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 چکيده
 آن اجرای و ای شبکه بازاریابی های با هدف استراتژی هبا رویکردی کیفی می باشد کپژوهش حاضر یک مطالعه مروری 

 ترغیب و نظر مورد کنندگان مصرف به دستیابی تبلیغات از اساس نتایج پژوهش هدفمحصولات انجام شد. بر  ترویج در
 هدف بازار با متناسب توزیع سیستم و قیمت با خوب، طراحی با محصول یک است ممکن شرکت یک. است خرید به آنها
 تحریک و بیداری مسئول تبلیغات. بود خواهد بیهوده تلاش شان تمام برسد، بازار آن به نتواند اگر اما. باشد داشته خود

. است انگیز شگفت آن توسعه سرعت و است رشد حال در ای شبکه بازاریابی. است محصول برای کننده مصرف تقاضای
 بازاریابی اصلی ابزار به تدریج به اینترنتی بازاریابی آموزش، صنعت و فناوری و علم در کشور گذاری سرمایه افزایش با

 شبکه دانش از استفاده و یادگیری طریق از. شود می تبدیل کشور در اینترنت کاربران جمعیت بالای رشد دوره در شرکتی
 هاشرکت برای روشنی و وسیع اندازچشم ای،شبکه بازاریابی عملکرد توسعه و بازاریابی تئوری پذیر ازانعطاف استفاده برای
 از برخی توسط شده استفاده استراتژی به شبکه ای بازاریابی اصطلاح .دارد وجود بیشتر مزایای آوردن دست به برای

 تا کند می تشویق افراد را بازاریابی شبکه ای. دارد اشاره خدمات و محصولات فروش برای مستقیم فروش های شرکت
 به. کنند کار و کسب وارد را جدیدی افراد و بفروشند و محصولات بیشتری کنند تبلیغ دیگر افراد به را خود پیشنهادات

 خط یا کنندهتوزیع شبکه به جدید هایاستخدام. شود می پرداخت خود شده استخدام فروش از درصدی کنندگان توزیع
 های طرح از بسیاری. باشند داشته فروش درآمد، کسب برای تا شوندمی تشویق خود نوبه به و شوندمی تبدیل پایین

MLM شوند می اجرا هرمی های طرح عنوان به که دارد وجود غیرقانونی عملیات اما هستند، قانونی. 

 .)چند سطحی(، ترویج محصولات استراتژی، بازاریابی شبکه ای کليدی: واژگان

 

 مقدمه

 است داده قرار تأثیر تحت را جهان از گوشه هر اطلاعات شبکه فناوری. است سازی شبکه و اطلاعات عصر حاضر عصر
 اطلاعاتی های شبکه فناوری (. پیشرفت2019، 1)ین است داده تغییر را مردم توسط اطلاعات توزیع و دریافت نحوه و

 تحت را بشر زندگی های جنبه تمام عمیقاً که است شده اینترنت ظهور ویژه به ای شبکه اقتصاد سریع توسعه به منجر
 خود جامع رقابت بهبود برای هاشرکت برای را مهمی ابزار همچنین شبکه فناوری حال، عین در. است داده قرار تأثیر
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 سازماندهی کار، و کسب فلسفه تغییر برای شبکه جدید های فناوری از ها شرکت(. 2019، 1)کارابوگا کندمی فراهم
 و شبکه فناوری توسعه با که است جدیدی چیز ای شبکه بازاریابی. کنند می استفاده خود تجاری های روش و تجاری
 و خلاقیت. است دیجیتال تبادل رسانه و کامپیوتری ارتباطات اینترنت،. شود می سازگار شبکه عصر در اجتماعی تغییرات
 فرآیند در را محصول گذاریقیمت جدید بازاریابی هایفعالیت و کندمی سازیپیاده جدید مفاهیم هاروش با را بنگاه اهداف
 سریع و صرفه به مقرون فروش روش یک اینترنتی بازاریابی ها، شرکت برای. کندمی تکمیل غیره و توزیع تبلیغ، فروش،

