددون شروطا  الإسلامیینالمجامع الفقه�ة وال�احثین 

عند  MLMال�احثین الإسلامیین حول مدى التزام شر�ات  ینب ختلافلاافان  في دول إسلام�ة، هنا

 لاختلافیرجع �الأساس  ، �ل ذلكالر�االقمار، أكل أموال الناس �ال�اطل و  لحدیث عن الب�عتین في ب�عة،ا

لحد الساعة، و�برز ذلك من  إشكالاتثیرا  ولا تزالتأو�لاتهم لحق�قة عمل النظام في النقاط التي �انت 

 لتال�ة:خلال النقاط ا

                                                            
  للإشارة، فانھ ستتم مناقشة مختلف تلك الشروط فیما یأتي من عناصر.2 
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جوهر الاختلاف حول وجود عقد مر�ب أو ب�عتین  إن: والقمار الر�ا، الغرر، ب�عةالب�عتین في   -

الشراء" والذي حین تطرقنا له في  إلزام�ةهو وجود شرط " الر�ا والقمار، و�ذا الغررفي ب�عة 

ف، بذلك ی�قى التخلي عن هذا الشرط من شأنه أن یلغي هذا الخلا تقی�منا لمز�ج التوز�ع قلنا �أن

 .MLMالتحقق منه مطلو�ا لكل شر�ة 

یرجع لمسألة ال�حث  ةجوهر الاختلاف بین ال�احثین في هذه النقط إن: أكل أموال الناس �ال�اطل -

و�ذا حق�قة �ون المنتجات ذات  (قاعدة مد عجوة وقاعدة ر�ح ما لم �ضمن) في تكافئ العوائد

في حق�قة هذا الاختلاف یرجع بنا لضرورة النظر  فائدة (قصد شراء المنتجات)، بذلك فان ال�حث

دي الذي �منحه إ�اه نظام في حق�قة وجود تكافئ بین الجهد الذي یبذله الموزع والمقابل الما

أما ف�ما �خص �ون المنتجات ذات منفعة، فان ال�حث في ذلك �كون من خلال النظر  المقاصة،

    ا سبق؛  في المعاییر التي قدمناها حول مز�ج المنتج ف�م
 

ف�ما یلي نقدم تق�ما لدراسات ال�احثین الغر�یین حول استرات�ج�ات التوز�ع المت�عة من قبل شر�ة 

Herbalife  و شر�اتMLM :شكل عام� 
 

 و المستهلك النهائي Herbalifeشر�ة . 1.2

�ذا و  Bill Ackmanمما سبق، یتضح جل�ا ذلك التناقض الواقع بین �ل من تصر�حات و أ�حاث    

من أجل تقی�م وجهة نظر �لا الطرفین قمنا �ال�حث حول مشروع�ة نشاطها، بذلك و  Herbalifeشر�ة 

؛ Milne )2016في مدى صحة تلك الأ�حاث و �ان أن اعتمدنا على أ�حاث موضوع�ة دق�قة ل 

a2017 ؛b2017؛c2017 ؛d2017  التي نوجز أهم ما جاء فیها ف�ما یلي:) و 

حول �ون مجمل  Herbalifeو Ackmanل تق�م مختلف تصر�حات �ل من في هذه النقطة نحاو    

الحصول على خصم من اقتناء –الموزعین لدیها قد انخرطوا في الشر�ة بهدف استهلاك المنتجات 

 من قوة الب�ع لدیها لم یتم تعو�ضها �ما ذ�رناه سالفا. %88فقط ما �فسر حسب الشر�ة �ون  -المنتجات

 USختلف تصر�حات الشر�ة حول معدلات استهلاك منتجها الأساسي لم Milneحسب دراسة    

Formula 1 Shake  10الشر�ة ب�عها ما �قارب ال  والتي صرحتفي الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة 

 ملایین عل�ة، حیث أظهرت النتائج ما یلي:
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 2015لسنة  USAفي  Formula 1 Shake نسب استهلاك منتج ):1-5شكل رقم (

 )Milne ,2016مقت�س من (المصدر: 

مع نسب الانسحاب للموزعین من الشر�ة  نظر في هذه الإحصائ�ات و مقار�تهافانه �ال  Milneحسب   

و التي تعكس طلب  Formula 1ملیون عل�ة من منتج  5.2فانه هنالك ما �قارب %90 و التي تقدر ب 

موزع)، فإذا �ان هذا  600000لي ( العدد الإجمالي قدر �حوا 2015موزع ترك الشر�ة سنة  544926

عن مصیره وقدم في  Milneالحجم الكبیر من الطلب على المنتجات تفقده الشر�ة �ل عام، فقد تساءل 

 :�التالي ذلك احتمالین

هؤلاء الموزعون الذین تر�وا الشر�ة ولم �جددوا اشتراكهم فیها لا یزالون �طلبون المنتجات  أنلو  -

 %39لمنتج من غیر الأعضاء تفوق حتما (ا وجدنا نس�ة استهلاك احالیین لكنمن الموزعین ال

 ملیون عل�ة)، وهذا لم �حدث، 3.9أي 

هؤلاء الموزعون غیر الأعضاء �طلبون حقا المنتجات لكان الأفضل لهم اقتناؤها عن طر�ق  أنلو  -

شر�ة �ون تكال�ف اقتناء المنتج أقل �كثیر منها من شرائه من ال Amazonالانترنت من موقع 

 توضحه نتائج الجدول التالي: وهذا ما %25أو موزع�ه �خصم 
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 )1-5(جدول رقم 

   Amazonأو  Herbalifeمن موزعي   Formula Shake1تكال�ف اقتناء المنتج جدول یوضح 

 

 )Milne ,2016المصدر: مقت�س من (

من اقتنائها  Amazonموقع منها عبر  أقلمن الجدول أعلاه یتضح �أن تكال�ف اقتناء المنتج ت�قى    

 اللازمة. والرسوم وتكال�ف الانضماماحتساب �ل الخصومات  وهذا معم�اشرة من موزعي الشر�ة 

 Amazon وخصوصا موقع�النظر في حجم المشتر�ات التي �جر�ها الأمر�كیون عبر الانترنت  -

فقط من حجم  %1عل�ة من هذا المنتج أي ما �قارب  89000نجد أنه فقط یتم ب�ع ما �قارب 

 المب�عات السنو�ة للشر�ة من طرف موزعیها. 

لتفسیر هذا الحجم الهائل من  هنا �أنه ت�قى الفرض�ة الأصح Milneمن �ل ما سبق خلص قد ف إذن   

أن هذا الحجم من الطلب هو من قبل  Bill Ackmanالطلب الغیر موجه للسوق �الاتفاق مع ادعاءات 

�ذلك �أنه �مكن أن یدافع ال�عض ضد  Milne�ض�ف  فیها،النجاح  فيوفشلوا موزعین انضموا للشر�ة 

 Milneانقطعوا عن استهلاك المنتجات، فیرد  قد هذه النتائج �أن الموزعین غیر الأعضاء ر�ما �كونوا

عل�ة سنو�ا �شكل  11�عادل  �القول �أن الإحصائ�ات تشیر �أن المستهلكین غیر الأعضاء �ستهلكون ما

 دائم.

 و التوسع في الأسواق  Herbalife�ة شر . 2.2

حق�قة �ما تروج له الشر�ة، حیث  Herbalifeمدى اتساع نشاط شر�ة  Milneفي هذه النقطة �عالج    

 Googleالمعط�ات الالكترون�ة عبر الو�ب قام في هذه النقطة �الاعتماد أساسا على موقع تحلیل
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Trends 3  ذا إحصائ�ات راء و ب�ع منتجات الشر�ة و ش(اتجاهات جوجل) لتحلیل إحصائ�ات عمل�ات�

 الموزعین لدیها، حیث نستعرضها �الآتي:   

الرسمي للشر�ة من طرف الموزعین وغیر الموزعین حجم الإق�ال على طلب المنتجات من الموقع  -

 التالي:�ظهر من خلال المنحنى الذي 

 

 )2017-2007ا بین (م Herbalifeإحصائ�ات الإق�ال على منتجات شر�ة ):2-5شكل رقم (

 )Milne ,2017المصدر: مقت�س من (

 توجهاتهم ( شراء أو استهلاك) عرفمن الشكل أعلاه �ظهر جل�ا �أن إق�ال الموزعین على اختلاف    

�ل المؤشرات المقترحة �عد هذه  أین تفید 2014إلى غا�ة منتصف سنة  2007تطورا ملحوظا منذ سنة 

خاصة �عد دخول الشر�ة في التحق�قات منذ تلك الفترة (منتصف سنة  �انخفاض في هذا الإق�ال الفترة

 ) و حتى صدور الحكم حولها. 2014

تظهر النتائج من ف اقتناء المنتجات أو للتوز�ع، حجم الإق�ال على الشر�ة من اجلف�ما �خص  -

 خلال المنحنى التالي:
                                                            

 من مقدمة الو�ب على عامة خدمة هي) Google trends: �الإنجلیز�ة( "تر�ندز جوجل ما �سمى" أو جوجل حصائ�اتإ  3
 تىش نحو استعمالها �كم�ات وارت�اطها معینة ال�حث مصطلحات إحصائ�ات لإظهار جوجل ب�حث تستند جوجل شر�ة

 العدد �مثل أعلاه العمودي بینما ،)2004 من یبدأ( الوقت �مثل السفلي الأفقي المحور. مختلفة لغات في العالم مناطق
 واللغة المدینة، الدولة، حسب على ترتیب�ا توزع ال�حث شعب�ة الب�اني، الرسم أسفل. عالم�ا ال�حث لأعداد الكلي

)Wikipedia،Nd( 
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 )2017-2004أو الاستهلاك ما بین (من أجل التوز�ع إحصائ�ات الإق�ال على الشر�ة ):3-5شكل رقم (

 )a2017, Milneالمصدر: مقت�س من (

من الموزعین  %88على ادعاءات الشر�ة �أن نس�ة تقارب ال   Milne�علق في هذا الصدد    

الحصول على تنضم بهدف التوز�ع و ) %12ال�اقي (حوالي ن من أجل اقتناء المنتجات �خصم و ینضمو 

 تائج الموقع تظهر ما یلي:العوائد، الا أن النظر في ن

 ل�س الاستهلاك ( المنحنى �الون الأزرق) ،بر إق�ال هو على عمل�ة التوز�ع و أك -

أین عرفت  2014إلى غا�ة منتصف سنة  2004كل المنحن�ات عرفت تطورا ملحوظا منذ سنة  -

 كل التوجهات انخفاضا �عكس حالة أداء الشر�ة الحالي. 

لته عن توجهات الأمر�كیین ( أو �ل من �جید استخدام اللغة من خلال �ل ما س�قت حوصف إذن   

أصعدة یر الذي تعرفه على هذه الأصعدة و مدى التراجع الكب لاحظی Herblalifeالانجلیز�ة) حول شر�ة 

و غیرها، نمو النشاط في بلدان أخرى مثل:   Amazonأخرى �ذلك ( الاهتمام �التوز�ع عبر مواقع مثل 

 البراز�ل).  

 FTC واحترام شروط Herbalifeر�ة ش. 3.2

و   Herbalifeعلى  FTCالشروط التي �انت قد فرضتها ال  أحد Milne یناقشفي هذا الصدد،    

من المب�عات إلى المستهلكین  %80�تعلق الأمر بتحقیق أشهر من أجل تحق�قها، و  10ا مدة أعطته

Customers. 
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 %90متها الشر�ة �أنها استطاعت تسجیل ما �قارب �حثه من الإحصائ�ات التي قدب  Milneانطلق  هنا

، حیث یرى )466926(عددهم  Preffered Customersمن موزعیها في قسم " المستهلكین المفضلین" 

Milne   أن الشر�ة قد تلاعبت �الإحصائ�ات مستخدمة عدة طرق من أجل الحصول على هذا العدد

 نوجزها في النقاط التال�ة: 

إلى استخدام عدة برامج تحفیز�ة من اجل جذب مختلف الموزعین الحالین لقد عمدت الشر�ة  -

ة المدى تعفي فیها دیون �ل الأعضاء ر ، حیث قامت الشر�ة بتقد�م عروض قصیوالسا�قین

الانضمام مجانا للشر�ة من دون أي التزام بدفع  وأنهم �إمكانهمالسا�قین الذین تر�وا الشر�ة 

 ،$50ب  واقتناء منتجعند الانضمام  $25على مبلغ  صولو�ذا الحتكال�ف انخراط سنو�ة 

لم یتوقف الأمر عند هذا الحد فقد عمدت الشر�ة إلى توسعة رقعة الموزعین   Milneحسب 

سنة و هي التي �انت تروج �أن الأمر یتعلق �الموزعین الذین تر�وا الشر�ة  13السا�قین إلى فترة 

 منذ سنتین فقط. 

ذلك عندما أطلقت الحملة �التوازي في نفس عدد الز�ائن و مسألة تضخ�م لقد تلاعبت الشر�ة في  -

" أین جعلت للموزعین في الهند نفس الموقع للتسجیل حیث أن الرا�ط Indiaالفترة في دولة "الهند 

Myherbalife.com 4  ما حلله ال�احث یت�ح للأعضاء في الهند التسجیل من دون تغییر اللغة�

ننسى التعداد  دون أن–ئ�ات تعتبر أول بلد في عدد الز�ارات لهذا الموقع لأن الهند حسب الإحصا

لو أنه حتى و   Milneأنها من أكبر الدول تحكما في اللغة الانجلیز�ة. �ض�ف و  -السكاني الهائل

وما تتغیر سوى اللغة  5قرر العضو في الهند استخدام اللغة الهند�ة فان ی�قى في نفس الموقع 

 .USAو هذا الأمر حس�ه لن تتفطن له الجهات المسؤولة في  USAبذلك في �أن العضو قام و 

أن الشرط و  ت الشر�ة تحقیق هذا العدد الكبیرأنه من خلال هذه الخدعة استطاع Milneیرى  -

للسنوات التال�ة �ون هؤلاء الز�ائن قد تم تحق�قه حال�ا و  FTCالذي �عتبر جوهر�ا من طرف ال 

نتجات الشر�ة فإنهم �اقون في قاعدة ب�اناتها �ون إلغاء تسجیلهم �قوموا �طلب ملم حتى ولو 

 ): Herbalife ،2016یتطلب منهم طل�ا خط�ا �ما یوضحه المقتطف التالي (

                                                            
  https://us.onlinecontract.myherbalife.comرا�ط الموقع:   4
أما عند تغییر اللغة ی�قى نفس  comhttps://us.onlinecontract.myherbalife.عند طلب اللغة الانجلیزیة یكون الراط ھو:    5

 https://in.onlinecontract.myherbalfe.comالموقع الرئ�سي : 

https://us.onlinecontract.myherbalife.com/
https://us.onlinecontract.myherbalife.com/
https://in.onlinecontract.myherbalfe.com/
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للستة  Myherbalife.com   بدراسة الإحصائ�ات المتعلقة �عدد زوار الموقع  Milneلقد عمد  -

 لال استخدام الموقع : خ ) من2017مارس-2016) أشهر الماض�ة (سبتمبر 6(

Similarweb6:و النتائج توضح �ما یلي ، 

 

 أشهر 6من أجل التسجیل �موزع لمدة إحصائ�ات الإق�ال على الشر�ة ):4-5شكل رقم (

 )c2017, Milneالمصدر: مقت�س من (

�أنه بتحلیل الب�انات للأشهر الستة نجد �ان عدد الأشخاص  Milneمن خلال الشكل أعلاه �علق    

�صل حتى لنصف العدد المذ�ور من  وهو لاشخص  148921الذین قصدوا موقع التسجیل �ز�ائن بلغ 

دقائق في حین  5-3�أن الوقت المتوسط للتسجیل في الموقع یتراوح بین   Milneقبل الشر�ة. �ض�ف 

 دق�قة ما �طرح تساؤلات إضاف�ة حول حق�قة الرقم.  12�شیر الموقع إلى حوالي 

من   Herbalife�أنه توجد تلاع�ات من طرف شر�ة  Milneجل�ا من خلال نتائج أ�حاث یبدو  إذن   

في حد ذاته لم  FTC. �النس�ة لنا فان توجه ال FTCز�ون الذي حددته ال  %80أجل تحقیق شرط ال 

�كن موفقا في فرض هذا الشرط حیث أعطى فرصة للشر�ة من اجل الظهور �شكل مغایر لما قد تكون 

هذا وحده بتسجیل ز�ائنها و  MLMمختلف شر�ات للشر�ة و  FTC�ان �الأحرى ألا تسمح ال  أنه�ه و لع

أن حجة الانخراط بهدف الخصم لا تعتبر مقبولة في هذا النوع من �سمح �معرفة الز�ائن الحق�قیین و ما س

 النشاط.

                                                            
  Similarweb.com.wwwالموقع هو :   6

http://www.similarweb.com/
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 FTCوآثار تطبیق شروط ال  Herbalifeشر�ة . 4.2

أشهر جعل �ل الأعین مصو�ة  10بتطبیق القواعد على فترة  Herbalifeو شر�ة  FTCإن اتفاق ال    

التي تعول تعم�مها للشر�ة و  FTCللنظر في مدى تأثیر مختلف الشروط التي حددتها ال  2017لسنة 

 في القطاع في وقت لاحق. MLMعلى �اقي شر�ات 

�التحقق من  Milne�حیث قام  2017في هذا الصدد، قدمت الشر�ة �شوفاتها للر�ع الأول من سنة    

 ف�ما یلي: والتي نوجزهاادعاءات الشر�ة 

، الا أن تحلیل  %17ث تحسنت مواردها بیتدعي الشر�ة �أنها تحقق نتائج جیدة في الصین �ح -

 الكشوفات أدناه یبرز ما یلي:

  )2-5(جدول رقم 

 )2017-2016بین (  Herbalifeكشوفات نشاط شر�ة جدول یوضح 

 
 )c2017, Milneالمصدر: مقت�س من (

برز �أن الشر�ة قامت �احتساب حجم من المب�عات لم تقم بتوز�عها في هذا یإن تحلیل هذه الكشوفات    

ول�س  %3حق�قة المب�عات نجد �أن الشر�ة عرفت انخفاضا في المب�عات ب  وأنه �احتسابالر�ع، 

 . العكس

) �ما یوضحه الجدول 2017- 2014( الضوء على تطور قوة الب�ع لدى الشر�ة بین Milneلقد ألقى    

 التالي: 
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 )3-5(جدول رقم 

 )2017-2014بین (  Herbalifeتطور قوة ب�ع جدول یوضح 

 

 )c2017, Milneالمصدر: مقت�س من (

أمر�كا الشمال�ة قد انخفض بنس�ة  في-جدد منخرطون -الب�عیبدو من الجدول أعلاه �أن حجم قوة    

 . FTCما �عتبر مؤشرا مهما لق�اس انعكاسات شروط ال  هوو الأول   الثلاثيفي   76%

�أن العدید من المؤشرات تأخذ في  Milneمن خلال دراسة أخرى على الر�ع الثاني خلص  -

الانخفاض منها: عدد الزوار لموقع الشر�ة شهر�ا، مب�عات الشر�ة، الانضمام للشر�ة انخفض ب 

 .%25نخفضت ب ، عوائد الشر�ة من تكال�ف انضمام الأعضاء ا30%

بدأت في الظهور على الشر�ة ما  FTCیبدو جل�ا أن أثار الشروط التي فرضتها ال مما سبق    

 .MLMمجمل شر�ات  وتطب�قها علىس�عكس لنا حتما مؤشرات �مكن استخدامها 

بدأت تظهر بوادر  Q2الثاني  الثلاثي�أنه خلال  )Milne)2017d ، یرى دراسة أخرى متصلةفي    

�عد أن عرفت في الر�ع  أمر�كا الشمال�ةذلك خاصة في و  FTCلشروط ال  Herbalifeر�ة تطبیق ش

الممارسات الجدیدة للشر�ة خلال حیث تشیر الإحصائ�ات و ، %76الأول انخفاضا في تطور قوة الب�ع ب 

 خلال الثلاثي الثاني %27انخفاض حجم قوة الب�ع ب  –الثاني �أن الأمور تأخذ في التأزم  الثلاثي

)Milne ،2017d(-  حیث أخذت الشر�ة حس�ه في السعي لمضاعفة جهودها الترو�ج�ة من أجل

�ما  جهودها التسو�ق�ة من الثلاثيتضاعف خلال هذا ر قدر ممكن من الموزعین ما جعلها توظ�ف أكب

 �ظهره الجدول التالي:
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 )4-5(جدول رقم 

 ثلاثيفي �ل  Herbalifeر�ة ش من طرف promotion مصطلحمرات استخدام عدد جدول یوضح 

 )2017-2015بین (

 

 )d2017, Milneالمصدر: مقت�س من (

خلال  أمر�كا الشمال�ةمن الواضح �أن الجدول أعلاه �عكس حجم تلك الجهود التي تبذلها الشر�ة في    

 مرة )0( �المقارنة مع مرة )12(أكدت خلالها على الترو�ج �استخدام المصطلح التي الثاني فقط و  الثلاثي

 Herbalifeتصر�حات المسؤولین في شر�ة و  Milneالأول، الشيء الذي یتناقض حسب  الثلاثيفي 

عین لا �أن الموز  -�ما فیها تطور قوة الب�ع-�فسرون فیها هذا الانخفاض في مؤشرات الشر�ة التي و 

�ونها  FTCفرضتها ال الب�ع التي ءات الجدیدة المتعلقة �التوظ�ف و الإجرایزالون �حاولون التأقلم مع 

 . -التوظ�ف–التوسع ب�ع و العلى  بذلك لا �كون التر�یز الأساسي الثاني الثلاثيدخلت حیز التنفیذ في 

تفطن الشر�ة لحس�ه یرجع ذلك فهذا الادعاء غیر صح�ح لأن  Milneلكن، فحسب نتائج دراسة    

هود الشر�ة سب�ا وراء مضاعفة ج�ان  والذيالأول بذلك الانخفاض الكبیر في قوة الب�ع  الثلاثيخلال 

 7 حملات ترو�ج�ة عشر) 10التي ر�زت خلالها على التوظ�ف من خلال إطلاق (لحملاتها الترو�ج�ة و 

  �شأن انخفاض المؤشرات، حیث أنه لا  Herblaifeفي ادعاء المسؤولین عن شر�ة لن Milne دفعما 

تصرح  على طا�ع التوظ�ف في نفس الوقت الذي ت ترو�ج�ة تر�ز فیها�عقل أن تطلق الشر�ة عدة حملا

ف�ه �أن قوة الب�ع لدیها تمر �مرحلة انتقال�ة تجعل التر�یز الأساسي ینصب على التدرب حول إجراءات ال 

FTC .     

                                                            
�حیث أن الموزع الذي �إمكانه توظ�ف  2017حملات، هناك الحملة التي أطلقتها الشر�ة ص�ف من بین هذه ال  7

أما اذا استطاع توظ�ف شخصین م�اشرة في رت�ة مشرف فانه  ،$400شخصین جدیدین �مكنه الحصول على رحلة �ق�مة 
 )Milne، 2017d(  نقدا $400�حصل على مبلغ 
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في الثلاثي الأول  Herbalife) �مقارنة تطور حجم مب�عات شر�ة Milne  )2017dفقد قام  �ذلك   

تأكید نتائج دراسته، حیث أن المسؤولین عن الشر�ة �ما أسلفنا الذ�ر قاموا وذلك من أجل  2017لسنة 

  Milneفي أمر�كا �الموازاة مع ذلك في الهند، حیث یوضح  Preffered Customers�إطلاق برنامج 

�أن المسؤولین عن الشر�ة �صرحون �أن الموزعین �مرون �مرحلة انتقال�ة تجعل تر�یزهم الأساسي ینصب 

ذلك ما �فسر حسبهم انخفاض حجم المب�عات في الأشهر الأولى من أقلم مع الإجراءات الجدیدة و الت حول

 .2017سنة 

فانه إن قمنا �مقارنة الإحصائ�ات المتعلقة بتطور حجم المب�عات لشر�ة  Milneلكن، فحسب    

Herbalife  لوجدنا النتائج  الهندو من أمر�كا الشمال�ة  وذلك لكل 2017سنة  والثاني منفي الثلاثي الأول

 الملخصة في الجدول التالي: 

  )5-5(جدول رقم 

 2017سنة  والثاني منللثلاثي الأول  Herbalifeلشر�ة  یوضح تطور حجم المب�عاتجدول 

 )d2017, Milneالمصدر: مقت�س من ( 

انخفاضا لكل  من خلال نتائج الجدول أعلاه یتضح جل�ا �أن حجم المب�عات في أمر�كا الشمال�ة شهد    

، في حین تشهد الهند نموا موج�ا لكلا %18و  %6.6ب  2017سنة  والثاني منمن الثلاثیین الأول 

 Prefferedففي الهند و مع تبني الشر�ة برنامج ، على التوالي %16.6و  %24.1الفترتین ب 

Customers ت في مب�عافان ذلك لم ینعكس سل�ا على حجم المب�عات ما یؤ�د �ان سبب انخفاض ال

 .   ما �عزز طرح ال�احث حول نفیها Herbalifeادعاءات مسؤولي  أمر�كا الشمال�ة لا تفسره تصر�حات

من  Milneقام  الب�ععلى التوظ�ف أو  MLMفي سعي منه لل�حث حول مدى تر�یز شر�ات  -

شر�ة  �عض من مؤشرات أداءحول  الدور�ة سلة من الإحصائ�اتدراسة لسل إجراءخلال 

Herbalife ) المؤشرات التال�ة: والمتمثلة في) 2017 – 2011بین الفترة 

 

o  حجم المب�عات ممثلا �حجم النقاط الكليVolume Point )VP( 

o  حجم النقاط للموزعین النشطینActive Leaders Sales )Active( 
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o  حجم النقاط للموزعین الجددNew members sales )New( 

انتشار نسب التغیر في برسم المنحن�ات الب�ان�ة التي تعكس  Milneقام  الإحصائ�ةفي س�اق دراسته    

من أجل تحدید  R de pearsonثم في مرحلة أخرى قام �استخدام معامل الارت�اط لبیرسون  مؤشر،كل 

 التال�ة:قوة العلاقة بین المؤشرات الثلاث �ما توضحه الأشكال 

 

 )2017-2011ثلاثي بین ( 26ل  Activeو VPمؤشر تإحصائ�ا ):5-5شكل رقم (
 )d2017, Milneالمصدر: مقت�س من (

 

 )2017-2011ثلاثي بین ( 26ل  Newو VPإحصائ�ات مؤشر ):6-5شكل رقم (

 )d2017, Milneالمصدر: مقت�س من (
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غیر قوي  یبدو Activeو VP�أن الارت�اط بین المؤشر�ن  Milneیوضح من خلال الشكلین أعلاه    

في  تعكس ارت�اطا موج�ا متوسطا، ق�مة وهي )0.51ق�مته ( والذي بلغته معامل الارت�اط �عكس وهو ما

ان تغیرات متماثلة في الارتفاع والانخفاض وهذا ما یؤ�ده معامل یبد� Newو  VPفان المؤشر�ن  المقابل

 تعكس ارت�اطا موج�ا قو�ا.  ق�مة وهي (0.74)الذي بلغت ق�مته الارت�اط و 

جل�ا  تعكس Activeو New�القول �أن ق�م معامل الارت�اط لكل من المؤشر�ن  Milne�علق  �ذلك   

 وذلك نظرالعمل�ة التوظ�ف ترجع أساسا  و�التالي مداخیلها Herbalife�أن المب�عات التي تحققها شر�ة 

 نظام هرمي لا یبنى على أساس الب�ع. MLMللعلاقة القو�ة بین المؤشر�ن، أي أن نظام شر�ات 

 التوز�ع �مخططات هرم�ة إسترات�ج�ة. 5.2

�الرغم من �ل الجهود المبذولة بهدف إ�جاد ذلك الخط الفاصل بین �ل من المخططات الهرم�ة و و  هنا   

المتمثلة أساسا في التر�یز على مسألة (إن �ان هنالك خط فاصل أساسا) و  شر�ات التسو�ق الش�كي

تطبیق لب�ع أكثر منه من جانب التوظ�ف و نب اتعتمد على جا MLMال�حث في إذا ما �انت شر�ات 

المخططات  ذهأن هذا لا �عد �اف�ا في ضوء مقدرة ه بذلك فنقول، السا�قة الذ�ر Amwayقواعد شر�ة 

الهرم�ة في التحول حسب الظروف من أجل إ�جاد غطاء قانوني لها �الاعتماد على تسو�ق منتجات 

 من أجل ذلك.  معینة أو تغییر خطة عمولاتها و طرق التوظ�ف

 توز�ع �نوادي شراء .إسترات�ج�ة6.2

 -من دون أن �كون ذلك حق�قة-من النشاط �نوادي شراء  MLMهدف شر�ات فان  رأینا سا�قا �ما   

ه ذعدد أكبر من المنتجات عن طر�ق ه عن تصر�ف منها تحت قوانین نوادي الشراء ما هو إلا �حث

 عن نوادي تغذیتها.   Herbalifeأبرزته دراسة شر�ة هذا ما یبدو جل�ا من خلال ما التجمعات و 
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 مز�ج الترو�جتقی�م : الرا�ع المطلب

�النظر لما تم التطرق له في الفصول السا�قة من تحلیلات  الترو�جنقوم بتقی�م مز�ج  المطلبفي هذا    

ت�ار عند تقی�م مز�ج حول هذا المز�ج، ثم في مرحلة أخرى نحدد مختلف المعاییر الواجب أخذها �عین الاع

 .MLMلأي شر�ة  الترو�ج

 حیث یرتكز تقی�منا على أهم النقاط التي تم تحلیلها في هذا المز�ج �الرجوع لكل الدراسات السا�قة �الآتي:

 الاتصال  إسترات�ج�ةتقی�م  .1

 التوز�ع �ظهر جل�ا مدى اعتماد شر�اتحنا السابق لكل من مز�ج المنتج والسعر و من خلال طر    

MLM  غال�ا على إسترات�ج�ة الدفعPush Strategy  التي تذهب في عمل�ة الاتصال من شر�ة 

MLM حیث أن هذا الانتقال یلائم خصائص الب�ع الم�اشر و لب�ع إلى المستهلك النهائي أخیراقوة ا إلى ،

 التسو�ق الش�كي �ما یبدو من خلال :

وخصائص أنها ذات جودة عال�ة  تي تدعيوالأولا �النظر لخصائص المنتجات التي تروج لها   -

 ، و�ما أن الب�ع الم�اشر عامة ما تمیز بهذه الصفة من خصائص المنتجات؛فر�دة

�النظر للعدید من الآراء المشتر�ة حول مستواها  والتي خلصناثان�ا، من خلال أسعار المنتجات   -

 تقلیدي؛ المرتفع �المقارنة مع المنتجات ذات نفس الاستعمال في التسو�ق ال

ثالثا، اعتماده على طرق توز�ع ترتكز أساسا على قوة ب�ع واسعة جدا تقوم �التعر�ف �مختلف  -

 .والعائلة والأصدقاء وزملاء العمللفئة الأقارب  وشرحها خاصةخصائص المنتجات 

منها تتوجه نحو هذه جعلت  MLM�الأخص طب�عة نشاط قوة ب�ع شر�ات ه الخصائص و ذ�ل ه   

�الاعتماد على  الاعلان�ن �ان من المفترض بها التخلص من مختلف تكال�ف فحتى و ة، لكن الاسترات�ج�

و �ذا تحقیق مزا�ا عدیدة أخرى للشر�ة، فهي في نفس   و التي أبرزها "قوة الب�ع" مختلف وسائل الترو�ح

قد تتسبب في جهل واسع للعلامات التجار�ة ما قد ینتج عنه تشك�ك  KOŠNAROVÁالوقت حسب 

 MLMتردد في التعامل مع تلك العلامة التجار�ة، �ما أن الكثیر یرون �أن طب�عة قوة الب�ع في شر�ات و 

سلب�ة و  الاسترات�ج�ةمن عدة نواحي ما �جعل انعكاسات مثل هذه جعل عمل�ة التحكم فیها صع�ة جدا ت

 الأخلاق.ا على جانب الكفاءة و الالتزام و ا�جاب�ة من عدة نواحي منه
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یبدو �أن نظام التسو�ق الش�كي یوفر فرصا للتكو�ن وتحسین �فاءة قوة الب�ع ف�ما یتعلق فقد  حق�قةفي ال   

ففي المقابل نجد �أن ما حصل  الفرد�ة والجماع�ة، لكن إمكان�اتهم�الالتزام وتكو�ن النفس و�ذا اكتشاف 

تفاهم الارت�اح و ق وعدم من خلافات خاصة بین الأزواج وحالات للطلا Mary Kayمع موزعي شر�ة 

) من خلال دراساته المیدان�ة، �ل ذلك �ستدعي Taylor )2016و�ذا نفس الشيء مع ما أشار له 

الانت�اه لمدى الفائدة أو الضرر على المستوى الاجتماعي الذي قد تتر�ه مثل هذه الممارسات في حال 

 تحققها.

) �القول �أن لنشاط قوة الب�ع Kohen )2001، فمما خلص له ال�احثون على غرار آخرفي س�اق     

 ف�ما بینها انعكاسات أخلاق�ة تتعلق خاصة �الممارسات التال�ة:

خاصة العائلة  اقتناء المنتجات المستهلكین في على والإكراه فرض الموزعین حالة من الضغط  -

 ؛والأصدقاء

 أو قد یتسبب في ضرر له في للمض�ف إحراجامض�ف ما �سبب -استغلال العلاقات ض�ف -

 �غطاء له؛ MLMو�ستخدم نظام  حالة ما �ان من ذوي السوابق القضائ�ة

استغلال العلاقات في العمل �حیث �حصل ما �سمى ب "تضارب المصالح" أین �كون الموظف  -

 أثناء عمله في حالة �ستغل فیها صلاح�ات عمله من أجل الكسب من هذه الشر�ات.

 ة والثراء السر�ع.تقد�م وعود �اذ�ة بتحقیق الاستقلال�ة المال� -

فان تر�یز قوة الب�ع على استغلال العلاقات العائل�ة أو المهن�ة من أجل تسو�ق المنتجات لا  بذلك   

�قدرة الأقارب  )Alabaum )2011و Peterson�جدر �ه أن ینعكس سل�ا علیها لأن تعلیق �ل من 

، لأنه في حال شعور عتبر صائ�اوالعائلة مثلا رفض شراء المنتجات دون تعرضهم لضغوطات معینة لا �

�عتبر  الأقارب والأصدقاء �عدم القدرة على رفض الموزع أو في حال تعرضهم لضغوط من قبله فان ذلك

و  Jewelwayو  Omnitritionممارسة غیر أخلاق�ة مثل ما ذ�رناه في عدة حالات من شر�ات 

 .غیرها

ا للحدیث بنفس وجهات النظر التي ر�ز علیها نجد �أن ال�احثین الإسلامیین انضمو  في نفس الس�اق   

�الحدیث عن الجانب الأخلاقي لممارساتهم، حیث تر�زت آراؤهم حول تلك   Tylorو Kohenكل من 

ووعود �الثراء  من تغر�ر وخداع�مختلف صورها  الدعا�ة المغرضة (الكاذ�ة)الممارسات التي تمس جانب 
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الحیز الأكبر من عمل�ة الترو�ج، �ل هذه الممارسات حسب غیرها من ادعاءات تأخذ الغة وتهو�ل و ��مو 

    ال�احثین الإسلامیین یتم تر�یزها على فئة ذوي الدخل المحدود خاصة.

انعكاس ذلك فان الحدیث عن المح�ط الذي تنشط ف�ه قوة الب�ع له أهم�ة �الغة، ف �ذلك آخرفي س�اق    

 عل�م�ة لفائدة الموزعین تجنبهم الوقوع في ممارساتمن خلال تحقیق مح�ط داخلي مناسب (توفیر مواد ت

من طرف  (مح�ط خارجي) الأخلاقمیثاق �ذا من خلال تفعیل غیر أخلاق�ة بین �عضهم ال�عض) و 

�قي حبرا و  ذ�رنا في حالات معینة لم یتم تفعیله�عتبر ضرورة �الغة، حتى ولو أنه �ما   MLMشر�ات 

 . 8على ورق 

 الب�ع  م�كانیزمات مكافأة قوة. 2

 بل  عمولات م�اشرة عن عمل�ة التوظ�ف لا تمنح MLMیتضح أن شر�ات  من خلال عرضنا السابق   

لكن یبدو جل�ا أن عمل�ة التوظ�ف  ،�ل العمولات المحصلة تكون مرت�طة بتحقیق حجم مب�عات للز�ائنأن 

اللذان و  Downline2ع الموز و  Distributor1تتم مكافأتها �شكل غیر م�اشر، فكلا من الموزع الراعي 

، لكن ما یلاحظ هو أنه �الرغم من تساوي المب�عات قاما بتوظ�ف موزعین جدد تحصلا على عوائد أكبر

أضعاف عوائد  3بلغت تقر��ا  Distributor1) الا أن عوائد 200PVالشخصي لكلاهما (

Downline2  حصل�)Distributor 1   حظ أنه �لمامنه نلاو ، من العمولات في الش�كة)  %66على 

 5 لد�هالذي  Distributor1 زاد عدد الموزعین من الأسفل في الش�كة �لما ارتفعت العوائد، فالموزع 

مرات العمولة التي تحصل علیها الموزع  3 ه تحصل على عمولة أكبر �ما �قاربموزعین في ش�كت

Downline2  مرة من الموزعین   19ل موزعین فقط، بینما ق�مة العوائد أكبر �ما �قارب ا لد�هالذي

downlines1, 3, 4   .اللذین لم �قوموا �عمل�ة التوظ�ف 

فهي �جب أن  والتوظ�ف معاتكافئ قوة الب�ع على �ل من عملیتي الب�ع  MLM�ما أن شر�ات    

تحرص دائما على ص�اغة خططها �ما �ضمن تلافیها الوقوع في مشاكل قانون�ة مثل ما حدث مع شر�ة 

Amway آخرها  والتي �انت ر �عدهاوالكثیHerbalife  .ما تطرقنا له سا�قا� 
 

                                                            
جمع�ة الب�ع الم�اشر في الولا�ات المتحدة الامر�ك�ة، و �ذا تكر�م شر�ات  و انفصالها عن LegalShieldشر�ة    8
4Life Research LLC, Nerium International, and Jusuru International Inc  الرغم من انتهاكها لمیثاق�

 الاخلاق.
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التي تعتبر الهیئة الأكثر ) و FTCخلصنا �القول �أن اللجنة الفدرال�ة للتجارة الأمر�ك�ة ( في هذا الإطار   

وضعه في أطر قانون�ة تضمن حما�ة مختلف تأطیر عمل نظام التسو�ق الش�كي و نشاطا في سبیل 

�ذا مختلف أشكال المخططات الهرم�ة، خلال تنظ�م نشاط عقود الامت�از و قامت �ه من الأطراف مثل ما 

یها التي صدر فو  Herbalifeإلى غا�ة قض�ة  1975سنة  Amwayمع  شر�ة  FTCفمنذ قض�ة ال 

نلاحظ سعیها الدائم لتحدید ذلك الخط الفاصل بین مختلف أشكال  2016الحكم في جو�ل�ة من سنة 

تلك الشر�ات القانون�ة للب�ع الم�اشر بواسطة نظام التسو�ق الش�كي، حیث دائما ما �ة و المخططات الهرم

منه ما �كون على كانت تر�ز اللجنة �أنه یتوجب أن �كون تر�یز خطة العمولات على عمل�ة الب�ع أكیر 

 �لا اعتبرت مخططا هرم�ا. عمل�ة التوظ�ف و 
 

د الإطار المناسب لمدى هذا التر�یز، ف�عدما �انت ف�ما سبق، لاحظنا سعي اللجنة من أجل تحدی   

فما فوق  %50أن تضمن تحقیق على الأقل �أنه یتوجب  Jewelwayاللجنة سا�قا قد حددت في قض�ة 

أي لغیر المنخرطین في نظام الشر�ة، حیث سمیت تلك القاعدة  –من العوائد من المب�عات خارج النظام 

ورجعت "، فنجد �أنها تخلت عن هذه القاعدة �عد ذلك Percent Plus Rule 50 %50ب "قاعدة زائد 

�ما  Vemmaفي قض�ة و  لى الب�ع أكثر من التوظ�ف. لاحقاالمطال�ة بتر�یز خطط العمولات ع إلى

 من العوائد من المب�عات للز�ائن  %51فكرة أن تحقق الشر�ة نس�ة تفوق ال   FTCفقد رفضت ال  ذ�رنا

من المب�عات للمستهلك النهائي فقط، أي  %51تحقق نس�ة تتعدى ال أن  FTCحیث فرضت علیها ال 

الذي �انت تعتبره استهلاك المنتجات داخل النظام و  أن توجه اللجنة بدأ ینصب للتوجه نحو تحدید مقدار

 تفترض تحقیق مب�عات للز�ائن %70�ن �انت قاعدة الا من دون تحدید قیود معینة حتى و سا�قا مسموح

من خلال قض�ة  جدیدة�ذلك في خطوة . أشرنا فلم یتم تطب�قها على أرض الواقعبق و أن إلا أنه �ما س

Herbalife  فقد توجهت الFTC  تنص من خلالها على أنه یتوجب  2016لتطبیق قاعدة جدیدة سنة

 لم تفرض من ها مع ذلكلكن للز�ائنمن العوائد من المب�عات  %66على الشر�ة تحقیق ما لا �قل عن ال 

ه العوائد من المستهلكین النهائیین فقط، مع ذلك حددت ق�مة ذل هذه القض�ة وجوب أن تشتق هخلا

تتجاوز ق�مة  ألا�حیث �جب  1998سنة  Futurenetالاستهلاك داخل النظام �ما قامت �ه مع شر�ة 

 .$200ال  Herbalife الداخلي لشر�ةالمشتر�ات بهدف الاستهلاك 

طط هو أساسا على عمل�ة التوظ�ف ول�س ه الخذمن خلال ه MLMت بذلك، یبدو أن تر�یز شر�ا    

حول نظام عمل  FTC) ال Kohm )2004هذا ما أشار إل�ه �ما ذ�رنا سا�قا على عمل�ة الب�ع و 
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أن ب�ع  یرى حدیثة، أین  أشكال��ف�ة نشاطها تحت �شف مدى تطورها و ،أین المخططات الهرم�ة 

تأخذ الص�غة القانون�ة، فمن من خلال دراسة ال  MLMشر�ة الخدمات لوحده لا �جعل من تجات و المن

FTC  لحالات شر�اتMLM  الأخیرة  �ظهر جل�ا أن المخططات الهرم�ة الحدیثة لا ترتكز أساسا  في

ل تحاول دفع مكافآتها للموزعین على  مختلف تكال�ف الانطلاق المدفوعة من قبلهم (رسوم الانخراط) ب

حیث أن أكثر وعة على ب�ع السلع أو الخدمات، و �حیث تبدو �أنها مدف ه المدفوعاتالتستر على هذ

الأسالیب شیوعا لتحقیق هذا الهدف هو من خلال فرض مستوى معین من المشتر�ات الشهر�ة �جب أن 

 �حققها الموزع من أجل الحصول على تلك المكافآت.

