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 مقدمه:

وزارت ای در ایران به مدت چهارسال است که فعالیت رسمی خود را تحت نظارت حرفه بازاریابی شبکه
شرکت موفق به اخذ مجوز از این وزارتخانه  12سال،  4صنعت، معدن و تجارت آغاز نموده است. دراین مدت 

نوپا بودن این  ای مصوب این وزارتخانه شده اند.شده اند و متعهد به رعایت دستورالعمل بازاریابی شبکه
لیت، مشکلات عدیده ای را بر سر راه صنعت در کشور ما و عدم آموزش و آشنایی با اصول حرفه ای این فعا

مشارکت کنندگان در آن به وجود آورده است. به گونه ای که در برخی موارد به دلیل عدم عملکرد مناسب، 
کنندگان محصولات ارائه شده توسط شرکت های نارضایتی ها هم در بین بازاریابان و هم در بین مصرف

توجه به مزیت های برشمرده شده توسط فعالان این حرفه و  فعال در این عرصه، افزایش یافته است. با
تاثیرات عملکرد آن بر روی اقتصاد کشور، لزوم فرهنگ سازی و آموزش صحیح اصول بازاریابی شبکه ای به 

زمینه و همچنین عدم نزدیک شدن آن به مرز فعالیت های  منظور پیشگیری از مشکلات جدی تر در این
 .شودمیساحساهرمی،

یابی شبکه ای قانونی اقدام به انتشار خبرنامه ای کرده ارین سایت به منظور فرهنگ سازی در زمینه  بازا
ی ااست که در آن به بررسی مشکلات موجود در این حرفه پرداخته و با ارائه تعاریف  صحیح از مفاهیم پایه

 هایی را برای حرکت صحیح در این حرفه ارائه داده است.راه حل
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 خبر نامه بازاریابی شبکه ای

     ایانواع تخلفات بازاریابی شبکه

 

های اخیر و همچنین ای در سالهای بازاریابی شبکهبا توجه به رشد و گسترش شرکت

ها در لزوم هوشیاری و آگاهی بازاریابان در مورد چگونگی نحوۀ فعالیت در این شرکت

 صورت گرفته است، اشارهها یا بازاریابان ه برخی از تخلفاتی که بعضاً توسط شرکتذیل ب

 نمائیم:می

 :استراتژی فروش و پیش انباشته سازی کالا. 1

بایست مبلغ یدرهای شرکت میبه بیان دیگر اجباراً برای قرار گرفتن در زیرمجموعه ل

 انجام شود. خرید توسط بازاریاب مشخصی 

این حربه و استراتژی فروش منجر به اغوای ناخواسته بازاریابانی خواهد شد از استفاده 

که صرفاً با انگیزه دریافت پورسانت و بدون نیاز واقعی به کالا، ثبت سفارش را انجام 

دهند. این امر در نهایت منجر به تشکیل انبار کالایی یا اصطلاحاً پیش انباشته می

 .سازی کالا خواهد شد

 

ثبت سفارش خرید کالا بدون نیاز واقعی به کالای   یش انباشته سازی کالاواقع پ در

کننده نهایی برای کالای خریداری شده خریداری شده و همچنین عدم وجود مصرف

توسط آن بازاریاب است که در نهایت منجر به تشکیل انبار کالایی در ازای دریافت 

 .پورسانت ناچیز استحقاقی خواهد شد

 :زمان در چند شرکتطور همبهفعالیت  2.