، 2)بیکا دارد را "بزرگ های شرکت کردن کوچکتر و کوچک مشاغل کردن بزرگتر" کارکرد این. است شرکتی بازاریابی در
 و کسب خواهند می که افرادی برای را ای العاده فوق فرصت که است کار و کسب مدل یک ای شبکه (. بازاریابی2019
 می تجارت انجام برای افراد به کمک را آن افراد از کند. برخی می فراهم هستند، سرمایه فاقد اما باشند داشته کاری
 شد مشخص مسیر، طول در. دهند می ادامه خود رشد به در گسترده طور به ای شبکه بازاریابی کارهای و کسب. نامند

 هایطرح هرمی، هایسیستم اجرای مانند غیرمسئول، ایشبکه بازاریابی متخصصان توسط زیادی بسیار تخلفات که
 شده انجام کند،می تضعیف را ایشبکه بازاریابی هایسازمان مشروعیت که مختلف کلاهبرداری هایتلاش و پونزی،

 شده باعث ایشبکه بازاریابی نام به مختلف فریبنده هایشیوه و است گذشته ها(. سال2020)سلامت و هارجانتو،  است
 از متشکل ای شبکه بازاریابی های بدهد. سازمان دست از صنعت این به را خود اعتماد و اعتماد جهانی جامعه که است

 اعتماد تدریج به جامعه اگر. کنند می برقرار ارتباط و تعامل اعتماد، اساس بر و رابطه طریق از که است افراد از گروهی
 است دلیل همین به(. 2018 اسکوروبوگاتیخ، و سیدورچوک، کایواشکوا،) بود نخواهد خوب سازمان بدهد، دست از را خود
 شبکه بازاریابی تجاری افراد همه برای صنعت این پایداری برای اعتماد سطح بهبود برای اقداماتی و ها فعالیت انجام که
 کاملاً بازاریابی روش یک عنوان به ای شبکه (. بازاریابی2020شود )سلامت و هارجانتو،  می مهم و جدی بسیار ای

 خود فرد به منحصر مزایای با رقابت و سودآوری بهبود برای ها شرکت اصلی ابزارهای و ها راه از یکی به تدریج به جدید،
 وکارکسب که را مفیدی اطلاعات تواندمی مدل یک ساخت برای بازاریابی هایداده این از استفاده. است شده تبدیل
 ابزاری. کند تدوین اطلاعات این اساس بر را بازاریابی هایاستراتژی تواندمی شرکت سپس و کند کشف است، آن نگران
 کمک ها شرکت به تواند می. است محصول فروش و عرضه تعادل از اطمینان و تولید حجم تعیین برای ها شرکت برای
 اینترنت محبوبیت دلیل (. به2020، 3)یانگ بگیرند سود رساندن حداکثر به برای صحیحی تجاری تصمیمات تا کند

 بازاریابی عملکرد ارزیابی. است شده تبدیل شرکتی بازاریابی استراتژی از مهمی بسیار بخش به اینترنتی بازاریابی امروزه،
 باید. است یکپارچه ارزیابی استانداردهای با مقایسه برای کیفی و کمی های شاخص از معینی تعداد از استفاده آنلاین

 نتایج و منظم توسعه هایقابلیت منصفانه و عینی ارزیابی برای علمی هایروش از و کرده دنبال را خاصی هایرویه
 بازاریابی گیری تصمیم نیاز پیش بازاریابی عملکرد ارزیابی. کند استفاده جامع دقیق تفسیر و ارزیابی با شرکت عملیاتی

 و کنند ارزیابی را خود بازاریابی های فعالیت درستی به توانند می ها شرکت آیا اینکه (.2019، 4)زهانگ و همکاران است
 اطلاعات شبکه فناوری. است شبکه و اطلاعات عصر یک بازاریابی های فعالیت در فعلی عصر که دریابند توانند می آیا
 پیشرفت. است داده تغییر را مردم توسط اطلاعات توزیع و دریافت نحوه و است داده قرار تأثیر تحت را جهان از گوشه هر