ه المكافآت في نظام ممول أساسا ذهب�ع السلع والخدمات یولد شكل�ا بینما یبدو أن ف من جهة أخرى،   

تلك المكافآت تمول من المشتر�ات المطلو�ة من أجل الحصول على  فان من هذه المشتر�ات, ففي الواقع

الذین بدورهم �قومون إنما �حققها من مدفوعات آخر�ن و  الحق �المشار�ة في النظام، فكل فرد �حقق أر�حا

مخطط تحو�ل �جعل الغالب�ة مشابها لالذي أكثر ما �كون  �الدفع من أجل الحصول على أر�احهم الشيء

 الكبرى من المنخرطین ف�ه �خسرون.  

حول  �الغالب حدیث ال�احثین الإسلامیین ولو أنه تر�زفیتضح من خلال �ل ما سبق �أن  نإذ   

) حول 2013السو�لم (المخططات الثنائ�ة الا أن ما خلص له ال�احث في م�كانیزمات مكافأة قوة الب�ع 

ه حول دراسات حول الب�ع أو التوظ�ف �عتبر إضافة ق�مة لما تطرقنا ل MLMمع�ار تقی�م تر�یز شر�ات 

 إضافةمن خلال التحقق من هذا المع�ار  )2013السو�لم (ال�احثین الغر�یین، ز�ادة على ذلك فقد قدم 

 معاییر طرق التوظ�ف التي تطرقنا لها أعلاه.تمكننا من التأكد من 

تعتیر جد هامة  )2012( SHOLIHATIو  )Zulaeha )2017فان دراسة �ل من ي س�اق آخر، ف   

واضح من خلال �اندون�س�ا �شكل  الإفتاءحول وجود مفهوم الدخل الخامل الذي تحدثت عنه لجنة 

ففي حال تحقق ذلك فان وجود الدخل الخامل في  لدیها، MLMالضوا�ط التي وضعتها لنشاط شر�ات 

لنشاط شر�ات  فانه �النس�ة ،�ق الش�كي �الرغم من عدم طرح ذلك إشكالا لل�احثین الغر�ییننظام التسو 

MLM  معرفة رأي الإسلام ف�ه أولا. قد �طرح اشكالا، لذا وجب الإسلام�ةفي الدول 

الد�تور تماد على أ�حاث الد�تور السعدي و �الاع-حسب التوص�ات التي قدمها الضلاعین هنا و�    

�عدم جواز منح أي نوع من العمولات أو العلاوات ما عدا ما -) 2004ت�س من الضلاعین، البوطي (مق
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تعلق منه بنشاط الموزعین الم�اشر�ن (الخط الأمامي للراعي)، و �ذا ضوا�ط مجلس الإفتاء في اندون�س�ا 

�شكل  Passive Incomeتقد�م عمولات أو علاوات �دخل خامل  MLM، �أنه لا �جب على شر�ات 

لمجمع الفقه الإسلامي �النظر لفتوى ا �قابل ذلك ب�ع لمنتجات أو خدمات، و�ذا نتظم من دون أنم

الذي یرى �أنه لا مانع من أن تدفع الشر�ة للمسوق �الإضافة للعمولات الم�اشرة مكافأة النظام �السودان و 

هنا نجد �ان وجهات النظر تحقیق التوازن في حساب العمولات، فالذي �عتمد على النظام الثنائي و الش�كي 

 منقسمة حول فهم مسألة الدخل الخامل.

نجد �أن ال�احثین الإسلامیین لم یتطرقوا لنظرة الإسلام  �النظر في مختلف الأ�حاثفي نفس الس�اق و    

لهذا المفهوم �شكل منفرد الا عندما تم ر�ط هذا المفهوم صراحة عند دراسة نظام التسو�ق الش�كي �ما 

 رهم من ال�احثین في اندون�س�اغی) و 2017( Zulaeha) و �ذا SHOLIHATI )2012أ�حاث أشارت له 

إن الملاحظ من  .Passive Incomeحول تلك العلاوات التي ��فها ال�احثان من قبل الدخل الخامل 

ل الاهتمام الكبیر من قبل ال�احثین في اندون�س�ا حول دراسة هذا النوع من الدخل هو صراحة ذ�ره من قب

، لذلك �ان علینا ال�حث �شكل أكثر حول طب�عة هذا الدخل 12مجلس الإفتاء �اندون�س�ا في ضوا�طه ال 

وذلك من أجل معرفة رأي الإسلام في ذلك  أو أنشطة تتضمن هذا الدخل الخاملفي ضوء ممارسات 

 �شكل أكثر وضوح.   

نجد �أنه في هذه السنوات الأخیرة كي التسو�ق الش��النظر في �عض القضا�ا المعاصرة �الموازاة مع    

" Paid To Click Sitesانتشر نوع من الأنشطة عبر الانترنت تعرف ب "مواقع الضغط على الانترنت 

)PTCالتي تملكها شر�ة جوجل رار شر�ة الدعا�ة عبر الانترنت و ) على غGoogle  التي �طلق علیها و

تقوم �عرض إعلانات مختلف ها الأشخاص و التي یتعاقد معهذه الشر�ة ، Adsense Google 9ب 

�عرض مختلف الإعلانات حسب ملاءمة   Adsenseالشر�ة المتعاقدة معها على مواقعهم، �حیث تقوم 

 المحتوى لكل موقع لشخص متعاقد معها، ثم تمنح عوائد مال�ة تتمثل في عمولات حسب معاییر معینة.

                                                            
�سمح لأصحاب مواقع الو�ب بوضع  جوجل هو برنامج إعلاني تا�ع لشر�ة :  )Google AdSense (جوجل أدسنس  9

 Text Advertisements إعلانات ادسنس علي مواقعهم عن طر�قه، والإعلانات تختلف شكلا، إما تكون إعلانات مكتو�ة

وهذه الإعلانات تخدم  Video Advertisement أو إعلانات فیدیو Image Advertisements أو إعلانات مصورة
معلنین قد تعاقدوا مع جوجل مس�قا, �حیث �عرض جوجل إعلاناتهم �مقابل مادي �قتسمه جوجل مع أصحاب المواقع التي 

أو �احتساب عدد  Per-Click تظهر فیها الإعلانات. یتم الدفع للإعلانات إما �احتساب عدد الضغطات التي قام بها الزوار
 )Per-impression.)Wikipedia ،2017 رات التي ظهر فیها الإعلان على الموقع المعلنالم

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84
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 ):2014الخصائص التال�ة (موقع ر�ح المال، تعمل بنظام عمولات تتجسد ف�ه PTCإن معظم شر�ات 

  PTC مواقعمعظم ف ،عرض الإعلاناتالحصول على أموال لنقر و  PTCللعضو في مواقع  �مكن -

 ؛تقدم الإعلانات الجدیدة �ل یوم والتي �مكن النقر علیها من قبل الأعضاء

 ؛ .0،02$ إلى 0،001 من و�دفع ثان�ة (30-5) ل�عض الوقت لكل إعلان أن ینظر عموما -

 للحفاظعرض الإعلان ف�ه لا �حتاج العضو  الوقت الذي یتم خلال -

  ؛تفعیل شیئا آخر �كون نشطا، ف�مكنه الإعلان نفسه لأن الصفحة نفس على

 عند تجم�ع العضو لحد أدنى من عمولات یتم تحو�لها إلى م�الغ مال�ة �مكن سحبها،  -

أو أكثر  4سنت عن �ل نقرة ولها  1تقدم  PTC هو النقرات: معظم مواقعللكسب المفتاح الرئ�سي  -

نتات أو أكثر یوم�ا من هذا س 4 �كسب العضومن الإعلانات �ل یوم. في هذه الحالة، سوف 

 ) �التالي: $240-180�مكن أن �حقق العضو أر�احا من عدد النقرات (�مثال  .،الموق 

 $ x 0,20 $ = 6 یوما x 0,01 $ = 0,20 $ 30 إعلان 20

عاموق 30-40    x 6 $ = 180 $ -240 $ 

 اسم العضو و الذینفي الموقع تحت  االذین سجلو  الأشخاص�سب المال من نقرات  �مكن �ذلك -

انضموا إلى الذین  (وتسمى الإحالة الم�اشرة) و Referralsدعاهم العضو الذین  الأشخاصهم 

الذین لموقع و جلین مس�قا في اأو الأشخاص المس �العضو،الموقع تحت را�ط الإحالة الخاص 

، یوما أو أكثر لقاء أجر (وتسمى الإحالات المستأجرة) 30لمدة  موقع الإعلانات للعضویؤجرهم 

تأجر الإحالة على مبلغ ففي �ل مرة �قوم الأشخاص �النقر في مواقعهم �حصل العضو الذي اس

التي  تكون العمولات من الإحالة  تساوي نصف الأموال   PTC في معظم مواقعمالي معین، و 

عن النقر وتوقف  Referralsفي حالة توقف �عض الأشخاص ) ، و %50تلقاها المستأجر لها (

یتم توفیر نظام "إعادة التدو�ر" الذي �قوم �استبدال الإحالات الغیر نشطة �أخرى المداخیل عنهم 

               ):                                       $1200-900نشطة، �ما أن الدخل قد �صل إلى (

 $ x 1 $ = 30 یوما x 0,005  $ = $ 1 30 إعلان x 20 ر�فرال 10

 $ x 30 $ = 900 $ -1200 موقع 30-40
 

و ذلك  Goldفي مثال عن طرق الارتقاء، �مكن للعضو أن �حصل على عضو�ة ذهب�ة  -

 .دولار 100عندما تصل أمواله من عمولات لحوالي 
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إحالة، �مك للعضو �عد  1250وصول العضو إلى  ة�مجرد الحصول على العضو�ة الذهب� -

 فقط.  ذلك التوقف عن النشاط والاهتمام بتأجیر الإحالات

نجد انقساما  تكی�ف نشاط هذا النوع من الشر�ات�النظر في مختلف الأ�حاث حول من جهة أخرى و     

اسا بنشر تعلق أسواضحا حول تكی�فها، فمنهم من یرى �ملاءمتها للتعال�م الإسلام�ة تحت شروط ت

لشر�ات تروج للر�ا أو الكحول أو القمار وغیرها،  إعلانات عرض مواقع إ�اح�ة أوإعلانات م�احة ولا تقوم �

أو أن �حترم الأعضاء حقوق الملك�ة للمواض�ع التي �ضعونها على مواقعهم الشخص�ة (موقع 

IslamWeb،2007؛ موقع 2015؛Youtube ،2012هناك من ال�احثین من نجد �أنه  قابل). في الم

الغرر وأكل أموال الناس یرى �عدم جواز التعامل مع هذه الشر�ة وذلك لوقوع الأعضاء فیها في القمار و 

 خاصة ما تعلق بنظام الإحالة وتكسب الغیر منه من دون أي جهد أو عمل یذ�ر، �ال�اطل 

خلال الضغط على  أو أن الر�ح مجهول التحقق، خاصة وأن العضو نفسه �حصل على أر�اح من

إعلانات طوال الوقت من دون أن �شاهدها حتى وهو بذلك �صرف وقتا ومالا مقابل عوائد أكبر. (موقع 

IslamWeb ،2006 موقع 2015؛ ،Yuoutube ،2012.( 

 �مكن توض�ح ما سبق ذ�ره �شكل أفضل �التالي: Islam Web�النظر في نص فتوى على موقع 

الإعلانات؛ إذ المت�ادر  غش وخداع لأصحاب من ه نظام التصفحهذا مع ما قد �شتمل عل� ..."

غرضهم اطلاع الجماهیر على عروضهم، بینما الواقع أن تلك الشر�ات تؤجر من یتصفحون تلك  كون 

الإعلانات �فتحها و�غلاقها فقط، ولا غرض لهم في الاطلاع علیها سوى �سب ما �عطونه مقابل ذلك، 

لانات، و�تم إیهام الشر�ة صاح�ة الإعلان أنه قد اطلع عل�ه �ثیر من وهم نفس الأشخاص في �ل الإع

وهذا  ، وحق�قة الأمر أنه اطلع عل�ه عدد محدود فقط، إن �ان قد اطلع عل�ه فعلاً!كبیرة أرقامالناس بذ�ر 

 .)290149، فتوى رقم Islam web ،2015(موقع " ...غش وخداع لا �جوز فعله، ولا إعانة فاعله عل�ه

وخاصة ما تعلق منها  PTCالحق�قة، فانه من خلال ما تم تقد�مه مس�قا حول نظام عمل شر�ات  في   

هذه الشر�ات تش�ه لحد �بیر نظام التسو�ق الش�كي والذي حتى ولو لم من �جعل  فان ذلك بنظام الإحالة،

في  MLMت فان نظام هذا النوع �ش�ه نظام شر�ا لى ذلك صراحة من قبل هذه الشر�اتتتم الإشارة إ

 النقاط الآت�ة:
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على منتج �عتبر غال�ا غیر مقصود من طرف الموزع، نفس الشيء  MLMاعتماد شر�ات  -

 �أن الإعلانات في هذه الشر�ات غیر مقصودة للأعضاء ولا یتم النظر فیها مطلقا غال�ا؛

على منح عمولات م�اشرة وغیر م�اشرة، تتعلق الأخیرة منها بنظام  MLMاعتماد شر�ات  -

 ؛PTCحالة، وهو نفس الشيء الذي تمنحه شر�ات الإ

سنو�ا ما �جعلها تعمل على  %50نسب انسحاب �بیرة تتعدى ال  MLMتعرف شر�ات  -

، أما Herbalifeتعو�ض قوة الب�ع هذه بدخول موزعین جدد �ل سنة مثل ما شرحناه لشر�ة 

 ؛فإنها تعالج نسب الانسحاب عن طر�ق نظام التدو�ر PTC�النس�ة لشر�ات 

�عتبر نظاما متعدد المستو�ات  PTCو  MLMإن نظام العمولات المعتمد في �ل من شر�ات  -

 العضو الذي قبله �فعل نفس الشيء؛ عضو له الحق في استئجار إحالات و نظرا لأن �ل 

غیر محدود، وهو نفس الشيء الذي تمنحه شر�ات  MLMإن توسع قوة الب�ع في شر�ات  -

PTC للأعضاء؛ 

وعودا بتحقیق أر�اح معینة عند تحقیق مستو�ات  PTCشر�ات و  MLMات تقدم �ل من شر� -

 معینة من النشاط. 

على مراتب في خطة عمولاتها في نظام العمل  PTCشر�ات و  MLMتعتمد �ل من شر�ات  -

 لدیها.

من علاوات عن تحقیق الموزع لمراتب عل�ا في الش�كة، فهنا  MLMمثلما تقدمه شر�ات  -

 1250مثل الوصول إلى –لاوات عن طر�ق نظام الإحالة ع PTCكذلك تمنح شر�ات 

 .-إحالة

في الأخیر، فانه �الرغم من أن هذه الشر�ات لا تعتبر نظام عملها من قبل التسو�ق الش�كي، فانه    

�مكننا أن نستخلص ما یهمنا في ذلك وهو أن ما تعرضه هذه الشر�ات من عمولات عن طر�ق نظام 

 SHOLIHATIالذي أشارت إل�ه دراسات و  Passive Incomeل الدخل الخامل الإحالة �عتبر حتما من قب

غیرهم من ال�احثین في اندون�س�ا، حیث أنه من خلال تكی�ف نشاط ) و 2017( Zulaeha�ذا ) و 2012(

تصل –�حصلون على عوائد منها الأعضاء لدیها �ستأجرون إحالات و هذا النوع من الشر�ات فنجد أن 

ة أو غیرها من من دون بذل أي جهد على الإطلاق یتعلق بتدر�ب أو مرافق أو تتعداها %50إلى 

 و أعمالهم لترك قطاعات عدة في والموظفین الش�اب من �بیرة فئة لتوجه دون التطرق  الأنشطة، �ل ذلك

 .  Passive Icomeالعمل الذي تنطبق عل�ه صفة الدخل الخامل  من النوع هذا نحو التوجه
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�مكننا أن نلاحظ �أنه ر�ز على مسألة منح العمولات عن  نظر في توص�ات الضلاعین�الفي المقابل و    

عدد تحدید  MLMالذي یترك لشر�ة و  -ه یلغي إمكان�ة وجود دخل خاملأي أن –الخط الأمامي فقط 

�إمكانها  Unilevel�اعتمادها على خطة المستوى الواحد  MLM  الموزعین الم�اشر�ن ف�ه. هنا فان شر�ا

التلاعب مع مجمع الفقه الإسلامي  Quest Netعب بهذا الشرط �ما حدث ذلك  مع محاولة شر�ة التلا

فإن اعتماد خطة المقاصة عن طر�ق المستوى الواحد تعني  ومنهي خصوص شرط إلزام�ة شراء المنتج، ف

عدد تمنح عمولات للموزع عن خطه الأمامي، �ما أنها تمنح ز�ادة عن ذلك عمولات ل MLM�ان شر�ة 

 MLM) في أن تمنح شر�ات 2004من المستو�ات تحدده الشر�ة، بذلك تتجسد توص�ات الضلاعین (

ه�كل شر�ات  MLMولا �كون ذلك الا �أن تأخذ شر�ات  عمولات م�اشرة عن مستوى وحید فقطفقط 

، الشيء الذي من شانه أن  Single level compensation plansالمقاصة ذات المستوى الوحید 

التي تتمثل في تعدد المستو�ات، أي أن ه�كل خطط تفقد أهم ممیزاتها و  MLMمن شر�ات  �جعل

 لا �مكن أن تعدیله إطلاقا لكي تحافظ على نظامها المتعدد.  MLMالمقاصة لشر�ات 

من جهة أخرى، فان توص�ات الضلاعین حول منح عمولات عن الخط الأمامي فقط لا تعتبر واقع�ة    

، فمما سبق عرضه حول خطط المقاصة نجد MLMمختلف خطط المقاصة لشر�ات التطبیق �مع�ار ل

 تعتمد نظام المقاصة الثنائي، MLM�أن ال�احثین الإسلامیین یر�زون مختلف أ�حاثهم على أن شر�ات 

فان تطبیق هذا الشرط �عدد موزعین محدد قد �صلح في  من نظام مقاصةأكثر  بوجودنعلم  ففي حین أننا

طة عمولاتها غیرها �ونها تحدد في خو  Quest Netو Biznasتش�ه في نظام عملها شر�ة حالة شر�ات 

 Stair Stepو خاصة التي تعتمد نظام السلم  MLMالا أنه في معظم شر�ات  �شكل واضح هذا العدد،

خت�ار أي عدد من الموزعین في الخط الأمامي، فذلك یترك للموزع لا MLMفانه عموما لا تحدد شر�ات 

 �ذلك �كون تطبیق هذا الشرط غیر ممكن.  ل تول�فة تعظم أر�احه و أفض
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 تحدید معاییر المز�ج التسو�قيالم�حث الثاني: 

ل في ضوء � MLM�عدما قدمنا في الم�حث السابق تقی�ما لمختلف مكونات المز�ج التسو�قي لشر�ات    

نضع المعاییر التال�ة لتقی�م نشاط �حث نقوم من خلال هذا الم لیديالتقمن المز�ج التسو�قي الإسلامي و 

 .مز�ج المنتج، السعر، التوز�ع و الترو�ج في المطالب الأر�ع التال�ة لكل من MLMشر�ات 

 : معاییر تقی�م مز�ج المنتج:الأولالمطلب 

�ما  MLM�مكن أن نضع المعاییر التال�ة لتقی�م نشاط شر�ات  ء ما تقدم من تقی�م لمز�ج المنتجفي ضو 

 یلي:

 تقی�م خصائص المنتج. 1

 �مكن تلخ�ص مختلف المعاییر في النقاط التال�ة:

الطب�عة، �كون ذلك في لتسو�ق الش�كي حلالا في المصدر و التحقق من �ون المنتجات في نظام ا -

 لتین:اح

 مقارنة قائمة المضافات : �شكل عام التجمیلو  �النس�ة للمنتجات العنا�ة �الصحة

، من للمضافات الغذائ�ة  FAO المقدمة من د الدراسة مع تلك الغذائ�ة المسموحة في بل

خلال هذه المقارنة �مكن التحقق من عدم وجود مضافات غذائ�ة مسموح بها في بلد 

 ؛MLMالدراسة و �ذا في منتجات شر�ة 

 على المستوى مضر المنتج المسوق غیر التأكد من �ون  :�النس�ة ل�اقي المنتجات

السجائر، ، أي ألا �كون ضمن مختلف أنواع و المجتمعالنفسي و الصحي للفرد 

الطمبولا، الألعاب الخطیرة على الكحول�ات والخمر، ألعاب القمار وألعاب القرعة أو 

 الأطفال ، الأسلحة ، الكتب الماجنة.

تسمح لقوة الب�ع لدیها �إنشاء واستخدام منشورات  MLM�جب النظر ف�ما إذا �انت شر�ات  -

و�ق منتجاتها وذلك عن طر�ق استقصاء مجموعة من الموزعین أو �إجراء متعلقة بوصف وتس

مجموعة مقابلات في هذا الخصوص، أو أن یتم أ�ضا ال�حث عبر مختلف الوثائق المنشورة 
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على الانترنت أو الصادرة من قبلهم، في حالة وجود ذلك �جب أن تحترم تلك المنشورات مختلف 

 شروط الصدق والأمانة. 

 مختلف المنشورات المتعلقة بتسو�ق المنتج والمتمثلة في:  �جب تحلیل -

  مختلف المنشورات التي تقدمها شر�ة �جب توفیر معلومات صادقة عنMLM  للموزعین

 ؛عبر قنواتها الرسم�ة عن المنتجات وفوائدها

 المنتجإسترات�ج�ة . 2

 �مكن تلخ�ص مختلف المعاییر في النقاط التال�ة:

طار القانوني الذي �حدد مع�ار التفرقة بین �ل من المكملات الغذائ�ة �جب النظر في توفر الإ -

من خلال ال�حث في هذه الأطر �مكن تحدید الشروط الأساس�ة لتوز�ع المكملات  والأدو�ة،

المستهلك النهائي على حد ائصها بهدف حما�ة �ل من الموزع و الغذائ�ة ومدى است�فائها لخص

 سواء.

 تقی�م مز�ج السعرالمطلب الثاني: معاییر 

�ما  MLM�مكن أن نضع المعاییر التال�ة لتقی�م نشاط شر�ات  السعرفي ضوء ما تقدم من تقی�م لمز�ج 

 یلي:

 الأسعار طرق تحدید. 1

 �مكن تلخ�ص مختلف المعاییر في النقاط التال�ة:

على فرض قائمة أسعار إج�ار�ة على الموزعین لدیها تلزمهم  MLM�حب ألا تعمد شر�ة  -

التعامل وتسو�ق المنتجات على أساسها، و�كون ذلك من خلال استقصاء جملة من الموزعین �

�ذا ما �طرق تحدیدهم لأسعار منتجاتهم و  عن طر�ق إجراء جملة من المقابلات معهم تتعلق

ار الشر�ة، �ذلك یتم التحقق من ذلك من خلال منشورات الشر�ة المتعلقة بتحدید عیرونه حول أس

 الأسعار؛

 ه�كل الأسعار:.2

 �مكن تلخ�ص مختلف المعاییر في النقاط التال�ة:
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 المنتجات داخل الشر�ة نفسها وذلك من خلال: مختلف تحلیل مستوى أسعار 

في التحكم في جزء من  MLMلجودة المنتجات انعكاس على قدرة شر�ة  تال�حث ف�ما إذا �ان -

 التكال�ف الثابتة (تكال�ف التصن�ع)؛  
 

 معاییر تقی�م مز�ج التوز�ع المطلب الثالث:

�ما  MLM�مكن أن نضع المعاییر التال�ة لتقی�م نشاط شر�ات  التوز�عفي ضوء ما تقدم من تقی�م لمز�ج 

 یلي:

 . العمولات عن استهلاك المنتجات داخل النظام1

 �مكن تلخ�ص مختلف المعاییر في النقاط التال�ة:

�الحصول على أي نوع من العمولات أو للموزعین  MLM�جب ألا �سمح نظام مقاصة شر�ة  -

الارتقاء في المستو�ات جراء ق�امهم �عمل�ة استهلاك المنتجات داخل النظام، بل تكون العمولات 

 من خلال تحقیق مب�عات تجار�ة؛

 . استرات�ج�ات التوز�ع2

 �مكن تلخ�ص مختلف المعاییر في النقاط التال�ة:

لقانون الذي ینظم نشاطها في البلد الأصلي اددها الضوا�ط التي �ح MLM�جب أن تحترم شر�ة  -

أو  FTCللشروط التي حددها ال   MLM، �كون ذلك من خلال اخت�ار احترام شر�ة لمنشئها

 عدم سعیها للتحایل في ذلك؛و آخر هیئة أخرى في بلد 

الضوا�ط التي �حددها المجمع الفقهي في البلد الذي تنشط ف�ه،  MLM�جب أن تحترم شر�ة  -

عدم سعیها للشروط التي �حددها المجمع و   MLMذلك من خلال اخت�ار احترام شر�ة  �كون 

 للتحایل في ذلك.

 المطلب الرا�ع: معاییر مز�ج الترو�ج

�ما  MLMفي ضوء ما تقدم من تقی�م لمز�ج الترو�ج �مكن أن نضع المعاییر التال�ة لتقی�م نشاط شر�ات 

 یلي:
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 الاتصال إسترات�ج�ة. 1

 مختلف المعاییر في النقاط التال�ة:�مكن تلخ�ص 

الأشخاص الذین �مارسون مهنا من من قبل  MLM�جب ألا �مارس نشاط التوز�ع في شر�ة  -

شأنها تكر�س "تضارب المصالح"، نعني بذلك المهن التال�ة: الطبیب ومن له علاقة بتسو�ق 

؛ �كون جرائم خطیرةالأشخاص ذوي السوابق العدل�ة في الأدو�ة، المحامي، القاضي، المعلم، 

لل�حث ف�ما إذا �انت تحدد  MLMالتحقق من ذلك من خلال النظر في الوثائق الرسم�ة لشر�ة 

قیودا لمن �مكنهم النشاط لدیها، �ما �مكن الاعتماد على أسلوب المقابلة والملاحظة لتحدید 

 حالات ممكنة.

 :يما یلأ�ة وعود للموزعین �قدرتهم على تحقیق  MLM�جب ألا تقدم شر�ة  -

 ،إمكان�ة تحقیق الثراء السر�ع 

 إمكان�ة تحقیق الاستقلال�ة المال�ة والنجاح الأكید؛ 

 ادعاءات �اذ�ة حول الأسعار والمنتجات؛ 

 التأكید على جانب العمولات في العروض التعل�م�ة؛ 

 التر�یز على فئة الدخول المحدودة؛ 

ة الرسم�ة المطبوعة والرسم�ة، �حیث یتم في مجمل وثائق الشر��كون التحقق من ذلك من خلال النظر 

التحقق من خلال النظر في الع�ارات والشعارات المكتو�ة؛ الصور والفیدیوهات؛ الملتق�ات والعروض 

 التقد�م�ة التي تنظمها الشر�ة للموزعین أو الموزعون ف�ما بینهم.

 . م�كانیزمات مكافأة قوة الب�ع2

 التال�ة: �مكن تلخ�ص مختلف المعاییر في النقاط

دخلا خاملا للموزعین �حیث لا �كون هنالك  MLM�جب ألا �قدم نظام العمولات في شر�ة  -

تناسب بین الجهود المبذولة و المداخیل المتأت�ة، �كون ذلك من خلال تحلیل نظام المقاصة 

زع في النظر في مختلف الجهود التي �قدمها المو محل الدراسة و  MLMالذي تعتمده شر�ة 

 مختلف المداخیل المتأت�ة �ذلك عندها.راحل خطة المقاصة و مختلف م
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 خلاصة

اسات لكل من الدر ناقشنا مختلف الأ�حاث و الذي من خلاله ذا الفصل محور دراستنا الحال�ة و �عتبر ه   

المرجعي المتمثل في مجمل  الإطارتحدید �ذا الإسلامیین وهذا في محاولة منا لال�احثین الغر�یین و 

لتسو�قي لشر�ات التسو�ق التي �جب أن تحترم من قبل المز�ج اج التسو�قي الإسلامي و وا�ط المز�ض

 ذلك عند نشاطها في ضوء دول العالم الإسلامي.الش�كي و 

لا تعتبر الضوا�ط القائلة �أنه : 'اخت�ار الفرض�ة الرئ�س�ة الأولى من خلال تحلیل هذا القصل نستط�ع 

هیئات الإفتاء مك�فة �الشكل المناسب للحكم على مدى ملاءمة یین و دها �ل من ال�احثین الإسلامالتي حد

"، قنقول للتعال�م الإسلام�ة في إطار نشاطها في دول العالم الإسلامي MLMالمز�ج التسو�قي لشر�ات 

لا ضوا�ط مز�ج المنتج، السعر، التوز�ع و لا الترو�ج لشر�ات التسو�ق الش�كي قد تم تكی�فها  بذلك �أنه

اسب من أجل تحدید ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي التي �مكن على أساسها تقی�م نشاط �شكل من

، على هذا الاساس �كون منطلق اخت�ارنا للفرض�ة الثان�ة من دقیق�شكل موضوعي و  MLMشر�ات 

 هذا الفصل. يالمتوصل لها ف 13ال ضوا�طالمختلف  أخذ عبر -في الفصل السادس–هذه الدراسة 

على  MLMوذلك عبر عینة من شر�ات نقوم �اخت�ار مختلف هذه الضوا�ط  يموالالل فصالفي    

اخت�ارنا على جملة  ینقسم في الجزائر �شكل أخص، �حیثدول العالم الإسلامي �شكل عام و  مستوى 

  التوز�ع و�ذا الترو�ج.  السعر،الضوا�ط لكل من مز�ج المنتج، 



:السادسالفصل   

 

المز�ج  ضوا�ط اخت�ار

على التسو�قي الإسلامي 

 الش�كيشر�ات التسو�ق 
 

 

 



289 
 

 تمهید

الإطار المفاه�مي ثم �ل من  ول سا�قة قد مهدنا لموضوع �حثنا ثم حددنا من خلال�عدما �نا في فص   

لمختلف ضوا�ط المز�ج  مفصلا اموضوع� اتقی�م قدمنا ف�ه الذي مرجعيالطار الإ�ذا من خلال النظري و 

دول نشاطها في مختلف  إطارفي  االتقید به التسو�قي الإسلامي الواجب على شر�ات التسو�ق الش�كي

التي نقوم لجملة من الضوا�ط  إسقاطاتعدة من خلال هذا الفصل  الان نستعرضف ،الإسلاميالعالم 

الناشطة في في العالم الإسلامي �شكل عام و  على مجموعة من شر�ات التسو�ق الش�كي الناشطة �اخت�ارها

 الجزائر �شكل أخص.

اسة عن مشكل الدر  منها جیبا استخلاص جملة من النتائج التي نالآت�ة �مكننجملة الإسقاطات من خلال    

 خاتمة. الفرض�اته التي نلخصها لاحقا في و�ذا مختلف أسئلته الفرع�ة و 
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 في العالم الإسلامي MLMشر�ات الم�حث الأول: 
في العالم الإسلامي �ما یتضمنه  MLM�حث نستعرض واقع نشاط جملة من شر�ات ممن خلال هذا ال   

�كون حتى �عض الدول التي و  الشرق الأوسطو  �ذا دول الخل�ج�ات ناشطة في دول المغرب العر�ي و من شر 

في وقت لاحق نستعرض نشاط �عض من شر�ات اندون�س�ا، ثم هو الأكثر انتشارا مثل مالیز�ا و الإسلام فیها 

MLM .في الجزائر 

 في العالم الإسلامي  MLMنشاط شر�ات المطلب الأول: 

�فرض علینا مس�قا تحدید الإطار الجغرافي في العالم الإسلامي  MLM�حثنا في واقع نشاط شر�ات  إن   

في هذا الإطار نجد �أن عدد الدول ف صطلح علیها بدول العالم الإسلامي،لمختلف الدول الإسلام�ة التي �

توضحه قائمة الدول الأعضاء دولة حس�ما  57الإسلام�ة التي تحدد في الإطار الجغرافي یبلغ عددها ب 

منظمة () L'organisation de la coopération islamique"1)OCIمنظمة التعاون الإسلامي  "في

 ).2018التعاون الإسلامي، 

 �الأرقام MLM. حجم نشاط شر�ات 1

الدول�ة لجمع�ات الب�ع الم�اشر  الفدرال�ةالتي تقدمها  الإحصائ�ات�مكننا استعراض �عض  الإطارفي هذا    

WFDSA )2017 التي تنشط فیها شر�ات  المجالات�ذا مختلف عرض حجم نشاط و ذلك في ضوء ) و

MLM  الإسلامي.مختلف دول عالم في 

من هذا ال�حث �أن نشاط  الثانيالمستعرضة في الفصل  الإحصائ�اتفقد وضحنا من خلال  للإشارة   

في عدة دول مثل الولا�ات  %95ما �قارب العلى مستوى دولي و  %56�مثل ما �قارب ال  MLMشر�ات 

تقر�ب�ة في ظل  إحصائ�اتالتي نستعرضها ع�ارة عن  مختلف الإحصائ�اتالمتحدة الأمر�ك�ة، بذلك فان 

 .MLMخاصة فقط بنشاط شر�ات  إحصائ�ات عدم توفر

�ما �المقارنة مع الإحصائ�ات العالم�ة MLM نشاط شر�ات نا ف�ما �أتي تلخ�ص إحصائ�ات �مكن   

 ) التالي:1-6یوضحه الشكل رقم (

                                                            
 ) 13أنظر قائمة الدول في الملحق رقم ( 1
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 محليعلى مستوى دولي و على مستوى  MLMنشاط شر�ات  إحصائ�ات):1-6شكل رقم (
 )WFDSA،2017المصدر: مقت�س من (

 ما یلي: الدائرتین الب�انیتین الممثلتین في الشكل أعلاه �مكننا أن نلاحظمن خلال 

من  %1شمال إفر�ق�ا و الشرق الأوسط مجتمعتین تمثلان فقط ما �قارب نس�ة من منطقتي  كل -
 م�اشر؛مجموع المب�عات على المستوى الدولي ف�ما �خص الب�ع ال

منطقة أخرى الشيء الذي  أكثر من أي %46منطقة آس�ا تستحوذ لوحدها على ما �قارب نس�ة  -
 في الدول الإسلام�ة هناك؛ MLMیدعون للتمعن في نشاط مختلف شر�ات 

) أسواق للب�ع الم�اشر في العالم نجد �أن مالیز�ا الدولة الإسلام�ة الوحیدة 10(من بین أول عشر -
لكنها مع ذلك تظل محتشمة �المقارنة مع  %3معتبرة تقارب ال مب�عات ة�التي تنتمي للقائمة بنس

 .%19الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة بنس�ة و كل من الصین 

حول نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر على مستوى محلي �عطینا نظرة أفضل �حیث  WFDSAتقر�ر أ�ضا، ف   

 ا ما یلي:�ذا حجم قوة الب�ع في الدول الإسلام�ة لوجدنمقارنة حجم المب�عات و أخذنا في  إذاأنه 

مصر ، تونس الجزائر،الب�ع الم�اشر لدیها �ما في ذلك  إحصائ�اتلا تعرض  إسلام�ةعدة دول  -

 ؛عر��ة أخرى عدة دول و 

الب�ع الم�اشر �شكل عام دون حول  إحصائ�اتمن تتوفر بها  إفر�ق�افقط دولة المغرب في شمال  -

 114�قارب رقم أعمال شر�ات الب�ع الم�اشر بها ال  بها، �حیث MLMالتفصیل في نشاط شر�ات 

 شخص. 289700ملیون دولار �حجم قوة ب�ع تقارب ال 
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 �أعداد�ذا حجم المب�عات من حجم قوة الب�ع و  الأكبراندون�س�ا النصیب تحتل �ل من مالیز�ا و  -

 ملیون رجل ب�ع على الترتیب؛ 14و  ملیون  4تقارب ال 

تعتبر اندون�س�ا الدولة الأولى من حیث حجم قوة الب�ع بینما تعتبر مالیز�ا الدولة الأولى من حیث  -

 مل�ار دولار على الترتیب.  4.8مل�ار دولار و 1.20عات تقارب ال �أحجام مب�حجم المب�عات 

�أن رقم  قمنا برصد رقم أعمال مختلف الدول الإسلام�ة المتوفر بها إحصائ�ات لوجدنا تقر��ا إذا -

�حجم  %4.10نس�ة من رقم الأعمال الكلي تقارب ال  مل�ار دولار 7.5أعمالها مجتمعة �قارب ال 

من حجم قوة الب�ع %20ملیون رجل ب�ع) بنس�ة تقارب ال  21(ال  21090815 قوة ب�ع تقارب ال

 .الإجمال�ة

من قوة  %20المستعرضة أعلاه �مكننا القول أنه �شكل عام فان نس�ة تقارب ال  الإحصائ�اتمن خلال    

 فانه �عكس �ن دلالشيء الذي و من رقم الأعمال،  %4.10الب�ع على مستوى عالمي تحقق فقط ما مقداره 

ة تعتمدها شر�ات توز�عا غیر عادل أو �الأحرى ممارسات غیر عادلة من خلال نظم مقاصعلى الأرجح 

 .في إطار نشاطها في دول العالم الإسلامي MLMمنها شر�ات الم�اشر و  الب�ع

 لأرقام�ا MLMشر�اتنشاط  مجالات. 2

على غرار ما قدمناه من خلال إحصائ�ات نشاطها، فانه  فانه،MLMشر�اتف�ما �خص مجالات نشاط    

نقارن بین من هذا ال�حث أن  1الثاني�مكننا �الاعتماد على مختلف الإحصائ�ات التي قدمناها في الفصل 

�كون و  تلك المجالات الأكثر توجها من طرف شر�ات الب�ع الم�اشر �شكل عام في مختلف الدول الإسلام�ة

حول الب�ع الم�اشر في العالم ثم استنتاج ما �خص منها دول العالم  الإحصائ�اتمختلف � �التذ�یرذلك 

 الإحصائ�ات. عنها  ةالمتوفر  الإسلامي

                                                            
 ارجع إلى الفصل الثاني : البیع المباشر حول العالم  1
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 حول العالم  مجالات نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر):2-6رقم (شكل 

 )WFDSA،2017مقت�س من (المصدر: 

 في مختلف إحصائ�ات الدول الإسلام�ة �مكننا أن نلاحظ ما یلي: من خلال الشكل أعلاه و�النظر

فان معظم دول العالم الإسلامي یرتكز نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر  على غرار مختلف دول العالم -

 ؛العنا�ة �الصحة ضرات التجمیل و العنا�ة الشخص�ة؛: مستحفیها في �ل من مجالي

نس�ة شر�ات الب�ع الم�اشر في مجال "العنا�ة �الصحة" تعتبر هي الأكبر في دول العالم  -

 الإسلامي �المقارنة مع مجال مستحضرات التجمیل؛ 

مالیز�ا أكبر نس�ة حضور في مجال العنا�ة �الصحة ل من الإمارات العر��ة المتحدة و تسجل � -

 على الترتیب. %53و  %68بنسبتي 

مالیز�ا أكبر نس�ة حضور في مجال مستحضرات الإمارات العر��ة المتحدة و تسجل �ل من  -

 على الترتیب. %12و  %19التجمیل بنسبتي 

شر�ات فان نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر و  في الأخیر �مكننا القول �أنه على غرار �اقي دول العالم   

MLM سلامي �ذلك. إطار دول العالم الإمجالات اهتمامه في  �الأخص لا �ختلف في 

 

 

0%
5%

10%
15%
20%
25%
30%
35%

7%

32%

2%

11%

34%

2% 2% 2% 3%

المبیعات حسب صنف المنتجات



294 
 

 المطلب الثاني: نشاط شر�ات التسو�ق الش�كي في الجزائر 

حول إحصائ�ات نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر و�النظر لغ�اب  WFDSAتوفره تقار�ر �ل من �النظر لما    

في الجزائر  MLMفانه حال�ا نر�ز تحلیلنا لنشاط شر�ات  الإسلام�ة ومنها الجزائرإحصائ�ات ل�عض الدول 

 .1من خلال تحدید مختلف الشر�ات المتواجدة سواء �شكل رسمي أو غیر رسمي

انضمام الآلاف من الجزائر�ین في عالم التسو�ق الش�كي طموحا منهم في تحقیق الرفاه�ة و  شهد لقد   

بناءا عل�ه نحاول ف�ما یلي إعطاء  لمحة عن أبرز  شر�ات التسو�ق  ، الثراء الموعود بهم في وقت وجیز

ذلك من خلال مقار�ة تار�خ�ة �استعراض أقدم الشر�ات نشاط و  شطة والمعروفة في الجزائراالش�كي الن

 مرورا �الأحدث �ما یلي:

 الناشطة في الجزائر MLM. شر�ات 1

غا�ة سنة  إلى 2003في الجزائر منذ سنة  MLMشر�ات  5�مكننا التحدث عن وجود على العموم    

بذلك �لها خلال هذه الدراسة لن نستط�ع حصرها  أخرى  MLM، للإشارة فانه مؤخرا ظهرت شر�ات 2013

 ) التال�ة:5نقتصر على الشر�ات الخمس (

  Oriflameشر�ة أور�فلام .1.1

 ید الأخو�نى علم 1967تأسست عام  ةمستحضرات تجمیل سو�د� شر�ة ( Oriflame ) ماور�فلاتعتبر   

( jonas af jochnick )  ( Robert af jochnick )  ، في مجال إنتاج مستحضرات  هذه الأخیرةتعمل

في ة، والتي یتم تسو�قها والمنتجات الغذائ�ة �ال�شر  ةالعنا� منتجات، الإكسسوارات، أدوات التجمیل، التجمیل

وقد دخلت الشر�ة  الجمال في أغلب هذه الدولو  ةق منتجات ال�شر تقود أسوا أینةعالم� ةدول 61أكثر من 

 )Jazzaba ،2016( 2003أوت  20الأسواق الجزائر�ة في 

 Qnetشر�ة �یونت .2.1

، مقرها الرئ�سي هونكونغ والتي 1998ة الخامسة عالم�ا تأسست عام الشر� المالیز�ة تعتبر شر�ة "كیونت"   

 من استقطابقصیرة  دةفي مالشر�ة  وقد تمكنتدولة أورو��ة وعر��ة،  13فروع عبر  على الشر�ةو تتوفر 

                                                            
 تنشط في الجزائر دون توفرھا على مقرات رسمیة كما سنوضحھ لاحقا.  MLMذلك یعني بأنھ توجد شركات  1
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تشهد إق�الا �بیرا للز�ائن على مستوى فهي  ،مل�ار دولار 08ملیون ز�ون برأس مال فاق  س�عةأكثر من 

 .2010منذ دخولها الأسواق الجزائر�ة سنة عالمي وعلى مستوى التراب الوطني

 أساسا عل�ه أن �شتري إحدى منتجاتها، التي تتمثل Q-netشر�ة إلى  الانضمام�د الز�ون الذي یر إن    

ر اسعأ�رحلات الطاقة ووسائل الاتصالات و�ل أنواع المنتجات الأخرى من ساعات وحلي و منتجات في 

 المنتجحسب نوع  ألف دینار 80 ما �عادل تقر��اأي  ،إلى ما فوق  دولار 700تقارب ال

)Djazairess،2016( . 

