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فیلیپ کاتلر، از استادان بنام علم بازاریابی، همواره کوشیده است تا پارادایم های 
اساسی در حوزۀ بازاریابی را بیان کند و کتاب های بسیاری دراین باره نوشته است. 
کاتلر در آن به ارزش های  که  کتاب نسل سوم بازاریابی )۲0۱0( از آن جمله است 
انسانی، فرهنگ و هر آنچه سبب بازاریابی انسان  محور می شود پرداخته است. 
گفته پیداست که پارادایم های بنیادی در بازاریابی تابع متغیرهای اقتصاد کلان،  نا

محیط های اقتصاد کلان و رفتار مصرف کننده در زمان و مکان معین است.
در این عصر، پیشرفت های فناورانه و توسعۀ فناوری اطلاعات در بازارهای 
از  بیش  اجتماعی  رسانه های  امروز،  پارادایم ها شده است.  تغییر  کنونی موجب 
شبکه های تلویزیونی بیننده دارد و مشتریان به جای اعتماد به تبلیغات برندها، 
گفت و گو  و  اطلاعات  تبادل  به  اجتماعی  رسانه های  بستر  در  خود  همتایان  با 
می پردازند و به یکدیگر بیش از  تولیدکنندگان اعتماد دارند. امروز، صدای مشتری 
رساتر از قبل شده و میزان نفوذ آن در دیگران و قدرت تأثیر آن بر شرکت ها بیش از 
که محصولمان موردپسند  گذشته شده است. امروز، بیش از اینکه نگران باشیم 
توجه  برندمان،  واقعی  شخصیت  دادن  نشان  دغدغۀ  باید  نه،  یا  است  مشتری 
به علایق و حیطۀ اجتماعی اطراف مشتری و بازارهای بی مرزی را داشته باشیم 
بنابراین، ضروری است  به خود درگیر می کنند.  را  ما  کسب وکار  زود،  یا  که، دیر 
آموزه های  کنیم و درحقیقت،  با این شرایط عمل  بیاموزیم چگونه متناسب  که 

بازاریابی نسل چهارم را اجرا کنیم.
در نسل چهارم بازاریابی، به مسائلی همچون تولید محتوا و بازاریابی محتوا، 
می شود.  پرداخته  اجتماعی  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  و  همه کاناله،  بازاریابی 

سخن ناشر
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یابی نسل چهارم بازار

کمک به خواننده برای درک اهمیت تغییر  کتاب نسل چهارم بازاریابی، علاوه  بر 
بازارهای امروزی و ضرورت تحول بازاریابی سنتی به بازاریابی دیجیتال، پارادوکس 
که چشم مخاطب را به روی روند پیش رو باز می کند و  و الزاماتی را بیان می دارد 
درنهایت، با ارائۀ نمونه هایی، چگونگی اجرای این پارادایم نوین را آموزش می دهد.

انتشارات آریاناقلم نیز در ادامۀ انتشار کتاب نسل سوم بازاریابی و کتاب های 
نسل  کتاب  قلاب،  کتاب  ازجمله  است،  گرفته  هدف  را  فضا  این  که  دیگری 

چهارم بازاریابی را با اطلاع ناشر و نویسنده منتشر می کند.
در پایان، امیدوارم این کتاب موجب توسعۀ ارتباط هرچه بیشتر کسب وکارها 

و مشتریانشان شود.

سمیه محمدی
مدیرعامل انتشارات آریاناقلم
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که هر تغییر تغییر  »امروزه دنیای تکنولوژی به سرعت به پیش می رود به حدی 
دیگری را شتاب می بخشد. در چنین محیطی ضروری است تا پایه و مرجعی 
کردن مسیر روبه جلوشان داشته باشیم.  یابان برای پیدا  برای یاری رسانی به بازار
منبع  و  شروع  نقطۀ  و  کرده  بنا  را  جدیدی  علمی  بنیان  یابی  بازار چهارم  نسل 
که تلاش دارند تا آیندۀ دیجیتال و ابزارهای  کسانی است  ارزشمندی برای همۀ 

کنند.« سیار و همراه را بسازند و درک 
گولاند۱8۷۱/۲ کارآفرینی چیکا هوارد تولمان1، مدیرعامل مرکز 

کتاب  یابی را تغییر می دهند. این  »اینترنت و فناوری اطلاعات به سرعت بازار
یابی در عصر جدید به ما دید می بخشد.« برای بازار

هرمان سیمون3، مؤسس و رئیس هیئت مدیرۀ سیمون-کاچر و شرکا۴

امروز،  دیجیتال  تکنولوژی های  توانسته اند  زیبا  به صورتی  همکارانش  و  »کاتلر 
کنند.« یابی را ترکیب  بازار تعاملی و نقش جدید بازار

یابی یکپارچه،  یس( ارتباطات بازار دان شولتز5، استاد بازنشسته )مشغول به تدر
مدرسۀ مِدیل در دانشگاه نورث وسترن

1. Howard Tullman
2. Chicagoland Entrepreneurial Center
3. Hermann Simon
4. Simon-Kucher & Partners
5. Don Schultz

تقدیرهای انجام شده از کتاب
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در  او  توانایی  نیست.  آشنا  یابی  بازار نبض  به  کاتلر  فیلیپ  همانند  »هیچ کس 
یابی به حقیقت تحسین برانگیز  شناخت و تفسیر روندها و تحولات جدید بازار
گشودن  کاتلر و همکارانش برای باری دیگر به  یابی،  است. با نسل چهارم بازار
کتاب  یابی یاری می رسانند. این قطعاً همان  مسیر جدیدی در راه موفقیت بازار