 تمام عمیقاً که است شده اینترنت ظهور ویژه به ای شبکه اقتصاد سریع توسعه به منجر اطلاعاتی های شبکه فناوری
 مهمی ابزار همچنین شبکه فناوری حال، عین در (.2020سیامپی، ) است داده قرار تأثیر تحت را بشر زندگی های جنبه
 فلسفه تغییر برای شبکه جدید های فناوری از ها شرکت. کندمی فراهم خود جامع رقابت بهبود برای هاشرکت برای
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 چند (. بازاریابی2020)یانگ و همکاران،  کنند می استفاده خود تجاری های روش و تجاری سازماندهی کار، و کسب
 شرکت از برخی توسط که است تجاری روش یک شود، می نامیده نیز( NM) ای شبکه بازاریابی که( MLM) سطحی

 را جدید کنندگان توزیع تا شوند می تشویق فردی کنندگان توزیع آن موجب به که شود می استفاده مستقیم فروش های
 افراد توسط شده انجام فروش یا استخدام مورد در هم و خود فروش مورد در هم کنندگان توزیع به. کنند استخدام
 بیستم قرن در روش این. کند می ایجاد سطحی چند بازاریابی ساختار یک و شود می پرداخت کمیسیون شده استخدام

 را متحده ایالات در فروشی خرده از ٪1 تقریباً که است دلاری میلیارد چند صنعت یک سطحی چند شد. بازاریابی رایج
 زندگی طول در متحده ایالات بزرگسال جمعیت از ٪7.7 که داد نشان 2018 سال در نظرسنجی یک. دهد می تشکیل

 حال در اقتصادهای در را بالایی رشد نرخ همچنین صنعت بودند. این کرده شرکت شبکه ای سازمان یک حداقل در خود
ها و گذاری تجاری فاقد مهارتکنندگان در این نوع سرمایهاکثر شرکت (.2021رینگورتز، ) دهد می نشان توسعه

 می کندهای لازم برای دستیابی به اهداف هستند. صنعت بازاریابی چند سطحی به رشد اقتصادی کمک شایستگی
 (.2021، 1)گلابدین و همکاران

بازاریابی شبکه  هایبیان کرد که شرکت "یسطح چند بازاریابی اقتصادی مدل "(، در پژوهشی با عنوان2021) رینگورتز
 بیرونی پیشنهادات با افراد این اول درجه در و باشد، توجهقابل بازاریابی هایهزینه که آیندمی وجود به جایی در تنها ای

 را بازار هایقیمت که کندمی ارائه را فرمولی مدل این نهایت، در. شوند کنندهتوزیع گیرندمی تصمیم که هستند کوچک
 .کندمی محاسبه بازاریابی شبکه ای انحصاری شرکت یک برای

 بیان کرد که بازاریابی "عینی دیدگاه(: ای شبکه) چندسطحی بازاریابی "(، در پژوهشی با عنوان2011) 2آلبوام و پترسون
 نظارتی سازمانهای و دارد مختلف افراد اذهان بر منفی تصویر که باشد می ای خرده توزیع کانال ،(MLM) ای شبکه
 های طرح ای شبکه بازاریابی شرکتهای که شود می ادعا اغلب. پردازند می آن موشکافانه بررسی به جهان سراسر دولتی
 میزان شود، می مطرح اغلب که ای عمده مسئله. باشند می غیراخلاقی شرکتهایی چنین و باشند می غیرقانونی هرمی

 .است داخلی مصرف

 

 تحقيقمبانی نظری 

 بازاریابی استراتژی
 ها، ایده توزیع و ترویج گذاری، قیمت های طرح اجرای و ریزی برنامه فرآیند آمریکا بازاریابی انجمن توسط بازاریابی

 اهداف به دستیابی برای .کند می برآورده را سازمانی و فردی اهداف که است مبادلاتی ایجاد برای خدمات و کالاها
 آگاه است تجاری رقابت سمت به خود سفر در شکست و موفقیت کننده تعیین که عواملی از باید شرکتی هر شرکت،

