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 الإهــــــــــــداء

 

  لى من حاهت سعادتي بخيوط لى إمينبوع إلذي لا يمل إمعطاء إ  إ 

لى  منسوجة من كلبها زةإ  عزي  .وإلدتي إم

  لى من سعى وشلى لأهعم بامرإحة وإمهناء إلذي لم ًبخل بشئ من إ 

ق إمنجاح لى  أأجل دفعي في طرً زإ  عزي  .وإلدي إم

 لى إموفية إمتي تحملت معي ومازإمت ثتحمل معي صعاب إلحياة  . إ 

غامية ــتي إم  زوج

 لى فلدة هبدي وكرة عيني أأبنائي  إ 

ية د إالله ورك ب د وع  أأحم

 ذهريات طفومتي وش بابينهمإلى من يحملون في عيو  

ائلتي رإد ع وإتي وكل إف وتي وإخ خ  إ 

 
 ضي لى كل مـسلم ر لى باللهإ  ص د  حـم ـناً وبم سلام دً عليه  الله  ربًا وبالا 

لا سو  وسلم هبياً ور
 

ــوكم                                    وخلـــوة: أأخ دي ب هـ  إلم

 



 التشكــرات
 

 

ّلًّ رب ت ع عم تي أأه شكر هعمتم إم ني أأن أأ   أأوزع

أأولا وأ خرإ أأن هدإنا ووفلنا وجعلنا من أأهل شرعته  إمشكر لله  وإلمنة وإمفضل له

– صلى الله عليه وأ له وسلم –  ومن إمة حبيبه 

س تاذ إمفاضل إلمشرف على هذإ إمعمل  :ثم إمشكر ملأ  

ــــلدي  أأحمــد خوً

 في كل إلأطوإر إلذًــن بذموإ كل ما في وسعهم أأساثذتيشكر كل أأولا ًفوثني أأن 

لى هذإ إلمس توىأأأأجل أأن  من صل إ   

لى علٌل إلا دإرة وكل من أأرشدأأتنلٌ    ًد إمعون وإمنصيحةلي وكدم نيكدم بامشكر إ 

  إلدرإسييخلال مسار

تمام هذإ إمعمل ؛أأثم  ب أأو بعيد في إ  شكر كل من ساهم من كرً  

 سائلين الله ثعالى أأن يجزي عناّ إلجميع خير إلجزإء، وأأن يجعله في ميزإن حس ناتهم

ههّ على ذلك كدير وبالا جابة جدير  إ 

  الحمد لله رب العالمينأنخر دعوانا آو

 



 :ممخــــص البحــــث

تناول البحث مسألة شرعية مستجدة  تعرف بالتسويق الشبكي، وىو نظام تسويقي مباشر 
يروج لمنتجاتو عن طريق مشترين بإعطائيم عمولات عن كل شخص يشتري من عندىم وفق 

غرائيم بأرباح خيالية عند استقطاب عملبء جدد، وىذا ما جعل الكثير من  شروط معينة، وا 
وذلك ما دفع عمماءنا الأجلبء  الناس ينخرطون في ىذا العمل دون معرفة الحكم الشرعي،

بدراستو فانقسموا إلى فريقين فريق حرمو ومنعو، وفريق أجازه وأباح التعامل بو، وبالنظر إلى 
أدلة المانعين والمجيزين ومناقشتيا توصمت في بحثي إلى تحريم التعامل بالتسويق الشبكي 

ـــو من ربا، وغرر، و أكل  ـــر من المحاذيـــر الشرعية التي تستوجب تحريمـ ـ ـ ـ لاحتوائو عمى الكثيـ
أموال الناس بالباطل، كما توصمت إلى جممة من الآثار الاجتماعية والاقتصادية والنفسية 

  .التي يحدثيا التسويق الشبكي

 

Summary 

The research has dealt with the opinion of the Islamic Sharia regarding a newly 

markting system named as Multi Level Markting. This system advertises for its 

goods through some clients (buyers) who would benefit of extra money in case 

they could attract as many consumers as possible. This deal has led our Olama 

(Sharia Scholars) to study the system in an attempt to show its legal status, and 

some of them were for the  system whereas others were against it. Through 

comparing and discussing both points of view, I ended up to see that this 

markting system would be forbidden (muharrem) and it should be banned 

because it contains many anti-Sharia deals, such as usuary (Riba), risk (peril) 

and so forth. I also found other social, economic and psychological drawbacks 

for the multi level Markting  
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: ــــةـــــمقدمـــــــــــــ
الحمد ﵀ رب العالمين والصلبة والسلبم عمى نبينا محمد وعمى آلو وصحبو ومن تبعو 

 :بإحسان إلى يوم الدين أما بعد

رحمو - قال الشاطبي ،إن شريعة الإسلبم جاءت لتحقيق مصالح العباد في العاجل والآجل
ولم تترك تقدير ىذه المصالح لأىواء الخمق  1"الشريعة مبنية عمى اعتبار المصالح ”-:ا﵀

لا لوقع التضارب والتناقض والاضطراب،وأعرافيم،  وأذواقيم،ورغباتيم  فمصمحة ىذا قد ، وا 
ـــتك ـــلامية ببيانيا إما تفصـــ ولذلك تكفمت الشريعة الإس،كاون في مقابل مفسدة ذـ يلب أو ـ

ومن أكثر ما عنيت بو الشريعة الإسلبمية في بيانيا لممصالح المعتبرة وغير إجمالا، 
نفاقو،المعتبرة .  ىو ميدان المال وطرق كسبو وا 

ن السعي لكسبو والعمل عمى أومما لاشك فيو أن المال قوام الحياة وضرورة من ضرورياتيا و
ومن الأبواب المشروعة التي يطرقيا تنميتو واجب لا يستقر معاش ولا تينأ حياة من دونو، 

  ،العديد من الناس من أجل المال والربح السريع مجال التسويق  فقد تعددت أشكالو و تنوعت
و قد ظير في عصرنا  أنواع جديدة لو  جاءتنا من الغرب منيا التسويق الشبكي، ولا شك 
أن ىذه المعاممة من النوازل والقضايا المعاصرة التي ليس ليا مثيل في المعاملبت المالية 

 في ىذا النظام، وبالرغم مما للبشتراكالقديمة لذلك تباينت آراء أىل العمم بين مجيز ومحرم 
كتب في ىذه المسألة إلا أنو بقيت ىناك جوانب بحاجة إلى مزيد من الإيضاح ومواضع 

 موضوعىذا الوىذا ما دفعني إلى دراسة . تفتقر إلى التحرير وأسئمة تحتاج إلى إجابات ليا
   «. دراسة فقيية مقارنةالتسويق الشبكي »: والموسوم بـ

:  أىمية الموضوع2 -

من – التسويق الشبكي – في كون ىذه المعاممة ميم وذلك  في ىذه المسالة أمريعتبر البحث
 عمى فشوشتالنوازل المعاصرة التي كثر الغموض حوليا لكثرة التسميات التي أطمقت عمييا 
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 ومع تطور وسائل الاتصال الحديثة زاد اتساع ىذه المعاممة بين الناس وتفشت ،الناس
. ىا وتعددت الفتاوى حولفييا فكثر الجدل ء،كالدا

 :إشكالية الموضوع 3 -

 الناس في عصرنا ىذا نوع من المعاملبت التجارية، يسمى امن المستحدثات التي ابتمي بو
 ؟ كونو حلبلًا أم حراماًبو؛بالتسويق الشبكي، وقد تسارع الناس في الانخراط فيو غير مبالين 

 وللئجابة عن التساؤل ،ولذا جاء البحث مساىماً في بيان ىذا الأمر من الناحية الشرعية
؟  (التسويق الشبكي)ما مدى مشروعية ىذه المعاممة : الرئيسي

:  الإجابة عن التساؤلات الفرعية الأخرى وىي إلى ىذاإضافة 

 ما مفيوم التسويق الشبكي؟ ومتى ظير وماىي صوره وخططو ؟ 
 ىل ثمة فرف بين التسويق الشبكي والتسويق اليرمي؟ 
   ما مناط الخلبف بين العمماء في التسويق الشبكي؟
  عمييا في حكميم الشرعي؟استندواوما ىي الأدلة التي  
 أسباب اختيار الموضوع 4   -

 : ةموضوعيال الأسباب: أولا 

  ىذه المعاممة من النوازل والقضايا المعاصرة، التي ليست ليا مثيل في المعاملبت
 .المالية القديمة، وبالتالي فالمسألة تحتاج إلى معرفة الحكم الشرعي ليا

  تسارع الناس في الانخراط في ىذه الشركات بسبب وعودىا بأرباح خيالية غير مبالين
 ا؟من كونيا حلبلًا أم حرام

 وىو من المواضيع ، وواقعي،موضوع التسويق الشبكي موضوع عالمي، ومعاصر 
 .التي قمت حولو الرسائل العممية والدراسات الجادة

 السيطرة عمييا مما أدى إلى صعوبة انتشار ىذه المعاممة بشكل سريع بين الناس. 
 تأثير ىذا التسويق عمى الفرد والمجتمع من الناحية الاقتصادية. 
   ‎‎المكانة التي يحظى بيا المال في النفوس البشرية.   ‎   
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:  ةذاتيالب اسبالأ: ثانيا     

  لشركة الانضمامفي مطمع ىذه السنة الدراسية جاءني أحد الأصدقاء وعرض عمي 
 التي تعمل بنظام التسويق الغذائيةيونيسيتي التايلبندية الأصل لبيع المكملبت 

قررت أن  الشبكي وشرح لي طريقة عمميا  وحاول إغرائي بالأرباح الخيالية وىنا
 كان ىذا في الفترة التي كنت حسنات الأقدارأبحث في شرعية ىذه المعاممة ومن 

 .أبحث فييا عن موضوع لمذكرة التخرج 
 الرغبة في التعمق في دراسة المعاملبت المالية. 
 تنمية الممكة الأصولية؛ وذلك بالتطبيق العممي عمى النوازل. 
:   أىداف البحث5 -
 مفيوم التسويق الشبكي وتاريخو والخطط التي تنتيجيا الشركات في مثل ىدا بيان 

 .النوع من التسويق
 الفرق بين التسويق الشبكي والتسويق اليرميبيان . 
 العمماء  أقوالبيان الحكم الشرعي ليذه المسألة المستجدة وذلك من خلبل إيراد 

. المعاصرين حول ىذه المسألة واستقراء أدلتيم ومناقشتيا، ثم الترجيح
 :ية الدراسة منيج6 -

المنيج الدراسة فً مثل هذه المواضٌع تحتاج إلى أكثر من منهج فكان اعتمادي أولا على  
 عرف بهاي المسألة من خلال المصادر التً مع هذهاستقراء واقع التعامل  من خلبل الوصفي

 : استخدمت المنهج الفقهً المقارن الذي ٌعتمد علىثم 
  منيم من جمع بين الفقو والاقتصاد استقراء أقوال العمماء المعاصرين خاصة

. الإسلبمي ونقل الأدلة عمى ذلك

 معتمدا عمى  ترجح عند جميور العمماءالترجيح في المسائل الخلبفية حسب ما ، 
 .الدليل الصحيح
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ـــ ـ  :ثم اعتمدت  أيضا عمى المنيج التحميمي وذلك بـ

 عزو الآيات القرآنية إلى سورىا ورقم الآية .
 الأحاديث الواردة في البحث من مصادرىا فإن كان الحديث في الصحيحين أو تخريج 

ن كان في غيرىما ذكرت أقوال أىل العمم في الحكم عمى  أحدىما اكتفيت بذلك، وا 
. الحديث

 الأقوال إلى قائمييا بأمانة عممية قدر المستطاعنسبة  .
 المفردات الغريبةبعض  معاني بيان .
  الفيارس اللبزمة لمبحثإدراج ، 
 إثراء البحث بملبحق متضمنة لفتاوى أىل العمم في المسألة. 

  : الدراسات السابقة7  -

إن الدراسات السابقة التي بحثت في حكم التسويق الشبكي قميمة جدا، ومعظميا بحوث 
. وفتاوى، وىي منشورة عمى شبكة الانترنيت وقميل منيا ما ىو مطبوع

: ومن ىذه الدراسات والرسائل

 حكم التسويق بعمولة ىرمية دراسة فقيية قانونية مقارنة من إعداد  أحمد :الأولىالرسالة 
ىذا البحث  سمير قرني باحث في الاقتصاد الإسلبمي ماجستير في الفقو وأصولو لمتسويق

بحث محكم منشور في مجمة الحق، الصادرة عن لجنة البحوث والدراسات بجمعية الحقوقيين 
الموافق   ه1432العدد السادس عشر ربيع الأول - الشارقة - ، بدولة الإمارات العربية 

 م وقد توسع الباحث في بسط ىذه القضية في كتاب آخر تحت النشر، بعنوان 2011فبراير
 .النفائس الأحكام الفقيية بعمولة ىرمية ، دار

وقد توصل إلى أن القوانين الغربية تجيز التعامل بالتسويق الشبكي بينما تحظر التسويق 
 عمى كثير من لاشتمالو شرعا االيرمي أما الفقو الإسلبمي فيرى كلب النوعين ممنوع

  .قانونيالطابع ال  ذاتتعرض الباحث في رسالتو إلى الدراسة الفقيية وقد المحظورات
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 الماليزية DXNشركة التسويق الشبكي في الميزان الشرعي : دراسة بعنوان :الثانيةالرسالة 
الرشيد واي ىاما واي حاجي وىو بحث تكميمي لنيل درجة  نموذجًا إعداد الطالب عبد

 .الماجستير في الفقو ولكننا لم نجده منشورا فتعذر عمينا دراستيا و تحميميا

من إعداد بندر بن صقر الذيابي،  (التسويق الشبكي تكييفو وأحكامو الفقيية) :الثالثةالرسالة 
شراف الشيخ الدكتور يوسف الشبيمي، وىو بحث تكميمي لنيل درجة الماجستير في الفقو  وا 

المقارن من جامعة الإمام محمد بن سعود الإسلبمية من المعيد العالي لمقضاء عام 
 .ىـ1426-ىـ1425

من إعداد الدكتور حسين  (التسويق التجاري وأحكامو في الفقو الإسلبمي): الرابعةالرسالة 
شراف الشيخ الدكتور عبدا لرحمن بن صالح  بن معمْوي بن حسين آل معمْوي الشيراني، وا 
الأطرم، وىي رسالة دكتوراه مقدمة إلى قسم الفقو بكمية الشريعة بجامعة الإمام محمد بن 

.  م2010- ىـ1431ىـ، وطبعتو دار التدمرية 1429سعود الإسلبمية بالرياض عام 

  .1الانترنيتدة عمى شبكة و موج منشورة وغيرغير الرسالة الثالثة والرابعة :ملاحضة 

: أما الأبحاث الشرعية المتعمقة بالموضوع والتي بينت حكم المسألة
  أبحاث وفتاوى سامي السويمم منشورة عمى شبكة الانترنيت وجاءت عمى سبيل الرد

 .واقتصرت عمى بيان جانب التحريم والفتوى، فخمت من ذكر الجانب الفقيي،
 من شركات  ،( الفقيي لشركة جولد كويست وبزناسالتكييف): بحث الشيخ الضرير

التسويق الشبكي مثل جولد كويست وبزناس وقد بين آلية عمميا إلا أن أبحاث الشيخ خمت 
  .من الخلبف حول المسألة

 وقد ذكر (التكييف الفقيي لمعاممة التسويق الشبكي )بحث الدكتور أسامة الأشقر ،
 .الخلبف الفقيي حول معاممة التسويق الشبكي ولكن باختصار

                                                                 

  المالٍزٌة وموذجًاDXNشركة  التسويق الشبكي في الميزان الشرعي  ،الرشٍد واي هاما واي حاجً  وقلا مه مقدمة  عبد 1

 .قسم الفقه جامعة المدٌىة العالمٍة بمالٍزٌا (بحث لىٍل درجة الماجسحار فً الفقه )



 و‌
 

 ولقد جاءت مقتصرة عمى تبيين الحكم الشرعي لممسألة وبشكل مختصر ومنيا : لفتاوىا
فتاوى المجنة الدائمة لمبحوث بالسعودية، ومجمع الفقو الإسلبمي بالسودان، وفتوى لجنة 

 . الفتوى بالأزىر وفتوى لجنة الفتوى بوزارة الشؤون الدينية والأوقاف الجزائر وغيرىا
وىناك دراسات وكتابات حديثة تناولت مسائل قريبة من  ىذه الدراسة لكن  الكثير منيا غير 

–  سابقيو من دراسات نمنشور ولم أتمكن من الإطلبع عميو غير أن ىذا البحث يتميز ع
، أنو كان يشمل معظم شركات التسويق الشبكي واحتوى مضمونو - حسب ما وقفت عميو

 الآثار إضافةمع .  بيا العمماء ومناقشتيا بصفة موضوعيةاستدل الحجج التي أغمب ىعل
. المترتبة عمى ىذه المعاممة

 :خطة البحث 8 -

المفيوم مقدمة ومبحث تمييدي تناولت فيو : وقد جاءت الدراسة مقسمة وفق الخطة الآتية
: المطمب الثاني ، تعريف التسويق الشبكي: المطمب الأول:وفيو ثلبثة مطالب  والنشأة

ـــوره ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـــو ومراحل تطـ ـ ـ ـ ـ ـ ، أما المبحث أسماء ومرادفات التسويق الشبكي : المطمب الثالث  ونشأتـ
المطمب وفيو  ثلبثة مطالب   وصوره وآثاره،التسويق الشبكيخصائص :  تناولت فيوالأول
 والمصطمحات صور التسويق الشبكي:  المطمب الثاني،خصائص التسويق الشبكي: الأول

مبحث الثاني فتناولت ؛ أما الآثار التسويق الشبكي: المطمب الثالثذات الصمة وآلية عممو، و
، تصوير المسألة وأقوال الفقياء: المطمب الأولوفيو ثلبثة مطالب،  حكم التسويق الشبكيفيو 

  ثم خاتمة الترجيح وسبب الترجيح: المطمب الثالث، والأدلة والمناقشة: المطمب الثاني
اشتممت عمى نتائج وتوصيات وآفاق البحث،وفي الأخير ختمتيا بالفيارس والملبحق المدعمة 

 .لمدراسة

: صعوبات البحث  9 -
  نقص المراجع وذلك لأن ىذا النوع من التسويق من النوازل المعاصرة التي ليس ليا

. مثيل في المعاملبت المالية القديمة
  صعوبة الحصول عمى المعمومات لأن معظم البحوث غير منشورة وبعضيا بالمغات

. الأجنبية 



 

 

 

 المفيوم والنشأة:  تمييديالالمبحث 
 

 : وفيو ثلبثة مطالب 

تعريف التسويق الشبكي :  المطمب الأول

نشأتـــــــــو ومراحل تطـــــــــــوره : المطمب الثاني

 أسماء ومرادفات التسويق الشبكي: المطمب الثالث
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  أةـــــوم و النشـــــهـــــالمف: تمييديالالمبحث 
وم و النشأة  ـــــالمفو: المطمب الأول

تعريف التسويق الشبكي : الفرع الأول

 فانو من الأفضل )الشبكي(و) التسويق( من كممتين مركب التسويق الشبكي مصطمح أنبما 
: لممصطمح العام إلى المفيوم لمتوصل حدة شرح كل كممة عمى 

: تعريف التسويق: أولا

: التسويق لغة/ أ

  ﴾وَيَمْشُونَ فِي الْأَسْوَاقِ﴿  : قال تعالى البياعات،أصميا من سَوَقَ، ومنيا السوق وىو موضع
 رىا،ـدم، ومنو ساق الإبل وغيـادة والتقـالقي: ىو ح الواوـوَق، بفتـ والس(20: سـورة الفرقـان)

. يسوقيا سوقا، وسياقا، وأصميا سِواقا، لكن قمبت الواو ياء لكسرة السين

 كنا مع النبي صمى ا﵀ ":وتسوق القوم إذا باعوا واشتروا، وفي حديث جابر بن عبد ا﵀ قال
 أي تجارة وىي تصغير السوق سميت بيا لأن التجارة " فقدمت سويقة1عميو وسمم يوم الجمعة

 . 2تجمب إلييا و تساق المبيعات نحوىا

فالتسويق في المغة مشتق من كلب المعنيين، معنى البيع والشراء والتجارة، ومعنى القيادة 
 .3والإدارة والسياقة

 

                                                                 
ــمسمم بن الحج 1 ــ ــ ــ ،المساجـ ــول ا﵀ صمى ا﵀ عميو وسـدل إلى رسـدل عن العـر من السنن بنقل العـند الصحيح المختصـ ، لمـ
إذا رأوا تجارة انفضوا إلييا وتركوك : )كتاب الجمعة باب في قولو تعالى (2006– 1427سنة النشر،   ؛ دار طيبة،1ط) 

. 10ص ،(2036 /3 )(قائما
، الفيومي، 166ص .مادة سوق (دار إحياء التراث العربي، د ت: ؛ بيروت3ط) 10ج .العرب ابن منظور، لسان2 

. 113-112،مادة السوق، ص  (م1994- ه1414دار الكتب العممية، : ؛ بيروت1:ط)1المصباح المنير، ج
،  (ه1433دار كنوز اشبيميا، الرياض، 1ط، ) ني، حكم التسويق بعمولة ىرمية ، دراسة فقيية مقارنة،أحمد سمير قر3 
 .4ص
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  :التسويق اصطلاحا/ ب

ىو تمك العممية الاجتماعية والإدارية التي يتم بمقتضاىا الحصول عمى الاحتياجات 
 منتجات ذات قيمة مع الآخرين، ويتضمن ذلك تخطيط ق وتبادلوالرغبات عن طريق خل

 .1وتسعير وترويج وتوسيع تمك المنتجات

أو ىو كل ما يساىم في جذب واستقطاب أكبر عدد ممكن من الزبائن الجدد والحفاظ عمى 
 .2ولاء زبائن المؤسسة

بأن اليدف من التسويق ىو بيع السمعة وىو وسيمة لمربط بين  ومن ىذين التعريفين يتبين
أو  الوسطاء التجاريين والوكلبء المستقمين سواء كان عن طريق، (السمعة والعميل)طرفين ال

 وىو الرابط المباشر direct marketingما يسمى بالتسويق المباشر  مباشرة بعميل ما وىو
ـــة إلى وسيـــل بدون الحاجـــة والعميـــبين الشركة المنتج وتستعمل في ذلك عدة وسائل  ، طـ

... شبكة الانترنيت، والمعارض ، والياتف قواعد البيانات،: منيا 

 كافة النشاطات التي تولد سمسمة من الاتصالات: ويعرفو أصحاب الاختصاص بأنو
 .3والاستجابات الفورية والسريعة مع العملبء المستيدفين وبناء علبقة قوية معيم

: تعريف الشبكي: ثانيا

كا بوالنشب والالتباس والاتصال، شبك الشيء يشبكو ش من شبك وىو الاختلبط: لغة/  أ
فاشتبك وشبكو فتشبك انشب بعضو في بعض وادخمو، وتشبكت الأمور وتشابكت واشتبكت 

ه في بعض وطريق شابك متداخل ممتبس ضالتبست واختمطت، واشتبك السراب دخل بع

                                                                 
، والدكتور خالد 18، ص( 2008دار النشر منشأة المعارف ، سنة النشر : ريةدلاط ؛ الإسكن).طو طارق، إدارة التسويق  1

مكتبة الممك فيد لمنشر، : ط؛ الرياض).الجريسي، سموك المستيمك قراءة تحميمية لمقرارات الشرائية للؤسرة السعودية
. 18-15، ص(ه1427

(     2008المؤسسة الجامعية لمدراسات والنشر،:  بيروت؛1ط)،التسويق الالكتروني، ترجمة وردية واشد كاترين فيو،- 2
. 8ص

دار الثقافة لمنشر : ؛ القاىرة 1ط).بيان ىاني حرب، مبادئ التسويق، 710طو طارق، إدارة التسويق، مرجع سابق، ص  3
 .208-200، ص(م2000و التوزيع، 
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مختمط شركو بعضيا ببعض، والشبكة آبار متقاربة قريبة الماء يفضي بعضيا إلى بعض، 
 .1واشتباك الرحم وغيرىا اتصال بعضيا ببعض

 :اصطلاحا/ ب

 عمى ىذا النوع من التسويق نسبة إلى شبكات العملبء والزبائن الاسمأطمق ىذا : الشبكي
الذين يقومون بالدعاية والإعلبن لشركة أو مؤسسة ما، والتسمية ليست عائدة إلى شبكة 

. الإنترنت

وقد اتخذت ىذه الشبكات صورا متعددة وقام بعضيا عمى أساس أن يتمتع المشترك بالفائدة 
كمما نجح في ضم شخص آخر من خلبلو، أو من خلبل من اشترك من خلبلو، وىكذا تدور 

يشكل شكلب شبكيا أو تشعبيا، في قمتو مؤسسي الشركة وفي قاعو مجموعة  الحمقة لتكون ما
. من العملبء الذين انضموا حديثا ليذا النظام عمى أمل توسيع القاعدة

: تعريف التسويق الشبكي: ثالثا

  في كتابو أسرار الثراء في التسويق الشبكي " John Premner" الكاتب جون برمنر هعرف- 1
بتسويق ,الزبائن  طريقة سريعة لتحريك المنتجات من المصنع إلى" :التسويق الشبكي بأنو

المنتجات عن طريق فريق أو شبكة من المندوبين كل مندوب لديو الحق ليس ببيع المنتجات 
 شركة التسويق ، المستيمكين بربح فحسب بل أيضا أن يبني فريقا جديدا من الموزعينإلى

 لكل عضو جديد في الأرباحالشبكي تكافئ أولئك الذين يبنون فرقيم الخاصة بيم بنسبة من 
. 2"الفريق

  fédéral Trade Commission" FTC" لجنة التجارة الفيدرالية في الولايات المتحدة هعرفت- 2
 خطط الربح في ،طريقة لبيع المنتجات والخدمات عن طريق موزعين:" بأنوالتسويق الشبكي

                                                                 
لاط؛ )د محمد رواس قمعة جي، معجم لغة الفقياء، .أ. 446، مادة شبك ص10ابن منظور، لسان العرب ،مرجع سابق ج1

  .228ص ،(م1996– ه 1416طبعة دار النفائس، : بيروت
،  جامعة دمشق، كمية الاقتصاد،  (رسالة ماجستير )التسويق الشبكي والفرق بينو وبين التسويق العادي، فادي القاق،  2

 .4ص
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ىذه الطريقة تعد في حالة ضم موزعين جدد بعمولتين؛ عمولة بيع المنتجات والخدمات التي 
قام بيا الموزع بشكل مباشر وعمولة عن المبيعات التي يقوم بيا ىؤلاء الذين ضميم الموزع 
إلى فريقو كما تعد ىذه الخطط عادة بعمولات لأكثر من مستوى من ىؤلاء الموزعين ويسمون 

 downline "داونلبين :عادة
1

 ". 

