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Oz

Amag: Cok Katli Pazarlama konusunda Web of Science (WoS) veri tabaninda yayinlanmis olan ¢alismalarin
yazar, atif, kaynak (dergi), iilke, kurum ve anahtar kelime gibi bagliklar agisindan detayl olarak incelenerek,
aralarindaki iligkilerin biitiinsel bir bakis ile degerlendirilmesidir. Gere¢ ve Yontem: Calismada 2010-2025
arasindaki yillar baz alinarak son 15 yilda konu hakkinda yapilan ¢alismalar 6n plana ¢ikarilmistir. Web of
Science veri tabaninda “Multi-level Marketing” anahtar kelimesi kullanilarak “tiim alanlar” kapsaminda
yapilan aramada 67 adet sonuca ulasilmistir. Bu veriler {izerinde, mevcut aragtirmanin sistematigine uygun
olarak bilimsel haritalama yaklagimi ile VOSviewer programi kullanilarak analizler gerceklestirilmek
suretiyle drnek uygulama yapilmistir. Bulgular: Elde dilen bulgulara gore; yayinlarin cogunlukla isletme ve
ekonomi alaninda yapildigi, en ¢ok yayin yapan iilkenin Amerika Birlesik Devletleri, en ¢ok yayin yapan
yazarin “Mary V. Wrenn”, alinan atif sayisina gore en ¢ok atif alan yazarin “James A. Densley” oldugu,
calismalarin en ¢ok “Journal of Economic Issues” dergisinde yaymlandigi, en ¢ok atif alan {ilkenin “Amerika
Birlesik Devletleri”, en ¢ok atif alan derginin ise “Journal of Business Ethics” oldugu tespit edilmistir. Sonug:
Cok katli pazarlama kavraminin ¢ogunlukla ekonomi ve isletme alaninda incelendigi bulgusu, bu pazarlama
stratejisinin son 15 yilda gelismis ve gelismekte olan pazarlarda hizla biiyiimesi, ekonomik kosullarin
insanlarin is firsatlarina olan ilgisini arttirmas, girisimci bireylere yatirrm maliyeti olmadan is kurma firsat1
sunmasi ve esnek ¢alisma saatlerinin varlig1 gibi nedenlere dayandirilabilir.

Abstract

Objective: The aim is to examine in detail the studies published in the Web of Science (WoS) database on
Multi-Level Marketing in terms of titles such as author, citation, source (journal), country, institution, and
keyword, and to evaluate the relationships between them with a holistic perspective. Materials and
Methods: In the study, the years between 2010 and 2025 were taken as the basis, and studies conducted on
the subject in the last 15 years were brought to the forefront. In the search conducted within the scope of “all
fields” using the keyword “Multi-level Marketing” in the Web of Science database, 67 results were found.
Based on these data, an example application was made by conducting analyses using the scientific mapping
approach in accordance with the systematic of the current research and utilizing the VOSviewer program.
Findings: According to the findings obtained; it was determined that the publications were mostly made in
the fields of business and economics, that the country with the highest number of publications was the
United States of America, the author with the most publications was “Mary V. Wrenn”, and the author with
the highest number of citations was “James A. Densley”. It was also found that the studies were mostly
published in the journal “Journal of Economic Issues”, the most cited country was “the United States of
America”, and the most cited journal was “Journal of Business Ethics”. Conclusion: The finding that the
concept of multi-level marketing is mostly examined in the fields of economics and business can be attributed
to reasons such as the rapid growth of this marketing strategy in developed and developing markets in the
last 15 years, economic conditions increasing people’s interest in job opportunities, offering entrepreneurial
individuals the opportunity to start a business without investment costs, and the presence of flexible
working hours.
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1. Giris degisiklikler zamanla incelendiginde, 0&zel
Bircok bilimsel alanda, Giniversite gelisim mekanizmalarin1 anlamaya olanak

aragtirmalarimin sayist her yil 6nemli Olgiide
artmakta ve hangi arastirmacinin hangi alana
onciiliikk ettigi, arastirma konusu gibi 6nemli
noktalar1 yapilacak
aragtirmalar agisindan yol gosterici bir ozellik
tasimaktadir.

belirlemek, sonraki

Bu maksatla yapilan bibliyometrik analizler,
sistematik olarak yapilan literatiir taramasimdan
farkl bir sekilde bir alanin giincel analizi olarak
ortaya ¢ikmaktadir. Bu analizde duruma iligskin
toplanarak
gorsellestirme yazilimi kullamilir (Dirik vd,,
2023, s. 168). Bibliyometri, basili dergi, kitap,
makale gibi bilimsel yayinlarin yazari, calistig
alan, konusu, atif sayisi, kurumu ve tilkesi gibi
bilgileri, = matematiksel = ve  istatistiksel
yontemlerle nicel bir sekilde analiz eden bir
yaklasimdir. Bu yontemler, ilgili disiplinler,

resmi ve niceliksel veriler

alanlar, konular, kurumlar, {ilkeler, yazarlar ve
yazarlar arasindaki is birlikleri ile ilgili bazi
ipuglar: sunar (Uksul, 2016, s. 13). Bibliyometrik
hem en etkili
hem de bu
aragtirmacilar etkilesimlerin
boyutlar1 ortaya konabilir. Aym
ulkeler, kurumlar ve akademik ekoller arasinda
karsilastirmalarin yapilmasini da miimkiin kilar
(Al, 2008, s. 19). Yazar, arastirma alani, atif,
dergi, kurum, {lke bilgisi gibi bilimsel
calismalarin  farkli  aktorleri, bibliyometri
calismalarmin kapsamina girmektedir (Yal¢in &
Esen, 2016, s. 101). Bu veriler toplanup analiz

calismalarla, bir konuda

arastirmacilar  belirlenir
arasindaki

zamanda

edildiginde, alanin yapisi, sosyal aglar ve giincel
ilgi alanlariyla ilgili iggoriiler elde edilebilir
(Zupic & Cater, 2015, s. 430).

Ag vyapismin incelenmesinde atif analizi,
ortak atif analizi, bibliyografik eslestirme, ortak
yazar analizi, sosyal ag analizi ve ortak kelime
analizi gibi yontemler 6n planda yer alir (Zupic
& Cater, 2015, s. 431). Atif analizi, bilimsel
etkinligin sadece yayin sayilari degil ayni
zamanda bir yaym tarafindan alman atif
sayllarinin da g6z oOniinde bulundurularak
degerlendirilebilecegi fikri tizerine
yapilmaktadir (Yalgin & Esen, 2016, s. 106).
Ortak atif analizi, ortak atif Oriintiilerindeki

tanimaktadir (Small, 1973, s. 265). Ortak atif
analizi calismalari, dergi ortak atif analizi, yazar
ortak atif analizi, belge ortak atif analizi, ortak
kelime analizi ve diger varyasyonlar: gibi farkl
yaklasimlar icermektedir (Zupic & Cater, 2015, s.
429). Ortak yazar analizi, sosyal agda yer alan
bilim insanlarinin bilimsel makaleler tizerinde is
birligi yaparak olusturduklar1 ¢alismalarin
incelenmesini amaglamaktadir (Acedo vd., 2006,
s. 959). Bu yontem, ozellikle bilimsel is birligini
icerirken ele alinan arastirma sorular1 hakkinda
bilgi vermek agisindan da yararlhidir. Ortak
yazarlik modelleri bu yontem sayesinde analiz
edilebilmekte ve bilim insanlari arasindaki
goriinmez sosyal aglar da olusturulabilmektedir
(Zupic & Cater, 2015, s. 440). Sosyal ag
analizinin amaci, agm yapismi istatistiksel
yontemlerle inceleyerek agda yer alan bir kisi ya
da grup hakkinda ¢ikarimlarda bulunmak ve
bilgi tiretmektir (Uksul, 2016, s. 5). Ortak dergi
atif analizi, hem alan yazimn araciligiyla bilimsel
uzmanliklarin yapisini inceleyen arastirmacilar
hem de temel dergi listeleri hazirlamak, dergileri
secmek ve belirli alanlara odakli kisilere bilgi
vermekte kullanighdir (McCain, 1991, s. 291).
Ortak kelime analizi ise, baslik, 0zet, anahtar
kelime ya da tam metinlerde goriinen anahtar
kelimeleri birbirine baglamaktadir. Bu yontem,
belgelerdeki kelimeleri  kullanarak iliskiler
kurmak ve belirli bir alandaki kavramsal yapiy1
olusturmak igin igerik analizi olarak kullanilir
(Zupic & Cater, 2015, s. 432).