 باید بازاریابی استراتژی تهیه در .کرد تامین( خارجی) شرکت خارج از یا( داخلی) شرکت داخل از توان می را عوامل. باشد
 خط ابزار، ماشین انسانی، منابع توانایی از یا شرکت هر به متعلق منابع شامل داخلی محیط. کرد توجه بازاریابی محیط به

 بر هااستراتژی. است رقابت دولت، هایسیاست کننده،مصرف شرایط شامل خارجی محیط. است غیره و شرکت مشی
 از تصویری استراتژیک هدف یک به دستیابی در تا شوندمی ریزیبرنامه یابند دست آن به باید که اهدافی اساس

 باشند، داشته متفاوتی فرآیند و هدف باید شوندمی تأسیس که هاییشرکت. شود ارائه اهداف آن به دستیابی چگونگی
 خدمات یا کالا مبادله از سود یا سود حداکثر کسب برای تلاش هم یعنی است، یکسان شرکت هر اساسی اهداف اگرچه
 حد از بیش فروش شرکت، بازاریابی های فعالیت از هدف باشد، سود حداکثر رساندن حداکثر به شرکت هدف اگر. شرکت
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 تنهایی به که کنند تولید را خدماتی یا محصولات بتوانند تولیدکنندگان تا است کننده مصرف بهتر چه هر درک طریق از
. است متفاوت بازاریابی های استراتژی دارای شرکت هر مازاد، ظرفیت به دستیابی برای ها شرکت .برسد فروش به

 تعیین. شود می استفاده بازاریابی هدف به دستیابی برای تجاری واحدهای در که است بازاریابی منطق بازاریابی استراتژی
 مصرف کدام به اینکه از عبارتند که شود انجام تصمیم نوع سه اتخاذ با بازاریابی مدیران توسط تواند می استراتژی این

 کننده مصرف رضایت جلب برای بازاریابی آمیخته و کننده مصرف نظر مورد رضایت نوع چه شود، می توجه کننده
 .شود می استفاده
 :عبارتند از بازاریابی های استراتژی تدوین و طراحی مراحل

 

  هدف کننده مصرف
 صورتی در بازاریابی هایتلاش. است نظر مورد کننده مصرف تعیین با که بازاریابی استراتژی تدوین در مرحله اولین

 کننده مصرف. شوند خاص کنندگانمصرف متوجه فقط کل، یک عنوانبه جامعه جای به که بود خواهند آمیزترموفقیت
 .باشند داشته بخشی رضایت خدمات شرکت توسط باید که هستند افرادی نظر مورد

 

 کننده مصرف های خواسته تعيين
 می هدایت کالاها شایستگی سمت به که است کننده مصرف های خواسته از آگاهی مستلزم مؤثر بازاریابی استراتژی یک
 .شود
 یا کند مشخص که است این بعدی مرحله شود، می کننده مصرف مخاطب کسی چه که باشد کرده مشخص شرکت اگر

 خواهد آمیز موفقیت زمانی بازاریابی استراتژی. است امیدوار محصول یک به و خواهد می چیزی چه کننده مصرف بداند
 خریداران های خواسته مورد در اطلاعاتی ابتدا محصول تولید در شرکت که یابد می افزایش آن محصولات فروش و بود

 شود، تبدیل کننده مصرف مخاطبان انتظارات و ها خواسته نیازها، به باید چیزی چه اینکه دانستن برای. کند پیدا احتمالی
 رساندن حداکثر به دلیل به کنندگان مصرف نیاز با محصول عرضه تعدیل. کرد دنبال بازاریابی تحقیقات با توان می

 بازار در شده فروخته محصولات شکست نرخ سرکوب به قادر که ای گونه به شرکت، این محصولات فروش های فعالیت
 .بود خواهد

 

 (4P) بازاریابی آميخته
 آمیخته در مشی خط متغیر و است تبلیغ و توزیع قیمت، محصول، مورد در متغیرها از ای مجموعه بازاریابی آمیخته