بأنو :"في كتابو الموجة الثالثة التسويق الشبكي Richard Poe   الكاتب ريتشارد بوهعرف- 3 
نظرية تسمح لمباعة الممثمين المستقمين عن الشركة بضم ممثمين مستقمين آخرين والحصول 

.    2 "عمى عمولات من مبيعات ىؤلاء المنضمين

أن التسويق :"  في فيممو التثقيفي عن التسويق الشبكي قالTim Salesتيم سيمزعرفو - 4
 الذين ىم في مؤسستو التسويقية الأشخاص إنتاجيةالشبكي يعطى الشخص فرصة الربح من 

".  ليميا آخر في مؤسستو راعاسواء أكان الراعي المباشر ليم أو كان شخص

أسموب تسويقي يعتمد عمى شبكة من : "الذيابي في كتابوالدكتور بندر بن صقر عرفو -  5
العملبء، ويقوم النظام عمى أساس تجنيد شبكات من الأعضاء الجدد لمترويج لمنتجات شركة 
ما، مقابل عمولات مالية، ويعتمد النظام عمى شبكات في شكل شجرة ذات أفرع عديدة يتفرع 
بعضيا عن بعض، أو في شكل ىرم ذي مستويات، ويحصل العضو الأول في تمك الشجرة، 

 .3"أو ذلك اليرم عمى عمولات  عن كل عضو جديد يدخل فيو

بإعطائيم  ،ن نظام ترويجي مباشر يروج لمنتجاتو عن طريق مشتري أنوتعريف آخرفي وجاء 
  . عمولات وفق شروط  مالية معينة  مقابل كل من يشتري عن طريقيم

وعرفو البعض بأنو نظام تسويقي مباشر يروج لمنتجاتو عن طريق المستثمرين، بإعطائيم 
 .4عمولات مالية مقابل كل من يشتري عن طريقيم، وفق شروط معينة

                                                                 
 .  4التسويق الشبكي و الفرق بينو وبين التسويق العادي، المرجع السابق، ص  فادي القاق، 1
 .  المرجع نفسو2
 .6الفوائد ص زاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير،  بحث منشور عمى شبكة صيد 3

 .المرجع نفسو 4 
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 في  (Network Marketing)الشبكي التسويق :ومن ىذه التعريفات يمكن أن نستنتج أن
أبسط صوره، ىو أن المنظمة تقوم بإلغاء كل طرق الدعاية التقميدية، وتقوم فقط بتكوين 
شبكة من الموزعين، الذين سيوزعون المنتج بطريقة البيع المباشر، ومع بيع كل وحدة من 

 .1ةالمنتج، يستفاد الموزع صاحب إتمام عممية البيع بنسبة من الأرباح كعمول

نشأتـــــــــو ومراحل تطـــــــــــوره : الثانيالمطمب 

 :التسويق الشبكي نشأة : أولا

حيث كانت بدايتو في  تأخر ظيور التسويق الشبكي إلى منتصف القرن الميلبدي المنصرم،
 العمل تناميفي مطمع الخمسينيات، ثم ( Carl F. Rehnborg) الغرب عمى يد كارل ريينبرج 

 .2بو في أمريكا خاصة، وتضاعف عدد الشركات العاممة بو

 ففي منتصف الأربعينيات كانت ىنالك ، عاما60 عمر التسويق الشبكي ىو ما يقارب الـإن
 أغمب زبائنيا أنوالتي انتبيت إلى  ،California Vitamin كاليفورنيا فايتمينز شركة تدعى

اكتشفت ىذه الشركة أيضا أنو من الأفضل أن يكون لديك  .ىم من أقارب وأصدقاء موظفييا
 بدلا من القمة التي ،كشركة عدد أكبر من المروجين يروجون لأعداد صغيرة من الناس

 ولذلك قررت الشركة أن تشجع مروجييا ،تحاول الترويج لأكبر عدد ممكن من الناس
 وأعطت ىؤلاء الحق في دعوة مروجين جدد لمشركة من ،بالترويج عن منتجاتيا بشكل أكبر

في المقابل قامت الشركة بمكافأة ىؤلاء المروجين بعمولات عمى حسب ،وأقاربيم وأصدقائيم
 ولادة تجارة جديدة تدعى التسويق العالم   ومن ىنا شيد،المبيعات التي قام بيا فريقيم ككل

 .3الشبكي

 كاليفورنيا فايتمينز قام اثنان من المسوقين المستقمين لشركة ،  تحديدا1959وفي عام 
California Vitamins  نيوترلايت والتي قد غيرت مسماىا إلى NutraLite  بإنشاء شركة

 أم  وتمت تسميتيا بـ،خاصة بيما تعتمد كميا عمى التسويق الشبكي في تسويقيا لمنتجاتيا
                                                                 

 .6زاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير ، ص 1
 .نفسو المرجع  2
 . 3، ص2016فيفري  :تاريخ التصفح ،(  www.saha.mam9.com)حمزة البموشي، التسويق الشبكي، 3

http://www.saha.mam9.com/
http://www.saha.mam9.com/
http://www.saha.mam9.com/
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  Rich DeVoss وجي فان اندل ريتش ديفوس كان اسم مؤسسي ىذه الشركة AmWay. واي
 Jay Van Andel. و

 ولكن فكرة ىذا النوع من التجارة كانت ،كانت ىذه ىي البداية الفعمية لتجارة التسويق الشبكي
 ولكن ، حين كانت ىناك مجموعات من الناس تعمل بنظام مشابو،قد ابتدأت في وقت ماض

 حيث تقوم مجموعة من الناس بتوزيع رسائل تعدك فييا بالربح اليائل في ،خارج عن القانون
 ومن ثم جعل غيرك من معارفك يقوم بيذا العمل ،حالة دفعك لمبمغ صغير كدولار واحد

 وتحديدا بعد انتياء الحرب ،انتشرت ىذه النوعية من عمميات النصب في الثلبثينيات. أيضا
 10حيث وصل عدد الرسائل المبعوثة يوميا إلى ما يقارب ,  بشكل كبير،العالمية الأولى

.  وقامت بمحاربتيا بشكل كبير،رفضت السمطات ىذه المشاريع النصابة. مميون رسالة يوميا
, وللؤسف الشديد ولكن. في الأربعينيات توقف ىذا النوع من مشاريع النصب والاحتيال

 والتي تتبع ،عادت مثل ىذه المشاريع النصابة في يومنا ىذا من خلبل الشركات اليرمية
 حيث يحصل الشخص عمى الربح من سعر اشتراك الذين من بعده ،نفس الأسموب تقريبا

 .بدلا من بيعو لممنتجات لشركة معينة

وكان ىذا ,  صدر قانون في محاكم أمريكا بمنع الشركات اليرمية قانونيا،1974وفي عام 
ولكن لعدم فيم السمطات   .  Walter Mondale والتر مونديل القرار صادرا من السيناتور

 وجيت دعوات قضائية ضد ،حينيا الفرق بين الشركات اليرمية وشركات التسويق الشبكي
 .وغيرىا من الشركات التي تتبع نظام التسويق الشبكي القانوني  AmWay  شركة

 وأربع سنوات في المحاكم لمدفاع عن ،الملبيين من الدولارات  AmWayأنفقت شركة 
لجنة التجارة من م ك صدر ح،1979وفي عام . قانونيتيا كشركة تتبع النظام الشبكي القانوني

 بقانونية شركة  Federal  Trade Commission (FTC)   الفيدرالية في الولايات المتحدة 
AmWay، ولأن أرباح ،وذلك لأنيم استبينوا الفرق بين الشركات اليرمية والشبكية 

 .1 وليس عمى سعر اشتراك الأشخاص فييا, تعتمد عمى مبيعاتيا لممنتجات، AmWayشركة

 ! وانتشرت بشكل ىائل في العقد التالي،تفجرت تجارة التسويق الشبكي بعد ذلكثم 
                                                                 

 .4ص ،مرجع سابق حمزة البموشي، التسويق الشبكي 1
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  :مراحل تطور التسويق الشبكي: ثانيا 

 ىذه الفكرة في العديد واستعمال الفكرة وبعد مُضِي فترة من الزمن ةوفي السنوات التالية لنشأ
 . من الشركات كانت النتيجة أن حققت ىذه الشركات نجاحا باىراً في بيع المنتجات

التسويق الشبكي في – الموج الرابعة )wave 4 ، 4 واف   ريتشارد بو مؤلف كتابوذكر
 :1كالآتيلخص مراحل التسويق الشبكي  (القرن الواحد والعشرين 

  1979  –1945مرحمة تحت الأرض وكانت بين عام. 
  1989 – 1979 وكانت بين عام  الانتشارمرحمة. 
  إلى يومنا ىذا2000مرحمة العالمية وكانت بين عام  . 

ففي وقت من الأوقات كانت المنتجات تبُاع  بالطريقة العادية من التجارة في بعض الشركات 
 الشركة إلى اضطرتوبعد أن ظيرت قوة التسويق الشبكي كي تحافظ الشركة عمى مبيعاتيا 

 وأصبحوا ىم أنفسيم شاىدين عمى نجاح ،(التسويق الشبكي  )العمل بنظام التجارة الحديثة 
 ".إذا لم تغمب فكن معيم" ىذه التجارة وىناك مثل أمريكي يقول 

 شركة 4500ولذلك ىناك أكثر من . فيذه التجارة ظيرت ليا رغبة كبيرة في الوقت الحالي
وأشير ىذه الشركات كوكاكولا و . كبيرة  تعمل بيذا النوع من التجارة كي تبيع منتجاتيا

 والكثير ، جنرال موتورز، فيميبس، وكولجت بالمولايف،و أي بي إم (ماكينة حلبقة )جيلبيت
 .2والكثير

 100وحاليا ىناك ما يقارب .  دولة حول العالم150 في أكثر من تواجدفيذه التجارة ليا 
 مميون 13 كان ىناك 2002ففي سنة . مميون شخص حول العالم يعممون في ىذا المجال

 . 2006 مميون في عام 15.2أمريكي عمل في التسويق الشبكي ووصل العاممين فيو إلى 
 مميار دولار من الاقتصاد الأمريكي موجود في ىذا 35وكان في ذلك الوقت ما يقارب 

 كان 2006في عام ".  ريتشارد بوهوكما قال الكاتب الشيير المعروف. المجال
                                                                 

 .3التسويق الشبكي والفرق بينو وبين التسويق العادي، مرجع سابق، صفادي القاق،   1
 8.حمزة البموشي، التسويق الشبكي، مرجع سابق، ص 2
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 .شخص أمريكي قد تجاوز المميون دولار من خلبل التسويق الشبكي  64.000ىناك
 في ون كان الأشخاص العامل1992في عام  (جمعية البيع المباشر ) لإحصائياتواستنادا

منيم إلى   %50 ساعة أسبوعيا وصل دخل 40التسويق الشبكي والذين يعممون أكثر من 
 .  دولار سنويا100.000منيم وصل دخميم إلى % 10 دولار سنويا و50.000أكثر من 

أن العاممين في مجال التسويق الشبكي تتراوح " آب لاين نيوز لتتر" وكما نشرت مجمة
ىذه الأرباح بتغير لويتغير مجموع الرابحين .  مميون دولار3و 12.500أرباحيم بين 

 قائد 400 وقد تم تسجيل رسمي أن الشركات العالمية التي يعمل بيا أكثر من ،الشركات
 1.  ألف دولار سنويا780ًأنيم يحصمون عمى أرباح 

  : أسماء و مرادفات التسويق الشبكي: المطمب الثالث

وىو الاسم  "MML":لو وٌرمزMarketing Multi Level"   "التسويق متعدد المستويات
 من الشبكة في مشترك كل فيو يستفيد  نظام، وىو2المستخدم بكثرة لدى الاقتصاديين الغربيين

 بالبيع أيضا ويسمى ، دواليك وىكذا المشتركين، من آخر يكسب عددا أن بشرط ياازمال بعض
  .3اليرمي

 أو عمولات عمى المسوق فيو يحصل تسويق برنامج ىو: التسويق لقاء عمولات احتمالية
 شخص كل من عمولات عمى إضافة لحصولو الخدمة، أو المنتج لبيعو نتيجة مالية حوافز
 .4 خاصةعمولات برامجو أنظمة وفق لممسوق تابع أو كمساعد اعتماده يتم

                                                                 
 .2016فيفري : تاريخ التصفح (www.moaazahmed.com/networkmarketing)التسويق الشبكي،  معاذ أحمد،1
 .2016تاريخ التصفح فيفري  ( (http://www.mlm-thetruth.com :  انظر عمى سبيل المثال 2

 .الاسمين، وتتحاشى شركات التسويق الشبكي ىذين "الامتيازات والرىون البحرية: "ويطمق عميو بعضيم
 .5صمرجع سابق ،سمير القرني، حكم التسويق بعمولة ىرمية، دراسة فقيية مقارنة،  أحمـد 3
ىـ بمركز أبحاث الاقتصاد الإسلبمي، والتي قام بعرض نتائجيا 26/11/1423 ىكذا عنونت لو ندوة حوار الأربعاء 4

سالم بمفقيو، التسويق الشبكي  ، نقلب عن زاىرhttp://www.mlmwatch.org  الدكتور رفيق يونس المصري، عمى الرابط
 .08 ،ص تحت المجير، مرجع سابق

http://www.moaazahmed.com/networkmarketing
http://www.moaazahmed.com/networkmarketing
http://www.mlmwatch.org/
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 أخرى بمستويات مرتبط مستوى في دخولو عمى لممشترك العائد ارتباط ىو:التسويق الطبقي
 المشترك إلى أقرب المشترك موقع كان كمما العائد ويزداد طبقات، بمجموعيا تشكل
 .1وىكذا ،  )اليرم رأس(الأول

، Marketing par Cooptation بالانجميزية ما يسمى أو :Multi-Level التسويق العلاقاتي
 وتعزيز بيم الاحتفاظ ثم العملبء، جذب ىي: ىامة أسس ثلبثة عمى يقوم بالعلبقات لتسويقا

 إلى العميل يسعى التي المضافة والقيمة المنافع المميزة تقديم خلبل من لدييم والولاء الإشباع
 . 2الخدمة أو لمسمعة استيلبكو خلبل من تحقيقيا

ىو نوع من تسويق المنتجات أو الخدمات مبني عمى  :Multiples التسويق بالالتقاط
 .3التسويق التواصمي

 أشخاص من ىرم بموجبو يُبنى نظام ىو :التسمسل اليرمي نظام أو ،التسويق اليرمي  
 لمن يدفعون انضموا الذين الأشخاص وىؤلاء، قبميم انضموا آخرين أشخاص بعد ينضمون

 ينضمون أشخاص مبالغ من جمع عمى قادرين سيكونون أنيم توقع مع اليرم في قبميم
 .4لاحقا
 

    

 

 

                                                                 
 .3ص ،مرجع سابق ،حميد اكحيل، خلبصة ما قيل وما يقال عن وىم الربح وحقيقة الاحتيال1
الممتقى العربي الثاني التسويق في الوطن العربي،الفرص )اليام فخري أحمد حسن،التسويق بالعلبقات،. د 2

 (،قسم التسويق كمية العموم الإدارية،جامعة الإسراء، المممكة الأردنية الياشمية2003اكتوبر8-6والتحديات،الدوحة،
 .393ص

 .27/05/2016: التصفح تاريخ./www.arwikipedia.org/wikiموقع ويكيبيديا في شبكة الانترنيت  :  انظر3
 .5مرجع سابق، صحكم التسويق الشبكي دراسة قانونية،  أحمد سمير القرني، 4

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%88%D8%A7%D8%B5%D9%84%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%88%D8%A7%D8%B5%D9%84%D9%8A
http://www.arwikipedia.org/wiki/.%20�����
http://www.arwikipedia.org/wiki/.%20�����


 
 

 

 
 

 ه وآثارهالتسويق الشبكي  وصور خصائص: المبحث الأول
 

 :وفيو ثلبثة مطالب 

 والمصطمحات ذات الصمة وآلية عمموخصائص التسويق الشبكي : المطمب الأول

   وخططوصور التسويق الشبكي : المطمب الثاني

آثار التسويق الشبكي  : المطمب الثالث
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 ه وآثاره التسويق الشبكي وصورخصائص: المبحث الأول
 والمصطمحات ذات الصمة وآلية عمموالتسويق الشبكي  خصائص: المطمب الأول

الخصائص المشتركة لشركات التسويق الشبكي : الفرع الأول 

دما في عممية قلمضي لشرط لمحصول عمى العمولاتُ   –ولو مرة واحدة  –شراء المنتج  -1
 .التسويق

 . توظيف غير محدود لممسوقين من المشاركين في سمسمة لا نياية ليا -2
 .كمما كنت أسبق في الاشتراك كنت أكثر حظا، وأعظم أجرا، والعكس صحيح  -3
تضع جميع الشركات خطا أحمر لكبح تضخم عمولات رؤساء اليرم، يختمف من شركة   -4

 . حتى لا تمتيم جميع أموال الشركةىلأخر
ذىبت  لا يمكن الدخول في عممية التسويق الشبكي إلا عن طريق مسوق قبمك، فمو  -5

راغبا في الاشتراك سيطمب منك الموظف رقم المسوق الذي أتى بك، حتى تدخل تحت 
لا سيتبرع مسرورا بإدخالك في شباك من يحب  .شبكتو، وا 

 .الشبكي لا تيتم بالمنتجات بقدر اىتماميا بتوظيف المسوقين والاشتراك في النظام -6
فالمسوق ىو   الغالبية الساحقة من المنتجات تستيمك من قبل المسوقين لا المستيمكين -7

الأخير في العممية  المستيمك بخلبف التسويق التقميدي الذي يمثل فيو المستيمك الطرف
 .1التسويقية

 الفرق بين التسويــق الشبكي والمصطمحات ذات الصمة: الثانيالفرع 

الفرق بين التسويـــــــق والبيــــــــــــــــــع : أولا

 أنو ىو مجموعة العمميات أو الأنشطة التي تعمل عمى اكتشاف رغبات  عمىيعرف التسويق
 وتحقق لممؤسسة ، وتطوير مجموعة من المنتجات أو الخدمات التي تشبع رغباتيم،العملبء

خر ىو العمميات الإدارية التي تسعى إلى تعظيم آوفي تعريف . الربحية خلبل فترة مناسبة
 .العوائد لمساىمي الشركة من خلبل تطوير علبقات مميزة مع العملبء وخمق ميزة تنافسية

                                                                 

 . 10 زاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير، مرجع سابق، ص1 



13 
 

، ثم ونىم المستيدفؤ التسويق في الشركات بتحديد أولا من ىم عملبمختصوعمى ذلك يقوم 
بعد ذلك تطوير منتج يشبع رغبة العميل، أو تكون العممية عكسية وىو تطوير منتج ما ثم 
 نيقوم التسويق بخمق رسالة لمعميل مفادىا أن ذلك المنتج لو قيمة ليؤلاء الذين كانوا يبحثو

. 1أي خمق الرغبة، وليس تحفيز عمى الشراء.  ما يمدىم بما يحممون بويءعن ش

التسويق أن الرغبة ىي إحدى المراحل في تدرج التأثيرات  مختص وفي ىذا الصدد يقول 
عمى المستيمكين، والتي تحدث متى تطور لدى المشتري إحساس  التي تستخدم لمتأثير

بالحاجة إلى نوع معين من منتج، وعمى ىذا الأساس يتم وضع خطة تسويقية لممنتج بطريقة 
يكون لدى المشتري رغبة في المنتج أو الخدمة، لذلك   وخاصة عندما لا،تحقق رغبتو

. يستخدم التسويق العاطفي حيث يتطمب من الشركة أن تخمق ىذا الإحساس بالرغبة لديو
 يء إلى الشبافتقاره االعميل المحتمل إحساس وتعزز تمك الرغبة بإعطاء المشتري أو

المستيدف بطريقة مباشرة أو غير مباشرة بربط المنتج بالرموز المحببة، إما بعرض المشاىير 
 استخداموىم يستخدمون أو يرتدون المنتج، أو إحاطة المنتج بيالة من التفرد والتميز، أو 

 .الكممات والتعبيرات الحماسية وتطوير الذات وغيرىا الكثير من الطرق والأساليب التسويقية

 عممية البيع فيي تختمف عن عممية التسويق، ويمكن تعريف عممية البيع عمى أنيا نقل أما
وتعرف عممية البيع أيضا بأنيا .  عممية الشراء قبولا لذلك البيعواعتبارممك إلى الغير بثمن، 

عممية مفاوضات تبدأ بين العميل والبائع ويكون لدى العميل محقق لمشروط ولدى البائع 
. الحاجة التي يبحث عنيا العميل

ابو ـــ في كتPhilip Kotlerفيميب كوتمر .  بين عمميتي البيع والتسويق يقول دالاختلبفوعن 
من أكثر أنواع البمبمة شيوعاً  ىي النظرة إلى التسويق والبيع  "(كوتمر يتحدث عن التسويق )

 ىذه نظرة الكثيرين من عامة الناس فحسب بل نظرة العديد تعمى أنيما شيء واحد، وليس

                                                                 

  تاريخ،(/www.merchantsofillusion.alnomrosi.net )، 2012  حسن النمرسي، تجار الوىم،1 
 .6ص، 2/3/2016:لتصفحا
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" من رجال الأعمال، إن البيع جزء من التسويق غير أن التسويق يشمل أشياء أكثر من البيع
 .1ويمكننا ىنا أن نشبو البيع عمى أنو القشرة الخارجية لمتسويق

 وىذا جدول يوضح الفرق بين المسوق والبائع

الممثمين المستقمين  
 لشركات التسويق الشبكي 

 قوى البيع في شركات التسويق التقميدية 
 البيع المباشر  بائعو التجزئة 

ىو ما يميز البيع المباشر  الرعاية
في التسويق الشبكي إذ لا 

بد لممسوق الأقدم من 
رعاية المسوقين الجدد 
لتحقيق النجاح لكلب 

 الطرفين 
 

يعمل منفردا يعتمد 
عمى مياراتو 

 وخبرتو 

الرعاية تكون من 
قبل الشركة وليس 
 من قبل أشخاص 

من % 2غير مطموبة فقط  الخبرة
المسوقين الشبكيين 

مختصون فالخبرة تأتي من 
العمل ومساعدة الشركة 

 والشخص الراعي 
 

قد لا تكون الخبرة 
مطموبة لكنيا 

أساسية في نجاح 
أو فشل بائع 

 التجزئة 

تيتم الشركات 
برجال البيع ذوي 

 الخبرة العالية 

العمل 
 الجماعي

ىو أساسي لنجاح 
المسوقين والشركة حيث 

ن فالنجاح ويتعاون المسوق
يعود عمى كل الذين يبذلون 

  حقيقيا في العمل مجيودا
 

يوجد  لا قد يكون التنافس  
ىو السلبح الأقوى 

لمشركة لزيادة 
 رجال البيع إنتاجية
 عندىا 

                                                                 
 .6 حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص 1
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يكون من قبل الشركة عبر  التدريب
موقعيا أو مؤتمراتيا أو 

أدوات تدريبية كالسي دي 
والفيديو والصوت لكن 

الأىم ىو الشخص الراعي 
الذي يقدم الخبرة العممية 

 في السوق 

برامج تدريبية  لا يوجد 
يخضع ليا رجال 
 البيع في الشركة 

 
 
 

 
يبدأ المسوق عممو في  الثقة

السوق الدافئة أي 
الأشخاص الذين يثقون بو 

 ونفالزبائن أو الموزع
 لا يرون الشركة لونالمحتم

 بل يرون ممثميا المستقل 

يواجو صعوبة في  ليست ضرورية 
جعل  الزبون يثق 

بو ثم في جعمو يثق 
 بالشركة ومنتجاتيا 

أوقات 
 العمل

مرونة وحرية مطمقة في 
 اختيار أوقات العمل 

قدر معين من 
 المرونة 

مرونة نسبية 
بالنسبة لمبائع الذي 
يعمل خارج الشركة 

وأوقات محددة 
لمبائعين داخل 

 الشركة 
التكمفة 
 والمخاطرة

قميمة جدا حيث يمكن أن 
تكون سعر شراء منتج أو 

مخزون صغير من 
 المنتجات 

 
 
 

تكاليف عالية وفترة 
استرداد طويمة 

 ومخاطرة مرتفعة 

البائع لا يممك 
 عممو الخاص 
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يعتمد عمى خطة الربح  الربح
لكنو مرتفع جدا قد يوصل 
المسوق الناجح إلى الحرية 
المالية في حال استمر في 
العمل وقام ببناء مؤسسة 
تسويقية ثابتة ونشيطة كما 
يتأثر بأن يكون المسوق 
يعمل بوقت إضافي أو 

 كان متفرغا 

يعتمد عمى ميارة 
البائع والأموال 

المستثمرة والوقت 
والجيد الذي يقدمو 
لمعمل وكثير من 

 المتغيرات 

يعتمد عمى نجاح 
البائع في اتمام 

الصفقة لكنو يبقى 
 محدودا 

التقاعد او 
 استمرار 
 الدخل

يمكن الوصول إليو ببناء 
المؤسسة التسويقية بشكل 

 ناجح 

يتوقف في حال 
 التوقف عن العمل 

يتوقف في حال 
 التوقف عن العمل 

 .1جدول يوضح الفرق بين المسوق و البائع

الفرق بين التسويق الشبكي و التسويق التقميدي : ثانيا

حول العالم - شبكات من المسوقين– تنشر بعض الشركات أعدادا كبيرة من المسوقين 
لتحقيق أكبر عدد من المبيعات، ولكن المسوقين ىنا موظفون بعمولة أو براتب أو عمى شكل 
وكلبء ونحو ذلك، يحصمون عمى العمولة بمجرد بيعيم لمسمعة والمنتج، دون اشتراط  شراء 

لممنتج من قبميم، ولا توظيف لغيرىم في نظام ىرمي وطبقي ومتعدد المستويات كالذي 
صحيح أن التسويق الشبكي . يحصل في التسويق الشبكي وىذا ىو الفرق المؤثر بين الأمرين

يعتمد عمى جمع من المسوقين وشبكات من المسوقين ولكنو نوع خاص من شبكات 
 في المقام الأول من اشتراكات العملبء، ووضعيم في طبقات ومستويات يكتسبالمسوقين 

                                                                 
 .21فادي القاق، التسويق الشبكي و الفرق بينو وبين التسويق العادي، مرجع سابق، ص 1
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وبعبارة أخرى التسويق . متعددة لا من بيع المنتج كالذي يحصل في شبكات التسويق التقميدية
.  1الشبكي ييدف إلى زيادة المسوقين، بينما شبكات التسويق تيدف إلى زيادة المبيعات

 .ونمخص ىذه الفروق في ىذا الجدول

شركات التسويق العادي  شركات التشويق الشبكي   
لا تصرف الأموال عمى الدعاية بل الدعاية 

تعتمد عمى الدعاية الشفوية لمسوقييا 
مقابل عمولات  

تصرف كثيرا من الأموال عمى 
الدعايات بمختمف أنواعيا وتشكل 
ىذه المصاريف جزءا كبيرا من 
سعر المنتج تختمف من صناعة 

لأخرى  
العلاقات 
العامة 

      تزداد أىميتيا في المزيج التسويقي
تبرعات – رعاية أحداث رياضية  )

المشاركة في – لأىداف إنسانية 
وتشكل دعما أساسيا  (مؤتمرات وندوات 

لممسوقين في الأسواق المختمفة  

ليا دور ميم لتثبيت الصورة 
الذىنية لمشركة  

تزداد أىميتو خصوصا أن شركات النشر 
التسويق الشبكي تتعرض لميجوم من قبل 
الكثير من المشككين حتى تثبت نجاحيا 

استخدام الانترنت يمعب دورا كبيرا  – 

ميم لتثبيت الصورة الذىنية لمشركة  

سيولة الانتشار عالميا خصوصا في ظل الأسواق 
استخدام الانترنت حيث تصل منتجات 

الشركة إلى أسواق بعيدة دون الحاجة لفتح 
فروع لمشركة أو إيجاد وكلبء حصريين  

 

يحتاج فتح أسواق جديدة 
لمصاريف مرتفعة ومخاطرة كبيرة  

                                                                 
 محمد بن عبد العزيز اليمني تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، منشور عمى شبكة الإنترنيت منتدى الدكتور  1

 . م29/04/2016الفقياء، تاريخ التصفح 
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الييكل 
التنظيمي 

تحتاج إلى عدد كبير من الموظفين  لا
وخصوصا أن شركات التسويق الشبكي 
يمكن أن تتعاقد مع شركات مختصة 

لمقيام ببعض الأعمال مثل تأمين حماية 
موقعيا الالكتروني وتنظيم المؤتمرات 

. وشحن المنتجات وغيرىا 

قد يكون معقدا مع زيادة حجم 
الشركة وتنوع منتجاتيا وعمميا في 

كثير من الأسواق 

 .1جدول يوضح الفرق بين شركات التسويق الشبكي و شركات التسويق العادي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                                 

 .21فادي القاق، التسويق الشبكي و الفرق بينو وبين التسويق العادي، مرجع سابق، ص  1
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الفرق بين التسويق الشبكي و التسويق اليرمي : ثـــالثا

 مخطط بونزي و ىو أشير عمل ىرمي أذىانناعند الحديث عن التسويق اليرمي يتبادر إلى 
: ذكره باختصارنفي التاريخ 

   Ponzi schemes مخطط بونزي/: أ

 شركة تبادل لمسندات المالية في أمريكا وأصدر 1919أسس تشارلز بونزي في عام 
، مما تسبب في حالة %50 يوم بفائدة مغرية ومرتفعة بمغت 90كمبيالات واجبة الدفع في 

 في تمك السندات، والتي خدعت الجميع بما فييم الساسة ورجال القانون للبستثمارىياج 
 مال المستثمرين الجدد لمدفع إلى استعمالوالصحفيون وغيرىم، وكانت خدعتو ىي 

 .المستثمرين القدامى

، ولكن ىذا النظام ما الاحتيال مميون دولار ثمار ىذا 15ونتيجة لذلك جمع بونزي أكثر من 
لبث وأن تياوى مسببا خسائر للآلاف من المستثمرين وخاصة الجدد منيم، وأدى ذلك إلى 

بعاده نيائيا إلى إيطاليا في عام  أصابو العمى والشمل النصفي في نياية . 1934سجنو وا 
.  1949 ومات بونزي فقيرا معدما في يناير حياتو

وبالمناسبة لم يكن بونزي ىو أول من فكر في مثل ذلك كما ذكرت من قبل، فقد كانت ىناك 
 ونقابة 1719مخططات مماثمة قبمو، منيا عمى سبيل المثال، بالون مسيسيبي في فرنسا عام 

. 1ذلك النوع من الظواىرب التصق بونزي اسم، لكن 1899فرانكمين ميمير عام 

: الفرق بين اليرمي و الشبكي/: ب

 بينما لا تجد ىذا في التسويق. أن التسويق الشبكي يقوم عمى بيع منتجات معينة- 1
 .2أو قد تجد منتجات بدون قيمة حقيقية. ليرميا

                                                                 
 .10مرجع سابق، ص حسن النمرسي، تجار الوىم، 1
2
 3ص ، (م 2013- ه1435لاط؛لا ن،  ). حميد اكحيل، خلبصة ما قيل وما يقال عن وىم الربح وحقيقة الاحتيال  
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 عدد من الشركات تمارس التسويق اليرمي ولكن بصورة فييا احتيال، حيث تقدمو : ملاحظة
 ." وىو ليس كذلك ". Multi-Level Marketing تسويق شبكي  عمى أنو

التسويق الشبكي تمارسو شركات في عمرىا سنوات عديدة وتعرف نموا ثابتا، غالبا عمى - 2
 .منتجاتيا وخدماتيا معروفة بجودتيا العالية. المستوى الدولي

إنيا تمجأ ليذا الأسموب لأنيا غالبا ما يكتشف . بينما التسويق اليرمي تمارسو شركات حديثة
أنيا تقوم فقط بسرقة أموال الناس فسرعان ما يختفي مؤسسوىا ليبدؤوا في مشروع آخر 

 .بمسمى جديد

           إن شركة التسويق الشبكي لا تكافئ المنخرط عمى عممية ضمو لمنخرط جديد- 3
) .(recrutementكما أنيا . فيي تكافئيم فقط عمى المبيعات التي قاموا بيا أو قام بيا أتباعيم

إلا نسبة مئوية من حجم مبيعاتيا وذلك عمى كل الذين ضموا أتباعا  (bonus) يالا توزع ىدا
 جددا، كوسيمة لمكافأتيم عمى الوقت والجيد المذين قضوىما في تكوين أتباعيم ومواكبتيم 

بينما تقوم الشركة اليرمية بصرف نقود لكل من ضم منخرطا جديدا، فقط لأجل ىذا الضم 
 (.دون المبيعات)

درىم إلى 1600 )تطمب الشركة الشبكية من المنخرط الجديد مبمغا متوسطا - 4 
وبعض المنتجات  كاستثمار أولي واجب، مقابل تزويده بالدعامات التسويقية ( درىم3300