هر  ،ای برای بازاریابانمطابق الزامات تعیین شده توسط کمیته نظارت بر بازاریابی شبکه

ی مجوز اهای دارنام در شرکتبایست با مشخصات کامل فردی اقدام به ثبتبازاریاب می
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های به عضویت سایر شرکت ،کندنماید و تا هنگامی که در یک شرکت فعالیت می

یک  های در نیاید. لازم به ذکر است که این نوع تخلف توسط سامانبازاریابی شبکه

باشد. در قابل شناسایی می ،ای که اطلاعات دقیق بازاریابان در آن ثبت استپارچه

 .      صورت کشف چنین تخلفی فعالیت بازاریاب به حالت تعلیق در خواهد آمد

 :قیمت ولات بی کیفیت و گرانفروش محص .3

ای، کالاهای عرضه شده در سیستم بازاریابی دستورالعمل بازاریابی شبکه 8مطابق ماده 

 .تر باشدگران از قیمت متعارف بازار نبایدای شبکه

. فعالیت بازاریابی، خارج از شعب و دفاتر مرکزی مورد تأیید مرکز امور 4

 :اصناف

های شرکت به غیر از ای تمامی فعالیتدستورالعمل بازاریابی شبکه 14مطابق ماده 

مورد کننده نهایی باید صرفاً در محل دفتر مرکزی یا شعب فروش مستقیم به مصرف

های ذکر شده تخلف ر از محلفعالیت درغیبنابراین  تأیید دبیرخانه صورت پذیرد؛

های ی در مورد دفاتر و شعب رسمی شرکترسانیادآوری شود اطلاع .شودمیمحسوب 

ای به دارای مجوز از طریق سایت بازاریابی شبکه

 گردد.می www.networkmarketing.moc.mimt.irنشانی:

 

 

 

 

 

 

 
 

 

http://www.networkmarketing.moc.mimt.ir/
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 :های نقدی توسط بازاریابان جهت خرید کالا. پرداخت  5

سیستم  بایست از طریقها توسط شرکت و بازاریابان میای، با توجه به اینکه تمامی واریزها و برداشتبازاریابی شبکه دستورالعمل 7مطابق ماده 

حساب خود را در دفتر کاری مجازی شرکت وارد نمایند و از این طریق مبادلات مالی را انجام بایست شماره بانکی انجام گیرد، بازاریابان می

 کند که منجر بهز بازاریابان با دریافت مبالغ خرید از زیرمجموعه خود، در جایگاه خودشان اقدام به ثبت سفارش کالا میدهند. بعضاً برخی ا

 .شودزیان بازاریاب اصلی درخواست دهنده ثبت سفارش خرید می

 :اندفروش کالاهایی که از مبادی رسمی، مجوز ورود و فروش نگرفته 6.

بایست بعد از معرفی به اصناف و بررسی مدارک و گیرند میها قرار میتمامی کالایی که در سبد فروش شرکتبا توجه به مقررات موجود، 

استعلام قیمت از مراجع ذی صلاح قابلیت عرضه پیدا نمایند. اگر شرکتی بدون طی مراتب یاد شده اقدام به عرضۀ کالاهای خود نمایند دچار 

 .تخلف شده است
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ابی شبکههایی یوهش ازاری ب فعالیت هرمی سوق می دهدکه  را به سمت   ای 

ای یک روش مشروع و قانونی در کشورهای دنیا است که به سرعت در بازاریابی شبکه

فراد برای فعالیت و رسیدن به برخی از ا سفانه روش های غلط أحال رشد است و مت

در این  .هرمی جلوه داده استهای های شرکتسود، این فعالیت را مشابه با فعالیت

 .مقاله برخی از این روش های غلط به اجمال مورد بررسی قرار گرفته است

 عدم تمرکز بر خرده فروشی1.