Bu calismanin amaci, ¢ok kath pazarlama
(CKP) alaninda yayimlanmis akademik eserlerin
bibliyometrik analizini gerceklestirmektir. Bu
sebep, CKP
sirketlerinde ¢alisan bagimsiz girisimci say1isinin
2020 yilinda 125 Milyona, bu sirketlerin 2024
yilindaki toplam satislarinin 190 Milyar dolara

konunun secilmesindeki ana

erismesiyle isletme ekonomisinde dikkat cekici
bir boyuta ulasmasi, konunun popiilaritesinin
artmast ve bu konuda yapilan arastirma sayisina
bakildiginda konu hakkindaki
zenginlestirilmesine olan

gozlemlenmesidir. Arastirma kapsaminda Web

literatiiriin
ihtiyacin

of Science veri tabanindan elde edilen verilerle
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CKP kavramu iizerinde durulmus, uygulama alaninda calisma yapmay1 planlayan

agsamasinda ise VOSviewer bibliyometrik
haritalama programi kullanilarak sozii edilen
konu analiz tiirleri ve analiz birimleri ile
tabi  tutulmustur. Calisma
yukarida bahsedilen analiz
yontemleri kullanilarak, Web of Science veri
tabaninda CKP ile ilgili en ¢ok atif alan ve en ¢ok
eser lireten yazarlar, en ¢ok atif alan yayn, iilke

ve kurumlar, en

incelemeye
kapsaminda

sik  kullanilan anahtar
sozciikler, en fazla bibliyografik eslesme olan
yaymlar, en fazla bibliyografik eslesme olan
yazarlar ve en fazla ortak atif yapilan yazarlar

incelenmistir.

Calismada ““Multi-level Marketing” anahtar
sozcligiiyle Web of Science’da “tiim alanlar”
secilerek 08.02.2025 tarihinde yapilan aramada
67 adet sonuca ulasilmigtir. 2010-2025 yillar1 baz
almarak son 15 yilda konu hakkinda yapilan
calismalar ©6n plana c¢ikarilmis ve farkh
disiplinlerden 55 adet makale, 9 adet bildiri, 2
adet derleme ve 1 adet kitap boliimiine
ulagilmigtir. Bu veriler tizerinde,
arastirmanin  sistematigine uygun
bilimsel haritalama yaklasimi ile VOSviewer

mevcut
olarak
programi kullanilarak analizler
gerceklestirilmek suretiyle ornek uygulama

yapilmaistir.

Bibliyometrik haritalama i¢in yaygin olarak
kullanilan SPSS ve Pajek gibi programlarin
aksine VOSviewer, bibliyometrik haritalarin
grafiksel gosterimine 6zel 6nem vermektedir.
VOSviewer'in islevselligi  6zellikle
bibliyometrik haritalarin yorumlanmasi ve
kolay  bir  sekilde
kullanighdir. VOSviewer, Bilim ve Teknoloji

biiyiik

goriintiilemesi  igin

Arastirmalar1  Merkezi (CWTS) tarafindan
yliriitiilen  gesitli ~ projelerde  basariyla
kullanilmistir. Son yillarda ag verilerine dayali
haritalar olusturmak, bu haritalar1

gorsellestirmek ve kesfetmek igin calismalar
yapilmaktadir (Van Eck & Waltman, 2017, s. 531-
536).

Calisma, CKP
trendlerin takip edilmesine ve

mevcut
literatiirde
dikkate alinmayan veya heniiz kesfedilmeyen
alanlarin, gelecekte
belirlenmesine katk: saglayacaktir. Ayrica, CKP

literatiiriinde

yapilacak ¢alismalarla

arastirmacilarin caligmalarina 1s1k tutabilecektir.
2. Literatiir

2.1. Dogrudan Pazarlama
Miisteriler ile bireysel iletisime
gecmek suretiyle potansiyel miisterileri dogru

olarak

tekliflerle hedeflemeye odaklanan pazarlama
stratejisine dogrudan pazarlama denir (Giir,
2018, s. 2; Suman vd. 2011, s. 1). Mesajlar1
kisisellestirerek nitelikli bir miisteri grubunun
olusturulmasi, isletmeler icin ¢ok Onemli bir
deger ve kazamimdir. Boylece bu sistem igindeki
isletmeler, miisteriler ile bir iletisim ortam
olusturarak  kisisellestirilmis =~ kampanyalar
olusturabilmektedir (Giir, 2018, s. 3). Dogrudan
pazarlamada basarinin anahtari, ilk satista
bireysel miisteri bilgilerinin yakalanmasidir,
boylece pazarlamaci o miisteriyle bir iliskiye
baslayabilir ve daha sonra tekrar satis i¢in onlara

dogru yaklasim yoOntemlerini sergileyebilir
(Tapp vd., 2014, s. 5).
Dogrudan pazarlama, belirli iiriinlerin

tanitimi icin potansiyel miisterilerle dogrudan
iletisime gecilen bir stratejidir (Ayetiran &
Adeyemo, 2012, s. 10). Kokeni ¢ok daha eskilere
dayanan ve kadar
surdiirmiis etkili bir pazarlama yontemidir.
15.yy’da Venedik’te kitaplarin pazarlamasi igin
kataloglar kullanilmis, 18.yy’da Avrupa’da ise

gliniimiize varligimi

kirsal kesimde yasayan ve sehir merkezlerine
gitmekte wulasim agisindan sikinti  yasayan
koyliiler icin bitki ve tohum Kkataloglari
hazirlanmistir (Cetintas, 2022, s. 18). 18. ve 19.
ylizyilda Amerika ve Avrupa’da baz siparislerin
dogrudan postayla yapilmas: da dogrudan
pazarlamanin gelisim siirecinin devam ettiginin
gostergesidir (Ulugam, 2015, s. 3). Dogrudan
pazarlama Olgiilebilir bir pazarlama sistemi
olarak One c¢ikarak iiriiniin son kullaniciya
ulastirilmast etkili ~bir yap:
icermektedir. Anlik geri bildirim sistemi, satis ve

siirecinde
satis tutundurma
yapilmasi, dinamik yapisinin her daim taze
olmas1 gibi c¢esitli avantajlar saglayan bir
pazarlama sistemi olarak
sirdiirmektedir (Bryik, 2024, s. 5).

asamalarmin yiiz ylize

varligini
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Hizla gelisen dogrudan pazarlama sektorii
20. ytizyihn ikinci
stratejileri arasinda kabul goren temel bir unsur
olarak yer almistir. Dogrudan pazarlama, hedef
miigteriler ile dogrudan iletisim kurmaya

yonelik, etkilesimli bir stratejidir. Etkilesim

yarisinda pazarlama

yoluyla miisterilerden anhik ve olgiilebilir
yanitlar elde etmeyi amaglar (Scovotti & Spiller,
2006, s. 188). Dogrudan pazarlama ile geleneksel
farkliliklar:
belirleyebilmek maksadiyla uzun yillar boyunca
cesitli
pazarlamayi, geleneksel pazarlamadan ayiran
en bliyiik fark, geleneksel pazarlamanin basrol
oyuncular1 toptanct ve perakendecilerin yerini,

pazarlama arasindaki

arastirmalar yapilmistir. Dogrudan

distribiitor olarak isimlendirilen pazarlama
elemanlarinin almasidir. Her bir distribiitor,
sektordeki diger distribiitorlerin, miisterilerin ve

kendisinin  tedarikgisidir. = Geleneksel is
faaliyetlerinde satis elemanlari, genellikle
kadrolu calisanlar olur iken dogrudan

pazarlamada ise satiscilar serbest ve bagimsiz
olarak calisan kisilerden olusmaktadir. Bunlara
ilave olarak dogrudan pazarlamanin belirlenmis
hedef kitleye yonelik olmasi, olgiilebilir olmasi
gibi tistiin 6zellikleri onu geleneksel pazarlama
yontemlerinden ayirmaktadir (Kara & Cigek,
2016, s. 51).

