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  ايرانسلام و درود بر جامعه 

  
وقتي كه  –هرماوان كارتاجايا و ايوان ستياوان –اين كتاب  نگارشدر من و همراهانم 

كار، دانشگاهيان و و كسب فعالانبراي  نسل سوم بازاريابياز تصميم انتشار كتاب 
سپاسگزار برجستگي و . عموم جامعه ايران آگاه شديم، عميقاً تحت تأثير قرار گرفتيم

  . باشيم همكاري تمدن ايراني مي
، ما را در رسيدن به آرزوي مشترك ساخت جهاني ها گونه كتاب ايناميدواريم كه 

  .تر سازد آميز، به يكديگر نزديك بهتر و مسالمت
بازاريابان همواره تفكرات خود را . اي از اقتصاد و علوم اجتماعي است بازاريابي، شاخه

مأموريت آنها اين است كه . نمايند با بازار و مشتريان بالقوه و نيازهاي آنها آغاز مي
محصولات، خدمات، تجارب و راهكارهايي را توسعه دهند كه استاندارد زندگي را بهبود 

بخش است و بازاريابي ابزارها  ايجاد طبقه متوسط قوي براي هر كشوري مزيت. دهند مي
  .سازد و فلسفه دستيابي به اين هدف را فراهم مي

گذارند،  هايي كه فلسفه ارتقاي مشتريان را به اجرا مياروك كسبباور ما اين است كه 
  .با عزم و اشتياق بيشتري عمل نموده و منفعت آن به همگان خواهد رسيد

  

  
  فيليپ كاتلر

  جانسون اند سانز المللي  بازاريابي بينبرجسته استاد 
  مدرسه مديريت كلاگ

 وسترن ثدانشگاه نور
  



 
December 7, 2011 
 
 
Greetings to the Iranian Community 
 
 My coauthors -  Hermawan Kartajaya and Iwan Setiawan - and I are 
deeply moved by the decision to publish Marketing 3.0 for the Iranian 
community of business people, academics, and the general public to 
read.  We acknowledge the prominence and contributions of the Persian 
civilization.  We are hoping that books like this one and others bring us 
closer together in the common aspiration of building a better and more 
peaceful world.   
  
Marketing is a branch of economics and the social sciences.  Marketers 
always start their thinking with the market and the potential customers 
and their needs.  Their mission is to develop products, services, 
experiences and solutions that will improve the standard of living.  Every 
country benefits from building a strong middle class and marketing 
provides the tools and the philosophy for achieving this.  
  
Our belief is that businesses that practice a customer-enhancement 
philosophy will operate with more purpose and passion and everyone 
will benefit. 
 

 
Philip Kotler 
S. C. Johnson & Son Distinguished Professor of International Marketing 
Kellogg School of Management 
Northwestern University 
2001 Sheridan Road 
Evanston, Illinois 60208 

 
   



  مقدمه ناشر
  

در طي چند سال اخير، شايد توجه  وكار كسببا توجه به رشد سريع تغييرات محيط 
زود هنگام است، دير هم شده  ايرانيرسيد براي جامعه  به مسائلي كه زماني به نظر مي

  .باشد
در جامعه ما جوان است و خيلي از افراد معتقدند كه هنوز در  يابيبازارهرچند 

جهان پيرامون و  متأسفانه، اما خوشبختانه يا استتوليد محور  بيشتر وبوده مراحل اوليه 
هاي چشمگيري است كه  كارمان هر روزه شاهد رشد تغييرات و پيشرفتو محيط كسب

امروزه با رشد . رسد شدن و فناوري اطلاعات خيلي سريع به ايران هم مي جهاني كمكبه 
ها و  هاي اجتماعي انسان ايراني عضوي از جامعه جهاني است كه باورها، حساسيت رسانه
او بيش از گذشته به محيط . مانند هر انسان ديگري در كره زمين است هاي او به ارزش

مدارانه از  دهد، و بيشتر از گذشته خواهان رفتار اخلاق زيست خود توجه نشان مي
حركت در اين مسير شتابنده  .كند ها خريد مي ي است كه از آنيها ها و شركت سازمان

ها را شناخته و خود را براي مواجهه با اين روندكه  هايي در آن پيروزند است و سازمان
به اين موضوع كاتلر  فيليپكتاب ارزشمند نسل سوم بازاريابي پرفسور . آن آماده سازند

    .پردازد مهم مي
ها و جوامع انساني و در  در ارتباط با انسان 3بازاريابي نسل سوم بازاريابي يا همان 

