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 :ملخص

من خلال عرض . وإزالة بعض الغموض على هذا المفهوميهدف هذا البحث إلى التعريف أكثر بالتسويق الشبكي   
والتي تعتبر رائدة في السوق  forever living productsمفاهيم شاملة حوله ومن خلال دراسة حالة شركة 

وأظهرت النتائج أن الشركة . الإستبيان والمقابلة كأداتي جمع للمعلوماتحيث تم الإعتماد على . هذا المجال الجزائرية في
تطبق فعلا التسويق الشبكي بقواعده النظرية، وأن معظم المسوقين لديها يعتبرون التسويق الشبكي أكثر فعالية من 

 . التسويق التقليدي
 .المخطط الهرميالتسويق متعدد المستويات،  التسويق الشبكي، :الكلمات المفتاحية

 JEL: M310تصنيف 

Abstract:  

This study aimed to define and identify network marketing and remove some ambiguity 

upon this subject by exposing its general concepts, and by taking the forever living 

products company as a case study, since it is considered an the leading company on this 

field in the Algerian market. Both survey and interview was used in this study as data 

collecting tools. Results showed that the network marketing was applied by its 

theoretical rules by the previous company, and most of  it’s employees  think that 

network marketing is more effective than the traditional one.    

Key words: Network marketing, multi level marketing, Pyramidal scheme. 

JEL classification: M310 
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  :مقدمة.1
حيث . أكثر ما يميز مؤسسات اليوم هو الابتكار المتزايد والمختلف في شتى المجالات :تمهيد     

. نجدها تخترع طرقا كثيرة متميزة وفريدة من نوعها تساعدها على الحفاظ على مكانتها في الأسواق
ولعل من أكثر وظائف المؤسسة حركة هو التسويق، فقد اعتمدت المؤسسات قديما في تصريف 

دماتها على سياسات ترويجية وتوزيعية بسيطة، حيث يقوم الموزعون بإيصال هذه المنتجات منتجاتها وخ
عن طريق البريد والمواصلات، أو عن طريق الهاتف  أو عن طريق إيصال السلعة إلى مكان إقامة 

ومع تزايد الإنتاج ظهرت قنوات توزيعية جديدة في شكل شبكات، تسلم المنتجات على . الزبون
والذي يعتبر وسيلة فعالة .  ق، ثم مع تطور مفهوم التسويق ظهر ما يعرف بالتسويق الشبكيأوسع نطا

 . في توزيع أفضل المنتجات إضافة إلى خلق فرص عمل وتوظيف للعملاء الحاليين والمحتملين
إلا أن هذا المفهوم التسويقي لا يزال محل انتقاد على مستوى العالم وتختلف  :إشكالية الدراسة

لديهم  (الحاضن والمحتضن) نظرا لأنه لا يلغي المنافسة، يعمل مع أفرادت نظر الباحثين فيه كثيرا، وجها
وهنا نأتي إلى . يوضع محل اتهام بسبب آلية عمله ذات الطبيعة المختلفةسوق وكذلك لأنه نفس ال

 :سؤال الدراسة

فعال أم أنه مجرد طريقة لجني الأموال من خلال تسويقي  منهجسويق الشبكي هل الت
 الإحتيال؟

 : فرضيات الدراسة

 ؛منتجات التسويق الشبكي ذات جودة عالية: الفرضية الأولى
 .بثقة المسوّقين الذين يزاولونه التسويق الشبكييحظى  :الفرضية الثانية

 :تتجلى أهمية الدراسة فيما يلي :أهمية الدراسة
 التسويق الشبكي من خلال تعريفه وإزالة الغموض الذي يعتريه؛إبراز أهمية  -
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أن يكون فرصة للكثيرين لذلك وجب إلقاء الضوء على هذا  يمكن للتسويق الشبكي -
 المفهوم؛

 .التسويق الشبكي يعتبر تطورا في المجال التسويقي وطريقة يمكن أن تستفيد منها المؤسسات -
 :ة فيما يليتوضح أهداف هذه الدراس :أهداف الدراسة