Dogrudan pazarlamanin {istiin yonleri;
segicilik, esneklik, diisiik maliyet, reklam ve satis
Olcme,  hizmet
anlayisinin -~ vurgulanmasi,  etkili  satislara
yoneltilmis hareket, yiiksek kar marji, kontrollii
dagitimin

kombinasyonu,  kendini

avantaji, finansal yatirimlarin
planlanabilmesi, pazara en fazla {riin sekliyle
giris, satin alma maliyetinin diisiik olmasimin
tiiketiciye yansimasi olarak sayilabilir. Zayif
yonleri ise miisterilere ait isim, adres ve farkli
kotiiye
kullanilmasi ile misterileri rahatsiz edecek basit
sahtekarliklara kadar

ile miisterilerin iyi

ozelliklerine iligkin bilgilerin

konulardan uzanan
durumlar
konusmacilar tarafindan zamansiz aranmasi,
iriin performansinin ve {riin gekiciliginin
abartilmasi gibi aldatic1 bilgiler olarak sayilabilir
(Kockaya, 2006, s. 3).

egitilmemis

Dogrudan pazarlama sisteminde isletme ile
miisteri arasinda giiglii, kalic1 ve olumlu iligki

tesis edebilmek oldukc¢a Onemli bir asamadir.
Miuisteri ile igletme arasindaki olumlu iligkiler
miisterileri sisteme bagli tutarken, isletmenin
basar1 ve karmi artirmasimni saglamaktadir.
Dogrudan pazarlamay: benimseyen isletmeler,
miisterilere yeni bir iirtinii denemeyi veya

marka  degistirmeyi  Onermeyi  amaglar.
Potansiyel miisterilerin ihtiyaclarmni tespit
ederek miisterilerin ilgisini wve dikkatini

isletmenin iirin ve hizmetlerine ¢ekmeye
calisirlar. Yabanci dil iizerine egitim veren bir
kurulusun, universitedeki
elemanlarinin unvanlarina gore girebilecekleri
smavlara uygun olarak hazirladiklar1 egitim

programlarin,

O0gretim

ilgili ~ kisilere = gdndermek
suretiyle dikkatlerini iiriine ¢ekmeye calismasi
buna ornek olarak verilebilir (Cetintas, 2022, s.
20). Katalogla pazarlama, telefonla pazarlama,
kisisel satis yontemiyle pazarlama, dogrudan
posta, e-posta, veri tabanina dayali pazarlama,
televizyon ve radyo ile pazarlama, gazete ve
dergi araciligryla pazarlama, son olarak da CKP,
en yaygmn olarak kullamilan dogrudan

pazarlama yontemleridir (Isik, 2001, s. 45).
2.2. Cok Katl1 Pazarlama

Son yillarda bilinirligi oldukca artan gok
CKP, dogrudan satisin gelistirilmis bir tiirii
olarak 6n plana ckmaktadir. Ingilizce
terminolojide  genel olarak  “Multi-Level
Marketing (MLM)” veya “Network Marketing”
olarak tanimlanmaktadir (Demir, 2018, s. 1).
Literattirde, Multi-Level Marketing (MLM)
yontemi Tiirkceye “Cok Katli Pazarlama” olarak
gecmistir. Bu sistemi benimseyen isletmeler,
tiiketicilere mal ve hizmetlerini ¢ok daha etkili
bir sekilde wve aracilar1 ortadan kaldirarak
miisterilere ulagtirmaktadir. Sektorde dogrudan
satis, dogrudan pazarlama, ¢ok katli pazarlama,
tavsiye ticareti gibi adlarla da bilinmektedir
(Biy1k, 2024, s. 29).

Dogrudan pazarlama, bir firmanin
miigterileriyle iletisim kurma ve is yapma
bigimini ifade etmektedir. Her dogrudan

pazarlama, CKP degildir. Ancak, dogrudan
pazarlama sektoriinde, bir¢ok sirket tarafindan
kullanilan yaygin bir ticretlendirme plani vardir.
Distribtitorler,
ettikleri satiglar i¢in degil, ayni zamanda ise

yalmizca kisisel olarak elde
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aldiklar1 kisilerin elde ettigi satislar icin de
tcretlendirilirler. ilgili kisiler, birden fazla ise
alim seviyesi (ise aldiklar1 kisiler, ise aldiklar:
kisilerin ise aldiklar1 kisiler vb.) tizerinden
iicretlendirildikleri i¢in, bu dogrudan satis tiirii
genellikle CKP olarak adlandirilir. Ise alim
genellikle kisisel ag olusturma yoluyla yapildigi
icin CKP bazen "ag pazarlamasi" olarak da
adlandirilmaktadir (Muncy, 2004, s. 47).

Gliniimiizde teknolojinin hizla gelismesi ile
iletisim kanallarinin  ¢esitlenmesi, bilginin
onemli bir gilic haline gelmesi ve bilgiye
ulasmada tilkeler arasindaki cografi siirlarin
kaybetmesi, toplumlar1 ekonomik,

siyasal, sosyal ve Kkiiltiirel alanlar basta olmak

onemini
tizere bircok acgidan etkilemistir. Tam bu
gelismelere bagli olarak ortaya cikan rekabet
ortaminin etkisi, isletmeleri tiriin ve hizmetlerini
tiiketicilere hizli bir sekilde ve ayni zamanda da
az maliyet ile ulastirmaya yonlendirmistir. Bu
ihtiyaci karsilamak icin kendine 6zgii sistemi ile
hem isletmeler hem de tiiketiciler acisindan
cesitli kolayliklar1  biinyesinde barindiran
dogrudan pazarlama ve CKP kavramlar1 6n
plana ¢ikmaktadir (Isik, 2001, s. iv). Pazarlama
stratejilerini CKP'ye dayandirarak veya belirli
faydalar elde etmek igin bazi unsurlarmi
kullanarak rekabet avantaji elde etmek ve
pazarda yer edinmek isteyen sirketler giderek
daha fazla ilgi gormektedir. Uriin tanitimi ve
dagitimi i¢in bu tiir ¢oziimlere olan gliclii ve
siirekli artan ilgi, bu alana dikkat cekmekte ve
stratejiler
gelistirmeyi miimkiin kilan uzmanlik talebini de
artirmaktadir (Gregor & Wadlewski, 2013, s. 4).
CKP, dogrudan pazarlamanin en
yontemlerinden biri olarak, 20001 yillardan
itibaren diinyada oldugu gibi Tiirkiye'de de hizli

akillica ve iyi distintilmiis

etkin

bir gelisme gostermistir. Niifusun artmas,
yogunluk,
kentlesme, ek gelir ve iletisim imkani gibi
unsurlar, CKP'nin Tiirkiye’de hizli bir sekilde
biiytimesinde etkili olmustur (Isik, 2001, s. iv).

calisma  hayatindaki igsizlik,

Temelleri 15'nci ylizyildan itibaren matbaa
alanindaki gelismeler ve posta sisteminin aktif
olarak kullanimz ile atilan dogrudan pazarlama
yontemi, glinlimiize internet ve teknolojik
gelismeler, kredi kart1 kullaniminin artisi, kargo

ve nakliye sistemlerin gelismesi, kolaylasmasi ve
ucuzlamasi gibi gesitli gelismeler ile birlikte
gelisimini hizli bir sekilde stirdiirmiistiir.
Tirkiye'de CKP 1993 yilinda Avon ve 1994
yilinda Amway’ in {ilkemizin pazarina girisi ile
taninmaya baslamis ve bu markalar sayesinde
oldukc¢a taninir hale gelmistir. Ayrica sektoriin
sayginligr ve kurumsalligini 6n plana ¢ikaran
Dogrudan Satis Dernegi (DSD) 1994 yilinda
faaliyete gecerek kurumsallik kavraminin 6n
plana ¢ikmasina yardim etmistir (Biyik, 2024, s.
56). Dernegin giintimiizdeki {iyeleri, kozmetik,
temizlik driinleri, beslenme {irtinleri, kisisel
bakim {iriinleri, ev geregleri gibi ¢ok genis {iriin
ve hizmet yelpazesine sahip ve Tiirkiye
saticiy1
destekleyen, Amway, Tupperware, Herbalife
Nutrition, Avon, LR Health & Beauty, Forever
Living, Oriflame gibi bu alanin biiyiik
firmalaridir (Cetintas, 2022, s. 35). Bu gelismelere

genelinde 1,5 milyondan fazla

ragmen iilkemizde yerli menseili Ersag, Netim,
Dore, HuncaLife ve Piaff gibi isletmeler
haricinde, bu pazarlama metodu ciddi anlamda
kullanim alan1 bulamamustir.