که شما امسال حتماً باید بخوانید.« یابی است  بازار
ک۲ یابی دانشگاه ای.بی. اوزبورن، مدرسۀ بازرگانی تا کلر1، استاد بازار کوین لین 

یابی، برای مستندسازی تغییرات  کاتلر، پدر بازار »هیچ کس شایسته تر از فیلیپ 
یابیْ دیجیتال  که امروز در این رشته درحال وقوع اند نیست. آیندۀ بازار عظیمی 

کتاب راهنمای شماست.« است و این 
کتاب جایگاه یابی: نبردی برای ذهن شما۴ ال ریس3، نویسندۀ 

یابی به شکل روزافزون با دگرگونی های دیجیتال درگیر  »ازآنجایی که دنیای بازار
یابی چارچوبی هیجان انگیز را به همراه مثال هایی برای  است، نسل چهارم بازار

متخصصان فراهم می آورد.«
یابی مدرسۀ بازرگانی لندن کومار5، استاد بازار نیرمالیا 

با  همیشه  یابی ام،  بازار مشاورۀ  مشغول  که  است  سال  شصت  »باوجوداینکه 
که معلم  بنابراین خوشحالم  گرفته ام.  قرار  تأثیر  تغییرات تحت  و سرعت  تنوع 
پیش  دهۀ  چهار  از  بیش  در  را  یابی  بازار اول  نسل  که  کاتلر،  فیلیپ  یابی،  بازار
هنوز  یابی  بازار چهارم  نسل  نام  به  دیگری  مهم  علمی  خدمت  با  کرد،  آغاز 

1. Kevin Lane Keller
2. E.B. Osborn Professor of Marketing, Tuck School of Business
3. Al Ries
4. Positioning: The Battle for Your Mind
5. Nirmalya Kumar

یابی نسل چهارم بازار
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امروز،  تغییرات  مدیریت  برای  است  راهنمایی  که  -کتابی  ماست  کنار  در 
به خصوص آنهایی که با انقلاب در فناوری اطلاعات و ویژگی های درحال تغییر 

مصرف کنندگان ایجاد شده اند.«
یابی، مؤلف، استاد مدعو، والتر وییرا 1، مشاور بازار
 رئیس پیشین مجمع بین المللی مؤسسات مشاورۀ مدیریت۲

تغییر  دستخوش  را  رو  پیش  افق  که  دگرگونی هایی  برای  بی نظیر  »راهنمایی 
یاد  سردرگم  یابان  بازار بکشند.  چالش  به  را  یابی  بازار شیوه های  تا  می کنند 
را  دیجیتال  اتصال  احتمالات  و  قدرت  جابه جایی های  تا  گرفت  خواهند 

کنند.« تشخیص دهند و آنها را به مزیت تبدیل 
جورج اس. دی3، استاد بازنشستۀ جفری تی. بویسی،
 مدرسۀ وارتون دانشگاه پنسیلوانیا

1. Walter Vieira
2. International Council of Management Consulting Institutes
3. George S. Day

کتاب تقدیرهای انجام شده از 
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دیگر  سویی  از  و  ساخته  قدرتمندتر  را  مشتریان  فناوری  اخیر،  سال های  در 
فناوری  این تحول در دنیای  کرده است.  را آسان تر  آنها  به  دسترسی شرکت ها 
کرده است. باتوجه به این  کسب وکار را متحول  یابیْ شیوه های  و در پی آن بازار
نوظهور  چالش های  بر  آمدن  فائق  برای  راهی  نقشۀ  به  نیاز  انقلابی،  تحولات 
این  تا  دارد  سعی  رو  پیش  کتاب  می رسد.  نظر  به  ضروری  یابی  بازار درزمینۀ 
با ژرف نگری،  کتاب،  نویسندگان برجستۀ  راه،  به انجام رساند. در این  را  مهم 
همراه  به  راهکارهایی  و  می کنند  معرفی  را  یابی  بازار علم  در  اخیر  تحولات 
ابزارهای متناسب با این راهکارها آموزش می دهند. راهکار موردنظر آنها تلفیق 

یابی سنتی و دیجیتال است. بازار
سفر  نقشۀ  در  مشتریان  »راهنمایی  را  یابان  بازار وظیفۀ  به صورت کلی  گر  ا
که  گاه به مدافع« و وظیفۀ مدیران را »شناسایی مسیرهای خریدی  مشتری از آ
مشتریان طی می کنند و ایجاد سنجه های شفاف در این مسیر« بدانیم، چالشی 
یابان و مدیران است.  یابی عملکرد بازار دیگر ایجاد سنجه های مناسب برای ارز
کتاب با اقتباس از مدل پنج اِی سنجۀ مناسبی به  برای حل این موضوع نیز، 

دست می دهد.
یابی را بیان می کند و برای  کنونی و آیندۀ بازار کتاب همچنین روندهای  این 
دلیل،  همین  به  می آورد.  فراهم  بینش هایی  دانشگاهیان  و  کسب وکار  فعالان 
که بسیاری از  یابی است  کتاب حاوی واژه های تخصصی فراوانی در حوزۀ بازار
  netizens  ،gamification آنها به تازگی وارد این حوزه شده اند، واژه هایی از قبیل
و omni-channel. بنابراین، تا به امروز معادل دقیقی برای آنان در فارسی وجود 

پیشگفتار مترجمان
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نداشته است. از همین رو، سعی ما بر آن بوده تا معادل های مناسبی در فارسی 
تداعی  برای خوانندگان  به صورت ملموس تری  تا مفاهیم  کنیم  ایجاد  آنها  برای 
شود. همچنین هرجا لازم بوده است در پانوشت توضیحاتی داده شده و تمام 