طور که می دانیم اساس فعالیت بازاریابی شبکه ای بر مبنای خرده فروشی قرار همان

 نمایندگان فروش ها اکثریت توزیع کنندگان کهأسفانه دراین شرکتگرفته است، اما مت

جهت  تمرکز بر فروش مستقیم محصولات ،مستقل و یا راهبران هم نامیده می شوند

. آنان جذب افراد جدید را به عنوان بهترین منبع دریافت رسیدن به سود پایدار ندارند

در  کسب و کاری که کنند. اگر قرار بر این باشد پورسانت و رسیدن به سود عنوان می

آن اولویت کار است، تمرکز بر جذب افراد جدید باشد، می توان به خرده فروشی در

این طرح یک طرح بازاریابی شبکه ای سالم گفت؟ جواب ما به این پرسش ها خیر 

 .است. شما در یک طرح هرمی مشغول به فعالیت هستید

  عضوگیری به عنوان یکی از ملاک های پرداخت پورسانت.2

، صیپرداخت پورسانت دارند: میزان فروشی شخدو معیار برای  MLM شرکت های

-که ای پورسانت و یا امتیاز پاداشمیزان فروش مجموعه. وقتی شرکت بازاریابی شب

 شود، این طرح پرداخت مستقیماًای تعیین میبر اساس میزان فروش مجموعه اشدهی

 عضو گیری بی پایان را تشویق کرده است.
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 )استراتژی فروش( جذب عضو تعیین حجم مشخصی برای خرید و.3 

ای به منظور فعال نگه داشتن افراد در خرید و های بازاریابی شبکهز شرکتبرخی ا

کنند و زمانی که را برای نمایندگان فروش تعیین میحجم مشخصی ،عضو گیری

توانند پاداش تعیین شده را این توقعات را برآورده کنند، نمینمایندگان فروش نتوانند 

های مشخصی برای نمایندگان فروش نند. در این شرکت ها سطح بندیت کدریاف

برای دستیابی به این سطوح افراد باید تعداد است همانند گلد و سیلور و.... تعیین شده 

این ساختار، ساختار پلکانی نیز نامیده می شود  مشخصی زیر مجموعه داشته باشند.

به بالای نردبان تعیین شده صعود  که با کسب شرایط تعیین شده افراد پله به پله

یق به این خواهند کرد و به پاداش های تعین شده دست خواهند یافت. اگر نگاهی دق

توانیم ببینیم در این ساختار تعیین شده در واقع میزان خرید ساختار داشته باشیم می

أس این ساختار مشخص و تعداد اعضاء مشخص را الزام کرده است. افرادی که در ر

کنند و این میزان پورسانت به پورسانت را دریافت میگیرند، بیشترین میزان قرار می

دلیل میزان فروشی است که زیر مجموعه آنان انجام داده است. این سیستم به نوعی 

مشوق افراد برای عضو گیری است. میزان خرید مشخص شده، الزام عضوگیری، حجم 

کند، این را بی رحم می  MLMکنندگان در ، مشارکتءتعیین شده برای تعداد اعضا

گیرند و برای تقویت زیر مجموعه شان به کار می افراد تمام وقت و تلاششان را برای

ل ذکر شده ئنمایند. هیچکدام از مساهدافشان ازهر حربه ای استفاده میرسیدن به ا

تلاش ء و در بالا فروش مستقیم یا فروش خانگی نیست بلکه ساختن هرمی از اعضا

شوند تا یک نفر برنده شود. این میهاست. هزاران نفر بازنده برای افزایش تعداد آن

آید بلکه ر از طریق خرده فروشی به دست نمیموضوع به این دلیل است که سود پایدا

با این شرایط همیشه تعداد  ،متعلق به افرادی است که گروه بزرگی را تشکیل دهند

ای یک فرصت برای همه نیست بلکه یک فرصت هستند و بازاریابی شبکهمی برنده ک

های بازاریابی برخی از شرکتاست که برای عده کمی است و این برخلاف آن چیزی 

 .اندای در ابتدا ادعا کردهشبکه
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 ءهای واهی، فریبی برای ساختن هرم اعضاآمدوعده در.4

 

ها ات سختی در این حرفه خواهند داشت. در بسیاری از گروهلحظ ،خورندونی در هر ماه را میهای میلیی که فریب درآمد نامحدود و پاداشافراد

ه توانند بشود با ساختن مجموعه پر تعداد میادعا می هایی که به افراد داده می شوداز بازاریابان آشناست. در آموزش این وعده برای بسیاری