CKP modelinde, her "distribiitor", yeni
distribiitorler ige alarak kendi isini kurabilir. Bu
distribiitorler de yeni distribiitorler ise alarak,
tiim dogrudan ve dolayl adaylardan olusan bir
"alt hat" olusturabilir, tirlin satin alabilir ve
potansiyel olarak iiriin satip ise alim yapabilecek
potansiyel adaylardan olusabilir (Keep & Nat,
2014, s. 192). CKP’de hem mdisteri hem de satic1
olarak tanimlanan kisiler iirtin ve hizmetleri
satin almakla kalmazlar, bu tiriin ve hizmetlerin
tanitiminda tavsiye ve telkinlerde bulunup,
satis ve dagitim
faaliyetlerine de destek olarak ekstra gelir
saglamis olurlar. Bu pazarlama seklinin, tanimh

uriin ve hizmetlerin

bir isi olmayan ev hanimlari, 6grenciler ve ek
gelir elde etmek isteyen kisiler igin cazip bir
secenek olmasinin temelinde de bir magazaya,
satis noktasma iglerini
kolaylikla  yapilabilmeleri yatar. CKP'de,
calisanlardan (distribiitorlerden) kap1 kap1
dolasarak, tanimadig1 kimselere giderek biiyiik

gerek kalmadan

satiglar yapmasi beklenen ve istenen bir durum
degildir. Aksine, kiigiik satiglar yapan kisilerden
olusan biiyiik gruplar/ekipler olusturulmas: ve
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tesvik edilmesi beklenir (Demir, 2018, s. 1).
CKP'de distribiitér olarak tanimlanan kisiler,
iirtinleri maliyet fiyatlarindan satin alan ve yeni
distribiitor ~ kaydetme yetkisine sahip
calisanlardir. Sponsor (iist yOnetici) ise
distribiitorlerden olugsan biiyiik bir alt grubun
sorumlusu olur. Diger bir deyisle sponsor,
tanitan, satis
yapacagini, sistemi nasil kullanacagini 6greten
ve yon veren ve destekleyen kisi olarak

distribtitore  sistemi nasil

tanimlanabilir (Argan, 1997, s. 84). Bu pazarlama
kavraminda, {iye ya da distribiitor olarak da
adlandirilan c¢alisanlar,
hizmetlerin perakende satisin1 yapar hem de
perakende satis yapacak kisilerden bir satis
organizasyonu  olustururlar.  Tutundurma
faaliyetleri kapsaminda, CKP sistemini tercih
eden isletmeler, {iriin ve hizmetlerini potansiyel
miisterilerine pazarlayabilmek ic¢in dogrudan
maaslt olmayan, kendisi de aslinda bir tiir

hem drilinlerin ve

titkketici olan bireylerden olusan bir pazarlama
ekibi kurulmasimi saglayarak hem mal ve
hizmetlerini satmis hem de bu kisileri istihdam
etmenin masraflarindan kurtulmus olmaktadir
(Ayaz, 2020, s. 2).

CKP is modelinin basarisi, biiyiik olgiide iiye
distribiitorlerden olusan isbirlik¢i sosyal aglarin
olusturulmasma dayanir. Yeni {iyelerin CKP
norm ve degerlerine uyum saglamasi, bu
igbirlik¢i davranisin ortaya ¢tkmasinda kilit rol
oynar (Sparks & Schenk, 2006, s. 161). CKP'de ise
yeni baslayan distribiitorlerin, yaptiklar ise ve
iriine inanmalari, giivenmeleri basarilarinin
Sistemdeki
perakende satislar ile elde edilir. Isletmelere
gore farklilik gostermekle birlikte, baslangig
asamasinda %20 ile %50 arasinda degisen
oranlarda perakende

anahtaridir. en temel kazanim

satistan kazan¢ elde
edebilirler. Uriinii kullanan ve memnun kalan
miisterilerin, tekrarlayan bir sekilde verdikleri
siparigler sayesinde kazang siirekli hale gelir.
Ayrica riinti kullandiktan sonra begenen
miisteri tirtinii daha uygun fiyattan satin almak

—

Uretici firma

Distribtitor

isteyebilir veya cevresindeki kisilere satis
yaparak para kazanmak isteyebilir. Bu durum,
distribiitoriin ekibinin olusmaya baslamasimin
temelini olusturur (Ulucam, 2015, s. 37). Sistem
geleneksel basari kriterleri olan cinsiyet, yas,
fiziksel yetenek, egitim, aile veya is gec¢misi,
onceki basarilar ya da basarisizliklar gibi
ozelliklere ¢ok fazla ilgi gOstermez. Sistemin
temel basar1 c¢arpani, c¢alisanlarin  kendi
rekabet ederek st
yiikselmelerinden ziyade

olusturduklar1 is  birligi ve sinerjiden
olusmaktadir (Black, 1999, s. 61). Calisma ekibi
genelde arkadas, akraba gibi ¢ogunlukla yakin

cevreden birisi olacag1 icin is birligine yonelik bu

aralarinda siralara

aralarinda

sinerji kolay bir sekilde olusmakta ve tiiketicinin
satin alacag1 tirtin hakkinda her tiirli bilgiyi
rahathikla alabilmesi ve pazarlamacinin da
ariinle ilgili her ayrintiy1 anlatabilmesine olanak
saglamaktadir. Bu durum giiniimiizde yogun
reklam kampanyalarina maruz kalan tiiketiciye
sunulan 6zel bir hizmet olarak da goriilmektedir
(Cetintas, 2022, s. 53). Bu sonuglardan CKP’ye
mahsus olan yiiksek iletisim ortami, samimiyet
ve ig birliginin isletme basarisinda tetikleyici rol
oynadig1 anlagilmaktadir.

Teknolojinin yaygin kullanilmaya baslamasi
ile siparisler internet
verilebilmektedir. Bu yontemi kullanabilmek

lizerinden

igin distribiitoriin e-posta adresine ve internet
sifresine ihtiyag¢ vardir. Distribiitor isletmelerin
web sitesindeki siparis verme linkine kendisine
verilen sifre ile giris yaptiktan sonra {iriin
kodlarin1 ve adetlerini belirterek siparisini
olusturur. Firma tarafindan {iriinler dogrudan
distribiitére veya belirtilen adrese gonderilir.
Uriinler teslim alindiktan sonra miisterilere
dagitimi yapilir (Isik, 2001, s. 93). Dagitim kanali
asagidaki sekilde olusur. Bu dagitim kanalinda
tiikketici, calismak maksadiyla distribiitor olarak
sisteme katilirsa, dagitim kanalinda arada yer
alan distribiitor ortadan kalkar (Cetintas, 2022, s.
46).

Tiketici

—

Sekil 1. CKP Sisteminde Dagitim Kanali
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CKP sistemindeki
drtinlerin dagiticist olduklar gibi ayni1 zamanda
da bu
durumundadarlar.
distribiitorler ilgili isletmelere bagh olarak fakat
is kosullarmin ve kazanglarmin kendileri

distribtitorler, mevcut

trtinlerin nihai kullanicisi

Bunlara ilave olarak

tarafindan belirlendigi bagimsiz bir c¢alisan
konumundadirlar. Ofis, ev, is yeri vb. etkilesimi
yiiksek yerlerde {iriin veya hizmetlerin tanitimi
yapilarak dogrudan dogruya miisteri tarafindan
alinmasi saglanuir (Berkowitz vd., 2007, s. 480).

CKP sistemi calisanlarmin elde ettigi en
temel fayda, ihtiya¢ duydugu ve kendisi ile
ailesinin kullandig1 dirtinleri indirimli fiyat
tizerinden alabilmesidir. Uygulanan indirim
orani isletmelere goére farklilik gostermekle
ortalama %20 ile %50 indirim oranlar1 arasinda
alisveris yapma  imkami  saglamaktadir.
Bahsedilen bu fayda, genis iiriin yelpazesine
sahip bir isletmede ¢alisan ve ailesinin farkh
ihtiyaclarim1 ¢ok uygun maliyetlere tedarik
edebilen distribiitorler icin 6nemli bir avantaj
olarak ortaya ¢ikmaktadir (Giiragag, 2006, s. 65).
Ayrica CKP sisteminde reklam kampanyalar:
yogun yapilmadig1 i¢in bu maliyetler de oldukga
duistiktiir. Isletme tarafindan, distribiitor fiyat1
ile tiiketici fiyat1 belirlenir ve iiriinler distribiitor
fiyatina %30-35 oraninda kar eklenerek
tiikketiciye sunulur (Cetintas, 2022, s. 44). Bir
diger kazamim ise ekibin performansina ve
isletmenin pazarlama planmna gore satis
elemanlarina satis promosyonlari
sonucu elde edilen indirim ve primlerdir. Bu
kazanim satiglar iizerinden yiizdelik olarak

verilen

prim verme seklinde gerceklesmektedir. Bu
primler ve iskontolar sistemin motoru, itici
glciidiir. Bu durum CKP sisteminin sundugu
avantajli is olanagi olarak karsimiza ¢ikmaktadir
(Isik, 2001, s. 79).