  Forever Living Productشر�ة فور�فر ل�فینغ .3.1

من  وهيRex Morgan على ید المؤسس  م1978عام  نشأت أمر�ك�ةفور�فر ل�فینغ شر�ة  شر�ةتعتبر    

الشر�ات الرائدة في مجال إنتاج وتسو�ق المكملات الغذائ�ة والأعشاب الطب�ة ومنتجات للعنا�ة �ال�شرة بین 

و  2012 وقد دخلت الأسواق الجزائر�ة سنة�شكل رئ�سي،   Aloe Veraة من الص�ار المشتق لوالتجمی

 )Foreverman،2016( أنشأت مقرا لها في الجزائر العاصمة

 " :Opesشر�ة أو��س" .4.1

تقدم الشر�ة منتجات وخدمات متنوعة في تونس، �خیث  2013سنة أو��س شر�ة عالم�ة تأسست تعتبر    

( مو�ایلات ، �مبیوترات ، أجهزة �هرومنزل�ة  ساعات ید، مواد تجمیل، رحلات .. إلخ ) والتي یتم الترو�ج 

تعتبر هذه الأخیرة أول  شر�ة عر��ة معتمدة و لها في شتى الدول عن طر�ق  الانترنت والتسو�ق الش�كي، 

وقد  لجزائر من أهم الدول المدعمة لها من حیث تمر�ز نشاطها،عتبر اعالم�ا في الب�ع الم�اشر، �ما وت

 ).opessky،2016نجاح �بیر �فضل عروضها ومنتجاتها (حضیت هذه الأخیرة ب

 : Buy-netشر�ة .5.1

�عود ظهورها و  الجزائر من تأس�س مقران أورتنان،أول شر�ة تسو�ق ش�كي في  Buy-netتعتبر شر�ة    

أین تبنت عاصمة الحمادیین ندوة مخصصة للتسو�ق متعدد المستو�ات و�ان ذلك �مشار�ة  2013 سنةإلى 

هذه  اغتنم منظموالعدید من الشر�ات الوطن�ة �ما في ذلك خبراء تكنولوج�ا المعلومات والاتصالات أین 

سوق الالكتروني في مجال التجزائر�ة )  %100ش�كي في الجزائر (ة الفرصة لإطلاق أول شر�ة تسو�ق الندو 

 والتي �قع مقرها في �جا�ة.  
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 و" Forever Living Productفور�فر ل�فینغ "ی�قى و أن نعقب �القول �أنه تعتبر �ل من  الأخیرفي 

و خاصة اللتان تتوفران على 1تحشدان أكبر حجم من قوة الب�ع" الشر�تان اللتان Oriflameأور�فلام " 

 . )Liberté،2013( مقرات رسم�ة في الجزائر

 في الجزائر MLM. مجالات نشاط شر�ات 2

أن نلاحظ  الناشطة في الجزائر فانه �مكننا MLMمن خلال النظر في تقد�منا السابق ل�عض شر�ات    

الأجهزة الكهرومنزل�ة وأجهزة من ب�ع لمختلف  تتنوع في منتجاتها المقدمة MLMمختلف شر�ات �أن 

السفر والتسوق تجمیل إلى تقد�م خدمات الس�احة و �ذا مستحضرات الا�ة �الصحة و منتجات العنالاتصال و 

 الالكتروني.

 �أن مجال نجد مستمرو اللتان تنشطان �شكل رسمي  Foreverو   Oriflameلشر�تي مع ذلك، ف�النظر   

(مجال  مجالي نشاط معظم شر�ات الب�ع الم�اشر �ما أسلفنا شرحه مس�قابدوره یدخل ضمن  نشاط الشر�تین

یدعونا لل�حث �شكل أكثر ، الشيء الذي العنا�ة �ال�شرة)العنا�ة �الصحة ومجال مستحضرات التجمیل و 

 تفصیل في طب�عة المنتجات المسوقة من طرف الشر�تین.

�ال�شرة و عنا�ة التسوق لعدة منتجات  Forever Living productsفي هذا الس�اق نجد �أن شر�ة    

�الأساس من نبتة الالوفیرا  مستخرجةات العنا�ة �الصحة في شكل مكملات غذائ�ة �الأخص منتجو  التجمیل

ALOE VERA2. 

تسوق �شكل ش�ه �لي لمنتجات العنا�ة �ال�شرة  Oriflame Swedenفنجد �أن شر�ة  من جهتها   

 .3ومستحضرات التجمیل

 

 

 

                                                            
و عدد الموزعین في  2010سنة  20000قارب ال  Oriflame في ظل غیاب إحصائیات رسمیة، فان عدد الموزعین في شركة  1

 .  2013موزع سنة  12000قارب ال  Forevrشركة 
 https://www.foreverliving.fr/?lng=dzأنظر موقع الشركة :  2
 /https://dz.oriflame.comأنظر موقع الشركة:  3

https://www.foreverliving.fr/?lng=dz
https://dz.oriflame.com/


297 
 

 الم�حث الثاني: منهج�ة و إجراءات الدراسة 

شاملة لواقع نشاط شر�ات التسو�ق الش�كي في مختلف دول العالم الإسلامي،  بوضع صورة�عدما قمنا    

نحدد من خلالها التسلسل المنطقي ض�ط منهج�ة دراسة  –من خلال �ل ما سبق -یتعین علینا الآن فانه

 المعتمد في خلق المعرفة العلم�ة، �ذلك یتعین علینا ض�ط مختلف الإجراءات التي نعتمدها في إطار إجابتنا

 عن تساؤل وفرض�ات هذه الدراسة. 

 المطلب الأول: منهج�ة الدراسة 

 لهذه الدراسة من خلال �ذا المرجعيو  الإطار النظري  أن تطرقنا لها فيمختلف الدراسات التي سبق و  إن   

، MLMصعو�ة دراسة م�كانیزمات نشاط شر�ات أبرزت لنا مدى أهم�ة و  الخامسو  الرا�ع ینالفصلكل من 

لخیر دلیل على �ون مختلف  الإسلامیینل بین مختلف ال�احثین الغر�یین و الجدامختلف نقاط النقاش و ولعل 

نشاط هذه  احتراملتقد�م إطار علمي شامل �حدد مدى �الأخص لم تصل �عد  الإسلامییندراسات ال�احثین 

 قي الإسلامي.التعال�م الإسلام�ة المتمثلة في دراستنا في ذلك المز�ج التسو�الشر�ات لمختلف 

 الإطار المعرفي للدراسات السا�قة. 1

في دول MLMیبدو جل�ا �أن معظم نقاط الجدل التي لازالت تثار حول فهم م�كانیزمات نشاط شر�ات    

 إما: لا تزال في أغلبهاال�احثین دراسات  معظم �ون العالم الإسلامي لا تزال تطرح �سبب 

لا تعكس حق�قة نشاط شر�ات  تصورات �عیدة عن الواقعتصورات نظر�ة أو من خلال تنطلق من  -

MLM  الإسلامي؛في دول العالم 

في العالم  MLMنشاط شر�ات  جوانبن احثین الغر�یین في العدید منتائج دراسات ال�تغفل  -

 ؛الإسلامي

، خاصة ف�ما �خص دراسات ال�احثین الإسلامیین تر�ز على جوانب محددة و تهمل جوانب أخرى  -

جوانب نشاط شر�ات  �عض �عتبرون نفس الشيء �مكن أن �قال عن دراسات ال�احثین الغر�یین الذي 

MLM ؛مقبولة في حین �ون ذلك لا ینطبق في إطار دول العالم الإسلامي 

ذلك و  في مجال دراستهاالناشطة  MLMشر�ات  في تقی�م نشاطاستنتاجاتها لا تسقط مختلف  -

 ؛تاجاتها سطح�ة و �عیدة عن الواقعما ی�قي استن الإسلامیین�الأخص لدراسات ال�احثین 
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الموحد الذي �حدد الموضوعي و  الإطارذلك  لإ�جادعلى هذا الأساس تنطلق دراستنا الحال�ة في محاولة    

ها في مختلف تلك الضوا�ط الجوهر�ة الواجب علیها التماشي معها في ظل نشاط MLMلمختلف شر�ات 

 .دول العالم الإسلامي

حول العالم تمخض عنه مجموعة واسعة من  MLMسابق للمز�ج التسو�قي لمختلف شر�ات تقی�منا ال إن   

في العالم  MLMالضوا�ط التي نرغب من خلال هذا الفصل اخت�ارها في ضوء مجموعة من شر�ات 

الجغرافي الذي الإطار في الجزائر �شكل أخص �كونها الجغرافي العام لدراستنا و  الإطارالإسلامي �كونه 

 نا من خلاله التعمق في دراستنا. �مكن

 الدراسة  منهج. 2

الشامل لمختلف  التحلیل والتقی�م الفهم ثم ذلك تقد�م نامن هذه الدراسة حاول الفصول الخمسمن خلال    

انطلقت  من خلال دراسة مكونات مز�جها التسو�قي، على هذا الأساس MLMم�كانیزمات نشاط شر�ات 

في مقار�ة استقرائ�ة MLMط شر�ات امختلف جزئ�ات م�كانیزمات نش وتقی�م دراستنا اعتمادا على تحلیل

Induction  العام المتمثل في جملة الضوا�ط  الإطارتحدید ذلك  إلىمن الخاص إلى العام خلصنا منها

 .�الإطار المرجعي لدراستنا هذا ما أسمیناهو  MLMتمكننا من اخت�ار م�كانیزمات نشاط أ�ة شر�ة التي 

 الإسقاطاتمجموعة من  إلىتنتقل دراستنا الحال�ة من ذلك الإطار المرجعي الشامل  في هذا الس�اق   

جغرافي حددناه بدول العالم  إطارالتي تنشط في  MLMعینة من شر�ات لجملة من تلك الضوا�ط على 

 إلى، على هذا الأساس فنحن هنا �صدد الانتقال من جملة المعارف العلم�ة المرجع�ة العامة الإسلامي

 الخاص إلىمن العام  Deductionاستن�اط�ةنا �صدد اعتماد مقار�ة الإسقاطات وهو ما �جعلجملة من 

رئ�سي لهذه لاستنتاجات الموضوع�ة في إطار الإجا�ة عن المشكل الللوصول لجملة من ا الأخیرتمكننا في 

 الدراسة. 

�مقار�ة في مرحلة أولى من الخاص إلى العام �أن دراستنا الحال�ة تتطلب منا الانتقال  نخلصبذلك    

ة ما �جعلنا نعتمد استن�اط� �مقار�ةالخاص  ثم في مرحلة موال�ة تتطلب منا الانتقال من العام إلى ةاستقرائ�

 .استن�اط�ة-استقرائ�ة على مقار�ةدراستنا ا في حال�
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الطرق و  methodes qualitativeالنوع�ة  الطرق في هذا الإطار، تعتمد دراستنا الحال�ة على �ل من    

النوع�ة الطرق وذلك من أجل تحقیق أهداف الدراسة ، �حیث أن  methodes quantitativeكم�ة ال

؛ في و �ذا تحلیل المضمون  المقابلة و الملاحظةلاستخدام أدوات التحلیل النوعي : تتمثل لدینا في اللجوء 

و  إحصائ�ةالكم�ة سترتكز بدورها على  تحلیل الب�انات الكم�ة الثانو�ة �استخدام أسالیب الطرق حین أن 

 الأول�ةو �ذا �الاعتماد على أداة الاستب�ان من أجل جمع الب�انات  Analyse économétriqueق�اس�ة 

 من هذه الدراسة. 

التي نوردها في المطلب �فرضه طا�ع اخت�ار �ل ضا�ط من الضوا�ط  الأدوات، فان اخت�ار هذه ارةللإش   

على هذا الأساس نفصل  ات الثانو�ة الغیر متوفرة،یرجع أح�انا لتعو�ض المعلوم الأمر، و�ذا فان الموالي

عنصر إجراءات الدراسة في المطلب  ضا�ط من خلال المستخدمة لكلفي طب�عة �ل أداة من أدوات التحلیل 

 الفصل. من هذا -الموالي–الثاني 

 �جراءات الدراسة إطار و المطلب الثاني: 

 الإطاراخت�ار مجموعة من الضوا�ط التي خرجنا بها في على  -�ما أسلنا ذ�ره - تنطوي دراستنا الحال�ة   

إسقاط جملة من الضوا�ط  في، �حیث یتمثل اخت�ارنا الإسلام�ةعلى عینة من الدول  المرجعي لهذه الدراسة

الخاصة �كل مز�ج تسو�قي، أي أننا نختار جملة من ضوا�ط مز�ج المنتج، السعر، التوز�ع و�ذا مز�ج 

 المذ�ورة أعلاه.  و ذلك �النظر في خصائص الشر�ات المحل إسقاطو  الترو�ج

 . تحدید إطار الدراسة 1

 :�ما یليفي هذا الصدد نحدد إطار الدارسة �ما یتضمنه من عینة ضوا�ط نضعها محل اخت�ار 

 ضوا�ط مز�ج المنتج •

للإشارة فانا نعتمد في هذا المز�ج على دراسة منتجات من قبل المكملات الغذائ�ة بذلك تكون الضوا�ط    

 كالآتي:

تفرقة بین �ل من المكملات الغذائ�ة �جب النظر في توفر الإطار القانوني الذي �حدد مع�ار ال -

، من خلال ال�حث في هذه الأطر �مكن تحدید الشروط الأساس�ة في البلد محل النشاط والأدو�ة
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لتوز�ع المكملات الغذائ�ة ومدى است�فائها لخصائصها بهدف حما�ة �ل من الموزع و المستهلك 

 النهائي على حد سواء؛

للمضافات  FAOالمقدمة من مقارنة قائمة المضافات الغذائ�ة المسموحة في بلد الدراسة مع تلك  -

، من خلال هذه المقارنة �مكن التحقق من عدم وجود مضافات غذائ�ة مسموح بها في بلد الغذائ�ة 

 ؛MLMالدراسة و �ذا في منتجات شر�ة 

لدیها �إنشاء واستخدام منشورات متعلقة  تسمح لقوة الب�ع MLM�جب النظر ف�ما إذا �انت شر�ات  -

بوصف وتسو�ق منتجاتها وذلك عن طر�ق استقصاء مجموعة من الموزعین أو �إجراء مجموعة 

مقابلات في هذا الخصوص، أو أن یتم أ�ضا ال�حث عبر مختلف الوثائق المنشورة على الانترنت 

لمنشورات مختلف شروط الصدق أو الصادرة من قبلهم، في حالة وجود ذلك �جب أن تحترم تلك ا

 والأمانة؛

للموزعین عن  MLM�جب توفیر معلومات صادقة عن مختلف المنشورات التي تقدمها شر�ة  -

 عبر قنواتها الرسم�ة؛ المنتجات وفوائدها
 

 ضوا�ط مز�ج السعر: •

على الموزعین لدیها تلزمهم �التعامل  إج�ار�ةعلى فرض قائمة أسعار  MLM�حب ألا تعمد شر�ة  -

وتسو�ق المنتجات على أساسها، و�كون ذلك من خلال استقصاء جملة من الموزعین عن طر�ق 

�ذا ما یرونه حول دیدهم لأسعار منتجاتهم و إجراء جملة من المقابلات معهم تتعلق �طرق تح

 المتعلقة بتحدید الأسعار؛ أسعار الشر�ة، �ذلك یتم التحقق من ذلك من خلال منشورات الشر�ة

ال�حث ف�ما إذا �ان داخل الشر�ة نفسها وذلك من خلال  تحلیل مستوى مختلف أسعار المنتجات -

في التحكم في جزء من التكال�ف الثابتة (تكال�ف  MLMلجودة المنتجات انعكاس على قدرة شر�ة 

 التصن�ع)؛  
 

 ضوا�ط التوز�ع: •

لقانون الذي ینظم نشاطها في البلد الأصلي الضوا�ط التي �حددها ا MLM�جب أن تحترم شر�ة  -

أو  FTCللشروط التي حددها ال   MLM، �كون ذلك من خلال اخت�ار احترام شر�ة لمنشئها

 و عدم سعیها للتحایل في ذلك؛هیئة أخرى في بلد آخر 
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مولات أو للموزعین �الحصول على أي نوع من الع MLM�جب ألا �سمح نظام مقاصة شر�ة  -

الارتقاء في المستو�ات جراء ق�امهم �عمل�ة استهلاك المنتجات داخل النظام، بل تكون العمولات 

 من خلال تحقیق مب�عات تجار�ة؛

الضوا�ط التي �حددها المجمع الفقهي في البلد الذي تنشط ف�ه،  MLM�جب أن تحترم شر�ة  -

للشروط التي �حددها المجمع و عدم سعیها   MLM�كون ذلك من خلال اخت�ار احترام شر�ة 

 للتحایل في ذلك.
 

 ضوا�ط الترو�ج: •
 

الك تناسب دخلا خاملا للموزعین �حیث لا �كون هن MLM�جب ألا �قدم نظام العمولات في شر�ة  -

المداخیل المتأت�ة، �كون ذلك من خلال تحلیل نظام المقاصة الذي تعتمده بین الجهود المبذولة و 

زع في مختلف مراحل خطة النظر في مختلف الجهود التي �قدمها المو محل الدراسة و  MLMشر�ة 

 مختلف المداخیل المتأت�ة �ذلك عندها؛المقاصة و 

الأشخاص الذین �مارسون مهنا من شأنها تكر�س  MLM�جب ألا �مارس نشاط التوز�ع في شر�ة  -

"تضارب المصالح"، نعني بذلك المهن التال�ة: الطبیب ومن له علاقة بتسو�ق الأدو�ة، المحامي، 

�كون التحقق من ذلك من  الأشخاص ذوي السوابق العدل�ة في جرائم خطیرة؛القاضي، المعلم، 

ث ف�ما إذا �انت تحدد قیودا لمن �مكنهم لل�ح MLMخلال النظر في الوثائق الرسم�ة لشر�ة 

 النشاط لدیها، �ما �مكن الاعتماد على أسلوب المقابلة والملاحظة لتحدید حالات ممكنة.

 :يوعود للموزعین �قدرتهم على تحقیق ما یل أي MLM�جب ألا تقدم شر�ة  -

 ،إمكان�ة تحقیق الثراء السر�ع 

 لأكید؛إمكان�ة تحقیق الاستقلال�ة المال�ة والنجاح ا 

 ادعاءات �اذ�ة حول الأسعار والمنتجات؛ 

 التأكید على جانب العمولات في العروض التعل�م�ة؛ 

 التر�یز على فئة الدخول المحدودة؛ 

 : للأس�اب التال�ة یرجع اخت�ارنا لهذه الضوا�طإن 
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في MLMالخاصة �جوانب معینة من نشاط شر�ات  الإحصائ�اتعدم توفر العدید من المعط�ات و  -

خاصة في عدم توفر  لعدم رغ�ة تلك الشر�ات لتقد�م تلك المعلومات�رجع ذلك �الأساس و الجزائر 

و�ما  العدید من الدراسات التي ف�ما سبق أشارت له أن�ما سلف و  إطار قانوني واضح یلزمها بذلك

 ؛سنلاحظه من خلال هذه الدراسة لاحقا

 لإعطاءتهدف  خاصة �ما أن دراستناMLMالحصول على المعلومات لعدد من شر�ات  و�ةعص -

دول العالم  لعدد من اختلاف خصوص�اتهاالأطر الجغراف�ة و  �عد أكثر شمول�ة وواقع�ة في ظل تعدد

 ؛الإسلامي

 تكنولوج�ة خاصة من طرف هیئاتتوفر إمكان�ات ماد�ة و لعدم صعو�ة اخت�ار �عض الضوا�ط نظرا  -

 ؛توفیرها �ما سنوضحه لاحقامتخصصة مفترض بها 

على  المستخلصة في الفصل السابقفي س�اق آخر، فان دراستنا الحال�ة تقتصر على اخت�ار الضوا�ط    

 هي �التالي: عینة من دول العالم الإسلامي

إفر�ق�ا عن منطقة شمال Oriflame Swedenو   Forever living productsدولة الجزائر: شر�تي  -1

 المغرب)؛ -الجزائر–�شكل أخص (تونس 

 (دول الخل�ج العر�ي) �ذا الشرق الأوسطعن منطقة المغرب العر�ي  WesKashدولة مصر : شر�ة  -2

 و�اقي دول إفر�ق�ا؛ عن منطقة المغرب العر�ي  I care Netدولة السودان : شر�ة  -3

 غیرها من الدول الإسلام�ة) (مالیز�ا و عن منطقة شرق آس�ا Artha Mulia Qivesشر�ة دولة اندون�س�ا: -4

 MLMلشر�ات  كنموذجHerbalifeو شر�ة  Vemmaشر�ة : ، أذر��جان، �ازاخستان، تر��ا دول -5

 .  أخرى  إسلام�ةتنشط في دول 

 یرجع للأس�اب التال�ة : الدولإن اخت�ارنا لهذه 

 من مختلف مناطق العالم الإسلامي؛ MLMمحاولة لأخذ عینة من شر�ات  -

لمناطق لها خصوص�ات  لدول في خصوص�ات أطرها الجغراف�ة نظرا لانتمائها�عض ا تقارب -

 مشتر�ة؛

 . فقط دون غیرها من الدول الناشطة في هذه الدول MLMتوفر المعلومات عن �عض شر�ات  -
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 الدراسة  إجراءاتتحدید . 2

مجمل الضوا�ط المذ�ورة  مختلف الإجراءات التي نعتمدها لاخت�ار نقوم حال�ا بتحدیدفي هذا الصدد    

�الاخت�ار في إطارها الجغرافي المختار �ما  الجهات المعن�ةت و بتحدید الك�ف�ا�تعلق الأمر أساسا أعلاه، و 

 یلي:

 :ضوا�ط مز�ج المنتج •
 

�جب النظر في توفر الإطار القانوني الذي �حدد مع�ار التفرقة بین �ل من المكملات الغذائ�ة  -

في هذه الأطر �مكن تحدید الشروط الأساس�ة لتوز�ع المكملات الغذائ�ة  والأدو�ة، من خلال ال�حث

ومدى است�فائها لخصائصها بهدف حما�ة �ل من الموزع و المستهلك النهائي على حد 

في الجزائر �حالة إسقاط  Forever Living Productsخلال أخذ شر�ة من  �كون ذلكسواء:

أو قطاع التجارة  التوجه لإجراء مقابلات مع جملة من الأط�اء أو عمال قطاع الصحة عن طر�ق

تهدف  غیر موجهة  فرد�ة لاست�فاء المفاه�م القانون�ة التي تفرق بین الصنفین، من خلال مقابلات

 من ثم الحكم علیها حسب الصنف الذي تنتمي له.   لتقد�م منتجات الشر�ة و 

للمضافات  FAO من الغذائ�ة المسموحة في بلد الدراسة مع تلك المقدمة مقارنة قائمة المضافات  -

ائ�ة مسموح بها في ، من خلال هذه المقارنة �مكن التحقق من عدم وجود مضافات غذالغذائ�ة

 Forever Livingأخذ شر�ة �كون ذلك من خلال  :MLM�ذا في منتجات شر�ةبلد الدراسة و 

Products  إ�جاد الإطار القانوني الذي �حدد قائمة المضافات في الجزائر �حالة إسقاط عن طر�ق

 ، ثم في مرحلة موال�ة مقارنة مكونات �عض منتجات الشر�ة مع القائمةالمسموح بهاالغذائ�ة 

غیر مسموح استخلاص وجود أو عدم موجود مضافات غذائ�ة و  �استخدام أسلوب تحلیل المضمون 

 ؛بها

تسمح لقوة الب�ع لدیها �إنشاء واستخدام منشورات  MLM�جب النظر ف�ما إذا �انت شر�ات  -

متعلقة بوصف وتسو�ق منتجاتها وذلك عن طر�ق استقصاء مجموعة من الموزعین أو �إجراء 

مجموعة مقابلات في هذا الخصوص، أو أن یتم أ�ضا ال�حث عبر مختلف الوثائق المنشورة على 

درة من قبلهم، في حالة وجود ذلك �جب أن تحترم تلك المنشورات مختلف شروط الانترنت أو الصا

في الجزائر �حالة  Forever Living Productsأخذ شر�ة خلال من  �كون ذلك: الصدق والأمانة
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و �استخدام تحلیل المضمون المعتمدة في تسو�ق المنتجات  أخذ المنشورات إسقاط عن طر�ق

 أعلاه؛تقی�مها �النظر للضا�ط 

للموزعین عن  MLM�جب توفیر معلومات صادقة عن مختلف المنشورات التي تقدمها شر�ة  -

 Forever Livingأخذ شر�ة خلال من  �كون ذلكعبر قنواتها الرسم�ة: المنتجات وفوائدها

Products  و�ذاOriflame Sweden أسلوب تحلیل  في الجزائر �حالة إسقاط عن طر�ق

تقی�م المعلومات ب �ذا أسلوب الملاحظةفرد�ة غیر الموجهة مع المختصین و ال �ذا المقابلةو  المضمون 

 التي تقدمها الشر�ة من خلال قنواتها الرسم�ة؛
 

 ضوا�ط مز�ج السعر: •

 

على فرض قائمة أسعار إج�ار�ة على الموزعین لدیها تلزمهم  MLM�حب ألا تعمد شر�ة  -

�التعامل وتسو�ق المنتجات على أساسها، و�كون ذلك من خلال استقصاء جملة من الموزعین 

عن طر�ق إجراء جملة من المقابلات معهم تتعلق �طرق تحدیدهم لأسعار منتجاتهم و �ذا ما 

من ذلك من خلال منشورات الشر�ة المتعلقة بتحدید یرونه حول أسعار الشر�ة، �ذلك یتم التحقق 

في الجزائر �حالة إسقاط عن  Oriflame Swedenأخذ شر�ة خلال من  �كون ذلكالأسعار:

�انت الشر�ة تلزمهم �التعامل  إذاالتحقق ف�ما لعینة من موزعي الشر�ة بهدف  مقابلة إجراء طر�ق

 �قائمة الأسعار المقترحة؛

تحلیل مستوى مختلف أسعار المنتجات داخل الشر�ة نفسها وذلك من خلال ال�حث ف�ما إذا �ان  -

تكال�ف الثابتة في التحكم في جزء من ال MLMلجودة المنتجات انعكاس على قدرة شر�ة 

في مصر �حالة إسقاط عن طر�ق WesKashأخذ شر�ةخلال من  �كون ذلك(تكال�ف التصن�ع):

نس�ة الخصومات التي تمنحها الشر�ة لموزعیها اخت�ار منتجات الشر�ة ومن ثم  جملة مناخت�ار 

التكال�ف عن �محاكاة ه�كل أر�اح الشر�ة و و ذلك ف�ما إذا �انت الأسعار حق�قة و من ثم نقارن 

 .)F5Systemsطر�ق استخدام برنامج (
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 ضوا�ط مز�ج التوز�ع: •

 
الضوا�ط التي �حددها القسم الخامس من قانون اللجنة الفدرال�ة  MLM�جب أن تحترم شر�ة  -

لیها ع FTCللشروط التي حددها ال   MLMللتجارة، �كون ذلك من خلال اخت�ار احترام شر�ة 

�حالة إسقاط عن  Herbalifeخلال أخذ شر�ةمن  �كون ذلك: و عدم سعیها للتحایل في ذلك

دراسة ق�اس�ة من خلال  )Milne ،2017التي عرضتها دراسة ( الإحصائ�اتالنظر في  طر�ق

تعتمد على نمذجة العلاقة بین المؤشرات الثلاث من أجل أخذ حكم مناسب حول صحة تر�یز 

على التوظ�ف أكثر منه على الب�ع، �حیث تتمثل دراستنا الق�اس�ة في اعتماد دراسة  MLMشر�ات 

لمدى طو�لة اقصیرة و  المؤشرات ما �سمح لنا بدراسةبین  Coientegrationعلاقة تكامل مشترك 

�طر�قتین (اخت�ار  Eviews�تم إجراء الدراسة عن طر�ق برنامج حول طب�عة العلاقة بینها، و 

Johansen  للتكامل ونموذج أشعة تصح�ح الخطأVECM )Vector Error Correcting 

Model  و�ذا اخت�ارEngel &Granger  للتكامل ونموذج تصح�ح الخطأECM )Error 

Correcting Model(. 

للموزعین �الحصول على أي نوع من العمولات أو  MLM�جب ألا �سمح نظام مقاصة شر�ة  -

لات بل تكون العمو  �ة استهلاك المنتجات داخل النظامالارتقاء في المستو�ات جراء ق�امهم �عمل

كحالة إسقاط عن Vemmaأخذ شر�ةخلال من  لك�كون ذمن خلال تحقیق مب�عات تجار�ة: 

�ان الموزعون �إمكانهم الحصول على النظر في خطة عمولاتها من أجل التحقق إذا ما  طر�ق

 عوائد أكبر من الجهد الذي �قدمونه؛

الضوا�ط التي �حددها المجمع الفقهي في البلد الذي تنشط ف�ه،  MLM�جب أن تحترم شر�ة  -

عدم سعیها مجمع و للشروط التي �حددها ال  MLM�كون ذلك من خلال اخت�ار احترام شر�ة 

 �حالة إسقاط عن طر�ق في السودان I Care Netأخذ شر�ةخلال من  �كون ذلكللتحایل في ذلك: 

 مقارنتها مع شروط المجمع الفقهي السوداني.الشر�ة و جملة الشروط التي تضعها استخراج 
 

 مز�ج الترو�ج: •

 
الك تناسب دخلا خاملا للموزعین �حیث لا �كون هن MLM�جب ألا �قدم نظام العمولات في شر�ة  -

المداخیل المتأت�ة، �كون ذلك من خلال تحلیل نظام المقاصة الذي تعتمده بین الجهود المبذولة و 
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زع في مختلف مراحل النظر في مختلف الجهود التي �قدمها المو محل الدراسة و  MLMشر�ة 

 Artha�كون ذلك من خلال أخذ شر�ة:: مختلف المداخیل المتأت�ة �ذلك عندهاخطة المقاصة و 

Mulia Qives  ال�حث ف�ما تحلیل خطة عمولات الشر�ة و  �حالة إسقاط عن طر�ق اندون�س�افي

 Zulaehaذلك انطلاقا من دراسة وزع الحصول على دخل خامل أم لا و إذا ما �ان �استطاعة الم

 .Amwayثم نقوم في مرحلة موال�ة بتأكیده من خلال شر�ة )2017(

الأشخاص الذین �مارسون مهنا من شأنها  MLM�جب ألا �مارس نشاط التوز�ع في شر�ة  -

تكر�س "تضارب المصالح"، نعني بذلك المهن التال�ة: الطبیب ومن له علاقة بتسو�ق الأدو�ة، 

المحامي، القاضي، المعلم، الأشخاص ذوي السوابق العدل�ة في جرائم خطیرة؛ �كون التحقق من 

ث ف�ما إذا �انت تحدد قیودا لمن لل�ح MLMذلك من خلال النظر في الوثائق الرسم�ة لشر�ة 

لة والملاحظة لتحدید حالات ممكنة: �مكنهم النشاط لدیها، �ما �مكن الاعتماد على أسلوب المقاب

 �حالة إسقاط عن طر�ق الجزائرفي  Forever Living Prodcuts�كون ذلك من خلال أخذ شر�ة:

أو تسمح �حر�ة الانخراط لمختلف  تصرحالمنشورات الرسم�ة للشر�ة  ف�ما إذا �انت مختلفالتحقق 

 ؛الأصناف المذ�ورة أعلاه

 ؛إمكان�ة تحقیق الثراء السر�ع :ود للموزعین �قدرتهم علىأ�ة وع MLM�جب ألا تقدم شر�ة  -

 ادعاءات �اذ�ة حول الأسعار والمنتجات؛تقد�م  إمكان�ة تحقیق الاستقلال�ة المال�ة والنجاح الأكید؛

�كون التر�یز على فئة الدخول المحدودة:  في العروض التعل�م�ة؛التأكید على جانب العمولات 

ظر الن �حالة إسقاط عن طر�ق الجزائرفي Forever Living Prodcuts ذلك من خلال أخذ شر�ة

مواقع مواقع الانترنت و �ذا المنشورات التي �عرضها الموزعون على في مختلف منشوراتها الرسم�ة و 

 .أو من أجل ب�ع المنتجات جذب موزعین جددالتواصل الاجتماعي من أجل 
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 الم�حث الثالث: اخت�ار ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي 

من تحدید لكل من �جراءات الدراسة �ما یتضمنه ذلك خلال الم�حثین السا�قین منهج�ة و من �عدما حددنا    

المعن�ة �الاخت�ار  MLMو�ذا شر�ات  حسب مكونات المز�ج التسو�قي الإسلامي الضوا�ط محل الاخت�ار

في إطارها الجغرافي من دول العالم الإسلامي، نمر الآن في مرحلة موال�ة من خلال هذا الم�حث لاخت�ار 

 .في ضوء الإجراءات السا�قةهذه الضوا�ط 

 ب الأول: اخت�ار ضوا�ط مز�ج المنتج لالمط

و�جراءات اخت�ارها، بذلك �كون الاخت�ار لكل الم�حث السابق حددنا ضوا�ط مز�ج المنتج من خلال    

 �ما یلي: ، �حیث أعطینا لكل ضا�ط تسم�ة خاصةضا�ط �شكل منفرد

 الإطار القانوني للمكملات الغذائ�ة: .1

 انظر  نقوم �ال�حث في الإطار القانوني الذي ینظم نشاط المكملات الغذائ�ة في الجزائرفي هذا الس�اق    

تسوق �شكل ش�ه �لي في الجزائر  -كما أسلفا توض�حه سا�قا- Forever Living Productsلكون شر�ة 

أن توجهنا إلى مقر مدیر�ة التجارة لولا�ة قسنطینة  منا �انلمنتجات من قبل صنف المكملات الغذائ�ة، بذلك 

 من أجل الاستفسار عن واقع نشاط المكملات الغذائ�ة و�ذا عن مختلف النصوص التنظ�م�ة.

لنا علیها من خلال مجموعة صفقد تح ،�خص النصوص التنظ�م�ة الخاصة �المكملات الغذائ�ة ف�ما   

، �حیث استطعنا تحدید النصوص التشر�ع�ة و 1 المقابلات التي أجر�ناها مع مسؤولین في مدیر�ة التجارة

 التنظ�م�ة التال�ة:

 المستهلك و قمع الغش؛المتعلق �حما�ة  2009فبرایر  25المؤرخ في  09/03رقم  القانون  -

الذي �عدل و یتمم المرسوم التنفیذي رقم  22/12/2005المؤرخ في  05/484المرسوم التنفیذي رقم  -

 المتعلق بوسم السلع الغذائ�ة و عرضها؛ 10/11/1990المؤرخ في  90/367

الذي �حدد شروط و ��ف�ات استعمال  2012ماي  15المؤرخ في  12/214المرسوم التنفیذي  -

 المضافات الغذائ�ة في المواد الغذائ�ة الموجهة للاستهلاك ال�شري؛

                                                            
 ) 14الملحق رقم (نسخة من دلیل المقابلة على أنظر   1
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المتعلق �الشروط الصح�ة المطلو�ة عند  1991فبرایر  23المؤرخ في  91/53المرسوم التنفیذي  -

 عمل�ة عرض الأغذ�ة للاستهلاك.  

��ف�ة النشاط و رز العدید من المواد التي تعرف وتحدد طب�عة من خلال النصوص المستعرضة أعلاه تب   

 15في المؤرخ  12/2014من المرسوم التنفیذي  3في تسو�ق المكملات الغذائ�ة، فمن خلال المادة رقم 

��ف�ات استعمال المضافات الغذائ�ة في المواد الغذائ�ة الموجهة للاستهلاك الذي �حدد شروط و  2012ماي 

 فانه قد تم تعر�ف المكمل الغذائي �ما یلي:  ،ال�شري 

المعدن�ة هي مصادر مر�زة لهذه العناصر الغذائ�ة،  الأملاحالمكملات الغذائ�ة المحتو�ة على الفیتامینات و " 
في شكل ��سولات أو أقراص أو مسحوق أو محلول ولا �مكن استهلاكها في لوحدها أو مر��ة، وتسوق 

تعو�ض النقص من  إلىدف ادة ولكن �مكن استهلاكها �كم�ات قلیلة و�اف�ة وهي تهشكل مواد غذائ�ة معت
 ،2012، 12/2014المرسوم التنفیذي " (في النظام الغذائي المعتاد المعدن�ة الأملاحالفیتامینات و / أو 

 )3مادة 

من خلال التعر�ف أعلاه یتضح جل�ا �أن المكمل الغذائي ما هو الا ع�ارة عن منتج غذائي یهدف فقط    

 للشخص العادي، و / أو الأملاح المعدن�ة في النظام الغذائيالفیتامینات لتكملة أو تعو�ض النقص من 

حول المكملات الغذائ�ة �ما أشرنا له في الفصل الثالث من هذه  FDAما تعرفه ال وهو ما یتوافق و 

 الدراسة.