پانوشت ها از مترجمان است.
یابی و هم  کتاب هم برای مدیران و هم برای محققان بازار بااین تفاسیر، این 
یابی بسیار جذاب خواهد بود و ایده های  دانشجویان و درکل برای عاشقان بازار

مفیدی برای خواننده به ارمغان خواهد آورد.
خانم  سرکار  به خصوص  یاناقلم  آر انتشارات  کارکنان  تمامی  از  پایان،  در 
قدردانی  ارزنده شان  همکاری های  به خاطر  معین فر  آقای  جناب  و  محمدی 
گیرد و  یابی قرار  یم این اثر مورد استقبال فرهیختگان حوزۀ بازار می کنیم. امیدوار

یغ نکنند. نظرات و بازخوردهای ارزشمند خود را از ما در
دگر آن که دارد ز یزدان سپاس

بود دانشی مرد نیکی شناس

حمیدرضا ایرانی
عضو هیئت علمی دانشگاه تهران، پردیس فارابی
Hamidrezairani@ut.ac.ir

مصطفی اسماعیلی مهیاری
دانشجوی دکتری دانشگاه تهران، پردیس فارابی
mesmaeilimahyari@yahoo.com

یابی نسل چهارم بازار
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۱۷ پیشگفتار  

۲۱ بخش 1: روندهای اصلی شکل دهندۀ بازاریابی    

۲۳ فصل 1: جابه جایی قدرت به مشتریان متصل  
۲6 از انحصاری به غیرانحصاری  
۳۱ از عمودی به افقی  
۳۴ از فردی به اجتماعی  
۳6 خلاصه: افقی، غیرانحصاری و اجتماعی  

۳۹ فصل 2: تناقض های بازاریابی مشتریان متصل  
۴۱ شکستن اسطورۀ اتصال  
۵۲ یابی در میان تناقض ها   خلاصه: بازار

۵۳ فصل 3: خرده فرهنگ های دیجیتالی تأثیرگذار  
۵6 جوانان: دستیابی به سهم ذهنی  
60 زنان: رشد سهم بازار  
6۳ گسترش سهم قلبی   نت وندان: 
6۷ خلاصه: جوانان، زنان و شهروندان اینترنتی  

۶۹ فصل 4: نسل چهارم بازاریابی در اقتصاد دیجیتال  
۷۲ یابی دیجیتال   یابی سنتی به بازار حرکت از بازار
۷۹ یابی سنتی و دیجیتال    یکپارچگی بازار
80 یابی در اقتصاد دیجیتال   خلاصه: تعریف بازار

فهرست
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۸۳ بخش 2: چارچوب های جدید برای بازاریابی در اقتصاد دیجیتال  

۸۵ فصل 5: مسیر جدید مشتری  
۹۵   )O۳( ُگاهی به دفاع: منطقۀ ا حرکت از آ
۹۹ گاهی، جذابیت، پرسش، عمل و دفاع   خلاصه: آ

۱۰۱ فصل 6: شاخص های بهره وری بازاریابی  
۱0۳ معرفی پار و بار  
۱0۵ تجزیۀ پار و بار  
۱۱0 بالا بردن بهره وری  
۱۲۴ خلاصه: نسبت عمل خرید و نسبت دفاع برند  

۱۲۵ فصل7: نمونه های اصلی صنعت و بهترین شیوه ها  
۱۲6 چهار نمونۀ اصلی صنعت  
۱۳۵ یابی   چهار شیوۀ عالی بازار
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از نسل سوم بازاریابی به نسل چهارم بازاریابی
دیدار  جهان  سراسر  در  آنان  با  ما  که  یابانی  بازار گذشته،  سال  شش  طی  در 
پویایی های  باتوجه به  بودند.  جویا  ما  از  را  یابی  بازار سوم  نسل  دنبالۀ  داشتیم 
یابی در دست تهیه باشد. یابی، بسیاری انتظار داشتند که نسل چهارم بازار بازار

یابی  بازار از  اصلی  جابه جایی های  دربارۀ  ما  یابی،  بازار سوم  نسل  در 
به  یابی مشتری محور )نسل دوم( و درنهایت  بازار به  محصول محور )نسل اول( 
یابی  بازار سوم  نسل  در  ما  کردیم.  صحبت  سوم(۱  )نسل  انسان محور  یابی  بازار
کامل با ذهن، قلب  که مشتریان درحال تبدیل به انسان هایی  کردیم  مشاهده 
خلق  در  یابی  بازار آیندۀ  که  می کنیم  بحث  این  دربارۀ  ما  بنابراین،  روح اند.  و 
اشتیاق  با  که  است  نهفته  سازمانی ای  فرهنگ های  و  خدمات  محصولات، 
ارزش های انسانی را پذیرا باشند و آن ارزش ها را در خود نشان دهند. از زمانی که 
یابی  یابان از اصول نسل سوم بازار کتاب در سال ۲0۱0 منتشر شد، بسیاری از بازار
یابی در سطح جهانی استقبال شد  بازار کتاب نسل سوم  از  کرده اند.  استفاده 

که غیر  از زبان انگلیسی به ۲۴ زبان دنیا ترجمه شد. به گونه ای 
در  را  یابی  بازار سوم  نسل  موزۀ  ما  شد،  منتشر  کتاب  آن  پس ازاینکه  سال  یک 
کردیم. این موزه با حمایت صمیمانۀ سه تن از شاهزادگان اوبود  اوبودِ بالی۲ بنا 
ساخته شد: جوکوردا جه پودرا سوکاواتی، جوکوردا جه اوکا سوکاواتی و جوکوردا 