ریبنده فعد از مدتی بدون نیاز به کار کردن هرماه در آمد ثابتی را دریافت کنند. اگر کمی فکر کنید متوجه آمد هنگفتی در ماه دست یابند و بدر

. مبنای این در آمد کجاست؟ همان پول مشارکت کنندگان در طرح است. باز هم افرادی که در بالاترین نقطه سطح بودن این وعده خواهید شد

د که شوشترین پاداش به افرادی پرداخت میخواهند آورد. دست یابی به پاداش در سیستمی که بی قرار دارند بیشترین پاداش را به دست

وشی ربیشترین مجموعه را دارند به دو عامل بستگی دارد: جایگاهی که دارد، زمان شروع کار. در این سیستم بیشتر افراد بازنده هستند و خرده ف

روشی را افزایش دهید بازهم میزان دریافتی تان افزایش نخواهد یافت تا اینکه بتوانید گروهی با جایگاهی ندارد. هرچقدر هم که میزان خرده ف

روان شود که پیفوق العاده یاد می شود. گفته می از رهبران به عنوان انسان های ،تعداد اعضای زیاد را تشکیل دهید. در این سیستم ذکر شده

د را دنبال انلیدر هایشان برایشان تعیین کرده دست بیاورند اما به شرطی که دقیقا همان قوانینی کهتوانند آسمانی پر از پول را به آن ها می

ین ا اند درام زندگیشان را وقف این طرح کردهاند و تمتفکر را به خاطر آنان متوقف کردهپرستند ها را میء لیدرکنند. در این سیستم اعضا

ده یک داده ش های، شک کردن به وعدهحتی اگر فعالیتی نداشته باشند ؛رداخت پول به آنان دایمی استشود پسیستم به بازاریابان اعلام می

ب و کار سالم است؟ کمبود در ال کردن نقض عهد و بدعت گذاری است. آیا این موارد نشان دهنده یک کسؤشود. سگناه بزرگ محسوب می

آوری بر مبنای عضوگیری شده، حجم مشخص عضوگیری و سود د افراد جذبهای خرده فروشی، پرداخت کمیسیون بر مبنای خریفرصت

  .همه این ها زنگ هشداری است برای دوری از طرح هایی با چنین مشخصاتی ؛گروهی
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  ای های بازاریابی شبکهسوال مهم قبل از پیوستن به شرکت چند

ها قبل از پیوستن به این شرکتدر اینجا قصد داریم از شما درخواست نماییم که 

عد ببا طرح چند سؤال ساده توانایی خود را به عنوان یک بازاریاب موفق بسنجید و 

از این که از توانایی خود مطمئن شدید نسبت به آغاز فعالیت خود در این حرفه 

 :اقدام نمایید

 باشید؟فروش برخوردار میآیا از توانایی  .1 

لازم  هایباشند و یا مهارتی خوب میذاتی یک فروشنده بعضی از افراد به صورت

گرا و مهربانی . این افراد انسان های برونانددهآوررا برای این کار به دست می

باشند که قدرت خوبی برای سخن گفتن در بین عموم مردم را دارند و از انگیزه می

اشند. قبل از آغاز فعالیت، لازم است که با بفس بالایی برخوردار میتماد به نو اع

ها های آنتجربهاند،مشورت کرد و از در این حرفه به موفقیت دست یافتهکسانی که 

 .استفاده نمود

دهد، همان محصولی است صولی که شرکت برای فروش ارائه می.آیا مح2

 توانایی فروش آن را دارید؟ که شما هم به استفاده از آن نیازمند بوده و

های زیادی خواهد داشت و نیاز به ناسب همواره مشترییک محصول خوب و م

صرف انرژی و وقت زیادی برای متقاعد نمودن افراد برای خرید آن محصول نیست، 

مسلماً  ،وقتی خود شما تمایلی به خرید و استفاده از محصولی را نداشته باشید

 .باشدیم سیار دشواریکار ب برایتان آن فروش

 