 حول مدى فاعليته؛العاملين بالتسويق الشبكي  رأيتقييم  -
اختبار صحة اجراءات الشركة محل الدراسة باعتبارها الوحيدة في الجزائر التي تنشط في مجال  -

 .التسويق الشبكي
على المنهج الوصفي في الجزء النظري من هذه الدراسة، وكذلك منهج  تم الإعتماد: المنهج المتبع 

 . دراسة الحالة في الجزء التطبيقي منها
 : الدراسات السابقة

التسويق  شركات تأثير :بعنوان(Koe Hwee Nga & Soo, 2011)الأولى لـ  دراسةال. 1
 بين وظيفي كخيار لممارسة التسويق الشبكي استعدادهم على للعملاءالمقدمة  الامتيازاتالشبكي و 

يرون في التسويق الشبكي فرصة لمجابهة تكاليف المعيشة المرتفعة وكانت نتائجه أن الشباب . الشباب
 مستعدون لتأديته كوظيفة مستقرة؛ لذلك فهم

التسويق الشبكي بعقلانية محدودة : بعنوان (Kiet & Kim, 2008)الثانية لـ  دراسةال. 0
وكانت نتائجه أن التسويق الشبكي لا يكون فعالا إلا إذا اقترن بعقلانية مطلقة غير . ومعلومات جزئية

 ذلك فهو سيسبب خسائر للمؤسسة العاملة به وكذلك المسوقين؛
قيمة وجودة التسويق الشبكي في : بعنوان(Feng & Morrison, 2007)الثالثة لـ  دراسةال. 3

وكانت نتائج الدراسة أن الجودة تختلف من مستهلك لآخر وذلك ما يجعل ثقة . وكالات السفر
 . المتعاملين وإلتزامهم نسبيين
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 : نموذج الدراسة
 
 

  spssمعالجة                                                                                  
 
 
 

 
I. عادة ما يعرف التسويق الشبكي على أنه التسويق متعدد : مفهوم ونشأة التسويق الشبكي

، وهو مفهوم يمكن استخدامه بالتوازي مع "multi level marketing"المستويات 
أما المصطلحات الأخرى التي يتم . التسويق الشبكي لأنه يعبر عن نفس الفكرةمفهوم 

"  pyramidal scheme"الخلط بينها وبين التسويق الشبكي مثل المخطط الهرمي 
لجدول او . فهفهي مصطلحات لا تعبر عن فكرة التسويق الشبكي ولا يمكن استعمالها لتعري

 : التسويق الشبكيالفرق بين المخطط الهرمي و  يبين التالي
  الشبكي والمخطط الهرمي الفرق بين التسويق: 41جدول 

 المخطط الهرمي التسويق الشبكي البيان

 لا يوجد منتج حقيقي يباع هناك منتج حقيقي يباع المنتج

أطراف تربح العمولة بعد بيع المنتج وتوزع بين جميع  العمولة
 .حسب الآلية المستعملة الإحتضان

أعضاء جدد، وتربح فقط  حتضانتربح العمولة بعد إ
 .من طرف رأس الهرم

 (الهرمية)هناك آلية واحدة  مستعملة  هناك عدة آليات مستعملة الآليات

Source : John M. Taylor, MLM definitions and legitimacy: What MLM is and 
is not, McGregor law review, Vol.39, N°1, 2011, p.1-49.  

 فعالية

تنتج الشركة 
منتجات ذات 

جودة عالية 
وتحظى بثقة 

 مسوقيها 
التسويق 
 الشبكي

شركة 
Forever 
Living 

Products 

 الشركة ذات جودة عاليةمنتجات 

 منتجات الشركة ذات جودة رديئة

 تحظى الشركة بثقة مسوقيها

 لا تحظى الشركة بثقة مسوقيها

 1ف

 0ف
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يعني أنه يتضمن تقديم السلع هو فرع من فروع البيع المباشر و : مفهوم التسويق الشبكي.1.1
عادةً في منزل العميل أو مكان  ،تهلكين على أساس جهات اتصال فرديوالخدمات مباشرة للمس