 .ليبدأ البيع

لا يكون (  156.000درىما إلى  33.000 )بينما الشركة اليرمية تطمب منو مبمغا ضخما 
ويصعب عميو في ىذه الحالة استرداد المبمغ في أجل . بالضرورة مقابل منتجات معينة

 .1معقول كما يمنعو من التراجع إذا ما فكر جيدا بعد انخراطو

بل " سابقيو" أكثر من رابحافي النظام الشبكي، يمكن لمنخرط معين أن يصبح يوما ما -  5
بينما الشركة اليرمية لا يمكن أبدا أن يستوي مع رأس اليرم  قد يربح مثل رأس اليرم

 . 1والسابقين فيو من انخرطوا متأخرين

                                                                 
1
 4المرجع السابق، ص. حميد اكحيل، خلبصة ما قيل وما يقال عن وىم الربح وحقيقة الاحتيال  
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 التسويق الشبكي آلية عمل:  الثالثالفرع

 : المراحل التي يقوم عمييا التسويق الشبكي: أولا

: المرحمة الأولى
تعتمد المرحمة الأولى من التسويق الشبكي عمى التعريف بالمنتج أو الخدمة، والعمل عمى 
تكوين قاعدة قوية من المستيمكين واقتناعيم بالمنتج قناعة كاممة، ومعرفة كل مميزات 

. المنتج بشكل واضح ومحدد- إن وجدت عيوب - وعيوب 
وللؤسف الشديد فإن ىذه المرحمة غير مطبقة بالشكل الفعمي أو كما يجب أن تطبق في 

. الشركات؛ لأن ما يتم ىو إدماج المرحمة الأولى والثانية في نفس الوقت
: المرحمة الثانية

تأتي المرحمة الثانية في النظام بعد التأكد من نجاح المرحمة الأولى بشكل قوى وفعال؛ بحيث 
أنو لا تبدأ المرحمة الثانية إلا بعد التأكد تماما من نجاح المنتج مع المستيمكين واقتناعيم 

تعريف العملبء بنظام التسويق الشبكي، وشرح مزايا النظام : التام بو، والمرحمة الثانية ىي
وكيفية جذب العملبء ودعوتيم لشراء المنتج، والتعريف بسياسة الشركة والنظام الذي تتبعو، 

إذا كان ثنائياً أو أحادياً أو -  مجموعة المسوقين من المستيمكين - وكيفيو تقسيم الشبكة 
، وتوزيع الأرباح والمكافآت الشيرية أو السنوية حسب نظام الشركة ...متعدد المستويات الخ 

. والسياسة المتبعة بداخميا
: المرحمة الثالثة

تبدأ المرحمة الثالثة بالتطبيق العممي لممرحمة الثانية؛ حيث يُقسَّم النظام الشبكي إلى شرائح 
. يطمب من العميل أن يبدأ بتكون الشريحة الأولى من الشبكة، وتكوين أول شبكة مباشرة لو

: المرحمة الرابعة
يقوم راعي كل مجموعة بتدريب المجموعة التي يشرف عمييا، ويقوم بعمل عروض 

. 2داخمية تطبق داخل الشير، وتكون أحيانا تابعة لمراعي ومستقمة عن الشركة
                                                                                                                                                                                                           

مفيومو وآثاره وحكمو الشرعي، مقال منشور عمى شبكة كمية المنار لمدراسات : محمّد بن صالح حمدي، التسويق الشبكي1
 .24/2/2016: تاريخ الاطلبع .للئنسانية

 .08 والتسويق الشبكي، مرجع  سابق، صDXN حمزة البموشي، شرح وافي عن شركة 2
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: يحسب لمراعي نسبة مبيعاتو الشيرية بشكل تراكمي عمى النحو التالي* 
مجموع نسب مبيعات الأعضاء + نسبة مبيعاتو الشخصية = نسبة مبيعات العضو 

العلبوات والحوافز التي تمنحيا بعض الشركات كعلبوة المشاركة في + التابعين لشبكتو 
. الأرباح، وغير ذلك

وتقوم الشركات بعد انتياء المرحمة الرابعة، وتحقيق المنشود منيا بعمل حفلبت ولقاءات 
للؤعضاء، وتدريبيم عمى ميارات التسويق المختمفة، وعمل برامج إضافية وتوزيع جوائز 

 .1عينيو مختمفة

 :فكرة الربح من التسويق الشبكي :ثانيا

 إقامةىا البعض التسويق الطبقي، تعتمد عمى مبدأ يفكرة التسويق الشبكي أو كما يسم
 السمعة انتقالعلبقات مباشرة بين المصنع والمستيمك والاستغناء عن جميع الوسطاء خلبل 

 وتوفير إلغاءمما يجعل المنتج يصل مباشرة إلى المستيمك، ويتم . من المصنع إلى المستيمك
جميع التكاليف التي يحصل عمييا الوكلبء والوسطاء، وعمى ىذا الأساس يتم توزيع ذلك 

ففي . مكافآتالجزء الذي تم توفيره بين المصنع وبين مجموعة العملبء في شكل عمولات أو 
ىذه الحالة فإنو قد تم رفع أرباح المصنع وأيضا حصل العميل عمى سعر أقل في شكل 

 .عمولة مستردة

، ولكنيا تحولت إلى حمى تسويق وىم  ىذه ىي فكرة التسويق الشبكي من الناحية النظرية
الثراء من الناحية العممية، وتحولت عمميا إلى بيع أفراد وليست منتجات وخدمات، فتمك 

 كعنصر تفرد يميزىا من أجعل لاستخدامياالشركات طورت منتجات وخدمات خاصة بيا 
الحصول عمى مشتركين أكثر عددا، ممن ىم يحممون بالثراء بشكل سريع تجعميم يعدون 

المال عدا، فصبت تركيزىا عمى إغراءات بثراء موعود ودخل عال مستمر وممدود، فتحولت 
 .2 ونسيت أن عمميا الأساس ىو البيع سواء كانت خدمات أو منتجاتاشتراكاتإلى شركات 

 

                                                                 
. 08 والتسويق الشبكي، مرجع سابق، ص DXN حمزة البموشي، شرح وافي عن شركة 1

  .8 حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص 2
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  :فكرة التفرد في المنتج: ثالثا 

 ونظرا لطبيعة المنتجات الأسواقنظرا لوضع السوق المفتوح وحالات التنافس الشديد في 
الضرورية والمنتجات الأخرى المعروفة جيدا في السوق فقد تمخضت أفكارىم عن طرق 
ووسائل خداعية، فخرجت بفكرة التفرد في بضاعة غير مألوفة وسوقت ليذه الفكرة في 

المنتجات والخدمات التي تقدميا، حتى توفر لنفسيا قاعدة أو أساس لفرض سعر محدد من 
، وبالطبع ستكون تمك المنتجات غير استيلبكية، الفعمي بالسوق الارتباطقبميا ينقذىا من 

 ونادرة الوجود من احتكارية منتجات أسموىا ابتدعوا أنيموتصاب بالذىول عندما تعمم 
مجوىرات وعملبت ذىبية وفضية وساعات، منتجات تحتوي عمى صور لبوذا وأخرى لمعابد 

وكنائس ومراكز بدعية وضلبلية ولفظ الجلبلة وغير ذلك بحيث توافق كل الأىواء 
والمعتقدات، ومنتجات صحية قادرة عمى شفاء من لا شفاء لو، وكأن الطب مينة لا أىمية 

 غير اففكرة التفرد ىي الوسيمة التي تمكنيا من أن تفرض أسعار. ليا، وغيرىا من العجائب
 .!!طبيعية 

تمك الشركات لا تسوق لممنتجات بقدر تسويقيا لفكرة الشبكة، حتى تضم في شباكيا أكبر 
قدر من المشتركين، والذين قد لا يرغبون أصلب في الشراء من أجل المنتج ولكن بغرض 

.  1الفكرة نفسيا، وتحت تأثير أن ىذا الشراء سوف يدر عمييم الثروة

  :خططوصور التسويق الشبكي و: المطمب الثاني

صور التسويق الشبكي  : الفرع الأول

 الشركة ونظاميا في ربط المسوقين في تبعا لاختلبفتختمف صور التسويق الشبكي 
أىرامات أو طبقات أو شبكات أو مستويات، لكن ما وقفت عميو من أنواع وصور يمكن 

: 2يف- اختصارا–إجماليا 
 

                                                                 
 .14حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص 1
 .4محمد بن عبد العزيز اليمني تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، مرجع سابق، ص الدكتور 2
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 :أو عدمو إلى- سمعة- ينقسم التسويق الشبكي باعتبار وجود منتج- 1
للبنضمام إلى ىرم وشبكة  1التسويق الشبكي القائم عمى وجود منتج يشترط شراؤه . أ

. وىذا النوع ىو محل البحث ىنا، الشركة
    التسويق الشبكي القائم عمى الدفع النقدي المجرد للبشتراك في شبكات وطبقات  . ب

التسويق، وذلك لمحصول عمى عمولات عن كل عميل أتيت بو، أو أتى بو أحد 
وىذا ليس محل البحث ىنا، إذ إنو أصبح قميلب جدا وممنوعا حتى . شبكتك   أفراد

. 2 في الغرب
وينقسم التسويق الشبكي باعتبار شروط صرف العمولات والمكافآت، ومقدارىا إلى - 2 

: أقسام وصور كثيرة يكفيني ىنا أن أضرب أمثمة ليا
 شركات تشترط لتحصيل العمولة إدخال عدد من الأعضاء وتحقيق عدد من المبيعات .أ 

تقل أو تكثر حسب شروط كل شركة، و شركات تعطي عمولة عن كل عضو جديد 
 .أدخمتو، وعن كل منتج بعتو، دون اشتراط عدد محدد

 للبستمرار في تحصيل العمولة، معاودة شراء المنتج بعد فترة معينة طتشترشركات  .ب 
 وشركات لا تشترط معاودة شراء ،تحددىا كل شركة حسب التنظيم الذي تراه أربح ليا

. المنتج
. شركات تضع برنامجا واحدا لتحصيل العمولة، وشركات تضع أكثر من برنامج .ج 
شركات تجعل العمولة عن بيع المنتج فقط بعد شرائك إياه، وفق أنظمة تختمف من  .د 

 .ىبة شركة إلى أخرى، وشركة قد تجعل العمولة بعد شرائك المنتج عبارة عن ىدية أو
 

 

                                                                 
بعض الشركات تدعي عدم اشتراط شراء مسبق لمسمعة، لكنيا تقوم بما ىو أسوأ وىو اشتراط مركز مالي يتضمن في  1

 .حقيقتو دفع مبمغ مالي أو دفع رسوم اشتراك 
يحاول البعض التفريق بين الشبكي واليرمي بجعل اليرمي ىو الخالي عن المنتج والشبكي ىو القائم عمى المنتج، لكن  2

نما ىما صورتان لأمر واحد انظر لزاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير، . الصحيح أنو لا فرق بينيما، وا 
  .9-8ص
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 التسويق الشبكي خطط : الفرع الثاني

تتبع شركات التسويق الشبكي في تسويق فكرتيا، بإغراء عملبئيا بفوائد وعمولات خيالية 
وكبيرة جدا ومتزايدة باستمرار، حيث تبدأ وفق نشاط العميل من بضع مئات من الدولارات 

في الشير وليس مرة واحدة، وليس لممشترك !!!  الدولارات في الشير، نعم آلافلتصل إلى 
فقط بل بصورة دورية متسمسمة غير متناىية وتعدت الزمن بإغراء آخر وىو توريث تمك 

المميزات، فلب تيتم، ما تفعمو اليوم سيصل إلى ذريتك من بعدك فلب خوف عمييم وىم أكيد 
 .1 ولا ييم إن مت فذريتك من بعدك في شباكنا واقعوناشتركرابحون، فقط 

، وتدعي كل شركة أنيا تمتمك أفضل لأخرىمن شركة  التسويق الشبكي تختمف خطط و
 خطط خمسة المكافآت، ولكن معظم تمك الخطط تستند إلى واحدة من لاحتسابطريقة 

: يرئيسية ه

 الخطة الثنائية .
 خطة المصفوفة .
 خطة المستوى الواحد .
 خطة الدرجات المنفصمة . 
 الخطة المتعددة المستويات 

  : بعض المفاىيم والمصطمحات المستخدمة

لفيم خطة العمولة لأي شركة تسويق شبكي نحتاج أولا إلى فيم بعض المفاىيم الأساسية 
 .02 وىذا ما يوضحو الشكل رقم .والمصطمحات التي يشيع استخداميا في تمك الشبكات

 وىو أيضا ،وىو الشخص المسؤول عن ضم أعضاء جدد إلى شبكتو : Sponserالراعي  -
 .المسؤول عن تمقي ىذا العضو الجديد لمتدريب الكافي والدعم

 الشخص والانضمام اشتراك بمجرد :Distributor Or Associatesالموزع أو المشترك  -
 . شركة التسويق الشبكي يطمق عميو لقب الموزع أو المشتركإلى

                                                                 
  .15حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص 1
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 عضو جديد انضمام عند :Business Centre الافتراضيمركز العمل أو المكتب  -
أو  ، يخولو متابعة من أسفموافتراضيأو مكتب  يحصل المشترك عمى مركز أعمال

بمعنى أخر متابعة من يضميم ىذا المشترك إلى إحدى جيتيو، ومتابعة حسابو مع 
 .الشركة الأم

وىو يشير إلى كل الموزعون الذين ىم في الأعمى : Uplineالحد العموي لممشترك  -
- المشتركين– بتزويد  (Upline)ومن المفترض أن يقوم ىؤلاء . مباشرة من المشترك

، وىؤلاء ليس ليم تأثير عمى مستوى العمولة التي يجنييا والمساعدةأسفميم بالدعم 
 .ن من زيادة الأعضاء أسفميم حتى تزيد من عوائدىموالمشترك، ولكن ىم المستفيد

تشير إلى المنضمين أسفل المشترك، الذي نجح : Downline (السفمى)الخطوط الدنيا  -
وىؤلاء ىم من ليم التأثير عمى مستوى عمولة المشترك، . المشترك في ضميم إلى شبكتو

.  دخل ىذا المشتركلاحتسابحيث تكون العمولة بالقدر والترتيب المناسبين المؤىمين 
وىو الشكل العام لمشبكة أو لنظام الشركة في : Width and Depthالعرض والعمق  -

. طريقة عمل العمولة، والتي تعتمد عمى ىيئة عرض وعمق الشبكة

ن تحت المشترك مباشرة، والذي ين المنضمي إلى العدد الأقصى لمموزعWidthيشير العرض 
 إلى عدد المستويات أسفل Depthويشير العمق ، Frontline الخط الأمامي باسميعرف 

ولابد من تناسق معين تفرضو الشركة لتوازن . المشترك، والذي ينجح في ضميم إلى شبكتو
. 1 العمولةاحتسابالشبكة، وىذا ميم جدا في 

، فإن عرض وعمق Matrix Structure Planفمثلب في الخطة ذات الشكل المصفوفي 
فعمى سبيل المثال، . ( العمقxالعرض )الشبكة تحتسب في معادلة تكتب عمى النحو التالي 
 ومستويان في العمق، ستعرف الخطة ينعندما يكون التركيب يفرض حد عرض بثلبثة موزع

 أو خطة الدرجات Unilevel Planوفي خطط أخرى مثل الخطة أحادية المستوى . 2×3بـ 
من الممكن أن تكون ذات عرض لانيائي، بينما  Stair Step Breakaway Planالمنفصمة 

 .في خطط أخرى تكون ذات عمق لانيائي مثل الخطة الثنائية

                                                                 
  .15  حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص1
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 Downlineيشير المستوى إلى موقع الموزع الذي في الخط السفمي : Levelالمستوى  -
 وبمعنى أخر الموزعون الذين ىم في ،Uplineبالنسبة إلى الموزع الأعمى منو مباشرة 

 .الخط الأمامي مباشرة تحت المشترك يطمق عمى وضعيم موزعو المستوى الأول
أو المستوى الأول يكون  Frontline كل منضم جديد في الخط الأمامي  Legs: الساق -

 فمثلب في الخطة الثنائية يكون ليا ،ساق، وتختمف عدد السيقان حسب نظام الشركة
ساقان واحدة عمى اليمين وأخرى عمى اليسار، وفي الخطط ذات الخط الأمامي الثلبثي 

 عمى الأطراف وواحدة في المنتصف، وفي الخطط حيث العدد اثنانيتكون ثلبثة سيقان 
الكبير من الموزعون في الخط الأمامي تحسب في أغمب الأحيان من اليسار إلى اليمين 

  .02وىو ما يوضحيالشكل . 1وىكذا... مثل ساق أولى وساق ثانية
 

 

 

 

 

 

 

 

 : الخطة الثنائية  أو النظام الثنائي لممكافآت

سوقت شركات التسويق الشبكي لمصطمح النظام الثنائي وأصبحت تتداولو بكثرة وخاصة 
لممشتركين الجدد، وذلك في أحد محاولاتيا لتجنب وتفادي السمعة السيئة لمنظام اليرمي، 

                                                                 
 .15حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص 1
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 في شكل شجري أو يمين ويسار آخرينويتم بطريقة دخول أعضاء جدد بواسطة أعضاء 
. (شجري فرعي) من الشجرة ا فرعياليكونوا تكوين

، فكل عضو يستطيع أن يبدأ بعضو عن يمينو وعضو عن اثنين والذي يعنى للبسموطبقا 
يساره، ويوزع من يضميم فوق ذلك حسبما شاء في أحد الجانبين ولكن بشرط التوازن بين 

 . وفي ىذا النظام عدد المستويات في الأسفل تكون لانيائية،الطرفين

وتدفع  .Downlineويشترط عمى الموزع في تمك الخطة أن يوازن بين موزعيو الذين أسفمو أو 
العمولة بنسبة مئوية مستندة عمى الحجم الكمي لمساق الأقل قوة أو الضعيفة، ميما بمغ نشاط 

 . لمساق الصحيحةا مكافئاوقوة الطرف الآخر، حتى يضم عدد

 أو الموزع في ىذا النوع من الخطط في وضع أي مشترك جديد Sponserويتمتع الراعي 
 ولكن من الناحية الأخرى أنيم يستطعون فيما بينيم ،يضمو تحت أي عضو يراه مناسبا لو

 بغرض إيقاف Downlineالتآمر عمى وقف تقدم أي ساق لآي مشترك في الحدود السفمي 
1 معينةجيةتقدمو من 

 .03كما يوضح الشكل  .

 : عيوب ىذا النظام
!! لا بد من المحافظة عمى الشكل الثنائي في كل مستوى   -
الذين ىم في أعمى الشبكة يحصمون عمى مبالغ أعمى ممن ىم في أطرافيا، وىذا يقتل   -

 .2!!روح المنافسة، ويمغي عامل الجيد الذي يبذلو العضو
 

 

 

 

                                                                 
 .17 حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص 1
  .5 والتسويق الشبكي، مرجع سابق، صDXNشرح وافي عن شركة   حمزة البموشي،  2
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 :Matrix Planخطة المصفوفة 

وقد تختمف تمك . وىي مستندة حول ىيكل لمعمولة يعتمد عمى عرض وعمق شبكة المشترك
الييكل الأساسي في  الطريقة من شركة لأخرى إلا أن المفيوم الأساسي يبقى بدون تغيير

 ىي خطة 5×3 العمق، عمى سبيل المثال xىذه الخطة يتميز بمعادلة بسيطة وىي العرض 
 تحتك مباشرة وتكون مؤىل Frontlineتفيد أنو يمكنك أن ترعى ثلبثة في الخط الأمامي 

 . Downlineلمعمولة بحدود خمس مستويات في العمق 

وفي نظام المصفوفة فإن عمى الموزع ضم المشتركين الجدد أولا في الخط الأمامي لو 
Frontline أولا، ثم بعد ذلك في الخطوط السفمية اكتمالو حتى Downline . وفي الطرق

التقميدية في تمك الخطة يتم وضع المشترك الجديد بطريقة آلية في المكان المتوفر، ومؤخرا 
 وضع المشترك الجديد  فيتطور لمسماح لممشتركين إمكانية تحديد الموضع الذين يرغبون

 Sponser أو الراعي Uplineىذا من شأنو كما في الثنائية أن يجعل من ىو أعمى . فيو
 في العمق، فإما أن يتعاونوا معا أو كما في الخطة السابقة الامتداداتالسيطرة عمى وضعية 

 وىذا ما .1مر عمى مشترك محدد بعينو بغرض إيقاف تقدمو، أو عدم توازن شبكتوآيمكن الت
 .04يوضحو الشكل 
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 :المستوى الواحد خطة

ن شبكة أفقية من الموزعين لممنتج، ولا ّْ يكوأن لو او يعنى أن الموزع الواحد يكون مسموح
 (Frontline)، الرئيسي حدود لعدد الموزعين الذين سيقوم برعايتيم الموزع أييكون ىناك 

  .وىذه الشبكة الأفقية تسمى بالجبية الأمامية

 ىو تكوين وضمان جبية أساسية أفقية كبيرة، و العمل عمى المبدئيةالغرض من ىذه الطريقة 
 (بدون حدود لطوليا )تشجيع كل موزع فييا عمى فعل المثل، وتكوين جبيات أفقية

المنظمة تسعى لضمان المكاسب  وىذا عمى  ركزنا النظر عمى ىذه الطريقة سنجد أن إذا
وىى تسعى بذلك العمل عمى تكوين مجموعو من  ،الرأسيحساب المغامرة بالتوسيع 

 بناء شبكتو الخاصة، وىذا في، ثم يبدأ كل منيم الأرباحالموزعين الرئيسين الذين ينتج عنيم 
 .05وىذا ما يوضحو الشكل 1. الدفع لأكثر من موزعالرئيسيسيوفر عمى المنظمة والموزع 

 :أكثرمثال لمتوضيح 

 ىذا النظام ستقوم بالعمل عمى اختيار في لتبيعو لمجموعة من الأشخاص، اأعطيتك منتج
مجموعة كبيرة من الأشخاص وتعرض عمييم المنتج، و ربما تبيع المنتج لعشرة أشخاص 

 ىذا النظام، وذلك ببساطة لأن الشركة لا في شخص، لن ييم ةلمائتعرفيم معرفة مباشرة، أو 
 لو أنك معيولكن تخيل  .تريد أن تتوسع بقدر ما تريد أن تكسب الأرباح وتغطى الخسائر

 ببيع منتج الشركة لشخص آخر مقابل عمولة، ستضطر وأقنعتوقمت ببيع المنتج لشخص 
 باع المنتج، وذلك بالطبع الذي لدفع عمولة لك، ولمشخص الرئيسيحينيا المنظمة أو الموزع 

عكس أن تبيع منتج الشركة لشخص جديد فى الشبكة تعرفو معرفة مباشرة ، حينيا ستدفع 
 .الشركة عمولة واحدة لك
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 :عيوب ىذا النظام
أن النقاط تتجمع فيو ببطء، ويحتاج الشخص لصرف مبالغ كبيرة من أجل الحصول عمى 

 .1!!مكافآت مالية قميمة

 : أو طريقة الانفصالخطة الدرجات المنفصمة

 فيبيع المنتج لأكبر عدد الشبكي ىذه الطريقة يقوم الموزع بالسير عمى نفس نيج التسويق في
من الأشخاص، ويقوم بإقناعيم ببيع المنتج، وسيُدفع لو عمولة عمى كل منتج يباع وكل 

ولكن عندما  ،الشبكي في التسويق الشبكة، مثمو مثل باقي الطرق الأخرى فيشخص يدخل 
، ينفصل كل شخص عن الإفرادتصل شبكة الموزع لحجم مبيعات معين، وعدد معين من 

 في وحدات جديدة لممنتج، أو أشخاص جدد أيمجموعتو، ولا تدفع لو عمولة عن بيع 
يشبو المعاش الشبكة، ويعوض عن ذلك بحوافز أو عمولة نيائية كبيرة نتيجة للبنفصال فيما 

 .مةأو مكافأة نياية الخد

 :خطة التسويق الشبكي المتعدد المستويات

 من الأعضاء بحسب جيده الكثيرفي ىذا النوع من التسويق يمكن لكل عضو أن يكون 
 .06 وىذا ما يوضحو الشكل .2وىمتو، وتكبر الشبكة إلى ما شاء ا﵀ من الأجيال
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 :ميزات ىذا النظام
 لا حدود لعدد الأشخاص الذين يمكن أن يضميم العضو إلى شبكتو. 
  ،يشجع روح المنافسة؛ بحيث يتيح لمعضو أن ينافس من ىم في مستويات أعمى أو أدنى

 .  ويتفاوت دخل الأعضاء بحسب نشاطيم
 .تكييف التسويق الشبكي: الفرع الثالث

:  ىي قسم التكييف حسب الصور والأنواع إلى أقسامين 
: القسم الأول

اشتراط شراء منتج :  تكييف ما تتفق عميو أغمب شركات التسويق الشبكي اليرمي وىو
لمشركة لمحصول عمى حق التسويق والحصول من ثم عمى العمولات، وتنظيم المشترين 
المسوقين في شبكة وىرم ومستويات وطبقات بعضيا فوق بعض يحصل الأعمى درجة 

والأقدم عمى عمولة عن شراء وانضمام من تحتو ومن تحت تحتو وىكذا، الأعمى يحصل 
عمى عمولة عن بيع الأقل درجة، في تنظيم يشبو نظام القطعان المرتبط بعضيا ببعض، 

الخ …فمصمحة كل واحد بدخول غيره عن طريقو وعن طريق من دخل عن طريقو 
نما ىو وسيمة للبنضمام إلى  فالمشترون ىم المسوقون، وشراء السمعة غير مقصود بعينو وا 

 فشراء السمعة في العقد ىو  قائمة المسوقين لمحصول عمى الغرض الرئيسي وىو العمولات،
وسيمة وليس غاية ويكفي نظرة واحدة في إعلبنات شركات التسويق الشبكي لتتبين المقصد 
الأىم لممشترين وىو الانضمام لممسوقين نظرا لما تتضمنو الإعلبنات من مميزات مادية 

كبيرة لمتسويق في مقابل سمع كمالية لا أىمية كبيرة ولا قيمة اقتصادية ليا، ولا عبرة بما يقولو 
بعض المروجين لشركات التسويق الشبكي من المستفيدين والحائزين عمى درجات عميا فييا 

والذين يخشون من انييارىا وفقدان مكاسبيم عند خروج المسوقين المشترين من طبقات 
التسويق الشبكي اليرمي فدعواىم أن السمع مقصودة بذاتيا باطل يبينو إعلبنات الشركات 

. 1نفسيا في منتدياتيا ودعاياتيا

                                                                 
.   4محمد بن عبد العزيز اليمني تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، مرجع سابق ص الدكتور  1
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أنو عقد مالي - وا﵀ أعمم وأحكم–ىذا العقد الذي يشترط فيو عقد لتحقيق عقد  أن وكيف
جديدة ليس ليا نظير في الفقو من جية أن الجعل فييا موعود بو  1جعالة مركب من بيع و

عمى عممو وعمل غيره ممن يدخميم في ىذه الشبكة، إضافة إلى أن العقد يتضمن إلزام 
 . المشتري الثاني ومن بعده بوجوب الانضواء تحت غيره ممن يستفيد من جيده

: القسم الثاني

تكييف ما تدعيو بعض شركات التسويق الشبكي من أنيا لا تشترط شراء المنتج للبنضمام 
نما تشترط دفع رسم مالي فقط، أو إنشاء مركز مالي  إلى طبقات المسوقين وشبكاتيم وا 

 لمحصول عمى حق التسويق والحصول مقابل ذلك عمى العمولات 2ييتضمن دفع مبمغ مال
بضوابط وعدد يختمف من شركة  –الاحتمالية المعمن عنيا مقابل إغراء مجموعة من  الناس

لشراء المنتج والانضمام إلى شبكتك التسويقية، فالإعفاء من الشراء ىو عن - إلى أخرى
. المشتري الأول وليس عمن جاء من طريقو

وتكييف ىذا القسم لا يختمف عن القسم الأول إلا في عدم اشتراط الشراء عمى المشتري 
وىذا . الأول واشتراط دفع مبمغ من المال لمحصول عمى حق التسويق والعمولات الناتجة عنو

الأمر من المشتري الأول الذي يدفع مبمغا من المال لمحصول عمى العمولات الاحتمالية 
الناتجة من تسويق - التي يمكن أن تزيد عما دفعو أو تنقص أو تنعدم –مجيولة التحقق

 .3السمعة عمى مشترين مسوقين آخرين

أن لا يشترط الشراء ولا الدفع : وىذا القسم افتراضي لا وجود لو في الغالب وىو :القسم الثالث
مقدما عمى المشتري المسوق الأول لمحصول عمى حق التسويق والحصول عمى العمولات ولكن 
تبقى المعضمة الملبزمة لمتسويق الشبكي وىي نظم الناس في طبقات وشبكات؛ لأن ىذا يستمزم 
منو أن اشتراط شراء المنتج إذا سمم منو الأول فمن يسمم منو الثاني الذي سيشترط عميو لزاما 
الشراء حتى يحصل الأول عمى العمولات، وىذا يعيد الأمر إلى القسم الأول فلب فرق إذا بين 

                                                                 
 بفتح الجيم وكسرىا وضميا ما يجعل عمى العمم، ويقال جعمت لو جعلب وأجعمت أوجبت،  : الجعالة1

أحمد بن فارس الرازي ،  :؛ انظرالجعل والجعالة والجعيمة ما يعطاه الإنسان عمى الأمر يفعمو : وقال ابن فارس في المجمل
 (ه 1406، مؤسسة الرسالة: بيروت ،2ط) ه، دراسة وتحقيق زىير عبد المحسن سمطان،395 فارس، م لابنمجمل المغة 

  .89محمد بن عبد العزيز اليمني تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو ، مرجع سابق، ص الدكتور 2
 .  8المرجع نفسو، ص 3
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القسمين إلا في المشتري الأول دون بقية المشترين المسوقين وىذا لا يعد فرقا مؤثرا في الحكم 
 .1 عمى تسميم وجوده

تكييف التسويق الشبكي إذا كانت الأموال الموعود بيا المشتري المسوق قائمة : القسم الرابع
 .2عمى الوعد واليبة الاحتمالية  وليست قائمة ومرتبطة بالتسويق

ىذا النوع من أصرح صور القمار والميسر، لأن المشتري لمسمعة المسوق لمنتجات الشركة إنما 
دخل في ىذا العقد رغبة في اليبات والمنح الاحتمالية الموعود بيا من قبل الشركة فيو مخاطر 

ترك  والدليل أن المنتج لو. أو الغرم من أول العقد، ولا عبرة بدعوى أن الرغبة في المنتج بالغنم
دون ىبات لما التفت إليو إلا أقل القميل لوجوده بسعر أقل من سعر الشركة بكثير، ولما 

احتاجت الشركة إلى النظام اليرمي في التسويق، فالتسويق اليرمي أكبر دليل عمى أن المنتج 
صوري لا قيمة لو، فلب بد أن تناط الأحكام الشرعية بحقائق الأمور التي دل العقل والواقع عمى 

 .3اعتبارىا والقصد إلييا، لا أن تناط بأمور صورية لا تغير من حقيقة الأمر وواقعو شيئا

 نتائج وتأثيرات المخططات الشبكية: المطمب الثالث

 الإيجــــابية الآثار: الفرع الأول

  :4ومنيا, لمتسويق الشبكي مميزات وفوائد كثيرة

 تجارة التسويق الشبكي في انتشار وتوسع دائم. 
 توفر الحرية في اختيار أوقات العمل. 
 التسويق الشبكي طريقة لمحصول عمى تجارة خاصة بك من دون متطمبات تعجيزية. 
 إنيا طريقة رائعة لمتعرف عمى الناس وكسب العلبقات والصداقات. 
 التسويق الشبكي فرصة متاحة لمجميع. 