 باشد؟می .آیا شرکت قابل اعتماد3

ای را کسب کند که مجوز بازاریابی شبکها به این که یک شرکت خود ادعا میتنه

دهی و در رابطه با طرح و نحوه پورسانت کرده است، اعتماد و اکتفا ننمایید، حتماً
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   هایتوانید به سایتجوز بازاریابی شبکه ای میاصالت منوع محصولات شرکت تحقیق نمایید و جهت اطمینان از 

www.networkmarketing.mimt.gov.irیا www.iranhoshdar.ir ها اطلاع از قانونی بودن فعالیت این شرکت مراجعه نمایید و

 .حاصل فرمایید

 باشد؟زایی شرکت یک طرح هرمی میدر آمدآیا طرح  .4

 نهای هرمی ایای نشان دهند. مهمترین مشخصه طرحکههای سالم بازاریابی شبخود را مشابه طرحغلب قصد دارند، های هرمی اطرح و دسیسه

ی ااید برای عضویت در آن شرکت هزینهگیرد و همچنین ببر اساس جذب سایر افراد صورت می ها عمدتاًاست که درآمدزایی در این سیستم

ش خدمات و محصولات به استفاده کنندگان واقعی به دست آید، فرقی ندارد که شما ی اول، سود شما باید از فروپرداخت نمایند. در وهله

 .اید محصولات را بفروشندها را جذب کردهیا افرادی که آناین محصولات را به فروش برسانید  خودتان

 

 خطر زیان مالی برای شما وجود دارد ؟ ،آیا با پیوستن به شرکت .5

شرکت بسیار با اهمیت است، زیرا اگر شما تصمیم به خارج شدن از شرکت گرفتید، از حق و حقوق تان آگاه بررسی کردن سیاست باز خرید 

ماه گذشته را به  12های خریداری شده برای فروش در طول ها و کمکیم به خروج از شرکت گرفت، موجودیخواهید شد، اگر یک نفر تصم

واستار که ختواند در پیشبرد اهداف اشخاصی شده و به کار بستن نکات کلیدی میرد ذکر قیمت خرید بازخرید کند. توجه به موا %90حداقل 

 .گشا باشدای سالم هستند، راههای بازاریابی شبکهفعایت تجاری در سیستم
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  ایها در اصلاح روند بازاریابی شبکهنقش مدیران شرکت

-هنر مدیریت در مجموعه از علم و می بایست ایهای بازاریابی شبکهمدیران شرکت 

کالاها و محصولات  ،ثر آنؤخود استفاده مطلوب را نموده و با به کارگیری مهای 

 کننده نهایی برسانند.یفیت و کمترین هزینه به دست مصرفتولیدی را با بهترین ک

دارند که با انجام این وظایف  وظیفه مهم و مسئولیت ذاتی 5ای مدیران در هر مجموعه

این وظایف ها را اجرایی نمایند. توانند سازمان را به اهداف تعیین شده رسانده و آنمی

 .انگیزش و نظارت وکنترلخود انتظامی، عبارتند از: برنامه ریزی، سازمان دهی، 

 ریزی:الف( برنامه

ول به اهداف ریزی یعنی از پیش اندیشیدن که باعث رسیدن و وصریزی یا طرحبرنامه 

ریزی یعنی که مدیران تصمیم بگیرند که چه شود. برنامهپیش تعیین شده میاز 

ها باید با ایجاد یک تفکر استراتژیک اهداف یی باید صورت پذیرد. مدیران شرکتکارها

کمی و کیفی مجموعه وشرکت خود را دست یافتنی نمایند. در حال حاضر بسیاری 

امه ریزی در شرکت ها توسط مدیران از معضلات و مشکلات موجود مربوط به عدم برن

والی و پیاپی، عدم ثبات است که باعث به وجود آمدن مشکلاتی از قبیل: تغیرات مت

 .شود های مشخص شده میگیری و عدم الزام به وعدهدر تصمیم

 