Sistemin biinyesindeki ¢alisanlara sagladig:
faydalardan bir digeri de kisilerin kiminle,
nerede ve ne zaman calisacagini
Ozgilirliigiiniin  olmasidir. Hicbir isletmedeki
calisma ortamu kisiye genis kapsamli bu sekilde

bir 6zgiirliik imkani vermez. Calisanlar sistemde

se¢me

ise baslarken iist yoneticisini kendisi seger ve
ekibini de kendi sectigi kisilerden kurar. Birlikte
calisacag: kisileri se¢me ozglrliigi,

distribiitoériin ¢alisma motivasyonunun daima
yliksek diizeyde olmasmi saglar.
distribiitor calisacagi saatleri kendi istegine gore
belirler, istedigi zaman calisir, istemediginde
veya bagka isi oldugunda ¢alismaz. Normal bir
igletmede fticretli olarak caligan birisinin mesai

Ayrica

saatlerine uyma mecburiyeti kabul goren bir
zorunluluk olmasi sebebiyle, mesai serbestligi
biiytik bir ozgtirliik olarak karsimiza c¢ikar
(Cetintas, 2022, s. 52).

CKP, olumlu yanlarmin yaninda kisilerin
yasadig1
edindikleri negatif algilar1 da barindirmaktadir.
Sistem hakkinda en ¢cok merak edilen sorulardan
biri piramit satis ya da saadet zinciri olarak

olumsuz  deneyimler  sonrasi

bilinen yapilarla bir benzerliginin olup olmadig:
hakkindadir. CKP'de katlanarak artan gelirler,
bu pazarlama tekniginin, siklikla “piramit satis”,
“Ponzi Semast” gseklinde
isimlendirilen ve yasadis1 organizasyon olarak

“sonsuz zincir”,

kabul edilen yapiya benzetilmesine neden
olmaktadir. CKP ile piramit sistemler arasinda
yapisal ve sekil olarak bir benzerlik bulunmakla
birlikte bu iki yap1 birbirinden tamamen
farklidir 2018, s. 79). 19001erin
baslarinda Charles Ponzi'nin Amerika Boston'da

(Demir,

uyguladig1 ve piramit satis sistemi kapsaminda
olan Ponzi isteminde, kisilere yiiksek kar vaat
edilerek kisilerin sirkete yatirim yapmalar:
saglanmakta, gelen sicak para ile iiyelere
kar/faiz veya anapara Odemesi yapilarak
kisilerin sisteme giivenmesi saglanmaktadir. Bu
nedenle, ne kadar ¢ok yeni {iye katilirsa, piramit
o kadar giiclenir. Ancak, yeni miisteri (iiye)
gelmediginde, piramidin temeli yikilir. Yatirim
diinyasinda, Ponzi semalar1 yasa disidir ve
yatirim kisvesi altinda bir dolandiriciliktir,
¢iinkil net bir is temeli yoktur ve faaliyetlerini
yeni {iyeler kazanmaya
Bu nedenle bir¢ok kisi
semalarina bulastiktan sonra biiyiik kayiplar
598).
Yapilan incelemede, CKP ile ponzi sisteminin
temel farkinin, ponzide herhangi bir iiriin satisi
olmamas ve tek amacin sadece ag1 genisletmek
iiye oldugu
goriilmiistiir. Bu saadet zinciri modelinin, CKP
modeli ile karistirilmasi, bu konu hakkindaki

surdiirmek igin
dayanurlar. Ponzi

yasamustir (Sumodiharjo vd., 2025, s.
arttirmak

adina say1sini
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aragtirmalarin bir¢ogunun bu farki ortaya
koyabilmek adina oldugunu gostermektedir.

Saglikli isleyen CKP sistemini baltalamaya
calisan tiim bu olumsuz yapilara ragmen,
milyonlarca insanin ¢alistig1 ve bir¢cok avantajt
icinde barindiran CKP sistemi 21. yiizyilda bir
ticaret sistemi olarak kabul edilmekte ve
diinyada neredeyse her {ilkede 6nemli bir sektor
haline gelerek gelisimini hizli bir sekilde devam
ettirmektedir (Istk, 2001, s. 1). 2020 yilinda
dogrudan satis sektoriinde galisan bagimsiz
satig 125 Milyona ulastig:
bildirilmistir (Istatistiklerle Dogrudan Satis,
2022). Ulkemizde de her gecen giin CKP sistemi
uygulayan firma sayist ve distribiitor sayist artis

girisimcisinin

gostermektedir. Kentlesme, niifus, issizlik, yar1
zamanli is olanaklari, gelir diizeyi, dagitim
altyapisi, gibi hususlarin bu artisin en 6nemli
sebebi olarak ortaya ¢ikmaktadir (Kara & Cigek,
2016, s. 60).

Ozetle CKP’de kitle reklamlarina harcama
yapilmadigindan ve is giderleri oldukg¢a diisiik
oldugundan, isletmelerin {riin gelistirme ve
arastirmaya daha ¢ok kaynak ve zaman
ayirmasina imkan saglamaktadir. Sektoriin
diger
calisanlaria 6nemli derecede refah yaratan bir
calisma firsati sunuyor olmasidir. Motivasyon

cazip goriinmesinin bir nedeni de

kaynag1 olarak prim sisteminin uygulandig: bu
sistemde, performansa gore kisisel satis ¢abalar1
gelire dontismekte ve calisma temposunun hiz
kazandigr goriilmektedir. Gelecekte CKP'nin
kullanim alanlarinin artacagi ve pazarlama
sektoriinde giderek yayginlasacagi diisiiniilm
ek-tedir (Giiragac, 2006, s. 37).

3. Yontem

Bu c¢alismanin amaci, CKP konusunda
yapilan akademik yayinlarin detayli olarak
incelenerek, aralarindaki iligkilerin biitiinsel bir
bakis ile degerlendirilmesidir. Son 15 yilda konu
hakkindaki eserlerin sayisinda kayda deger bir
artis gozlemlenmis, 2021 yilinda 5 eser, 2022
yilinda 8 eser, 2023 yilinda 9 eser ve 2024 yilinda
8 eser ile oldukga yiiksek seviyelere ulagsmistir.
2025 yili verileri heniiz tamamlanmamasina
ragmen benzer sayida esere ulagsilmasi
beklenmektedir. Bu amagla Web of Science veri

tabaninda 2010-2025 arasindaki yillar baz
alinarak son 15 yilda konu hakkinda yapilan
calismalar yazar, atif, kaynak (dergi), tilke,
kurum ve anahtar kelime gibi bagliklar altinda
incelenmistir. “Multi-level Marketing” anahtar
kelimesi kullanilarak “tiim alanlar” kapsaminda
yapilan aramada 67 adet sonuca ulasilmistir.
Elde edilen veriler, arastirmanin
sistematigine uygun olarak bilimsel haritalama
yaklasimi ile VOSviewer programi kullanilarak

mevcut

analiz edilmistir.

Mevcut calismada Web of Science veri tabani
kullanilmistir. Web of Science veri tabani,
bilimsel c¢alismalarin giivenilirligi acisindan
cesitli de bibliyometrik
analizler tercih sebebidir.
Gelismis arama gostergeleri icermesine ek
olarak, farkli test mekanizmalar1 sayesinde
yaym etigi yoniinden kaliteli ve gilivenilir

analizler, oOzellikle

icin Oonemli bir

calismalarin alinmasina olanak tanimaktadir.
Ayrica, genis ve kapsamli bir veri igerigine
erisim saglamaktadir. Bu ¢alisma kapsaminda,
diinya ¢apinda 1400'den fazla biiyiik
tniversitenin  bilimsel performansina dair
Oonemli bilgiler sunan ve Bilim ve Teknoloji
Merkezi (CWTS) tarafindan
hazirlanan Leiden siralamasimi olusturan,
givenilirligi kabul gormiis bir veri tabani olan

Web of Science 6zellikle tercih edilmistir. Leiden

Calismalari

Siralamasinda, Science Citation Index
Expanded, Social Sciences Citation Index ve Arts
& Humanities Citation Index
kullanmakta ve uluslararas: bilimsel literatiirii

kapsayict bir sekilde ele alinmaktadir ve

verilerini

genellikle yiiksek kaliteli veriler sunulmaktadir
(CWTS Leiden Ranking, 2025).