 (Boghan, 2013, p. 05) البيع خارج سلسلة المتاجر التقليدية أي.العمل أو في أماكن أخرى
وهو أن ينصح شخص شخصا آخر بسلعة أو  ،الشبكي من خلال الكلمة المنطوقة يتم التسويقو 

كما يمكن لهذا الشخص إدخال مسوقين آخرين   ،(Ndongo, 2018, p. 03) معينة خدمة 
ويمكن دفع هذه العمولة  على عدة . ليقوموا بالبيع لحساب المؤسسة ويأخذ مقابل ذلك عمولة

  (Ferron, 2010, p. 03) .مستويات شرط أن تتوافق مع الشراء الحقيقي للمنتج أو الخدمة
، 0912بن مبروك، ) تتوفر على الخصائص التاليةيجب أن تعمل التسويق الشبكي والمؤسسة التي تس

الأسبق ، توظيف غير محدود، المنتج شرط للحصول على العمولات شراء: (065-022الصفحات 
تضع الشركات سقفا لكبح تضخم  ،في الاشتراك هو الأكثر حظا والأعظم أجرا والعكس صحيح

الدخول في الشركة لا يكون إلا عن طريق مسوق  ،عمولات رأس الهرم، حتى لا تلتهم أموال الشركة
أغلب المنتجات تستهلك من قبل المسوقين لا  ،الاهتمام لا يكون بالمنتجات وإنما بالمسوقين ،قبلك

أن مؤسسات التسويق الشبكي محركها  وهذه الخصائص توضح. المستهلكين خلافا للتسويق التقليدي
 . السلعيعتبر ضمانا لتسويق  منهمهو الأفراد أي المسوقين حيث ضمان عدد كبير 

 ,Rezvani) :هي ربع آليات أساسية للتسويق الشبكيتوجد أ :آليات التسويق الشبكي0.1
Ghahramani, & Haddadi, 2017, pp. 1-37) 

كل    ،السلم عبارة عن خطة بسيطة لها خطوات معينة يجب التقيد بها لتسلق السلم :السلم. 1
وتعطي  .  خطوة هي عبارة عن عرض ترويجي يعتمد عادةً على تحقيق حجم معين من الأرباح

الاحتفاظ بحجم  يعني أنه يجب. ة لديها دخل مضمونكل رتب  .كل ترقية أو رتبة نسبة أكبر
هناك أيضًا نظام عادل يسمح . للحفاظ على الرتبة( أو ربع سنوي)مبيعات معين شهرياً 

عددًا أكبر من الأشخاص  تضنونللأشخاص الذين يتقدمون بشكل أسرع من كفيلهم والذين يح
  :ويكون شكلها كالآتي .إلى مرتبة أعلى من كفيلهم
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 خطة السلم: 41الشكل 

 
 
 
 

  

Source : Rezvani, R., Ghahramani, S., & Haddadi, S. (2017), Network Marketing 
Strategies in Sale and Marketing Products Based on Advanced Technology in 
Microentreprises, International Journal of Trade, Economics and Finance, 08 (01), 1-37. 

يمكن لشخص واحد أن يدخل معه عدد لا متناهي من  هذه الآليةفي  :أحادي المستوى. 0
الأمر متروك لكل شركة للحد من عدد . لكنه محدود في العمق. الأشخاص الآخرين في خط واحد

السلبي هو أنه لا  هجانب. كما يعتمد الدخل على عدد الإحتضان  .الإحتضان المباشر وغير المباشر
لكن بالمقابل لا يوجد أي تخفيض فالتخفيض . يوجد حافز لتطوير العديد من المجموعات المختلفة

  :ويكون شكلها كالآتي .الوحيد الممكن هو الإقالة
 الخطة أحادية المستوى: 40 الشكل

 
 

 

 

 