                                                                 
 .8محمد بن عبد العزيز اليمني تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، مرجع سابق، ص  الدكتور 1
سعره خمسمائة ريال، ويوعد المشتري CD مثل ما كانت تعمل شركة ىبة الجزيرة المندثرة وكان منتجيا عبارة عن قرص 2

محمد بن عبد العزيز اليمني تكييف  الدكتور : أنظر.ريال بعد مدة من الزمن حسب قوة السوق15000بيبة مقدارىا  
 .9التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، مرجع سابق، ص

3
  .محمد اليمني، تكييف التسويق الشبكي و اليرمي وحكو،  المرجع السابق 
 .13 والتسويق الشبكي، مرجع سابق، صDXNشرح وافي عن شركة حمزة البموشي،  4
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  لكسب مصدر دخل ثانسيمةالتسويق الشبكي طريقة . 
 مدخولك في التسويق الشبكي يعتمد عمى مجيودك فقط. 

 السمبية الآثار: الفرع الثاني

تظير الدراسات الاقتصادية أن التسويق الشبكي لابد أن يحدد، بمعنى وجود حد أقصى 
لا دخمنا في متاىة التسويق اليرمي الذي ليس  لمتسمسل يتناسب وحجم السوق المتواجد فيو، وا 
لو نياية، مما قد يؤدي إلى نتائج كارثية لا يحمد عقباىا، ليس عمى المستوى الفردي فقط، 

.  دول كاممةاقتصادياتبل عمى مستوى 

 تمك المخططات ىائل وعظيم، ويتأذى منو الملبيين من الناس، تحدثوإن مدى الأثر الذي 
يقع فييا ضعفاء الناس تحت تأثير ىذا . وتسرق البلبيين من الدولارات لصالح فئة قميمة

الخداع، عبر التلبعب النفسي بزعم حل مشاكميم، وبإدعاء أنيم يعممونيم طرق أفضل 
 لمثغرات استغلبليم والتحرر وخمق فرص جديدة، إضافة إلى الارتقاءلمعيش والنجاح، وبزعم 

أما نسبة الضحايا المتزايدة ىي في بمدان . في القوانين والتي يحسنون التلبعب بيا جيدا
العالم الثالث حيث الفقر واليأس أو الأمل الساذج في الثروة، وحيث عدم الوعي وقمة خبرات 

.  لدييمالاحتيال

 لباس الشرعية، يياجمون بقوة كل من ينتقدىم، ويتيمونيم بأنيم ضد تطور ارتداءيحاولون 
 الوطني وتوظيف الناس وتقديم الاقتصادالعمل وأنيم خاسرون، بل يدعون أنيم يسعون لبناء 

. اقتصاديةفرص 

من  % 99فطبقا للئحصائيات المتوفرة والمتاحة عن بيانات تمك الشركات، فإن معدل 
منتسبييا يفقدون أمواليم، وينفقون عمى مشترياتيم من منتجات ورسوم تفعيل الحساب 

. 1ومكافآتومصاريف تدريب ومؤتمرات وحفلبت أكثر مما يجنوه من عمولات 

                                                                 
 . 22حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق ، ص   1
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وطبقا لإحصائيات جمعية البيع المباشر الأمريكية، فإن لوبي شركات التسويق الشبكي في 
أمريكا وحدىا حققت مبيعات سنوية كمية تجاوزت عشرات البلبيين من الدولارات، والتي ىي 

فتمك الشركات نيبت شعوبا ضعيفة . في الحقيقة خسائر تكبدىا ملبيين الضحايا حول العالم
. حول العالم ببيع وىم كبير

ولدييا في أغمب . والاحتيالتمك الشركات خبيرة ومحترفة، وتجند لدييا خبراء في التسويق 
فكمما وقعت في ثغرة عادت لمسوق .  بأسموب محترفاستفساراتكالأحيان إجابات وردود لكل 

 تحت أسماء وأنظمة مشروعة، تمارس أساليب تسويقية  وتتغطىتتلبعب. بحل ليذه الثغرة
 أو إنشاء مؤسسات خدمية واجتماعيةأخبار رعاية مناسبات رياضية  متقنة مثل نشر

. 1واجتماعية

 :ومن أىم الآثار المترتبة 

 الاجتماعيالتأثير : أولا

 لمكثير من المشاركين، الاجتماعية بل أثرت عمى الحياة ،تعدى تأثير تمك الشركات المال
مسببة في حالات كثيرة فجوات بين أفراد الأسرة الواحدة وبين الأصدقاء، وخمق حالة من 

.  المفرط بنظاميم والذي يمكن أن يصبح مع الوقت أسموب حياةالالتزامالإدمان ناتجة عن 
 التسويق الشبكي والذين جذبيم فكرة المكسب السيل والسريع، قد يجدوا يإضافة إلى أن مدمن

.  ثانية في عمل طبيعيالاندماجصعوبة في 

  المجتمع وارتفاع معدلات البطالة نتيجة تضخم أرباح فيزيادة أعداد الميمشين والفقراء 
 .فئة معينة من الشعب تمتمك الإمكانية والفرصة لجني أرباح بشكل غير مقنن

  سرقة المواطنين بأيدي إخوانيم المواطنين الذين يعممون لحساب المصوص في الخارج
عمى سبيل المثال لو اكتشف شخص ما بأن صديقو سرقو ليحقق ربح ما فقد يسبب ذلك 

                                                                 
. 22حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص 1
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نوعا من الضغينة ومع مرور الزمن قد يجعل طبقات المجتمع تفقد الثقة في بعضيا 
 .1البعض

 :ألبانياتجربة 

 وحالات من العصيان الألبانيينسب لنظام التسويق الشبكي، انو تسبب في انييار الاقتصاد 
 أن، فبعد 1997 المتحدة عام الأمم لولا تدخل أىميةالمدني، والذي كاد أن يتحول لحرب 

 استثمارية مميار دولار، عندما قامت عدة شركات 1.2 حوالي الألبانيخسر ثمثي الشعب 
مستخدمة نظام التسويق الشبكي، بخداعيم بوىم الثراء السريع فقامت بسرقة مدخرات وأحلبم 

.   من الألبانالآلافمئات 

وتتمخص أحداث ذلك عندما سقطت تمك الشركات كالعادة وانكشف خداعيم، قام المحتجون 
بالتظاىر في الشوارع مطالبين الحكومة بالتعويض جراء ذلك، ولعدم قدرة الحكومة عمى حل 

 في كافة انتشرتلبثت أن   بدأ من العاصمة تيرانا وماالاضطراباتىذه المشكمة، ثارت 
 عمى أكثر من نصف مميون قطعة سلبح من بالاستيلبءوقام المحتجون . أنحاء البلبد

المستودعات الحكومية، واعتدوا عمى وزير الخارجية، واستولوا وحرقوا عدة مبان حكومية، 
 وحالة الفوضى التي سببتيا تعرف بالحرب الأىمية الألبانية في عام الاضطراباتتمك 

 .2 شخص وتغيير الحكومة360وتسببت في النياية بمقتل أكثر من . 1997

  :الآثار النفسية: ثانيا

يحاول المروجون ليذه الشركة بالتأثير عمى الجانب النفسي بأن الشركة ىي ثالث أقوى 
والاتصالات، وأنيا تدخل إلى عالم الثروة والمال  مصادر الثروة في العالم بعد قطاع النّـفـط 

 الملبيين من المشاركين سنويا، وأنيا تختمف تماما عن أسموب التسويق اليرمي
المحظور قانونيا، مما يجعل الشاب الذي انخرط في النظام سواء كان عاملب أو طالبا، 

قناع الزبائن وتحسين مركزه  يصرف جل تفكيره واىتمامو في جمب وا 

                                                                 
 .23المرجع نفسو، ص  1
 . 23حسن النمرسي، تجار الوىم، مرجع سابق، ص2
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والتفكير في العمولات التي يجنييا أسبوعيا أو شيريا، فيعيش عمى ىذا الياجس، فيزىد في 
التركيز فيو إن كان عاملب، أو عممو ومذاكراتو وفروضو إن كان طالبا، بل يزىد  عممو ويــفــقد

 .1 مصدر دخل بلب تعبفي مواصمة التعمم الجاد لنيل الشيادة إذا أحس أنو قد وجد

 :الآثار الاقتصادية: ثالثا

 تعتبر الدعاية والإعلبن جزءا من عممية التسويق في ظل الاقتصاد المعاصر، فيي تقرب و 
إقناع الزبون بأىميتو، وىذه خدمة لا غبار عمييا،  تعرف المنتوج وتبين خصائصو وتحاول

 إلا أن ىذا النوع من التسويق يحتكر الدخول فيو إلا لمن دفع رسوما والــتـزم
لا فما ىو الفرق بينو وبين الاتجاه مباشرة  بالشروط المطموبة وبالأسموب المحدد في نظامو، وا 

نو لا مانع  أإذ يحاول ىؤلاء المروجون إقناع زبائنيم ن السر،مإلى سوق تمك السمع، وىنا مك
من تسويق المنتجات، ولا مانع من أخذ الأجرة والعمولة عمى تسويق المنتجات، ولكن المانع 

ىنا ىو الآلية التي تمنح من خلبليا العمولات، الآلية التي تقسم بواسطتيا العمولات عمى 
، إذ أن المشتركين، تعد آلية ظالمة مخادعة لأنيا تعطي الأقل جيد الأكثر بدون وجو حق

الأشخاص الموجودون في اعمى اليرم يأخذون عمولات عمى كل من ىم أسفل اليرم و 
. 2بالطبع فإن الموجودين أسفل اليرم

  تدنى قيمة عملبت الدول الإسلبمية، نتيجة زيادة الطمب عمى الدولار لتمويل شراء
 .الشبكيالسمع  من خلبل التسويق 

  يشجع شراء المنتجات الأجنبية الشبكيالإضرار بالصناعة المحمية لأن التسويق 
 . السوق المحمي وتنافس المنتج المحمي في تتواجد بالفعل والتي

  تراجع الاستثمارات الأجنبية الداخمة إلى الدول العربية وىروب الاستثمارات إلى
 .الخارج

 زيادة العجز التجاري العربي. 
 شيوع ثقافة الاستيلبك بدون حاجة حقيقية. 

                                                                 
 مفيومو وآثاره وحكمو الشرعي، مرجع سابق: لتسويق الشبكيامحمّد بن صالح حمدي،  1
  .لتسويق الشبكي الشرعي، مرجع سابقامحمّد بن صالح حمدي،  2 
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  مجيود أيشيوع ثقافة التواكل بين أفراد المجتمع والميث وراء الربح السريع دون بذل 
وبغض النظر عن مصمحة الوطن، مما يؤثر كذلك عمى الكفاءات الوطنية وينقص 

 1.الإنتاجيةمن 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 

                                                                 

 . محمّد بن صالح حمدي، لتسويق الشبكي الشرعي، مرجع سابق 1 
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حكم التسويق الشبكي  : المبحث الثاني
: تصوير المسألة وأقوال الفقيــاء: المطمب الأول

تصوير المسألة وتحرير محل النزاع : الفرع الأول

تصوير المسألة : أولا

كة تشترط شراء سمعة تكون في الغالب بغير ثمنيا الحقيقي من أجل رصورتو العامة أن الش
القبول بالشخص في الشبكة والتسويق لمنتجاتيا، وبقدر إقناعو لمشترين جدد بقدر ما تعطى 

بنسب  مكافآتبدورىم كمما أقنعوا مشترين آخرين بقدر ما يحصمون عمى  لو مكافأة، ىم
 (ج) و(ب)يقنع  (أ): ـــمتفاوتة، وىكذا تتشكل شجرة من العملبء والمسوقين المباشرين، ف

 (ت) و(د):02 يقنع (ج) فيأخذ عمييما مكافأة و(و) و(ه)02 يقنع (ب)فيأخذ مكافأة، و
وىكذا كمما كبرت الشبكة يأخذ ...  عمييم جميعا مكافأة (أ) فيأخذ عمييما مكافأة، ويأخذ

. أعمى اليرم مكافأة أكبر

 فلب يمكن ،مجتمعين" التسويق "و" الشراء" و حقيقة المعاممة أنيا تشتمل عمى ركنين ىما 
الدخول في شبكة التسويق والحصول عمى المكافآت إلا إذا اشتريت السمعة أولا ليكون لك 

 .1قناع الآخرين بمنتجات الشركةإالحق في الحصول عمى المكافأة بحسب 

 تحرير محل النزاع : ثانيا  
 :موضع الاتفاق • 

 الا خلبف بين أىل العمم المعاصرين في جواز التسويق الشبكي بجميع خططو إذا كان خالي
: 2 أمرين من

                                                                 
 .2016فيفري : ، تاريخ التصفح  ( www.hmsalgeria.net ) حمدادوش ناصر، التسويق الشبكي في الميزان 1
 . بتصرف13 زاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير، المرجع السابق، ص 2

http://www.hmsalgeria.net/
http://www.hmsalgeria.net/
http://www.hmsalgeria.net/
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 وىو شرط الشراء مقابل الحصول عمى حافز التسويق، :يتعمق بأصل المعاممة :الأمــــر الأول
وبيذا يحق لكل مسوقٍ أخذ عمولة عمى تسويقو الناجح، وىذا من السمسرة المشروعة في 

  .الإسلبم

 وىو أن لا يشتمل المنتج المسوق لو عمى ما يخالف الشرع :  يتعمق بالمنتج:والأمر الثاني
الإسلبمي، كانعدام شرط التقابض بين الأصناف الربوية، أو التسويق لما فيو صمبان أو 

 .تصاوير محرمة، ونحو ذلك

 :موضع الخلاف  •

 )1.اشتر لتسوق، فقد تكسب(  :وقع الخلبف في الصورة المشيورة منو

 : سبب الخلاف •

عند النظر والتأمل لكلبم أىل العمم في ىذه المسألة يظير أن أقوى سبب لمخلبف فييا يكمن 
 :جابة عن السؤال التاليالإفي 

 .؟ 2)حافز التسويق(المنتج أم العمولة :أييما مقصود المشترين في نظام التسويق الشبكي

 :أقوال العممــــــــــاء

ـــناختمف :  أىل العمم المعاصرين في حكم  التسويق الشبكي عمى مذىبيـ

  .( بالجوازونالقائل ) المذىــــــب الأول أصحابقول: الفرع الثاني

الدكتور صالح : ذىب بعض أىل العمم المعاصرين إلى جواز التسويق الشبكي، ومن ىؤلاء
السدلان، والشيخ أحمد الحداد، والشيخ محمد العمراني، والشيخ عبد الرحمان اليرفي، والشيخ 

. 3الشيمى عبد القادر وجيو إبراىيم الكمثم،والشيخ الدكتور

 

                                                                 
 .13زاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير، المرجع السابق، ص    1

 .المرجع نفسو  2 
(.  لمتسويق الشبكيجيزينمأسماء بعض ال )، 01أنظر الممحق رقم   3
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 .( بالتحريمونالقائل ) المذىــــــب الثاني أصحابقول: الثالثالفرع  

 ولذا صدرت عدة فتاوى 1جماىير أىل العمم المعاصرين إلى حرمة التسويق الشبكي ذىب
فتوى ، 2كالمجنة الدائمة لمبحوث العممية والإفتاء بالمممكة العربية السعودية :من ىيئات عممية

 4لفقو الإسلبمي بالسودانامجمع ، 3 الجزائر–لجنة الفتوى بوزارة الشؤون الدينية والأوقاف
ولجنة الفتوى بالشبكة الإسلبمية القطرية، كما كتب فييا جماعة من المختصين في الاقتصاد 

وىو أول من  – الدكتور سامي السويمم :الإسلبمي وفقو المعاملبت المالية المعاصرة ومنيم
، 5 ، والشيخ فركوس، والدكتور إبراىيم الضرير، والدكتور عمي السالوس-حرر فييا القول

 وىناك من أفتى بجوازىا في بادئ الأمر ولما تبين لو حقيقة ىذه .وعدة عمماء معاصرين
 .المعاممة تراجع عن الجواز إلى التحريم

 

 

 

 

 

 

 

                                                                 
(.  لمتسويق الشبكيأسماء  بعض  المانعين )، 02 أنظر الممحق رقم 1
 .www.alifta.netه 14/3/1425وتاريخ  (22935)المجنة الدائمة لمبحوث العممية والإفتاء فتوى رقم   2
: تاريخ التصفح (/http://www.marw.dz ): لجنة الفتوى بوزارة الشؤون الدينية والأوقاف الجزائر، الموقع الرسمي 3

 .2016أفريل 
 .ىـ1429/1/28ىـ، وفتوى أخرى بتاريخ 1424/4/25فتوى مجمع الفقو الإسلبمي بالسودان بتاريخ  4
  2012 مارس 07:، الجزائر في1135: أبو عبد المعزّْ محمَّد عمي بن بوزيد بن عمي فركوس القُبّْي، الفتوى رقم 5
(www.ferkous.com) 2016فيفري :  التصفحتاريخ. 

http://www.alifta.net/
http://www.alifta.net/
http://www.marw.dz/
http://www.marw.dz/


44 
 

 الأدلـــة والمنــــاقشة : المطمب الثــــــاني

 : الأدلـــــــــــــــــــــــة

 (ن بالجواز لوالقائ ):أدلة أصحاب المذىب الأول: الفرع الأول

:  بما يمي1 المجيزون لمتسويق الشبكياستدل

 :، كما ىو مقرر في قواعد الشريعة، قال تعالىالأصل في المعاملات المالية الإباحة-1
بَا﴿   ولا يعدو التسويق الشبكي أن (285 :سورة البقرة ) ﴾وَأَحَلَّ المَّوُ الْبَيْعَ وَحَرَّمَ الرِّ

يكون نوعا من البيوع الجديدة التي لم يأت نص من كتاب ولا سنة بالمنع منيا، فترد 
 .إلى أصميا من الإباحة

، فالشركة تعطي ىذه العمولات مقابل الدلالة عمى أنو من قبيل السمسرة المشروعة-2
شأن أصحاب العقار الذين يخصصون جزءًا من مبمغ الأرض  نيا  شرائو، شأأومنتج 
 . لموسيط الذي قام بدلالة المشتري عميياالمباعة

الجائزة في الإسلبم، والتي  أن العمولات في التسويق الشبكي من باب الجعالة-3
 .يستحقيا المشترك عند إتيانو بعملبء جدد لمشركة

، فبعد إتمام عممية بيع وشراء المنتج، تقوم  أنو من باب عقد الوكالة الجائزة بأجرة-4
الشركة بإبرام عقد وكالة لتوزيع المنتجات أو تفويضا شفويا بذلك، يحصل بموجبو 

 .الموزع عمى عمولات مقابل جيده في التسويق
 إن العمل في التسويق الشبكي عمل شاق فيو تعب ونصَب فيستحق المسوق فيو -5

العمولات الممنوحة لو، وحتى لو سممنا بعدم وجود تعب فلب يحرم المسوق من 
 من أكل أموال الناس بالباطل، ومن أكل ىذه الأخيرةالعمولات لأجل ذلك ولا تعد 

                                                                 
و محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق  (18-16) إنظر سالم زاىر بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير ص1

(. 16-13)الشبكي واليرمي وحكمو،  ص
بعد مضي سنوات عمى ظيور ىذه المعاممة في المنطقة وانكشاف حقائقيا تراجع بعض من أفتى بجوازىا عن ذلك،  :تنبيو

 .كالدكتور عبد المحسن الزامل، والدكتور عبد المحسن العبيكان ودار الإفتاء المصرية
 



45 
 

جيد الناس بدون تعب؛ لأن المرء قد يحصل عمى المال المباح بدون تعب مثل المال 
 .  1الحاصل من اليبة والميراث

ىبة :  أن التسويق الشبكي يختمف عن التسويق اليرمي الذي كانت شركات مثل-6
الجزيرة، وبزناس، وجولد كويست تتعامل بو، حيث إن السمع فيو وىمية وغير ذات 
قيمة ولذا انيارت ىذه  الشركات أما التسويق الشبكي الذي تتعامل بو شركة كويست 

 . نت وغيرىا من الشركات الحديثة، فيو تسويق حقيقي فيو سمع ذات قيمة
 أن المنتج في شركات التسويق الشبكي منتح حلبل، ويمبي رغبات حقيقية لمناس، -7

وما في الشركة من منتجات محرمة فيي خاصة بغير المسممين ذلك أن الشركة 
 .2شركة عالمية تسوق لممسممين ولغيرىم فلب وجو لمتحريم ىنا

:  أن شركات التسويق الشبكي تجعل لمناس ثلبثة خيارات-8
 شراء دون تسويق .
 شراء لتسوق لتحصل عمى العمولات .
  3سجيل لتسوق لتحصل عمى العمولاتتدفع رسوم. 

 أن كل تاجر يريد الكسب، والمال وكذلك المشترك في التسويق الشبكي لا ينكر عميو -9
 .رغبتو في الكسب والمال

المسوق في التسويق الشبكي لو الحق في أخذ العمولات، لأنو ينفع الناس بالتسويق  -10
 .عمييم، وفي المقابل يستفيد

إن المال والعمولة التي يأخذىا المسوق ىي من الشركة وليست من المشترين فأين  -11
 ؟4أكل أموال الناس بالباطل التي تدعون

ليس في التسويق الشبكي غرر وجيالة فالعمولات تحصل إذا تحقق عدد من  -12
المبيعات المعينة ثلبث من اليمين وثلبث من اليسار، فأين الجيالة والغرر؟، فالسمعة 

                                                                 
 .15 محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، مرجع سابق ص 1
 .14 ص، المرجع نفسو2

 3 . 15ص المرجع نفسو، 
.  المرجع نفسو 4  
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ثمنيا حقيقي ليس مبالغا فيو، والأمر الآخر أن الشركة أعطتو خيار أن يشتري دون 
. أن يسوق

أن الثمن الذي يدفعو المشتري في الظاىر ىو مقابل السمعة، والعمولة التي يأخذىا  -13
 .في مقابل جيد المسوق وسعيو، فما دامت السمعة قد توسطت فلب قمار ولا ربا

القياس عمى مالك الدكان، وتاجر الجممة، حيث يستفيدان من تاجر التجزئة بأخذ  -14
أجرة المحل، وقيمة البضاعة، وكذلك المسوق الأول يستفيد من شراء الذي بعده لأنو 

 .أسس لو الطريق والشبكة
اء عمى البطالة ضلمتسويق الشبكي فوائد كثيرة تعود لممسوق ككسب المال والق -15

.  إلخ... والاقتصادوتحريك 

 ( بالتحريمونالقائل ) :أدلة أصحاب المذىب الثاني: الفرع الثاني

: بالأدلة الآتية1 بالتحريم ون القائلاستدل

 :أنيا من القمار والميسر-1

ر الذي حرمو ا﵀ تعالى بمحكم القرآن، قال يس من أنواع القمار والما تعد ىذه المعاممة نوع
ا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُوا إِنَّمَا الْخَمْرُ وَالْمَيْسِرُ وَالْأَنْصَابُ وَالْأَزْلَامُ رِجْسٌ مِنْ عَمَلِ ي  ﴿:تعالى

 (.90 :لمائدةسورة ا ) . ﴾الشَّيْطَانِ فَاجْتَنِبُوهُ لَعَمَّكُمْ تُفْمِحُونَ

 ولا عبرة بو، لأن قصد ىوتحقيق المناط في ىذه المسألة يقتضي أن دور السمعة ممغ
نما تعمق بعمولة التسويق، وتصوير المسألة ىو كالآتي : المشترك لم يتعمق بالسمعة وا 

أن تدفع مبمغا مقابل أن تحصل عمى مبالغ متوقعة قد تأتي وقد لا تأتي فيو يتردد بين أمرين 
أغمبيما أخوفيما، وىذا ىو عين القمار المحرم شرعا، وىذا فضلب عن أن الاقتصاديين قد 

. 2حكموا بحتمية الخسارة لمن ىم في المستويات الدنيا من الشبكة أو اليرم 

                                                                 
، أو تحريم التعامل مع بعض شركاتو المسؤول عنيا، مع الإشارة إلى )اليرمي/التسويق الشبكي(إما تصريحا باسمو   1

 .موطن الخمل في المعاممة الموجب لمتحريم
 /http://www.marw.dz: لجنة الفتوى بوزارة الشؤون الدينية والأوقاف الجزائر، الموقع الرسمي   2

http://www.marw.dz/
http://www.marw.dz/
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 : 1 نيا تضمنت الربا بنوعيوأ- 2

ربا الفضل وربا النسيئة، فالمشترك يدفع مبمغًا قميلًب من المال ليحصل عمى مبمغ كبير منو، 
، والمنتج الذي  فيي نقود بنقود مع التفاضل والتأخر، وىذا ىو الربا المحرم بالنص والإجماع

تبيعو الشركة عمى العميل ما ىو إلا ستار لممبادلة، فيو غير مقصود لممشترك، فلب تأثير لو 
بَا إِنْ كُنْتُمْ  ﴿: عالى لقولو تفي الحكم يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُوا اتَّقُوا المَّوَ وَذَرُوا مَا بَقِيَ مِنَ الرِّ
نْ تُبْتُمْ فَمَكُمْ رُءُوسُ ۖ فَإِنْ لَمْ تَفْعَمُوا فَأْذَنُوا بِحَرْبٍ مِنَ المَّوِ وَرَسُولِوِ  (278)مُؤْمِنِينَ   وَاِ 

 .(279- 278 :البقرةسورة  .)﴾ أَمْوَالِكُمْ لَا تَظْمِمُونَ وَلَا تُظْمَمُونَ

: 3 عجوة2قاعدة مد/ أ

فقد ذكر شيخ الإسلبم .  منتج، من الحيل المعروفة من القدمأووىذه الحيمة في تضمين سمعة 
أحد العوضين ما ليس بمقصود، كما في أن يضم إلى : رحمو ا﵀ أن جماع الحيل نوعان

. 4الثاني أن يضم إلى العقد ما ليس بمقصود، مثل صور العينة المختمفة. مسألة مد عجوة
، (بحيث يتحول إلى تسويق شبكي وفق التعريف السابق )فإدراج سمعة في النظام اليرمي

يمكن تقويمو من الناحية الشرعية بناء عمى القاعدة المعروفة في الفقو الإسلبمي، وىي قاعدة 
 .مد عجوة

وقواعد الربا في الشريعة الإسلبمية تنظم مبادلة نقد بنقد، من خلبل ضوابط الصرف 
فإذا انضمت . فمبادلة نقد بنقد من جنسو يشترط فييا التقابض والتساوي والتماثل. المعروفة

 .سمعة لأحد البدلين أصبحت مبادلة نقد بنقد وسمعة، وىذه ىي موضوع قاعدة مد عجوة

                                                                 
 www.alifta.netه 14/3/1425بتاريخ  (22935)المجنة الدائمة لمبحوث العممية والإفتاء، فتوى رقم  1
 .ربع صاع:  مكيال معروف، وىو أصغر المكاييل، ومقداره:مد ال2

مصطمح درج عمى ألسنة الفقياء، وقد عرفيا ابن  "مد عجوة" ومسألة.  ضرب من أجود التمر بالمدينة المنورة:العجوة 3
 .تيمية بأنيا بيع ربوي بجنسو، ومعيما أو مع أحدىما صنف آخر من غير جنسو، مثل بيع درىمين بدرىم وثوب

أحمد بن .  د:المحقق ٌة، القواعد النورانٌة الفقهٌة، تقي الدين أبو العباس أحمد بن عبد الحميم بن عبد السلبم ابن تيم4

 .174-173، ص(1422؛ دار ابن الجوزي، 1ط)محمد الخلٌل 

http://www.alifta.net/
http://www.alifta.net/
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وىذه القاعدة تقتضي أن المبادلة نقد حاضر بنقد حاضر وسمعة يوجب أن يكون النقد المفرد 
أكبر من النقد المضموم لمسمعة، بحيث يكون النقد مقابل النقد يدا بيد سواء بسواء، ثم الزائد 