1. human-centric marketing (3.0)
2. Ubud, Bali

پیشگفتار
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کا سوکاواتی. اوبود، با رایحۀ معنویت خود، قطعاً مکان بسیار مناسبی برای  جه را
یابان،  یابی از این نوع است. ما در این موزه موارد الهام بخش بازار اولین موزۀ بازار
پذیرایند  باز  آغوش  با  را  انسانی  روح  که  را  یابی ای  بازار کمپین های  و  شرکت ها 
صفحات  از  استفاده  با  و  مدرن  فضایی  در  موزه  محتوای  کرده ایم.  گردآوری 
نمایش متعدد سازمان یافته است. در سال های اخیر، این موزه با تکنولوژی های 

پیشرفته ای مانند واقعیت افزوده و واقعیت مجازی به روز شده است.
ازنظر  به ویژه  بسیاری،  اتفاقات  یابی  بازار سوم  نسل  نگارش  زمان  از  قطعاً 
شاهد  امروز  که  تکنولوژی هایی  است.  داده  رخ  یکی،  تکنولوژ پیشرفت های 
و  بوده اند  هم گرایی  درحال  اخیر  سال های  در  آنها  اما  نیستند.  جدید  آنهاییم 
را خیلی  یابی در سراسر جهان  بازار آن هم گرایی شیوه های  به هم پیوستۀ  اثرات 
اینهایند:  از  گرفتن  قرار داده است. روندهای جدید درحال نشئت  تأثیر  تحت 
یابی  کی«۱، اقتصاد »زمان حاضر«۲، یکپارچگی همه کاناله۳، بازار اقتصاد »اشترا

محتوا۴، مدیریت ارتباط با مشتری اجتماعی۵ و بسیاری از چیزهای دیگر.
یابی  بازار بین  هم گرایی  به  درنهایت  تکنولوژی  هم گرایی  که  یم  دار باور  ما 
بالا،  تکنولوژی  با  جهانی  در  انجامید.  خواهد  سنتی  یابی  بازار و  دیجیتال 
بیشتر  می شویم،  اجتماعی  بیشتر  ما  هرچه  هستند.  بالا  تماس  مشتاق  افراد 
که مخصوص خودمان ساخته شده اند. با پشتیبانی  خواهان چیزهایی هستیم 
شخصی سازی شده تر  خدمات  و  محصولات  عظیم،  داده های  تحلیل های 
کار بهره برداری از این تناقض هاست. می شوند. در اقتصاد دیجیتال، مهم ترین 

نسل  ما  بنابراین،  است.  موردنیاز  یابی  بازار جدید  یکرد  رو گذار،  عصر  در 
فرض  می کنیم.  معرفی  یابی  بازار سوم  نسل  طبیعی  حاصل  را  یابی  بازار چهارم 

1. sharing economy
2. now economy
3. omnichannel integration
4. content marketing
5. Social Customer Relationship Management (social CRM) 
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پیشگفتار 

یابی باید با ماهیت درحال تغییر مسیرهای  که بازار کتاب این است  اصلی این 
هدایت  یابان  بازار نقش  کند.  پیدا  سازگاری  دیجیتال  اقتصاد  در  مشتری 

گاهی تا دفاع۱ است. گذار آنان از آ مشتریان در سراسر 
که در آن زندگی  بخش اول این کتاب حاصل مشاهدات ما از جهانی است 
که درحال شکل دهی به جهان مایند  می کنیم. با پذیرش سه جابه جایی قدرتی 
را  انسان  بنیادی زندگی  اینکه چگونه اتصال به شکل  بررسی  با  آغاز می کنیم. 
خرده فرهنگ های  به  عمیق  نگاهی  به علاوه،  یم.  می رو پیش  است  داده  تغییر 
که به منزلۀ بنیان اصلی  دیجیتالی اصلی جوانان، زنان و شهروندان اینترنتی ای 

کاملًا جدیدی از مشتریان عمل می کنند خواهیم انداخت. گروه  برای 
یابان چگونه  که بازار کتاب دربارۀ این بحث می کند  بخش دوم و اصلی این 
می توانند با درک مسیرهای مشتری در عصر دیجیتال بهره وری را بالا ببرند. این 
کاملًا جدید نگریستن  یابی و راه  بخش مجموعۀ جدیدی از شاخص های بازار
یابی مان را معرفی می کند. ما همچنین در چند صنعت مهم  به شیوه های بازار
یابی  عمیق خواهیم شد و فراخواهیم گرفت که چگونه ایده های نسل چهارم بازار

کنیم. را در آن صنایع اجرا 
با  را  یابی  بازار چهارم  نسل  اصلی  کتیک های  تا سوم  بخش  درنهایت، 
که هدف  آغاز می کنیم،  انسان محور  یابی  بازار با  ما  جزئیات توضیح می دهد. 
یابی محتوا  کردن برندها با ویژگی های انسان گونه است. سپس بازار آن انسانی 
کرد.  گفت وگوی میان مشتریان بررسی خواهیم  را با جزئیات بیشتر برای ایجاد 
یابان برای فروش بیشتر چگونه می توانند  که بازار به علاوه، ما توضیح خواهیم داد 
عصر  در  مشتری  درگیری  مفهوم  درنهایت،  کنند.  اجرا  را  همه کاناله  یابی  بازار

کرد. دیجیتال را به دقت بررسی خواهیم 

advocacy: به صحبت یا نوشتن در حمایت از برند یا محصولی و پخش تبلیغات شفاهی مثبت به دیگر افراد در   .۱
گفته می شود. فضای آنلاین 
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در اصل، نسل چهارم بازاریابی عمیق شدن و وسیع شدن بازاریابی انسان محور 
را برای پوشش همۀ جنبه های گذر مشتری توضیح می دهد. ما امیدواریم بینش ها 
و الهام هایی از این کتاب بگیرید و برای تعریف دوبارۀ بازاریابی در سال های پیش 

رو به ما بپیوندید.