 ب( سازمان دهی:

دهی فرآیندی است که طی آن تقسیم کار میان افراد و گروه های کاری و سازمان 

گیرد. در رابطه با سازمان دهی، آنان به منظور کسب اهداف صورت میهماهنگی میان 

مدیر هم باید ساختار سازمان را متناسب با اهداف و منابع سازمان ایجاد نماید)طراحی 

مین تأمناسب برای ساختار تعیین شده ) سازمان( و هم به دنبال فراهم کردن افراد

های یی بیش از حد بازاریابان در شرکتمنابع( باشد. عدم دریافت به موقع کالا، جابه جا
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 یمختلف، بر خط نبودن موجودی انبار کالا، انجام خرید اجباری و بیش انباشته سازی کالا از اثرات عدم سازمان دهی و تقسیم کار میان اعضا

 .استت ا و بازاریابان شرکشرکت، لیدر ه

  ج( انگیزش:

ای مختلف هبرانگیختن کارکنان به شیوهشود، ها میی بالا رفتن کیفیت کار در سازمانهایی که باعث افزایش تولید یا به طور کلیکی از راه

این اصلی است که هر مدیری برای پیشرفت کارش و اعمال مدیریت صحیح ناگزیر به انجام آن است. اگر از سوی یک مدیر شرکت  .است

تی که  لااز مشکبسیاری   ،تشویق به سعی وتلاش شوند برای مجموعه پیاده سازی شود و افراد برای رسیدن به تمکن مالیفرهنگ کار و تلاش 

                      .درحال حاضر با آن مواجه هستیم رفع خواهد شد

  د( کنترل و ارزیابی:  

، مقایسه اجرای واقعی با استانداردهای از د، طراحی سیستم باز خورد اطلاعاتکنترل، تلاش منظمی است در جهت رسیدن به اهداف استاندار

 شها بر روند اجرایی که در بر گیرنده حداکثر کارآیی است. اگر نقاحتمالی و سنجش ارزش آنپیش تعیین شده و سرانجام تعیین انحرافات 

های جدی تدایی خود منحرف شده و دچار چالشمجموعه و سازمان از اهداف اب ؛ها به درستی صورت نگیردنظارتی وکنترلی مدیران در شرکت

ها، عدم وجود شفافیت مالی، وقوع تخلفات اداری و سط لیدرها و بازاریابان شرکتت توشوند. عدم رضایت مشتریان از شرکت، انجام تخلفامی

 .ها استء عدم نظارت و کنترل بر روی شرکتانظباطی از اثرات سو

 ه(خود انتظامی:

ازمان ایجاد کند تا با این خود انتظامی یکی از مهمترین وظایف مدیران در هر سازمانی است. این بدین معنی است که مدیر باید نظمی را در س

ن نظم فعالیت های افراد سازمان را با یکدیگر منطبق کرده و از این طریق در جهت تحقق اهداف سازمانش گام بردارد. افرادی که در یک سازما

یین شده توسط مشغول فعالیت می شوند نباید براساس میل و خواسته شخصی خودشان عمل نمایند؛ بلکه باید براساس کدهای رفتاری تع

ر مدیریت سازمان عمل کنند تا از این طریق با اهداف سازمان سازگاری پیدا کنند. اگر این تطابق و سازگاری وجود نداشته باشد، سازمان دچا

ن را ارزشیابی هرج و مرج شده و از دست یابی به اهدافش باز می ماند. وظیفه ایجاد این تطابق بر عهده مدیریت سازمان است، مدیر باید کارکنا

یک فرد کرده و آنان را با وظایفشان آشنا کند و انگیزه کار و تلاش برای آنان را فراهم کند. البته برای ایجاد نظم، خود مدیر هم باید الگوی 