كما لو اشترى شخص مثلب كتابا بثلبثين دينار، ودفع الثمن مائة، فتكون  .1مقابل السمعة
 (المائة)فالنقد المفرد . معيا سبعون دينار (وىي الكتاب)مبادلة بين المائة دينار وبين سمعة 

، فتكون المبادلة جائزة، لأن المائة تتضمن  (سبعين)أكبر من النقد المضموم لمسمعة 
 .السبعين يدا بيد، والثلبثين مقابل الكتاب

بخلبف ما لو كان النقد المفرد مساويا أو أقل من النقد المضموم لمسمعة باتفاق الفقياء، ومن 
الممتنع أن تكون مقبولة عند العقلبء إلا إذا كان النقد الزائد إما مؤجلب فيدخمو الربا، أو 

 .احتماليا كما في جوائز السحب، فيكون من الميسر

حيث يدفع المشترك مبمغا من النقد لمشركة أو : والنظام اليرمي في حقيقتو معاوضة نقد بنقد
. الجية المنظمة لكي يحصل منيا عمى عمولات يأمل أن تكون أكثر بكثير من ثمن الاشتراك

وسبق أن العمل مجرد تسويق لمنظام وليس ىو محل المعاوضة، وليذا لاعبرة بالعمل      
نما العبرة بالمشتركين، فإذا لم يوجد مشتركون انتفت العمولات  .وا 

حيث : إذا كان كذلك فإن إدراج السمعة في ىذه المبادلة يجعميا خاضعة لقاعدة مد عجوة
فلب يجوز عند أحد من المذاىب أن يكون النقد المفرد أقل : المبادلة ممنوعة بإجماع العمماء

نما وجد الخلبف فيما لو كان النقد المفرد أكبر من النقد . من النقد المضموم لمسمعة وا 
لكنيم لم يختمفوا في المنع إذا . لكن الأقرب ىو الجواز لانتفاء المحذور الشرعي. المضموم

وفي حالة التسويق الشبكي نجد أن النقد . كان النقد المفرد أقل من المضموم أو يساويو
 .2فتكون ممنوعة بالاتفاق.  المضموم لمسمعة، وىو مجموع العمولات أكبر من المضموم

 

 

                                                                 
 (، وزارة الأوقاف والشؤون الإسلبمية2008؛ 2ط )1ون الإسلبمية  الكويت، الموسوعة الفقيية جؤ وزارة الأوقاف والش،1
 ". الربا " 22و ج " تخارج" 
 . ، بتصرف9- 8سامي بن إبراىيم السويمم، التسويق الشبكي في ضوء قواعد المبادلات الشرعية، مرجع سابق ص2
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 :قاعدة بيع العِينة /ب

فتكون  . أن يبيع السمعة بثمن مؤجل ، ثم يشترييا مرة أخرى نقدا بثمن أقل : العينة ىو بيع
الصورة النيائية حصول النقد لممشتري ، وسوف يسدده بأكثر منو بعد مدة ، فكأنَّو قرضٌ في 

. صورة بيع

أن يبيع سمعةً بثمن إلى أجل معموم ، ثمّ يشترييا : لمعينة المنييّ عنيا تفسيرات ، أشيرُىا  "
نفسيا نقداً بثمن أقلّ ، وفي نياية الأجل يدفع المشتري الثمّن الأوّل ، والفرق بين الثمّنين ىو 

وتؤول العمميّة إلى قرض عشرة ، لردّ خمسة عشر ، والبيع وسيمة . رباً ، لمبائع الأوّل 
﴿ إِذَا تَبَايَعْتُمْ بِالْعِينَةِ، : ، وقد ورد تحريمو في قولو صمَّى ا﵀ عميو وسمَّم1" صوريّة إلى الرّبا

رْعِ، وَتَرَكْتُمُ الْجِيَادَ، سَمَّطَ اُ﵀ عَمَيْكُمْ ذُلاِّ لَا يَنْزِعُوُ حَتَّى  وَأَخَذْتُمْ أَذْنَابَ الْبَقَرِ، وَرَضِيتُمْ بِالزَّ
 .2تَرْجِعُوا إِلَى دِينِكُمْ﴾

ن تحقق فييا القبض والحيازة ونحوىا من الشروط الشرعية، لأن ىذه إإن العينة محرمة و
الانتفاع بالسمعة بينما العينة مقصودىا عدم الانتفاع بالسمعة، بل  الشروط مقصودىا ىو

:" مبادلة النقد بأكثر منو مؤجلب و ىذا يعود عمى الشروط الشرعية بالنقض، قال شيخ الإسلبم
 مقصود الشروط تحقيق أنوليذا تجد الصحيح الفطرة لا يحافظ عمى تمك الشروط لرؤيتو 

حكم ما شرطت لو و المنع من شيء آخر، وىو إنما قصد ذاك الآخر لا ما شرطت لو، 
 بالحيمة لو كان الإتيانوليذا يكون إتيانيم بالمحرم الظاىر أنفع ليم واقل ضررا عمييم من 

 وليذا منع جميور العمماء العينة ولو لم يصرح بالشرط في العقد لان مآل 3مقصودىم مباحا

                                                                 

1
 .96،  ص9مرجع سابق، ج" الموسوعة الفقيية"وزارة الأوقاف والشؤون الاسلبمية، 
 عادل مرشد، وآخرون- شعيب الأرنؤوط: أبو عبد ا﵀ أحمد بن محمد بن حنبل،  مسند الإمام أحمد بن حنبل، المحقق 2
 :لمحقق. (ىـ204: المتوفى) وأبو داود سميمان بن داود بن الجارود الطيالسي البصرى، مسند أبي داود الطيالسي، (4987)

وصححو  (3462)رقم  حديث ،( م1999-  ه1419دار ىجر،  :؛ مصر1ط )الدكتور محمد بن عبد المحسن التركي
 .الألباني في صحيح أبي داود

؛ 1ط) بيان الدليل عمى بطلبن التحميل، تحقيق حمدي بن عبد المجيد السّْمفي تيمية، تقي الدين أحمد بن عبد الحميم بن 3
. 268، ص(ه1418المكتب الإسلبمي، 
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العينة ىو الربا والمعاممة بطبيعتيا تغري بالوقوع فيو وقصده ولو لم ينص عمى ذلك، قال 
وبيذا التحرير تظير عمة التحريم في مسائل العينة و أمثاليا و إن لم يقصد : "شيخ الإسلبم

 .1"البائع الربا، فتصير ذريعة، فيسد ىذا الباب لئلب يتخذه الناس ذريعة إلى الربا

ن تراضى عمييا الأطراف دون اشتراط فمو قال المدين  فالمفاسد الجمية لظاىرة يمنعيا الشرع وا 
كان ربا بالنص والإجماع مع أن ىذا يتم بتراضي الطرفين " انظرني أزدك:" لمدائن عند الأجل

ذا تراضى الأطراف عمى التسمسل اليرمي من خلبل التسويق  ودون شرط مسبق بالعقد، وا 
كان محرما ولو لم يشترط الشراء، فالتراضي عمى ىذه المفسدة تراض عمى ما يناقض 

 .  2مقاصد التشريع

: أكل أموال الناس بالباطل -3

 ما اشتممت عميو ىذه المعاممة من أكل الشركات لأموال الناس بالباطل، حيث لا يستفيد من 
ىذا العقد إلا الشركة ومن ترغب إعطاءه من المشتركين بقصد خدع الآخرين، وىذا الذي 

يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُوا لَا تَأْكُمُوا أَمْوَالَكُمْ بَيْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ إِلاَّ ﴿ جاء النص بتحريمو في قولو تعالى
سورة )، ﴾ إِنَّ المَّوَ كَانَ بِكُمْ رَحِيمًاۖ  وَلَا تَقْتُمُوا أَنْفُسَكُمْ ۖ أَنْ تَكُونَ تِجَارَةً عَنْ تَرَاضٍ مِنْكُمْ 

. 3(29 :النساء

ووجو ذلك أن أصحاب الشركة والمتربعين عمى رأس اليرم ىم من يجنون الأرباح الطائمة، 
عمى حساب الطبقات الدنيا التي تتكاثر طمعا في الحصول عمى الأرباح دون التمكن منيا 

 .استنفاذ قوائم المشترين من معارفو، وغير ذلك في كثير من الأحيان، لتشبع السوق، أو
كما يظير ذلك أيضا في الصورة التي يعجز المسوق فييا عن الإتيان بالشرط اللبزم 

لمحصول عمى العمولات مع إتيانو بعملبء جدد، فيو يخسر شيئًا كثيرا من وقتو وجيده وربما 

                                                                 
. 255 ص ،نفسومرجع ال 1
 .15سامي بن إبراىيم السويمم، التسويق الشبكي في ضوء قواعد المبادلات الشرعية، مرجع سابق، ص 2
 . المجنة الدائمة لمبحوث العممية والإفتاء، مرجع سابق 3
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تكمفة الاتصالات، ثم لا يحصل عمى شيء، بينما تحصل الشركة من وراء ذلك عمى 
 .1الأرباح

:  دة الغررـــــقاع- 4

وجوده أو تحققو  ىو بذل المال مقــابل عوض يغــمب عــمى الــظن عدم: أصل الـغرر المحرم
 الــغرر ىو التردد بــين أمــرين، أغمبيــما أخوفيــما: ولذلك قال الفقــياء 2.عمى النحو المرغوب

ـــيا والذي ينضم إلى ىذا البرنامج يدفع مبمغاً من المال مقابل أرباح الغالب  .عدم تحققـ

 :ويكمن ذلك في
 الإييام بأن المنتج ىو المقصود والحال خلبف ذلك. 
 ا من الشراء للبشتراك في نوإغراء المشترين بالعمولات الضخمة المتوىمة التي سيجنو

 .ىذا النظام
 لمبالغة والتيويل في فوائد المنتجات المسوق ليا؛ طمعا في توسيع شبكتو التسويقية، ا

 :وفي الحديث عنو صمى اا﵀ عميو وسمم3مما قد يوقعو في الكذب أو التدليس والغش 
ن كتما وكذبا البيعان بالخيار ما لم يتفرقا، فإن صدقا وبينا بورك ليما ( في بيعيما، وا 

 .4(محقت بركة بيعيم

 :ربح ما لم يضمن - 5

معنى ذلك أن من اشترى شيئا لا يجوز . من القواعد الشرعية الثابتة منع ربح ما لم يضمن 
فإذا استأجر شخص . لو بيعو بثمن أعمى من ثمن الشراء إلا إذا دخل المبيع في ضمانو

عاملب لمقيام بعمل ما، من بناءا و تصنيع أو غيره، ثم استأجر العامل شخصا آخر من 

                                                                 
اليمين واليسار، فلب يحصل عمى العمولة حتى يأتي بثلبثة عملبء : كاشتراط بعض الشركات تحقق التوازن من الجيتين 1

جدد من كل جية، فمو فرض أنو أتى بعميمين من اليسار، وثلبثة من اليمين فمن يستحق أي عمولة؛ لانتفاء شرط التوازن، 
  .وىكذا يذىب جيده ووقتو ومالو ىدر

. 3، ص(الفوائد صيد موقع في الانترنت شبكة عمى منشور) ،، الغرر وأثره في العقودالضرير احمد الشيخ إبراىيم  2
إلى الأثر السموكي غير الجيد الذي قد يتركو ىذا النوع من التسويق  بعض الخبراء الغربيينومن الغريب ىنا أن يشير  3

 .عمى المشتركين فيو، فما أحرانا نحن المسممين بمثل ىذا
 .385، ص(2004)صحيح البخاري، كتاب البيوع، باب البيعان بالخيار مالم يتفرقا،  4
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فأي ربح يحققو من ذلك فيو ربح لما دخل في ضمانو لكونو . الباطن بموافقة صاحب العمل
 .مسؤولا عن عمل الأجير الثاني ضامنا لو

إذا تقرر ذلك فإن المشترك في التسويق الشبكي يحصل عمى عمولات ممن يميو مع أنو ليس 
كما أنو . مسؤولا عن عمل ىؤلاء الذين أتوا بعده، بحيث يضمن إذا تعدى أحد منيم أو فرط

لا يضمن السمعة التي يشترييا من بعدَه، فيو لا يبيع عمييم سمعة يممكيا ىو، بل سمعة 
فالمشترك إذن يحصل عمى عائد دون أن يكون . تممكيا المؤسسة أو الشركة المنضمة لمشبكة

 .مسؤولا عن سبب ىذا العائد ومصدره

والمشترك عمى أحسن الأحوال يستحق عائدا مقابل الأشخاص الذين اشتروا سمعة عن طريقو 
 .مباشرة، وتكون أجرتو مقابل سمسرة من صاحب السمعة 

لكن العمولات التي يحصل عمييا العضو من الطبقات التالية ليس لو فييا أي نصيب لأنو 
ولو كان . غير مسؤول عن عمل ىؤلاء ولا ىو ضامن لعمميم لو وقع منيم تعد أو تفريط

 .مسؤولا عنيم لكانت أجرتيم من نصيبو ىو لأنو ىو المسؤول عن عممو وضامن لو

ولكن الحاصل في التسويق الشبكي أن عمولة الأعضاء اللبحقين مصدرىا المؤسسة أو 
فالعضو يحصل عمى عمولات مقابل انضمام أعضاء . الشركة المنظمة وليس العضو السابق

وىؤلاء يحصمون عمى عمولات مقابل استقطاب . لم يكن لو أي دور مباشر في استقطابيم
وىذا يدل عمى أن عمولات اللبحقين ليست من . آخرين ولا ينقص ذلك من عمولة الأول شيئا

عمولات السابقين بل من الشركة نفسيا، فإذا كانت عمولات الأعضاء اللبحقين ليست من 
ذا كان كذلك كانت العمـولات التي . عمولة العضو السابق، لم يكن عمميم من ضمانو وا 

يحصل عمييا العضو مقابـل الأعضاء الذين لم يكن سببا مباشرا في شرائيم لمسمعة من ربح 
فالعضو في التسويق الشبكي يربـح دون أي تأثير عمى عمــولات الأعضاء . ما لم يضمـن

وىذا يعني أن العضو السابق ليس ىو المسؤول عمى اللبحق ،فلب يكون ضامنا لعممو . قبمو 
 .1فتكون العمولات الناتجة عن ذلك من ربح ما لم يضمن. 

                                                                 
 .10 ص ، سامي بن إبراىيم السويمم، التسويق الشبكي في ضوء قواعد المبادلات الشرعية، مرجع سابق 1
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أي أن  )ويوضح ذلك أنو لو تعاقد المضارب في عقد المضاربة مع الآخر من الباطن
والثاني ضارب مع الثالث، لكان كل مضارب من الباطن يستقطع ربحو  (المضارب يضارب

من نصيب المضارب الذي قبمو، ولا بد في ىذه الحالة لمسمسة أن تتوقف لأنو في كل  من 
مصمحة المضارب مرة يتناقص نصيب المضارب التالي، وليذا ليس من مصمحة المضارب 

من حيث مبدأ التعاقد مع مضاربين من الباطن لأن ىذا عمى حساب نصيبو ىو، إلا إذا 
احتاج إلى ذلك، وىذا نقيض الحال مع الأعضاء في النظام الشبكي حيث أصل مصمحتيم 

 .1في تكثير الأعضاء بعدىم إلى مالا نياية

ولو أن المضارب الثاني حصل عمى ربحو من رب العمل وليس من المضارب الأول لم يكن 
المضارب الأول ضامنا لو، ولذلك لا يؤثر ربح الثاني عمى ربح الأول، لكن ليس من 

مصمحة رب المال في ىذه الحالة استكثار المضاربين لأن ىذا عمى حساب نصيبو ىو في 
فمن مصمحة الجميع استكثار : لكن الحال في التسويق الشبكي ىو عمى النقيض. الربح

 .وىذا لا يكون ممكنا إلا إذا كان النظام ىرميا في حقيقة الأمر. الأعضاء إلى ما لا نياية

وبناء عمى ما سبق فلب يستحق عمولة التسويق إلا من باشر التسويق، ولا يستحق عمولة من 
تسويق غيره لأنو لا يضمن عممو، ولأنو لا يدفع لو من نصيبو، وىذا يوجب أن يتحول 

النظام إلى تسويق أحادي الطبقة بحيث لا يحصل عمى عمولة إلا من باشر التسويق، ثم 
 .2تتوقف عمولاتو بتوقف تسويقو المباشر، ولا يستفيد من تسويق من بعده شيئا

فالأخير نظام طبقي ىرمي : وبيذا يتبين أحد أىم الفروق بين السمسرة وبين التسويق الشبكي
ومن حق السمسار أن يتعاقد من الباطن، لكن ىذا العقد . بينما الأول نظام أحادي الطبقة

فالعلبقة التعاقدية مع رب العمل تنتيي مع الطبقة الأولى ،أما ما وراء . ليس مع رب العمل
ولذلك مصيره . ذلك فيو من مسؤولية السماسرة و الوسطاء وعمى ضمانيم ومن إيراداتيم

وىذا يستوجب تناقض . التوقف لأن كل طبقة تحصل عمى عمولات من الطبقة السابقة
وىذا خلبف التسويق الشبكي الذي لا .العمولات مع كل طبقة ومن ثم التوقف بالضرورة 

                                                                 

 .11سابق، صالمرجع ال 1 
 .10 ص ، سامي بن إبراىيم السويمم، التسويق الشبكي في ضوء قواعد المبادلات الشرعية، مرجع سابق 2
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يتضمن أي آلية لمتوقف بل ىو مبنى عمى الاستمرار المتواصل، وىو ما يؤدي حتما إلى 
 .الانييار ومن ثم خسارة الطبقات الأخيرة 

  :قاعدة البيعتين في بيعة واحدة _6

كل عقدين جمعا في : بيعتين في بيعة ليس محصورًا في صورة واحدة، بل يدخل في ذلك
عقد واحد وترتب عمى جمعيما محذور شرعي، ومنو ما ذكره ابن تيمية وابن القيم في صورة 
بيع العينة، ومنو لو باع عميو ذىباً، واشترط عميو أن يشتري منو بثمنو ذىباً آخر، فإنو حيمة 
لمبادلة الذىب بالذىب مع التفاضل، ومنو كذلك لو باع عميو سمعة بشرط أن يقرضو، فإنو 

يدخل في القرض إذا جر نفعاً، وىكذا، ولا يدخل في ذلك العقدان الذي لم يترتب عمى 
جمعيما محذور شرعي، كما لو باعو سيارتو بشرط أن يبيعو داره، لأنو لا مفسدة ولا محذور 
في جمع العقدين في عقد واحد، كما لا يدخل في ذلك إذا عرض عميو السمعة بنقد بكذا، 

جعل شراء السمعة شرطا في الذي يعقد البيع ، أما 1وبنسيئة بكذا، لأن العقد في الحقيقة واحد
الدخول في التسويق الشبكي مع عقد السّمسرة، ىو إدخال صفقتين في صفقة واحدة وبيعتين 

  .في بيعة واحدة، وىو منييّّ عنو شرعا

فميذه المعاممة آثارىا عمى الاقتصاد الوطني، فأغمب ىذه  :قاعدة اتقاء الشبيات_7
الشركات أجنبية، والعممية في نيايتيا نوعٌ من تبييض الأموال وتيريبيا إلى الخارج، وىو ما 
يشجّع الإنتاج الأجنبي عمى حساب الإنتاج الوطني، وىو بيعٌ غير خاضعٍ لمضريبة والحماية 

 .والرّقابة، وىو ما يجعمو خارج القانون، وفيو من المخاطر والأضرار ما لا تخفى

بعيدا عن قواعد  (غير المقنّن)كما أن ىذه المعاممة تُشِيع ثقافة التواكل والرّبح السريع 
 الحقيقي، وىو ما يتعارض مع والإنتاجالتنافس الشريف والشفافية في البيع والاستثمار الفعمي 

التدوير والتنمية، بخلبف التسويق الشبكي الذي ينطوي عمى : فمسفة الإسلبم في المال وىي
: 2ثقافةٍ استيلبكية مقنّعة، تبُذل فييا جيودٌ ضائعة، وىي لا تبتعد عن القاعدة الميكيافيمية

                                                                 
 .، بتصرف15سامي بن إبراىيم السويمم، التسويق الشبكي في ضوء قواعد المبادلات الشرعية، مرجع سابق، ص   1
ميكيافيمي وىو مفكر وفيمسوف إيطالي إبان  ، نسبة إلى قائميا نيكولو"الغاية تبرر الوسيمة"ىي :  القاعدة الميكافيمية  2

 . ، حيث إيد فكرة ماىو مفيد فيو ضروريعصر النيضة
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: "  صمى ا﵀ عميو وسمم قال ، عن حكيم بن حزام رضي ا﵀ عنو"الغاية تبرّر الوسيمة"
ن كذبا وكتما مُحِقت بركة  البيّعان بالخيار ما لم يتفرّقا، فإن صدقا وبيّنا بورك ليما، وا 

  "1.بيعيما

كما أن ىذا النّوع من التجنيد ينطوي عمى مخاطر أمنية تصل إلى التورط في تقديم معمومات 
شخصية والانخراط في شبكاتِ التجّسّس لصالح جياتٍ خارجيةٍ مجيولة، وىو ما يضرّ 

 .2بالأمن القومي لمبمدان، ويورّط الأفراد بالوقوع في أيادي مشبوىة

 عند إمعان النظر في حقيقة التسويق الشبكي ومآلاتو نجد مخالفتو الواضحة لفمسفة -8
تمع، يقول الدكتور لمجالاقتصادية، القائمة عمى تدويل المال بشكل سميم بين أفراد ا الإسلبم
لا يحقق التسويق الشبكي التنمية الاقتصادية من المنظور الإسلبمي، بل يحقق بيئة " :شحاتو

استيلبكية ومقنعة تستترف نسبة عالية من الأموال والجيود، كان يمكن توجيييا إلى 
. 3مشروعات استثمارية تشغل العاطمين

: منـــــاقشة الأدلــــــة : الفرع الثالث 

: كما يمي (القائمين بالجواز)القول الأول  أصحاب نوقشت أدلة :أولا

مع التسميم بصحة المقدمة والأصل إلا أن النتيجة غير مسممة، ذلك : نوقش الدليل الأول
أنو عند التحقيق يتبين أن التسويق الشبكي لم يعرف عند العمماء السابقين، فالحكم عميو 

استناداً إلى مجرد الأصل   يوقع في خطأ في الحكم ناتج عن خطأ في طريقة الاستدلال، إذ 
قد تبين في التسويق الشبكي بعد فيم طبيعتو معان أدت إلى تحريمو فيكون حراماً لدلالة 

الدليل المحرم، وىذا يتفق مع الأصل الراجح في المعاملبت والعقود وىو الإباحة إلا ما دل 
وبناء عميو فالتسويق الشبكي حرام لتضمنو الغرر والقمار وأكل أموال .  الدليل عمى حرمتو

                                                                 
ــ الإمام البخاري،  صحيح البخ 1 ــباب البي،اري ـ ــ ــ ث ــ ورواه مسمم في صحيحو، باب البيوع ، الحدي،385 ص ،742وع، رقم ـ

 .09رقم 
.  حمدادوش ناصر، التسويق الشبكي في الميزان، مرجع سابق  2
: تاريخ التصفح   (www.darelmashora.com)حسين حسين شحاتو  شبيات حول التسويق الشبكي يجب  تجنبيا،   3
 .2015 ماي 19
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الناس بالباطل وكل ىذه الأمور جاءت الأدلة بتحريميا وىذا ىو معنى الأصل المستند عميو 
. 1في الشبية، ولا عبرة بعدم النص عمى تحريمو باسمو

 بوجود فروق مؤثرة بين السمسرة وعمولات التسويق الشبكي، يمتنع معيا :ونوقش الثاني
الإلحاق والقياس، فالسمسرة لا يشترط فييا شراء السمسار لأي شيء، وعملبت التسويق 

الشبكي يشترط فييا شراء المسوق لمنتج الشركة، والسمسرة يستحق السمسار نصيبو عمى كل 
معاممة، أما في التسويق الشبكي فلب يستحق المسوق العمولة إلا بشروط، والسمسرة تكون 

 .2 السمعة فييا مقصود المشتري لذاتيا أما التسويق الشبكي فالعمولة فيو مقصود المشتري

أن الجعالة لا يشترط فييا  :بوجود اختلبف حقيقي بينيما من وجيين أحدىما :ونوقش الثالث
والآخر أن جميور الفقياء أوجبوا حقًا لمعامل في الجعالة  ، الشراء، بخلبف التسويق الشبكي

إن انتفع بجزء عممو صاحب الجعالة، فإنو يشترط في الجعالة عدم استفادة الجاعل من جزء 
 عمل العامل، وقد تقدم إمكانية حرمان المشترك من عمولات من سوق ليم إذا لم يحقق

 .3الشرط المطموب

أن   : بامتناع التخريج عمى الوكالة لما بين المعاممتين من فروق، أظيرىا:الرابعونوقش 
الوكيل في عقد الوكالة لا يدفع ليصبح وكيلًب، بل يأخذ الأجرة المتفق عمييا بشرطيا، بينما 
في التسويق الشبكي يدفع الوكيل أجرة ليدخل في شبكة التسويق، وىذا يجعل التخريج عمى 

  .4الوكالة غير مستقيم

بأن العمة في تحريم التسويق الشبكي ىي القمار وأكل أموال الناس  :الخامسونوقش 
وىذا النظام القائم عمى الشبكات والأىرام . بالباطل دون وجو حق، لا أنو بتعب أو بدون تعب

والطبقات ىو أكل لأموال الناس بالباطل، لأنو أكل بدون وجو حق وىذا غير محصور في 
المشترين المسوقين، بل الشركة ىي أىم وأول آكل لأموال الناس بالباطل في ىذا النظام 

                                                                 
. 17 زاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير ، مرجع سابق ص  1
.  المرجع نفسو 2
الفوائد  صيد موقع في الانترنت شبكة عمى منشور وىوإبراىيم الضرير، التكييف الفقيي لشركات التسويق الشبكي : انظر  3
 .3ص

. 3، صإبراىيم الضرير، التكييف الفقيي لشركات التسويق الشبكي 4
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فميس بذلك  ليس بصحيح، ولو سمم 2ن العمولات من باب اليبةبأ قوليم  ونوقش.1العبثي
عبدا﵀ بن سلبم لأبي رسول ا﵀ للل اكل ىبة جائزة شرعًا، فاليبة عمى القرض ربا، ولذلك قا

إنك في أرضٍ الربا فييا فاشٍ، فإذا كان لك عمى رجلٍ حقٌّ فأىدى  »:بردة، رضي ا﵀ عنو
 واليبة تأخذ حكم السبب الذي وجدت 3،«إليك حملَ تبن أو حمل شعير أو حمل قت فإنو ربا

أفلب جمست في بيت أبيك وأمك فتنظر أييدى إليك  :»لى ا﵀ عميو وسمملأجمو، ولذلك قال ص
، وىذه العمولات إنما وجدت لأجل الاشتراك في التسويق الشبكي، فميما أعطيت 4«أم لا؟

 .من الأسماء، سواء ىدية أو ىبة أو غير ذلك، فلب يغيّْر ذلك من حقيقتيا وحكميا شيئًا

أن ىذه الشبية متناقضة ذلك أن التسويق اليرمي والشبكي الذي لا يعتمد  :السادسونوقش 
والتفريق بين الشبكي واليرمي لا وجو لو . عمى المنتج ممنوع حتى في الغرب وأمريكا تحديدا

ولا حقيقة إلا لمتمبيس عمى الناس فالفرق ىو بين تسويق شبكي ىرمي لا منتج فيو وبين ما 
فيو منتج، أما حصر اليرمي في الذي لا منتج فيو فيذا كذب صريح لمتسويق الدعائي لا 

ثم إن شركة كويست نت وفي بعض منتدياتيا تجعل لممشترك حرية في عدم الشراء . 5غير
وأما الطعن . لكن بشرط دفع رسوم اشتراك فوقعت في ما رمت بو الشركات الأخرى المندثرة

في الشركات الأخرى التي اختفت من الساحة حسب إعلبنيم وأنيا شركات وىمية وىرمية لا 

                                                                 
 . 15 محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، مرجع سابق ص1
. 24من وجية نظر إسلبمية، مرجع سابق ص (اليرمي) خالد بن محمد بن عبد العزيز الجيني، التسويق الشبكي 2

(. 3814) رواه مسمم، الحديث رقم  3  
 .385، ص(2004)صحيح البخاري، كتاب البيوع، باب البيعان بالخيار مالم يتفرقا،  4
  في رد شبية التفريق بين التسويق 9-8ص زاىر سالم بمفقيو ، التسويق الشبكي تحت المجير ، مرجع سابق  جاء في 5

ىل من فرق حقيقي بين التسويق الشبكي واليرمي؟ ابتداء يجب أن يعمم أن  ):اليرمي والشبكي لإباحة الشبكي ما يمي
 :لمتسويق اليرمي صورتين مشيورتين

يتم فيو بناء اليرم عمى الاشتراك النقدي المجرد، وىذه الصورة ظيرت في الغرب، ثم جاءت : تسويق ىرمي بدون منتج- أ
. القوانين بحظرىا، ويقل وجودىا اليوم

. وىو مرادف لمتسويق الشبكي: تسويق ىرمي قائم عمى منتج- ب
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شبكية ولا يوجد فييا منتج فيو كلبم باطل كاذب فيذه الشركات أيام رواجيا كانت تعمن نفس 
.  1إعلبنات كويست نت وتعمن أن فييا منتجات وأنيا تختمف عن الشركات اليرمية

فالإعلبنات واحدة، والطريقة متفقة في الجوىر، واليدف، والغاية واحدة، والتفريق ظير بعد 
سقوط تمك الشركات وبروز ىذه الشركة فوجدت الساحة فارغة فملؤتيا ضجيجا كاذبا وروجت 

.  2لنفسيا بمعن أخواتيا في المنيج والطريقة 
ءة الذمّة اىذا مسمك غير شرعي، الأصل بر: أوّلا حمل الناس عمى التيّم: ورد عمييم 