روندهای اصلی 
شکل دهندۀ بازاریابی

روندهای اصلی
شکل دهندۀ بازاریابی

بخش یک
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که عمیقاً باور داشت تمدن بشری در  چارلی فراست۱ نظریه پرداز توطئه ای بود 
سال ۲0۱۲ به پایان خواهد رسید. تعدادی از زمین شناسان نیز در سال ۲00۹ پی 
که هستۀ  آنان متوجه شدند  فراست وجود دارد.  نظریۀ  امکان تحقق  که  بردند 
آورد.  خواهد  بار  به  جهان  برای  فاجعه ای  و  دارد  قرار  انفجار  آستانۀ  در  زمین 
بنابراین رهبران جهان برای دستیابی به راه حل گرد هم آمدند و درنهایت تصمیم 
گروه های  کشتی نوح بسازند تا بتوانند  کشتی های غول پیکری همانند  گرفتند تا 
منتخبی از جمعیت جهان را نجات دهند. هدف آن بود که نجات یافتگان این 

کنند. کشتی  ها تمدن جدید را آغاز 
این داستان کاملًا تخیلی است و از فیلم ۲0۱۲ برگرفته شده است. اما بسیاری 
که ما امروزه درحال تجربۀ آنهاییم.  از صحنه های این فیلم نماد تغییراتی است 

1. Charlie Frost

جابه جایی قدرت به 
مشتریان متصل

فصل 1

فصل یک
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این فیلم نشان می دهد که چگونه استانداردهای قدیمی تمدن -استانداردهای 
سیاسی، اقتصادی، فرهنگی، اجتماعی و مذهبی- درحال از میان رفتن اند و 
مجموعه ای از استانداردهای اجتماعی افقی تر و غیر انحصارطلبانه تر جایگزین 
آنها می شوند و نشان می دهد که چگونه رهبران کشورهای ابرقدرت غربی مجبور 
کنند. حتی  کنار بگذارند و با دیگران همکاری  شدند تا خودمحوری خویش را 
کنند.  کشتی های غول پیکر به چین تکیه  آنها مجبور شدند تا برای ساخت آن 
از  فارغ  گون  گونا مردمان  آن  در  که  بودند  جدیدی  جهان  نماد  کشتی ها  این 

مرزهای جغرافیایی و جمعیت شناختی با یکدیگر متصل بودند.
که ما  کاملًا جدیدی زندگی می کنیم. آن ساختار قدرتی  امروزه، ما در جهان 
روبه روست.  و شدیدی  گهانی  نا تغییرات  با  کنون  پیش ازاین می شناختیم هم ا
که اتصال و شفافیت را برای زندگی ما به ارمغان آورده است، عامل  اینترنت، 

اصلی این جابه جایی قدرت است.
ی  نیرو تسلیم  انحصارطلب  قدرت های  چگونه  که  اینیم  شاهد  ما 
ملت های  از  انحصاری  گروهی  که  جی  ۷،  گروه  می شوند.  غیر انحصارطلبی۱ 
کند.  قدرتمند است، نمی تواند بحران های مالی جهانی را خود به تنهایی حل 
اندونزی است،  و  و هند  که شامل چین  را،   ۲0 گروه جی  تا  آنان مجبور شدند 
کنون قدرت اقتصادی به صورت غیر انحصاری تری  کنند. هم ا نیز درگیر مسئله 
پخش می شود. برای شرکت های بزرگ دشوار است تا نوآوری را در سازمان های 
انحصاری خود پرورش و رشد دهند. شرکت هایی مانند آمازون و مایکروسافت 
که شرکت های کوچک و درعین حال با نوآوری بالاتر  درنهایت نیازمند آن شدند 
مانند اسکایپ و زاپوز۲ را تحت مالکیت خود درآورند. حتی میلیاردرهایی چون 
گاه بودند.  کربرگ از ضرورت غیر انحصارطلبی اقتصادی آ گیتس و مارک زا بیل 
آنان ثروت خود را به ترتیب ازطریق سازمان های خیریۀ بنیاد بیل و ملیندا گیتس 

1. inclusivity
2. Zappos
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کربرگ اینیشتیو۲ است( به  کنون بخشی از چان زا و استارت آپ:اجوکیشن۱ )هم ا
فقرا بخشیدند.

که چگونه ساختارهای قدرت عمودی را  همچنین امروزه مشاهده می کنیم 
که »ایالات  کرده اند. برای مثال، این را در نظر بگیرید  نیروهای افقی تر تضعیف 
پرجمعیت ترین  صدر  در  نفر  میلیارد   ۱/6۵ جمعیت  با  فیسبوک«۳  متحدۀ 
گاهی  که افراد برای آ کشورهای جهان است. همچنین درحال حاضر می بینیم 
مراجعه می کنند، درحالی که در  و شهروندان خبرنگار۴  توئیتر  به  فوری  اخبار  از 
به  کانال اصلی دسترسی  تلویزیونی ای همانند سی ان ان  بزرگ  گذشته، شبکۀ 
بوده است. پیمایش مجلۀ  برابر هالیوود موفق  یوتیوب هم در  بود. حتی  اخبار 
که برای افراد ۱۳ تا ۱8 سال، افراد مشهور یوتیوب محبوب تر  ورایتی۵ نشان داد 
کرد  با یوتیوب همکاری  بزرگ سرگرمی سونی  از ستاره های هالیوودند. شرکت 
برای نیروهای افقی مانعی ایجاد  که نیروهای عمودی نمی توانند  تا نشان دهد 
بن مایۀ  با  شمالی  کرۀ  دربارۀ  را  آن  سونی  که  مصاحبه6،  سینمایی  فیلم  کنند. 
برای  شمالی  کرۀ  ادعاییِ  سایبری  حملۀ  به  کنش  وا در  بود،  ساخته  کمدی 