Source : Rezvani, R., Ghahramani, S., & Haddadi, S. (2017), Network Marketing 
Strategies in Sale and Marketing Products Based on Advanced Technology in 
Microentreprises, International Journal of Trade, Economics and Finance, 08 (01), 1-37. 
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أحدهما على اليمين : ثنائية المستوى يتم فيها تقسيم الشبكة إلى فريقين الخطة: ثنائي المستوى. 3
نظراً لأن أرباح الفريق يتم حسابها على أساس أقل ". التوازن"هناك ما يسمى  .والآخر على اليسار

 : كلها كالآتيويكون ش. لزيادة العمولات 'ب'والمجموعة ' أ'المجموعة فيجب موازنة حجم . أرقام ساق
 الخطة ثنائية المستوى: 43الشكل 

 
 
 

 

 

Source : Rezvani, R., Ghahramani, S., & Haddadi, S. (2017), Network Marketing 
Strategies in Sale and Marketing Products Based on Advanced Technology in 
Microentreprises, International Journal of Trade, Economics and Finance, 08 (01), 1-37. 

من  محددين يتمغير تحتوي هذه الخطة على عرض وعمق (: متعددة المستويات)المصفوفة . 0
يتم التعرف على البنية الأساسية لخطة التعويض هذه بمعادلة تأخذ شكل . خلالهما مكافأة المسوقين

مسوّقين في الخطوط  2يمكن فقط رعاية ما يصل إلى   5×2في خطة : على سبيل المثال x عمق
ه الخطة الميزة الرئيسية لهذ .مستويات من العمق فقط 5الأمامية وهناك الفرصة لكسب عمولات على 

عيبها  هو أن الجميع ينتظر  .هي أنها تخلق بيئة فريق حيث يعمل الموزعون معًا من أجل المنفعة المتبادلة
 : ويكون شكلها كالآتي. الآخرين لملء الشجرة
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 يبين خطة المصفوفة( 0)الشكل

 
  
 
 
 
 
 
 

 

Source : Rezvani, R., Ghahramani, S., & Haddadi, S. (2017), Network Marketing 
Strategies in Sale and Marketing Products Based on Advanced Technology in 
Microentreprises, International Journal of Trade, Economics and Finance, 08 (01), 1-37. 

من خلال ما تقدم في الجانب النظري من هذه الدراسة يظهر أن التسويق الشبكي مبني على قواعد    
حيث أن المؤسسة التي  ،وذلك ما يتضح إذا ما قورن مع التسويق الهرميممنهجة خالية من الإحتيال، 

 تضمن لها ثقة العملاء وكذلك العاملين تريد العمل بالتسويق الشبكي يجب أن تتمتع بخصائص معينة
الأربع خطط  لأيضا يجب عليها اتباع نسق واحد للعمل من خلاو . على عكس التسويق الهرمي

 . ن العدل بين جميع العاملين فيهالمتوفرة وذلك لضما
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II.  دراسة حالة شركة"Forever Living Products"  كدراسة حالة ها  اختيار  تم
 .أنها تستعمل التسويق الشبكي على الدالةلأنها تغطي كل الخصائص السابقة 

 الإجراءات المنهجية للدراسة الميدانية . 1.0

 Foreverيتكون مجتمع الدراسة من جميع المسوّقين لشركة :  ع وعينة الدراسةممجت. 1.1.0
livinig products   حيث يبلغ عددهم الإجمالي  ،مقرها بالمركز التجاري مول سطيف الواقع

تقرر استخدام أسلوب  ،ع الدراسة ولقيود الوقت والتكلفةونظرا لكبر حجم مجتم. مسوّق 089
خلال معادلة من  بسيطة تم الاعتماد على العينات العشوائية وسحب عينة عشوائيةو  .العينات

steven thompson التالية: 

n=Nxp(1-p) 
[[N-1x(d2/z2)]+p(1-p)] 

نسبة الخطأ  يمثل D، 9,5نسبة توفر الخاصية وتساوي  يمثل  P،حجم المجتمع يمثل N  :حيث
عد التعويض بو  .1,06وتساوي  9,05الدرجة المعيارية لمستوى الدلالة  تمثل  Z،9,1 والتي تساوي