این زمینه می توانیمدر بازاریابی شبکه ای نیز، این یکی از وظایف اصلی مدیران می باشد. متأسفانه در اکثر شرکت های فعال در منضبط باشد.  
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شود و عدم هماهنگی عدم انضباط تعریف شده را مشاهده کنیم. وظایف بازاریابان و اهداف اساسی کار به درستی برای بازاریابان تعریف نمی

 در فعالیت بازاریابان با اهداف اساسی حرفه را در اکثر شرکت های بازاریابی می توانیم مشاهده کنیم.
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ا  تشخیصچگونگی  ریابی شبکهقانونی بودن ی ازا  اینبودن یک شرکت در ب

که با پاسخ دادن به سؤالات آن دهیم ما چک لیستی را به شما ارائه می جادر این

ای که در آن مشغول فعالیت هستید ی بودن کسب و کار بازاریابی شبکهتوانید از قانونمی

 کنید؟ و یا قصد فعالیت در آن را دارید، اطمینان پیدا

 وجود محصول و قیمت این محصولات -اول

دهد که تقاضا برای آن در بازار واقعی لات با کیفیت را به شما ارائه میآیا شرکت محصو

اند و این قیمت قابل رقابت با محصولات منصفانه قیمت گذاری شده وجود دارد؟ آیا این

د و مناسبی برخوردار هستنسایر کالاهای مشابه در بازار است؟ محصولات از کیفیت 

کنندگان هستند؟ آیا این محصولات در انحصار شرکت قابل عرضه و نمایش برای مصرف

است و تنها از طریق توزیع کنندگان آن قابل دسترس است؟ به عنوان مثال، شما 

ها پیدا کنید. آیا محصولات ارائه توانید در مغازه( را نمیAvon)محصولات شرکت اون

اشد؟ خدمات پس از فروش دارد؟ بنت نامه رضایت مصرف کنندگان می ضما شده دارای

ه و سؤال آخر در این حوزه این که آیا افرادی که در طرح مشارکت دارند، کالا را صرفاً ب

 ند؟کنفقط برای دریافت پورسانت خرید میکنند و یا علت کیفیت و کارایی آن خرید می

لات است که نشان دهنده قانونی بودن طرح یک شرکت اؤقاعدتاً تنها پاسخ بله به این س

 .است

 عدم اجبار در سرمایه گذاری -ومد

توانید بدون اینکه خرید داشته باشید و یا سرمایه گذاری در شرکت کنید، آیا شما می

گذاری پرداخت لغ مشخصی را برای عضویت و سرمایهعضو شرکت شوید و یا حتماً باید مب

می دانید اجبار در خرید و سرمایه گذاری و همچنین پرداخت  نمائید. همان طور که

 .هزینه برای عضویت برخلاف دستورالعمل بازاریابی شبکه ای است
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 خرید بر مبنای نیاز -سوم

نیاز و پیش انباشته سازی آیا طرح درآمدی شرکت شما را تشویق به خرید بیش از حد 

یر با دستورالعمل بازاریابی یکی از موارد مغانماید؟ پیش انباشته سازی کالا نیز کالا می