 ویژگی به دادن شکل برای آنها از توانند می بازاریابان که است ابزارهایی از ای مجموعه بازاریابی آمیخته. است بازاریابی
 محصول،) 4P صورت به را بازاریابی آمیخته کارتی مک جروم. کنند استفاده مشتریان به شده ارائه خدمات یا کالا های

 (. 2018، 1پاساریبو )مری کندمی فرموله( مکان و تبلیغات قیمت،
 

 ای)چند سطحی( شبکه بازاریابی مفهوم
از  یاست که توسط برخ یروش تجار کیشود،  یم دهینام زی( نNM) یشبکه ا یابیکه بازار  یچند سطح یابیبازار

کنندگان  عیشوند تا توز یم قیتشو یکنندگان فرد عیشود که به موجب آن توز یاستفاده م میفروش مستق یشرکت ها
فروش انجام شده توسط  ایخود و هم در مورد استخدام  شکنندگان هم در مورد فرو عیرا استخدام کنند. به توز دیجد
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روش در قرن  نیکند. ا یم جادیا یچند سطح یابیساختار بازار کیشود و  یپرداخت م ونیسیافراد استخدام شده کم
 الاتیدر ا فروشی خرده از ٪1 باًیاست که تقر یدلار اردیلیصنعت چند م کی یچند سطح یابیازارب. شد جیرا ستمیب

متحده در  الاتیبزرگسال ا تیدرصد از جمع 7.7نشان داد که  2018در سال  ینظرسنج کی. . ده یم لیمتحده را تشک
 یینرخ رشد بالا نیصنعت همچن نیا .شرکت کرده بودن یچند سطح یابیسازمان بازار کیخود در حداقل  یطول زندگ

از انتقادات را به همراه داشته  یمقدار قابل توجه یچندسطح یابیدهد. ازار یدر حال توسعه نشان م یرا در اقتصادها
 برخی در قانونی و سالم نوع از ای شبکه بازاریابی (. مفهوم2021، 1)رینگورتز یهنجار یبر اساس مبان یاست، تا حد

 مشتریان و مردم خود طریق از را خود کالاهای تولیدکننده روش این در. رود می کار به «مستقیم بازاریابی» معادل موارد
 به مایلند که مشتریانی از ای شبکه بنابراین،. بالا کارمزد درصد با توزیع های نمایندگی طریق از نه رساند می فروش به

 از را کالا فروش و بازاریابی وظایف باشند، خود نفع به حال عین در و کنند کمک فروش وظیفه انجام در تولیدکننده
 یاد نیز "لایه چند بازاریابی" عنوان به ای شبکه بازاریابی از ادبیات، در موارد برخی در. گیرند می عهده بر قرارداد طریق

)رضوانی و همکاران،  است خدمات و کالا توزیع حوزه در فعالیت روش چندین از یکی ای شبکه بازاریابی. شود می
2017 .) 

 

 بازاریابی شبکه ای و فروش محصول
 غیره و نمایندگان مشتریان، توسط بلکه سازمان، خود توسط نه تبلیغات فروش آن در که است تعریفی ای شبکه بازاریابی

 گردش ای، شبکه بازاریابی در و یابد می افزایش فروش با مالی گردش کارها، و کسب از بسیاری در. یابد می توسعه آن
 راه زیرا باشد جذاب تواند می ای شبکه بازاریابی. دارد مستقیم ارتباط شبکه اعضای مصرفی محصولات میزان با مالی

 بازاریابی در. است ای شبکه بازاریابی اصول از یکی حتی این. دارد نیاز سرمایه حداقل به واقعاً کار و کسب یک اندازی
 یک با رو در رو فروش که است معنی این به این. است بالقوه مشتری با مستقیم تماس اساس بر فروش فرآیند ای، شبکه

 بازاریابی نمایندگان و. است تر ساده بسیار مستقیم ارتباط در خریدار کردن متقاعد البته. شود می انجام بالقوه مشتری
 نمی و کنند کار خانه در خواهند می که است خوب کسانی برای ای شبکه بازاریابی. دانند می خوبی به را آن ای شبکه