در ارتباط با  3بازاريابي  .ي انساني استها هاي سازماني با ارزش ارتباط با پيوند ارزش
  .ها پايداري است، گذاشتن اثر انگشتي ماندگار در بازار براي تمامي نسل

مكالمه . هاي سازماني مدام در معرض بازرسي عموم است ، ارزش3بازاريابي  عصردر 
پذير و آسان شده است و در اين  هاي اجتماعي امكان رسانهها با رشد  پيرامون شركت

  .ها جايي نخواهد داشت كاري سازمان ميان دروغ و فريب
هاي فوق انتشارات آريانا قلم ترجمه و انتشار اين كتاب ارزشمند  با توجه به ضرورت

هاي  هاي موفقيت ماندگار را به شركت مطالعه اين كتاب راه. را در دستور كار قرار داد



آينده روابط مشتريان، جامعه و  اي است به در واقع اين كتاب پنجره. آموزد ايراني مي
ها و  درك اين روابط و آماده شدن براي اين شرايط براي تمامي سازمان. ها سازمان

  .مديران ايراني لازم است
به منظور حفظ مالكيت معنوي ناشر اصلي با لازم به ذكر است انتشارات آريانا قلم 

اين كتاب را در ايران منتشر پرداخت هزينه هاي مجوز انحصاري به انتشارات جان وايلي 
  .كرده است

شهاب جوانمردي مدير عامل محترم  دكتردر پايان از همراهي و حمايت جناب آقاي 
در انتشار اين كتاب كمال ) فناپ(شركت فناوري اطلاعات و ارتباطات پاسارگاد آريان 

 يشويرادوست كه ترجمه و  و همچنين از آقايان ايراني، رحمتي و وطن. تشكر را دارم
  .اين كتاب ارزشمند را بر عهده داشتند، سپاسگزارم

ايراني با خواندن  وكار كسبانتشارات آريانا قلم اميدوار است تمامي مديران و فعالان 
 .اين كتاب خود را براي حضور در بازارهاي آينده آماده نمايند

  سميه محمدي
  مدير انتشارات آريانا قلم
   



  گفتار مترجمان پيش
. ي اخير توجه بزرگان مديريت به روح انسان و جامعه معطوف شده استدر سالها

توجه يه بعد غيرجسماني انسان كه همان روح حقيقت طلب اوست، منجر به تغيير 
در واقع . گردد ها مي انداز، ماموريت، اهداف، استراتژي و كاركرد سازمان اساسي در چشم

مصالح جامعه و تنظيم خلقت نيز توجه كننده بايد به  به جاي توجه صرف به نياز مصرف
هاي  اگر به سخنراني. اي كامل از اين حركت است كتاب بازاريابي نسل سوم نمونه. نمود

دقت نماييد، متوجه خواهيد شد كه محوريت ) 2012(تا كنون  2009كاتلر از سال 
  . تمامي آنها بازاريابي نسل سوم است

اريابي نوين، فيليپ كاتلر، مكاتبه نموده و براي اولين بار با پدر باز 2008در سال 
اي هم اكنون  يكي از سوالات من از ايشان اين بود كه چه مساله. سوالاتي از او پرسيدم

كم زياد "محوري كه  ذهنتان را مشغول كرده است و ايشان پاسخ دادند اين ايده
ابتداي سال  اين مساله ذهن مرا مشغول كرده بود تا اينكه در. "(less is more)است

پس از درميان گذاشتن موضوع با انتشارات آريانا . اين كتاب به دست من رسيد 2010
قلم و جلب توافق آنان به همراه دوست تواناي خود آقاي مهندس اصغر رحمتي، كار 

پس از اتمام كار ترجمه به اين نتيجه رسيديم كه عليرغم . ترجمه كتاب را شروع كرديم
ته اگر نتوانيم اجازه ترجمه و چاپ كتاب را از پروفسور كاتلر بگيريم هاي انجام گرف تلاش

لذا موضوع . نبايد كتاب را چاپ كنيم، چرا كه اين كار خود مخالف محتواي كتاب است
را به ايشان اطلاع داديم و ايشان هم با حسن نظر موضوع را با انتشارات جان وايلي و 

هاي جدي  اقدامات و پيگيري. ذاشتندپسران كه ناشر اين كتاب است در ميان گ
انتشارات آريانا قلم از آنها پس از سه ماه به ثمر نشست و اينك اين كتاب به عنوان 

نكته . اولين كتاب كاتلر در ايران كه داراي مجوز نويسنده و ناشر است به چاپ رسيد
كتاب قرار  منحصر به فرد، پيام تبريك نويسندگان براي جامعه ايران است كه در ابتداي