 .88، نجد أن حجم العينة يساوي بالتقريب في المعادلة الرياضية

بعد ، و Forever livinig productsاستبيان على مسوقي شركة  09وعليه قمنا بتوزيع 
ث بلغ عدد الاستبيانات الملغاة ، نظرا لعدم اكتمالها حياستبانة 83، تم اعتماد الإجاباتاسترداد 

 . 7المفقودة و 

فقد . لبياناتالاستبيان في جمع ا تم الاعتماد في هذه الدراسة على :أسلوب جمع البيانات. 0.1.0
ثقة المسوقين في خاص بومحور ثان بجودة منتجات الشركة متعلق تناول محورين، محور أول خاص 

. Alpha Cronbachبمقياس  9.82ـحيث قدرت نسبة ثبات الاستبيان ب. التسويق الشبكي
 : وقد تم استخدام مقياس ليكرت الخماسي لقياس إجابات المستجوبين حيث
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 ليكرت المستعمل في الاستبيانمقياس  :40جدول 

 تماماغير موافق  غير موافق موافق بدرجة أقل موافق موافق تماما الإجابة

 1 0 3 2 5 الدرجة

 =قيمة المتوسط الفرضي :المتوسط الفرضي على النحو التاليو بناءا على ذلك تم حساب 
1+0+3+2+5/5  =15/5=3. 

التكرارات والنسب تم الاعتماد في هذه الدراسة على : الأدوات الإحصائية المستخدمة. 3.1.0
الانحراف المعياري لقياس درجة التشتت  ،البحث عينةالمتوسطات الحسابية لمعرفة درجة موافقة  ،المئوية

 . ، وكذلك الإختبار العاملي لاختبار الفرضياتبين الإجابات عن المتوسط الحسابي
 عرض وتحليل النتائج. 0.0

 محاور الاستبيان تحليلو عرض . 1.0.0

 المؤسسة محل الدراسةالمؤشرات الإحصائية الخاصة بإجابات مسوّقي  :43جدول
رقم 
 العبارة

المتوسط  التكرارات
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الموافقة

موافق  العبارة
 جدا

موا
 فق

غير  محايد
 موافق

غير 
موافق 
 اطلاقا

أستعمل منتجات  91
 الشركة

33 

 

 عالية 1,965 3,00 93 92 17 06

أبيع كل المنتجات التي  90
  الشركةأشتريها من 

 عالية 1,088 3,78 98 96 13 05 31

أجني مالا كثيرا من  93
 الشركةبيع منتجات 

 عالية 1,008 3,83 97 92 16 05 31
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 يمكنني اقناع 92
المستهلكين بشراء 

  الشركةمنتجات 

 عالية 1,172 3,82 95 96 16 06 39

أعتقد أن البيع بهذه  95
الطريقة مربح أكثر من 

 البيع التقليدي 

 عالية 1,902 2,11 93 90 15 06 37

سبق وأن أدخلت  96
شخصا ليسوّق 

 لمؤسسة  

 عالية 1,268 3,53 13 97 18 13 30

شركة  لتغيرت نظرتي ل 97
من سيئة إلى حسنة 

بعد أن أصبحت 
 أعمل بها

 عالية 1,039 3,80 97 90 10 09 35

أزاول عملا آخر  98
بالإضافة إلى تسويق 

 الشركةمنتجات 

 متوسطة 1,586 3,33 10 97 15 10 39

أنصح أصدقائي  90
أقاربي بالعمل في و 
 شركة   ال

 عالية 1,090 3,00 96 92 15 02 32

شركة  التوفر لي  19
 امتيازات كثيرة 

 عالية 1,003 3,70 97 95 10 05 07

 عالية 1,028 3.70 المتوسط العام

 .spssمن إعداد الباحثين استنادا إلى نتائج برنامج: المصدر
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بانحراف معياري قدره  3,70من خلال الجدول نلاحظ أن المعدل العام للفقرات يقدر ب      
  المؤسسة محل الدراسةلعمال ( 2,0 – 3,2)أي أنه يقع عند مستوى الموافقة بدرجة عالية  1,028