في  المؤرخ 05-85من قانون الصحة  170�النظر للمادة رقم ما حسب النصوص التنظ�م�ة أعلاه و دائ   

�عدل و  2008یولیو  20المؤرخ في  08-13قانون المن  04ثم عدل التعر�ف �المادة  1985فبرایر  16

 المتعلق �حما�ة الصحة وترقیتها، �حیث �عرف الدواء �الآتي:   05-85رقم یتمم القانون 

 أو ال�شر�ة الأمراض من وقائ�ة أو علاج�ة خاص�ات على �حتوي  لكونه �عرض تر�یب أو مادة " �ل
 وظائفه استعادة أو طبي بتشخ�ص الق�ام قصد للحیوان أو للإنسان وصفها �مكن التي المواد و�ل الحیوان�ة
 .تعد�اها أو تصح�حها أو العضو�ة

 .طب�ة لوصفة تنفیذا صیدل�ة في فور�ا �حضر وصفي مستحضر كل-
 غ�اب �سبب الأدو�ة دستور ب�انات وحسب طب�ة وصفة على بناءا محضر إستشفائي مستحضر كل-

 عدة أو لمر�ض لوصفه والموجه صح�ة مؤسسة صیدل�ة في ملائم أو متوفر جن�س أو صیدلاني إختصاص
 ، مرضى
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 الوطني السجل أو الأدو�ة دستور ب�انات حسب الصیدلة في محضر لدواء صیدلاني مستحضر كل-
 للمر�ض، م�اشرة لتقد�مه والموجه للأدو�ة

 ثابت مستحضر �ل أو ��م�ائي منتوج �ل أو �س�ط عقار �ل �كونها معرفة مقسمة صیدلان�ة مادة كل-
 التي الصفة بنفس تقس�مه تضمن والتي صیدلان�ة مؤسسة قبل من سلفا والمحضر الأدو�ة دستور في وارد
 .الإستشفائ�ة الصیدل�ة بها تقوم

 .خاصة بتسم�ة و�تمیز خاص توضیب وفق و�قدم مس�قا �حضر صیدلاني إختصاص كل-
 ونفس) الفاعلة( الفاعل) الم�ادئ( المبدأ من والكم�ة النوع�ة التر�ی�ة نفس على یتوفر جن�س دواء كل-

 البیولوجي لتكافئه نظرا المرجعي المنتوج مع والمتعاوض جدیدة إستعمال دواعي دون  الصیدلاني الشكل
 البیولوجي، للتوفر ملائمة بدراسات المثبت

 عامل على المناعي للرد ومكتسب خاص تعدیل إحداث أو لتحدید منتوج �ل وهو الحساس�ة �اشف كل-
 للحساس�ة، مثیر

 أو فاعلة مناعة إحداث قصد الإنسان لدى للإستعمال موجه عامل �ل وهو مصل أو سمین أو لقاح كل-
 مناعة، حالة تشخ�ص قصد أو سلب�ة

 عدة أو إشعاعي نو�لید على �حتوي  والذي الإنسان لدى للإستعمال جاهز إشعاعي صیدلاني منتوج كل-
 إشعاع�ة، نو�لیدات

 الصفاق�ة، التصف�ة محالیل أو الكلى تصف�ة مر�ز كل/الدم، من مشتق ثابت منتوج كل-

 )04، مادة 2008، 08-13قانون ( .”الطب�ة الغازات-

لا تزال �انت و  الصفة الجوهر�ة في الدواءالمادة القانون�ة السا�قة یتضح جل�ا �أن  خلال النظر في من   

 یؤدي�كون الدواء  -في الفصل الثالث من هذه الدراسة–�ذلك  FDAالتي أشارت لها ال دائما هي نفسها 

 من الأمراض. العلاج و /أو الوقا�ة  وظ�قة

في  Foreverمعرفة تصن�ف المكملات الغذائ�ة التي تروجها شر�ة  في هذا الإطار یتوجب علینا أولا   

 15في المؤرخ  12/214المرسوم التنفیذي إطار التشر�ع المعمول �ه حال�ا، على هذا الأساس نجد �أن 

غذائ�ة الموجهة للاستهلاك ��ف�ات استعمال المضافات الغذائ�ة في المواد الالذي �حدد شروط و  2012ماي 

أصناف الأغذ�ة التي �مكن أن قائمة  نجد من هذا المرسوم 13ال�شري، �حیث أنه �النظر في المادة رقم 

تدمج فیها المضافات الغذائ�ة المنصوص من خلال الملحق الثاني المرفق بهذا المرسوم �ما یوضحه 

 المقتطف التالي:
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 المحدد لقائمة الأغذ�ة  12/214المرسوم التنفیذي  ) من2الملحق الثاني ():3-6شكل رقم (

 )2012، 12/214المرسوم التنفیذي مقت�س من (المصدر: 

�النظر في المقتطف أعلاه نجد �أن المكملات الغذائ�ة تعتبر ضمن صنف الأغذ�ة وذلك تحت الرقم    

الشيء �جعل تنظ�مها تا�عا فقط لصلاح�ات وزارة التجارة من دون تدخل وزارة الصحة ما �جعل من  13.6

الاقتصادیین في إطار المكملات الغذائ�ة هذا المجال مكمن فراغ قانوني �حكم أن نشاط مختلف المتعاملین 

�عمل�ة مراق�ة المنتجات المسوقة في السوق و�ذا  منه هر�ون من رقا�ة وزارة التجارة خاصة ما تعلقت�جعلهم ی

 التراخ�ص الواجب توفیرها للنشاط.

ن خلال المقابلة فانه م تعلق بتسو�ق المكملات الغذائ�ة والأدو�ة في الجزائرعلى سبیل المثال، فانه ف�ما    

 �ذا مع مدیر مخبر السمومو  1 قمع الغشمع مسؤول مصلحة حما�ة المستهلك و الفرد�ة الغیر موجهة 

�ان أن وجدنا �أن التشر�ع المعمول �ه یتقارب مع ما هو معمول �ه على  2للمستشفى الجامعي لقسنطینة

المكملات لسوق الأدو�ة و  FDAمستوى العالم �ما أشرنا له من خلال الفصل الثاني ف�ما تعلق بتنظ�م ال 

الغذائ�ة، �حیث أنه من أجل الحصول على ترخ�ص بتسو�ق دواء على مستوى الجزائر الأمر ی�قى ش�ه 

الب�ع  رخصة" لى مستوى عالمي ف�ما تعلق �ضرورة توفیر شهادات للدواء منها ما �عرف بمتماثل ع

" مثلما تحدده وزارة الصحة من خلال )Autorisation de Mise sur le Marché )AMMالحر

 ).2018تكو�ن ملف ذو إجراءات معقدة (وزارة الصحة،

 

                                                            
 )14أنظر نسخة من دلیل المقابلة في الملحق رقم (  1
 )15أنظر نسخة من دلیل المقابلة في الملحق رقم (  2
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 Forever Livingفي المقابل، نجد �أنه من أجل تسو�ق مكمل غذائي مستورد مثلما تقدمه شر�ة    

products  المنتجات عبر فرعها الحالي في الجزائر العاصمة، حس�ما تقره التشر�عات الأمر�ك�ة الأصل و

لمؤرخ في ا 05/484من المرسوم التنفیذي رقم  8و  7و  6حسب المواد لحال�ة فانه من خلال المقابلات و ا

المتعلق بوسم  10/11/1990المؤرخ في  90/367�تمم المرسوم التنفیذي رقم الذي �عدل و  22/12/2005

 05/484لمرسوم التنفیذي السلع الغذائ�ة و عرضها ، وف�ما یتعلق �مراق�ة المنتجات المستوردة نجد ما یلي (

 ،2005:( 

على فحص المنتجات المستوردة عبر مختلف الحدود، في تنصب المراق�ة عبر الحدود للمنتجات المستوردة  -

 في الجزائر تتم المراق�ة عبر الموانئ؛ Foreverحالة منتجات 

من  Certificat d'origine: شهادة المنشأ في یتم اشتراط مجموعة من الوثائق على المستورد تتمثل -

ستیراد، وثائق أخرى تطلب حسب الشر�ة الأم، نسخة من السجل التجاري للمستورد، نسخة من فاتورة الا

 الضرورة؛

�ذا �العین المجردة المنتجات المستوردة �النظر: لمطا�قة راق�ة في شكل فحص عیني للوثائق و تكون الم -

تخز�نه؛ مطا�قته للوسم؛ عدم ؛ مطا�قته لشروط استعماله و  التنظ�م�ة التي تمیزهالمنتوج للمواصفات القانون�ة 

 وجود تلف أو تلوث.
مرحلة أخرى تتعلق �اقتطاع عینات من المنتج للفحص في المخابر التا�عة لمدیر�ة الجمارك خاصة  هنالك -

 للمنتجات التي ینظر �أنها قد تشكل خطرا؛

�عطى لمنتج خطرا یتم السماح بتسو�قه و �ذا عدم اعت�ار اة عدم وجود مخالف للفحص العیني و في حال -

 الرخصة.

 Foreverفي الواقع، فمن خلال المقابلات مع ممثلي مدیر�ة التجارة استطعنا أخذ فكرة �أن منتجات شر�ة 

ما �جعل من مسألة  في أفضل الحالات تكون رقا�ة �العین المجردةع سوى للرقا�ة العین�ة للوثائق و لا تخض

 على صحة المستهلك الجزائري.سلامة منتجاتها مسألة نظر�ة تطرح العدید من المخاطر مراق�ة جودة و 

 :مقارنة قائمة المضافات الغذائ�ة .2

نستعرض   التي أوردناها في الضا�ط أعلاهللشروط  Foreverقبل ال�حث في مدى مطا�قة منتجات شر�ة    

من المرسوم التنفیذي  03حسب المادة  هأن�مفهوم المضاف الغذائي ، �حیث نجد في هذا الإطار أولا 
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الذي �حدد شروط و ��ف�ات استعمال المضافات الغذائ�ة في المواد  2012ماي  15المؤرخ في  12/214

 �ما یلي:  ، ف�عرف المضاف الغذائيغذائ�ة الموجهة للاستهلاك ال�شري ال

 كل مادة :"

 خاص �المادة الغذائ�ة؛ لا تستهلك عادة �مادة غذائ�ة في حد ذاتها ولا تستعمل �مكون  -

 ق�مة غذائ�ة؛تحتوي أو لا على  -

المادة الغذائ�ة لغرض تكنولوجي أو ذوقي عضوي في أي مرحلة من  إلىقصدا  إضافتهاتؤدي  -

مراحل الصناعة أو التحو�ل أو التحضیر أو المعالجة أو التوضیب أو التغل�ف أو النقل أو التخز�ن 

اشرة أو غیر ، �طر�قة م�التأثیر على خصائصها و تص�ح هي أو أحد مشتقاتها إلىلهذه المادة، 

 ) 2012،   12/214المرسوم التنفیذي (م�اشرة، مكونا لهذه المادة الغذائ�ة" 

تصل �المفاه�م التي تطرقنا لها خلال الفص الأول من هذه التعر�ف السابق حسب التشر�ع الجزائري ی إن   

عن المنتجات الإسلام�ة یث الحرام في إطار الحدائمة المضافات الغذائ�ة الحلال و الدراسة عند حدیثنا عن ق

العالم�ة  المنظمةد حسب أرقام تعر�ف دول�ة اعتمدتها فان هذه المضافات الغذائ�ة تحد للتذ�یر الحلال،

، FAOنظام تعر�ف المضافات الغذائ�ة ( وضع قائمة للمضافات الغذائ�ة بواسطة من خلال FAOللغذاء 

من خلال هذه القائمة تعمد �ل دولة على تحدید قائمة مك�فة خاصة بها تسمح من خلالها فقط  )،2015

 �جملة من المضافات الغذائ�ة في الأغذ�ة المسوقة لدیها.

 15في المؤرخ  12/142المرسوم التنفیذي من  1الأولخلال الملحق  نجد �أنه من على هذا الأساس   

غذائ�ة الموجهة للاستهلاك ��ف�ات استعمال المضافات الغذائ�ة في المواد الالذي �حدد شروط و  2012ماي 

 المسوقة في الجزائر. الأغذ�ةفان العدید من المضافات الغذائ�ة غیر مسموح بوجودها في ال�شري 

فقد أردنا في مرحلة أولى النظر  مل�ة الرقا�ة للمضافات الغذائ�ةعن ع أكثر وضوحأخذ فكرة  هدفالآن و�   

في طب�عة المضافات الغذائ�ة التي تحتو�ها المكملات الغذائ�ة المسوقة في الجزائر، فكان أن انطلاقنا في 

 2" حما�ة المستهلك وقمع الغشمع مسؤول مصلحة " فرد�ة غیر موجهة اخت�ارنا من خلال إجراء مقابلة

                                                            
https://www.commerce.gov.dz/media/reglementation/source/doc-كاملا من خلال الرابط:  الملحقلنص أنظر  1

fr.pdf-214-dec12-alimentaires/fr/annex1-annexes/additifs 
(أنظر   2017إلى غایة دیسمبر  2016لة تم إجراؤھا من خلال عدة زیارات لمكتب مسؤول المصلحة من : نوفمبر المقاب 2

 .))14الملحق رقم (

https://www.commerce.gov.dz/media/reglementation/source/doc-annexes/additifs-alimentaires/fr/annex1-dec12-214-fr.pdf
https://www.commerce.gov.dz/media/reglementation/source/doc-annexes/additifs-alimentaires/fr/annex1-dec12-214-fr.pdf
https://www.commerce.gov.dz/media/reglementation/source/doc-annexes/additifs-alimentaires/fr/annex1-dec12-214-fr.pdf
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طب�عة نشاط المكملات الغذائ�ة خاصة وأن مدیر�ة التجارة لولا�ة الذي أفادنا �العدید من المعلومات حول 

 . 2حول نشاط المكملات الغذائ�ة في قسنطینة  1في إجراء تحقیق 2014قسنطینة �انت قد شرعت سنة 

 :)2014(مدیر�ة التجارة لقسنطینة، ف�ما یلي نوجز أهم ما جاء في التقر�ر الأولي لهذا التحقیق

تخز�ن المكملات الغذائ�ة وجود منتجات تحتوي العین�ة الم�اشرة لظروف توضیب و  أفرزت الرقا�ة -

" المذ�ور صراحة في التر�ی�ة على Cyclamate de sodiumعلى "محلي س�كلامات الصودیوم 

" و الذي Toxicité chroniqueالوسم، وهو المحلي الذي أثبتت الدراسات الحدیثة أنه مسرطن "

 ؛2012ماي  15المؤرخ في  12/214لال المرسوم التنفیذي من خ قد منع استعماله

) ووجود Cو E�م�ات �عض الأغذ�ة عن الحدود المسموح بها مثل فیتامین  ( وجود ز�ادة في -

 المعادن الثقیلة یؤدي إلى مضاعفات صح�ة خطیرة قد تؤدي للوفاة؛

 نقص في وزن �عض المكملات أو وجود نسب رطو�ة �بیرة في حفظها؛ -

، ستر�بتو�وك براز�ة في عینة من 3، ال�كتیر�ا الغائط�ة، اشیرشیل �ولي�كتیر�ا القولون وجود  -

 المكملات الغذائ�ة؛

) عینات مقتطعة من المكملات الغذائ�ة لم �عتبر تصن�فها �مكملات غذائ�ة وهذا لكونها 06ستة ( -

سة غیر أنها لا تحمل أي مواصفات جن� Usage Thérapeutiqueموجهة لأجل العلاج 

Homologue  ؛مع المنتجات الصیدلان�ة 

 عینة واحدة تم تصن�فها �دواء رغم أن وسمها �حمل ع�ارة "مكمل غذائي" وذلك لأن لها: -

                                                            
متعامل مسجل في قاعدة ب�انات السجل  633للإشارة فان التحقیق الذي أدرته مدیر�ة التجارة لولا�ة قسنطینة قد شمل  1

متعامل �حملون رموز أنشطة تتعلق �الأنشطة التال�ة: تجارة �الجملة للمواد  322تم منهم مراق�ة  BDCOMالتجاري 
الصیدلان�ة؛ تجارة �الجملة للمواد الش�ه الصیدلان�ة؛ استیراد وتصدیر المواد الصیدلان�ة؛ صیدل�ة؛ تجارة �التجزئة لمواد الحم�ة 

 ).2014المنتجات المختلفة (مدیر�ة التجارة قسنطینة، الغذائ�ة؛ تجارة �التجزئة للمواد الش�ه الصیدلان�ة؛ أعشابي؛ توضیب 

للإشارة فانه �عد انطلاق التحقیق و الوقوف على عدة عمل�ات حجز للعدید من المنتجات في صورة مكملات غذائ�ة لعدة  2
وهو مستمر لحد الآن طیلة هذه  2018متعاملین اقتصادیین، فانه قد تم إ�قاف التحقیق لیتم إعادة إطلاقه مع بدا�ة سنة 

 السنة.
 في تع�ش التي ال�كتیر�ا أنواع أهم من هي) Escherichia coli: العلمي الاسم(  coliEscherichia القولون�ة الإشر�ك�ة3

 �سكن gram الغرام سلبي الغل�ظة، وهي جرثوم الأمعاء جرثومة �اسم أ�ضا وتعرف إ�شیرش ثیدور اكتشفها. الثدی�ات أمعاء
 هي anaerobe اللاهوائ�ة الجراث�م أن علماً . الهوائ�ة flora بنیتها من% 80 نحو و�ؤلف الإنسان، في الغل�ظة الأمعاء
 ).Wikipedia،2018أمعائه ( في الغال�ة
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 لها دواعي استعمال خاصة؛ .1

 محاذیر استعمال؛ .2

 عات الموصى بها دون دراسات سا�قة.الجر  .3

" وخاصة Stéroïdes) غیر صالحتان للاستعمالات �سبب احتوائهما على سترو�دات " 2عینتان ( -

 أنها موجهة للأطفال.

�النظر للتجاوزات و  لممارسات الحال�ة في ضوء الإطار التشر�عي المعمول �هو�النظر في هذه ا الآن   

، فقد ارتأینا النظر المكملات الغذائ�ةالمسجلة من طرف المتعاملین الاقتصادیین الناشطین في مجال تسو�ق 

لعمل�ة المراق�ة، فكان أن قررنا ال�حث في  Forever�شكل أكثر تفصیل في مدى مطا�قة منتجات شر�ة 

، �حیث أن �حثنا مكونات عینة من منتجاتها خاصة ف�ما تعلق �المضافات الغذائ�ة المحتواة داخل منتجاتها

 .غذائ�ة مسموح أو غیر مسموح بها ضمن مكونات منتجات الشر�ةیتر�ز على النظر في وجود مكملات 

 Forever Garlic-Thyme�ان أن أخذنا منتجا تسوقه الشر�ة في الجزائر یدعى ب من هذا المنطلق    

�النظر في وسم المنتج الذي  ،الثومالزعتر و  مستخلص أوراق مكون أساسا منوهو منتج 1)65(رقم المنتج 

 یلي: تسوقه الشر�ة نلاحظ ما

المنظمة الإسلام�ة للغذاء و التغذ�ة من طرف  Halalمنتجات حلال ال علامةالشر�ة تحوز على  -

 ؛IFANCAلأمر�كا 

  Gelatineمن ضمن المضافات الغذائ�ة في المنتج نجد أن الشر�ة تصرح بوجود مادة الجیلاتین  -

من هذه  الأول�ما أشرنا له أ�ضا في الفصل  SIN441�الرقم  FAOالتي تعرف حسب ال و 

 الدراسة.

المقدمة أعلاه و�النظر لما تم التطرق له في الفصل الأول من هذه الدراسة  ف�ما �خص الملاحظة الأولى   

شر�ات أو هیئات تقدم شهادات مز�فة �كون منتجاتها حلالا مثل ما حول وجود عدة ممارسات من قبل 

النظر في مدى صحة حصول الشر�ة على  إلى، فقد عمدنا كابیتال بیوت�كالشر�ة الفرنس�ة ذ�رناه حول 

تحققنا من خلال التصفح في الموقع  ، فكان أنالتغذ�ة لأمر�كاالمنظمة الإسلام�ة للغذاء و علامة الحلال من 

مثلما یوضحه  تحوز حق�قة على شهادة حلال من طرف الهیئة Foreverللهیئة فوجدنا �ان شر�ةالرسمي 

 الشكل التالي:
                                                            

 ) 16أنظر صورة المنتج في الملحق رقم ( 1
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 IFANCAمتحصلة على شهادة حلال من طرف ال Foreverقائمة منتجات ):4-6شكل رقم (

 )IFANCA،2018مقت�س من (المصدر: 

تحوز فعلا على  Foreverمن خلال الشكل أعلاه �مكننا أن نحكم �شكل أكید على أن منتجات شر�ة    

 المنظمة مع شعار الحلال على المنتج.  Logoنظرا لمطا�قة شعار  HALALشهادة 

   Gelatine�ضم المضاف الغذائي  Foreverف�ما �خص الملاحظة الثان�ة، فیبدو جل�ا أن منتج شر�ة 

المضافات في الاغد�ة المسوقة في الجزائر �ما نص عل�ه  قائمة �عد مسموحا بوجوده ضمنالذي لا و 

الذي �حدد شروط و ��ف�ات  2012ماي  15المؤرخ في  12/214الملحق الأول من المرسوم التنفیذي 

 غذائ�ة الموجهة للاستهلاك ال�شري.استعمال المضافات الغذائ�ة في المواد ال

 :ر قوة الب�ععب المنتجات تقد�م. 3

النظر في الك�ف�ة التي تقدم شر�ة  إلى نهدف من خلالهاخت�ار هذا الضا�ط ، فان �ما أشرنا له مس�قا   

Forever فمن خلال النظر  منتجاتها عبر قوة ب�عها من موزعین مستقلین خلال نشاطهم في الجزائر، بها

في أنه یتوجب  �كمنالأدو�ة یتضح أن الفرق الجوهري �قین لكل من المكملات الغذائ�ة و في التعر�فین السا

 .على المكملات الغذائ�ة ألا تحوي أو تؤدي خاص�ة العلاج أو الوقا�ة
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لوقوف على هذه الجزئ�ة قررنا التوجه لإجراء مقابلة فرد�ة غیر موجهة مع مسؤول مصلحة جل امن أ   

�المر�ز  Toxicologie�ذا مدیر مخبر تحلیل السموم هلك وقمع الغش �مدیر�ة التجارة و حما�ة المست

 Forever Living Productsوذلك من اجل تأكید ادعاءات شر�ة  1الاستشفائي الجامعي لقسنطینة 

 �كون منتجاتها ع�ارة حق�قة عن مكملات غذائ�ة ول�ست �أدو�ة.

الذي �عتمده الموزعون في تسو�ق  2في هذا الس�اق اقتضى الاخت�ار على عرض الكتالوج العلمي    

خلص الاخت�ار لتأكید الطرفین �أن �عرض الدلیل على �ل المسؤولین و  ، �حیث قمنا3منتجات الشر�ة 

رة عن أدو�ة ول�ست مكملات المنتجات المعروضة من قبل الشر�ة و الموصوفة داخل الكتالوج هي ع�ا

 غذائ�ة، و یرجع ذلك لما یلي:

النتائج  أعضاء الجسم من اجل تحقیق تغییر وظائفستعمل حتما على ف مدیر مخبر السموم حسب -

 ؛مفهوم المكمل الغذائيالمروج لها ما یتنافى و 

منتجات الشر�ة تؤدي دور احتواء وصف المنتجات على ع�ارات صر�حة تحدد صراحة �ون  -

 :مجموعة من التصر�حات ضمن الكاتلوج فقط، مثال ذلك الوقا�ة وهي خصائص الأدو�ةالعلاج و 

�خفف من اضطرا�ات الجهاز الهضمي: القرحة و الإسهال و عسر الهضم و البواسیر و  .1

 التهاب القولون و  الإمساك

لدم ، �قلل الكولسترول و السكر والر�و والتصلب ارتفاع ضغط ا�خفف من عرق النسا و   .2

مشاكل والتهاب الدماغ وأمراض الفم و المتعدد والتهاب الحلق ومرض تعب البروستاتا 

 إصا�ات العضلات في الر�اضة و الحساس�ة 

                                                            
�مر�ز المخبر مع البروف�سور : "بلماحي حبیب "، وقد تزامنت فترة المقابلة  2017المقابلة تم إجراؤها في شهر نوفمبر  1

للسوق و من ثم سح�ه منه �عدما صدرت تعل�مات من وزارة التجارة �شأن ذلك  RHBمع نفس فترة خروج المكمل الغذائي 

  ))15( أنظر دلیل المقابلة على الملحق ( ر السموم للبروف�سور بلماحيأین �ان المكمل الغذائي محل تحلیل من طرف مخب

الكتالوج العلمي: ع�ارة عن �تالوج تم إعداده من قبل الموزعین في الشر�ة و تحصلنا على نسخة منه، �حیث �قسم هذا  2
لوصف طر�قة أخذ  أقسام: القسم الأول �خصص لوصف مختلف منتجات الشر�ة؛ القسم الثاني �خصص 3الكتالوج إلى 

المنتجات �النظر لطب�عة المرض الذي �عاني منه الز�ون؛ القسم الثالث مخصص لوصف خطة عمولات الشر�ة و��ف�ة 
  الانخراط فیها.

 ARABE/2012/A2012030.pdf-https://www.joradp.dz/FTP/JO) كاملا من الموقع : 2أنظر الملحق رقم ( 3

https://www.joradp.dz/FTP/JO-ARABE/2012/A2012030.pdf
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ب الش�اب والحروق والاكز�ما والقو�اء المنطق�ة، حینقي و�طهر الدم، الأمراض الجلد�ة و   .3

 القشرةالجروح والصدف�ة والبثور و 

 ي. الطمث و التها�ات الجهاز التنفس لامآ من السرطان و الإسقر�وط و �خفف �قي  .4

ر�ض احتواء القسم الثاني من الكتالوج على وصفات تش�ه الوصفات الطب�ة التي �قدمها الطبیب للم -

 �النظر للمرض الذي �عاني منه.

�الإضافة إلى ذلك، نجد العدید من الإعلانات التي تضعها قوة الب�ع على الانترنت �ما في ذلك من    

و�هدف اخت�ار صدق و أمانة هذه الإعلانات �ان أن  المواقع،ل الاجتماعي و غیرها من مواقع التواص

على pulpe d'Aloèsاهلام الالوفیر بالمعروف  حول أهم منتجات الشر�ة الإعلاناتاطلعنا على �عض 

 أدناه تعطي لمحة عن ذلك: ، و الصورة المستعرضة Facebookمواقع التواصل الاجتماعي 

 
 FCBعلى pulpe d'Aloèsعن منتج  Foreverاحد موزعي شر�ة  لإعلان مثال):5-6شكل رقم (

 )facebook،2018مقت�س من (المصدر: 
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من خلال الصورة المستعرضة أعلاه �مكننا أن نلاحظ جل�ا �أن أحد موزعي الشر�ة �ضع إعلانا ینص    

إلى  5نتائج تنح�ف للأشخاص الذین �عانون من السمنة �قدر من خلاله �أن المكمل الغذائي �مكنه تحقیق 

 أ�ام وهو ما �عتبر من دون شك من قبل الدعا�ة المغرضة.  9�یلوغرام فقط خلال  9

 الأدو�ة من صنف قانون�اتعتبر Forever شر�ات  ؤ�د �ون منتجاتالنتائج أعلاه ت مجمل إنف إذن،   

 كملات الغذائ�ة �ما تدع�ه الشر�ة. م، وهي بذلك ل�ست �من قبل قوة ب�ع صفها وتسو�قهاطر�قة و ل �النظر

 تقد�م المنتجات عبر القنوات الرسم�ة. 4

�قتضي اخت�ار هذا الضا�ط منا ال�حث في الجهة المقابلة لطرق تقد�م المنتجات في السوق الجزائر�ة،    

إلى طرق تقد�م المنتجات من قبل قوة الب�ع و الذي خلصنا �أنه توجد تجاوزات تجعل  ف�عدما �نا قد تطرقنا

نوات للنظر في الق الآنلغذائ�ة، فنمر ع�ارة عن أدو�ة ول�ست �المكملات امن هذه المنتجات المسوقة 

ي طرق تقد�م المنتجات على الموقع الرسمي للشر�ة فالرسم�ة و الرسم�ة وخاصة ما تعلق �المنشورات 

 الجزائر.

-Forever Garlicلمنتج الرسمي Forever Living Productsشر�ة  إعلانالصورة الموال�ة تعرض 

Thyme :ما یلي� 

 

 عبر موقعها الرسميGarlic-Thymeعن منتج  Foreverمثال لإعلان شر�ة ):6-6شكل رقم (

 )FLP،2018مقت�س من (المصدر: 
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 الملاحظات التال�ة:من خلا الشكل أعلاه �مكننا أن نستخلص 

حول نفس المنتج فنجد �أن  عبر الكتالوج العلمي Garlic-Thymeعلى عكس ما �قدم �ه منتج  -

هب اوالت دنزلات البر و�عالج حب الش�اب و  الكولسترولخفض المنتج �قدم على أساس أنه �ساعد في 

التسمم و  والصداع النصفي، مفید للكبد الإشعاعيالعلاج الك�ماوي و  وأثارالصدر و  الأنف�ةالجیوب 

 الغذائي وغیرها....؛

 

قد یؤثر الغذاء غیر المتوازن والسرعة �النظر في الموقع الرسمي نرى �أن الشر�ة تصرح �ما یلي: "  -

 ث�م –فور�فر آي في تناول الوج�ات و�ذا الإفراط في تناولها على راحة وسلامة الجهاز الهضمي.

، نلاحظ جل�ا "مز�ج فر�د من مستخلص نبتتین معروف دورهما في تأمین راحة الجهاز الهضمي™

 �أن المنتج �ساهم فقط في تأمین راحة وسلامة الجهاز الهضمي؛

التي تر�ز و  Oriflame Swedenطرق تقد�م المنتجات من طرف شر�ة أردنا النظر في  في اطر آخر   

تسو�ق منتجات العنا�ة �ال�شرة والجسم من مستحضرات تجمیل و�ر�مات  لىع-�ما أشرنا له مس�قا  -نشاطها

" الممثل Giordani Gold Essenzaالمتمثل في العطر ن أن اخترنا أحد منتجات الشر�ة و عطور، فكاو 

 �الصورة التال�ة أدناه:

 

 Giordani Gold Essenzaعن منتج  Oriflameمثال لإعلان شر�ة ):7-6شكل رقم (

 )Oriflame،2018مقت�س من (المصدر: 
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 مختلفالوجها مختلف المتعلقة �المنتج و من الصورة أعلاه یتضح �ان الشر�ة تعرض من خلال �ت   

من أجل التحقق من حق�قة المنتج في الواقع اعتمدنا خصائصه وهم ما �عتبر جد طب�عي ومقبول، لكن و 

أجل اخت�ار وجود مكامن خداع ف�ه،  وب الملاحظة عن طر�ق التحصل على المنتج في الحق�قة منلأس

أن الشر�ة تقدم منتجاتها حق�قة مثلما �ظهر من خلال الصورة لكن الإشكال �كمن في أن  ومما لاحظناه

حجم المنتج �عتبر جد صغیر �المقارنة مع الصورة في الكتالوج وان �انت الشر�ة لم تكذب ف�ما تعلق �حجم 

ستهلك عند طل�ه للمنتج و تلق�ه له م�اشرة خاصة من طرف موزعین العطر �الأرقام الا أنها قد خدعت الم

 �كونون على الأغلب من فئة الأصدقاء و الأقارب. 

عبر مختلف  Foreverشر�ة الفرق الكبیر بین طرق تقد�م المنتجات بین موزعي الاختلاف الواضح و  إن   

سات قع في ممار الشر�ة تعبر قنواتها الرسم�ة �ظهر جل�ا �أن  ن الشر�ة نفسهای�و  القنوات الغیر الرسم�ة

 خداع.

�ما �ان ولم تعتمد على قنوات غیر رسم�ة و  إنالتي و   Oriflameنفس الشيء �مكن أن �قال لشر�ة    

 تقع في ممارسات خداع. الأخرى أنها تحافظ على معلومات صح�حة عن المنتجات الا أنها هي 

في التشر�ع الجزائري،  �خداع المستهلك ةغیر قانون�ة المتعلقالالممارسات  أجل تحدید مختلف مكامن من   

المتخصصة  2"بل�مان �مینةمع البروف�سور " 1فقد قمنا �إجراء مجموعة من المقابلات الفرد�ة غیر الموجهةّ 

�ة في الجزائر، �حیث تعلقت �شكل أكثر تحدید ف�ما یتعلق �كل ما ینظم الإعلانات التجار في القانون و 

في مرحلة أخرى م الإعلان وممارسات الخداع ف�ه و المقابلات �ما یهم تحدید مختلف التشر�عات التي تنظ

 .Oriflame Sweden3و�ذا  Forever Living products�ما یتعلق �ممارسات شر�تي 

                                                            
 )17أنظر نسخة من دلیل المقابلة في الملحق رقم (  1

المؤرخ في  04/02من  القانون  30" في المادة الإعلان و الإشهارمصطلحي "ارة فالمشرع الجزائري یفرق بین للإش 2

  التجار�ة.�القواعد المط�قة على الممارسات المتعلق  2004

 
، ولها العدید من الأ�حاث حول موضوع الإعلان التجاري -1قسنطینة –: بروف�سور من جامعة الإخوة منتوري بل�مان �مینة3

" إلى 2001و مختلف ضوا�طه، وتمتد أ�حاثها من مذ�رتها للماج�ستر حول "الغش في النوع�ة في القانون الجزائري سنة 

 .2015" لسنة Le droit de la publicité commercialeتاب �عنوان " عدة مقالات حول الموضوع و�ذا �
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أولا، فانه من خلال جملة المقابلات استطعنا تحدید الإطار العام الذي یتماشى والنصوص التشر�ع�ة    

المذ�ورة أعلاه، �حیث أن أول ما �جب الإشارة له في هذا الس�اق هو وجود نوعین من الممارسات الخداع�ة 

 Publicitéالإعلان الكاذبو  Publicité Trompeuseالإعلان المضلل في الإعلان هي؛ " 

Mensongère تتمثل أساسا في في جملة من النصوص القانون�ة  " �مكن تحدیدها من خلال النظر

 النصوص التال�ة:

 �حدد القواعد المط�قة على الممارسات التجار�ة؛  23/06/2004المؤرخ في  04/02القانون  -

 ؛المتعلق �حما�ة المستهلك وقمع الغش 25/02/2009المؤرخ في  09/03القانون  -

 قانون العقو�ات؛ -

 المتعلق �مراق�ة الجودة وقمع الغش؛ 30/01/1990خ في المؤر  90/39المرسوم التنفیذي رقم  -

 المتعلق �شروط مراق�ة متا�عة المنتوجات المستوردة عبر الحدود. 05/467المرسوم التنفیذي رقم  -

مشرع لم یتطرق لذلك، الا أنه فانه لا یوجد تفرقة قانون�ة بین النوعین لكون ال بل�مانحسب البروف�سور 

 �مكن التفرقة بین النوعین �ما یلي:

 الكاذب الإعلان: 

 تغل�ط إلى یؤدي الذي هوفل المضل الإعلان أما خاطئة، معلومات نشر �أنه الكاذب  الإعلان�عرف 

  02/04  قانون  من 28المادة في الجزائري  المشرع وعرفه استعماله، دون  أو الكذب �استعمال سواء المستهلك

 )28، مادة 02/04،2004 قانون ال(

 شرعي غیر إشهارا �عتبر المیدان، هذا في المط�قة الأخرى  والتنظ�م�ة التشر�ع�ة �الأحكام الإخلال دون " 

  :كان إذا لاس�ما تضلیلي، إشهار كل وممنوعا،

 �كمیته أو خدمة أو منتوج التضلیل بتعر�ف إلى تؤدي أن �مكن تشكیلات أو ب�انات أو تصر�حات یتضمن1.  

 .ممیزاته أو وفرته أو

 .نشاطه أو أو خدماته منتجاته مع أو آخر �ائع مع الالت�اس إلى تؤدي أن �مكن عناصر یتضمن . 2

 تلك من كاف مخزون  یتوفر على لا الاقتصادي العون  أن حین في الخدمات أو لسلع معین �عرض یتعلق3.  

 ."الإشهار ضخامة مع عادة، �المقارنة تقد�مها �جب التي الخدمات ضمان �مكنه لا أو السلع
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 الإعلان كان فإذا ،ذات�ة ى وأخر  اذب منها ما �علق �حالات موضوع�ة�مكن ذ�ر حالات للإعلان الك   

 �حق�قة یتعلق كذب فهذا غ 450 سوى  یزن  لا أنه حین في غ 500 الوزن  �حدد ف�ه المنتجات �أحد الخاص

 أو الذات�ة النوع�ة �الحق�قة تتعلق فهي الصعو�ة أما منها، التأكد و�مكن " réalité objective "موضوع�ة 

" réalité subjective " ال�قعة یذ�ر كأن :مثال وصدقه الإعلان صحة من أي منها، التأكد �صعب حیث� 

 .الإطلاق على هو الأفضل المنتوج هذا أن ) الإعلان�ة الومضة( الإعلان�ة

 علان المضلل:لإا 

 ذلك، إلى یؤدي أن شأنه منالذي  أو المستهلك تغل�ط إلى یؤدي ذلك الإعلان الذي المضلل �الإعلان�فهم    

 صح�ح العكس ل�س لكن �إهمال، كان و�ن حتى قصد دون  أو قصد عن بدونه، أو الكذب سواء �استعمال

 المستهلك.  غش إلى یؤدي كذب الذي وجود ف�ه شترط�  la publicité mensongère الكاذب فالإعلان

 boissons aux " الفاكهة شراب من إنتاجها عن �الإعلان الشر�ات إحدى ق�ام مضللا إشهارا و�عتبر   

fruits " جو�ر( هي لتمییزه تجار�ة علامة �حمل الذي " joker "( آخر منتج و�ین بینه الخلط في یوقع وهذا 

 الشر�ة عمدت الخلط یتم وحتى  joker ") جو�ر( اسم �حمل " jus de fruits " فاكهة عصیر عن ع�ارة

 الحجم بنفس مكتو�ا الشراب من إنتاجها اسم حروف تحمل المدن في العام النقل وسائل على إعلانات لصق إلى

، مع أن العصیر و الشراب ل�سا نفس الشيء وهو أن العصیر اسم �ه كتب الذي الحروف میل ودرجة واللون 

 من العصیر و ال�اقي ماء. %50الشراب �ضم 

 الإعلان بین تقع نقطة في یوجد هو ذلك الإعلان الذي المضللمن خلال ما سبق یتضح �أن الإعلان    

نا �أن مختلف النصوص ف�النظر للمفهومین السا�قین �ان أن خلص �ذلك .الكاذب الإعلانو  الصادق

الفرق بین النوعین، �ما أنها لا تحمي �الشكل الكافي التشر�ع�ة في الجزائر لا تحدد �شكل واضح التنظ�م�ة و 

ذلك لغ�اب النصوص الجنائ�ة الخاصة بها، كذب والتضلیل و المستهلك الجزائري من مختلف ممارسات ال

أجل تجر�م هذه من ففي غالب الأح�ان یتم اللجوء للقانون الجنائي من خلال استقراء مواد قانون�ة عامة 

 الإعلانات.