اميد است اين حركت آغازي براي حفظ حقوق معنوي آثار مكتوب در . داده شده است
  .كشور عزيزمان باشد



دانيم كه از آقاي دكتر حسين نزاكتي به خاطر معرفي اين  در اينجا بر خود لازم مي
كتاب، از آقاي دكتر سيد شهاب جوانمردي مدير عامل شركت فناوري اطلاعات و 

و آقاي مهندس مهدي گائيني جهت حمايت اين اثر، از ) فناپ(پاسارگاد آريان ارتباطات 
آقاي مهندس اسدي مديرعامل گروه پژوهشي صنعتي آريانا و سركار خانم محمدي 

هاي  اين اثر و در پايان از خانواده انتشارشان در  مدير انتشارات آريانا قلم و ساير همكاران
 .نماييم  در تهيه اين كتاب، تشكر و سپاسگزاري دريغشان هاي بي خود بخاطر حمايت

  
  1390پاييز 

  اصغر رحمتي        حميدرضا ايراني
hamidrezairani@ut.ac.ir  rahmati@yahoo.comasghar. 
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  گفتار نويسندگان پيش
 هاي بحران متأسفانه. ر از مقطعي پر شتاب با تغييرات سريع استاجهان در حال گذ

سر اهاي محرك اقتصادي در سر بسته. مالي اخير موجب افزايش فقر و بيكاري شده است
علاوه بر اين تغييرات آب و . بازگرداندن اعتماد و رشد اقتصادي هستند دنبال بهجهان 

كشورها را در كاهش انتشار دي اكسيد كربن به ازاي افزايش ها،  آلودگيهوايي و افزايش 
علاوه كشورهاي ثروتمند غربي اكنون  هب. چالش كشيده است بهوكار  كسبهاي  هزينه

به سرعت در حال انتقال قدرت اقتصادي  كه كنند، درحالي مينرخ پايين رشد را تجربه 
وري از دنياي ااينكه فن نهايتاً و .اي است كه نرخ رشد بالاتري دارند به كشورهاي شرقي

تلفن ، رايانه، دنيايي شامل اينترنت ،در حال تغيير است يبه دنياي الكترونيك يمكانيك
كنندگان  كنندگان و مصرف بسزايي بر رفتار توليد تأثيرهاي اجتماعي كه  همراه و رسانه
  . گذاشته است

مفهوم . نيازمند تفكري دوباره است ،بازاريابي با وجود اين مسايل و ساير تغييرات
با . اقتصاد كلان دانست متغيرهاياز  نشات گرفته مفهومي تعادلي توان ميبازاريابي را 

و اين امر بازاريابي را نيز  يابد ميكننده تغيير  رفتار مصرف ،تغيير محيط اقتصادهاي كلان
  . سازد ميبه تغيير رهنمون 

به ) ازاريابينسل اول ب(محوري  بازاريابي از محصول، سال گذشته 60در 
بار  امروزه شاهد آن هستيم كه يير پيدا كرده وتغ) ازاريابينسل دوم ب(مداري  مشتري

 ها شركتما شاهد گسترش تمركز . ديگر در پاسخ به تغييرات محيط در حال تحول است
نسل سوم بازاريابي، . از محصول به مشتري و از مشتري به مسائل انساني هستيم

اند،  رسيدهمحوري  مداري به انسان از مرحله مشتري ها شركتاي است كه  مرحله
  .به تعادل رسيده باشد ها شركتوري و مسئوليت اجتماعي آن سودآ در اي كه مرحله

بلكه  ،عملياتي و خودكفا در بازار رقابتي نيستند يواحد صرفاً ها شركتامروزه 
فروشندگان و  ،كنندگان توزيع، اي از شركاي وفادار شامل كاركنان شركت با شبكه



  17 ديخوش آمد 3 يابيبه بازار

شبكه شركاي خود را به دقت  ها شركتاگر . ستا كنندگان در تعامل و همكاري تامين
، بخش باشد عادلانه و انگيزه يك هرو منافع  شودباهم همسو  ها آنبرگزينند و اهداف 

براي . د شدي بزرگ در عرصه رقابت تبديل خواهمجموعه شركت و شركايش به قدرت
سازمان خود را با  هاي ارزشو  انداز ها، چشم مأموريت بايدشركت ، رسيدن به اين هدف

موثر به اهداف خود  يدر قالب اتحاد دبتوانهمگي ي گروه به اشتراك گذارد تا اعضا
  . دندست پيدا كن