نخستین بار در یوتیوب به نمایش تجاری درآمد.
قدرت  امروزه،  است.  داده  قرار  تأثیر  تحت  نیز  را  افراد  قدرتْ  جابه جایی 
است.  گرفته  قرار  اجتماعی  گروه های  اختیار  در  بلکه  نیست،  افراد  اختیار  در 
دیکتاتورها را مردم و با رهبرانی ناشناخته سرنگون کردند. سرمایه داران وال استریت 
برتر  فرد  برای  شده اند.  آشفتگی  دچار  وال استریت  اشغال  اعتراضی  جنبش  با 
یا  ایالات متحده،  اوباما، رئیس جمهوری  ک  بارا تایم، به جای  سال ۲0۱۴ مجلۀ 

نارندرا مودی۷، نخست وزیر هند، مبارزان با بیماری ابولا برگزیده شدند.

1. Education
2. Chan Zuckerburg Initiative
3. United States of Facebook
4. citizen journalists
5. Variety
6. The Interview
7. Narendra Modi



یابی نسل چهارم بازار

26

که  جهانی  در  است.  داده  تغییر  به سرعت  را  ما  جهان  جابه جایی ها  این 
گرفتن از نیروهای  نیروهای اجتماعی، غیرانحصارطلب و افقی درحال سبقت 
از هر زمان دیگری  فردی، عمودی و انحصاری اند، جوامع مشتریان قدرتمندتر 
کنون صدای آنان رساتر شده است. دیگر از شرکت ها و برندهای  شده اند. هم ا
بزرگ هراسی ندارند. آنان دوست دارند تا داستان های خوب و بد دربارۀ برندها 

ک بگذارند. را با دیگران به اشترا
گفت وگوهای اتفاقی دربارۀ برندها دارای اعتبار بسیار بالاتری از کمپین های 
تأثیرگذاری  اصلی  منابع  به  اجتماعی  حلقه های  است.  هدفمند  تبلیغاتی 
برتری  فردی  ترجیحات  و حتی  یابی  بازار بیرونی  ارتباطات  از  و  تبدیل شده اند 
یافته اند. مشتریان تمایل دارند تا در هنگام تصمیم گیری دربارۀ انتخاب برندها 
از  استفاده  با  مشتریان  گویی  کنند.  استفاده  خود  مشابه  افراد  راهنمایی  از 
حلقه های اجتماعی، با ایجاد حصاری امن در برابر ادعاهای دروغین برندها و 

کمپینی آنان، از خود دفاع می کنند. حقه های 

z از انحصاری به غیرانحصاری
که انحصارطلبی خودْ هدف محسوب می شد سپری شده است.  آن روزهایی 
کلان، جهان از قدرتی مطلق  غیرانحصارطلبی نام بازی جدید است. در سطح 
ابرقدرت ها،  است.  متعدد  قدرت های  با  ساختاری  به سوی  حرکت  درحال 
که قدرت اقتصادی درحال  یافته اند  پا و آمریکا، در کشورهای اتحادیۀ ارو عمدتاً 
که در طی سال های اخیر  جابه جایی به سایر نقاط جهان و به ویژه آسیاست، 
که باوجوداین، ابرقدرت های  که یادآور شویم  کرده است. مهم است  رشد ثابتی 
که درحال کسب قدرت  کان قدرتمند خواهند بود؛ ملت های دیگرند  کما غربی 
کشورها با برابری  بیشتری اند. قدرت اقتصادی دیگر متمرکز نیست و میان دیگر 

بیشتری تقسیم می شود.
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افراد  جمعیت شناختی  ویژگی  دلیل  به  بیشتر  اقتصادی  جهت  تغییر  این 
درآمد  سطح  ازنظر  و  سازنده تر  جوان تر،  جمعیتی  است:  نوظهور  بازارهای  در 
ایجاد  و خدمات  برای محصولات  را  بالایی  تقاضای  این مسئله  درحال رشد. 
داده های  با وجوداین،  است.  اقتصادی  رشد  برای  محرکی  درنتیجه  که  کرده، 
دلیل  تنها  جمعیت شناختی  ویژگی های  است  ممکن  که  می دهد  نشان  اخیر 

برای این موضوع نباشد.
حرکت اند.  درحال  بهتری  جهت  در  نوظهور  بازارهای  نوآوری،  ازنظر 
که نوآوری در ایالات  داده های جمع آوری شدۀ اخیرِ روبرت لیتان۱ نشان می دهد 
کل  کاهش و افول است. تعداد استارت آپ ها فقط 8 درصد از  متحده درحال 
مقدار  این  قبل،  سال   ۳0 درحالی که  داده،  تشکیل  را  کشور  این  در  شرکت ها 
تقریباً ۱۵ درصد بوده است. در داده های لیتان، تعداد ورشکستگی ها از تعداد 

گرفته است. استارت آپ ها پیشی 
گزارش سازمان  این خط سیر برای آسیا به گونه ای معکوس است. براساس 
توسعه و همکاری اقتصادی۲، در سال ۲0۱۹ در مخارج مرتبط با نوآوری، چین 
کرۀ جنوبی  گذاشت. در سال ۲0۱۲،  پا و آمریکا را پشت سر خواهد  اتحادیۀ ارو
تولید  از  درصد   ۴ از  بیش  هزینه ای  با  شد،  نوآوری  درزمینۀ  کشور  پیشروترین 