 



323 
 

�أنه توجد أر�عة حالات للإعلان الكاذب أو المضلل تتعلق أساسا �ما تطرقنا له  الإطار یتضحفي هذا    

وجود السلعة أو الخدمة؛ طب�عة السلعة : " السا�قة ،أن الإشهار الكاذب أو المضلل �كون في 28في المادة 

 " الخصائص الجوهر�ة للسلعة أصل السلعة أو الخدمة؛ أو الخدمة؛

الخاصة �حما�ة المستهلك وقمع الغش قد أحالت  09/03من القانون  68الس�اق، نجد المادة  نفسفي    

�عاقب �ل من �خدع أو �حاول أن من قانون العقو�ات الذي  429العقو�ات إلى القواعد العامة في المادة 

 �خدع المستهلك �أي وسیلة أو طر�قة �انت حول: 

 كم�ة المنتجات المسلمة؛ -

 ت غیر تلك المعن�ة مس�قا؛تسل�م المنتجا -

 قابل�ة استعمال المنتوج؛ -

 تار�خ أو مدة صلاح�ة المنتوج؛ -

 النتائج المنتظرة من المنتوج؛ -

 طرق الاستعمال أو الاحت�اطات اللازمة لاستعمال المنتوج. -

الإعلان الكاذب أو المضلل فان التشر�ع الجزائري �عتبر الر�ن المادي هو أ�ضا، فف�ما �خص تجر�م    

�اذب أو مضلل فان الر�ن المعنوي المتعلق بن�ة  إعلانتحقق الر�ن المادي بوجود  فإذاأساس الحكم، 

 .أو التاجر الذي ینوب عنه في الإعلان �قصد التضلیل أو الكذب أو عدم نیته لا �عف�ه من الجر�مة المعلن

�النظر ، فانه بهدف إسقاط مختلف النصوص المذ�ورة له أعلاه الإشارةمن خلال ما تمت �مرحلة موال�ة    

، فقد خلصت دراستنا Oriflame Swedenو �ذا شر�ة  Foreverمن قبل شر�ة  الإعلان�ة للممارسات

 لما یلي:

لكون الموزعین  ذلكو الكاذب من قبل الإعلان  Foreverتعتبر ممارسات الخداع من طرف شر�ة  -

 التا�عین للشر�ة �ضعون عدة معلومات �اذ�ة و خاطئة حول خصائص المنتجات؛

 

من قبل الإعلان المضلل وذلك لكون  Oirflameتعتبر ممارسات الخداع من طرف شر�ة  -

المعلومات المنطو�ة في الكتالوجات الرسم�ة صح�حة لكن التضلیل �قع في مقارنة المنتجات 

 ؛الكتالوجالمسوقة على أرض الواقع مع تلك المصورة في 
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لا �خلي القانون مسؤول�ة المعلن أو المنتج من مسؤول�ة التاجر أو الوس�ط أو من ینوب عنه في  -

في نظر القانون  تجر�م محل الموزع فقطتبر فانه �ع Foreverشر�ة  تسو�ق، ف�النظر لحالةال

 . -غیر الرسمي–في مسؤول�ة المعلومات المقدمة خلال الكتالوج العلمي  الجزائري 

 

لا یؤخذ �الر�ن المعنوي ما �جعل جر�م الإعلان المضلل أو الكاذب و ی�قى الر�ن المادي هو أساس ت -

 عن مسؤول�ة ذلك.  لا تخرج Foreverكل شر�ة 

 السعر: اخت�ار ضوا�ط مز�ج الثانيالمطلب 

و�جراءات اخت�ارها، بذلك �كون الاخت�ار لكل  السعرمن خلال الم�حث السابق حددنا ضوا�ط مز�ج    

 �ما یلي: ، �حیث أعطینا لكل ضا�ط تسم�ة خاصةضا�ط �شكل منفرد

 :حر�ة تحدید الأسعار.1

لمبدأ حر�ة تحدید الأسعار �النس�ة لتسو�ق  Oriflameقبل الشروع في اخت�ار مدى تطبیق شر�ة    

منتجاتها في الجزائر، یبدو من المنطقي لنا أن نحدد الإطار التشر�عي الذي �كرس حر�ة المنافسة مثلما 

مقابلات مع المختصة في أ�ضا �الاعتماد على إجراء و  أشرنا له مس�قا في الفصل الثالث من هذه الدراسة

 " للت�احث في هذه النقطة. بل�مان �مینةالقانون البروف�سور "

مبدأ حر�ة التسعیر �عتبر شرطا جوهر�ا للمنافسة في نظام التسو�ق الش�كي �ون الموزع لا �ملك أي میزة  إن

 :تنافس�ة ف�ما �خص

 المنتجات ؛  أو تشكیلة نوع  -

 ؛ جودة المنتجات مستوى  -

 ؛المستخدمة الإعلان وسائط -

 



325 
 

�ل ذلك �جعل فقط من السعر هو المیزة الوحیدة المت�ق�ة للموزع، ف�قوم سواء بتخف�ض أو رفع السعر    

�ذا مستوى الأسعار المط�قة من طرف منافس�ه في نفس ط الأسعار التي تقترحها الشر�ة و �النظر لمتوس

 الجغرافي. الإطار

المتمم الأمر المعدل و نجد �أن التشر�ع الجزائري المتعلق �المنافسة یتمثل أساسا في  الإطارفي هذا    

) من 04�صرح من خلال المادة (الذي  المتعلق �المنافسة 2003 جو�ل�ة 19 الموافق ل 03-03 رقم

التي تكمن عدة أنواع من الممارسات المقیدة للمنافسة و �حدد الأمر �مبدأ حر�ة تحدید الأسعار، �ما أنه 

 ف�ما یلي:

 )؛06الاتفاقات المحظورة (المادة  -

 )؛11و  7الاستغلال التعسفي لوضع�ة اله�منة و الت�ع�ة الاقتصاد�ة (المواد  -

 ). 12ممارسة أسعار ب�ع مخفضة �شكل تعسفي (المادة  -

 15عات التي قد تؤدي هي الأخرى إلى تشكیل ممارسات مقیدة للمنافسة (المواد من �مراق�ة التجم -

 ).22إلى 

 :المتعلق �المنافسة على أنه 03/03من الأمر رقم  6تنص المادة ف�ما �خص الاتفاقات المحظورة، ف

أو �مكن أن تھدف تحظر الممارسات والأعمال المدبرة والاتفاق�ات والاتفاقات الصر�حة أو الضمن�ة عندما"

في نفس السوق أو في جزء جوهري منه، لاس�ما  بهاإلى عرقلة حر�ة المنافسة أو الحد منها أو الإخلال تھدف

   :عندما ترمي إلى
 

 الحد من الدخول في السوق أو في ممارسة النشاطات التجار�ة فیها؛ -

 تقل�ص أو مراق�ة الإنتاج أو منافذ التسو�ق أو الاستثمارات أو التطور التقني؛ -

 ؛اقتسام الأسواق أو مصادر التمو�ن -

 قواعد السوق �التشج�ع المصطنع لارتفاع الأسعار أو انخفاضها؛عرقلة تحدید الأسعار حسب  -

 تطبیق شروط غیر متكافئة لنفس الخدمات تجاه الشر�اء التجار�ین، مما �حرمهم من منافع المنافسة؛ -

 إخضاع إبرام العقود مع الشر�اء لقبولهم خدمات إضاف�ة ل�س لها صلة �موضوع هذه العقود سواء -

 ) 6، المادة 27، ص2003، 03/03الأمر رقم  (".عراف التجاري �حكم طب�عتها أو حسب الأ -

 



326 
 

قد تقع في مسألة   Oriflameشر�ات نجد �أن  03/03من الأمر  06�النظر ف�ما تتضمنه المادة    

ث �كون ذلك التفاهم �عدة وجود تفاهم بین أطراف مستقلة في قراراتها �حیالتي تعني المحظورة و  الاتفاقات

شكل ترتی�ات ود�ة في شكل  يكون فتفقد  �الضرورة أن �كون مكتو�ا ( صر�حا أو ضمن�ا)ل�س أشكال و 

 .ت�ادل معلومات أو اتفاق على أسس الخطة المراد تبنیها

 تكون في شكلین:�ذلك نجد �ان هذه الاتفاقات المحظورة  

جون أوتجار من مستوى واحد في السوق (منتتكون بین المتعاملین الاقتصادیین : اتفاقات أفق�ة -

 ؛من دون را�ط مسبق بینهمو  جملة أو تجار تجزئة )
 

�الاتفاقات على مستو�ات مختلفة من السوق تكون بین المتعاملین الاقتصادیین  :اتفاقات عمود�ة -

إلى  في تسو�ق منتوج معینمنتج یتواجد في مرت�ة عل�ا موزعین یتواجدون في مرت�ة دن�ا  بین

 .�التالي هوامش ر�حهلموزع في تحدید أسعار المنتجات و ما �حد من حر�ة ا المستهلكین

، الأطرافماد�ة مكتو�ة بین  أثارأ�ضا، فان التحقق من وجود اتفاقات صر�حة یبنى على أساس وجود    

لى فتح تعتمد أساسا عو �الاتفاقات الضمن�ة ف�كون التحقق منها أصعب �كثیر  الأمرما تعلق  إذابینما 

 التحري �الاعتماد على عدة طرق منها التحقیق في تصر�حات مختلف الأطراف. سة و تحقیق من مجلس المناف

�قة إج�ار شر�ة منا ال�حث في حق �قتضي فالأمر اخت�ار هذا الضا�طمن أجل من خلال �ل ما سبق و    

المقترحة  لموزعیها على ب�ع منتجاتها �قائمة الأسعار Oriflameالمتمثلة لدینا في شر�ة التسو�ق الش�كي و 

 قوة ب�عها.بین الشر�ة و " اتفاقات عمود�ة"في شكل  محظورة ممارساتهنا بوجود  الأمریتعلق  ،لدیها

 



327 
 

فهذا �عني �الضرورة عدم وجود اتفاق  1�ذلك، ف�النظر في طر�قة تقد�م الشر�ة لقائمة أسعار مقترحة    

 موجه 2من استب�ان الأسئلةتحلیل أحد بهذا اعتمدنا في دراستنا الحال�ة على  صر�ح له قرائن إث�ات ماد�ة،

موزع من مختلف المستو�ات في نظام مقاصة الشر�ة، �حیث تم  30المكونة من عینة من موزعي الشر�ة ل

 .الأسعار التي �قومون بها بترو�ج منتجاتهم سؤالهم عن

�ل  فردا من العینة عن هذا السؤال �حیث أن 12 إجا�اتممثلة فقط في  ستب�اننتائج الا لقد �انت   

 أسعار على او التي تقضي �أن تحدید أسعار منتجاتهم یبنى أساس الإجا�ةالموزعین اجتمعوا على نفس 

 أحدهم �انت �الشكل التالي :  إجا�ةالكتالوج، بل و أن 

 

 .......................على أي أساس تحددون أسعار منتجاتكم ؟....السؤال:

 "-الكتالوجسعر –الجواب: "سعر ثابت من طرف الشر�ة 

 الملاحظات التال�ة: تقد�م�مكننا  الاستب�انمن خلال نتائج 

هي المرجع الواجب تحدید �أنها  الأسعارقائمة  إلىOriflame ینظر مختلف الموزعون في شر�ة  -

 الر�ح عن �ل منتج تسوقه عبر الكتالوج؛ الأسعار من خلاله خاصة و أن الشر�ة تحدد هوامش
 

تعلق �المنافسة ف�ما یتعلق الم 03/03من الأمر  06مخالفة المادة في  Oriflameتقع شر�ة  -

 اتفاقات عمود�ة بینها و بین الموزعین؛ بتطبیق

 

أسعار المنتجات  تعتبر ع�ارة "أسعار ثابتة" حاجزا لدى الموزعین �سبب إخ�ارهم �شكل ضمني �كون  -

 ة و�جب التقید بها و لا یتم إخ�ارهم بذلك �شكل صر�ح. ثابت

 

                                                            
 )18أنظر نسخة من القائمة في الملحق رقم ( 1
 
جة د الطالبتین "خالد هندة" و "درار �الإشراف على مذ�رة ماستر أكاد�مي تخصص تسو�ق من إعدا ال�احثللإشارة فقد قام  2

في  Forever Living Productsو  Orfilame Swedenتطبیق المز�ج الترو�جي الإسلامي في شر�ة إ�مان" �عنوان : " 

 .) 19(أنظر الملحق رقم  الاستب�ان المستخدم على عینة الدراسة جزء من، �حیث تم است�حاء 2017" و ذلك سنة الجزائر
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 الإیهام في تحدید الأسعار: .2

 Wekashفي حالة ما �انت أسعار الشر�ةبهدف اخت�ار هذا الضا�ط فیبنى إسقاطنا على أساس ال�حث    

نظام المقاصة المتعدد المستو�ات الذي تعتمده شر�ات  �المقارنة مع أسعار المنافسة، فهنا �كون مرتفعة 

MLM أسعار الشر�ة مقار�ة  في حالة ما �انت ، أماهو السبب الأساسي وراء تلك المستو�ات من الأسعار

توهم الموزعین �أسعار منخفضة وذلك �النظر  Wecashشر�ة ما �انت فهنا �جب النظر ف� لسعر السوق 

 :�ما یليدى تقارب جودة المنتجات مع الأسعار، و�كون ذلك م مع

ال�حث ف�ما إذا �ان التخف�ض �مس جم�ع المنتجات أو منتجات �عینها، فهنا یتم التر�یز على تلك  -

 المنتجات �شكل أساسي؛
 

على التحكم في  MLMال�حث ف�ما إذا �ان لطب�عة نظام المقاصة انعكاس على قدرة شر�ة  -

مختلف التكال�ف المتغیرة خاصة ما تعلق منها بتوز�ع العمولات والعلاوات (نظام ثنائي، سلم، 

التكال�ف عن طر�ق استخدام ذلك �محاكاة ه�كل أر�اح الشر�ة و و  مصفوفة، مستوى وحید....)

 ؛. )F5Systemsبرنامج (

 

في التحكم في جزء  MLMال�حث ف�ما إذا �ان لنوع�ة تلك المنتجات انعكاس على قدرة شر�ة  -

و ذلك �محاكاة ه�كل أر�اح الشر�ة و التكال�ف عن طر�ق من التكال�ف الثابتة (تكال�ف التصن�ع)

 ؛  . )F5Systemsاستخدام برنامج (

من أجل ذلك، قررنا في حق�قة العمولات وهوامش الر�ح التي تفرضها الشر�ة وذلك انطلاقا من فكرة أن    

اخترنا شر�ة   أجل تخف�ض أسعار منتجاتها، لذلك قررت تخف�ض هامش الر�ح لدیها من Novussشر�ة 

عدة ، حیث تروج هذه الشر�ة لWekash 1تسو�ق ش�كي تنشط في عدة دول وخاصة في مصر اسمها 

 وغیرها. Philips¨خطوط من المنتجات لشر�ات عالم�ة مثل شر�ة 

                                                            
تار�خ https://www.wekash.com/usd/shop?language=arالموقع الرسمي للشر�ة �اللغة العر��ة في مصر هو:1

 2017-8-21الاطلاع :

https://www.wekash.com/usd/shop?language=ar
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قررنا اخت�ار أحد منتجات الشر�ة، فكان أن اخترنا  المنتجات في الشر�ة من أجل التحقق من أسعار   

 Philips Thermoprotectو الذي هو ع�ارة عن مجفف شعر  Philippsالمنتج الذي تصنعه شر�ة 

HP8232 DryCare Advanced Hairdryer, 2200 W  و الذي تسوقه شر�ةWekash في المتجر

، أي أن 2) 32- $75�أسعار مختلفة تتراوح بین ( Ebay1، بینما یوجد على موقع $50الرسمي لها �سعر 

 یتقارب �شكل �بیر مع متوسط سعره على الانترنت. Wekashسعر المنتج في شر�ة 

الشر�ة بوضع أسعار منتجاتها �سعر متقارب مع سعر السوق، الآن، في س�اق �حثنا عن سبب اكتفاء    

اعتمدنا على النظر في خطة العمولات التي تقدمها الشر�ة، فكان أن وجدنا �أن الشر�ة تعتمد الخطة الثنائ�ة 

 والتي من خلالها تضع الشروط التال�ة:
 

 ؛kv 1003دل �جب على �ل شخص یر�د الانضمام للشر�ة �أن �شتري حزمة من المنتجات تعا -
 

ى مراحل مختلفة فر�قه ببناء ش�كة الموزعین علنحلله یتمثل في أن �قوم الراعي و السینار�و الذي  -

، شخصا مرة واحدة في نفس الیوم 30أي أن �قوم الراعي مثلا �جلب –ل�س مرة واحدة عبر الزمن و 

مرحلة على عمولة من �ل �تحصل الأر�عة في النظام على التوالي و أي أن الرعي �حقق المراحل 

 العمولة الم�اشرة �ما یوضحه الشكل التالي:التوازن و 
 

                                                            
HP8232-https://www.amazon.co.uk/Philips-على الرا�ط:  Amazonمثال عن عرض المنتج على موقع  1

x/dp/B00BCQIK4O-hairdryer-Thermoprotect-00  : 2017-08-21تار�خ الاطلاع 

 .لشحن و النقلللإشارة فان تغیر الأسعار یرجع �الأساس لمصار�ف ا 2

3100Kv  هي وحدة تعتمدها الشر�ة تعكس عدد النقاط التي تقابل �ل منتج، فتوجد منتجات مثل مجفف الشعر مثلا �عدد
 .$167جن�ه أي حوالي  3000من منتجات الشر�ة ب  100Kv، و حیث یبلغ متوسط ال 5Kvنقاط �ساوي  

https://www.amazon.co.uk/Philips-HP8232-00-Thermoprotect-hairdryer-x/dp/B00BCQIK4O
https://www.amazon.co.uk/Philips-HP8232-00-Thermoprotect-hairdryer-x/dp/B00BCQIK4O
https://www.amazon.co.uk/Philips-HP8232-00-Thermoprotect-hairdryer-x/dp/B00BCQIK4O
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 2017-2016لسنة   Wecashخطة العمولات الثنائ�ة لشر�ة ):8-6شكل رقم (

 )2016على الیوتوب،  Wecashالمصدر: مقت�س من (

�جب على الموزع دفع اشتراك سنوي من اجل فتح موقع تسو�ق الكتروني له للمنتجات التي تقدمها  -

 .$61الشر�ة، �حیث یبلغ ثمن الاشتراك السنوي حوالي 
 

جن�ه أي ما �قارب  500یتحصل الراعي على عمولات من توظ�ف شخصین (الخط الأمامي) ب  -

28$ 1، 

جن�ه �عد توظ�ف الخط الأمامي  1000مولة توازن ب في الخطوة الثان�ة یتحصل الموزع على ع -

موزعین دفع �ل منهم ق�مة  7مع الراعي ف�ص�ح  6أشخاص ل�ص�ح مجموع الفر�ق هو  4له ل 

 ، �ما �ظهره الشكل التالي:$167أي مبلغ  Kv 100منتجات ب 
 

                                                            
للإشارة فقد اعتمدنا على سعر صرف عملة الجن�ه المصري مقابل الدولار في السوق السوداء و على مستوى البنك  1

 جن�ه مصري  18= $1هو :  2017المر�زي فكان متوسط سعر الصرف لشهر أوت 
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أي  1 جن�ه 4000یبلغ الحد الأقصى للعمولات التي �مكن أن یتحصل علیها الراعي في الیوم  -

هي العمولة التي یتحصل علیها �عد أن یؤ�د مشتر�ات للفر�ق أو الش�كة تحته و  $223حوالي 

 .100Kvشخص، �حیث أن �ل موزع �حقق مشتر�ات لا تقل عن  30المكونة من 

 مما سبق، و�النظر في خطة العمولات التي تفرضها الشر�ة �مكننا أن نستخلص ما یلي:  

أخرى تعتمد على خطط المقاصة ذات  MLMالشر�ة لا تقدم هامشا للر�ح مثل ما تفرضه شر�ات  -

�حذف من سعر المنتج ف�جعل من  %50-30السلم أو المستوى الواحد، ما �جعل هامشا مثل 

 إمكان الشر�ة عرضه �سعر أقل؛
 

اصة �علامة لا تسوق قمصان خ، نجد �أن الشر�ة T-shirts�النظر في أسعار قمصان الص�ف  -

، فهي �مقدورها التحكم في جودة المنتج خاصة إذا �انت هي من تصنعه أو تكلف من �صنعه معینة

و �عدد  $35قمصان" �سعر  3، فمثلا نجد حزمة من "ما �عطي الشر�ة هامشا أكبر للر�ح 2لها

 -$50-بینما نجد أن سعر مجفف الشعر الذي یتقارب مع سعر السوق  20Kvنقاط مساو ل 

 فقط. 5Kv�عدد نقاط 

 

الذي تقدر نس�ة ر�ح مثل ما �حصله تجار التجزئة و نفترض �أن الشر�ة تحصل هامشا صغیرا لل  -

 & Nd) Robert Chenحسب دراسة التكال�ف التي قدمناها سا�قا لكل من  %35هوامشهم 

Chen& Cheng(، 

 

، فإذا ر�زنا على 100KV�ما أن الشر�ة تفرض على الموزع شراء حزمة منتجات تعادل أو تفوق  -

المنتجات التي تسوقها الشر�ة لوجدنا أنها تر�ز بنس�ة �بیرة على عرض حزم منتجات �ق�مة 

100Kv  420إلى  $190و �أسعار جد مرتفعة (من$،( 

 

                                                            
 .جن�ه 4000ثم تقلص إلى  2015جن�ه سنة  6000للإشارة فان حد العمولات الأقصى للشر�ة �ان  1
 أو علامتھ. المنتجھذا الإطار لم توفر الشركة أي معلومات حول  في 2
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مكونة من جهاز  1�النظر في محتوى �عض الحزم نجد �أن الشر�ة مثلا تسوق حزمة منتجات  -

و  Polo T-shirtو �ذا قم�ص من الشر�ة  Xtouch z3 pro dual sim 32gbهاتف نقال 

مجموعة دروس ثل في ال�طاقة الممغنطة للشر�ة و مجموعة أدوات تتمو  Bagكذا محفظة من الشر�ة 

 حول النشاط في الشر�ة،

 في محاولة منا لتقدیر تكال�ف مجموع هذه المنتجات لوجدنا ما یلي: -

o  : 2$111سعر جهاز الهاتف النقال في السوق المصري ی�اع �حوالي، 

o  80سعر �اقي المنتجات لا تتجاوز تكلفته ال$، 

o  أي أن هامش الر�ح $420تقر��ا بینما ت�اع الحزمة ب  $200مجمل تكال�ف الحزمة هو ،

 .%100�فوق ال 
 

 الموزع للشر�ة نجد ما یلي:في محاولة لحساب نس�ة العمولة لحجم المشتر�ات التي �قدمها  -

o  :للاشتراك) 1000+ 3000جن�ه ( 4000یدفع الموزع عند اشتراكه مبلغ 

o  جب على الموزع من اجل �سب العمولات أن یوظف شخصین �ل منهما �شتري �مقدار�

جن�ه،  9000جن�ه في المتوسط، ف�كون مقدار مشتر�ات الراعي والخط الأمامي هو  3000

 جن�ه مقابل العمولة الم�اشرة، 500راك في الموقع، تخصم منها جن�ه للاشت 3000زائد 

o  12000عمولة الموقع (دخل الشر�ة) ار العمولة على مجمل المشتر�ات و مقد 500�قسمة 

 فقط، %4.5جن�ه نجد �أن نس�ة العمولة هي تقر��ا: 

                                                            
تاریخ  https://www.wekash.com/usd/shop/product/147/4673?language=enرابط الحزمة:  1

 2017-8-22الاطلاع 

z3-eg/product/xtouch-https://yaoota.com/ar-رابط بیع الھاتف على الانترنت في مصر على الموقع : 2
egypt-souq-from-price-2-gold-4g-ram-3gb-32gb-sim-dual-pro   2017-8-22تاریخ الاطلاع 

 

https://www.wekash.com/usd/shop/product/147/4673?language=en
https://yaoota.com/ar-eg/product/xtouch-z3-pro-dual-sim-32gb-3gb-ram-4g-gold-2-price-from-souq-egypt
https://yaoota.com/ar-eg/product/xtouch-z3-pro-dual-sim-32gb-3gb-ram-4g-gold-2-price-from-souq-egypt
https://yaoota.com/ar-eg/product/xtouch-z3-pro-dual-sim-32gb-3gb-ram-4g-gold-2-price-from-souq-egypt
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o  فنجد أن مقدار العمولات التي  ات حتى الخطوة الرا�عة�اقي الخطو �النس�ة للخطوة الثان�ة و

، بینما تحقق الشر�ة دخلا إجمال�ا عن  1جن�ه 24500تدفعها الشر�ة عن أر�ع درجات 

 .%20جن�ه، أي أن نس�ة العمولات للمنتج تقارب ال  126000شخص لدیها یبلغ  31
 

، حیث 2ي قمنا �الاستعانة ببرنامج محاكي للنظام الثنائ محاولة منا للتحقق من هذه النس�ةفي  -

�الاعتماد على المعط�ات المستخرجة من الشر�ة عن  WeKashأدخلنا مختلف معط�ات نظام 

سینار�و أن الموزعین �شترون فقط منتجات منفردة و التي افترضنا �أن هامش ر�ح الشر�ة عنها 

 ، فكانت النتائج ممثلة في الجدول التالي : %35هو 

 )1-6الجدول رقم(

 %35عن أر�ع ط�قات في النظام بهامش ر�ح  Wekashجدول یوضح محاكاة عوائد شر�ة 

 
 )F5Systems�الاعتماد على مخرجات ( ال�احثالمصدر: من إعداد 

                                                            
�ل موزع في �ل مستوى �التالي: و قد تم الحصول على المجموع �احتساب ق�مة العمولات التي �أخذها الراعي و  1

+ المستوى 2)*2000+1000+500+ المستوى الثالث ( 4)*1000+500+ المستوى الثاني (8* 500ستوى الأول : الم
 )4000+2000+1000+500الرا�ع (

 .2017-8-22تار�خ الاطلاع :  http://f5sys.com/binary+plan+calculator.phpرا�ط البرنامج :  2

http://f5sys.com/binary+plan+calculator.php
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التكال�ف التي تحددها الشر�ة، �حیث أنه �اعتمادنا أعلاه تتضح لنا مقدار العمولات والأر�اح و من الجدول    

)، فنجد أن مقدار $�اعتماد الأسعار بوحدة الدولار (فقط و  %35فرض�ة أن الشر�ة تحقق هامش ر�ح مقداره 

أي بنس�ة عمولات  $6045أن مجموع مداخیل الشر�ة هو و  $1140العمولات التي تدفعها الشر�ة هو 

 .%19تقارب ال 

فهي تحقق ر�حا عن ب�ع المنتجات  %35أن الشر�ة مع هامش ر�ح عن المنتجات ب  �ذلك، فنجد   

 .%22أي بنس�ة تقارب ال  $1295�حوالي 

قمنا �الاستعانة ببرنامج محاكي للنظام الثنائي، حیث أدخلنا  محاولة منا للتحقق من هذه النس�ةفي    

�الاعتماد على المعط�ات المستخرجة من الشر�ة عن سینار�و أن  WeKashمختلف معط�ات نظام 

، فكانت  %100الموزعین �شترون فقط منتجات منفردة و التي افترضنا �أن هامش ر�ح الشر�ة عنها هو 

 النتائج ممثلة في الجدول التالي :

 )2-6الجدول رقم(

 %100عن أر�ع ط�قات في النظام بهامش ر�ح  Wekashجدول یوضح محاكاة عوائد شر�ة 

 
 )F5Systems�الاعتماد على مخرجات ( ال�احثالمصدر: من إعداد 
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التكال�ف التي تحددها الشر�ة، �حث أنه �اعتمادنا أعلاه تتضح لنا مقدار العمولات والأر�اح و من الجدول    

)، فنجد أن مقدار $الأسعار بوحدة الدولار (�اعتماد و  %100فرض�ة أن الشر�ة تحقق هامش ر�ح مقداره 

أن مجموع مداخیل الشر�ة ارتفع �شكل ق�اسي عن ب�ع هذه و  $1140العمولات التي تدفعها الشر�ة هو 

 فقط. %9، أي أن بنس�ة العمولات هنا تقارب ال  $13020الحزم، حیث بلغت المب�عات 

فهي تحقق ر�حا عن ب�ع المنتجات  %100�ذلك، فنجد أن الشر�ة مع هامش ر�ح عن المنتجات ب    

 .%46أي بنس�ة تقارب ال  $6000�حوالي 

 التوز�ع: اخت�ار ضوا�ط مز�ج الثالثالمطلب 

بذلك �كون الاخت�ار لكل  مز�ج التوز�ع و�جراءات اخت�ارها من خلال الم�حث السابق حددنا ضوا�ط   

 �ما یلي: ، �حیث أعطینا لكل ضا�ط تسم�ة خاصةضا�ط �شكل منفرد

 :التر�یز على التوظ�ف أو الب�ع.1

تقع في مخالفة الشروط التي Herbalife من أجل اخت�ار هذا الضا�ط أردنا ال�حث ف�ما إذا �انت شر�ة    

 �إجراءمنطلق اخت�ارنا هو  إن، )Milne)2017بناء على الإحصائ�ات التي قدمها  FTCحددتها لها ال 

نمذجة العلاقة بین المؤشرات الثلاث من أجل أخذ حكم مناسب حول صحة دراسة ق�اس�ة عبر استخدام 

على التوظ�ف أكثر منه على الب�ع، �حیث تتمثل دراستنا الق�اس�ة في اعتماد دراسة  MLMتر�یز شر�ات 

بین Milne التي قدمها  Herbalifeشر�ة  مؤشرات أداءبین  Coientegrationعلاقة تكامل مشترك 

 ) والمتمثلة في المؤشرات التال�ة:2017 – 2011الفترة (

o  حجم المب�عات ممثلا �حجم النقاط الكليVolume Point )VP( 

o  حجم النقاط للموزعین النشطینActive Leaders Sales )Active( 

o  حجم النقاط للموزعین الجددNew members sales )New( 

الأخیرة والمتعلقة �مدى تر�یز شر�ات  Milneال�حث في مدى صحة نتائج دراسة  في هذا الس�اق �جب    

MLM  ومنها شر�ةherbalife �فسره الاستخدام الغیر  ف أو الب�ع، حیث أن منطلق ذلكعلى التوظ�

لمعامل الارت�اط في الحكم على الشر�ة، �حیث أنه لا �مكن إطلاقا من خلال  Milneصح�ح من طرف 
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�ا في تغیرات متغیر أخر، أي أنه لا �مكننا الجزم �أن معامل الارت�اط الحكم على �ون متغیر معین سب

 . إن معامل الارت�اط و�نNewسببها هو تلك التغیرات في حجم نقاط الموظفین الجدد  VPالتغیرات في 

كان �عكس قوة العلاقة بین متغیر�ن فهولا �عني أن متغیرا ما سبب في تغیرات الآخر ومثال ذلك أن نجد 

ح للاصط�اف في تونس، فان �امعدلات الوف�ات في الجزائر ومعدلات إق�ال الس علاقة قو�ة موج�ة بین

 ذلك لا �عكس إطلاقا علاقة سبب�ة بین الظاهرتین محل الدراسة. 

من أجل ذلك، قررنا اعتماد دراسة ق�اس�ة تعتمد على نمذجة العلاقة بین المؤشرات الثلاث من أجل أخذ 

على التوظ�ف أكثر منه على الب�ع، �حیث تتمثل دراستنا  MLMحكم مناسب حول صحة تر�یز شر�ات 

بین المؤشرات ما �سمح لنا بدراسة  Coientegrationالق�اس�ة في اعتماد دراسة علاقة تكامل مشترك 

 �طر�قتین: Eviewsقصیرة و طو�لة المدى حول طب�عة العلاقة بینها، و یتم إجراء الدراسة عن طر�ق برنامج 

 VECM )Vector Errorللتكامل ونموذج أشعة تصح�ح الخطأ  Johansenاخت�ار  -

Correcting Model.( 

 ECM )Error Correctingللتكامل ونموذج تصح�ح الخطأ  Engel &Grangerاخت�ار  -

Model(. 

و  Activeو VPفي مرحلة أولى، تتمثل دراستنا في اخت�ار استقرار�ه �ل من السلاسل الزمن�ة الثلاث    

New الموسع  رطر�ق اخت�ار د�كي فول و ذلك عنADF :ما یلي� 

  Stationarityاخت�ار الاستقرار�ة . 1.1

ستقرار�ة في جزأین، جزء ب�اني یتعلق بدراسة ب�ان�ة لاستقرار�ه لسلسلة محل الدراسة و جزء یتحقق اخت�ار الإ

 إحصائي یتمثل في :

 اخت�ار دالة الارت�اط الذاتي و الجزئي (نستخدمه للسلسلة من الفروق من الدرجة الأولى)  -

 ADFاخت�ار  -

 ف�ما یتعلق �الاخت�ار الب�اني، ف�مكن النظر في الشكل التالي:
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 ACTIVEو  NEWو  VPالمنحن�ات الب�ان�ة للمؤشرات  ):9-6شكل رقم (

 Eviewsمن إعداد ال�احث �الاعتماد على مخرجات برنامج المصدر: 

 Seasonalityالمر��ة الفصل�ة و  Trend) أعلاه یوضح إمكان�ة وجود �ل من مر��ة الاتجاه 9-6الشكل (

 ، ما �عطینا حكما مبدئ�ا �كون السلاسل الثلاث غیر مستقرة في المستوى.VPو  NEWخاصة في سلسلتي 

 �ما یلي: ADFنمر في مرحلة موال�ة لاخت�ار الاستقرار�ة حسب 

) و 5) و (4تتمثل إسترات�ج�ة اخت�ار الاستقرار�ة حسب د�كي فولر في اخت�ار معاملات ثلاثة معادلات (

 ) �التالي:6(

 )6... معادلة ( Interceptو قاطع  Trendمعادلة انحدار خطي �مر��ة اتجاه  -

∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝑎𝑎2𝑡𝑡 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

 (5).... معادلة Interceptمعادلة انحدار خطي �القاطع فقط  -

∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

 )4معادلة.... ( ..… معادلة انحدار خطي من دون قاطع و من دون مر��ة اتجاه -

∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 
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 Activeلسلسلة ا ةاستقرار�.اخت�ار 1.1.1

في مرحلة أولى قمنا �اخت�ار احتمال�ة وجود المر��ة الفصل�ة، حیث تعتبر مرحلة نزع هذه المر��ة في    

 .Unitroot Testحالة وجودها شرطا أساس�ا لاخت�ار جذر الوحدة 

لا نلاحظ وجودا للمر��ة الفصل�ة، بذلك نمر  Active1الجزئي للسلسلة النظر في دالة الارت�اط الذاتي و �   

�عد إدراج الفروق من الدرجة الأولى، و للسلسلة من المستوى و  ADFلاخت�ار جذر الوحدة �استخدام اخت�ار 

 الجدول التالي یلخص أهم النتائج: 

 

اختبار 
ADF 

للسلسة من 
 الفرق الأول

لاختبار  P-valueقیمة 
ADF  للنموذج الملائم
 المستوىفي  %5عند 

 النموذج

- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 
- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

0.0009 0.98 ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝑎𝑎2𝑡𝑡 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

)، و السلسلة غیر مستقرة من 6�ما أن مر��ة الاتجاه العام معنو�ة فان النموذج المناسب هو النموذج (

 ، و بذلك فان استقرار�ة السلسلة تكون �استخدام الفروق من الدرجة الأولى. DSنوع 

 Newاخت�ار استقرار�ة السلسلة .2.1.1

حیث تعتبر مرحلة نزع هذه المر��ة في  ر احتمال�ة وجود المر��ة الفصل�ةفي مرحلة أولى قمنا �اخت�ا   

 .Unit root Testحالة وجودها شرطا أساس�ا لاخت�ار جذر الوحدة 

فإننا نلاحظ وجودا للمر��ة الفصل�ة ببروز تلك  new2الجزئي للسلسلة ذاتي و �النظر في دالة الارت�اط ال   

التي تظهر ب�ان�ا من نوع "سلسلة تضاعف�ة بذلك نمر لنزع المر��ة الفصل�ة و الأعمدة على فترات منتظمة، 

Multiplicative "3. 

                                                            
 . 20أنظر الملحق رقم  1
 . 21أنظر الملحق رقم  2
 .22أنظر الملحق رقم  3
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، قمنا �اخت�ار جذر  Moving Average�عد نزع المر��ة الفصل�ة �استخدام طر�قة المتوسطات المتحر�ة 

�عد إدراج الفروق من الدرجة الأولى، و من المستوى و  Newsaللسلسلة  ADFالوحدة �استخدام اخت�ار 

 الجدول التالي یلخص أهم النتائج: 

 
اختبار 
ADF 

للسلسة من 
 الفرق الأول

لاختبار  P-valueقیمة 
ADF  للنموذج الملائم
 في المستوى %5عند 

 النموذج

- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 
0.0013 0.06 ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝑎𝑎2𝑡𝑡 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

، و بذلك DS)، و السلسلة غیر مستقرة من نوع 5�ما أن القاطع معنوي فان النموذج المناسب هو النموذج (

 فان استقرار�ة السلسلة تكون �استخدام الفروق من الدرجة الأولى. 

 VP.اخت�ار استقرار�ة لسلسلة 3.1.1

حیث تعتبر مرحلة نزع هذه المر��ة في  ر احتمال�ة وجود المر��ة الفصل�ةفي مرحلة أولى قمنا �اخت�ا   

 .Unitroot Testحالة وجودها شرطا أساس�ا لاخت�ار جذر الوحدة 

فإننا نلاحظ وجودا للمر��ة الفصل�ة ببروز تلك  VP1الجزئي للسلسلة النظر في دالة الارت�اط الذاتي و �   

التي تظهر ب�ان�ا من نوع "سلسلة تجم�ع�ة بذلك نمر لنزع المر��ة الفصل�ة و الأعمدة على فترات منتظمة، 

Additive "2. 

قمنا �اخت�ار جذر  Moving Average�عد نزع المر��ة الفصل�ة �استخدام طر�قة المتوسطات المتحر�ة    

�عد إدراج الفروق من الدرجة الأولى، و الجدول من المستوى و  Vpsaللسلسلة  ADFالوحدة �استخدام اخت�ار 

 التالي یلخص أهم النتائج: 

 

                                                            
 . 23أنظر الملحق رقم  1
 .24أنظر الملحق رقم  2
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اختبار 
ADF 

للسلسة من 
 الفرق الأول

لاختبار  P-valueقیمة 
ADF  للنموذج الملائم
 في المستوى %5عند 

 النموذج

0.0019 0.648 ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 
- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 
- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝑎𝑎2𝑡𝑡 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

السلسلة غیر )، و 4نموذج المناسب هو النموذج (لا مر��ة الاتجاه العام معنو�ة فان ال�ما أنه لا القاطع و 

 و بذلك فان استقرار�ة السلسلة تكون �استخدام الفروق من الدرجة الأولى.  DSمستقرة من نوع 

تكون مستقرة من الدرجة الأولى، فانه توجد الثلاث غیر مستقرة من المستوى و  �ما أن �لا من السلاسل   

 .VECMالتي نقوم في مرحلة أولى �اخت�ارها �استخدام نموذج مال�ة تكامل مشترك بین السلاسل و احت

 للتكامل  Johansenاخت�ار . 2.1

التي من أجل تحدیدها نجري درجة الت�اطؤ المناس�ة للنموذج و من أجل اخت�ار التكامل وجب أولا تحدید    

، حیث �ظهر النموذج درجتین VAR�استخدام نموذج أشعة الانحدار الذاتي  Lag lenth criteria1اخت�ار 

P=1  وP=2  لكل من معامليAIC2  وSIC3 اعتماد مبدأ�،Parcimonie  نختار درجة التأخیر التي

 .P=1تخفض المعاملین و �التالي تكون درجة التأخیر هي 

من بین النماذج الخمس  VECMنختار في مرحلة موال�ة نوع نموذج  عد اخت�ار درجة التأخیر المناس�ة�   

(مع مر��ة اتجاه عام وقاطع أو من دون قاطع و مر��ة اتجاه عام)، حیث أنه من خلال النظر في خصائص 

خلصنا �أن  VECو  VARالاتجاه العام في نموذج ذا اخت�ار معنو�ة �ل من القاطع و �لسلاسل الثلاث و ا

 .4) 4أفضل نموذج هو النموذج رقم (

                                                            
 .25أنظر الملحق رقم  1
2Akaike information criterion 
3Schwarz information criterion 
 .26أنظر الملحق رقم  4



341 
 

، حیث Traceو  Eigen-Maxتظهر وجود معادلة تكامل حسب �ل من مع�اري  1ل إن اخت�ارات التكام

 �ما یلي: newو  Activeبدلالة �ل من  VP�مكننا تلخ�ص معادلة التكامل للسلسلة 

D(VP) =  - 2.93118207777*( VP(-1) - 4.00182199923*ACTIVE(-1) - 1.31344148994*NEW(-1) 
+ 2191.19674196*@TREND(11Q1) + 50489.7424351 ) + 2.21598116101*D(VP(-1)) - 
9.93295476933*D(ACTIVE(-1)) - 3.20328276977*D(NEW(-1)) + 348.700220428 

نمر أولا �التحقق من صلاح�ة النموذج  VECMقبل التطرق في تحلیل نتائج التكامل عن طر�ق نموذج    

 Force de rappelمن خلال التحقق من إشارة علاقة التكامل �حیث �جب أن �كون معامل قوة الإرجاع 

 معنو�ا وهذا ما �ظهر من خلال نتائج الجدول التالي: 

 )3-6جدول رقم (

 VECMیوضح نتائج اخت�ار معاملات علاقة التكامل المشترك لنموذج جدول 

 

 Eviewsالمصدر: مخرجات برنامج 

من خلال النتائج المستعرضة أعلاه یتضح �أن إشارة معامل قوة الإرجاع سال�ة ومعنو�ة وهذا عند    

) ما �عني �أنه توجد علاقة تكامل وتوازن على المدى الطو�ل بین p-value=0.0000( %5مستوى 

 السلاسل الثلاث.

                                                            
 .27أنظر الملحق رقم  1
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، فإننا نلاحظ وقوع الق�م  1الوحدة للنموذج و الممثلة برسم ب�انيكذلك، فانه �النظر في ق�م مقلوب جذر 

 داخل الدائرة ما �عكس استقرار�ة نتائج النموذج.

 تحلیل نتائج نموذج التكامل. 3.1

 �ما أن النموذج مناسب للتحلیل، فنقوم في مرحلة ثان�ة بتحلیل نتائجه و ذلك من خلال :

 للسبب�ة: Granger. اخت�ار 1.3.1

 ما یلي: granger2حیث تظهر نتائج اخت�ار 

: أي أن �لا من السلسلتین VPعلى  ACTIVEو  NEWوجود علاقة سبب�ة معنو�ة لكل من  -

 .Vpتؤثران في السلسلة 

: أي أن السلسلتین لا تؤثران في  ACTIVEعلى  VPو  NEWعدم وجود علاقة سبب�ة لكل من  -

ACTIVE. 

: أي أن �لا من السلسلتین NEWعلى  ACTIVEو  VPوجود علاقة سبب�ة معنو�ة لكل من  -

 .NEWتؤثران في السلسلة 

 :variance decompositionتحلیل تر�یب الت�این  .2.3.1

فترات والذي تفسره المتغیرات  10نقوم بتحلیل تغیرات الت�این للمتغیر التا�ع على  في هذا الإطار   

 في �ل حالة، حیث تظهر نتائج تحلیل الت�این ما یلي: 3المستقلة 

من  %71بنس�ة  VP�فسر التغیر في  2و 1�تغیر تا�ع نجد �أنه في الفترة  VP�اعت�ار السلسلة  -

 Active، و �اقي التغیر یرجع للسلسة Newالسلسلة 

�این و یرتفع الت Newطرف  من VPو �اقي الفترات ینخفض تفسیر ت�این  4و  3في المرحلة  -

 .%80حتى �ستقر عند مستوى  Activeالمفسر من طرف 

من التغیرات في السلسلة تفسرها السلسلة  %80�متغیر تا�ع نجد �أن  Active�اعت�ار السلسلة  -

 نفسها.