 : تي درجة الموافقة على العبارات كالآ على تطبيق التسويق الشبكي حيث كانت

  "أي أن . 1,965وبانحراف معياري قدره  3,00ـ ـقدر المتوسط الحسابي ب " العبارة الأولى
شركة يستعملون منتجاتها وهذا ما يساعدهم في اقناع الأشخاص الآخرين المعظم عمال 

 خاصة وأن الشركة تلزم مسوقيها باستعمال المنتج؛في الدخول في شبكة البيع 
  "أي أن . 1,088بانحراف معياري قدره  3,78قدر متوسطها الحسابي بـ " العبارة الثانية

شركة يقومون ببيع المنتجات التي يشترونها من خلال إدخال عملاء جدد المعظم مسوّقي 
ن الشركة تسوق لمنتجاتها عن أو بيعها مباشرة للمستهلك النهائي وعليه يمكن القول بأ

 أي أن جوهر التسويق الشبكي هم المسوّقين؛ .طريق عمالائها
 "وجني المال . 1,008بانحراف معياري قدره  3,83قدر المتوسط الحسابي بـ  "العبارة الثالثة

 .مرتبط بالبيع أي أن معظم عمال الشركة كلما باعوا منتجات أكثر كلما جنوا أموالا أكثر
 تنتج أن المسوّقين بالشركة راضين بالمدخول الذي يوفّره التسويق الشبكي؛علية نسو

 "أي أن . 1,172  بانحراف معياري قدره 3,82قدر المتوسط الحسابي بـ " العبارة الرابعة
معظم عمال الشركة لديهم مهارات عالية في التواصل واقناع المستهلكين أو اكتسبوها بعد 

وما يعني أيضا أن التسويق الشبكي يعتمد بالدرجة  ،الشبكيالدخول في شبكة التسويق 
 الأولى على مهارات التواصل والإقناع؛ 

 "أي أن  .1,902 بانحراف معياري قدره 2,11قدر المتوسط الحسابي بـ " العبارة الخامسة
فالتسويق . بالبيع عن طريق التسويق الشبكي عمال الشركة مقتنعون حقا ومؤمنونمعظم 

 رة ناجحة  في تفعيل الطرق الجديدة للبيع؛الشبكي فك
 "في حين قدر الانحراف المعياري  3,53بلغ المتوسط الحسابي " العبارة السادسة

أي أن معظم عمال الشركة يوسعون من شبكة البيع عن طريق إدخال . 1,268ب
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 هذا ما يجعل. ويساهمون في نشر هذا المفهوم. أشخاص آخرين وهذا ما يعني أنهم نشطون
 شركة ستتوسع أكثر فأكثر عن طريق عملائها الحاليين والمحتملين؛لشبكات البيع ل

 "أي أن  .1,039بانحراف معياري قدره  3,80قدر المتوسط الحسابي بـ " العبارة السابعة
خاصة وأن معظم الأشخاص . معظم عمال الشركة تحسنت نظرتهم لها بعد العمل بها

وهذا ما يعني أن التطبيق . تعمل بالتسويق الشبكي يترددون من العمل في الشركات التي
يجعل الأفراد يثقون فيه الشركة محل الدراسة العلمي البحت للتسويق الشبكي كما تفعله 

 ويروّج لهذا المفهوم الجديد كما يستحق؛
 " 3,33حيث قدر المتوسط الحسابي بـ  متوسطةكانت درجة الموافقة  "العبارة الثامنة 

أي أن معظم عمال الشركة هم عمال ثانويين وليسوا . 1,586بانحراف معياري قدره 
عليه يمكن القول ان التسويق الشبكي يتناسب مع كل الظروف الإجتماعية فهو و رئيسيين 

 بذلك أكثر طريقة حرة للعمل؛
 "أن  أي. 1,090بانحراف معياري قدره  3,00قدر المتوسط الحسابي بـ   "العبارة التاسعة