 تواند ميدر اين كتاب به تشريح اين مسئله خواهيم پرداخت كه چگونه شركت 
شركت . اصلي خود بازاريابي نمايد ذينفعانخود را براي  هاي ارزشو  انداز مأموريت، چشم
اميد است . كند ميارزش برتر براي مشتريان و ذينفعان خود كسب  خلقمنافع خود را با 

هاي  مشتريان خود را نقطه استراتژيك شروع فعاليت ديده و به تمام جنبه ها شركتكه 
  . توجه داشته باشند هايشان نگرانينيازها و  ،انساني

دي هاي كليدر بخش اول روند. تشريح شده است اصلياين كتاب از سه بخش 
به طور خلاصه ذكر شده و اصول  دهند ميشكل را محور  وكار كه بازاريابي انسان كسب

كه شركت  شود ميدر بخش دوم نشان داده . شود ميريزي  پايهنسل سوم بازاريابي، 
از  يك هر برايسازماني خود را  هاي ارزشو  انداز، مأموريت چشم تواند ميچگونه 
 داران توزيع و سهام شركاي، كاركنانكنندگان،  مصرفشامل  كليدي خود ذينفعان
بازاريابي در نسل سوم سازي  ها در پياده شركتكند و در بخش سوم تفكرات  بازاريابي

فقر و پايداري ، جهاني همچون سلامتي مسائلچند موضوع مهم كليدي براي حل 
انسان محور وكار  كسبدر اجراي مدل  توانند مي ها كتشرو اينكه چگونه  زيست محيط

كليدي  عقيده 10، در خاتمه و در فصل پاياني. بيان خواهد شد ،مشاركت داشته باشند
كه اين مفهوم را در مدل  هايي شركتاز  منتخب هاي مثالبا ذكر  نسل سوم بازاريابي

   .شود ميبيان  اند به طور خلاصه گرفتهخود به كار وكار  كسب
    

 گفتار نويسندگانپيش
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  گيري كتاب شكل منشأ پيرامونيادداشتي 
در منطقه آسيا توسط گروهي از  2005اولين بار در نوامبر  نسل سوم بازاريابيايده 

سياي جنوب شرقي است كه آ ي درپلاس سازمان مارك، پلاس شكل گرفت مشاوران مارك
  .پردازد ميهدايت شده و به ارائه خدمات بازاريابي  هرماوان كارتاجاياتوسط 

هرماوان فيليپ كاتلر و ، بعد از دو سال همكاري در تقويت مفاهيم مورد نظر
كشورهاي گيري اتحاديه  نويس كتاب را در چهلمين سالگرد شكل نسخه پيش كارتاجايا

است كه  20-اندونزي تنها عضو گروه جي. ه نمودنددر جاكارتا ارائ 1آسياي جنوب شرقي
 كشوري كه انسان محوري و شخصيت معنوي، رفته استدر آسياي جنوب شرقي قرار گ

، رييس جمهور ايالات متحده. بر چالش تنوع و گوناگوني نژادي غلبه كرده استآن 
محوري  چهار سال اوليه تحصيل خود را در اندونزي گذراند تا در مورد انسان، باراك اوباما

  .و شكل گرفت در شرق متولد شد نسل سوم بازاريابي. در شرق بيشتر بياموزد
ه كرده بود با ياپلاس كه ايده اوليه را ار وان يكي از مشاوران شركت ماركاايوان ستي

يكي از بهترين ( نورث وسترندانشگاه كلاگ مديريت  مدرسهفيليپ كاتلر در 
و ظهور  نسل سوم بازاريابيبراي ايجاد ارتباط بين ) در غرب وكار هاي كسب دانشكده

  .همكاري نمود يو ديجيتال يجهاني و گسترش جهان الكترونيكنظام جديد اقتصاد 
   

                                                 
 

1. ASEA 



 

  

  بخش اول

  دهاـرون

  

  
    



 

  اولفصل 

  خوش آمديد 3 به بازاريابي  

  ؟ 3 چرا بازاريابي
ها بازاريابي در طي سه مرحله تكامل يافته است كه ما آن را  در طول اين سال

مروزي همچنان در حيطه بسياري از بازاريابان ا. ناميم مي 3، 2، 1بازاريابي نسل
و تعداد كمي نيز به سوي  2كنند، بعضي در مرحله بازاريابي  عمل مي 1بازاريابي