                                                            
 .28أنظر الملحق رقم  1
 .29أنظر الملحق رقم  2
 .30أنظر الملحق رقم  3
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من  %100) فان نس�ة 2و  1�متغیر تا�ع نجد أنه في أول فترتین ( New�اعت�ار السلسلة  -

ثم �أخذ ذلك في التناقص لتستقر نس�ة  Newتفسرها تغیرات السلسلة  Newالت�این للسلسة 

 .%80عند  Activeتفسیر ت�این السلسلة من طرف السلسلة 

 Impulse Function. تحلیل دالة الدافع .3.3.1

و   Activeللصدمات من السلسلتین  VP�مكن تحلیل دالة الدافع عن طر�ق تحلیل استجا�ة سلسلة    

New ه الشكل التالي :�ما یوضح 

 

 ACTIVEو  NEWو  VPالمنحن�ات الب�ان�ة لدالة الصدمات للسلسلة  ):10-6شكل رقم (

 Eviewsمخرجات برنامج المصدر: 

 

 نجد �أن :  Newو   Activeمن طرف السلسلتین  VP�النظر في منحن�ات الصدمات على السلسلة 

تكون موج�ة في مرحلة أولى ثم تأخذ في التناقص من طرف السلسلة  VP استجا�ة السلسلة -
New 
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 . Activeتكون موج�ة و بنمط متصاعد من طرف السلسلة  vpاستجا�ة السلسلة  -

 

 ECMاخت�ار التكامل �استخدام نموذج  •

 على مرحلتین: Grangerو  Engel�استخدام طر�قة  ECM�قوم أسلوب التكامل عن طر�ق نموذج 

 . تقدیر معادلة التكامل على المدى الطو�ل  1

�لا من درجة تكامل السلاسل الثلاث و �ذا استقرار�تها من نفس  VECM�ما أننا اختبرنا في نموذج 

نقوم بتقدیر العلاقة طو�لة المدى بین السلاسل �استخدام ف�ما �أتي ، فإننا  -1عند الدرجة  –المستوى 

 توضحه نتائج الجدول التالي: �ما MCOطر�قة المر�عات الصغرى 

 )4-6(جدول رقم 

 MCOیوضح نتائج تقدیر العلاقة على المدى الطو�ل �استخدام طر�قة جدول 

 

 Eviewsمخرجات برنامج المصدر: 

 Fisherذلك �النظر في ق�مة معنو�ة اخت�ار من خلال مخرجات الجدول أعلاه یتضح �ان النموذج معنوي و 

)p-value=0.00 ما أن �لا من معاملي السلسلتین %5) عند مستوى� ،NEW  وActive .معنو�ان 
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قبل الحكم على وجود علاقة تكامل طو�لة المدى �جب التحقق من استقرار�ه سلسلة البواقي عند المستوى، 

 1سلسلة البواقي  و دالة الارت�اط الذاتي و الجزئي استقرار�ه ADFحیث تظهر نتائج اخت�ار 

اختبار 
ADF 

للسلسة من 
 الفرق الأول

لاختبار  P-valueقیمة 
ADF  للنموذج الملائم
 في المستوى %5عند 

 النموذج

- 0.0087 ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 
- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 
- - ∆𝑦𝑦𝑡𝑡 = 𝛼𝛼0 + 𝑎𝑎2𝑡𝑡 + 𝛾𝛾𝑦𝑦𝑡𝑡−1 + 𝑢𝑢𝑡𝑡 

 �ما أن سلسلة البواقي مستقرة عند المستوى فانه �إمكاننا القول ما یلي:

 هناك علاقة تكامل على المدى الطو�ل بین السلاسل الثلاث. -

على  Activeو  NEWمتساو لكل من السلسلتین المدى الطو�ل یوجد تأثیر موجب و  على -

 .VPالسلسلة 

 (ECM). تقدیر معادلة التكامل على المدى القصیر 1

صغرى للحصول على من أجل تقدیر معادلة التكامل على المدى القصیر نستخدم طر�قة المر�عات ال

 المعادلة :

∆𝑌𝑌𝑡𝑡 = 𝑎𝑎0 + 𝑏𝑏1∆𝑋𝑋𝑡𝑡 − 𝜋𝜋𝑢𝑢�𝑡𝑡−1 + 𝑒𝑒𝑡𝑡 

جل في مرحلة أولى نقوم بتقدیر سلسلة البواقي م�طئة �فترة واحدة ثم نقوم �حساب معادلة انحدار من ا

 النتائج موضحة في الجدول التالي:الحصول على معامل حد الخطأ، و 

 

 

 

                                                            
 . 31أنظر الملحق رقم  1
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 )5-6جدول رقم (

 MCOیوضح نتائج تقدیر العلاقة على المدى القصیر �استخدام طر�قة جدول 

 

 Eviewsمخرجات برنامج المصدر: 

ظر في من خلال نتائج الجدول أعلاه نقوم �التحقق من وجود علاقة تكامل قصیر مدى من خلال الن   

     �ما أن ق�مة المعامل هي  معامل الإرجاع لحد الخطأ والذي �جب أن �كون معنو�ا و�إشارة سال�ة، و 

 فنستنتج ما یلي: (0.54-)

 وجود علاقة تكامل على المدى القصیر بین السلاسل الثلاث، -

من طرف  VPإن علاقة التكامل على المدى القصیر تفسر �كون الصدمات التي تحدث في  -

Active  وNew ك �قوة تأخذ في التلاشي و یتحقق التوازن على المدى القصیر للسلسلة و ذل

 ،%54توازن ب 

�احتساب مقلوب معامل الارجاع �مكننا حساب الفترة اللازمة من أجل تحقیق ذلك التوازن على  -

 فترة. 1.85المدى القصیر، �حث تبلغ 

 .VPموجب ما �عكس تأثیرا وج�ا للمتغیر�ن على  Activeو   Newمعاملات �ل من السلسلتین  -

منه من السلسلة  %26في المدى القصیر أكبر ب vp  على السلسلة  New�عتبر تأثیر السلسلة  -

Active. 
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 العمولات من مب�عات تجار�ة:. 2

التي وقعت تحت  Vemma�النظر في خطة عمولات شر�ة  �كون  الاخت�ار فان �النس�ة لهذا الضا�ط   

حول منح خطة  Sylvina�حیث أن منطلقنا �كون من تقر�ر مكتب  �ما أشرنا له مس�قا، FTCمتا�عة ال 

الفرصة لموزعیها للارتقاء في خطة العمولات فقط بناءا على عمل�ة التوظ�ف أو أن الارتقاء �كون المقاصة 

 �ان أن استخلصنا ما یلي:قمن خلال تحلیل خطة العمولات  على أساس المب�عات التجار�ة،

ي حزمة منتجات تعادل �إمكان الموزع في الشر�ة من أجل التأهیل للحصول على العلاوات أن �شتر  -

 ،120عدد نقاط ب 

أو أن  $148من أجل تحصیل هذا العدد إما أن �قوم الموزع �شراء ما �عادل من المنتجات ق�مة  -

 من العلاوة. %50و بذلك �حصل على  $296�قوم بب�ع المنتجات للز�ائن �ق�مة تعادل 

 البلد محل النشاطاحترام ضوا�ط . 3   

لمختلف الضوا�ط الذي �فرضها علیها البلد الذي ترغب في النشاط ف�ه �عتبر  MLMإن احترام شر�ة    

 في السودان I Care Net�كون ذلك من خلال أخذ شر�ة  ، �حیث أن اخت�ارنا لهذا الضا�ط اأمرا جد هام

مع شروط المجمع  جملة الشروط التي تضعها الشر�ة ونقوم �مقارنتها، �حیث أننا نستخرج كحالة إسقاط

 .1الراغ�ة في النشاط داخل حدوده الجغراف�ة MLMالتي �فرضها على مجمل شر�ات  قهي السودانيالف

قمنا  �التعال�م الإسلام�ة �ما تزعم I Care Netفي محاولة منا لل�حث في مدى حق�قة التزام شر�ة    

�ذا ال�حث في مختلف المعلومات التي توفرها عبر موقعها الرسمي، حث في نظام التسو�ق التي طورته و �ال�

 فكان أن خلصنا لما یلي: 

أن الشر�ة تعرض أر�عة منتجات تتمثل أساسا في أجهزة نجد �بتصفحنا للموقع الرسمي للشر�ة  -

ف�ما �خص ما یتعلق �الوساطة التجار�ة  ، �ذلك2مسخن للم�اه طب�ة و جهاز خاص بتنق�ة الم�اه و 

 ،Shoogirطر�ق ب�ع �طاقات الدفع الالكترون�ة فان الشر�ة تعرض فقط خدمة  عن
 

                                                            
 السودان الشمالیة و السودان الجنوبیة.للإشارة فالدراسة تمت قبل تقسیم السودان إلى  1
https://www.icare-على الموقع الرسمي : و الخدمات أنظر را�ط المنتجات  2

net.net/products%20and%20services.html  : 2017-08-25تار�خ الاطلاع 

https://www.icare-net.net/products%20and%20services.html
https://www.icare-net.net/products%20and%20services.html
https://www.icare-net.net/products%20and%20services.html
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بتصفحنا للموقع الرسمي للشر�ة نجد �أنها لا توفر أ�ة معلومات تتعلق �خطة عمولاتها أو فرصة  -

 أعمالها،

رت خطة نجد �ان الشر�ة قد غی في خطة عمولات الشر�ة Youtube�ال�حث في موقع یوتوب  -

، حیث أنه في الخطة 2013لك التي لا تزال على الانترنت لسنة وت 2012سنة عمولاتها منذ 

القد�مة نجد �أن الشر�ة تعتبر تحقیق مب�عات من طرف الموزع أن �قوم �شراء أو ب�ع �اقة النجم  

Star Packet : ما یوضحه الجدول التالي� 

 )6-6جدول رقم (

 2012الحوافز عنها لسنة  I Care Netالجدول یوضح عدد الرتب التي تمنح شر�ة 

 
 )I care Net ،2012المصدر: مقت�س من (

الموزع �عمولة م�اشرة  فیها التي �كافئ�ما شرحنا أعلاه للخطة الجدیدة و إن هذا الشرط ی�قى نفسه   -

�ل هذا �عني �أن الموزع ل�س ملزما �شراء  ،Diamand Packetعن شراء أو ب�ع �اقة الماسة 

زاما في الشراء من الشر�ة لكنه ملزم �شراء �اقة معینة �سعر معین ما �عتبر إل منتج عند دخوله في

 هو ما لا �حقق الشرط الأول لفتوى المجمع الفقهي.أجل التسو�ق و 
 

جمع الفقهي الإسلامي �السودان آخر شرط حدده الملشر�ة لخطة عمولاتها لا یتناسب و إن تغییر ا -

الشرط أنه لا �جب على الشر�ة أن تغیر في خطة عمولاتها ، �حیث ینص و لذي لم تذ�ره الشر�ة

�الرغم من ). في الحق�قة و 2014،في نشاطها في السودان من دون الرجوع للمجمع الفقهي (�ا�كر

أن الشر�ة راسلت المجمع الفقهي لإبداء الرأي في الخطة الأول�ة الا أنه لم تتم مراسلة المجمع ف�ما 

 �خص تغییر الخطة. 
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 -�ما توضحه خطة العمولات -" Memberتعمل الشر�ة على جعل عمل�ة الانخراط " �عضو  -

ذلك إذا دو ظاهرا غیر إلزام�ا للانضمام و تبدو ظاهرا من دون التزام، أي أن شرط شراء المنتج یب

رغب العضو في استهلاك المنتجات فقط، لكن ذلك یتحول إلى شرط في حالة التسو�ق وهذا لا 

جل ) من ا$300م الشر�ة �الشرط الأول لأن الموزع یدفع مبلغا من المال (�اقة ب �عكس التزا

فالشر�ة  لشكلبهذا ا ،1ولا حق له في العمولات غیر هذا السبیل الحصول على العمولات الم�اشرة

شراء ال�طاقات من اجل العمولات أي بهدف ضم لها سی�حث عن اقتناء المنتج و تعلم �أن من ین

 التسو�ق. 
 

�النس�ة للشرط الثاني المتعلق �عدد المب�عات من اجل الحصول على عمولة، فحق�قة أن الشر�ة لا  -

تفرض عددا معینا من المب�عات یرجع لكونها لا تعتمد شرط التوازن مثل ما هو مطبق في النظام 

ا من �جب تحق�قه-مثل ال�اقة الماس�ة–، لكنها مع ذلك تفرض ق�مة معینة من المشتر�ات 2الثنائي

 أجل الحصول على العمولة، أي أن هذا الشرط غیر محقق �ذلك. 
 

من اجل الاشتراك  $10فان الشر�ة تذ�ر تحدید مبلغ  ط الثالث المتعلق برسوم الاشتراك�النس�ة للشر  -

�عد في حد ذاته رسما لأنه �مثل  $300، الا أن حق�قة الأمر تتمثل في أن شرط شراء �اقة �ق�مة 

 "حزمة انطلاق". 
 

�النس�ة للشرط الرا�ع المتعلق �عدم وجود منتجات وهم�ة، فنقول أنه من خلال المنتجات المعروضة  -

، فنخلص الشكاوي المقدمة من طرف الموزعین�ذا �النظر في مختلف و  2017على الموقع سنة 

شكل وعود عن عقود خدمات تجار�ة �القول �أن الشر�ة أوهمت الموزعین �ق�مة المنتجات في 

أخرى، الا أنه لم تلتزم الشر�ة �أي من ذلك ما �عكس أن الم�الغ المقدمة لم تعكس ق�مة ة و وطب�

 الخدمات و�نما �انت فقط �رسوم انخراط. 

 
 

                                                            
منتج ی�اع عن طر�ق منصة التسوق  أيعن �ل مب�ع من للموزع $4ةتمنح في خطة عمولاتها مبلغ  الشرك �انت 1

Shoogir لكنها تخلت عن هذا الطر�ق �عد سنة فقط. إلى الأعضاء الم�اشر�ن له ، 

 نظر شرح خطط العمولات في الفص الثاني من هذا ال�حث أ 2
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 الترو�ج: اخت�ار ضوا�ط مز�ج الرا�عالمطلب 

بذلك �كون الاخت�ار لكل  مز�ج الترو�ج و�جراءات اخت�ارها من خلال الم�حث السابق حددنا ضوا�ط   

 �ما یلي: ، �حیث قدمنا تسم�ة مستقلة لكل ضا�طضا�ط �شكل منفرد

 :الدخل الخامل.1

�ما أشرنا له مس�قا فاخت�ار هذا الضا�ط یهدف لل�حث عن وجود مفهوم الدخل الخامل في نظام المقاصة    

و ذلك انطلاقا من نتائج Artha Mulia Qivesر�ة لشر�ة التسو�ق الش�كي المتمثلة في هذا الإسقاط في ش

ثم نقوم في مرحلة موال�ة بتأكیده من خلال شر�ة  )2012( Sholihatiو  )Zulaeha )2017دراسة 

Amway. 

 خطة الشر�ة �ما یلي: حول Zulaehaنتائج دراسة  �مكننا أن نلخص

 تعتمد الشر�ة نظام المقاصة الثنائي، -

 1من اجل الانخراط تعرض الشر�ة عدة �اقات تختلف في الق�مة انطلاقا من ال�اقة الفض�ة ب  -

 30)، إلى ال�اقة التیتانیوم ب $75(أي تقر��ا  1Paket Silver, 1 Juta Rupiahملیون رو��ة 

) �ما یوضحه الشكل $2250(أي تقر��ا  Paket Titanium, 30 Juta Rupiahملیون رو��ة 

 التالي:

 

 

                                                            
 :  2017 أوت: هي عملة دولة اندون�س�ا، �حیث �ساوي سعر صرفها مقابل الدولار في  Rupiahالرو��ة  1

USD = 13,346.75 IDR1 
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 Artha Mulia Qives )  یوضح الحزم و نسب هوامش الأر�اح عن �ل حزمة لشر�ة 11-6شكل رقم (

 ) Zulaeha ،2017المصدر: مقت�س من (

تمنح الشر�ة هامش ر�ح عن ب�ع مختلف منتجاتها بنسب متفاوتة حسب ال�اقة التي �ختار الموزع  -

 ب�عها؛

و �ذا عن تحقیق التوازن و �ذا  تمنح �ذلك الشر�ة عدة عمولات عن توظ�ف أشخاص جدد -

 علاوات ق�ادة.

) فانه في خطة المقاصة لدى الشر�ة �مكن للموزع أن �حصل على أر�اح من Zulaeha )2017حسب    

ملیون رو��ة و �اعها �سعر  1جراء ب�ع المنتجات، فمثلا إذا اشترى الموزع �اقة منتج فض�ة �سعر 

 �هامش م�اشر �عود له.  %60رو��ة نصیب من  100000رو��ة، ف�كون له مقابل الهامش  1100000

كذلك، ف�مكن للموزع في الشر�ة من الحصول على علاوات مختلفة من دون ق�امه �أي عمل�ة ب�ع �حیث 

 Ambassador, Emeraldو،  ,Royal Crown Ambassador�حصل الموزعون في رتب مثل

Managerو Sapphire Manager, Diamond Manager 17�ل  15%-5وة تتراوح بین على علا 

 یوما عن مجمل مب�عات ش�كتهم من دون ق�امهم �أي عمل�ة ب�ع أو توظ�ف.

حول وجود مصادر للدخل  )2017( Zulaeha) و Sholihati )2012في الحق�قة فان دراسة �ل من 

عل�ا من تعكس جزءا من حق�قة الأمر، فالموزعون في مراتب صائ�ة و  تعتبرMLM  الخامل في شر�ات 

خطة  لكنه �النظر �شكل أكثر تفصیل في  خطط المقاصة �أخذون علاوات تمنحها الشر�ة �شكل دوري،

دخلا خاملا  Uplinesنجد �ان خطط العمولات دائما ما تمنح الموزعین الرعاة  MLMعمولات شر�ات 



352 
 

استنا لخطة عمولات و هذا ما �مكننا أن نؤ�ده �ذلك من خلال در  ى في شكل عمولات ول�س علاوات فقطحت

 .Amwayشر�ة 

و التي  Stair-stepإن اخت�ار هذه الشر�ة �عود لخطة المقاصة التي تعتمدها الشر�ة وهي خطة السلم    
، و ف�ما یلي نفصل في خطة عمولات %62بنس�ة  MLMكما أشرنا في الفصل الثاني تعتمدها شر�ات 

 :)Amway،2016(الشر�ة �الآتي 

 Pointحجم المب�عات، الأول یدعى �ق�مة النقطة في حساب العمولات و  لشر�ة نظامینتعتمد ا -

Value )PV و الثاني یدعى ب ق�مة النشاط (Business Value )BV،( 

 ،1PV= 3BVمختلفة، الا أنه على العموم فكل :  BVو  PVتعتمد الشر�ة لكل منتج ق�مة  -

 PV) رتب على أساس حجم 3تعتمد الشر�ة عدة رتب في خطة مقاصتها، و تحدد أول تسعة ( -

 لكل موزع �ما یوضحه الجدول التالي: 

 )7-6الجدول رقم (
 2016لسنة  Amwayجدول یوضح خطة العمولات لشر�ة 

 
 ) Amway،2016المصدر: مقت�س من (

من أجل أن یدخل في خطة  100pvف�جب على أي موزع أن �قتني منتجات �ق�مة  لاهمن الجدول أع   

 عمولات الشر�ة و یبدأ في تحصیل العمولات، 

الموظفین من تحت ) و Timلتكن لدینا السینار�وهات التال�ة للراعي (اسمه في هذه الأمثلة  -

Downlines : 

  200الراعي یوظف أر�عة موزعین �ل موزع �حققpv 
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 السینار�و الأول من ش�كة الموزعین مثال  ):12-6( شكل رقم

 )Amway،2016المصدر: مقت�س من (

، و 200pvعلما أنه فقط اشترى منتجات ب  1000pvحجم نقاط ب  Timفي هذا السینار�و �حقق    

 Tim. هنا فالراعي %3، بینما الموظفون من تحت فهم في رت�ة ال %12بذلك فهو �ص�ح في مستوى ال 

، أي (%3)عمولة الموظفین من تحت ) و %12عمولة عن �ل موزع مقدارها الفرق بین عمولته ال (�حصل 

)، و�جمع العمولة لأر�عة موزعین �ص�ح المجموع 600bv  *0.09  =54$=  3*200ما �عادل ( 9%

�ذا هامش الر�ح ) و $72= 0.12*600=3*200الخاصة �ه  ( 200pv�إضافة عمولته عن ال ، و 216$

نجد مجموع العمولات التي یتحصل ف )$100=0.3*3000=3*1000) أي (%30المنتجات ب (عن 

 .$388هو  Timعلیها 

أي  %3نجد �أنه ف�ما �خص الموظفین من تحت، ف�حصل �ل واحد منهم على  في المقابل   

 فقط �الرغم من تساوي الراعي و ش�كته في حجم المب�عات. 18$) 18$=0.03*600=3*200(

 4000وظف موزعین �حیث أن �لا منهم �حقق الراعي یpv 

 تظهر صورة هذا السینار�و �ما یوضحه الشكل التالي:
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 السینار�و الثاني من ش�كة الموزعین مثال  ):13-6شكل رقم (

 )Amway،2016؛ 2016المصدر: مقت�س من (

و�نما فقط لأن ش�كته  �س لشيءل %25قفز م�اشرة إلى مستوى  Timنجد �أن الراعي  في هذا السینار�و   

عن نقاطه  %25ما �عني �أن الراعي �إمكانه الحصول على عمولة مقدارها  8000pvحققت حجم نقاط 

من  $960هو ما �عادل عمولة مقدارها ، و Kellyو  Robbعن النقاط الخاصة �كل من  %4الشخص�ة و 

 دون جهد یذ�ر. 

  الموزعRobb یوسع من ش�كته 

 
 السینار�و الثالث من ش�كة الموزعین مثال  ):14-6شكل رقم (

 )Amway،2016المصدر: مقت�س من (

�فارق بینه و بین مستوى  %4�حصل على عمولة مقدارها  Timمن خلال هذا السینار�و فان الراعي    

) في ش�كة 12عن �ل موزع من الموزعین الاثني عشر ( %19�ذلك عمولة مقدارها و  Robbالموزع 

Robb أي أن ،Tim  حصل على دخل من جراء النقاط الشخص�ة للش�كة حتى ولو لم �قدم أي جهد یذ�ر�

 .Robbأو دعم أو تدر�ب لش�كة 
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توج�ه لكل من عمولات غیر م�اشرة جراء توظ�فه وتدر��ه و �حصل على  Timفلو اعتبرنا �أن  مع ذلك   

Kelly  وRobb  ش�كة هذا الأخیر، فانه إذا ما توسع وRobb  توظ�ف أج�ال من الموزعین ش�كته في و

ان هنا قد �ص�ح في النشاط �عد سنوات، ف Timخاصة مع تقدم ش�كة  Dwnlinesفین من تحت ظالمو 

 ش�ه مستحیل.  Timمتا�عة �م أعضاء الش�كة من طرف التحكم و تدر�ب و 

على ترتی�ه �حافظ دائما  Timمن خلال السینار�وهات الثلاثة المستعرضة أعلاه یتضح جل�ا �أن الراعي    

تحقیق  Robb�أن �كون أعلى من �ل الموزعین في ش�كته مهما �ان أداؤهم، فحتى ولو استطاع الموزع 

) 9، فانه لا �ستط�ع تجاوزه مطلقا خلال هذه المراحل التسعة (Tim�عادل الرت�ة التي وصل إلیها  PVحجم 

 كما یوضحه الشكل التالي: 

 

 Timلتسلسل الرتب بین الموزعین في ش�كة الراعي مثال  ):15-6شكل رقم (
 )Amway،2016المصدر: مقت�س من (

سوى  Tim، بینما لم �قم 1000ب  PVاستطاع تحقیق  Robbمن خلال الشكل أعلاه، یتضح �أن    

)، %12�حققان نفس المستوى ( Timو  Robb، من هنا فان �لا من 150pvبتحقیق نقاط شخص�ة �ق�مة 

مثلا  3000نقاط شخص�ة ب  Robbإطلاقا، فإذا حقق  Timلا �مكنه أن یتجاوز  Robbولكن الموزع 

 .%18معه لمستوى  Timفهو سینقل �شكل لتلقائي 
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 تضارب المصالح:.2

في الجزائر،  Foreverفي  إطار اخت�ارنا لهذا الضا�ط �ان اخت�ارنا لحالة الإسقاط یتمثل في شر�ة    

ها شر�ة معلى أسلوب تحلیل المضمون لمختلف الوثائق التي تقد االحال�ة أساس�حیث تعتمد دراستنا 

Forever  و ف�ما  مختلف الفئات المستهدفة من قبل الشر�ة�شكل رسمي لفائدة موزعیها وذلك لل�حث عن

 حر�ة. إذا �انت تفتح المجال �كل

" الذي یوضح Guide du consultant"دلیل الموزع  أن تحصلنا على نسخة من�ان و في هذا الإطار    

فرصة أعمالهم �ما یوضح خطة المقاصة  لموزعي الشر�ة �عض الخطوات الواجب إت�اعها ف�ما یتعلق �إنشاء

 .للشر�ة

 :1�مكننا أن نحدد الملاحظات التال�ة �النظر في دلیل الموزع 

تصرح الشر�ة �شكل صر�ح �أنه �مكن للموزع التقرب من اجل ضم موزعین جدد من الفئات التال�ة:  -

غیرهم من الفئات التي و الأط�اء وعمال الصحة �شكل عام، المحامون، الأساتذة، موظفو الشرطة، 

 ؛Forever�ین نشاطها المحتمل في شر�ة انة تضارب المصالح بین وظائفها و تقع ضمن خ

 18شروط حول توظ�ف أشخاص جدد ماعدا ما تعلق �شرط السن أكبر من  الشر�ة أيلا تفرض  -

 سنة فقط؛

لا �طرح انضمام أشخاص ذوي سوابق عدل�ة أي إشكال �النس�ة للشر�ة طالما لا توجد قیود عن  -

 ذلك.

 :تقد�م عود �اذ�ة.3

في الجزائر،  Foreverإطار اخت�ارنا لهذا الضا�ط �ان اخت�ارنا لحالة الإسقاط یتمثل في شر�ة  في   

تعتمد دراستنا الحال�ة أساسا على أسلوب تحلیل المضمون لمختلف الوثائق التي تقدها شر�ة في �حیث 

على مواقع  �المنشوراتأعمالها و�ذا �النس�ة لإعلانات قوة ب�عها سواء ما تعلق ترو�جها لفرصة  إطار

 التي ینظمونها. �العروض التعل�م�ةأو ما تعلق  مواقع التواصل الاجتماعيالانترنت و 

 �مكننا تقد�م الملاحظات التال�ة: في هذا الإطار

                                                            
 ) 32أنظر الملحق رقم ( 1
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من خلال تصفحنا للموقع الرسمي للشر�ة نجد أن الشر�ة تقدم وعودا ما قد تعتبر مستحیلة التحقیق  -

تحقیق الحلم، مشروع را�ح و غیرها و ذلك ما یوضحه وذلك ف�ما تعلق �عناصر : أو أنها م�الغ فیها 

 المقتطف التالي من عرض فرصة الأعمال على الموقع:

 

 لمحور ��ف أص�ح مقاولا Foreverمقتطف من عرض ترو�جي لفرصة أعمال شر�ة ):16-6شكل رقم (
 )2018؛ FLP Algerieالمصدر: مقت�س من (

فور�فر توفر لك الفرصة نقرأ الجملة التال�ة : "  أن�مكن  المتضمن في الشكل أعلاهمن خلال النص    

، هذه الع�ارة تدل �شكل صر�ح "!لتكو�ن أعمالك الخاصة �ك دون مخاطر. �ن السّید الوحید في نجاحك

لا یتحمل أ�ة مخاطر �ما فیها مخاطر الخسارة وهو ما یتناقض و خصائص  Foreverر�ة ش�أن الموزع في 

 الوعود و المغالطات الكاذ�ة. ، وهو ما �عتبر من قبلنظام التسو�ق الش�كي المتطرق لها مس�قا

ف�ما �خص المنشورات المتعلقة �قوة الب�ع، فنلاحظ من خلال تصفحنا ل�عضها على مواقع الانترنت و على 

 جملة من التجاوزات مثلما توضحه الصورة التال�ة : Facbookاصل الاجتماعي ومنها مواقع التو 
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من طرف موزع على Foreverمقتطف من عرض ترو�جي لفرصة أعمال شر�ة ):17-6شكل رقم (
Facebook 

 )2017؛ Facebookالمصدر: مقت�س من (

طب�عة التجاوزات المتمثلة في تقد�م وعود وهم�ة من تضح �ذلك �شكل صر�ح تمن خلال الشكل أعلاه    

على مواقع التواصل الاجتماعي، �حیث نرى �أن هذا الموزع �صرح �كون  Foreverطرف موزعي شر�ة 

وهو نفس الخطأ الذي تقع  %100العمل لدى الشر�ة لا ینطوي مطلقا على أ�ة خسارة أي أنه مضمون 

�ما أن الموزع �صف فرصة العمل �طر�قة �عیدة عن حق�قتها خاصة ، ف�ه الشر�ة من خلال موقعها الرسمي

وهو ما �عتبر من قبل الوعود و المغالطات  �ما تعلق منه بتكال�ف الانطلاق وحجم الاستثمار ومقدار الأر�احف

 الكاذ�ة أ�ضا.
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 تحلیل النتائج الم�حث الرا�ع: 

استطعنا تحدید  السادس من هذه الدراسةمن خلال �ل من الفصلین الخامس و  في ضوء ما تقدم طرحه   

بذلك نقوم  ،الإسلاميفي مجموعة من ضوا�ط المز�ج التسو�قي  المتمثلالمرجعي لدراستنا الإطار اخت�ار و 

 .الثان�ة الدراسة فرض�ةعن  للإجا�ةالم�حث بتحلیل مجموع نتائج اخت�ار تلك الضوا�ط في محاولة  في هذا

 المطلب الأول: تحلیل نتائج مز�ج المنتج

رها مس�قا ثم قمنا �اخت�االتي  ضوا�ط مز�ج المنتجفي هذا المطلب نقوم أولا �استعراض تحلیل لمختلف    

 لكل مز�ج على حدة.  فرض�ة الدراسة الثان�ةم �اخت�ار في مرحلة موال�ة نقو 

 تحلیل ضوا�ط مز�ج المنتج.1

اخت�اره من ضوا�ط لمز�ج المنتج على جملة من شر�ات التسو�ق الش�كي في العالم من خلال �ل ما تم    

التي من خلال مقار�تها مع ما تم التطرق له في فصول من الخروج �جملة من الملاحظات و  الإسلامي تمكنا

 نوجز أهم الملاحظات في النقاط التال�ة: -خاصة الفصل الخامس–الدراسة السا�قة 

 :نوني للمكملات الغذائ�ةالإطار القا.1.1

من خلال المقابلات مع ممثلي مدیر�ة التجارة ه لقد خلصنا من خلال نتائج اخت�ار هذا الضا�ط �أن   

الوسم على رقا�ة العین�ة المجردة للوثائق و تخضع فقط لل Foreverاستطعنا أخذ فكرة �أن منتجات شر�ة 

المذ�ورة على الوسم ومنها تلك المضافات الغذائ�ة التي قد منتجاتها، أي أن المراق�ة تمس مكونات المنتج 

، هذا ما �عتبر غیر مقبول في ضوء ما تمثله تكون غیر مسموح بها في ضوء التشر�ع الجزائري المعمول �ه

 المرضى. �ذا و الأصحاء الأشخاصمن  هذه المنتجات التي تدخل ضمن النظام الغذائي للكثیر

 :الغذائ�ة مقارنة قائمة المضافات.2.1

من خلال النظر في مختلف نتائج التحقیق یبدو  هلقد خلصنا من خلال نتائج اخت�ار هذا الضا�ط �أن    

جل�ا �أن عمل�ة الرقا�ة ال�عد�ة لمدیر�ة التجارة لولا�ة قسنطینة تكشف جزءا من واقع نشاط المكملات الغذائ�ة 

 �شكل عام،شكل م�اشر صحة المستهلك الجزائري الذي تشو�ه العدید من التجاوزات الخطیرة التي تمس �
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فالنتائج تبرز تجاوزات تخص تسو�ق أدو�ة تحت طائلة صنف المكملات الغذائ�ة مثلما خلصنا له في 

 اخت�ارنا للضا�ط الأول من مز�ج المنتج أعلاه. 

�حوي Garlic-Thymeالمنتج  ، خلصنا �انForeverف�النظر في مكونات أحد منتجات شر�ات �ذلك،    

غیر مسموح بوجودها  الجیلاتینفنجد �أن مادة  12/214�الرجوع إلى المرسوم التنفیذي  و، الجیلاتینمادة 

ضمن مختلف المكلات الغذائ�ة و�ذا الأغذ�ة �شكل عام ما �عني أن الشر�ة تخالف حق�قة ما تنص عل�ه 

 في الجزائر. التشر�عات ف�ما �خص تكو�ن وخصائص المنتجات التي تسوقها

 تقد�م المنتجات عبر قوة الب�ع: .3.1

ستخدمها الموزعون في شر�ة �مجمل الطرق التي  لقد خلصنا من خلال نتائج اخت�ار هذا الضا�ط �أن   

Forever تجعل منها �ما عرضناه من خلال أمثلة في مواقع التواصل الاجتماعي للترو�ج لمنتجات الشر�ة 

صفها وتسو�قها وهي بذلك ل�ست �مكملات الغذائ�ة طر�قة و ل �النظر خاصة الأدو�ة تعتبر قانون�ا من صنف

 كما تدع�ه الشر�ة. 

 تقد�م المنتجات عبر القنوات الرسم�ة  .4.1

قبل تقع في ممارسات خداع من  Foreverشر�ة  لقد خلصنا من خلال نتائج اخت�ار هذا الضا�ط �أن   

خاطئة حول خصائص لشر�ة �ضعون عدة معلومات �اذ�ة و التا�عین لذلك لكون الموزعین الإعلان الكاذب و 

بینما نجد الشر�ة عبر موقعها الرسمي أو �تالوجاتها تقدم معلومات صح�حة حول المنتجات و  المنتجات

 فوائدها.

من قبل الإعلان المضلل وذلك لكون تعتبر Oriflame شر�ة  ممارساتفي المقابل خلصنا �أن    

المنطو�ة في الكتالوجات الرسم�ة صح�حة لكن التضلیل �قع في مقارنة المنتجات المسوقة على المعلومات 

، �حیث خلصنا من خلال ملاحظة حجم المنتجات في الواقع أرض الواقع مع تلك المصورة في الكتالوج

 �المقارنة مع حجمها في الكتالوج ذلك الفرق الكبیر و الذي �قع عادة ف�ه المستهلك.

عبر مواقعها الرسم�ة و�تالوجاتها،  المنتجاتتحترم مختلف شروط تقد�م  Foreverك نجد �أن شر�ة بذل   

تحایلا من طرف بینما نجد مختلف التجاوزات تكون من خلال ممارسات قوة ب�عها الشيء الذي �عتبر 

 وعلى شكل مشا�ه تحافظ على Oriflameبینما نجد �ان شر�ة  تخلي مسؤولیتها القانون�ة،الشر�ة لكي 
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معط�ات حجمه، بینما نجد التحایل �كمن عند ق�ام المستهلك معلومات صادقة حول المنتج وخصائصه و 

لذي �جده مخالفا لما توقعه، أي أن �لا الشر�تین تخل�ان مسؤول�ة ما ترغ�ان حق�قة في تج وا�طلب المن

 ترو�جه حول المنتجات وعن حق�قتها في الواقع.

 الأولى الجزئ�ة �ار الفرض�ةاخت.2
 تلاؤمفي النظر في مدى من دراستنا  من الفرض�ة الثان�ة الأولى الجزئ�ة للتذ�یر، فتتعلق الفرض�ة   

الإسلامي التي حددناها مختلف ضوا�ط مز�ج المنتج  جملة من معMLMمز�ج المنتج لشر�ات  مكونات

 لمرجعي لدراستنا في الفصل الخامس.من خلال الإطار ا
 

الناشطة  MLMمن الواضح �أنه من خلال جملة الضوا�ط التي قمنا �اخت�ارها على عدد من شر�ات    

و مختلف ضوا�ط مز�ج المنتج  ملا یتلاء MLMلشر�ات  المنتجمز�ح  �أن الإسلاميفي دول العالم 

في إطار  خاصة ما تعلق �طرق تقد�م المنتجات، الإسلامي عبر �ل الضوا�ط التي وضعت محل الاخت�ار 

حول مخالفتها  MLMنه شر�ات م تحذر FDA�انت ال وهو ما یؤ�د مختلف ما  التشر�عات المعمول بها

لطرق تقد�م منتجاتها خاصة ما یتعلق �محاولتها لتسو�ق أدو�ة تحت إطار مكملات غذائ�ة وهو ما �عتبر 

 .أمرا خطیرا على �ل الأصعدة
 

 السعر: تحلیل نتائج مز�ج الثانيالمطلب 

رها مس�قا ثم التي قمنا �اخت�ا السعرضوا�ط مز�ج في هذا المطلب نقوم أولا �استعراض تحلیل لمختلف    

 لكل مز�ج على حدة.  فرض�ة الدراسة الثان�ةم �اخت�ار في مرحلة موال�ة نقو 

 . تحلیل ضوا�ط مز�ج السعر1

شر�ات التسو�ق الش�كي في العالم من خلال �ل ما تم اخت�اره من ضوا�ط لمز�ج السعر على جملة من    

التي من خلال مقار�تها مع ما تم التطرق له في فصول من الخروج �جملة من الملاحظات و  الإسلامي تمكنا

 نوجز أهم هذه الملاحظات في النقاط التال�ة: -خاصة الفصل الخامس–الدراسة السا�قة 
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 :حر�ة تحدید الأسعار .1.1

تقوم �شكل ضمني غیر رسمي Oriflame شر�ة لقد خلصنا من خلال نتائج اخت�ار هذا الضا�ط �أن 

شرط حر�ة الأسعار الذي تحدثت ة توز�ع منتجاتها �أسعار ثابتة وهذا ما یتنافى و بتقیید الموزعین �ضرور 

المتعلق  03/03�ذا نصت عل�ه القوانین الجزائر�ة من خلال القانون و  Amwayضد شر�ة  FTCعنه ال 

�حد �شكل ش�ه �لي من قدرة الموزعین على اكتساب أي میزة تنافس�ة في تسو�ق  �المنافسة، هذا التقیید

 خدماتهم. 

 الإیهام في تحدید الأسعار:   .2.1

حتى مع تبني أسعار منتجات  WeKash�أن شر�ة لقد خلصنا من خلال نتائج اخت�ار هذا الضا�ط    

لثنائي �عطي للشر�ة أر�احا فان نظام المقاصة ا لنس�ة لحزم المنتجات التي تعرضهامنخفضة أو إیهام ذلك �ا

هوامش الر�ح التي قد تصل إلى  على التخلي عن �عض التكال�ف مثل هذا �عود �الأساس لقدرة الشر�ةو 

لذي �عمل على ضمان أر�اح للشر�ة ، و �ذا لفعال�ة نظام المقاصة و أح�انا في �عض الشر�ات 50%

 في ظل هوامش ر�ح صغیرة عن المنتجات.  حتى

حتى مع محاولتها �الإیهام �كون أسعار منتجاتها  Wekash�ذلك، فانه قد توصلنا �القول �أن شر�ة    

مقار�ة لأسعار السوق فإنها مع ذلك تعتمد مستو�ات أسعار حق�ق�ة مرتفعة یتم إخفاؤها في إطار عرض 

یل الشر�ة لهوامش ر�ح عال�ة، �ما أن ذلك �كون في إطار حزم منتجات �أسعار جد مرتفعة تضمن تحص

تحكم الشر�ة في تكال�ف أو هوامش الر�ح لتلك المنتجات التي توضع لها مستو�ات أسعار متقار�ة مع 

 أسعار منتجات شر�ات التسو�ق التقلیدي. 

سلام حول مسألة ي ظل ما تم الحدیث عنه من ضوا�ط لمز�ج السعر فان نظرة الإفي الأخیر، فانه وف   

، إذ أن ه�كل التكال�ف المتغیرة المتمثل أساسا في  Wekashالوسطاء تتنافى مع ما تط�قه حق�قة شر�ة 

الحجم الضخم للعمولات هو ما یؤثر في أسعار الشر�ة �ما تم عرضه سا�قا، بذلك فان عدد الموزعین الغیر 

امش تسمح لها بتغط�ة ذلك الحجم من محدود هو ما �حتم على الشر�ة تحدید أسعار جد مرتفعة بهو 

 العمولات.
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 الجزئ�ة الثان�ة اخت�ار الفرض�ة.2

في النظر في مدى تلاؤم من دراستنا  الثان�ة من الفرض�ة الثان�ة الجزئ�ة للتذ�یر، فتتعلق الفرض�ة     

الإسلامي التي حددناها  السعرمع جملة من مختلف ضوا�ط مز�ج MLM لشر�ات  السعرمكونات مز�ج 

 من خلال الإطار المرجعي لدراستنا في الفصل الخامس.
 