کشور بر تحقیق وتوسعه. ناخالص داخلی۳ این 
کاهش نفوذ اقتصادی، نفوذ سیاسی جهان غرب نیز روبه افول است.  در پی 
به  را  خود  جای  به آرامی  بود  نفوذ  برای  مؤثری  عامل  پیش تر  که  نظامی  قدرت 
برای  می دهد.  دیپلماسی  و  اقتصادی  حمایت  همانند  ملایم تر  یکردهایی  رو
کان نفوذ عمیق خود در آفریقا را به دلیل حمایت  کما مثال، چین توانسته است 
کند. این کشور از گسترش حکومت های بهتر و توسعۀ پایدارتر در این قاره حفظ 

1. Litan
2. Organization for Economic Cooperation and Development (OECD)
3. GDP
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حرکت اند.  درحال  غیرانحصاری  سمت وسویی  به  خود  نیز  کسب وکارها 
می دهد  کاهش  را  محصولات  هزینۀ  مینیاتورسازی۱  و  اتوماسیون  با  تکنولوژی 
نیز عرضۀ خدمت  بازارهای نوظهور  به  تا  را می دهد  و به شرکت ها این فرصت 
توانسته اند  کسب وکار  بخش های  تمام  در  بازارساز۲  نوآوری های  کنند. 
»بازار  آنان  به  گذشته  در  که  فقیر،  مردم  برای  را  ساده تری  و  ارزان تر  محصولات 
در  که  خدماتی  و  محصولات  بیاورند.  ارمغان  به  می شد،  گفته  قابل حذف«۳ 
کنون در بازارهای بزرگ در سراسر جهان در دسترس  گذشته انحصاری بودند هم ا
ید چشم ۱6 دلاری  ی ۲000 دلاری تاتا نانو۴ و عمل جراحی مروار قرار دارند. خودرو

یند۵ مثال های مناسبی اند. سیستم مراقبت های چشم آراو
شکل معکوس بالا نیز وجود دارد. با نوآوری معکوس6، می توان محصولات 
بازارهای  به  شوند،  فروخته  دیگری  جای  در  پیش ازآنکه  و  داد  توسعه  را  جدید 
محصولات  در  قیمت  به  توجه  و  بودن  مقرون به صرفه  کرد.  معرفی  نوظهور 
درحال توسعۀ امروزی به منبعی جدید برای تمایز تبدیل شده اند. مثالی معروف 
که با باتری  که ماشین نوار قلبی است  است،  ۷

برای این موضوع جی ایز مک۴00 
مناطق  در  روستائیان  به  خدمت  عرضۀ  برای  و  است  قابل حمل  و  می کند  کار 
قابلیت  بر  کید  تأ با  نیز  نقاط دیگر  این دستگاه در  روستایی هند طراحی شد. 

حمل آسان در حکم تمایز اصلی و هسته ای آن عرضه شد.
شفافیت ایجادشده به وسیلۀ اینترنت کارآفرینان در کشورهای نوظهور را قادر 
کشورهای توسعه یافته الهام بگیرند. آنها درحال  می سازد تا از همتایان خود در 
ساخت کسب وکارهای تقلیدی اند که در اجرا بومی سازی می شوند. برای مثال، 

1. miniaturization
2. disruptive
3. non-market
4. Tata Nano
5. Aravind Eye Care System
6. reverse innovation
7. GE’s Mac 400
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فیلیپکارت دات کام۱ در هند برگرفته از آمازون است و دیسدوس اندونزی برگرفته 
از  گرب در مالزی  از پی پال است و  گروپون است، علی پی در چین برگرفته  از 
کیفیت استفاده  کشورها از خدماتی با اوبر برگرفته شده است. مشتریان در این 
می کنند بی آنکه مجبور باشند برای اینکه شرکت های آمریکایی در کشورهایشان 

کنند انتظار بکشند. کارخانه تأسیس 
بین  یکپارچگی  و  هم گرایی  است.  شدن  محو  درحال  کشورها  میان  دیوار 
برای  روند است. صنایع می توانند  به  تبدیل شدن  یا چند صنعت درحال  دو 
کنند. در  و همکاری  یا هم افزایی  کنند  رقابت  باهم  یا  به یک مشتری  رسیدن 

بیشتر موارد، آنها هم افزایی را انتخاب می کنند.
گردشگری یکپارچه شده اند. بنابراین  کز درمانی با بسترهای  بسیاری از مرا
فرامرزی۲  بیماران  می شود.  بهینه  تعطیلات  و  بهداشتی  مراقبت های  هزینۀ 
گردشگر پزشکی را در ۲0۱۳ تخمین  بریتانیا عرضۀ خدمت به حدود ۱۱ میلیون 
شامل  درمانی  مقصدهای  و  پزشکی  مراقبت های  پرمتقاضی ترین  است.  زده 
زیبایی  جراحی های  و  مالزی  در  قلب  عمل های  یکا،  کاستار در  دندان سازی 

در برزیل بوده اند.
دادن  انجام  برای  تلفن همراه  کاربرد  که  نوظهور  بازارهای  از  بعضی  در 
یاد است، بخش ارتباطات ازراه دور با بخش خدمات مالی  پرداخت ها بسیار ز
کالاها و خدمات فراهم  برای خرید  را  کانال های پرداختی  همکاری می کند و 
ارتباطات  شرکت  که  ام-پسا۳ست،  زمینه  این  برای  معروف  مثالی  می آورد. 