 .والأصل حسن الضنّ في الآخرين
: يعني لمّا أنا جئت لأشتري سمعة، لا مانع أن يكون لي غرض من ىذه السمعة، غرض آخر

 يعني ناوي أشتري ىذه السمعة وأيضا مقابل أن أدخل معكم في ىذه الشركة وأربح كما
تربحون، فيذا لا مانع، المانع إذا كانت ىذه وسيمة لمربا، يعني أشتري منك البضاعة بألف 
جنيو نقدا وأبيعو لك مرّة أخرى بألف ومائتي جنيو قسط، أو بالتأجيل، ىذا فيو ربا، ىذا ىو 
 المحرّم وىو بيع العينة، أمّا أن تكون السمعة حلبل ومباحة وأن أشترييا ولي غرض آخر،

 .3الدليل عمى تحريم ىذا؟ أين
 بأن موضع الإشكال ليس طبيعة المنتج ولا في كونو يمبي حاجات أو لا :السابعونوقش 

نما في طبيعة العقد والتركيب فيو المؤدي لمقمار والميسر وأكل أموال الناس بالباطل  يمبي، وا 
حيث جعمت السمعة وسيمة لا غاية بدليل أن طبيعة نظام التسويق تركز عمى نظم الناس في 
شبكات وأىرامات عن طريق ترغيبيم في العمولات التي لا تتحقق إلا بشراء السمع أو دفع 

  . 4 الرسوم
أن الخيار الأول لا علبقة لو بالبحث وىو التسويق الشبكي، أما الخيار  :ونوقش الثامن

الثاني والثالث فيو محل التحريم الذي وضح سابقا ومع الأسف أنيم يرمون الشركات العاممة 
سابقا في السوق بأنيا لا تسوق منتجا حقيقيا، وأنيا تتبع ما سموه بالتسويق اليرمي، ثم الآن 

                                                                 
 .13سويمم، دراسات في المعاملبت المالية، مرجع سابق، ص  سامي1
 . 15 محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو،  مرجع سابق، ص2
3
 ( https://www.youtube.com/watch?v=eFxpYS_6U78  ) التسويق الشبكي حلبل،الدكتور وجيو عبد القادر الشيمي،  

 . 2016ماي :تاريخ التصفح 
 .14، صمرجع نفسو 4

https://www.youtube.com/watch?v=eFxpYS_6U78
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وقعوا في الخيار الثالث فيما اتيموا بو الشركات الأخرى حيث خمى الخيار الثالث من المنتج 
 . 1واكتفوا باشتراط دفع مال لتسوق لتحصل عمى العمولات

 بأن كل تاجر خمور ومقامر يريد الكسب والمال فيل يصح ىذا دليلب :ونوقش التاسع
للئباحة؟  

الحق أن مناط التحريم في التسويق الشبكي ىو إشتمالو عمى القمار والميسر والغرر وغير 
 . 2ذلك

ىذا التعميل لا يصح، لأنو لا يدفع وجو التحريم القائم وىو القمار  بأن :ونوقش العاشر
أما . في النظام الشبكي، وربط الناس في طبقات يأكل بعضيم من بعض والغرر المتجذر

. 3 استفادة الناس بعضيم من البعض فيذا لا إشكال فيو، ولكن أين ىذا من النظام الشبكي؟
بأن الشركة أخذت أموال الناس بالباطل فقسمتيا بالباطل بنظام  :ونوقش الحادي عشر
 . 4فشبيتكم لا تدفع إشكالا ولا تقدم جوابا لممشكمة القائمة. القمار المسمى الشبكي

.  إن الخيار الأخير لا علبقة لمبحث بو :ونوقش الثاني عشر
وأما أن الغرر منتف ببيان مقدار العمولة، وأنو سيحصل عمييا عند تحقق العدد المحدد من 

المركب من  -المبيعات، فيذا غير صحيح؛ لأن المشتري المسوق دخل من بداية العقد
عمى أنو يدفع ىذا المبمغ لشراء السمعة مخاطرا - الشراء والتسويق لمحصول عمى العمولات

بيذا المبمغ، فإما أن يكسب أكثر من خلبل تحقيق عدد من المبيعات يعطيو عمولات تفوق 
قيمة السمعة التي اشتراىا، أو يخسر إذا لم يحقق العدد المرجو من المبيعات، وىذا عين 

. 5القمار والميسر والغرر

بأن السمعة ىنا غير مقصودة، فوجودىا غير مؤثر، والغرض الحقيقي  :ونوقش الثالث عشر
من ىذه المعاممة ىو العمولات، والسمعة جاءت غطاء لإضفاء المشروعية، وىذا ضرب من 

                                                                 
. 15  محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو،  مرجع سابق، ص1

ــو 2 ــ .  المرجع نفسـ
ــو 3 ــ .  المرجع نفسـ
.  15 محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، مرجع سابق، ص 4
.  المرجع نفسو 5
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التحايل المحرم الذي جاءت نصوص الشريعة بسد بابو والتحذير من أربابو، فعن جابر بن 
عبد ا﵀ رضي ا﵀ عنيما أنو سمع رسول اا﵀ صمى اا﵀ عميو وسمم يقول عام الفتح وىو 

يا رسول ا﵀،  :، فقيل)إن الله ورسولو حرم بيع الخمر والميتة والخنرير والأصنام( بمكة 
 :بيا الجمود، ويستصبح بيا الناس؟ فقال بيا السفن، ويدىن  يطمىنوأرأيت شحوم الميتة فإ

قاتل ا﵀ الييود؛ إن ا﵀ ( :، ثم قال رسول ا﵀ صمى اا﵀ عميو وسمم عند ذلك)لا، ىو حرام(
  .2(1لما حرم شحوميا جممُوه، ثم باعوه، فأكموا ثمنو

ا لمتوصل إلى محرم، وأنو لا يتغير بو وفي ىذا بيان بطلبن كل حيمة يحتال" :قال الخطابي
 ".3حكمو بتغيير ىيئتو، وتبديل اسمو

 إن صور العقود غير كافية في حميا وحصول أحكاميا إلا إذا لم يقصد بيا:" موقال ابن القي
قصدا  فاسدا وكل ما لو شرطو في العقد كان حراما فاسدا فقصده حرام فاسد، واشتراطو 

ظيار لمفساد، وقصده ونيتو غش وخداع ومكر، فقد يكون أشد فسادا من الاشتراط  إعلبن وا 
ظياره  ".4ظاىرا من ىذه الجية والاشتراط الظاىر أشد فسادا منو من جية إعلبن المحرم وا 

 بأن ىذا قياس مع الفارق؛ لأن صاحب الدكان قدم الدكان، وتاجر :ونوقش الرابع عشر
الجممة قدم البضاعة أما المسوق الأول في النظام الشبكي لم يقدم شيئا عندما باع السمعة 

 .5عمى من تحتو
 بأن الفوائد والمنافع المزعومة لمتسويق الشبكي لا تعني إباحتو مع :ونوقش الخامس عشر

يَسْأَلُونَكَ عَنِ الْخَمْرِ وَالْمَيْسِرِ  ﴿ :قال تعالى .ما تضمنو من المحرمات، فالخمر فييا منافع
ثْمُيُمَا أَكْبَرُ مِن نَّفْعِيِمَا وَيَسْأَلُونَكَ مَاذَا يُنفِقُونَ قُلِ الْعَفْوَ  قُلْ فِييِمَا إِثْمٌ كَبِيرٌ وَمَنَافِعُ لِمنَّاسِ وَاِ 

 (. 219سورة البقرة الآية )، ﴾كَذَلِكَ يُبيِّنُ المّوُ لَكُمُ الآيَاتِ لَعَمَّكُمْ تَتَفَكَّرُونَ

                                                                 
 .أذابوه: وجممُوه  (1581)و مسمم الجامع الصحيح  (2121)أخرجو الشيخان، البخاري الجامع الصحيح  1
 . 15من وجية نظر إسلبمية، مرجع سابق ص  (اليرمي) خالد بن محمد الجيني، التسويق الشبكي2
: المطبعة العممية، سنة النشر: ؛ حمب1ط ) 5محمد راغب الطباخ ،ج: معالم السنن، المحقق أبو سميمان الخطابي، 3

 .129ص،  ( 1932 – 1351
 .173-172 صمرجع سابق، محمد ابن قيم الجوزية ،إعلبم الموقعين عن رب العالمين، 4
. 16 محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، المرجع السابق، ص 5
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يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُوا إِنَّمَا الْخَمْرُ وَالْمَيْسِرُ وَالْأَنْصَابُ  ﴿ : في قولو تعالىولكن ا﵀ حرميا
إِنَّمَا يُرِيدُ الشَّيْطَانُ أَنْ يُوقِعَ  (90)وَالْأَزْلَامُ رِجْسٌ مِنْ عَمَلِ الشَّيْطَانِ فَاجْتَنِبُوهُ لَعَمَّكُمْ تُفْمِحُونَ 

لَاةِ   فَيَلْ أَنْتُمْ ۖ بَيْنَكُمُ الْعَدَاوَةَ وَالْبَغْضَاءَ فِي الْخَمْرِ وَالْمَيْسِرِ وَيَصُدَّكُمْ عَنْ ذِكْرِ المَّوِ وَعَنِ الصَّ
 (. 91– 90: سورة المائدة)  ﴾مُنْتَيُونَ

أراد القرآن الكريم أن يوازن بين الإيجابيات والسمبيات، فيحضرىما في وعي النّاس في وىنا 
البداية، ثمَُّ يرشدىم إلى الحقيقة الموضوعية، وىي زيادة نسبة الجوانب السمبية في ممارستيما 

عمى الجوانب الإيجابية؛ ويترك لمعقل الواعي عممية استخلبص النتيجة التي ستكون إلى 
جية التحريم، لأنَّ العقل لا يقبل للئنسان أن يرتكب الفعل الذي يضره بنسبة كبيرة، لتحصيل 

 وكذلك الحال مع التسويق الشبكي لا ننكر أن فيو .منفعة ليست بذاك المستوى من الأىمية
 .فوائد ولكن سمبياتو أكثر بكثير من إيجابياتو

أنو عقد :  إلى أن الإشكال في عقد التسويق الشبكي الذي لم يتنبو لو المجيزون ىووأنبو ىنا
عطاء المشتري الخيار ليشتري دون أن يسوق لا  مركب أثمر التركيب فيو القمار والغرر، وا 
جازة العقد المركب استدلالا بعقد آخر، خمط  يجيز العقد المركب فيذا عقد وىذا عقد آخر، وا 

 .  1وقمب للؤمور، وتلبعب بالألفاظ لا معنى لو ولا فائدة في الحكم
: كما يمي (القائمين بالتحريم ) القول الثاني  أصحابنوقشت أدلة: ثانيا 

فينا عمل ولسنا بصدد المعب عمى أموال  :فكرة المقامرة غير موجودة أن الأولنوقش الدليل 
معيّنة، ىناك عمل وىناك جيد يُبذل من أجل الربح، الربح ىنا نظير العمل ونظير الجيد 

 2.وليس نظير المقامرة

ما دامت السمعة حلبل ونافعة وليس ىناك غشّ ولا نصب ولا ظمم  أنو الثانيونوقش الدليل 
ولا جور وكلب الطرفين راض وأنا أشتري سمعة ولا أشتري مالا ولا أشتري نقدا وعمى ىذا 

يكون التعامل حلبلا وليس ربويّا كما قالوا، الربا يكون ببيع أو بتأجيل المال وعدم قبضو لمدة 
أو لزمان معيّن بمبمغ أكبر، كلّ قرض جرّ نفع فيو ربا، أو بين أجناس ربويّة، كما ىو 

                                                                 
. 16 محمد بن عبد العزيز اليمني، تكييف التسويق الشبكي واليرمي وحكمو، المرجع السابق، ص 1

 . مرجع سابق  التسويق الشبكي حلبل، الدكتور وجيو عبد القادر الشيمي، 2
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معروف بين القمح والقمح أو الشعير والشعير أو الذىب والذىب وغير ذلك ممّا ندرّسو 
  ...1لطلّببنا في الجامعات والمعاىد

أكل   بأن المشتري قد حصل عمى ما يقابل نقوده من المنتجات، فأين ونوقش الدليل الثالث
 2!؟أموال الناس بالباطل

يعني : لا مانع أن يكون لي غرض من ىذه السمعة، غرض آخر بأنو: الرابعونوقش الدليل 
 ناوي أشتري ىذه السمعة وأيضا مقابل أن أدخل معكم في ىذه الشركة وأربح كما تربحون،

فيذا لا مانع، المانع إذا كانت ىذه وسيمة لمربا، يعني أشتري منك البضاعة بألف جنيو نقدا 
ك مرّة أخرى بألفا ومائتي جنيو قسط، أو بالتأجيل، ىذا فيو ربا، ىذا ىو المحرّم وىو لوأبيعو 

بيع العينة، أمّا أن تكون السمعة حلبل ومباحة وأن أشترييا ولي غرض آخر، أين الدليل 
 .3عمى تحريم ىذا؟

 : الخامسونوقش الدليل 

الإسلبم عوّدنا أنّ المسمم إذا دعى أخاه المسمم أخذ من فالأصل في الأشياء الإباحة، بأنو 
 كما قال النبيّ صمّى ا﵀ "4الدال عمى الخير كفاعمو"حسناتو ولا ينقص من حسناتو شيئ، 

عميو وسمّم، إذا عندما آمر أحدا بالصلبة، فيصمّى ويدعو آخرا ليصمّي ، فأنا سآخذ أنا 
حسنات الآخر رغم أنّني لم أدعو، الذي دعاه، ىو الذي دعوتو في المرّة الأولى، وأنا عدت 
إلى البيت نمت، والذي دعوتو دعى آخر، فآخذ ثواب عمى الذي دعوتو أوّلا وآخذ حسنات 

تشبو حسنات الذي دعوتو لأنيا من كسبي ومن فعمي، فإذا كان ىذا تعامل ا﵀ عزّ وجلّ مع 
؟ 1البشر، فمماذا نحرّم ىذا التعامل بين البشر بعضيم لبعض

                                                                 
 . المرجع نفسو 1
  المرجع نفسو 2

  .سابقمرجع  التسويق الشبكي حلبل،  الدكتور وجيو عبد القادر الشيمي، 3

شركة مكتبة ومطبعة مصطفى البابي : ؛ مصر2:ط )5سنن الترمذي، تحقيق أحمد شاكر،ج ه،279:أبو عيسى ت  4
 . حديث صحيح.41، ص( م1975-  ىـ 1395الحمبي، 

1
 . التسويق الشبكي حلبل، مرجع سابقالدكتور وجيو عبد القادر الشيمي،   
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الثواب ىو من عند ا﵀، ولا تقاس أفعال العباد عمى أفعال  و بأنو قياس مع الفارقورد عميو
 .1الرب، ومن يستدل بمثل ىذا لا يعرف شيئًا عن طرق الاستدلال وشرائط القياس

ىذا العقد يشبو عقد الوعد بالجائزة، يعني العقدان الموجودان في  أن: السادسونوقش الدليل 
عقد بيع مع عقد وعد بالجائزة، وليس بيعتين في بيعة كما قال بعض : ىذه الشركة المباركة

ن كان النبيّ  العمماء، وليس بيع وسمف كما قال البعض الآخر، لا، بل ىو بيع وجٌعل، وا 
صمّى ا﵀ عميو وسمّم قد نيى عن بيعتين في بيعة، فالمقصود بذلك وقوع الغرر في بيعتين 

بعني ىذا الشيء مقابل أن أبيعك ىذا الشيء، فربّما أنت لا : في بَيعة، بمعنى أن أقول لك
ىذا بالنسبة لبيعتين . ترغب في الشيء الآخر ولكنّك تأخذه لأنّك ترغب في بيع الشيء الأوّل

 .في بيعة

 ىو شركات التسويق الشبكي الشبية التي كانت تحوم حول بأنونوقش السابع والثامن 
الإضرار باقتصاد بلبدنا، وىذه الشبية كانت تجعمنا كثيرا ما نتردّد، أو نقول لو ثبت ىذا يقينا 

 .2لتوقّفنا

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                                 

  .2016ماي : ، تارٌخ التصفح ﴾http://anasalafy.com)،الحفصٍل فً حكم الحسوٌق الشبكً ، ٌاسر برهامً/ د الدكتور  1

2
 .التسويق الشبكي حلبل، مرجع سابقالدكتور وجيو عبد القادر الشيمي،  
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: لترجيح وسبب الترجيح: المطمب الثالث

الترجيــــــح : الفرع الأول

  والردود، وأدلتيم، في حكم التسويق الشبكيالمعاصرينبعد استعراض آراء الفقياء والعمماء 
معاممة محرمة لما فييا من ريب وشك  التسويق الشبكي أن لمباحث ترجح ،والإجاباتعمييا 

لذلك يجب تجنبو . ومحاذير شرعية كثيرة ذكرىا عمماؤنا الأجلبء  في طرح أدلتيم وحججيم
: " ، وقولو1"دع ما يريبك إلى ما لا يريبك:" امتثالا ليدي رسول ا﵀ صمى ﵀ عميو وسمم

، و خصوصا أنو لم تغمق أبواب 2"الإثم ما حاك في الصدر وخشيت أن يطمع عميو الناس
 .الكسب الحلبل الطيب، فميس ىناك ضرورة معتبرة شرعا بالتعامل بنظام بو شبيات الحرام

ويجب عمى المسمم أن يوقن بأن البركة في الرزق الحلبل الطيب، الذي اكتسب وفقا لأحكام 
وَأَنْ لَوِ اسْتَقَامُوا عَمَى الطَّرِيقَةِ لَأَسْقَيْنَاىُمْ :" ومبادئ الشريعة الإسلبمية، مصداقا لقولو تعالى

 (.16: سورة الجن ) "مَاءً غَدَقًا
 : سبب الترجيح :الفرع الثاني 

 قوة أدلة أصحاب القول الثانً وسلامتها من المعارضة. 

 الشراء:   أصحاب القول الأول قد نظروا إلى ظاىر المعاممة دون ربط بين ركنيياأن 
 ىو منطمق ىؤلاء، وذلك بفصل عممية الشراء عن التسويق، واعتبار كل التسويق،
مع إلغاء لأثر مقاصد المشترين ونياتيم، ما دام أن كلب ؛ معاممة مستقمة منيما
 .  روط الصحة الظاىرة شقد استوفى العقدين

 الشراء » :التسويق الشبكي أن أصحاب القول الثاني نظروا إلى مجموع عمميتي
مراعاة للؤصول العامة التي جاء  باعتبارىما صناعة تجارية متكاممة، مع« والتسويق

الحقائق والمآلات، والمقاصد  النظر إلى: بيا الشرع في أبواب المعاملبت، مثل
 .والنيات، وسد باب الحيل والذرائع المفضية إلى الحرام

                                                                 
 . وقال الترمدي حديث حسن صحيح(.1630):  رواه الإمام أحمد بن حنبل، حديث رقم1
(. 2442): ، حديث رقم رواه مسمم في صحيحو2
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 التي تضم بين أفرادىا نخبة من - الفقييةلمجامعلا شك أن فتاوى الييئات العممية وا 
 . أولى بالطمأنينة من فتاوى بعض الأفراد-فقياء الشريعة وخبراء الاقتصاد

  الشريعة الإسلبمية قائمة عمى العدل والقسط ومنع الظمم، فإذا أدرك الخبراء في مجال

التسويق ما في ىذه المعاممة من الغش والخداع والاستيلبء عمى أموال الآخرين بغير 

 . لكفالإسلبم أولى بذ حق ،ودعوا إلى منعيا ،
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أىم النتائج و التوصيات : الخاتمة
ه فً بٍان حكم    (.الحسوٌق الشبكً) أحمد الله سبحاوه وجعالى على ما وفقىً إلٍ

 :ويمكن تمخيص النتائج التي توصمت إلييا في العناصر الآتية

التسويق الشبكي ىو برنامج تسويقي يمنح المشاركين فيو شراء حق التوظيف لمزيد -1
من المشاركين، وبيع المنتجات أو الخدمات، والتعويض عن المبيعات عن طريق 

. الأشخاصً الذين قاموا بتجنيدىم، فضلب عن المبيعات الخاصة بيم
 اليرمي مقصوده العمولات وليس المنتج، فالعمولات أو التسويق الشبكي-2

 .ف، في حين لا يتجاوز ثمن المنتج بضع مئات الآلاتصل إلى عشرات
تجيـز القـوانين الغربيـة التـسويق الـشبكي بينمـا تحظـر التـسويق اليرمـي، أمـا الفقـو -3

 . الإسـلبمي فيـرى أن كـلب النوعين ممنوع شرعا، لاشتمالو عمى كثير من المحظورات
 حرم جميور أىل العمم المعاصرين التعامل بالتسويق الشبكي أو اليرمي، أو-4

 .الإعانة عميو؛ لأنو مبني عمى الغرر والغبن والمقامرة وأكل أموال الناس بالباطل
الشراء : ن لمتسويق اليرمي إلى ظاىر المعاممة دون ربط بين ركنيياونظر المجيز-5

والتسويق، وذلك بفصل عممية الشراء عن التسويق، واعتبار كل منيما معاممة مستقمة، 
مع إلغاء لأثر مقاصد المشترين ونياتيم، ما دام أن كلب العقدين قد استوفى شروط 

 .الصحة الظاىرة
الشراء » :ن لمتسويق اليرمي إلى مجموع عمميتي التسويق الشبكيونظر المانع-6

باعتبارىما صناعة تجارية متكاممة، مع مراعاة للؤصول العامة التي جاء « والتسويق
النظر إلى الحقائق والمآلات، والمقاصد : بيا الشرع في أبواب المعاملبت، مثل

 .والنيات، وسد باب الحيل والذرائع المفضية إلى الحرام
البديل الشرعي ليذه المعاممة المحرمة،َ  وحلُ ىذه القضية يتمثل في السمسرة -7

حيث تدعو الشركة ذوي الكفاءة لمعمل لدييا كمسوقين، وتمنح كل مسوق ، المشروعة
عمولة محددة عمى كل عميل يقنعو بالانضمام إلى الشركة، مع مراعاة الشروط 

 . الأخرى التي اشترطيا الشارع لصحة عقد البيع، وتجنب أسباب فساده
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و خلبصة القول قد أصبح من المؤكد انو لابد من تطبيق معالم ديننا الحنيف في كل جوانب 
 لمنيوض بالدولة الإسلبمية والنجاح في تعبئة الموارد - في الجانب الماليخصوصا -حياتنا

 .ةلتحقيق التنمي

 :التوصيــــــات
  والشبياتأوصي نفسي وجميع المسممين بتقوى ا﵀، وتحري الحلبل والبعد عن الحرام .
 المسممين بعدم الاغترار بمجرد الدعايات، بل عمييم التأكد وسؤال توصي ىذه الدراسة 

.  النزول عند حكم ا﵀، وعدم تقديم ىوى النفس وأىل العمم عما أشكل
 وطمبة العمم ببيان حكم ما يجد من النوازل، وتنبيو والأئمة   العمماءتوصي ىذه الدراسة

 . الناس عمى المعاملبت المحرمة ليجتنبوىا
 والصحفيين والجمعيات التنبيو عمى مساوئ  القائمين عمى الإعلبم توصي ىذه الدراسة

 .ىذه المعاممة والأضرار الاقتصادية التي توقعيا في حق العباد والبلبد
  عمى منع ىذه المعاممة الحكام وصناع القرار في البلبد الإسلبميةتوصي ىذه الدراسة 

 .حفاظاً عمى أموال المسممين واقتصاد البلبد الإسلبمية
 

  :اق البحثــــــــــــــــــآف

 إذ يمكن تناولو من عدة زوايا، ليذا فإن الدراسة تحتاج إلى ، ىذا متشعبيإن موضوع بحث
والتحميل حتى يمكن الإلمام بالجوانب المختمفة لمموضوع، خاصة في ما  المزيد من التعمق

التي تصمح الاقتراحات قدم بعض أن أستطيع أيتعمق بمدى تطبيق النظام الإسلبمي ، لذلك 
 :أن تكون بمثابة دراسات مستقبمية مثلب

 التكمفة الفعمية وأثرىا في المعاملبت المعاصرة. 
 مسألة الأجرة المتغيرة وأثرىا في المعاملبت المعاصرة. 
 تعدد المقاصد وأثرىا في المعاملبت المعاصرة. 
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 أعظم وأجلّ من أن تنطمي عميو ىذه الحيل -بحمد ا﵀-الفقو الإسلبمي  ختاما فإن و
ن كان قد يقع خلبف بين الفقياء في بعض المعاملبت   .ىي حيل مذمومة أم لاأالمذمومة، وا 

 وفي الأدلة الصحيحة ما يكشف وجو الحق في ىذه المسائل، لأن ا﵀ ،لكن فيما اتفقوا عميو
وفي النياية فإن ا﵀ عز وجل ىو المطمع . تعالى عصم ىذه الأمة من الاجتماع عمى ضلبلة

عمى قمب كل إنسان ومراده، فمن قصد الحق وبحث عنو وتجرد لمدليل فسيتبين لو الحق 
ومن أراد تتبع الرخص والتمفيق بين الآراء .  آجلًب، وىو في ذلك مأجور إن شاء ا﵀معاجلًب أ

 .بما يرضي ىواه لا بما يرضي مولاه، فسيجد عممو عند من لا تخفى عميو خافية

 .و الحمد لله رب العالمين وصمى الله عمى نبينا محمد
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يــــة قرآن ات  ال ـــــرس الآي ـ ـ ـ ـ ـ هـ  ف

 

الصفحة رقم الآية السورة ورقميا                    الآية أو شطرىا
   "2"سورة البقرة                                    

 44 275 وأحل ا﵀ البيع و حرم الربا
بَا   47 279-278 يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آَمَنُوا اتَّقُوا المَّوَ وَذَرُوا مَا بَقِيَ مِنَ الرّْ

سْـألُونَكَ عَنِ الْخَمْرِ وَالْمَيْسِرِ قُلْ فِييِمَآ إِثْمٌ كَبِيرٌ ي
 وَمَنَافِعُ لمنّاس

219                   60 

   "4"سورة النساء                                

 50 29 يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُوا لَا تَأْكُمُوا أَمْوَالَكُمْ بَيْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ
   5  سورة المائدة                                 

 60 و 46  90 يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُوا إِنَّمَا الْخَمْرُ وَالْمَيْسِرُ وَالْأَنْصَابُ"
                                  سورة الفرقان

 2 20 ويمشون في الأسواق

     سورة الجن  

 64 16 و أن لو استقاموا عمى الطريقة 
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ار نبىية و الآث ث ال ادي ـــــرس الأح ـ ـ ـ ـ ـ هـ  ف

 

 الصفحةرقم  طرف الحديث

 2  الصدر وخشيتفيالإثم ما حاك 
 56 أفلب جمست في بيت أبيك وأمك

رْعِ وَرَضِيتُمْ الْبَقَرِ، أَذْنَابَ وَأَخَذْتُمْ بِالْعِينَةِ، تَبَايَعْتُمْ إِذَا  48 بِالزَّ
 56 إنك في أرضٍ الربا فييا فاشٍ
 51 البيعان بالخيار ما لم يتفرقا
 62 الدال عمى الخير كفاعمو

     دع ما يريبك إلى ما لا يريبك
 59 قاتل ا﵀ الييود؛ إن ا﵀ لما حرم شحوميا جممُوه
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شكــــال ائمة الأ  ق

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الصفحةرقم  الشكـــــــــل                         عـنــوان الشكل

 18 .        الفرق بين التسويق الشبكي والبيع التقميدي01رقم 
 27 .       مخطط عن المصطمحات المستخدمة في التسويق الشبكي02رقم 
 28 .ةالخطة الثنائي        03رقم 
 29 .        خطة المصفوفة04رقم 
 30 .        خطة المستوى الواحد05رقم 
 31 .        خطة الدرجات المنفصمة06رقم 
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ــــــلاحق ائمة الم  : ق

 

ل داو ـــــة الج ـ ـ ـ ـ مـ ائ  ق

 

 

 

 

 

 

 

 الصفحةرقم  الجدول

جدول يوضح الفرق بين شركات التسويق الشبكي و شركات التسويق 
 العادي

14-15-16 

 17 جدول يوضح الفرق بين المسوق و البائع

 الصفحةرقم  رقم الممحق                   عـنــوان الممحق

 د ت .        قائمة بعض العمماء المجيزين لمتسويق الشبكي01رقم 
 د ت .        قائمة بعض العمماء المحرمين لمتسويق الشبكي02رقم 
 د ت       نمادج لفتاوى أىــل العمـــم  03رقم 
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 :قائمـــــــــــــــــة المصـــــــــــــادر والمــــــــــــــــــراجع

 القرآن الكريــــم برواية ورش 

   القرآن الكريــــــم وعمومو: أولا

 الدار الحووسٍة ؛لاط ) 6، ج جفسٍر الححرٌر و الحىوٌر،محمد الطاهر به عاشور 

 .(، دتللىشر    

   أبو الفداء إسماعيل ابن كثير الدمشقي، تفسير القرآن العظيم ابن كثير، تحقميق 
 -ه1420؛ طبعة دار الطيبة لمنشر و التوزيع، 2ط).     سامي بن محمد سلبمة

 .( م 1999     
 :الحديث و عمومــو : ثانيا

 دار إحياء التراث  ؛لا ط)مسند الإمام أحمد بن أسد بن ىلبل، أحمد بن محمد بن حنبل
 .(م1993/ ىـ 1414العربي،

  بشار عواد معروف، : ، المحقق(الجامع الكبير)الترمذي أبو عيسى، سنن الترمذي
 (.1996  دار الغرب الإسلبمي،؛1ط)
  مسند ،(ىـ204: المتوفى)أبو داود سميمان بن داود بن الجارود الطيالسي البصرى 

  :مصر؛ 1ط).الدكتور محمد بن عبد المحسن التركي :لمحقق اأبي داود الطيالسي،
 .( م 1999-  ىـ 1419دار ىجر، 

 ؛1ط )محمد راغب الطباخ : المحقق معالم السنن، ،أبو سميمان الخطابي 
 (. م1932 – 1351:  سنة النشر،المطبعة العممية :بحل
  أبو عبد الرحمن أحمد بن شعيب بن عمي الخراساني، النسائي المجتبى من السنن =

 :حمب؛2ط )، عبد الفتاح أبو غدة :تحقيق ىـ303:  المتوفى،السنن الصغرى لمنسائي
 . (1986م - 1406 كتب المطبوعات الإسلبمية، 

http://library.islamweb.net/newlibrary/display_book.php?ID=1&idfrom=1&idto=26365&bk_no=6
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 ،شعيب : المحقق أبو عبد ا﵀ أحمد بن محمد بن حنبل،  مسند الإمام أحمد بن حنبل
 ؛1ط )،د عبد ا﵀ بن عبد المحسن التركي:  إشرافنعادل مرشد، وآخرو- الأرنؤوط

 .( م2001-  ىـ1421مؤسسة الرسالة،
  القاىرة ؛1ط .)صحيح البخاري  البخاري الجعفي،إسماعيلأبو عبد ا﵀  محمد بن 

 (.م1987- ه1407،دار الشعب:
  سنن - جامع الكبير، (ىـ279: المتوفى)محمد بن عيسى، الترمذي، أبو عيسى

 (.1996،دار الغرب الإسلبمي:  بيروتلاط؛)،بشار عواد معروف: المحقق، الترمذي
 المسند الصحيح المختصر من السنن بنقل العدل عن العدل إلى مسمم بن الحجاج، 

 .(2006 – 1427سنة النشر   دار طيبة ،؛1ط) .رسول ا﵀ صمى ا﵀ عميو وسمم 

 الفقو: ثـــــــــــــــالــثا

  بيان الدليل عمى بطلبن التحميل، تحقيق  بن تيمية،تقي الدين أحمد بن عبد الحميم
 .  (م1998ه1418؛ المكتب الإسلبمي،1ط )،حمدي بن عبد المجيد السمف

 ،أحمد بن محمد الخميل . د  :لمحقق، االقواعد النورانية الفقيية تقي الدين ابن تيمية
 (.  1422 دار ابن الجوزي،؛ 1ط)
 منشورات مكتبة : بيروت؛لا ط ).حيد ر عمي، درر الحكام شرح مجمة الأحكام 

 .(ت.النيضة، د

   وزارة  ،2008 ؛2ط ).وزارة الأوقاف والشئون الإسلبمية  الكويت ،الموسوعة الفقيية
 .(الأوقاف والشؤون الإسلبمية

 الأصول : رابـعــــــــا

 المعيد العالمي لمفكر ؛1ط ) .حمد الريسوني، نظرية المقاصد عند الإمام الشاطبيأ 
 ،(م1995-ه1416، الإسلبمي

 محمد عبد السلبم  : تحقيق،إعلبم الموقعين عن رب العالمين، محمد ابن قيم الجوزية
 (.م 1991- ىـ1411 ،دار الكتب العممية: ؛ بيروت1ط) ـ،ه751: إبراىيم المتوفى
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 :المـــــــغة : خامـــــــــــسا

 المتوفىس مجمل المغة لابن فار،أحمد بن فارس بن زكرياء القزويني الرازي ، :
–مؤسسة الرسالة :بيروت؛ 2ط)،زىير عبد المحسن سمطان :ـدراسة وتحقيق ه395

 (. م 1986 - ىـ 1406
 مادة ( دار إحياء التراث العربي: بيروت؛3ط). ابن منظور، لسان العرب المحيط ( 

 ) .سوق
 ه 1416 طبعة دار النفائس، لاط؛). أد محمد رواس قمعة جي، معجم لغة الفقياء –

 (.م1996
 ،(م1994-ه1414دار الكتب العممية،:بيروت؛1:ط)1ج الفيومي،المصباح المنير. 