الناشطة  MLMمن الواضح �أنه من خلال جملة الضوا�ط التي قمنا �اخت�ارها على عدد من شر�ات     

و مختلف ضوا�ط مز�ج المنتج  ملا یتلاء MLMفي دول العالم الإسلامي �أن مز�ح السعر لشر�ات 

في  قوة ب�عه ضمن�اد تقی الإسلامي عبر �ل الضوا�ط التي وضعت محل الاخت�ار وذلك لكون تلك الشر�ات

اتهمت ال أن لهم الحر�ة في ذلك، وهو نفس ما  الأسعار بینما �ظهر في واقع الحال مسالة حر�ة تحدید

FTC  ه شر�ة�Amway أسعارا تبدو في الظاهر مقبولة فهي في الحق�قة ، �ذلك فحتى ولو قدمت الشر�ة

) 2005( Fitzpatrick) و Taylor )2016ما یتوافق وما خلص له مجمل ال�احثون  مرتفعة و هذا

حول �ون و�ذا توصل له ال�احثون الإسلامیون  )2013( Agbo)و Vander Nat & Keep )2002و

 .للأسعار دما �ضطر الشر�ة لهكذا تحدی�سبب ذلك الحجم الهائل من الموزعین  الأسعار مرتفعة

 التوز�ع: تحلیل نتائج مز�ج الثالثالمطلب 

رها مس�قا ثم التي قمنا �اخت�ا ضوا�ط مز�ج التوز�عفي هذا المطلب نقوم أولا �استعراض تحلیل لمختلف    

 لكل مز�ج على حدة.  فرض�ة الدراسة الثان�ةم في مرحلة موال�ة نقو 

 التوز�ع. تحلیل ضوا�ط مز�ج 1

على جملة من شر�ات التسو�ق الش�كي في العالم  التوز�عمن خلال �ل ما تم اخت�اره من ضوا�ط لمز�ج    

الإسلامي تمكنا من الخروج �جملة من الملاحظات و التي من خلال مقار�تها مع ما تم التطرق له في 

 في النقاط التال�ة:نوجز أهم هذه الملاحظات  -خاصة الفصل الخامس–فصول الدراسة السا�قة 

 التر�یز على التوظ�ف أو الب�ع: .1.1

استخدام اخت�ار التكامل حسب �ل �  Herbalifeشر�ة  علىالضا�ط لقد خلصنا من خلال اخت�ار هذا    

 دراسة التي �إسقاطها على نتائج لمجموعة من النتائج و Engel& grangerو  Johansenمن طر�قة 

Milneیلي: نجد ما 
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 Milneو هذا ما یتوافق مع تحلیل  VPعلى  Activeو  Newهنالك علاقة سبب�ة بین تغیرات  -

 حول وجود تأثیر للمتغیر�ن؛

إن دراسة التكامل على المدى القصیر توضح �أن مساهمة حجم النقاط للموزعین الجدد �كون اكبر  -

ت مساهمة المتغیر�ن أي أنه إذا �ان 1%26بنس�ة  Activeمنه من مساهمة الموزعین الناشطین 

ما �عطینا تصورا هاما حول حق�قة تر�یز  %74فنجد �أن مساهمة الموزعین الجدد تبلغ  100%

على التوظ�ف أو الب�ع، �حیث تظهر نتائج التكامل القصیر المدى �أن التر�یز  MLMشر�ات 

 .Milneینصب على التوظ�ف أكثر منه على الب�ع ما یتماشى �ذلك مع تحلیل 

التي تقارب فترتین أي ثلاثیین، لبها التوازن على المدى القصیر و في الفترة الزمن�ة التي یتط�النظر  -

خلال فترة الدراسة دائما ما نلاحظ  VPنجد �ان النتائج جد منطق�ة �حیث أنه �الرجوع لق�م سلسلة 

ثیین الثالث ل�أخذ ذلك في الانخفاض في الثلا م المب�عات خلال الثلاثي الأول والثانيارتفاعا لحج

الذي أظهرنا من خلاله �أنه خلال الفترتین وهذا ما یتناسب ونتائج تحلیل تر�یب الت�این و  2و الرا�ع 

ثم تأخذ  Newناجمة عن تغیرات السلسلة  VPالثان�ة تكون فیها التغیرات في السلسلة ولى و الأ

 Herbalifeحققها شر�ة في �اقي الفترتین الدور ما �عني �أن المب�عات التي ت Activeالسلسلة 

المقدرة ب –تكون في مرحلة أولى متأت�ة من توظ�ف موزعین جدد خاصة مع ظاهرة الانسحاب 

ثم تنخفض المب�عات في المرحلة الثان�ة مع زوال تأثیر المب�عات المتأت�ة من الموزعین  -56%

 .Newالجدد 

إنما  Herbalifeي شر�ة نلاحظ �ذلك �ان مصدر الموزعین ف من خلال تحلیل تر�یب الت�این -

عا �كون من الموزعین الناشطین، وهذا �مكن تفسیره �كون تر�یز الشر�ة على التوظ�ف �حقق ارتفا

لكن مع تحول هؤلاء الموزعین الجدد في قاعدة ب�انات الشر�ة إلى موزعین كبیرا في المب�عات و 

لرا�ع الثلاثیین الثالث واالانخفاض في فان نشاطهم �أخذ في  -%80نس�ة التحول هي -ناشطین

 . %56ما �فسر بدوره نسب الانسحاب الكبیرة المقدرة ب 

ما �عني �أن التوازن یتحقق  Activeو  NEWعلى المدى الطو�ل تتساوى مساهمة �لا السلسلتین  -

ما �عني توازن الفترات الزمن�ة  Active�دء تأثیر سلسلة و  New�التناوب مع زوال تأثیر سلسلة 

�ستخلص منه حول التأثیر على المدى القصیر و وهو ما یتماشى مع النتائج السا�قة  للمتغیر�ن

                                                            
 باستخدام القاعدة الثلاثیة.  1
 .33أنظر الملحق رقم  2
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في مرحلة أولى و  ناشطینما هم الا موزعون  Herbalifeفي شر�ة  الجددكذلك �أن الموزعین 

 أن الموزعین السا�قین لا تمثل مساهمتهم الا جزءا �سیرا. 

 MLMمحرك المب�عات و المداخیل الذي تحققه شر�ات  �ل النتائج تتطابق نحو س�اق واحد مفاده �أن   

�عود �الأساس إلى عمل�ة التوظ�ف، هذا ما �قودنا لاعت�ار هذه الشر�ات  Herbalifeو منها شر�ة 

 الأخیرة. FTCمخططات هرم�ة حسب شروط ال 

 العمولات من مب�عات تجار�ة: .2.1

تمنح الموزع خ�ار�ن أسهلهما  �أنهاVemma شر�ة  علىالضا�ط لقد خلصنا من خلال اخت�ار هذا    

المبلغ و �ذا ) عوض دفع ضعف PV(كمشتر�ات شخص�ة  $148�التأكید هو شراء حزمة منتجات �ق�مة 

أجل الحصول على الحق ما �جعل الشر�ة تدفع الموزع لاقتناء المنتجات فقط من  تصر�ف تلك المنتجات

 وهذا أوقع الشر�ة إضافة لمجموعة أخرى من التجاوزات إلى �ونها مخططا هرم�ا. في المكافآت

 البلد محل النشاطاحترام ضوا�ط  .3.1

تسعى دائما في السودان �أنها �انت  I Care Netعلى شر�ة لقد خلصنا من خلال اخت�ار هذا الضا�ط    

لم تتمكن تكی�ف نشاطها مع للتحایل عن الشرط التي حددها المجمع الفقهي الإسلامي ما �عني �أن الشر�ة 

 .) التي حددها المجمع4الأر�ع ( ما تفرضه الضوا�ط الإسلام�ة

جائز إذا ما احترمت  MLMفف�ما �خص مجلس الإفتاء �اندون�س�ا الذي �عتبر �أن نشاط شر�ات �ذلك،    

)، لكن واقع الحال من خلال عرضنا لدراسة  �ل من 12الضوا�ط الاثني عشر ( MLMشر�ات 

SHOLIHATI )2012 و �ذا (Zulaeha )2017 ل ذلك یؤ�د �ان شر�ات� ، (MLM مكنها أن  لا�

بب�ع المنتجات تأخذ شكل نظام المقاصة متعدد المستو�ات، و في ذلك أ�ضا لا تمنح عمولات غیر مرت�طة 

الخدمات من دون التر�یز على عمل�ة �عمولات مرت�طة بب�ع للمنتجات و  الخدمات لأن نظرة المجلس تتعلقو 

 .MLMدائما في �حثها عن قانون�ة شر�ات  FTCالتوظ�ف �ما تشیر له ال 

نشاطها في شر�ات التسو�ق الش�كي للتك�ف في ضوء التوز�ع ل�ل هذا �جعلنا نستنتج �عدم مرونة نظام    

 دول العالم الإسلامي.
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 الجزئ�ة الثالثة اخت�ار الفرض�ة.2

 في النظر في مدى تلاؤممن دراستنا  الثالثة من الفرض�ة الثان�ة الجزئ�ة للتذ�یر، فتتعلق الفرض�ة     

مع جملة من مختلف ضوا�ط مز�ج التوز�ع الإسلامي التي حددناها MLM مكونات مز�ج التوز�ع لشر�ات 

 خلال الإطار المرجعي لدراستنا في الفصل الخامس.من 

الناشطة  MLMمن الواضح �أنه من خلال جملة الضوا�ط التي قمنا �اخت�ارها على عدد من شر�ات    

و مختلف ضوا�ط مز�ج المنتج  ملا یتلاء MLMفي دول العالم الإسلامي �أن مز�ح التوز�ع لشر�ات 

ف�ما تعلق منه �مسألة التر�یز على التوظ�ف وذلك  الإسلامي عبر �ل الضوا�ط التي وضعت محل الاخت�ار

غیر تلك المشتقة أساسا من المب�عات التجار�ة، أكثر من الب�ع و�ذا مسألة حصول الموزعین على عمولات 

 �حددها البلد الذي تنشط ف�ه. �أنها لا تحترم الضوا�ط التي اكما أننا وجدن

تتخفى تحت غطاء قانوني عالمي ع�ارة عن شر�ات هرم�ة  MLM�قودنا للقول �أن شر�ات �ل ذلك    

و المستمرة Bill AckmanوFTC ال  تتحق�قاوهذا ما یؤ�د لشر�ات تحت مسمى نظام التسو�ق الش�كي 

و غیرهم،  )2004(  Kohm؛ )2012( Fitzpatrick) ؛ Taylor )2016مختلف أ�حاث �ل من كذا 

 ) و غیرهم.2010و السو�لم ( )2006الأشقر (كما أنه یدعم بدوره آراء ال�احثین الإسلامیین مثل 

 الترو�ج: تحلیل نتائج مز�ج الر�عالمطلب 

رها مس�قا ثم التي قمنا �اخت�ا ضوا�ط مز�ج الترو�جفي هذا المطلب نقوم أولا �استعراض تحلیل لمختلف   

 لكل مز�ج على حدة.  فرض�ة الدراسة الثان�ةم �اخت�ار مرحلة موال�ة نقو  في

 . تحلیل ضوا�ط مز�ج الترو�ج1

على جملة من شر�ات التسو�ق الش�كي في العالم  الترو�جمن خلال �ل ما تم اخت�اره من ضوا�ط لمز�ج    

الإسلامي تمكنا من الخروج �جملة من الملاحظات و التي من خلال مقار�تها مع ما تم التطرق له في 

 نوجز أهم هذه الملاحظات في النقاط التال�ة: -خاصة الفصل الخامس–فصول الدراسة السا�قة 
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 الدخل الخامل: .1.1

الانتقال إلى �أن الموزعین �إمكانهم Amway على شر�ة لقد خلصنا من خلال اخت�ار هذا الضا�ط    

أ�ضا فلن ، ذلك من خلال مجهودات الموزعین من تحت في ش�كتهو مستو�ات أعلى في خطة المقاصة  

ور خلصنا �أنه مع مر ، �ذلك خطة المقاصة �ستط�ع أي موزع من تحت في الش�كة من تجاوز الراعي في

 تا�عتهم و التحكم فیهم و تدر�بهم.الوقت واتساع ش�كة الموزعین من تحت فان الراعي لن �ستط�ع م

ضوا�ط للموزعین وهو ما یتنافى و �ل ذلك یدعونا للقول �أن نظام المقاصة في الشر�ة �منح دخلا خاملا    

 وهو ما �عد �ذلك مناف للضوا�ط الإسلام�ة �شكل عام.  لجنة الإفتاء �اندون�س�ا

 تضارب المصالح: .2.1

لا تسعى لض�ط أصناف قوة ب�عها �أنها Forever على شر�ة لقد خلصنا من خلال اخت�ار هذا الضا�ط    

زعین في شتى من المو �النظر لتجنب مسألة تضارب المصالح �ون ما یهم الشر�ة هو فقط جمع اكبر عدد 

دة مشاكل تتعلق ع�طرح  الشيء الذي ،غیرهمالتخصصات من أط�اء ومحامین و أساتذة ورجال للأمن و 

ه الفئات لعملها من تضارب المصالح و تقد�م المصلحة الشخص�ة قبل مصلحة المهنة، �ما أولا �احترام هذ

، فهي لاقتصاد لهموافي مهنها نظرا لكفاءتهم وحاجة المجتمع  إطارات�المحافظة على هكذا  الأمریتعلق 

 ت�عات اقتصاد�ة و اجتماع�ة. 

 تقد�م وعود �اذ�ة: .3.1

�لا من الموزعین لدیها و الشر�ة  �أنForever على شر�ة لقد خلصنا من خلال اخت�ار هذا الضا�ط    

، �حیث أن الشر�ة من جهة تروج لفرصة الأعمال �كونها ون وعودا �اذ�ة حول فرصة الأعمالنفسها �قدم

�كون العمل لدى الشر�ة لا ینطوي لا تنطوي على أ�ة مخاطر، بینما نجد الموزعین بدورهم یروجون لها 

وهو نفس الخطأ الذي تقع ف�ه الشر�ة من خلال موقعها  %100مطلقا على أ�ة خسارة أي أنه مضمون 

�ما تعلق منه بتكال�ف الانطلاق فرصة العمل �طر�قة �عیدة عن حق�قتها خاصة ف ون �صف، �ما أنهم الرسمي

 �عتبر من قبل الوعود و المغالطات الكاذ�ة. �ل هذاحجم الاستثمار ومقدار الأر�اح، و 
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 الجزئ�ة الرا�عة اخت�ار الفرض�ة.2

 في النظر في مدى تلاؤممن دراستنا  الرا�عة من الفرض�ة الثان�ة الجزئ�ة للتذ�یر، فتتعلق الفرض�ة     

مع جملة من مختلف ضوا�ط مز�ج الترو�ج الإسلامي التي حددناها MLM مكونات مز�ج الترو�ج لشر�ات 

 من خلال الإطار المرجعي لدراستنا في الفصل الخامس.

شطة النا MLMمن الواضح �أنه من خلال جملة الضوا�ط التي قمنا �اخت�ارها على عدد من شر�ات    

و مختلف ضوا�ط مز�ج المنتج  ملا یتلاء MLMفي دول العالم الإسلامي �أن مز�ح الترو�ج لشر�ات 

وذلك لكونها تسمح للموزعین لدیها �الحصول على  الإسلامي عبر �ل الضوا�ط التي وضعت محل الاخت�ار

، دخل خامل، �ما أنها تسمح أ�ضا في نظامها بوقوعهم في مسألة تضارب المصالح و تقد�مهم لوعود �اذ�ة

 كما لا ننسى القول �أن الشر�ة نفسها تقدم موعودا �اذ�ة من خلال قنواتها الرسم�ة.

تقع في ممارسات خاطئة مثلما ذهب له العدید من ال�احثین MLM للقول �ان شر�ات  �قودنا�ل ذلك    

الإسلامیین و شاطرهم في ذلك مجمل ال�احثین  )Kohen )2001؛ Taylor (2016)في هذا الصدد مثل 

انعكاسات أخلاق�ة و �ذا اقتصاد�ة   -الغیر محترمة للتعال�م الإسلام�ة -لمثل هذه الممارسات  لقول �أنه�ا

 و اجتماع�ة. 
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 خلاصة

احترامها في إطار  MLM�الموازاة مع تقد�منا لمجموعة من الضوا�ط التي �جب على مختلف شر�ات 

اخت�ار مجموعة من تلك من خلال هذا الفصل نشاطها ضمن نطاق دول العالم الإسلامي، فقد حاولنا 

الإسلامي، �حیث خلصت دراستنا العالم  عدد من دول في MLMالضوا�ط على مجموعة من شر�ات 

لا تحترم أ�ا من ضوا�ط �ل مكون من مكونات  MLM�ان شر�ات انطلاقا من تحلیل اخت�ار هذه الضوا�ط 

لا تحترم مختلف ضوا�ط مكونات  MLMمز�ج التسو�ق الإسلامي ، بذلك فنخلص �القول �ان شر�ات 

 العالم الإسلامي.  دول مز�ج التسو�ق الإسلامي في

 



 

 ةمخات
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 من مفهوم تتخذ التي الشر�ات مئات �التحدید في الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ةالدول الغر��ة و  في ظهرتلقد 

صف القرن العشر�ن في تأخذت منذ من منتجاتها، هذه الشر�ات تسو�ق في لها أسلو�ا الش�كي التسو�ق

 التوسعو النمو ، لكن هذا سنو�ا ال�ة�ال خرقام أعملأ هاق�تحق توسع عبر دول العالم في نشاطها تزامنا معال

ومدى تقار�ه من  جملة من التساؤلات حول طر�قة عمل نظام التسو�ق الش�كيیثیر  أخذ ما لبث و أن

 Pyramid Schemesمفهوم سابق له في الظهور �عرف "�التسو�ق الهرمي" أو المخططات الهرم�ة 

ختلف مختلف تشر�عاتها نظرا لما سب�ه هذا النظام �موالذي منعت معظم دول العالم التعامل �ه وذلك في 

في بناء –إلى خداع فئات واسعة من الأشخاص فهو یهدف ممارساته مع عمل�ات للنصب والاحت�ال

، وهذا ما التشا�ه ب فئة قلیلة جدا تكون أعلى الهرمعلى حساب جمع م�الغ مال�ة ضخمة في جیو  -هرمي

 .نقاش حول مشروعیتهالجدل و ال أثاربین النظامین هو ما 

غیر قانوني �أن هذا النظام  یرون الذین دراسات ال�احثین الغر�یین و  لقد اقتصر هذا النقاش في بدا�اته على

اكتساح  عندأن اتسعت رقعة هذا النقاش  تلكن ما لبث ،�الاقتصاد لعدة اعت�ارات مضرللأخلاق و  منافو 

 لال عرض منتجات متنوعة ترتكز غالبها علىدول العالم الإسلامي من خمن هذه الشر�ات لأسواق 

لنقاش أخذ یدور بین عامة الناس و�ذا مختلف رجال �ال�شرة و�ذا �الصحة، �حیث أن ا منتجات للعنا�ة

الذات�ة في عابتها السطح�ة و التي  الفتاوى و  الدراساتمن  ال�احثین الإسلامیین الذي افرزوا له حیزاالدین و 

  .الأح�ان�عض 

حول مدى مشروع�ة نظام التسو�ق الش�كي في الإسلام،  -من فتاوى –عما یدور من جدال ف�غض النظر  

واضح من خلال جملة من  إسلامي إطار على مقار�ة تسو�ق�ة تهدف لوضع اعتمدتفان دراستنا الحال�ة 

؛ �مكوناته الأر�ع مستمدة من تعال�م الإسلام المترجمة في ذلك المز�ج التسو�قي الإسلاميالضوا�ط ال

�ذا الترو�ج، �حیث أنه من خلال هذا الطرح �ان إشكالنا الرئ�سي یتمثل في المنتج، السعر، التوز�ع و 

مختلف ضوا�ط المز�ج التسو�قي لالتسو�ق الش�كي محترما المز�ج التسو�قي لشر�ات �ان  إذاال�حث عما 

 .في دول العالم الإسلامي في الإسلام
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لجملة �النظر ي أجر�ناها للمز�ج التسو�قي لشر�ات التسو�ق الش�كي التقی�م التفي ضوء عمل�ة التحلیل و 

لقد ف الإسلاميالناشطة في العالم  MLMعلى عینة من شر�ات  ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي من

 لنتائج نوجزها ف�ما یلي:لجملة من ا والوصولالأساس�ة  لاخت�ار الفرض�ات خلصت دراستنا الحال�ة

دها �ل لا تعتبر الضوا�ط التي حد �أنه : "لفرض�ة الرئ�س�ة الأولى القائلة ف�ما �خص اخت�ار ا •

للحكم على مدى ملاءمة المز�ج  المناسب مك�فة �الشكل هیئات الإفتاءمن ال�احثین الإسلامیین و 

في "، للتعال�م الإسلام�ة في إطار نشاطها في دول العالم الإسلامي MLMالتسو�قي لشر�ات 

الرا�ع ثم التقی�م في الفصل في �ل من الفصلین الثالث و –التقی�م ة التحلیل و عمل�الحق�قة فان 

هیئات الإفتاء عن عاد �ل من ال�احثین الإسلامیین و ابت�شكل جوهري مدى  أبرزت لنا -الخامس

�انت في الغالب في شكل  المحددة من قبلهم الضوا�طف، مك�فة �الشكل المناسب ص�اغة ضوا�ط

یث عن أكل أموال �الحد -�مصادرها الثلاث–دة من التعال�م الإسلام�ة مفاه�م أساس�ة مستم

، �ما أن �عض الضوا�ط لم تكن واقع�ة الب�عتین في ب�عة، الغرر، الر�ا والقمارالناس �ال�اطل و 

غض النظر عن خطط أخرى الشيء الذي یورد لحدیث عن م�كانیزمات خطط مقاصة و مثل ا

�مع�ار، في  -ن�ة الموزع–�ذلك الحدیث عن قصد الشراء فهما ناقصا لتطبیق تلك الضوا�ط، 

تلفة بین ال�احثین الإسلامیین نفس الس�اق نجد الحدیث عن مفاه�م متقار�ة لكن تحت تسم�ات مخ

مفهوم الدخل الخامل أین نجد المفهومین عند الحدیث عن قاعدة "مد عجوة" و هذا ما ینطبق و 

 ختلفین.متقار�ین لكنهما �طرحان في شكل ضا�طین م

مز�ج المنتج، السعر، ضوا�ط ؛ فلا �قبولهافقد خلصنا  الفرض�ة الرئ�س�ة الأولىفمن خلال اخت�ار  إذن   

ضوا�ط المز�ج  من أجل تحدید قد تم تكی�فها �شكل مناسبالترو�ج لشر�ات التسو�ق الش�كي لا التوز�ع و 

 دقیق.�شكل موضوعي و  MLMعلى أساسها تقی�م نشاط شر�ات  التي �مكن التسو�قي الإسلامي

الرئ�س�ة الثان�ة، فنختبر في مرحلة أولى الفرض�ة الفرع�ة الأولى منها  ف�ما �خص اخت�ار الفرض�ة •

مز�ج المنتج لشر�ات التسو�ق الش�كي في العالم الإسلامي �حترم ضوا�ط مز�ج القائلة �أن و 

 توصلنا لما یلي: دالمنتج الإسلامي، فق
 

الوسم على رقا�ة العین�ة المجردة للوثائق و تخضع فقط لل Foreverمنتجات شر�ة إن  -

تمس مكونات المنتج المذ�ورة على الوسم ومنها تلك لا منتجاتها، أي أن المراق�ة 
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المضافات الغذائ�ة التي قد تكون غیر مسموح بها في ضوء التشر�ع الجزائري المعمول 

جات التي تدخل ضمن النظام �ه، هذا ما �عتبر غیر مقبول في ضوء ما تمثله هذه المنت

 المرضى؛ �ذاائي للكثیر من الأشخاص الأصحاء و الغذ

من صنف الأغذ�ة حسب التشر�ع  Foreverتعتبر المكملات الغذائ�ة التي تسوقها شر�ة  -

التجارة دون مصالح  وزارة الجزائري ما �جعل عمل�ة الرقا�ة مقتصرة فقط على مصالح

 ا في هذا القطاع؛وزارة الصحة، الشيء الذي �شكل خطر 

العدید من التجاوزات الجزائر �شكل عام �شهد المكملات الغذائ�ة في قسنط�ة  و  إن سوق  -

فالنتائج تبرز تجاوزات ، الخطیرة التي تمس �شكل م�اشر صحة المستهلك الجزائري 

 ؛تخص تسو�ق أدو�ة تحت طائلة صنف المكملات الغذائ�ة 

، و الجیلاتین�حوي مادة  Garlic-Thymeالمعروف ب  Foreverإن منتج شر�ة  -

غیر مسموح بوجودها  الجیلاتینفنجد �أن مادة  12/214�الرجوع إلى المرسوم التنفیذي 

ضمن مختلف المكلات الغذائ�ة و�ذا الأغذ�ة �شكل عام ما �عني أن الشر�ة تخالف 

حق�قة ما تنص عل�ه التشر�عات ف�ما �خص تكو�ن وخصائص المنتجات التي تسوقها في 

 ؛لجزائرا

ذلك لكون قبل الإعلان الكاذب و تقع في ممارسات خداع من  Foreverشر�ة  إن -

خاطئة حول خصائص لشر�ة �ضعون عدة معلومات �اذ�ة و الموزعین التا�عین ل

دم معلومات صح�حة المنتجات بینما نجد الشر�ة عبر موقعها الرسمي أو �تالوجاتها تق

 فوائدها.حول المنتجات و 

تعتبر من قبل الإعلان المضلل وذلك لكون المعلومات  Oriflameة ممارسات شر� إن -

المنطو�ة في الكتالوجات الرسم�ة صح�حة لكن التضلیل �قع في مقارنة المنتجات 

، �حیث خلصنا من خلال المسوقة على أرض الواقع مع تلك المصورة في الكتالوج

تالوج ذلك الفرق الكبیر في الك ملاحظة حجم المنتجات في الواقع �المقارنة مع حجمها

 الذي �قع عادة ف�ه المستهلك.و 
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الفرض�ة الفرع�ة الثان�ة منها  ، فنختبر في مرحلة أولىاخت�ار الفرض�ة الرئ�س�ة الثان�ةف�ما �خص  •

�أن مز�ج السعر لشر�ات التسو�ق الش�كي في العالم الإسلامي �حترم ضوا�ط مز�ج القائلة و 

 ا یلي:توصلنا لم دالسعر الإسلامي، فق
 

ة توز�ع تقوم �شكل ضمني غیر رسمي بتقیید الموزعین �ضرور  Oriflameشر�ة  إن -

 FTCشرط حر�ة الأسعار الذي تحدثت عنه ال منتجاتها �أسعار ثابتة وهذا ما یتنافى و 

 03/03�ذا نصت عل�ه القوانین الجزائر�ة من خلال القانون و  Amwayضد شر�ة 

 حد �شكل ش�ه �لي من قدرة الموزعین على اكتساب أيالمتعلق �المنافسة، هذا التقیید �

 میزة تنافس�ة في تسو�ق خدماتهم؛

حتى مع تبني أسعار منتجات منخفضة أو إیهام ذلك �النس�ة لحزم  WeKashشر�ة  إن -

هذا �عود صة الثنائي �عطي للشر�ة أر�احا و المنتجات التي تعرضها، فان نظام المقا

هوامش الر�ح التي قد تصل  لي عن �عض التكال�ف مثلعلى التخ �الأساس لقدرة الشر�ة

الذي �عمل على أح�انا في �عض الشر�ات، و�ذا لفعال�ة نظام المقاصة و  %50إلى 

 ؛ضمان أر�اح للشر�ة حتى في ظل هوامش ر�ح صغیرة عن المنتجات

حتى مع محاولتها �الإیهام �كون أسعار منتجاتها مقار�ة لأسعار  Wekashشر�ة  إن -

السوق فإنها مع ذلك تعتمد مستو�ات أسعار حق�ق�ة مرتفعة یتم إخفاؤها في إطار عرض 

حزم منتجات �أسعار جد مرتفعة تضمن تحصیل الشر�ة لهوامش ر�ح عال�ة، �ما أن ذلك 

الر�ح لتلك المنتجات التي توضع لها �كون في إطار تحكم الشر�ة في تكال�ف أو هوامش 

 ؛مستو�ات أسعار متقار�ة مع أسعار منتجات شر�ات التسو�ق التقلیدي

ه�كل التكال�ف المتغیرة المتمثل أساسا في الحجم الضخم للعمولات هو ما یؤثر في  إن -

، بذلك فان عدد الموزعین الغیر محدود هو ما �حتم على الشر�ة Wekashشر�ة أسعار 

 سعار جد مرتفعة بهوامش تسمح لها بتغط�ة ذلك الحجم من العمولات. تحدید أ
 

، فنختبر في مرحلة أولى الفرض�ة الفرع�ة الثالثة منها اخت�ار الفرض�ة الرئ�س�ة الثان�ةف�ما �خص  •

مز�ج التوز�ع لشر�ات التسو�ق الش�كي في العالم الإسلامي �حترم ضوا�ط مز�ج و القائلة �أن 

 ، فقد توصلنا لما یلي:التوز�ع الإسلامي
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 Engel &grangerو  Johansenاخت�ار التكامل حسب �ل من طر�قة  توضح نتائج -

 Herbalifeمنها شر�ة و  MLMالمداخیل الذي تحققه شر�ات �أن محرك المب�عات و 

�عود �الأساس إلى عمل�ة التوظ�ف، هذا ما �قودنا لاعت�ار هذه الشر�ات مخططات 

 لأخیرة؛ا FTCهرم�ة حسب شروط ال 

تمنح الموزع خ�ار�ن أسهلهما �التأكید هو شراء حزمة منتجات �ق�مة  Vemmaشر�ة  إن -

لغ و�ذا تصر�ف تلك ) عوض دفع ضعف المبPV(كمشتر�ات شخص�ة  148$

ما �جعل الشر�ة تدفع الموزع لاقتناء المنتجات فقط من أجل الحصول على  المنتجات

فة لمجموعة أخرى من التجاوزات إلى �ونها الحق في المكافآت، وهذا أوقع الشر�ة إضا

 مخططا هرم�ا. 

تسعى دائما للتحایل عن الشرط التي حددها في السودان �انت  I Care Netإن شر�ة   -

المجمع الفقهي الإسلامي ما �عني �أن الشر�ة لم تتمكن تكی�ف نشاطها مع ما تفرضه 

 ) التي حددها المجمع؛4الضوا�ط الإسلام�ة الأر�ع (

في ذلك نظام المقاصة متعدد المستو�ات و لا �مكنها أن تأخذ شكل  MLMر�ات ش إن -

مجلس تتعلق الخدمات لأن نظرة الولات غیر مرت�طة بب�ع المنتجات و أ�ضا لا تمنح عم

الخدمات من دون التر�یز على عمل�ة التوظ�ف �ما �عمولات مرت�طة بب�ع المنتجات و 

�ل هذا �جعلنا نستنتج ، MLMن�ة شر�ات دائما في �حثها عن قانو  FTCتشیر له ال 

ء نشاطها في دول شر�ات التسو�ق الش�كي للتك�ف في ضو  التوز�ع �عدم مرونة نظام

 العالم الإسلامي؛
 

، فنختبر في مرحلة أولى الفرض�ة الفرع�ة الرا�عة منها اخت�ار الفرض�ة الرئ�س�ة الثان�ةف�ما �خص  •

سو�ق الش�كي في العالم الإسلامي �حترم ضوا�ط مز�ج �أن مز�ج الترو�ج لشر�ات التو القائلة 

 :الترو�ج الإسلامي، فقد توصلنا لما یلي
 

مستو�ات أعلى في خطة  الانتقال إلىنهم �إمكا Amwayفي شر�ة  الموزعین إن -

أ�ضا فلن �ستط�ع ذلك من خلال مجهودات الموزعین من تحت في ش�كته، المقاصة  و 

خلصنا �أنه خطة المقاصة ، �ذلك  جاوز الراعي فيأي موزع من تحت في الش�كة من ت
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 تا�عتهمالوقت واتساع ش�كة الموزعین من تحت فان الراعي لن �ستط�ع ممع مرور 

 التحكم فیهم و تدر�بهم؛و 

�منح دخلا خاملا للموزعین وهو ما یتنافى و  Amwayفي شر�ة إن نظام المقاصة  -

 ؛ك مناف للضوا�ط الإسلام�ة �شكل عامضوا�ط لجنة الإفتاء �اندون�س�ا وهو ما �عد �ذل

لض�ط أصناف قوة ب�عها �النظر لتجنب مسألة  الجزائر فيForever  لا تسعى شر�ة -

زعین في شتى تضارب المصالح �ون ما یهم الشر�ة هو فقط جمع اكبر عدد من المو 

دة مشاكل غیرهم ما �طرح عالتخصصات من أط�اء ومحامین وأساتذة ورجال للأمن و 

تقد�م المصلحة الشخص�ة لفئات لعملها من تضارب المصالح و ه اولا �احترامه هذتتعلق أ

إطارات في مهنها نظرا قبل مصلحة المهنة، �ما یتعلق الأمر �المحافظة على هكذا 

 ؛اجتماع�ةفتترتب علیها ت�عات اقتصاد�ة و  الاقتصاد لهم،لكفاءتهم وحاجة المجتمع و 

ون وعودا �اذ�ة حول فرصة لشر�ة نفسها �قدماو  Foreverلدى شر�ة الموزعین كل من  -

الأعمال �كونها لا تنطوي على أي  ، �حیث أن الشر�ة من جهة تروج لفرصةالأعمال

دى الشر�ة لا ینطوي �كون العمل لبینما نجد الموزعین بدورهم یروجون لها  مخاطر

�ة وهو نفس الخطأ الذي تقع ف�ه الشر  %100أي أنه مضمون  ،خسارة مطلقا على أي

من خلال موقعها الرسمي، �ما أنهم �صفون فرصة العمل �طر�قة �عیدة عن حق�قتها 

ح، �ل هذا �عتبر حجم الاستثمار ومقدار الأر�او  خاصة ف�ما تعلق منه بتكال�ف الانطلاق

 لطات الكاذ�ة؛المغامن قبل الوعود و 

 مز�ج المنتج، السعر، ها؛ فلافمن خلال اخت�ار الفرض�ات الجزئ�ة فقد خلصنا �القول برفضها �ل إذن   

م ، أي أنه �شكل عاالترو�ج لشر�ات التسو�ق الش�كي �حترم ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلاميالتوز�ع و 

شر�ات ل المز�ج التسو�قي القول �أن�مكننا رفض الفرض�ة الأساس�ة والإجا�ة عن الإشكال الرئ�سي و 

 .حترم ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي�مي لا التسو�ق الش�كي عند نشاطها في دول العالم الإسلا

 التحلیلات نقدم جملة من الاقتراحات نوجزها في النقاط التال�ة:النتائج و في ضوء مختلف 

ة مشتر�ة �جب أن تخضع المنتجات المسوقة من صنف المكملات الغذائ�ة تحت وصا� -

ه الحكومة من خلال قانون �ذا وزارة الصحة، و لعل هذا ما تتجه للكل من وزارة التجارة و 

 ؛2018لسنة  الصحة الجدید
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العین �جب ألا تقتصر عمل�ة الرقا�ة لصنف المكملات الغذائ�ة على مجرد الرقا�ة � -

التحقق من الوثائق على مستوى جمارك الحدود، بل أن یتعدى ذلك عمل�ة المجرد و 

ثبتته نتائج لما أعدم تضمنها لمواد سامة أو غیر صح�ة مثو  التحقق من جودة المنتجات

 التحقیق الذي قامت �ه مدیر�ة التجار�ة على مستوى مدینة قسنطینة؛

على مضاف  Forever�الرغم من احتواء �عض المكملات الغذائ�ة  لمنتجات شر�ة  -

الغیر مسموح �ه في ظل التشر�ع الجزائري المعمول �ه، فانه  Gelatineالجیلاتین 

�أن استعمال الجیلاتین �عتبر  عالم الإسلامي نجد�النظر للتشر�عات على مستوى دول ال

شائعا لكن ذلك �جب أن �كون في حدود ، ما �عني أن هذه المادة �جب أن تثبت حق�قة 

 من خلال إجراء تحالیل مخبر�ة علیها دون الاكتفاء �الوثائق المقدمة؛  �كونها مادة حلالا

تهلك من ممارسات الخداع و �جب تطو�ر المنظومة التشر�ع�ة الجزائر�ة لحما�ة المس -

و �ذا قوة ب�عها، �كون ذلك من  Orfilameو  Foreverشر�ات  تقع فیهاالتضلیل التي 

التي تحدد  الإشهارفي مجال  خلال استحداث قانون أو مجموعة من المراس�م التنظ�م�ة

 ب�ع؛ المسؤول�ة القانون�ة لهكذا ممارسات �حیث لا تستثني فیها الشر�ة المسوقة من قوة ال

ف�ما �خص مختلف العیوب التي تمس م�كانیزمات التسو�ق الش�كي في حد ذاته، فانه  -

�القول �عدم قدرة النظام الحالي على احترام من خلال ما توصلت له دراستنا الحال�ة 

ال�حث  MLMمختلف ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي، فانه یتوجب على شر�ات 

 �النظر لضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي؛�غة أخرى لتوز�ع منتجاتها عن ص

فانه �مكننا توض�ح �عض آفاق ال�حث المستقبل�ة انطلاقا من  و ت�عا للاقتراحات المقدمة أعلاهالأخیر  في

 هذه الدراسة �ما یلي:

ل�اقي ضوا�ط المز�ج التسو�قي  MLMال�حث في مدى احترام المز�ج التسو�قي لشر�ات  -

وذلك من خلال إفراد دراسات مستقلة و  ت�ارها خلال هذه الدراسةالإسلامي التي لم یتم اخ

 ؛معمقة لكل ضا�ط على حدة

عند  MLMتتبناه شر�ات  بدیل إمكان�ة وجود نظام تسو�ق ش�كي إسلاميال�حث في  -

 نشاطها في دول العالم الإسلامي؛
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ال�حث في اخت�ار مختلف ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي على عینة أخرى من  -

 الجغراف�ة و الاجتماع�ة؛ �النظر لاختلاف تنظ�ماتها القانون�ة و MLMر�ات ش

في دول  MLMال�حث في مختلف الآثار الاقتصاد�ة و الاجتماع�ة لنشاط شر�ات  -

نفس�ة و �ذا تجارب اجتماع�ة دراسات سلو��ة  إجراءالعالم الإسلامي، و ذلك من خلال 

 من المختصین في المجال. 