 و کسب محل خواهند نمی که کسانی برای ای شبکه بازاریابی. بگذرانند دفتر در را روز کل بروند، کار سر روز هر خواهند
 برای عالی فرصت یک ای شبکه بازاریابی. است جذاب بسیار نیز بپردازند را غیره و برق و آب قبوض کنند، اجاره خود کار

 درآمد منبع یک فرصت این. ندارند تجربه که کسانی و ندارند تجارت در کردن هزینه برای فرصتی که است کسانی
 ای، شبکه بازاریابی. است شدن ثروتمند برای سریع و تضمینی آسان، راه یک ای شبکه بازاریابی. کند می ایجاد دائمی
 زمان مدت در فرد یک که نیست تری العاده فوق حتی و آنی آسان، درآمد کننده تضمین دیگری، تجارت نوع هر مانند
 بالا واقعاً و بلندمدت پایدار، غیرفعال درآمد ایجاد هایراه از یکی مطمئناً این حال، این با. یابد دست آن به کوتاهی بسیار

 همچنین. مشکلات اولین در تجارت دادن دست از بدون کنید، عمل صبورانه و مداوم طور به فقط اما. است زمان طول در
 در اولیه گذاری سرمایه به نیاز که ،MLM کار و کسب همچنین و دیگری، کار و کسب هر مانند است، شده شناخته

 (.2020، 2)کولجیا دارد آینده در قبول قابل بازده آوردن دست به برای پول و زمان
 و ارتباطی نوین، های فناوری بکارگیری با که می باشند؛ هایی حوزه مهمترین از وکار کسب جدید مدل های و تجارت
 برای متعددی روش های ارتباطات؛ و شبکه تکنولوژی سریع گسترش با و. گرفتند قرار تاثیر تحت سرعت به اینترنت
 از جدیدی نوع به مستقیم، فروش یا شبکه ای، بازاریابی ترتیب، بدین. آمد بوجود الکترونیک تجارت امور در بازاریابی
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 آن در که می باشد، کالا توزیع و فروش ی شیوه نوع یک مستقیم، فروش یا ای شبکه بازاریابی. شد تبدیل بازاریابی
 صورت در خرید از پس مشتریان و میرساند فروش به واسطه بدون و تبلیغات بدون را خود خدمات یا محصولات شرکت
 مستقیم فروش ازای در هم شبکه ای بازاریابی در درآمد. بگیرند سود و کنند بازاریابی را شرکت محصولات میتوانند تمایل

 بر (NMOs) ای شبکه بازاریابی سازمان های یعنی، میشود؛ کسب زیرمجموعه طریق از فروش ازای در هم و کالا
. نیستند آنها کارکنان اما میکنند، کار هستند، مرتبط سازمان با که افرادی از استفاده با مستقیم فروش طریق از بازاریابی

 نام ساخت فروش، میزان افزایش ها، هزینه کاهش مانند شبکه ای بازاریابی استراتژی قابلیت های و اثرات این، بر علاوه
 طریق از فروش؛ رشد نتیجه عنوان به نقدینگی افزایش و نوآوری فروش، موثر های شبکه ایجاد شغل، ایجاد تجاری،
 مورد اجتماعی سرمایه مبادالت با اجتماعی شبکه سایت یک طریق از آن گسترش و گرفته صورت ویروسی بازاریابی
 برای جدیدی روش و جدید تکنولوژی است لازم ای، شبکه بازاریابی بیشتر کارایی بهبود منظور به .می گیرد قرار بررسی
 دهیم افزایش شبکه فناوری توسعه در را بخشیدن سرعت و. گیریم بکار ای شبکه بازاریابی مدیریت بهینه سازی ترویج

 (.1397)مهدی زاده و اسدی، 

 

 )بازاریابی شبکه ای( انتقادات وارد شده به بازاریابی چند سطحی
 از ناشی انتقادات از (. برخی2007است )مونسی،  داشته همراه به را انتقادات از توجهی قابل مقدار چندسطحی بازاریابی