 :المتفرقات :  سادســـــــــــــــا

  منشور وىو الشبكي، التسويق لشركات الفقيي الضرير التكييف احمد إبراىيمالشيخ 
 .الفوائد صيد موقع في الانترنت شبكة عمى

 ؛  1ط) دراسة فقيية مقارنة، سمير القرني، حكم التسويق بعمولة ىرمية، أحمد
 .(ه1433دار كنوز اشبيميا، : الرياض

 ،عن مجمة الحق، الصادرة)حكم التسويق الشبكي دراسة قانونية،  أحمد سمير القرني 
 - الشارقة - العربية بدولة الإمارات الحقوقيين، بجمعية والدراسات البحوث لجنة
 .(2011 فيفري الموافق 1432 الأول ربيع عشر، السادس العدد

  ،(م2000دار الثقافة لمنشر و التوزيع ،؛1ط)بيان ىاني حرب ، مبادئ التسويق 
 خلبصة ما قيل وما يقال، عن وىم الربح و حقيقة : ، التسويق الشبكيحميد اكحيل

 .م2013- ه1435،الاحتيال
 ،(. 2009ط؛ مكتبة فيد الوطنية، لا  )سموك المستيمك  خالد الجريسي 
  ،(. 2008دار النشر منشأة المعارف، سنة النشر ؛ لاط) التسويق، إدارةطو طارق 
  المؤسسة الجامعية : ط؛ بيروت)  ترجمة وردية واشد الالكتروني،التسويق فيو،كاترين

 (.2008لمدراسات و النشر،
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 :الشبكـــــة العنكبـــــوتيــــــة: سابــــــــعا

  شبكة على مىشور وهو ،3ص ، الغرر وأثره في العقود ،الضرٌر احمد إبراهٍمالشٍخ 

 .الفوائد صٍد موقع فً الاوحروث

 موقع في الانترنت شبكة عمى منشور وىو الضرير، الشيخ احمد إبراىيم الشيخ فتوى 
 http://www.saaid.net/fatwa/f41.htm#4 . :الفوائد صيد

 مجمة الزرقاء لمبحوث و ) التسويق الشبكي من منظور فقيي ، ،أسامة عمر الأشقر 
 (.م2006الدراسات ، المجمد الثامن ،العدد الأول 

 1 الممتقى العربي الثاني التسويق في الوطن العربي،الفرص )اليام فخري أحمد حسن،التسويق بالعلبقات،. د
 .(،قسم التسويق كمية العموم الإدارية،جامعة الإسراء، المممكة الأردنية الياشمية2003اكتوبر8-6والتحديات،الدوحة،

 جون تايمور،مقال منشور عمى الرابط: 
http://www.mlm-thetruth.com/ShockingMLMstats.htm 

  صفحة الأنحسن النمرسي، تجار(   www.merchantsofillusion.alnomrosi.net/) 
 حمدادوش ناصر، التسويق الشبكي في الميزان  (www.hmsalgeria.net   ) 
  حمزة البموشي ، شرح وافي عن شركةDXN                                                        والتسويق الشبكي  

www.ahtiajy.blogspot.com/2011/11/DXN-27html 
 شبيات حول التسويق الشبكي يجب تجنبيا،حسين حسين شحاتو . 

(www.darelmashora.com)  
 شبكة )،من وجية نظر إسلبمية (اليرمي)خالد بن محمد الجيني ، التسويق الشبكي

 (الألوكة
 ،مركز أبحاث الاقتصاد  رفيق يونس المصري، التسويق لقاء حمولات احتمالية

 .http://www.mlmwatch.org ،الإسلبمي
  رياض فرج بن مبروك عبدات، التسويق الشبكي دراسة شرعية ، كمية التربية، جامعة

 .2014حضرموت لمتكنولوجيا، العدد الثالث 
 ،بحث منشور عمى شبكة صيد زاىر سالم بمفقيو، التسويق الشبكي تحت المجير 

 .الفوائد

http://www.saaid.net/fatwa/f41.htm#4
http://www.merchantsofillusion.alnomrosi.net/
http://www.hmsalgeria.net/
http://www.hmsalgeria.net/
http://www.hmsalgeria.net/
http://www.ahtiajy.blogspot.com/2011/11/DXN-27html
http://www.mlmwatch.org/
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  ورقة   السويمم ، التسويق الشبكي في ضوء قواعد المبادلات الشرعية،إبراىيمسامي بن
الرياض ؛ 1مناقشة مقدمة لندوة مركز التميز البحثي في فقو القضايا المعاصرة، نسخة

  .م2012 ماي13– ه 1433جمادى الثانية 22
 لمبحوث والإفتاء بالمممكة العربية السعودية، الموقع الرسمي فتوى المجنة الدائمة  

www.alifta.net. 
  لجنة الفتوى بوزارة الشؤون الدينية والأوقاف الجزائر الموقع الرسمي : 

http://www.marw.dz/ 

 منشورة قمار، من شابييا وما بزناس شركة حكم :السوداني الإسلبمي الفقو مجمع فتوى 
 5 :الانترنت العالمية المعومات شبكة عمى الفوائد موقع صيد في

. http://www.saaid.net/fatwa/f41.htm#4 
 مفيومو وآثاره وحكمو الشرعي، مقال منشور : محمّد بن صالح حمدي، لتسويق الشبكي

 .عمى شبكة كمية المنار لمدراسات للئنسانية
 محمد بن عبد العزيز اليمني تكييف التسويق الشبكي واليرمي، وحكمو، منشور  الدكتور

 .م19/05/2012 الفقياء بتاريخ  عمى منتدى

 معاذ أحمد،التسويق الشبكي 
  ،(www.moaazahmed.com/networkmarketing).  

 13028 في جريدة القبس الكويتية العدد ، التسويق أول ضحايا فشل الشركات،كوتمر  
 .ىـ13/9/1430في 

 ،الدكتور وجيو عبد القادر الشيمي، التسويق الشبكي حلبل 
( https://www.youtube.com/watch?v=eFxpYS_6U78 .) 

 .27/05/2016: التصفح تاريخ./www.arwikipedia.org/wikiموقع ويكيبيديا في شبكة الانترنيت  
 

 : الرسائل الجامعية : ثامنا

 رسالة ماجستير،   ، الشبكي و الفرق بينو وبين التسويق العاديالتسويق ،فادي القاق
 .كمية الاقتصاد، جامعة دمشق

 شركة  التسويق الشبكي في الميزان الشرعي  ،الرشٌد واي هاما واي حاجً عبد

DXNقسم الفقه جامعة  (بحث لنٌل درجة الماجستار فً الفقه )  المالٌزٌة نموذجًا

 المدٌنة العالمٌة بمالٌزٌا
 

http://www.alifta.net/
http://www.marw.dz/
http://www.saaid.net/fatwa/f41.htm#4
http://www.moaazahmed.com/networkmarketing
http://www.moaazahmed.com/networkmarketing
https://www.youtube.com/watch?v=eFxpYS_6U78
http://www.arwikipedia.org/wiki/.%20�����
http://www.arwikipedia.org/wiki/.%20�����
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فيرس المواضــــيع 

ـــة ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ أ ............................................. ....................:..........المقدمـ

 02................................................. …المفيوم و النشأة: المبحث تمييدي

 02..................... .........................تعريف التسويق الشبكي: المطمب الأول

 02........................ ............................... ........تعريف التسويق: أولا

 02........................ .................................... .........التسويق لغة/ أ

 03.................. .............................. .............التسويق اصطلبحا/ ب

 03........................... ...................................تعريف الشبكي  : ثانيا

 03....................................................: ........................لغــة/ أ 

 04....................... ..................................: ..........اصطلبحا/ ب 

 04.......................... ...........................تعريف التسويق الشبكي  : ثالثا 

ـــوره: المطمب الثاني  ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـــو ومراحل تطـ ـ ـ ـ ـ ـ  06........................... .................نشأتـ

 06..……….………………….………………………نشأة التسويق الشبكي : أولا 

 08.………......……………….……………… مراحل تطور التسويق الشبكي: ثانيا

 09.................... ................أسماء ومرادفات التسويق الشبكي: المطمب الثالث 

 12.............................خصائص التسويق الشبكي  وصورتو وآثاره: المبحث الأول

 12  .....خصائص التسويق الشبكي والمصطمحات ذات الصمة وآلية عممو: المطمب الأول

 12............ .. ........الخصائص المشتركة لشركات التسويق الشبكي  : الفرع الأول  
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 12................... الفرق بين التسويــق الشبكي والمصطمحات ذات الصمة:  الثانيلفرع 

ـــع: أولا  ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـــق و البيـ ـ ـ ـ  12............................................... الفرق بين التسويـ

 16................................. الفرق بين التسويق الشبكي و التسويق التقميدي: ثانيا 

 19.................................. الفرق بين التسويق الشبكي و التسويق اليرمي: ثالثا 

 Ponzi schemes   ............................................19مخطط بونزي / : ا

 19 ................................................. :الفرق بين اليرمي و الشبكي/ : ب

 21............................................ آلية عمل  التسويق الشبكي:   الثالثالفرع

 21 ........................................المراحل التي يقوم عميو التسويق الشبكي: أولا 

 22............................................... فكرة  الربح من التسويق الشبكي: ثانيا 

 23......................................................... فكرة التفرد في المنتج: ثالثا 

  23 ......................................صور التسويق الشبكي وخططو: المطمب الثاني 

 23............................................... صور  التسويق الشبكي : الفرع الأول 

 25........................... ......................خطط التسويق الشبكي: الفرع الثاني 

 32......................... .................تكييف أقسام التسويق الشبكي: الفرع الثالث 

 34................... ..............نتائج وتاثيرات المخططات الشبكية : المطمب الثالث 

ــابية:  الفرع الأول  ـ  34...................................................... الأثار الإيجـ

ـــة:  الفرع الثاني  ـ ـ ـ ـ  35....................................................... الأثار السمبيـ

 41............... ...............................حكم التسويق الشبكي : المبحث الثاني 

 41........................ ................تصوير المسألة وأقوال الفقياء: المطمب الأول 
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 41............................ .......تحرير محل النزاع تصوير المسألة و: الفرع الأول 

 42............................ . ..........(المجيزون)قول المذىب الأول : الفرع الثاني 

 43.............................. . ..........(المانعون)قول المذىب الثاني : الفرع الثالث

 44............................ ..........................الأدلة والمناقشة: المطمب الثاني

 44.................................. . .....(المجيزون)أدلة المذىب الأول : الفرع الأول 

 46............................ . ...........(المانعون)أدلة المذىب الثاني : الفرع الثاني 
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  :1قائمة المجيزين
 السدلان صالح الدكتور 
 الحداد أحمد الشيخ 
 العمراني محمد الشيخ 
 اليرفي الرحمن عبد /الشيخ 
 الكمثم إبراىيم /الشيخ 
 جبرين بن ا﵀ عبد الشيخ. 
 متولي مرسي متولي الشيخ. 
 الخميمي حمد بن أحمد الشيخ 
 السعد محمد أحمد  الدكتور. 
 العمي حامد الشيخ 
 الدكتور وجيو عبد القادر الشيمي. 
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: 1  بالتسويق الشبكي بحرمةقائمة المفتين

 السعودية العربية بالمممكة والإفتاء العممية لمبحوث الدائمة المجنة 
 لجنة الفتوى بوزارة الشؤون الدينية والأوقاف بالجزائر 
 بالسودان الإسلبمي الفقو مجمع 
 ةالمصري الإفتاء بدار الفتوى أمانة 
 الضرير إبراىيم د 
 المصري يونس رفيق .د 
 شحاتو حسن .د 
 داغي القره الدين محي عمي .د 
 الشبيمي ا﵀ عبد بن يوسف .د 
 الركبان ا﵀ عبد .د 
 ـــلجن ـ ـ ـ ـ ـ ـ ـ ــالفت ةـ ـ ـ ـ ـ ـــبجم وىـ ــالسن أنصار اعةـ ـ ـ ـ ـــالس عمي د) بتوقيع بمصر ةــالمحمدي ةـ ـ  الوس،ـ

 حسيني، زكريا /الشيخ بدوي، العظيم عبد .د شاكر، ا﵀ عبد.د المراكبي، جمال د
 )الرحمن عبد جمال /الشيخ ىيكل، محمد معاوية /الشيخ

 بحمب الإفتاء دار 
 لمدراسات الألباني الإمام بمركز الفتوى جنةل 
 القطرية الإسلبمية بالشبكة الفتوى مركز 
 السويمم سامي د 
 العصيمي  محمد د 
 المنجد محمد /الشيخ 
 المقبل عمر د 
 الشيراني حسين د 
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 وجيو عبد القادر الشيمي. الشيخ د- حكم التسويق الشبكي 
الحمد ﵀ والصلبة والسلبم عمى رسول ا﵀، صمّى ا﵀ عميو وعمى آلو وصحبو وسمّم، أمّا 

  ...بعد

التسويق الشبكي، منذ ما يقرب من سبع أو ثماني سنوات، وأخذ : منذ أن أثيرت ىذه القضية
الشباب يتّصل ويسأل عنيا، تفرّغتُ ليذه المسألة فترة من الزمان، وقمت بعمل بحث فقييّ 
حٌكّم ونُشر بمجمّة الدراسات الإسلبميّة بكميّة دار العموم جامعة القاىرة وكان ىذا البحث من 

: ، ىو2006 البحث سنة 2007البحوث التي رقّيت بيا إلى درجة أستاذ مساعد سنة 
، والشركات العنقوديّة ىي أيضا الشركات "التكييف الفقيي في التعامل مع الشركات العنقوديّة"

 .الشبكيّة

لا شكّ أنّ أيّ واقعة تقع، وأيّ معاممة حديثة، يختمف فييا الفقياء وفق معاييرىم وتحقيق 
المناطات عندىم، وىذا ما حدث في أوائل القرن العشرين لمّا تعرّض فقياء المسممين إلى 

فضنّوا أنّ ىذا التسويق غير شرعي وأنّو محرّم وانّ فيو من الربا ما . قضيّة التسويق الشبكي
فيو وفيو من الغرر ما فيو، وفيو من المقامرة ما فيو وفيو بيعتين في بيعة وغير ذلك من 

فنّدتيا كمّيا ولم أدع : الوجوه التي قاليا ىؤلاء ولكنّي بعد أن استقصيت حججيم وأدلتّيم 
 :مجالا لمشكّ بأنّ ىذا التسويق الشبكي حلبل إن شاء ا﵀، لأسباب كثيرة منيا

أنّ الأصل في المعاملبت الحلّ، الأصل في المعاملبت الحلّ حتّى يأتي دليل يثبت  -
 1 .فالحلّ ىو الأساس عندنا، في شريعتنا بالنسبة لمعقود: الحرمة

ما دامت السمعة حلبل ونافعة وليس ىناك غشّ ولا نصب ولا ظمم ولا جور : الأمر الآخر  -
وكلب الطرفين راض وأنا أشتري سمعة ولا أشتري مالا ولا أشتري نقدا وعمى ىذا يكون التعامل 
حلبلا وليس ربويّا كما قالوا، الربا يكون ببيع أو بتأجيل المال وعدم قبضو لمدة أو لزمان 
معيّن بمبمغ أكبر، كلّ قرض جرّ نفع فيو ربا، أو بين أجناس ربويّة، كما ىو معروف بين 

                                                                 
 الدكتور وجيو عبد القادر الشيمي، التسويق الشبكي حلبل، 1
( https://www.youtube.com/watch?v=eFxpYS_6U78.)  
 

https://www.youtube.com/watch?v=eFxpYS_6U78


 
 

القمح والقمح أو الشعير والشعير أو الذىب والذىب وغير ذلك ممّا ندرّسو لطلّببنا في 
  ...الجامعات والمعاىد

فينا عمل ولسنا بصدد المعب عمى أموال معيّنة، ىناك  :فكرة المقامرة أيضا غير موجودة -
عمل وىناك جيد يُبذل من أجل الربح، الربح ىنا نظير العمل ونظير الجيد وليس نظير 

 .المقامرة

أمّا بالنسبة لمجَيالة، وكيف تضع ىذا العقد، ىذا العقد يشبو بما يسمّى بالجُعالة أو الجٌعل  -
وىو ما يسمّيو الفقياء المعاصرون بالوعد بالجائزة، أن أقول لكم أيّيا الشباب ضع لي مثلب 
جياز المحمول في الشوارع المقابمة لكم، ومن يستطيع أن يحصل عميو ويجده، لو عندي 

جائزة مائة جنيو، يخرج جميعكم إلى الشوارع ويبحث، قد يبحث رجل منكم عشرة أيّام فلب يجد 
المحمول، وقد يخرج رجل آخر، في أوّل لحظة، يجد المحمول، ويعود إليّ بالمحمول ويأخذ 

 " :جائزتو، وىذا حلبل ، والشريعة الإسلبميّة قد أحمّت ىذا، في قولو تعالى في سورة يوسف
إذا ، الوعد بالجائزة حلبل شرعا، وىذا العقد الذي " ومن جاء بو، حمل بعير وأنا بو زعيم

شرحتو لي الآن، يشبو عقد الوعد بالجائزة، يعني العقدان الموجودان في ىذه الشركة المباركة 
 عقد بيع مع عقد وعد بالجائزة، وليس بيعتين في بيعة كما قال بعض العمماء، : 

ن كان النبيّ صمّى ا﵀  وليس بيع وسمف كما قال البعض الآخر، لا، بل ىو بيع وجٌعل، وا 
عميو وسمّم قد نيى عن بيعتين في بيعة، فالمقصود بذلك وقوع الغرر في بيعتين في بَيعة، 

بعني ىذا الشيء مقابل أن أبيعك ىذا الشيء، فربّما أنت لا ترغب في : بمعنى أن أقول لك
 .ىذا بالنسبة لبيعتين في بيعة. الشيء الآخر ولكنّك تأخذه لأنّك ترغب في بيع الشيء الأوّل

فكرة البيع والسمف ىنا، أيضا غير متواجدة لأنّي أنا لا أسمّف أحدا، بل ىي قضيّة  -
بيع سمعة ليا منفعة مرغوب فييا، حتّى ولو كان ثمنيا أزود من الثمن : معاوضة كاممة

الحقيقي ليا بشيء ما، فيذا مادام فيو رضا، فلب مانع لأنّ التسويق المباشر يختمف عن 
ىناك وسائط في الطريق، بين التاجر الأصمي وبين : 1التسويق التقميدي، التسويق التقميدي

آخر تاجر الذي ىو تاجر التجزئة، بينو وبين التاجر الأوّل قد يكون خمس أو ستة حمقات، 
بزجاجة المياه المعدنيّة ، عندما : كلّ حمقة من التجّار يربحون ويكسبون، لذلك ضربت مثالا
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تخرج من المصنع ربّما تكون تكمفتيا نصف جنيو، تباع لمتاجر الأوّل بستّين قرشا، ولمتاجر 
حتّى تصل إلى المستيمك بجنيو و عشرين قرشا  .الثاني بسبعين، ولمثالث بثمانين وىكذا

مثلب، فقد تضاعف ثمنيا، أمّا التسويق المباشر فيو ييدف إلى تقميل الوسائط، مقابل أنّ ىذا 
 المال يُعطى ليؤلاء العملبء أو الذين يدخمون في التسويق الشبكي ليربحوا،

فضلب عمى أنّ الشبية التي كانت تحوم حول الشركات العنقوديّة ىو الإضرار باقتصاد  -
بلبدنا، وىذه الشبية كانت تجعمنا كثيرا ما نتردّد، أو نقول لو ثبت ىذا يقينا لتوقّفنا، أمّا 

بالنسبة لشركتكم المباركة فأنا لا أر فييا شكّا ولا أر فييا أيّ لون من ألوان الحرمة بفضل ا﵀ 
عزّوجلّ، ىذه الفتوى التي أدين ا﵀ عزّ وجلّ بيا ، وأشجّع الشباب عمى السير مثمكم وعمى 
أن يخطوا ىذه الخطى المباركة التي خطوتموىا تجاه الإصلبح وتجاه إيجاد عمل يكون 

 .متطوّرا ونافعا عمل يخدم الأمّة كمّيا إن شاء ا﵀

 :شبيات حول التسويق الشبكي والردّ عمييا

 . التسويق الشبكي في الأصل تسويق ىرمي تمّ إضافة المنتج إليو حتّى يحمّموه:1الشبية 
ىذا مسمك غير شرعي، الأصل برءة الذمّة والأصل حسن : أوّلا حمل الناس عمى التيّم: الردّ

 .الضنّ في الآخرين

: يعني لمّا أنا جئت لأشتري سمعة، لا مانع أن يكون لي غرض من ىذه السمعة، غرض آخر
يعني ناوي أشتري ىذه السمعة وأيضا مقابل أن أدخل معكم في ىذه الشركة وأربح كما 

تربحون، فيذا لا مانع، المانع إذا كانت ىذه وسيمة لمربا، يعني أشتري منك البضاعة بألف 
جنيو نقدا وأبيعو لك مرّة أخرى بألفا ومائتي جنيو قسط، أو بالتأجيل، ىذا فيو ربا، ىذا ىو 
المحرّم وىو بيع العينة، أمّا أن تكون السمعة حلبل ومباحة وأن أشترييا ولي غرض آخر، 

 .1أين الدليل عمى تحريم ىذا؟

يأخذ عمولة عمييما، ثمّ ىاذين :  المسوّق الشبكي يأتي بشخصين بصفة مباشرة:2الشبية 
الشخصين يأتيان ب أربعة أشخاص فيأخذ المسوّق الأوّل عمولة عمييم أيضا رغم أنّو لم 

 .يكن ىو من أتى بيم ، لذلك فيو حرام
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أين الدليل عمى الحرمة؟ الأصل في الأشياء الإباحة، فالذي يقول الحرمة فاليأتي : الردّ
 :بدليل، رغم ذلك سآتي ليم بدليل

الإسلبم عوّدنا أنّ المسمم إذا دعى أخاه المسمم أخذ من حسناتو ولا ينقص من حسناتو شيئ، 
الدال عمى الخير كفاعمو كما قال النبيّ صمّى ا﵀ عميو وسمّم، إذا عندما آمر أحدا بالصلبة، "

فيصمّى ويدعو آخرا ليصمّي ، فأنا سآخذ أنا حسنات الآخر رغم أنّني لم أدعو، الذي دعاه، 
ىو الذي دعوتو في المرّة الأولى، وأنا عدت إلى البيت نمت، والذي دعوتو دعى آخر، فآخذ 
ثواب عمى الذي دعوتو أوّلا وآخذ حسنات تشبو حسنات الذي دعوتو لأنيا من كسبي ومن 
فعمي، فإذا كان ىذا تعامل ا﵀ عزّ وجلّ مع البشر، فمماذا نحرّم ىذا التعامل بين البشر 

بعضيم لبعض؟ 

: 3الشبية 

  الناس تشتري المنتج لأجل المكسب لا المنتج
ىل شقّ عن صدره ليعمم؟ ىل تدري أنّني داخل لأجل المكسب أو السمعة؟ ىل ىذه : الردّ

  (5 (السمعة ليا منفعة في الحياة العمميّة أم لا؟ 
 ما دام ليا منفعة، إذا العقد نفسو حلبل، والحكم عمى الناس بنيّاتيم، لم يرد بو دليل، 

 . السمعة الموجودة عبر التسويق المباشر، أغمى من الأسواق:4الشبية 

 التسويق التقميدي غير التسويق المباشر: الردّ
 .1حتّى لو كان الثمن أغمى،

فيل أجبرت العميل أو أكرىتو عمى أن يشتري بيذا الثمن وىو يعمم أنّو يوجد نفس المنتوج 
في مكان آخر بأقلّ ثمن؟ لا 

                                                                 
1
 . المرجع السابقالدكتور وجيو عبد القادر الشيمي، التسويق الشبكي حلبل،  



 
 

 (*) . ىذا العمل يتسبّب في ترك الناس لأعماليم ووضائفيم:5الشبية
 ساعات أسبوعيّا، إلّا في حالة 10التسويق الشبكي بصفة عامة لا يتطمّب أكثر من  (*)

 .الإحتراف واختياره كمينة أساسية لمبعض

، وىذا خطاب لكلّ فرد، فأنا مثلب "إحرص عمى ما ينفعك:" النبيّ صمّى ا﵀ عميو وسمّم يقول
وجدت أنّ ىذا التسويق الشبكي ىو الذي يقدّم لي نفعا، والعمل في مجال آخر لا يقدّم لي 
نفعا، ولا أستطيع أن أتعايش مع ىذا العمل، يجوز لي أن أترك ىذا العمل وأعمل بالتسويق 

  .إحرص عمى ما ينفعك: الشبكي بمقتضى كلبم النبي صمّى ا﵀ عميو وسمّم 

 لو دخل جميع الناس في التسويق الشبكي ، سيترك الجميع أعماليم وستقف  :6الشبية 

 الأرباح
كلّ البشر يدخمون لمتسويق الشبكي، لأنّ مشارب الناس مختمفة، فأنا : ىذا مستحيل: الردّ

مثلب لا أحبّ الدخول لمتسويق الشبكي لأنّني منشغل بعمل معيّن، وغيري لديو رغبة في 
الدخول في التسويق الشبكي ، فمشارب الناس متعدّدة، فلب نحجر عمى رغبات الناس، من 

من سكّان العالم، وأعتقد يوم تزيد ىذه النسبة  %1 سنة، ولم يدخل إلّا 67 منذ 1945سنة 
عمى أقصى تقدير بالنسبة لمعالم، أمّا الناس لن يتخمّوا عن أعماليم، فالمزارع في % 2تسير 

حقمو، لو وجد مالا كثيرا في مكان آخر لن يترك حقمو، فا﵀ فطره عمى حبّ الزراعة كالسمك 
كلّ )لا يستطيع الخروج من الماء، فا﵀ سبحانو وتعالى خمق كلّ إنسان لو طبيعة معيّنة 

 .1كما قال صمّى ا﵀ عميو وسمّم (ميسّر لما خمق لو
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 المجنة الدائمة لمبحوث العممية والإفتاءفتوى 