 



 
 

 قائمة 

 المصادر و

 المراجع
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https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D8%B4%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A%D8%A9_%D9%82%D9%88%D9%84%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A9&oldid=27425424
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A5%D8%B4%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A%D8%A9_%D9%82%D9%88%D9%84%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A9&oldid=27425424
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َ�كِي). "2016ال�حر بلال ف�صل.، ( − ق، هیئة العلماء المسلمین �العرا"،  .. عُجَالَةُ الفَذْلَكِي في تصحِ�حِ التَّسو�ق الشَّ

 88176amsi.net/ar/news.php?action=view&id=-http://www.iraqمن الموقع: 

طر�قة إحت�ال جدیدة على الحالمین ” … الإسلامي“). "التسو�ق الش�كي 2017،.(”الإسلامي“التسو�ق الش�كي  −

: ، من الموقع2017فبرایر  7لالكترون�ة، یوم �الثراء السر�ع، جر�دة الطر�ق ا

new-https://www.altareeq.info/ar/nm/ 

على  مر�ز التمیز ال�حثي، حلقة �حث التسو�ق الش�كي تكی�فه الفقهي وتطب�قاته).2013السلمي ناصرابن عبد الله،.( −

الیوتوب، را�ط الموقع: 
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHs

Oaw&index=20 

 الیوتوب؟ على ترفع التي الفیدیوهات على إعلانات من الكسب حكم ).2012السالوس علي،.( −

 https://www.youtube.com/watch?v=E5DBKUsl3K8، موقع الیوتوب، من الموقع:

 ، موقع الیوتوب، من الموقع:"الناس قناة على الش�كي التسو�ق حلقة"). 2013السالوس علي،.( −

https://www.youtube.com/watch?v=E5DBKUsl3K8 

على الیوتوب، را�ط  مر�ز التمیز ال�حثي، حلقة �حث التسو�ق الش�كي تكی�فه الفقهي وتطب�قاته).2013السو�لم ،.( −

الموقع: 
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHs

Oaw&index=20 
)، معجم المعاني:تعر�ف الغبن، معجم الكتروني، من الموقع : 2017المعاني،( −

-https://www.almaany.com/ar/dict/ar
ar/%D8%A7%D9%84%D8%BA%D8%A8%D9%86/ 

، من على الیوتوب  On netش�كة ، "الحكم الشرعي في التسو�ق الش�كي -و�ن أفتوك "). 2016الهلالي سعد،.( −

الموقع : 
https://www.youtube.com/watch?v=f2ncecmtv3g&list=flz2mv10l2wbbdzw3gthsoaw&i

ndex=16 
 مر�ز التمیز ال�حثي، وتطب�قاتهحلقة �حث التسو�ق الش�كي تكی�فه الفقهي ).2013ال�مني محمد بن عبد العز�ز  ،.( −

على الیوتوب، را�ط الموقع: 
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHs

Oaw&index=20 
في ظل  الإسلاميأخلاق�ات التسو�ق من منظور الفكر الاقتصادي ). "2016عكوش عقیلة. (أون�س عبد المجید،  −

 الإسلامي، من الموقع:، الهیئة العالم�ة للتسو�ق الإسلاميمجلة التسو�ق المتغیرات المعاصرة". 
https://platform.almanhal.com/Reader/2/74191  

http://www.iraq-amsi.net/ar/news.php?action=view&id=88176
https://www.altareeq.info/ar/nm-new/
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=20
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=20
https://www.youtube.com/watch?v=E5DBKUsl3K8
https://www.youtube.com/watch?v=E5DBKUsl3K8
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=20
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=20
https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar/%D8%A7%D9%84%D8%BA%D8%A8%D9%86/
https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar/%D8%A7%D9%84%D8%BA%D8%A8%D9%86/
https://www.youtube.com/watch?v=f2NcECmTv3g&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=16
https://www.youtube.com/watch?v=f2NcECmTv3g&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=16
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=20
https://www.youtube.com/watch?v=iJ3dKtkr4Zk&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw&index=20
https://platform.almanhal.com/Reader/2/74191
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، من الموقع: موقع ا�جیواي، "نشوف مع �عض  هل التسو�ق الش�كي حلال ولا حرام" )،2017إ�جي واي، (  −
15751604159316051604.html-http://egyway.weebly.com/158016031605  

)،"المز�ج التسو�قي في المصارف الإسلام�ة"، مشروع �حث مقدم لقسم 2009بهاد الدین خانجي ، أبو صف�ة فخري ( −

المصارف الإسلام�ة �الأكاد�م�ة العر��ة للعلوم المال�ة و المصرف�ة.من الموقع: 
https://kantakji.com/media/1616/90069.pdf 

. 14:56على  2018یونیو  19). و�كیبید�ا. الاطلاع 2018یونیو  19ب�ع مكشوف ( −

النسخة
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A8%D9%8A%D8%B9_%D9%85% 

D9%83%D8%B4%D9%88%D9%81&oldid=29086091 
، یوم جر�دة الراكو�ة الالكترون�ةحظر مدیر شر�ة آي �یر للتسو�ق الش�كي من السفر"، )." 2017تاج السر سارة.، ( −

 htm-id-show-action-https://www.alrakoba.net/news.268461جوان، من الموقع:  13

من موقع و�كبید�ا:   2014جو�ل�ة  31و�كیبید�ا. مسترجع  یوم  ).د�سمبر 7, تحدیث 2013تر�ز. ( −
http://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AA%D8%B1%D9%8A%D8%B2&old

id=12124276 
. 17:55على  2018یونیو  19). و�كیبید�ا. الاطلاع 2018مایو  16جوجل أدسنس ( −

النسخة
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84_% 

D8%A3%D8%AF%D8%B3%D9%86%D8%B3&oldid=28658434 
، من الموقع : لمجلة المنهلقاعدة المعلومات ورقة �حث�ة، ". الإسلامي). " أخلاق�ات التسو�ق 0122خشة أحسن. ( −

https://platform.almanhal.com/Files/2/11291  
. مجلة "لمشكلاتهم, نظر�ة (تر�ز) مثالاً ك�ف یتوصل العرب لحلول إبداع�ه "، ماي ). 2009خلیل، و. ر. (  −

مسترجع من : .. 2800مؤسسة الحوار المتمدن، العدد 
http://www.ahewar.org/debat/show.art.asp?aid=188090 

في انتظار  ...النصابون  :�عد تشم�ع شینل الصین�ة استجا�ة لـتحق�قات الأهرام). " 2007سعد عبد الرحمان،.( −

من 2007ابر�ل 23 -43967العدد -یوم الاثنین ،، جر�دة الأهرام"، !تعدیل القانون 

 http://www.ahram.org.eg/Archive/2007/4/23/INVE1.HTMالموقع:

 ). "حكم التسو�ق �عمولة هرم�ة:دراسة فقه�ة قانون�ة مقارنة".2011سمیر قرني أحمد،( −

، من موقع ر�ح المال،"ك�ف تجعل من الإنترنت مصدر دخل إضافي)،"2014ر�ح المال.،( −

 post.html-http://ribhalmale.blogspot.com/2014/04/blog:الموقع

، تار�خ الدین للح�اةملحق جر�دة �ض�ط التسوق �ق�م أخلاق�ة".  الإسلام). "2014عمر عبد الحل�م. ( −

http://www.alkhaleej.ae/supplements/page/e6b9c4db-7428-4128-، من الموقع : 07/02/2014
637bbbe0d528-8c06   

إشكال�ة فتاوى التسو�ق الش�كي"، من الموقع: عبد المنعم حسام صبري،.(دت)."  −

/.../www.academia.eduإشكال�ة_فتاوى_التسو�ق_الش�كيdocx. 

http://egyway.weebly.com/158016031605-15751604159316051604.html
https://kantakji.com/media/1616/90069.pdf
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A8%D9%8A%D8%B9_%D9%85%D9%83%D8%B4%D9%88%D9%81&oldid=29086091
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A8%D9%8A%D8%B9_%D9%85%D9%83%D8%B4%D9%88%D9%81&oldid=29086091
https://www.alrakoba.net/news-action-show-id-268461.htm
http://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AA%D8%B1%D9%8A%D8%B2&oldid=12124276
http://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AA%D8%B1%D9%8A%D8%B2&oldid=12124276
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84_%D8%A3%D8%AF%D8%B3%D9%86%D8%B3&oldid=28658434
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84_%D8%A3%D8%AF%D8%B3%D9%86%D8%B3&oldid=28658434
https://platform.almanhal.com/Files/2/11291
http://www.ahewar.org/debat/show.art.asp?aid=188090
http://www.ahram.org.eg/Archive/2007/4/23/INVE1.HTM
http://ribhalmale.blogspot.com/
http://ribhalmale.blogspot.com/
http://ribhalmale.blogspot.com/2014/04/blog-post.html
http://www.alkhaleej.ae/supplements/page/e6b9c4db-7428-4128-8c06-637bbbe0d528
http://www.alkhaleej.ae/supplements/page/e6b9c4db-7428-4128-8c06-637bbbe0d528
http://www.alkhaleej.ae/supplements/page/e6b9c4db-7428-4128-8c06-637bbbe0d528
http://www.academia.edu/.../%D8%A5%D8%B4%D9%83%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9_%D9%81%D8%AA%D8%A7%D9%88%D9%89_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82_%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A8%D9%83%D9%8A.docx
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، من الموقع: ش�كة الالو�ة الشرع�ة)،" أكل أموال الناس �ال�اطل: مخاطره وسبل الوقا�ة منه"، 2016عماري،.( −

http://www.alukah.net/sharia/0/109539/ 

، موقع فتوى المعاملات المال�ةفي حكم التسو�ق الش�كي (الهرمي)"،)، "2012فر�وس محمد علي عبد المعز،.( −

 https://ferkous.com/home/?q=fatwa-1135الرسمي للش�خ فر�وس، من الموقع: 

. 16:20على  2018یونیو  19). و�كیبید�ا. الاطلاع 2018فبرایر  2فقه النوازل ( −

النسخة
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%81%D9%82%D9%87_%D8%A7%D 

9%84%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%84&oldid=27196891 
 �جمع�ة و الدراسات ال�حوث لجنة عن الصادرة الحق مجلة"، )." حكم التسو�ق �عمولة هرم�ة"2011ني سمیر،.(قر  −

 عشر. السادس العدد – الشارقة - العر��ة بدولة الإمارات الحقوقیین،

مفهوم القوة بین فجوات علم العلاقات الدول�ة وتوجهات وتطورات في علم اللغو�ات  )."2013محمد وج�ه حسن،( −

"،موقع المر�ز السوداني لل�حث، را�ط الموقع: حالة نموذج لغو�ات التفاوض والتواصل عبر الثقافات
post_9353.html-logspot.com/2013/06/bloghttp://omerhago.b 

�إشراف مدیر�ة الدراسات )." التسو�ق الش�كي من منظور اقتصادي إسلامي"، 2015مشوقة عدنان و حسین نع�م،.( −

-اقتصادي-منظور-من-الش�كي-التسو�قiefpedia.com/.../، من الموقع: وال�حوث في دائرة الإفتاء الأردن�ة

 .docإسلامي

، ملخص ندوة حول التسو�ق الش�كي"التسو�ق الش�كي").،2014لل�حوث و الدراسات الاقتصاد�ة،(مر�ز التمیز  −

 غردا�ة، الجزائر.

. 15:12على  2018یونیو  19). و�كیبید�ا. الاطلاع 2018مارس  15مؤشرات جوجل ( −

النسخة
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A4%D8%B4%D8%B1%D 

8%A7%D8%AA_%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84&oldid=27737536 
https://www.oic-)، "قائمة أعضاء المنظمة"، موقع المنظمة: 2018منظمة التعاون الإسلامي،( −

oci.org/states/?lan=fr 

 التقار�ر:

، لك�ار العلماء المسلمینحكم التسو�ق الش�كي من المجمع الفقهي ). 2012المجمع الفقهي لك�ار العلماء العراقي.،( −

، من الموقع: على الیوتوب
https://www.youtube.com/watch?v=Y1caEiehgYs&index=28&list=FLZ2Mv10L2WbB

DZw3gTHsOaw 
 العام للنائب نت �و�ست شر�ة �یل و شكوى  في الاقتصاد�ة الدائرة رد").2008ني،.(السوداالإسلامي مجمع الفقه  −

 /pdf4http://aoif.gov.sd/ao/uploads/ftawy/eco.، من الموقع : " المجمع ضد

http://www.alukah.net/sharia/0/109539/
https://ferkous.com/home/?q=fatwa-1135
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%81%D9%82%D9%87_%D8%A7%D9%84%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%84&oldid=27196891
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%81%D9%82%D9%87_%D8%A7%D9%84%D9%86%D9%88%D8%A7%D8%B2%D9%84&oldid=27196891
http://omerhago.blogspot.com/2013/06/blog-post_9353.html
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A4%D8%B4%D8%B1%D8%A7%D8%AA_%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84&oldid=27737536
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%85%D8%A4%D8%B4%D8%B1%D8%A7%D8%AA_%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84&oldid=27737536
https://www.oic-oci.org/states/?lan=fr
https://www.oic-oci.org/states/?lan=fr
https://www.oic-oci.org/states/?lan=fr
https://www.youtube.com/watch?v=Y1caEiehgYs&index=28&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw
https://www.youtube.com/watch?v=Y1caEiehgYs&index=28&list=FLZ2Mv10L2WbBDZw3gTHsOaw
http://aoif.gov.sd/ao/uploads/ftawy/eco/4.pdf
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 Autorisation de Mise sur le Marché" مراحل الحصول على رخصة الب�ع الحر ),2014وزارة الصحة،( −

)AMM من ،"(

الموقع
http://www.sante.gov.dz/images/pharmacie/Procedure%20autorisation%20exploitation.

pdf 
 

 :نصوص قانون�ة
  1985فبرایر  16المؤرخ في  05-85قانون الصحة  −

 �حدد القواعد المط�قة على الممارسات التجار�ة؛  23/06/2004المؤرخ في  04/02القانون  −

 المتعلق �حما�ة الصحة وترقیتها  05-85�عدل و یتمم القانون رقم  2008یولیو  20المؤرخ في  08-13القانون  −

 المتعلق �حما�ة المستهلك و قمع الغش؛ 2009فبرایر  25المؤرخ في  09/03رقم  القانون  −

 المتعلق �مراق�ة الجودة وقمع الغش؛ 30/01/1990المؤرخ في  90/39المرسوم التنفیذي رقم  −

المتعلق �الشروط الصح�ة المطلو�ة عند عمل�ة عرض  1991فبرایر  23المؤرخ في  91/53المرسوم التنفیذي  −

 الأغذ�ة للاستهلاك.  

 90/367الذي �عدل و یتمم المرسوم التنفیذي رقم  22/12/2005المؤرخ في  05/484المرسوم التنفیذي رقم  −

 ة و عرضها؛المتعلق بوسم السلع الغذائ� 10/11/1990المؤرخ في 

الذي �حدد شروط و ��ف�ات استعمال المضافات الغذائ�ة  2012ماي  15المؤرخ في  12/214المرسوم التنفیذي  −

 في المواد الغذائ�ة الموجهة للاستهلاك ال�شري؛

 المتعلق �شروط مراق�ة متا�عة المنتوجات المستوردة عبر الحدود. 05/467المرسوم التنفیذي رقم  −

 الرسائل و الأطروحات:المذ�رات و 
). شر�ات التسو�ق الش�كي دراسة فقه�ة مقارنة، رسالة ماج�ستر (غیر منشورة) �جامعة 2004الضلاعین عمار، ( −

 مؤتة، الأردن.

). المز�ج التسو�قي من منظور التطب�قات التجار�ة الإسلام�ة. أطروحة د�توراه (غیر 2005( إبراه�مبلح�مر  -

www.thelearnbook.com/gelaf_letter/B-، من الموقع: -جامعة الجزائر-منشورة) فرع علوم التسییر
pdf.96-171 

). محددات التسو�ق في الإسلام وأثرها على السلوك التسو�قي للمؤسسة الاقتصاد�ة، أطروحة 2015اج طارق،.(بلح −

 .3د�توراه (غیر منشورة) �ل�ة العلوم الاقتصاد�ة و التجار�ة و علوم التسییر جامعة الجزائر

رسالة ماجستیر غیر منشورة، �ل�ة ). استخدام دورة ح�اة السلعة في تحدید إسترات�ج�ة التسعیر، 2007رز�ق عمر،. ( −

 العلوم الاقتصاد�ة والتجار�ة وعلوم فالتسییر، جامعة محمد بوض�اف، الجزائر.

غیر منشورة، �ل�ة العلوم الاسلام�ة  . مذ�رة ماسترالإسلامي). ضوا�ط التسو�ق في الاقتصاد 2014سالمي هن�ة. ( −

http://www.sante.gov.dz/images/pharmacie/Procedure%20autorisation%20exploitation.pdf
http://www.sante.gov.dz/images/pharmacie/Procedure%20autorisation%20exploitation.pdf
http://www.thelearnbook.com/gelaf_letter/B-171-96.pdf
http://www.thelearnbook.com/gelaf_letter/B-171-96.pdf
http://www.thelearnbook.com/gelaf_letter/B-171-96.pdf
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 لخضر،الوادي.جامعة الشهید حمة ، -معاملات مال�ة معاصرة–

د�توراه (غیر  ،أطروحة"تطو�ره أسالیب و الاقتصاد�ة المؤسسات في التسو�قي الاتصال دور" )2005كورتل فر�د، ( −

 الجزائر. جامعة منشورة)

 مواقع الانترنت:

. 17:34على  2018یونیو  19). و�كیبید�ا. الاطلاع 2018یونیو  5كیو نیت ( −

النسخة
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%d9%83%d9%8a%d9%88_%d9%86%d9% 
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 المقابلة الفرد�ة الغیر موجهة مع مسؤول مصلحة حما�ة المستهلك و قمع الغشدلیل 

 

 ما هي النصوص القانون�ة التي تحكم تسو�ق المكملات الغذائ�ة في الجزائر؟السؤال الأول: 

............................................................ 

 الغذائ�ة في الجزائر؟راد المكملات ی��ف یتم است السؤال الثاني:

............................................................ 

 ��ف یتم إدخال المكملات الغذائ�ة عبر مصلحة الجمارك على مستوى الحدود؟: السؤال الثالث

............................................................ 

على مستوى مدیر�تكم ف�ما �خص تسو�ق المكملات الغذائ�ة  سا�قا مخالفاتهل تم تسجیل  السؤال الرا�ع:

 في مدینة قسنطینة؟

............................................................ 

 Forever Livingما رأ�كم في طر�قة تسو�ق المكملات الغذائ�ة من طرف شر�ة  السؤال الخامس:

products كاتلوج العلمي) المعدة من قبل الموزعین و المستعرضة أمامكم؟عبر الكاتلوجات (ال 
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 مخبر السموم للمستشفى الجامعي �قسنطینةدلیل المقابلة الفرد�ة الغیر موجهة مع مسؤول 

 

 الغذائي حسب التشر�ع الجزائري المعمول �ه؟ما هو تعر�ف المكمل السؤال الأول: 

............................................................ 

 ؟ما هو تعر�ف الدواء حسب التشر�ع الجزائري المعمول �ه  السؤال الثاني:

............................................................ 

 ؟الفرق الجوهري بین المكمل الغذائي و الدواء حس�كمما هو : السؤال الثالث

............................................................ 

 Forever Livingما رأ�كم في طر�قة تسو�ق المكملات الغذائ�ة من طرف شر�ة  السؤال الرا�ع:

products ؟ین و المستعرضة أمامكمعبر الكاتلوجات (الكاتلوج العلمي) المعدة من قبل الموزع 

............................................................ 

مع  Forever Living productsهل یتشا�ه حال تسو�ق المكملات الغذائ�ة لشر�ة  السؤال الخامس:

 ؟RHBنفس الحال الذي سجلتموه في تسو�ق المكمل الغذائي 
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 البروف�سور بل�مان �مینة المختصة في القانون دلیل المقابلة الفرد�ة الغیر موجهة مع 

 

 ؟في الجزائرهي مختلف التشر�عات التي تنظم الإعلان التجاري ما السؤال الأول: 

............................................................ 

 ؟ في التشر�عات الحال�ة المعمول بها الضعفما هي مكامن  السؤال الثاني:

............................................................ 

و  Forever Living Productsر�تي ما هي مكامن الضعف في الممارسات من قبل ش: السؤال الثالث

Oriflamme Sweden المتعلقة بتسو�ق منتجات الشر�تین عبر مواقع الإنترنت و �ذا  �النظر للأمثلة

 ؟الكتالوج الرسمي و العلمي المعد من قبل الموزعین

............................................................ 

عات التي تنظم عمل�ة تحدید الأسعار و ضمان المنافسة في السوق الجزائر�ة هي التشر�ما  السؤال الرا�ع:

 ؟

............................................................ 

أشرتم لها  الكاذب التي الإعلانالمضلل و  الإعلانفرق بین مختلف ممارسات ما هو ال السؤال الخامس:

 ؟ خلال أ�حاثكم السا�قة
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 وزارة التعلیم العالي و البحث العلمي       

 -)2قسنطینة(–جــامعة عبد الحمید مھري 

  وعلوم التسییر كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة     

 

 استبیان لمذكرة تخرج ماستر "2 " تخصص " تسویق" :
 

تحت إشراف الأستاذ                                                               إعداد الطالبتین:     
 خالد ھندة -
 فارس خداش                                         درارجة إیمان                     -

 بیانات شخصیة المحور الأول: 

 ) عن الأسئلة التالیة: xیمكنك اختیار الإجابة المناسبة عن طریق وضع علامة ( المحترم )ةسیدي (

 الجنس:    .1
 

   أنثى                  ذ�ر   
 

 السن: .2

     سنة أو أقل 20 -
   سنة 21-30 -

 سیدي (ة) المحترم (ة).....

 إن مجموعة الأسئلة التي بین أیدیكم نحاول من خلال إجابتكم علیھا التعرف على:

 . " "Oriflame Sweden"تطبیق مزیج الترویج الإسلامي في شركة  
 

نحن نبحث عن تنوع الآراء و اختلافھا، لھذا نحثكم على إعطاء أفكاركم الخاصة خلال ھذا 
) Xبكل صدق وموضوعیة وذلك بقراءة  كل عبارة  بدقة ثم الإجابة بوضع علامة (الاستبیان 

أن المعلومات سوف تستخدم  معلى رأیكم, ونعلمكمن دون القلق من أي حكم أمام كل عبارة 
 قط و تحاط بكامل السریة. لأغراض علمیة ف
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   سنة 31-40 -
  سنة فما فوق  40 -

 سنوات نشاطك في التوز�ع مع الشر�ة:  .3

 أقل من سنة  -
 سنوات 5سنة إلى  1من -
 سنوات   5أكبر من  -

 

 . مستوى نشاطك الحالي في الشركة:4

 Consultant 3%مستشار  -
 Consultant 6%مستشار  -
 Consultant 9%مستشار   -
 Manager 12%مدیر-
 Manager  15%مدیر  -
 Manager 18%مدیر  -
 Senior manager 21%مدیر مرشد  -

 من هم أهم الز�ائن الذین تتعاملون معهم ؟ . 5
 العائلة -  
 الأصدقاء -  
 الأقارب -  
 زملاء العمل -  
 زبائن عبر مواقع التواصل الاجتماعي  -  
 زبائن لا تعرفونھم -  
 آخرون  -  
 

 التسویقي للشركةالمزیج :  الثانيالمحور 
عن خصائص المزیج  سیدي (ة) المحترم، في ھذا المحور نھدف لعرض مجموعة من العبارات

) عن الأسئلة xیمكنك اختیار الإجابة المناسبة عن طریق وضع علامة (، Oriflameالتسویقي لشركة 
  التالیة: 

 المنتج 

 ما الدافع وراء اقتنائكم لمنتجات المؤسسة ، .1
 المنتجاستهلاك  -
 العمولة ( الأر�اح ) المتأت�ة لاحقا  -
 الاثنین معا -



423 
 

 هل تنتفعون غال�ا �المنتجات التي تقتنونها في استهلاكه من أجل تحسین صحتكم ؟ .2
 نعم  -
 لا -
 هل تستغلون الفائض منها لد�كم قصد استهلاكها ؟  .3
 نعم -
 لا -
 لب�عها -
 هل أنتم ملزمون على اقتناء حزمة منتجات حتى یتم قبولكم في الشر�ة ؟  .4

 نعم -
 لا -
 اشتراك رمزي ثم شراء حزمة منتجات �مبلغ محدد من طرف الشر�ة -
 إذا �انت إجابتكم ب "نعم " حدد لماذا؟   .5

        ...................................................... 
 ون المنتجات التي تسوقونها حلال ؟ هل لد�كم اهتمام أن تك .6
 لا -نعم                                -

 

 إذا �انت إجابتكم ب " نعم" حدد ��ف تعرفون ذلك : .1
 سمعت فتوى  -
 قرأت حول الموضوع في الانترنت -

  Parrainsأخبرني من وظفوني  -

 طرق أخرى  -

     لخوف من نقصانهاا �سببهل ترون أنفسكم ملزمین غال�ا على اقتناء �م�ات �بیرة من المنتجات   .7
 ( مخزون الأمان ) ؟ 

 لا -نعم                                -
 

 السعر

 على أي أساس تقومون بتسعیر منتجاتكم؟ .8

................................................................................... 

 الترو�ج

 ما هي أهم الوسائل التي تتكلون علیها لتنش�ط مب�عاتكم ؟. 1
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    .................................................................................. 

یرجى تحدید موقفك منها بوضع  ،مز�ج الترو�ج عن  مجموعة من الع�ارات أمامك،. سیدي (ة) المحترم 2

 : ) في الخانة المناس�ةXعلامة (

 
 أسئلة أخرى:

هل ترون أن مداخیل نشاطكم تغطي مختلف تكال�ف شراء المنتجات و التنقل و الاتصالات و . 3

 التكال�ف الأخرى ؟            

 نعم  -
 لا -
 أح�انا  -

 ما الذي تستخدمونه في الترو�ج ؟. 4
 مطو�ات ومعلومات الشر�ة  -
 �أنفسكم          �تالوجات تقومون �إعدادها أومطو�ات  -

 )20( الملحق رقم

 الع�ارات الرقم

موافق 
 تماما

 محاید موافق
غیر 
 موافق

غیر 
موافق 
 تماما

5 4 3 2 1 

1 
لإغراء من الطب�عي أن تقوم الإعلانات �الم�الغة في محاسن ومزا�ا السلع والأر�اح 

      المستهلكین

2 
من الطب�عي عدم إعلام المستهلك �الآثار الجانب�ة للسلعة إذا �نت أجهل حق�قة 

      مكونات السلعة

3 
استخدام الموس�قى ، صور لفنانات أو نساء جمیلات في الإعلانات �ضفي طا�عا         

      خاصا علیها

4 
من الطب�عي استخدام الموزعین للحلف من أجل الترو�ج لسلعهم و�قناع المستهلكین 

      �مزا�اها ؟ 

      مشبوها و غیر شرعي  Q-net�عتبر أسلوب نشاط شر�ة  5

      من الطب�عي أن ینشط أشخاص ذوي مناصب مرموقة �الأط�اء، المحامون، القضاة 6
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 )21( الملحق رقم

 
 )22( الملحق رقم

 

 

 )23( الملحق رقم
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 )24( الملحق رقم

 

 )25( الملحق رقم
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 )26( الملحق رقم

 

 )27الملحق رقم (

 

 )28الملحق رقم (
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 )29الملحق رقم (

 

 )30الملحق رقم (
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 )31الملحق رقم (
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 )32(لملحق رقم ا
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 )33الملحق رقم (

 



الأشكال و  قائمة 

 الجداول
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 الصفحة الأشكال قائمة الرقم
 54 مخطط قنوات التوز�ع التقلید�ة و قنوات الب�ع الم�اشر )1-2الشكل (
 56 تصن�ف ال�ائعین المستقلین حول العالم حسب مع�ار الجنس )2-2الشكل (
 56 العالممجالات نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر حول  )3-2الشكل (
 59 شكل یوضح نسب استخدام طرق الب�ع الم�اشر )2-4الشكل (
 62 شكل یوضح نسب ساعات العمل الب�ع الم�اشر )5-2الشكل (
 63 شكل یوضح نسب نشاط رجال الب�ع في مختلف أماكن الب�ع )6-2الشكل (

 )7-2الشكل (
ه�كل تشكیل ش�كة رجال الب�ع في نظام المقاصة یوضح  شكل 

 المتعدد المستو�ات
70 

 72 یوضح نسب شر�ات الب�ع الم�اشر حسب نظام المقاصة. ) 8-2الشكل (

 83 و مصفوفة التناقضات. TRIZدئ استخدام نظر�ة ام� )9-2الشكل (

 86 تنظ�م الموظفین الذي �شكل مر�ز نشاط )10-2الشكل (

 87 )2*3ق (ة وفعرض و عوق مخطط المصفوف )11-2 (الشكل

 88 شكل یوضح مفهوم المستو�ات في الخطة )12-2(الشكل 
 88 شكل یوضح مفهوم الساق في تنظ�م مر�ز النشاط )13-2الشكل (

 )14-2الشكل (
شكل یوضح نس�ة العمولة في التسو�ق الش�كي بنوعیها الثابت و 

 المتغیرة
91 

 93 شكل یوضح نسب استخدام خطط المقاصة في الب�ع الم�اشر )15-2الشكل (
 94 مثال یوضح ه�كل العمولات في خطة السلم )16-2شكل (ال

 )17-2شكل (ال
مثال یوضح ��ف�ة الانفصال عن مر�ز النشاط الأصلي في خطة 

 السلم
95 

 )18-2شكل (ال
موزعا  39) مكونة من 3*3مثال یوضح ��ف�ة تشكیل مصفوفة (

 في خطة المصفوفة
96 

 )19-2 (شكلال
�ل مستوى في خطة المستوى مثال یوضح مستوى العمولات في 

 مستو�ات 7الواحد ل 
98 

 )20-2شكل (ال
 14مثال یوضح ��ف�ة تشكیل الخطة الثنائ�ة لمصفوفة من 

 شخصا

99 
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 )21-2شكل (ال
مثال یوضح ��ف�ة تشكیل و توز�ع عمولات الموزعین في الخطة 

 للأعلى 2 -الاسترال�ة
101 

 )2-22شكل (ال
العمولات للموزعین في الخطة مثال یوضح ��ف�ة تحو�ل 

 للأعلى 2 -الاسترال�ة
102 

 106 شكل یوضح مثالا عن مخطط الطائرة الهرم�ة )23-2الشكل (
 106 طر�قة تكو�ن المخططات الهرم�ة الغیر منته�ة )24-2الشكل (

 )1-3شكل (ال
قنوات التوز�ع في الب�ع الم�اشر بین شر�ات الب�ع الم�اشر و 

 التسو�ق الش�كي
140 

 )2-3شكل (ال
مثال یوضح ��ف�ة توز�ع عمولات الموزعین لش�كة توز�ع من راعي 

 مستو�ات 5و 
195 

 242 الخطة الثنائ�ة التي تتطلب التوازن مثال یوضح  )1-4(شكل ال
 242 الخطة المتعددة المستو�ات التي لا تتطلب التوازن مثال یوضح  )2-4(شكل ال

 249 التي تستحق عنها العمولةالط�قة مثال یوضح  )3-4(شكل ال

لسنة  USAفي  Formula 1 Shake نسب استهلاك منتج  )1-5شكل (ال
2015 

262 

 )2-5شكل (ال
ما بین  Herbalifeإحصائ�ات الإق�ال على منتجات شر�ة 

)2007-2017( 
264 

 )3-5شكل (ال
إحصائ�ات الإق�ال على الشر�ة من أجل التوز�ع أو الاستهلاك ما 

 )2017-2004(بین 
265 

 )4-5شكل (ال
 6إحصائ�ات الإق�ال على الشر�ة من أجل التسجیل �موزع لمدة 

 أشهر
267 

 )5-5شكل (ال
-2011ثلاثي بین ( 26ل  Activeو VPإحصائ�ات مؤشر

2017( 
272 

 272 )2017-2011ثلاثي بین ( 26ل  Newو VPمؤشر تإحصائ�ا )6-5شكل (ال

 )1-6(الشكل 
على مستوى دولي و على  MLMإحصائ�ات نشاط شر�ات 

 مستوى 
291 

 293 مجالات نشاط شر�ات الب�ع الم�اشر حول العالم )2-6الشكل (

 )3-6الشكل (
المحدد لقائمة  12/214) من المرسوم التنفیذي 2الملحق الثاني (

 الأغذ�ة
310 
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 الصفحة الجداول قائمة الرقم
 69 یوضح ��ف�ة تحدید العمولات حسب حجم المب�عات الشهري. )1-2الجدول( 

 )2-2الجدول (
یوضح نسب المب�عات و ال�ائعین و توز�ع شر�ات الب�ع الم�اشر حسب 

 خطة المقاصة المت�عة.
73 

 )3-2الجدول (
 100شكل یوضح نسب استخدام مواقع التواصل الاجتماعي لأفضل 

 ملیون مشارك. 43العالم �ستخدمها شر�ة ب�ع م�اشر في 
81 

 90 الجدول یوضح  طر�قة التنق�ط لثلاثة منتجات مختلفة )4-2جدول (ال

المتحصلة على شهادة حلال من طرف  Foreverقائمة منتجات  )4-6الشكل (
IFANCA 

315 

 )5-6الشكل (
 pulpeعن منتج  Foreverمثال لإعلان احد موزعي شر�ة 

d'Aloès  علىFCB 
317 

 )6-6الشكل (
عبر  Garlic-Thymeعن منتج  Foreverمثال لإعلان شر�ة 

 موقعها الرسمي
318 

 Giordani Goldعن منتج  Oriflameمثال لإعلان شر�ة  )7-6شكل (
Essenza 

319 

 329 2017-2016لسنة   Wecashخطة العمولات الثنائ�ة لشر�ة  )8-6(الشكل 
 ACTIVE 337و  NEWو  VPالمنحن�ات الب�ان�ة للمؤشرات  )9-6(الشكل 

و  NEWو  VPالمنحن�ات الب�ان�ة لدالة الصدمات للسلسلة  )10-6(الشكل 
ACTIVE 

343 

 یوضح الحزم و نسب هوامش الأر�اح عن �ل حزمة لشر�ة  )11-6(الشكل 
Artha Mulia Qives 

351 

 353 السینار�و الأول من ش�كة الموزعینمثال  )12-6(الشكل 
 354 السینار�و الثاني من ش�كة الموزعینمثال  )13-6(الشكل 
 354 السینار�و الثالث من ش�كة الموزعینمثال  )14-6(الشكل 
 Tim 355لتسلسل الرتب بین الموزعین في ش�كة الراعي مثال  )15-6(الشكل 

 )16-6(الشكل 
 Foreverمقتطف من عرض ترو�جي لفرصة أعمال شر�ة 

 لمحور ��ف أص�ح مقاولا
357 

 )17-6(الشكل 
من  Foreverمقتطف من عرض ترو�جي لفرصة أعمال شر�ة 

 Facebookطرف موزع على 
358 
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 97 مثال یوضح ه�كل العمولات في خطة المستوى الواحد )(2-5الجدول 

 )1-3(الجدول 
یوضح خصائص المز�ج التسو�قي السلعي بین الشر�ات التقلید�ة و 

 شر�ات التسو�ق الش�كي
110 

 )2-3(الجدول 
یوضح نس�ة توز�ع التكال�ف/الأر�اح لشر�ات التسو�ق الش�كي و 

 التقلیدي
127 

 )3-3(الجدول 
بناءا  MLM جدول یوضح مختلف التكال�ف التي تتحملها شر�ات

 على نسب المب�عات المحققة
132 

 )4-3(الجدول 
و ثلاث شر�ات تسو�ق  MLMیوضح أسعار منتجات ثلاث شر�ات 

 تقلیدي في مالیز�ا
138 

 )5-3(الجدول 
و شر�ات  Novussجدول یوضح ق�مة العمولات التي تقدمها شر�ة 

MLM منافسة في مالیز�ا 
139 

 )6-3(الجدول 
الجدول یوضح مدى تأكید تشر�عات مختلف الدول الأور��ة على قاعدة 

و  MLMالمكافآت من المب�عات �معاییر في التفرقة بین شر�ات 
 المخططات الهرم�ة

145 

 )7-3(الجدول 
الجدول یوضح مختلف القوانین الفدرال�ة التي تؤطر عمل شر�ات 

MLM و المخططات الهرم�ة 
148 

 )8-3(الجدول 
یوضح مختلف القوانین في دول أور�ا التي تؤطر عمل مختلف  الجدول

 الممارسات التسو�ق�ة
149 

 )9-3(الجدول 
المستخدمة من طرف  الترو�جالجدول یوضح أهم وسائل 

 MLMشر�ات
188 

 GV 197مثال یوضح نسب العمولات حسب حجم المب�عات  )10-3 (الجدول

مثال یوضح ��ف�ة حساب العمولة الصاف�ة للموزع الراعي  )(3-11الجدول
Diwtributor1 

198 

 )1-4(الجدول 
الحوافز  I Care Netالجدول یوضح عدد الرتب التي تمنح شر�ة 

 عنها
229 

 )2-4(الجدول 
عن  I Care Netالجدول یوضح ق�مة العمولات التي تمنح شر�ة 

 Unilevelفي خطة  8المراحل 
229 

 Biznas 248جدول یوضح الدخل المتولد من ز�ادة الأعضاء في شر�ة  )3-4(الجدول 

 )1-5(الجدول 
من موزعي   Formula Shake1تكال�ف اقتناء المنتج جدول یوضح 

Herbalife  أوAmazon 
263 
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 )2-5(الجدول 
-2016بین (  Herbalife�شوفات نشاط شر�ة جدول یوضح 

2017( 
268 

 269 )2017-2014بین (  Herbalifeتطور قوة ب�ع جدول یوضح  )3-5(الجدول 

 )4-5(الجدول 
من طرف  promotionعدد مرات استخدام مصطلح جدول یوضح 

 )2017-2015بین ( في �ل ثلاثي Herbalifeشر�ة 
270 

 )5-5(الجدول 
للثلاثي الأول  Herbalifeیوضح تطور حجم المب�عات لشر�ة جدول 

 2017والثاني من سنة 
271 

 )1-6(الجدول 
عن أر�ع ط�قات في  Wekashجدول یوضح محاكاة عوائد شر�ة 

 %35النظام بهامش ر�ح 
333 

 )2-6(الجدول 
عن أر�ع ط�قات في  Wekashجدول یوضح محاكاة عوائد شر�ة 

 %100النظام بهامش ر�ح 
334 

یوضح نتائج اخت�ار معاملات علاقة التكامل المشترك لنموذج جدول  )3-6(الجدول 
VECM 

341 

یوضح نتائج تقدیر العلاقة على المدى الطو�ل �استخدام طر�قة جدول  )4-6(الجدول 
MCO 

344 

یوضح نتائج تقدیر العلاقة على المدى القصیر �استخدام طر�قة جدول  )5-6(الجدول 
MCO 

346 

 )6-6(الجدول 
الحوافز  I Care Netالجدول یوضح عدد الرتب التي تمنح شر�ة 

 2012عنها لسنة 
348 

 352 2016لسنة  Amwayجدول یوضح خطة العمولات لشر�ة  )7-6(الجدول 
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فهرس 

 المحتو�ات
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  المحتو�اتفهرس  
 الصفحة الموضوع القسم
 س-أ مقدمة 

 الإسلامي  للمز�ج التسو�قيالإطار المفاه�مي  الفصل الأول

 

 
 01 تمهید 

 02 و التسو�ق الإسلام الم�حث الأول

 02 التسو�ق �مفهوم عام المطلب الأول

 02 مفهوم التسو�ق : 1 

 03 و سلوك المستهلك        الانتماء الدیني : 2 

 03 التسو�ق و التسو�ق الإسلامي  المطلب الثاني

 الأخلاق في الإسلام و التسو�ق: 1 

 
 

04 

 : التسو�ق في ضوء الإسلام 2 

 

05 

 التسو�ق الإسلامي:  مفهوم 3 
 

09 

 13 المز�ج التسو�قي الإسلامي  الثانيالم�حث 

 13 مز�ج المنتج/الخدمة في  التسو�ق الإسلامي المطلب الأول

 14 :  خصائص المنتج الإسلامي1 

 17 المنتج الحلال و المنتج الحرام و المشبوه     :  2 

 21 :    استرات�ج�ات المنتج الإسلامي3 

 23 مز�ج السعر في التسو�ق الاسلامي الثانيالمطلب 

 23 نظرة الإسلام حول التسعیر  :1 

 27 طرق تحدید الأسعار في الإسلام:  2 

 29 :  استرات�ج�ات مز�ج السعر في الإسلام3 

 31 مز�ج التوز�ع في التسو�ق الإسلامي المطلب الثالث

 :  ضوا�ط الإسلام في التوز�ع1 

  

32 

 33 واسترات�ج�ات التوز�ع في الإسلام :  الوساطة2 

 37 :  الضوا�ط المشتر�ة على عقود الوساطة التجار�ة3 

 41 مز�ج الترو�ج في التسو�ق الإسلامي المطلب الرا�ع

 42   الإسلام في الإعلان ضوا�ط  :  1 

 ضوا�ط الإسلام في تنش�ط المب�عات و قوة الب�ع :  2 

 

44 

 ضوا�ط نشاط قوة الب�ع في الإسلام   :  3 
 

48 

 50 خلاصة الفصل الأول 
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 الإطار المفاه�مي للتسو�ق الش�كي الفصل الثاني
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من  تتخذ التي الشر�ات مئات الولا�ات المتحدة الأمر�ك�ة في ظهرت منذ منتصف القرن العشر�ن   

 توسع ل�شمل معظم دول العالم قد ا النظاممنتجاتها، هذ تسو�ق في لها أسلو�ا الش�كي التسو�ق مفهوم

هذه الشر�ات توسع . ان ظهور و اشرأحد طرق المقاصة في الب�ع الم� سوى  �ونه عن لا �عدو الذيو 

تحاول تحدید الخط لا تزال �انت و مشروعیته في الدول الغر��ة التي  حولتزامن مع العدید من الجدال 

الجدال  هذا توسعلقد ف ،�ین نظام التسو�ق الهرمي الذي �عتبر غیر قانوني �شكل متفق عل�هنه و یالفاصل ب

التسو�ق  شر�ات �احتراممنه ف�ما تعلق حتى عامة الناس و  الإسلامیینال�احثین  مختلف بدوره ل�شمل

، لكن ما �عاب على لمختلف التعال�م الإسلام�ة عند نشاطها في إطار دول العالم الإسلاميالش�كي 

غ�اب التصور الصح�ح لم�كانیزمات عمل نظام التسو�ق طا�ع السطح�ة و  هو �شكل عام دراساتهم

 الش�كي.

للتعال�م الإسلام�ة وذلك عبر مقار�ة مدى احترام شر�ات التسو�ق الش�كي ث هذه الدراسة ل�ح تهدف   

(المنتج، السعر، التوز�ع و  تسو�ق�ة نحاول من خلالها تحدید مختلف ضوا�ط المز�ج التسو�قي الإسلامي

مقار�ة على  كان أن اعتمدنا في مرحلة أولىف، احترامها MLMالتي �جب على شر�ات  الترو�ج)

من أجل اخت�ار جملة من تلك  ةستن�اط�مقار�ة استخراج تلك الضوا�ط ثم في مرحلة ثان�ة على لا ةستقرائ�ا

منها الجزائر �شكل –الناشطة في عدد من دول العالم الإسلامي MLMالضوا�ط على عینة من شر�ات 

ذلك �معتمدین على طرق و أدوات التحلیل الكمي و�ذا الك�في من أسلوب المقابلة والملاحظة و  -خاص

 أسلوب الاستقصاء. إلىتحلیل المضمون 

مختلف في المجمل لا یتلاءم و  MLMشر�ات لالتسو�قي  المز�جلقد خلصت دراستنا الحال�ة �أن    

ال�حث  الإسلامي في مكوناته الأر�ع، الشيء الذي �ستدعي من هذه الشر�اتضوا�ط المز�ج التسو�قي 

المعنیین �مراق�ة  مختلف الأطرافل الحال و �ذا ط،عن نظام مقاصة جدید �ل�ا محترما لتلك الضوا�

من  �جملةمطالبون  بدورهم الذین همالجغراف�ة التي تنشط فیها و  في الأطر MLMض�ط نشاط شر�ات و 

 (نصوص تشر�ع�ة و تنظ�م�ة).على المنظومة التشر�ع�ة  بتعدیلات خاصة ما تعلق منها التعدیلات

 الكلمات المفتاح�ة

 .إسلاميمز�ج تسو�قي، مز�ج تسو�قي قوة الب�ع،، تسو�ق هرميلب�ع الم�اشر، التسو�ق الش�كي، ا
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   Since the middle of the 20th century, hundreds of companies have adopted a multi-level 
marketing (MLM) system to market their products, this system has expanded to include most 
of the world countries, which is nothing but being one of the direct selling's compensation 
methods. However, the emergence and expansion of these companies coincided with many 
debates about its legitimacy in western countries that were and still trying to determine the 
line between this system and the pyramid marketing systems, which are considered to be 
illegal in an agreed manner. This debate has expanded to various Islamic researchers and even 
public when it concerned the need for those network marketing companies should accord to 
respect the different Islamic standards when they operate within the framework of the Islamic 
world, but what is flawed in their studies is superficial and misses a correct perception to the 
mechanisms of the network marketing system. 

   This study is designed to examine the extent of the respect for the marketing companies to 
some Islamic standards through a marketing approach in which we try to determine the 
various standards of the Islamic marketing mix (product, price, place and promotion) that 
MLM companies should respect. So on a first stage, an inductive approach has been adopted 
in order to define these standards which in a second stage and relying on an deductive 
approach those standards are tested on a set sample of MLM companies active in a number of 
countries in this Islamic world - Algeria in particular - relying on the quantitative and 
qualitative analysis tools namely: The interview method, The observation, The content 
analysis method and so the Survey method. 

   Our current study has concluded that the marketing mix of MLM companies in general 
doesn't fit with the various Islamic marketing mix standards in their four components, what 
requires for those MLM company to search for a completely new compensation system in 
respect for those standards, as well as the various concerned parties involved in monitoring 
and controlling the activity of MLM companies In the geographical frameworks in which they 
are active and required to adopt a number of amendments, especially with regard to 
amendments to the legislative system (legislative and regulatory texts). 

 

key words 

Network Marketing, Direct Selling, Pyramid schemes, Sales Force, Mix marketing, Mix 
Islamic marketing. 
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