VOSviewer programi kullanilarak yayimlarin
bibliyometrik analizi ile belirli konu alanlarinin
incelenmesi, ¢calismalarda kullanilan kelimelerin
yogunluklarinin belirlenmesi, web sitelerinin
igeriklerinin analizi, ogrencilerin
performanslariin  degerlendirilmesi, tezlerin
analizi ve ortak yazarlik ile ilgili calismalar
yapilabilmektedir. Bu program ile yaymnlarin
gore  degisen
konusunda c¢aligsmalar hazirlanabilmekte ve

yillara konu dagilimlan

yazarlarin atiflarina dair analizler

yapilabilmektedir. Mesafe tabanli ve grafik
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tabanl haritalar kullanilarak konular ve alanlar
hakkinda genel bir profil olusturularak, mesafe
araciligiyla calismalarda
kullanilan kelimelerin yakinliklar1 belirlenebilir.
Bu tiir calismalar1 yaparak,
kullanilan kelimelerin hangi kelimelerle daha

tabanli  haritalar

alan yazinda

yakin iligkili oldugu tespit edilebilir. Ayrica
biiyiik veriler i¢indeki anlaml iliskilerin fark
edilmesi daha kolay hale gelir. VOSviewer
programinda  bulunan  kiime  yogunluk
goriiniimii ile bir alanda veya dergide yer alan
konular kiimeler halinde gosterilebilir ve
dergilerin belirledigi konular ile yayimladig:
konular hakkinda detayli analizler yapilabilir.
Derinlemesine analizler ve kiimeler sayesinde
disiplinler arasi ¢alismalar gelistirilebilir (Artsin,
2020, s. 352). Bu calismada yapilan analizler ile
asagidaki arastirma sorulari cevaplandirilmaya

calisilmgtir:

Arastirma sorusu-1: En fazla atif alan ve en
cok eser iireten yazarlar kimlerdir?

Arastirma sorusu-2: En fazla atif alan yaym,
iilke ve kurumlar hangileridir?

Aragtirma sorusu-3: En sik kullanilan

anahtar sozctuikler nelerdir?

Arastirma sorusu-4: En fazla bibliyografik
eslesme olan yayinlar nelerdir?

Arastirma sorusu -5: En fazla bibliyografik
eslesme olan yazarlar kimlerdir?

Arastirma sorusu-6: En fazla ortak atif
yapilan yazarlar kimlerdir?

4. Bulgular

“Multi-level Marketing” anahtar sozctigiiyle
Web of Science’da
yapilan aramada 67 adet sonuca ulasilmistir.
Arastirmada 2010-2025 yillar1 baz almarak son
15 yilda konu hakkinda yapilan calismalar 6n
plana gikarilmis ve farkli disiplinlerden 55 adet

“tim alanlar” secilerek

makale, 9 adet bildiri, 2 adet derleme ve 1 adet
kitap boliimiine ulasilmistir. Alanlar agisindan
incelendiginde ¢alismalarin biiyiik ¢ogunlugu
ekonomi (9) ve isletme (8) basta olmak {izere,
yonetim (8), antropoloji (4), hukuk (4), din (4),
sosyal bilimler (4), egitim (3), miihendislik (3),
sosyoloji (3) alaniyla ilgili olmak {izere 22 farkh
alanda yayinlarin oldugu goriilmiistiir. En ¢ok
yayin yapan Birlesik
Devletleri, en ¢ok yayin yapan yazarin “Wrenn,

iilkenin  Amerika
Mary V.”, almman atif sayisina gore en ¢ok atif
alan yazarin “Densley, James A.” oldugu,
calismalarin en c¢ok “Journal of Economic
Issues” dergisinde yayimlandigi ve en ¢ok atif
alan tlkenin ise “Amerika Birlesik Devletleri”
oldugu tespit edilmistir. Ayrica, arastirmalarin
en ¢ok is ekonomisi alaninda yapildig ve en ¢ok
kullanilan anahtar kelimelerin, “Cok Kath
Pazarlama”, “Dogrudan Satis”,” Ag Pazarlama”
“Diyet Takviyeleri”ve “Kapitalizm” oldugu
sonucuna ulagilmistir.

4.1. Ortak Yazar Analizi

Yazarlarin ortak yazarlik analizine gore, en
fazla baglantili ve is birligi yapan yazarlari tespit
etmek iizere en az 1 yayin ve en az 1 atif kriteri
belirlenerek ag haritas1 olusturulmustur.
Aralarinda en yiiksek baglanti bulunan isimler
arasinda yapilan analize gore 43 kiimede
birlesen 105 isim ve toplam 112 baglanti
goriilmektedir. Kiimedeki

yazarin her birinin toplamda 6 birim baglantisi

en baglantili 7

bulunmaktadir. En ¢ok atif alan yazarlarin James
Densley, Claudia GrofR, Detlev Krige, Dirk
Vriens, Jeens Hougaard ve Juan Moreno-Ternero
oldugu ve bu yazarlarin en baglantili yazarlar
olmadig1 ayrica goriilmektedir. En ¢ok eser
treten yazarlar da Mary V. Wrenn, Claudia
Grof3, Jens Leth Hougaard, Juan D. Moreno-
Ternero, Jiri Sindelar ve Petr Budinsky, en
baglantili yazarlar arasinda goriinmemektedir.
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Sekil 2. Yazarlar Arast Is Birligini Gosteren Ortak Yazar Baglart

4.2. Yazarlarin Atif Analizi

Atif aglarimni tespit etmek {izere en az 1 yaymn
ve en az 1 atif kriteri ile yazar atif analizine dair
ag haritast ¢ikarilmistir. Birbiriyle baglantili
oldugu goriilen 105 birim {izerinden yapilan
analizde toplamda 64 kiime, 120 baglanti ve

edilmistir. En fazla atif alan yazarlarin 54 atif ile
James Densley, 44 atif ile Claudia Grof3, 36 atif
ile Detlev Krige, 29 atif ile Dirk Vriens, 21 atif ile
Jeens Hougaard ve Juan Moreno-Ternero
oldugu goriilmektedir. Bu yazarlardan Claudia
Grol3 (34), Dirk Vriens (22), Detlev Krige (10),
toplam baglant: giicli agisindan da ilk tigte yer

toplam baglanti giicli 131 olarak tespit
almaktadir.
chewe, chileshe
asaar, maryam rajabzadeh
gillette, maris boyd
gribanova, e. b.
chen, ping-chuan
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Sekil 3. Yazarlarin Atif Baglar1

4.3. Yayinlarin Atif Analizi

Yayinlar arasi atiflara dair ag haritasi
olusturmak maksadiyla, her bir yaymin en az 1
atif almasi kriteri kapsaminda aralarinda iligki

bulunan 47 birim {izerinden yapilan analizde,

toplamda 30 kiime ve 34 baglanti tespit
edilmistir. En fazla atif alan yayinlar, 54 atif ile
Densley (2012), 36 atif ile Krige (2012) ve 29 atif
ile GroR (2019) olmustur. Bu yaymlar baglanti
giicli agisindan da ilk {igte yer almaktadar.
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Sekil 4. Yaymlarin Atif Baglari

4.4. Ulkelerin At:if Analizi

Yayinlarin menge {ilkelere gore aldiklari
atiflara dair ag haritasi olusturmak tiizere bir
iilke tarafindan en az 1 eser yaymlanmasi ve 1
atif alinmasi kriteri kapsaminda aralarinda iligki
bulunan 26 gozlem birimi iizerinden analiz
yapilmistir. 12 kiime, 36 baglant1 ve 53 toplam

baglant: giicii tespit edilmistir. En fazla atif alan
tilkeler sirasiyla, ABD (127 atif), Hollanda (56
atif) ve Ingiltere (53 atif) olmustur. Toplam
baglant1 giicii agisindan bu {ilkeler ilk iigte yer
almaktadir. Eser sayisi olarak ise siralama, ABD
(17 yaymn), Ingiltere (5 yaym) ve Hollanda (4
yayin) seklindedir.

peopleés rchina

@ .
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czech republic
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Sekil 5. Ulkelerin Atif Baglar

4.5. Kurumlarin Atif Analizi

Kurumlar arasi atiflara dair ag haritas:
olusturmak {izere bir kurum tarafindan en az 1
eser yaymlanmas:t ve 1 atif alinmasi kriteri
kapsaminda aralarinda iliski bulunan 71 gézlem
birimi {izerinden analiz yapilmistir. Toplamda
41 kiime, 71 baglant1 ve toplam baglant: giicii 81
olarak tespit edilmistir. Radboud Uruversity
Nijmegen, Copenhagen Busimess School,
University of Copenhagen, Universidad Pablo

de Olavide,, Hamline University, Univ West
England, MT, Univ Minesota ikiger eserle temsil
edilirken en fazla atif alan yaymlarin adres
kurumlari, Metropolitan State University (54
atif), Radboud University Nijmegen, (44 atif),
London School Economics Political Science ve
University Of Pretoria (36 atif) , Copenhagen
Business School, University of Copenhagen ve
Universidad Pablo de Olavide (21 atif)
olmustur.
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Sekil 6. Kurumlarin Atif Baglar:

4.6. Anahtar Sozciik Analizi

CKP Kavram ile ilgili yaymnlarda en sik
kullanilan anahtar sozciiklere bakildiginda 23
tekrar ile multi-level marketing (cok kath
pazarlama), 5 tekrar ile neoliberalizm (serbest
ticaret), 4 tekrar ile direct selling (dogrudan
satig), 4 tekrar ile network marketing (ag
pazarlama), ve 3 tekrar ile capitalism (emegin

somiirtilmesi) ifadeleri bast ¢ekmektedir.
Toplam baglanti gilicii agisindan en giiglii
ifadeler multi-level marketing (11), network
marketing (7) ve direct selling (6) olmustur.
Aralarinda iliski bulunan 4 goézlem birimi ile
yapilan analiz neticesinde toplam 1 kiime, 6
baglanti ve toplamda 15 baglant1 giicii tespit

edilmistir.

directselling

network earketing

(?, VOSviewer

multifIEWarketing

neolib@ralism

Sekil 7. En Sik Kullanilan Anahtar Kelime Baglari

4.7. Metinlerin Bibliyografik Eslesme Analizi

Bibliyografik eslesme, birbirinden bagimsiz
iki kaynak tarafindan alintilanmis ortak bir esere
atif yapilmas: durumunu ifade eder. En az 1 atif
almis olmak kriteri ile secilen ve aralarinda
baglanti bulunan 47 birim eser ile yapilan
analize gore 18 kiime, 236 baglant1 ve 623 toplam

baglanti1 giicii elde edilmistir. En fazla
bibliyografik eslesme olan yaymlarmn 54 alinti ile
Densley (2012), 36 alint1 ile Krige (2012) ve 29
alint1 ile GrofR¥’a (2019), toplam baglant1 giiciiniin
en yiiksek oldugu eserlerin ise GroR (2019),
Dixon (2023), Reingewertz’e (2021) ait oldugu
goriilmektedir.
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Sekil 8. Eserlerin Bibliyografik Eslesme Baglar:

4.8. Yazarlarin Bibliyografik Eslesme Analizi

En az 1 eser yaymlamus ve 1 atif almis olmak
kriteri ile secilen ve aralarinda baglanti bulunan
105 birim ile yapilan analize gore 19 kiime, 1081
baglanti ve 8911 toplam baglanti giicii elde

edilmistir. En fazla bibliyografik eslesme olan
yazarlar, 54 alint1 ile James Densley, 44 alinti
Claudia Grofs ve 36 atif ile Detlev Krige, 29 atif
ile Dirk Vriens, 21 alint1 ile Jens Leth Hougaard
ve Juan D. Moreno-Ternero olmustur.
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Sekil 9. Yazarlarin Bibliyografik Eslesme Baglar1

4.9. Yazarlarin Ortak Atif Analizi

Bir yaymnda atif yapilan farkli kaynaklar
ortak atif (co-citation) olarak adlandirilir. Atif
say1s1 minimum 10 segilerek 9 birim iizerinden
yapilan analize gore toplamda 2 kiime, 33
baglanti ve 367 toplam baglant1 giicii tespit
edilmistir. En fazla ortak atif yapilan yazarlar, 25

atif ile Federal Trade Commission (137 baglant:
giicli), 18 atif ile Claudia GroR3 (114 baglanti
giicli) ve 16 atif Michael G. Pratt (111 baglant1
giicit), 13 atif ile S. Bosley (83 baglant1 giicii),
Peter ] Vander Nat (81 baglant1 giicii), Mary V.
Wrenn olarak (63 baglanti giicil) tespit
edilmistir.
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Sekil 10. Ortak Atif Yapilan Yazarlar Aras: Baglar
5. Sonug ve Tartigsma ozglrligiinii vermesi, Kkisisel gelisim ve

Bu calismada, CKP kavramu ile ilgili son 15
yilda yayinlanan ve Web of Science veri tabanina
dahil
yontemlerinden analiz
yontemi  kapsaminda  incelemeye  tabi
tutulmustur. Mevcut arastirma kapsaminda
incelenen CKP kavramiyla ilgili tanimlardaki

olmus 67 makale, nitel arastirma

olan bibliyometrik

temel uzlasinin, gelecekte kullanim alanlariin
teknolojik gelismelere paralel olarak artacagi, en
etkili dogrudan pazarlama yontemlerinden biri
oldugu ve niifus, kentlesme, issizlik orani, yar1
zamanli istthdam olanaklari, gelir diizeyleri,
iletisim ve dagitim olanaklar1 gibi altyap:
faktorlerine bagh olarak iilkemizde hizla
biliytime saglayacagi ve kisi ve iilke ekonomisine
biiytik etkileri oldugu sdylenebilir. Biiyiik
miktarda iiye sayisina erigsebilmesi ve biiyiik
satis rakamlarma kisa siirede ulasabilmesinin
yaninda, zaman zaman kotii niyetli kisilerin
saadet kurarak
yonlerini ¢ikarlart dogrultusunda kullanmalari

zinciri sistemin avantajli
ve bir¢ok insan1 magdur etmeleri séz konusu
bir sekilde

anlasilmast 6onem arz etmektedir. Bu nedenle,

oldugundan kavramin net
incelenen CKP kavraminin anlami, kapsamu,
uzerine
yapilacak c¢alismalara ve kullaniminin smir

kosullarina dair bilgi {iretilmesi anlamli hale

metodik incelemesi ve smurhiliklar:

gelmektedir. Ote yandan, yatirim maliyetinin
olmamasi, Ozellikle ikinci bir gelir kaynagi
olarak kabul gormesi, kisilere calisma mekanini,

calisma zamanmi ve c¢alisanlarini  se¢me

motivasyonu destekleyici etkilerinin olmasmin

yami sira {ilke istthdami ve ekonomisine
katkistnin  altim1 ¢izmek  gerekmektedir.
Ozellikle son yillarda CKPyi benimseyen

sirketlerin hem maddi giliciiniin hem de iiye
sayisinin hizla biiylimesi ve milyar dolarlari
bulan satis rakamlarina ulagmasina ragmen
yapilan bilimsel arastirma sayisinin azligi konu
hakkinda literatiirde biiyiik bir eksikligin
oldugunu ve doldurulmasi gereken bir boslugu
isaret etmektedir.

CKP kavramu ile ilgili Web of Science veri
daha yapilan ¢alismalar
incelenmis ve 2010-2025 yillar1 arast alan
yazinda yer alan 55 adet makale, 9 adet bildiri, 2
adet derleme ve 1 adet kitap boliimiine

tabaninda once

ulasilmistir. CKP kavramu ilgili 67 eserin yayin
yillarina gore dagilimina bakildiginda, en fazla
2024 yilinda 8 eser, 2023 yilinda 9 eser, 2022
yilinda 8 eser ve 2021 yilinda ise 5 eser, en fazla
eser veren isimlerin Mary V. Wrenn, Claudia
Grof}, Jens Leth Hougaard, Juan D. Moreno-
Ternero, Jiri Sindelar ve Petr Budinsky oldugu
goriilmistiir. 2020 yilina kadar eser sayisinin 1
ile 3 arasinda degismesi, sonrasinda artis
egilimine girmesi ve son 3 yilda daha fazla artis
gostererek 9 eser sayisina ulasmasi konunun
aragtirmacilarin dikkatini ¢gekmeye basladiginin
gostergesidir. Arastirma agisindan
¢ogunlugu ekonomi (9) ve isletme (8) basta
olmak tizere, yonetim (8), antropoloji (4), hukuk
(4), din (4), sosyal bilimler (4), egitim (3),

alanlari
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mithendislik (3), sosyoloji (3) alani ile ilgili
olmak tizere 22 farkh alanda yayin yapilmistir.
CKP kavraminin ¢ogunlukla ekonomi ve isletme
alaninda incelendigi bulgusu, bu pazarlama
stratejisinin son 15 yilda gelismis ve gelismekte
olan pazarlarda hizla biiylimesi, ekonomik
sartlarin insanlarin is firsatlarma olan ilgisini
arttirmasi, girisimci insanlara yatirirm maliyeti
olmadan is kurma firsati vermesi ve esnek
calisma gibi

saatlerinin olmasi nedenlere

dayandirilabilir.