 (  22935 )الفتوى رقم 
:  الحمد ﵀ والصلبة والسلبم عمى رسول ا﵀ وآلو وصحبو، وبعد

فقد وردت إلى المجنة الدائمة لمبحوث العممية والإفتاء، أسئمة كثيرة عن عمل شركات التسويق 
اليرمي أو الشبكي مثل شركة بزنس وىبة الجزيرة والتي يتمخص عمميا في إقناع الشخص 
بشراء سمعة أو منتج، عمى أن يقوم بإقناع آخرين بالشراء ليقنع ىؤلاء آخرين أيضًا بالشراء 
وىكذا، وكمما زادت طبقات المشتركين حصل الأول عمى عمولات أكثر تبمغ آلاف الريالات، 
وكل مشترك يقنع من بعده بالاشتراك مقابل العمولات الكبيرة التي يمكن أن يحصل عمييا إذا 

 .نجح في ضم مشتركين جدد يمونو في قائمة الأعضاء، وىذا ما يسمى التسويق

 (239  ) :الصفحة رقم ،2 : الجزء رقم 

 . اليرمي أو الشبكي 
أن ىذا النوع من المعاملبت محرم، وذلك أن مقصود المعاممة ىو العمولات : وأجابت المجنة

وليس المنتج، فالعمولات تصل إلى عشرات الآلاف، في حين لا يتجاوز ثمن المنتج بضع 
مئات، وكل عاقل إذا عرض عميو الأمران فسيختار العمولات، وليذا كان اعتماد ىذه 

والدعاية لمنتجاتيا ىو إبراز حجم العمولات الكبيرة التي يمكن أن التسويق الشركات في 
غراؤه بالربح الفاحش مقابل مبمغ يسير ىو ثمن المنتج، فالمنتج  يحصل عمييا المشترك، وا 

الذي تسوقو ىذه الشركات مجرد ستار وذريعة لمحصول عمى العمولات والأرباح، ولما كانت 
:  ىذه ىي حقيقة ىذه المعاممة، فيي محرمة شرعًا لأمور

ربا الفضل وربا النسيئة، فالمشترك يدفع مبمغًا قميلًب من : أنيا تضمنت الربا بنوعيو: أولًا
المال ليحصل عمى مبمغ كبير منو، فيي نقود بنقود مع التفاضل والتأخر، وىذا ىو الربا 

المحرم بالنص والإجماع، والمنتج الذي تبيعو الشركة عمى العميل ما ىو إلا ستار لممبادلة، 
.  1فيو غير مقصود لممشترك، فلب تأثير لو في الحكم
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أنيا من الغرر المحرم شرعًا؛ لأن المشترك لا يدري ىل ينجح في تحصيل العدد : ثانيًا
أو اليرمي ميما استمر فإنو لا بد أن الشبكي المطموب من المشتركين أو لا؟ والتسويق 

يصل إلى نياية يتوقف  

 (240) :الصفحة رقم ،2 : الجزء رقم 

عندىا، ولا يدري المشترك حين انضمامو إلى اليرم ىل سيكون في الطبقات العميا منو فيكون  
رابحًا، أو في الطبقات الدنيا فيكون خاسرًا، والواقع أن معظم أعضاء اليرم خاسرون إلا القمة 
القميمة في أعلبه، فالغالب إذن ىو الخسارة، وىذه ىي حقيقة الغرر، وىي التردد بين أمرين 

كما رواه مسمم في نيى النبي صمى ا﵀ عميو وسمم عن الغرر أغمبيما أخوفيما، وقد 
.  (صحيحو)

ما اشتممت عميو ىذه المعاممة من أكل الشركات لأموال الناس بالباطل، حيث لا : ثالثًا
يستفيد من ىذا العقد إلا الشركة ومن ترغب إعطاءه من المشتركين بقصد خدع الآخرين، 

يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُوا لا تَأْكُمُوا أَمْوَالَكُمْ بَيْنَكُمْ : وىذا الذي جاء النص بتحريمو في قولو تعالى
.  بِالْبَاطِلِ 

ما في ىذه المعاممة من الغش والتدليس والتمبيس عمى الناس، من جية إظيار المنتج : رابعًا
وكأنو ىو المقصود من المعاممة والحال خلبف ذلك، ومن جية إغرائيم بالعمولات الكبيرة 

من : التي لا تتحقق غالبًا، وىذا من الغش المحرم شرعًا، وقد قال عميو الصلبة والسلبم
البيعان  : وقال أيضًا (صحيحو)رواه مسمم في غش فميس مني 

 (241 ) :الصفحة رقم ،2 : الجزء رقم 

ن كذبا وكتما محقت بركة   بالخيار ما لم يتفرقا، فإن صدقا وبينا بورك ليما في بيعيما، وا 
.  1متفق عميوبيعيما 

وأما القول بأن ىذا التعامل من السمسرة فيذا غير صحيح، إذ السمسرة عقد يحصل السمسار 
فإن المشترك ىو الذي يدفع الأجر التسويق الشبكي بموجبو عمى أجر لقاء بيع السمعة، أما 
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التسويق الشبكي لتسويق المنتج، كما أن السمسرة مقصودىا تسويق السمعة حقيقة، بخلبف 
فإن المقصود الحقيقي منو ىو تسويق العمولات وليس المنتج، وليذا فإن المشترك يسوّْق لمن 
يسوّْق، ىكذا بخلبف السمسرة التي يسوق فييا السمسار لمن يريد السمعة حقيقة، فالفرق بين 

.  الأمرين ظاىر
وأما القول بأن العمولات من باب اليبة فميس بصحيح، ولو سمم فميس كل ىبة جائزة شرعًا 

إنك في ): فاليبة عمى القرض ربًا، ولذلك قال عبد ا﵀ بن سلبم لأبي بردة رضي ا﵀ عنيما
أرض الربا فييا فاش، فإذا كان لك عمى رجل حق فأىدى إليك حمل تبن أو حمل شعير أو 

.  (الصحيح)رواه البخاري في  (حمل قت فإنو ربا
واليبة تأخذ حكم السبب الذي وجدت لأجمو، ولذلك قال عميو  

  (242) :الصفحة رقم ،2 : الجزء رقم 

، فقال عميو الصلبة (ىذا لكم وىذا أىدي إلي): الصلبة والسلبم في العامل الذي جاء يقول 
.  متفق عميوأفلب جمست في بيت أبيك وأمك فتنظر أييدى إليك أم لا؟ : والسلبم

، فميما أعطيت من التسويق الشبكيوىذه العمولات إنما وجدت لأجل الاشتراك في 
.  الأسماء، سواء ىدية أو ىبة أو غير ذلك، فلب يغير ذلك من حقيقتيا وحكميا شيئًا

ومما ىو جدير بالذكر أن ىناك شركات ظيرت في السوق سمكت في تعامميا مسمك 
وشركة  (جولد كويست)وشركة  (سمارتس واي)أو اليرمي مثل شركة التسويق الشبكي 

ن اختمفت عن بعضيا فيما  (سفن دايموند) وحكميا لا يختمف عن الشركات السابق ذكرىا، وا 
.  1تعرضو من منتجات

.وبا﵀ التوفيق، وصمى ا﵀ عمى نبينا محمد وآلو وصحبو وسمم  
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الجزائر– لجنة الفتوى بوزارة الشؤون الدينية والأوقاففتوى   

   فتوى حول التسويق الشبكي

ما حكم التسويق الشبكي؟ : السؤال 

الحمد ﵀ والصلبة و السلبم عمى أشرف المرسمين وبعد، :  الجواب

فمبيان حكم التسوق الشبكي لابد من الوقوف عمى مفيومو ومعناه الحقيقي لأن الحكم عمى 
الشيء فرع عن تصوره، 

برنامج تسويق يحصل  (التسويق الشبكي  )فيقصد بيذه النازلة الاقتصادية الواسعة الانتشار 
فيو المسوق عمى عمولات أو حوافز مالية نتيجة لبيعو المنتج أو الخدمة، إضافة لحصولو 
عمى عمولات عن كل شخص يتم اعتماده كمساعد أو تابع لممسوق وفق أنظمة وبرامج 

. وعرفيا الدكتور رفيق المصري بالتسويق بعمولة ىرمية. عمولات خاصة

لينال عوضا  (قيمة المنتج)ومحصمة ىذه المعاممة ىي أن يدفع المستيمك مبمغا من المال 
. (العمولات)عنو مبمغا آخر أكبر منو 

ومن خلبل ىذا البيان لمعنى التسوق الشبكي يتجمى بوضوح أن المنتج الذي تسوقو ىذه 
الشركات ما ىو إلا ذريعة لمحصول عمى الأرباح والعمولات، أي أن العمولة ىي محور ىذه 

ولما كانت ىذه حقيقة ىذه المعاممة فإنيا معاممة محرمة شرعا . العممية وليست السمعة
: 1للؤمور الآتية

أنيا تضمنت الربا بنوعيو ربا الفضل وربا النسيئة، فالمشترك يدفع مبمغًا قميلًب من المال : أولًا
ليحصل عمى مبمغ أكبر منو فيي نقود بنقود مع التفاضل والتأخير، وىذا ىو  عين الربا 
المحرم شرعا، ولا عبرة بالسمعة التي تبيعيا الشركة لمعميل لأنيا غير مقصودة من ىذه 

العممية، وقد تكون ىذه المعاممة أشد قدحا من الربا لأن الربا ىي مبادلة مال بمال أكثر منو 
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تحقيقا، أما ىذه المعاممة فيي مبادلة مال بمال أكثر منو تعميقا عمى الأوىام، لأن النسبة 
. القميمة جدا ىي من تحقق ىذا الربح، وىذا يعني أن المعاممة تشتمل أيضا عمى القمار

تعد ىذه المعاممة نوع من أنواع القمار والمسير الذي حرمو ا﵀ تعالى بمحكم القرآن، : ثانيًا
ياأييا الذين ءامنوا إنما الخمر والميسر والأنصاب والأزلام رجس من عمل )):قال تعالى

، وتحقيق المناط في ىذه المسألة يقتضي أن دور السمعة ((الشيطان فاجتنبوه لعمكم تتقون
نما تعمق بعمولة التسويق،  ممغي ولا عبرة بو، لأن قصد المشترك لم يتعمق بالسمعة وا 

: وتصوير المسألة ىو كالآتي

أن تدفع مبمغا مقابل أن تحصل عمى مبالغ متوقعة قد تأتي وقد لا تأتي فيو يتردد بين أمرين 
أغمبيما أخوفيما، وىذا ىو عين القمار المحرم شرعا، وىذا فضلب عن أن الاقتصاديين قد 

. 1حكموا بحتمية الخسارة لمن ىم في المستويات الدنيا من الشبكة أو اليرم

. ونسأل ا﵀ تعالى أن يرينا الحلبل حلبلًا ويرزقنا اتباعو، ويرينا الباطل باطلًب ويرزقنا اجتنابو

 وا﵀ أعمم

 والسلبم عميكم ورحمة ا﵀ وبركاتو
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 دار الإقتـــاء المممكة الأردنية الياشمية 

 سماحة المفتي العام السابق الدكتور نوح عمي سممان :اسم المفتي 

 حكم التسويق الشبكي :الموضوع 

 644 :رقم الفتوى 

 2010-04-22 :التاريخ 

  مسائل مالية معاصرة :التصنيف 

 بحثية :نوع الفتوى 

  :السؤال 

، وعرض عمينا التعامل معيا عن 1 (ىونج كونج)في  (كويست)جاءنا مندوب شركة تسمى 
طريق التسويق الشبكي، ويعتمد التسويق الشبكي عمى بيع المنتج من المصنع إلى المستيمك 
مباشرة، موفرًا بذلك مصروفات كثيرة لموسطاء، حيث تعتمد عمى مشاركة المستيمك ليا في 
التسويق عن طريق ترويج المنتج لآخرين، وعميو يأخذ المستيمك من شركة التسويق عمولة 

من الشركة ساعة قيمتيا  (زيد)اشترى : مثال .مالية عن كل عدد تحدده الشركة بنظام معين
دولار، وىذه القيمة أعمى بكثير من قيمتيا السوقية، فبمجرد شراء الساعة بالإضافة  (500)

دولار مصاريف تسجيل بالشركة أصبح زيد عضوًا فعالًا بالشركة، وىذا  (10)إلى دفع قيمة 
شرط أساسي لمشركة، وعميو أن يروج لمنتجات الشركة شفاىة، ويقوم بإقناع شخصين 

بالانضمام لمبرنامج، ويجب أن يشتري كلّّ منيما من منتجات الشركة، ويكون ليما الحق في 
ثم يقوم كلّّ منيما بإقناع شخصين آخرين .. جذب مسوقين آخرين مقابل عمولات كذلك

ويجب عمى كل عضو شراء السمعة حتى يصبح فعالًا إضافة لرسوم .. بالانضمام، وىكذا
وىكذا ستتكون من ىذه الآلية شجرة من الأتباع الذين انضموا لمبرنامج عمى شكل . التسجيل
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لا يحصل عمى عمولات إلا إذا توازن الجانب الأيمن مع  (زيدًا)ىرمي، وتشترط الشركة أن 
  .وىكذا (أي ثلبثة أشخاص عمى اليمين، وثلبثة عمى اليسار)الجانب الأيسر 

  :الجواب 

الحمد ﵀، والصلبة والسلبم عمى سيدنا رسول ا﵀ 

أسموب التسويق الشبكي وأخذ العمولات عميو ليس من باب السمسرة الشرعية، بل ىو من 
باب الميسر والمقامرة المحرمة؛ لأن المشتركين عادة لا يشتركون إلا بغرض تحصيل 

المكافآت عمى إحضار زبائن آخرين، فإذا جمب المشترك عددًا من الزبائن، وحقق شروط 
ذا فشل خسر : الشركة أخذ عمولتو التي قد تزيد أو قد تنقص عن المبمغ الذي دفعو ابتداء، وا 

 .المبمغ كمو، وىذا الاحتمال يُدخِلُ المعاممة في أبواب الغرر والميسر
أو أي بضاعة أخرى فلب يقمب المعاممة إلى الحِل؛ لأن الغرض منيا  (الساعة)وأما إدخال 

ىو التوصل إلى المال، وليست مقصودة لذاتيا، بدليل أن ثمنيا المعروض في الشركة أغمى 
من قيمتيا الحقيقية في السوق، وبدليل أن المساىم في ىذه الشركة إنما يطمع في المبالغ 

 .المتحصمة من عمولات الزبائن التي قد تفوق قيمة تمك البضاعة
وحتى لو قصد أحد الأفراد تحصيل البضاعة المباعة لذاتيا، فإن الوضع العام لمشركة لا 
طماع  يقوم عمى أساس المتاجرة بيا، بل عمى أساس تجميع أكبر قدر من المشتركين، وا 

الطبقة العميا من الشبكة اليرمية بالمكافآت، عمى حساب الطبقة الدنيا التي ىي الأكثرية من 
الناس الذين لا يحصمون عمى شيء، وىذا يعنى وجود قمة غانمة من الناس عمى حساب 

فسادًا. أكثرية غارمة   .وكفى بيذا فسادًا وا 

وقد سبق لكثير من المجان الشرعية والباحثين المتخصصين دراسة ىذا النوع من المعاملبت 
 .1وا﵀ تعالى أعمم. الحادثة، وبيان وجود الكثير من المخاطر والمحاذير الشرعية
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 فتوى المجمع الفقيي الإسلامي السوداني
 ىـ1429ربيع أول 10

 م2008مارس  18

------------- 
يَا أَيُّيَا الَّذِينَ آمَنُواْ إِنَّمَا الْخَمْرُ وَالْمَيْسِرُ وَالَأنصَابُ وَالَأزْلَامُ رِجْسٌ مِّنْ عَمَلِ ): قال تعالى

بعد دراسة متأنية ومقابلبت  (90)سورة المائدة الآية رقم  (الشَّيْطَانِ فَاجْتَنِبُوهُ لَعَمَّكُمْ تُفْمِحُونَ
بالمجمع مع المعنيين بالتسويق الشبكي والخبراء  قامت بيا دائرة الشئون الاقتصادية والمالية

فيو من داخل وخارج السودان، سبق أن أصدر المجمع فتوى الحكم الشرعي في الاشتراك في 
 ربيع الآخر 25شركة بزناس المحدودة وما يشابييا من شركات التسويق الشبكي بتاريخ 

وقد تأكد لممجمع حينيا أن مقصود الشركة ىو بناء . م2003 يونيو 25ىـ يوافقو 1424
 تتسع (في شكل متوالية ىندسية أساسيا اثنان  )شبكة من الأفراد 

قاعدتيا في شكل ىرم، صاحب الحظ فيو ىو قمة اليرم الذي تتكون تحتو ثلبث طبقات، 
إن المنتج في شركات التسويق الشبكي . وتدفع فيو قاعدة اليرم مجموع عمولات الذين فوقيم

نما المقصود الأول والدافع المباشر للبشتراك ىو الدخل الذي  ليس مقصوداً لممشتركين؛ وا 
وعميو فإن التسويق الشبكي ليس سوى تجميع . يحصل عميو المشترك من خلبل ىذا النظام

اشتراكات من أفراد تديرىا شركة، ويدفع فيو الأشخاص الذين في أسفل اليرم حوافز من 
وقد اتضح أن الأغمبية الساحقة من . سبقيم في أعمى اليرم بالإضافة لعمولة الشركة

المشتركين في أسفل اليرم مخاطِرة أبداً لمدفع لمن فوقيم، وىم لا يدرون أتتكون تحتيم ثلبث 
وىذا النوع من المخاطرة قمار . طبقات فيكسبون أم لا تتكون فيخسرون ما دفعوه لمذين فوقيم

أن يؤخذ مال إنسان وىو عمى مخاطرة ىل )لا شك فيو، فأصل القمار كما يقول ابن تيمية 
  1(.يحصل عمى عوضو أم لا
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 (اليرمي)في حكم التسويق الشبكي فتوى الشيخ فركوس 
 :السـؤال

انتشرت في الآونة الأخيرة بعض المعاملبت بطريقة التسويق - حفظكم ا﵀-شيخنا الفاضل 
، وتتمخَّص صورة ىذه المعاملبت في إقناع الشركة [Qnet]الشبكي لشركاتٍ عالميةٍ مثل 

لشخصٍ ما بشراء سمعةٍ أو مُنْتَجٍ عمى أن يقوم بإقناع آخَرين بالشراء ليقنع ىؤلاء آخَرين 
ل عمى مبالغ أكثر، وكلُّ  بالشراء وىكذا، وكمَّما زادت طبقات المشتركين حصل المشترك الأوَّ

بارك ا﵀ -فما حكم ىذه المعاممة . مشتركٍ يقنع من بعده بالاشتراك مقابلَ مبالغَ ماليةٍ كبيرةٍ
 .؟ وىل ىي من السمسرة الجائزة؟ وجزاكم ا﵀ خيرًا-فيكم

 :الجواب
الحمدُ ﵀ ربّْ العالمين، والصلبة والسلبم عمى من أرسمو اُ﵀ رحمةً لمعالمين، وعمى آلو 

خوانو إلى يوم الدّْين، أمَّا بعد  :وصحبو وا 
فإذا ظير أنَّ نظام التسويق الشبكي لمشركات العالمية تتعامل بيذا الأسموب في تسويق 

 :تقترن بو عدَّة محاذيرَ شرعيةٍ يمكن إبرازىا عمى النحو التالي- والحال ىذه-منتجاتيا فإنو 
ل اشتمال ىذه المعاممة عمى الغرر والميسر والمقامرة المحرَّمة شرعًا، ذلك لأنَّ  :المحذور الأوَّ

المشترك لا يُسيم في التسويق الشبكي إلاَّ بغرض العوض المالي عمى جمب الزبائن 
المشتركين، وتزيد عمولتو ويربح أكثر كمَّما أحضر عددًا أكبر من الزبائن وحقَّق شروط 

ذا ما فشل في مَيَمَّتو خسر المبمغ كمَّو،  ل الذي دفعو، وا  الشركة، أو قد تنقص عن المبمغ الأوَّ
- حالَ إسيامو في التسويق الشبكي أو اليرمي-وبين حالتَيِ الربح والخسارة يجيل المشترك 

إلى الولوج في باب الغرر - في تعامُمو ىذا-ىل يكون غانمًا أو غارمًا؟ وىذه الجيالة تجرُّه 
نَيَى رَسُولُ اِ﵀ صَمَّى اُ﵀ عَمَيْوِ وَسَمَّمَ » :المنييّْ عنو في حديث أبي ىريرة رضي ا﵀ عنو قال

، وغيره من الأحاديث الصحيحة الشاممة لمغرر (١)«عَنْ بَيْعِ الْحَصَاةِ وَعَنْ بَيْعِ الْغَرَرِ
 .1والميسر والمقامرة
ربا : وىو ربا البيوع بقسمَيْو (٢)اشتمال ىذه المعاممة عمى الربا الخفيّْ :المحذور الثاني

الفضل وربا النسيئة، ذلك لأنَّ المعموم أنَّ البضاعة التي ىي محلُّ التسويق الشبكي ليست 
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نما ىي مستعممةٌ كقناعٍ يُتذرَّع بو لمحصول عمى المبالغ المالية من  مقصودةً في ذاتيا، وا 
عمولات الزبائن التي قد تفوق تمك البضاعة، ويؤكّْد معنى عدم إرادة تمك البضاعة في حدّْ 

 .ذاتيا أنَّ ثمنيا المعروض في الشركة أغمى من قيمتيا الحقيقية في السوق
ر أنَّ البضاعة أو السمعة ليست مقصودةً في ذاتيا تأكَّد أنَّ المقصود الحقيقيَّ من ىذا  فإذا تقرَّ

التعامل ىو تسويق العمولات لا البضاعة أو السمعة، فيُسيم المشترك بدفعِ قميلٍ من المال 
: ليحصل عمى مالٍ أوفرَ منو بكثيرٍ، فتتجمَّى صورة المبادلة عمى حقيقتيا عمى الوجو التالي
بيعُ عمولةٍ نقديةٍ بعمولةٍ نقديةٍ مع حصول التفاضل بينيما والنسيئة تحت قناعِ أو ستار 

البضاعة أو السمعة أو المنتج الذي تقوم بتسويقو تمك الشركات، وقد أجمع أىل العمم عمى 
، ومن مستند ىذا الإجماع قولو صمَّى ا﵀ عميو (٣)الفضل والنسيئة: تحريم ربا البيوع بضربيو

لَا تَبِيعُوا الذَّىَبَ بِالذَّىَبِ إِلاَّ مِثْلًب بِمِثْلٍ، وَلَا تُشِفُّوا بَعْضَيَا عَمَى بَعْضٍ، وَلَا تَبِيعُوا » :وسمَّم
 .(٤)«الوَرِقَ بِالوَرِقِ إِلاَّ مِثْلًب بِمِثْلٍ، وَلَا تُشِفُّوا بَعْضَيَا عَمَى بَعْضٍ، وَلَا تَبِيعُوا مِنْيَا غَائِبًا بِنَاجِزٍ

كما أنَّ ىذه المبادلة ليا شبوٌ قريبٌ ببيع العينة حيث يكون المقصود منيا التحايلَ عمى تحريم 
الربا باتّْخاذ عينٍ أو سمعةٍ لموصول إلى تحصيل الربا تحت غطاء البيع، وقد ورد تحريمو في 

رْعِ، » :(قولو صمَّى ا﵀ عميو وسمَّم إِذَا تَبَايَعْتُمْ بِالْعِينَةِ، وَأَخَذْتُمْ أَذْنَابَ الْبَقَرِ، وَرَضِيتُمْ بِالزَّ
  . ٥)«وَتَرَكْتُمُ الْجِيَادَ، سَمَّطَ اُ﵀ عَمَيْكُمْ ذُلاِّ لَا يَنْزِعُوُ حَتَّى تَرْجِعُوا إِلَى دِينِكُمْ

اشتمال ىذه المعاممة عمى ظمم العبد لأخيو، ذلك لأنَّ التسويق الشبكيَّ : المحذور الثالث
يعتمد في ترويج منتجو أو سمعتو عمى الدعاية المغرية التي تخدع المشاركين بيا وتغرييم 

بتحصيل أرباحٍ كبيرةٍ وعمولاتٍ فاحشةٍ في مقابل مبمغٍ يسيرٍ وىو ثمن المنتج الذي تتوخَّى بو 
تجميعَ أكبرِ قدرٍ من - من خلبل التسويق والمتاجرة المقنَّعة-الشركات في الأصل 

إلى وقوع أكثرية المشاركين من الطبقة - في الغالب الأعمّْ-المشتركين، الأمر الذي يفضي 
الدنيا من الشبكة اليرمية ضحيَّةً في شراك ىذا الأسموب التسويقيّْ الماكر بالغشّْ والتمبيس، 
في حين تتحقَّق أطماع الطبقة العميا الغانمة عمى حساب الأكثرية الغارمة، وىذه المعاملبت 

، [188: البقرة]﴿وَلا تَأْكُمُوا أَمْوَالَكُمْ بَيْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ﴾  :في عموم قولو تعالى- بلب شكٍّ-تدخل 
، (٦)1«الخداع الذي ىو مَظِنَّة أنْ لا رضا بو عند تحقُّقو فيكون من أكل المال بالباطل»إذ 

كما تشممو النصوص الشرعية الناىية عن الغشّْ والتدليس والتمبيس عمى الناس ونحو ذلك، 
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شْدَ فِي غَيْرِهِ فَقَدْ خَانَوُ» :(وقد ورد في الحديث  .٧) «مَنْ أَشَارَ عَمَى أَخِيوِ بِأَمْرٍ يَعْمَمُ أَنَّ الرُّ
 :ىذا، ولا يدخل نظام التسويق الشبكي في باب السمسرة لاختلبفو عنيا من عدَّة وجوهٍ منيا

ل أنَّ السمسرة عقدٌ يُكمَّف بموجَبو السمسارُ بالبحث عن شخصٍ آخَرَ لربط العلبقة بين  :الأوَّ
   .الطرفين قصْدَ إبرام العقد بينيما مقابلَ أجرةٍ

بينما نظام التسويق الشبكي يقوم المشارك فيو بدفع الأجر لتسويق بضاعة الشركة أو 
 .منتجيا
لا تربط السمسار أيُّ علبقةٍ تبعيةٍ : يتميَّز عقد السمسرة بغياب العلبقة التبعية، أي :الثاني

علبقةٌ تبعيةٌ بعميمو حتى يَصِلَ  -في نظام التسويق الشبكي-بعميمو، في حين تربط المشاركَ 
 .التسويق الشبكي إلى نيايتو

العقد الذي يبرمو السمسار مع عميمو ينتيي متى أبرم الطرفان العقدَ ويستحقُّ  :الثالث
السمسار أجرةً، بينما في التسويق الشبكي قد يستمرُّ التسويق إلى وقتٍ لا يدري المشترك فيو 

 .ما إذا كان غانمًا أو غارمًا
عقد السمسرة عقدُ وساطةٍ وتقريبٍ بين العميل والمتعاقَد معو، يقوم السمسار عمى  :الرابع

حمل إرادة الطرفين عمى التعاقد، ويكون ىدفو الأساسيُّ تسييلَ عممية التعاقد عمى البضاعة 
دٌ : أو المنتج محلّْ التعاقد بصورةٍ حقيقيةٍ، أي أنَّ البضاعة أو المنتج مقصودٌ في ذاتو مجرَّ

 .عن أيّْ تمبيسٍ
بينما التسويق الشبكي ليس بيذه الصورة، فيدفو الأساسيُّ الذي يرمي إليو إنما ىو تحصيل 

قيا إلى غيره، من غير أن تكون  ق البضاعة بنفسو لمن يريد أن يسوّْ العمولات والأرباح، فيسوّْ
ل إلى توفير المال وتكثيره نما ىو معبرٌ لمتوصُّ  .البضاعة أو المنتج مقصودًا في ذاتو، وا 

وبناءً عمى ما تقدَّم، فإنَّ حرمة ىذه المعاممة تتأكَّد بمجموع المحاذير السابقة المقترنة بيا، 
ن كان محذورٌ واحدٌ يكفي في الحكم عمييا بالمنع لما اشتممت عميو من الظمم والفساد،  وا 

لا يمتُّ بصمةٍ لمسمسرة المشروعة لمفوارق العديدة  -بأسموبو الإغرائيّْ-والتسويق الشبكيُّ 
نما حقيقة التسويق الشبكي ألصقُ بالميسر والمقامرة والربا-كما تقدَّم-بينيما   1.، وا 

والعمم عند ا﵀ تعالى، وآخر دعوانا أن الحمد ﵀ ربّْ العالمين وصمَّى ا﵀ عمى محمَّدٍ وعمى 
خوانو إلى يوم الدين وسمَّم تسميمًا  .آلو وصحبو وا 
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 .من حديث أبي ىريرة رضي ا﵀ عنو (1513)« البيوع»أخرجو مسمم في  -١
  .(155-)154/ 2)« إعلبم الموقّْعين»انظر تقسيم ابن القيّْم لمربا الجميّْ والخفيّْ في  -٢
 (.3/ 4)لابن قدامة « المغني»: انظر -٣
ةِ « البيوع»أخرجو البخاري في  -٤ ة بالفضَّ ، (1584)« المساقاة»، ومسمم في (2177)باب بيع الفضَّ

 .من حديث أبي سعيد الخدري رضي ا﵀ عنو
، من حديث ابن عمر رضي ا﵀ (3462)بابٌ فِي النَّيي عن العِينة  «الإجارة»أخرجو أبو داود في  -٥

 .(11)« السمسمة الصحيحة»وصححو الألباني في . عنيما
  .(28/ 3)لمصنعاني « سبل السلبم» -٦
. ، من حديث أبي ىريرة رضي ا﵀ عنو(3657)باب التَّوقّْي في الفتيا « العمم»أخرجو أبو داود في  -٧

 .(6068)« صحيح الجامع»وصححو الألباني في 

 

 

 

 

 

 

 
                                                                 

 