کنیاست. سیار۴ انتقال پول در 
همچنین در بعضی از صنایع تثبیت شده، تمییز خرده بخش ها از هم دشوار 
که بانکداری، تأمین  کنون خطوطی  خواهد بود. در صنعت خدمات مالی، هم ا

1. Flipkart.com
2. Patients Beyond Borders (www.patientsbeyondborders.com)
3. M-Pesa
4. mobile-based
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جدا  هم  از  را  صنعت  خرده بخش های  دیگر  و  صندوق  مدیریت  بیمه،  مالی، 
که برای مؤسسات مالی یافتن راه های جدیدی  می کنند درحال محو شدن اند، 
برای متمایز ساختن خود را الزامی می سازد. یکپارچگی عمودی در یک صنعت 
کاملی  که در ایفای نقش های جامع و  کسب وکاری را ایجاد می کند  نهادهای 
که هر شرکت  یع درگیر می شوند و تعریف آن را  گرفته تا تولید و توز از تأمین مواد 

دقیقاً در چه صنعتی فعال است دشوار می سازد.
استقبال  اجتماعی  غیر انحصارطلبی  از  افراد  نیز،  کلان تر  سطوح  در 
بودن  یکدیگر  شبیه  معنای  به  غیرانحصارطلبی  آن اند.  دنبال  به  و  می کنند 
باوجود  هماهنگ  به صورت  یکدیگر  کنار  در  زندگی  معنای  به  بلکه  نیست، 
ارتباط  چگونگی  اجتماعی  رسانه های  آنلاین،  دنیای  در  تفاوت هاست.  همۀ 
را  خود  روابط  می سازد  قادر  را  افراد  که  کرده اند،  بازتعریف  را  یکدیگر  با  افراد 
اجتماعی  رسانه های  اثر  بسازند.  جمعیت شناختی  و  جغرافیایی  موانع  بدون 
جهانی  همکاری های  اجتماعی  رسانه های  این  نمی شود.  ختم  جا  همین  به 
که  بگیرید،  نظر  در  را  یکی پدیا  و مثال،  برای  می کنند.  تسهیل  نیز  را  نوآوری  در 
که چالش های مرتبط  کرده اند، یا اینوسنتیو۱،  تعداد بی شماری از افراد ایجادش 
با تحقیق وتوسعه را اعلام و بهترین راه حل ها را درخواست می کند. درواقع، همۀ 
یکرد جمع سپاری۲ دارند مثال هایی مناسب برای  رسانه های اجتماعی ای که رو
غیر انحصارطلبی اجتماعی اند. رسانه های اجتماعی محرک غیرانحصارطلبی 

اجتماعی اند و به مردم حس تعلق به جوامعشان را می دهند.
آفلاین  شکل  به  بلکه  آنلاین  به صورت  نه تنها  اجتماعی  غیرانحصارطلبی 
گونی  گونا از  که  -شهرهایی  غیرانحصاری  شهرهای  مفهوم  از  می دهد.  رخ  نیز 
شهرهای  برای  مناسبی  مدل  به عنوان  اغلب  می کنند-  استقبال  کنانشان  سا
شهرهای  مفهوم  اجتماعی،  رسانه های  مفهوم  مشابه  می شود.  برده  نام  پایدار 

1. InnoCentive
2. crowd-sourcing
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که عقب  که وقتی شهرها اقلیت هایی را  غیرانحصاری دراین باره بحث می کند 
افتاده اند پذیرا می شوند و به آنها حس پذیرفتگی۱ می دهند، درنهایت شهرها از 
کار سود خواهند برد. غیرانحصارطلبی اجتماعی می تواند در قالب تجارت  این 
نمایان  نیز  زنان  توانمندسازی  و  استخدام ها  در  گونی  گونا به  توجه  منصفانه، 
شود. این شیوه ها تفاوت های انسانی در جنسیت، نژاد و جایگاه اقتصادی را 
با آغوش باز پذیرا می شوند. برندهایی همانند بادی شاپ با ارزش هایی همانند 
»حمایت از تجارت جامعه«۲ و برنامه هایی همانند »توقف خشونت در خانه«۳ 

تعهد راسخی به غیرانحصارطلبی اجتماعی ایجاد می کنند.

z از عمودی به افقی
دیگر  است.  آورده  وجود  به  همگان  برای  را  برابری  بازی  میدان  جهانی سازی 
تعیین  گذشته شان  مزیت های  و  مبدأ  کشور  اندازه،  با  شرکت ها  رقابت پذیری 
با  تا  دارند  را  این شانس  و محلی  کوچک تر، جوان تر  نخواهد شد. شرکت های 
کنند. درنهایت، زمانی خواهد  شرکت های بزرگ تر، قدیمی تر و جهانی تر رقابت 
داشت.  نخواهد  چیرگی  شرکت ها  دیگر  بر  به طورمطلق  شرکتی  هیچ  که  رسید 
گر بتواند به جوامع مشتریان و شرکا برای  هر شرکتی می تواند رقابت پذیرتر شود، ا

خلق مشترک ارزش۴ و به رقبا برای هم رقابتی۵ متصل شود.
افقی  به صورت  بازار(  به  )از شرکت ها  بود  زمانی عمودی  که  نوآوری  جریان 
درون  از  باید  نوآوری  که  داشتند  باور  شرکت ها  گذشته،  در  است.  درآمده 
قدرتمندی  تحقیق وتوسعۀ  زیرساخت های  بنابراین،  بگیرد؛  سرچشمه  شرکت 
هرگز  داخلی شان  نوآوری  میزان  که  بردند  پی  درنهایت  آنها  می کردند.  ایجاد 
که دائماً درحال تغییر است  کنونی  که بتوانند در بازار  آن قدر سریع نبوده است 

1. acceptance
2. support community trade
3. stop violence in the home
4. co-creation
5. co-opetition
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