نمایند که در یک دوره زمانی میزان موجودی را خرید میای است که در آن افراد شبکه

 فایده برای بازاریابانو نتیجه آن انباری از محصولات بیمنطقی قادر به فروش آن نیستند 

 .است

 بر مبنای فروش پرداخت کمیسیون -چهارم

ع کننده و شبکه پورسانت فقط در ازاء فروش محصولات و خدمات که از طریق توزی آیا

این موضوع در آن است که نشان  شود؟ اهمیتگیرد، پرداخت میفروش آن انجام می

باشد و در قعی در بازار است و قابل فروش میدهد محصولات شرکت دارای ارزش وامی

بازپرداخت قانونی از پرداخت پاداش و یا پورسانت انبارها ذخیره نشده است. یک طرح 

نماید، اگر پورسانت بر مبنای ل حمایت یا جذب اعضاء خودداری میصرفاً به دلی

 .عضوگیری پرداخت شود یک اقدام غیر قانونی است

 کالا دارا بودن سیاست بازپس گیری -پنجم

را از بازاریابانی که قصد های فروخته نشده ت موجودی باقیمانده انبار و بستهآیا شرک

-یرد یا خیر؟ البته این موجودی میگمشارکت در طرح دارند را بازپس میانصراف از 

الزام در قوانین بازاریابی  بایست شرایط فروش مجدد را داشته باشد. این خطی مشی یک

 .ها ملزم به رعایت آن هستندباشد و همه شرکتای میشبکه

 ار خرده فروشی اساس ک -ششمین و مهمترین

آیا تأکید اصلی شرکت بر خرده فروشی به مصرف کنندگان نهایی است؟ آیا تلاش شرکت 

در بازاریابی محصولات به مصرف کنندگان است؟ آیا توزیع کنندگان برای دریافت 
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ای هم خرید برای مصرف کهدهند؟ تعریف شرکت از خرده فروشی چیست؟ در قوانین بازاریابی شبسانت است که خرده فروشی انجام میپور

 .آیدر عضو جزء خرده فروشی به حساب میشخصی و هم فروش به افراد غی

 نقش غیر منفعل به آن دادنانتظار فعال بودن از بازاریاب داشتن نه  -هفتم

دگان را ملزم ای توزیع کننشبکه اریابیشان دارند؟ در قوانین بازفعالانه در توسعه و مدیریت شبکه آیا توزیع کنندگان شرکت الزام به مشارکت

کنند که مشارکت فعال در فروش داشته باشد و همچنین نظارت بر عرضه محصولات به دست مصرف کننده نهایی داشته باشند، یعنی نه می

ست لات به دو نحوه انتقال محصوبر فعال بودن اعضای شبکه فروشش تنها خودشان در امر فروش مشارکت فعال داشته باشند بلکه نظارت 

 .مصرف کننده نهایی داشته باشند

 ادعاهای درآمدی نادرست احتیاط نسبت به -هشتم

آیا در جزوات و مواد آموزشی شرکت به جای سطح درآمدی معقول و قابل تحقق در درون طرح درآمدی، ادعای سطوح درآمدی خاص وجود 

ها موظف هستند آماری را داشته باشند که شرکتدارد؟ ادعای درآمد واهی داشتن یک عملکرد برخلاف دستورالعمل بازاریابی شبکه ای است. 

نندگان فعال و میانگین درآمد این توزیع کنندگان به صورت واقعی درج شده باشد. آنان نباید بزرگ نمایی درآمدی داشته در آن درصد توزیع ک

 .باشند و تمام بازنمایی های درآمدیشان باید بر پایه مدارک قابل اثبات که از درآمد ثبت شده بازاریابان است، باشد

 آموزش مناسب  ارائه -نهمین و آخرین

شوند؟ آیا در این ا مفاهیم به درستی آموزش داده مینماید؟ آیهای آموزشی مناسب را برگزار میرکت برای نمایندگان مستقلش دورهشآیا 

 بازاریابان است که ها برای تطابق سطح تجربه و مسئولیت پذیری توزیع کنندگان مواد آموزش لحاظ شده است؟ این یکی از حقوقآموزش

 .های آموزشی رایگان برگزار نماید و آنان را با مفاهیم اصولی آشنا نمایدرهها دوشرکت برای آن

 

یق همه این مورد ذکر شده از مهمترین اصولی است که نشان دهنده روند قانونی فعالیت و طرح یک شرکت است. با بررسی دق 9همه این 

  .ه و حرکتی در چهارچوب قانون داشته باشندتوانند شرکت مناسب را برای فعالیت انتخاب نمودسؤالات بازاریابان می

  