Mevcut calismada en ¢ok atif alan yazarin
James Densley oldugu tespit edilmistir.
Yayinlarin {ilkelere goére dagilimi konusunda
liderligin Amerika Birlesik Devletleri (23),
Ingiltere (5), Cin Halk Cumhuriyeti (5) ve
Hollanda (4) menseli yaymclarda oldugu,
dillere gore Ingilizce (61) olmak {izere
Ispanyolca (2) ve Cekce, Almanca, Malayca,
Rusga (1) eserler yayinlandigr goriilmiistiir.
Amerika Birlesik Devletleri'nin diinyada en ¢ok
bilim insan1 olan {ilke ve en ¢ok yayin yapan tilke
olmasi sebebiyle, arastirma konusu hakkinda en
¢ok yayin ¢ikaran iilke olarak basi ¢cekmesi dogal
kabul edilmektedir.

Literatir ~ taramasi alinan
sonuglarin karsilagtirilmas: amaglanmig, ancak
CKP iizerine yapilan bibliyometrik calismalara

rastlanamadig1

yontemiyle

icin dogrudan pazarlama
alaninda yapilan calismalar incelenmis ve
konuyla ilgili 1 adet ¢alisma bulunmustur. Giit
vd. (2025) Web of Science veri tabaninda yer alan
dogrudan pazarlama ile ilgili makaleler iizerine
hazirladiklar: yillik
degerlendirmelerinde, 2021 yilindan sonra eser
sayis1 agisindan sert bir diisiis tespit etmislerdir.
aksine, c¢alismamizda 2021

yilindan sonra CKP alanindaki eser sayisinda

son 15

Bu durumun

artis oldugu goriilmiistiir. Bu durum bize,
arastirmacilarin diger dogrudan pazarlama
yontemlerine olan ilgileri azalirken, dogrudan
pazarlamanin bir yontemi olan CKP konusunda
ilgilerinin ~ arttigin1  gostermektedir.
yaninda yazarlarin, dogrudan pazarlama
konusunda yayimlanmis makalelerin mensei

Bunun

iilkelerine dair atif analizi ile ilgili en giiglii
baglantilara sahip yazarlarin ABD’ye ait oldugu
bulgulari, bu ¢alismay1 destekler nitelikte olup

ABD’nin en ¢ok bilim insani olan iilke ve en ¢ok
yaymn yapan iilke olmasi sebebiyle dogal bir
sonug oldugu kabul edilmektedir.

Genelde bir kavramin aragtirmalara konu
planinda toplumca
deneyimlenen bir soruna temas etme arzusunun

olmasinin arka
yatti§1 varsayimindan yola c¢ikildiginda, ponzi
piramit  seklindeki
arastirma konusundaki yapiya benzemesi de

sisteminin yapisinin,
konunun arastirilmasina olan ilgiyi arttirmistir.
Ponzi sisteminde, kisilere yiiksek kar vaat
edilerek Kkisilerin sirkete yatirnm yapmalari
saglanmakta, gelen sicak para ile f{iyelere
kar/faiz anapara Odemesi yapilarak
kisilerin sisteme giivenmesi saglanmaktadir.

veya

Yapilan incelemede, CKP ile ponzi sisteminin
temel farkinin, ponzide herhangi bir iiriin satis1
olmamas: ve tek amacin sadece ag1 genisletmek
adma {iye sayisa  arttirmak  oldugu
goriilmiistiir. Bu saadet zinciri modelinin, CKP
modeli ile karistirilmasi, bu konu hakkindaki
arastirmalarin  bircogunun bu farki

koyabilmek adima oldugunu gostermektedir.

ortaya

CKP kavrami, kisilere esnek calisma sartlari
saglamasi, az ¢alisip daha ¢ok tatil yapabilme
firsati, promosyon kazanarak yurtici ve yurtdisi
gezilere katilma imkami ve girisimcilere kendi

stoksuz  satis
saglamas1  gibi
kazamimlar sundugu icin toplumun ilgisini
¢eken bir konu olmaktadir (Argan, 1997, s. 137;
Clothier, 1997, s. 74; Biyik, 2024, s. 35, Altay,
2024, s. 44). Gelecekte CKP uygulamalarinn,
siyasi, ekonomik, toplumsal, bireysel ve kiiltiirel

iglerini  kurmalarina ve

yapabilmelerine  olanak

alanlarda yarattig1 etkileri ve sonuglari, toplumu
nasil  sekillendirdigi, c¢alisanlarin  toplum
tizerinde biraktig1 olumlu ve olumsuz algilar,
teknolojik gelismelerin sundugu imkanlarin ve
sistemde kullanimimin katacagi olumlu ve
olumsuz etkiler, miisteri tabanlarinda
gizlilik disiplini uygulamalari, siber olaylara

veri

kars1 miisteri verilerinin korunmasi i¢in alinan
tedbirler ve sistemin daha fazla taninmasi igin
hangi reklam karmasmin etkili olabilecegi gibi
konularda yapilacak bibliyometrik analizler
verimli aragtirma konulari olabilir. Yine konu ile
ilgili kurumsal marka algisi, etik degerlerin nasil

korunabilecegi, liderlerin yoOnetim  giici,
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guvenilirlik, statii, itibar yOnetimi ve

odiillendirme gibi konular lizerinde

aragtirmalar yapilmasimin  faydali olacag:

diisiiniilmektedir. Ozetle bu calisma, CKP

sisteminin isleyisini, Tiirkiye ve diinyadaki
gelisimini takip ederek durum analizi yapmay1
ve pazarlama kapsaminda kullanilan stratejiler
hakkinda bilgi edinmeyi amaglayan
aragtirmacilara yol gostermek agisindan 6nem
arz etmektedir.

Sonug olarak CKP alaninda yiiriitiilen bu
bibliyometrik analiz, alanin mevcut durumu ve
trendleri hakkinda kapsaml bir bakis sunmakta
ve gelecekteki arastirmalar i¢in degerli ipuglar:
saglamaktadir. CKP literatiiriine dnemli katkilar
sunan yazarlar, iilkeler ve anahtar kelimeler
dikkate alindiginda, bu ¢alisma CKP alaninda
derinlemesine ve yenilik¢i aragtirmalar yapmay1
planlayan akade-misyenler icin yol gosterici
niteliktedir.

6. Sinirliliklar ve Gelecek Calismalar

Mevcut arastirma bilim alanma kayda deger
bir katki saglamasma ragmen arastirmanin
uygulama asamasinda, veri kaynagi olarak
yalnizca Web of Science tercih edilmis olmas,
konu ile ilgili Scopus, Pubmed, Dimension,
Dergipark gibi diger uluslararasi ve ulusal
olcekteki YOK Tez Arsivi, Ulakbim ve TUBITAK

Kaynakca

Acedo, E.J., Barroso, C., Casanueva, C., & Galan, ]J. L. (2006).
Co-authorship in management and organizational
studies: An empirical and network analysis. Journal of
Management Studies, 43(5), 957-983.
https://doi.org/10.1111/j.1467-6486.2006.00625.x

Al, U. (2008). Tiirkiye'nin bilimsel yaymn politikasi: Atif
dizinlerine dayal bibliyometrik bir yaklagim (Doktora tezi).
Hacettepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii,
Ankara.

Altay, A. (2024). Dijital pazarlama siirecinde network marketing
uygulamalari ve etkileri (Yiiksek lisans tezi). Istanbul Okan
Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii, [stanbul.

Argan, M. (1997). Cok katli pazarlama ve Tiirkiye'de bir
uygulama (Yiiksek lisans tezi). Anadolu Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Eskisehir.

Artsin, M. (2020). Bir metin madenciligi uygulamasi:
Vosviewer. Eskisehir Teknik Universitesi Bilim ve Teknoloji
Dergisi B-Teorik Bilimler, 8(2), 344-354.

Ayaz, Z. (2020). Cok katli pazarlamada elektronik satis ortaklig
agr yonetim bilgi sistemi modeli (Doktora tezi). Gazi
Universitesi Bilisim Enstitiisti, Ankara.

veri tabanlarinin goz ardi edilmesi ¢alismanin en
onemli sinirhiliklaridir. Gelecek arastirmalarda,
arastirma alanmin bibliyometrik haritasinin
diger kaynaklar da dahil edilerek ¢izilmesi, veri

tabanlariin verim-lilikleri acisindan
aragtirmacilara yol gOsterecegine
inanilmaktadir.
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Bu ¢alisma literatiir taramasi oldugu i¢in etik
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incelemesinde, analizlerin yapilmasinda ve
¢alismanin yazilmasinda her iki yazarin da
katkis1 bulunmaktadir.
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