لكن التسويق (. الأقارب والأصدقاء)مسوّقي الشركة يميلون إلى احتضان علاقاتهم القريبة 
الشبكي يسعى إلى خلق أكبر عدد ممكن من العلاقات وهو ما يجب أن يتوصل إليه 

 ؛محل الدراسة مسوّقي الشركة
 "أي أن . 1,003بانحراف معياري قدره  3,70قدر المتوسط الحسابي بـ " العبارة العاشرة

وعليه يمكن القول أن  .شركةالمعظم عمال الشركة راضيين عن الامتيازات التي تمنحها لهم 
 .للتسويق الشبكي مزايا أخرى غير الأجر النقدي وهو ما يعمل على جذب عمال أكثر
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 إختبار التوزيع الطبيعي .0.0.0

 إختبار التوزيع الطبيعي: 40جدول 

 Kolmogorov-Smirnov المتغيرات

 9.999 (إجابات المسوقين)بيانات الدراسة 

 .spssمن إعداد الباحثين اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر

حيث كانت قيم معامل  الدراسة تخضع للتوزيع الطبيعي بياناتمن خلال الجدول يتضح أن    
Kolmogorov-Smirnov مما يسمح باستعمال الادوات الاحصائية الموافقة ، 9هي

 . المعلميةلاختبارات ل

 إختبار الفرضيات  .3.0
 اختبييييييياربالاعتمـــــــاد علـــــــى " منتجـــــــات التســـــــويق الشـــــــبكي ذات جـــــــودة عاليـــــــة" :وليييييييىالفرضيييييييية الأ

 : كانت النتائج كمايلي  التحليل العاملي
 معامل الارتباط السؤال الرقم

 0.92 الشركةأستعمل منتجات  91

 9.09 الشركةأبيع كل المنتجات التي أشتريها من  90

 0.90 الشركةأجني مالا كثيرا من بيع منتجات  93

 9.83 الشركةيمكنني اقناع المستهلكين بشراء منتجات  92

 9.72 أعتقد أن البيع بهذه الطريقة مربح أكثر من البيع التقليدي  95

 .spssمن اعداد الباحثين اعتمادا على مخرجات برنامج  :المصدر

أن منتجـــــــات الشـــــــركة محـــــــل  وتـــــــدوير المعـــــــاملات بعـــــــد التحليـــــــل العـــــــاملي الجـــــــدول يلاحـــــــظ مـــــــن    
إلى  91الدراســــــة تحظــــــى بقبــــــول كبــــــير وذلــــــك مــــــا بينــــــه معامــــــل الإرتبــــــاط المرتفــــــع في الإجابــــــات مــــــن 

، غــــــــير أن وهــــــــي قيمــــــــة عاليــــــــة لمعامــــــــل الإرتبــــــــاط 9.83و 9.00والــــــــتي كانــــــــت محصــــــــورة بــــــــين  92
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المســـــوقين غـــــير متأكـــــدين مـــــا إذا كـــــان البيـــــع بهـــــذه الطريقـــــة أفضـــــل مـــــن البيـــــع التقليـــــدي لأن معامـــــل 
ومـــــــن خـــــــلال هـــــــذا التحليـــــــل تقبـــــــل الفرضـــــــية . متوســـــــطةوقيمتـــــــه تعتـــــــبر  9.72ارتباطـــــــه بلـــــــغ فقـــــــط 

 . ذات جودة عالية التسويق الشبكيالأولى وهي أن منتجات 
ـــــــذين يزاولونـــــــه": ةنييييييييالفرضيييييييية الثا بالاعتمـــــــاد علـــــــى  "يحظـــــــى التســـــــويق الشـــــــبكي بثقـــــــة المســـــــوقين ال