 انتقاد کنند.می فعالیت غیرقانونی هرمی هایطرح عنوان به بازاریابی شبکه ای هایشرکت از برخی که است واقعیت این
 محققان زمان، همان شود. درمی ناشی هاشرکت این از برخی توسط غیراخلاقی فروش هایتاکتیک از استفاده از دیگر

 شوند، تعریف هرمی های طرح عنوان به اینکه بدون توانند می بازاریابی شبکه ای های شرکت که کنند می پیشنهاد
 است این غیرقانونی هرمی طرح یک و بازاریابی شبکه ای قانونی شرکت یک بین تفاوت بزرگترین احتمالاً. کنند فعالیت

 از خارج کنندگان مصرف به فروش بر بیشتر هرمی، های طرح خلاف بر بازاریابی شبکه ای، قانونی های شرکت که
 از محافظت برای کنندگان مصرف به فروش مقداری وجود که باشید داشته توجه هستند. متکی بازاریابی شبکه ای

 اصطلاح یک سطحی چند بازاریابی .نیست کافی هرمی های طرح های هزینه برابر در بازاریابی شبکه ای های شرکت
بازاریابی  شرکت هر. دارند سطحی چند ماهیت همگی که کند می توصیف را شرکت ساختارهای از بسیاری که است کلی

 مختلف، های کمیسیون و ها پاداش جمله از دارد، خود کنندگان توزیع برای فرد به منحصر جبرانی طرح یک شبکه ای
 بندی طبقه معیار دو اساس بر توان می را جبرانی های طرح این. دارد بستگی شرکت در کننده توزیع سطح به معمولاً که

 یا فروش اساس بر( پاداش یا) کمیسیون آیا اینکه خاص، طور به و است، کمیسیون پرداخت نحوه مورد، اولین. کرد
بازاریابی شبکه  های شرکت بین تفاوت گرفت، قرار بررسی مورد که کلیدی سوالات از شود.  یکی می پرداخت استخدام

 پیشنهاد را هرمی هایطرح و بازاریابی شبکه ای بین کلیدی تفاوت یک. است( غیرقانونی) هرمی های طرح و قانونی ای
 که حالی در است شرکت از خارج کنندگانمصرف به فروش اساس بر بازاریابی شبکه ای که دهدمی نشان و کندمی

 هرمی های طرح از برخی واقعی، زندگی در حال، این با. هستند متکی هرمی ساختار در خرید بر بیشتر هرمی هایطرح
 هرمی های طرح در شرکت به مایل منطقی غیر عوامل کنند. می پنهان بازاریابی شبکه ای های شرکت عنوان به را خود

 دهد می قرار بحث مورد را هرمی های طرح و بازاریابی شبکه ای های شرکت بین های تفاوت همچنین و هستند
 (.2021، رینگورتز و همکاران، 2001، 1)واندر
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 نتيجه گيری
 که ایشبکه با باشد، جدید وکارکسب یک شروع برای معیاری تواندمی بازاریابی شبکه ای شبکه که گرفت نتیجه توانمی
 دهند انجام شروع برای قدم اولین عنوان به خواهندمی که مراحلی کردن پیدا است، شده ایجاد بازاریابی شبکه ای در قبلاً

 خود رقبای میان در دوباره فروش بهبود و حفظ به قادر و هستند پیروز که هایی شرکت. کندمی ترآسان مبتدیان برای را
 تعیین .است کرده تنظیم درستی به را خود رقابتی استراتژی و بازاریابی استراتژی موفقیت با که است شرکتی هستند،

 است ممکن بزرگ های شرکت زیرا. شود انجام بازار در شرکت هر موقعیت و اندازه به توجه با باید رقابتی استراتژی
 طور به. نیستند انجام قابل کوچک های شرکت توسط که است بدیهی که کنند اجرا را خاصی های استراتژی بتوانند
 از بهتر حتی یا یکسان سودی سطوح بتوانند خود خاص هایاستراتژی با کوچک هایشرکت که نیست نادر بسیار مشابه،
 .کنند تولید بزرگ هایشرکت
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