 : كانت النتائج كمايلي  اختبار التحليل العاملي
 معامل الارتباط السؤال الرقم

 9.75 ة  شركللسبق وأن أدخلت شخصا ليسوّق  96

 9.70 بها من سيئة إلى حسنة بعد أن أصبحت أعمل لشركةلتغيرت نظرتي  97

 9.09 الشركةأزاول عملا آخر بالإضافة إلى تسويق منتجات  98

 9.71 شركة   الأنصح أصدقائي وأقاربي بالعمل في  90

 9.81 امتيازات كثيرة شركةالتوفر لي  19

 .spssمن اعداد الباحثين اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر

مــــــــا يشـــــــدّ مســــــــوقي  أكثـــــــر أن وتــــــــدوير المعـــــــاملات بعــــــــد التحليـــــــل العـــــــامليفي الجـــــــدول يلاحـــــــظ    
المؤسســــة محــــل الدراســــة هــــو المزايــــا الــــتي تقـــــدمها لهــــم وذلــــك أن معامــــل ارتباطهــــا كــــان مرتفعــــا بقيمـــــة 

وهــــــي قيمــــــة ضــــــعيفة جــــــدا ممــــــا يؤكــــــد ان  9.0بـــــــ 98، وأقــــــل قيمــــــة كانــــــت في الإجابــــــة رقــــــم 9.81
ؤسســـــة محـــــل الدراســـــة وهـــــو مـــــا يبـــــين المســـــوقين لا يزاولـــــون عمـــــلا آخـــــر غـــــير التســـــويق الشـــــبكي في الم

ثقــــــــتهم فيهــــــــا والتــــــــزامهم معهــــــــا، أمــــــــا الإجابــــــــات الأخــــــــرى فكانــــــــت معــــــــاملات ارتباطهــــــــا متوســــــــطة 
وهـــــــــذا التحليـــــــــل يعتـــــــــبر . ، وهـــــــــي قـــــــــيم متوســـــــــطة لمعامـــــــــل الارتبـــــــــاط9.75و 9.71محصـــــــــورة بـــــــــين 

  . ونهتسويق الشبكي يحظى بثقة المسوقين الذين يزاولوهي أن ال ةنيتأكيدا للفرضية الثا
 : الخاتمة .3

 : نتائج الدراسة
  ّوذلك ما للربحفعالة شبكي لأنهم يرون فيه طريقة قين إلى التسويق اليتوجه معظم المسو ،

حيث أن الشباب المستجوب مستعد للعمل في التسويق  السابقة الأولى دراسةاليتوافق مع 
 ؛كوظيفة مستقرة لأنه يرى بأنه طريقة فعالة لجني الأرباحالشبكي  
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  تعتمد الشركة محل الدراسة على الطريقة النظرية في التسويق الشبكي ومداخيلها في ارتفاع
الثانية حيث أظهرت أن التسويق السابقة منذ بداية نشاطها، وهو ما اختلفت معه الدراسة 

ليكون ناجحا بالنسبة للمؤسسة ( وهو غير ممكن)الشبكي يجب أن يقترن بعقلانية مطلقة 
 ؛العاملة به

 غير أن الدراسة  ،هااتها وهذا ما يرفع من إلتزامهم نحو قين في شركتهم وفي منتجسوّ يثق الم
الثالثة ترى بأن ثقة المسوقين والتزامهم هو نسبي ولا يمكن للشركة الحفاظ عليه السابقة 

 .دائما
 :توصيات الدراسة

طرق وآليات  بتكارإمن خلال  هوم التسويق الشبكي وطريقة عملهنشر أوسع لمف -
 جديدة من قبل الباحثين والمهتمين في المجال؛

الذي يكون pyramid schemes الحذر من الاحتيال والانتباه للبيع الهرمي  -
 مشابها كثيرا للتسويق الشبكي؛

 ؛لتخرج عن العائلة والأصدقاءيات الإحتضان محاولة توسيع شبكات العلاقات في عمل -
والمقاولين  startupsن طرف المؤسسات الناشئة إستغلال طريقة التسويق الشبكي م -

 .وتسويق منتجاتهم بفعالية أكبر السوق بسرعةمن دخول  وامكنالجدد ليت
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