 3ها براي بازارياباني كه در حيطه بازاريابي  ترين فرصت بزرگ. در حركتند 3بازاريابي 
  . كنند پديد خواهد آمد فعاليت مي
كه ماشين آلات صنعتي، فناوري اصلي  هنگامي -ها پيش در عصر صنعتي  مدت

زاريابي به مفهوم فروش محصولات كارخانه به همه كساني بود كه با -شد محسوب مي
محصولات بسيار ابتدائي بود و جهت عرضه در بازاري انبوه . ها را بخرند ممكن بود آن

افزايش و  )سازي كيفيت محصولات يكسان(هدف، استانداردسازي . طراحي شده بودند
يد بود تا اينكه اين محصولات هاي تول هزينه دستيابي به كمترينجهت  ،مقياس توليد

خودرو . تري ارائه شوند تر و مقرون به صرفه هاي پايين براي مشتريان بيشتر و با قيمت
هر مشتري «: گفت فورد مي. كننده همين استراتژي است بيان 1هنري فورد  مدل تي

                                                 
 

1. Henry Ford’s Model T 
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خواهد داشته باشد، به شرطي كه آن رنگ، سياه  تواند ماشين به هر رنگي كه مي مي
  . محور بود بازاريابي محصولهمان يا  1، اين بازاريابي »شدبا

كه هسته اصلي، فناوري  زماني –در عصر اطلاعات پديد آمده است  2بازاريابي 
امروزه . در اين زمان كار بازاريابي ديگر به سادگي گذشته نيست. اطلاعات است

مشابه بيشتري را با  توانند محصولات كنندگان كاملاً مطلع بوده و به راحتي مي مصرف
كنندگان تعريف شده است و  ارزش محصول توسط مصرف. يكديگر مقايسه كنند

بازارياب بايد بازار را تقسيم . كنندگان تا حد زيادي در ترجيحات خود متفاوتند مصرف
مشتري «: قانون طلائي . بندي نموده و محصول برتر خود را در بازار هدف توسعه دهد

ترند،  كنندگان راضي مصرف. كند ها به خوبي عمل مي اغلب شركت براي »پادشاه است
توانند از ميان طيف  ها مي آن. شود هايشان به خوبي ديده مي چرا كه نيازها و خواسته

بازاريابان امروزي در تلاشند . ها انتخاب نمايند هاي كاربردي و گزينه اي از ويژگي گسترده
محوري به طور  متأسفانه رويكرد مشتري .كننده دست يابند به ذهن و قلب مصرف

اين . كند هاي بازاريابي افرادي منفعل فرض مي كننده را در برنامه ضمني، مصرف
  . نسل دوم بازاريابي يا دوران مشتري مداري است انداز چشم

. محور هستيم يا دوران ارزش )3بازاريابي( بازاريابينسل سوم اكنون شاهد ظهور 
كننده، بلكه به عنوان انساني كامل كه  ه انسان نه به عنوان يك مصرفرويكرد بازاريابان ب

اي به  كنندگان به صورت فزاينده مصرف. ذهن و قلب و روح دارد، شكل گرفته است
هاي جهاني خود در ايجاد دنيايي بهتر براي زندگي  هايي جهت رفع نگراني حل دنبال راه
ه در هايي هستند ك كنندگان به دنبال شركت در دنياي پيچيده امروز، مصرف. هستند
ترين نيازهاي آنان يعني عدالت اجتماعي،  عميقهاي خود از  مأموريت و ارزش ،انداز چشم

كنندگان به دنبال محصولات و  مصرف. سخن گفته باشند طيمحي اقتصادي و زيست
هاي معنوي ايشان را  خدماتي هستند كه علاوه بر الزامات عملكردي و عاطفي، نيازمندي

  . نيز برآورده سازد
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نيز به دنبال جلب رضايت  3مدار، بازاريابي  يا بازاريابي مشتري 2بازاريابي  همچون
كنند،  عمل مي 3هايي كه مطابق بازاريابي  با اين حال شركت. كننده است مصرف

ها ارائه  هايي بيشتري جهت كمك به جهان دارند؛ هدف آن انداز و ارزش مأموريت، چشم
هاي  اي از آرمان مفهوم بازاريابي را به عرصه 3ابي بازاري. راه حل براي مسائل جامعه است

كنندگان  معتقد است كه مصرف 3بازاريابي . دهد ها و معنويات ارتقا مي انساني، ارزش
بنابراين . هاي كاملي هستند كه نبايد ساير نيازها و آرزوهايشان ناديده گرفته شود انسان

  . كند نوي تكميل ميبازاريابي عاطفي را با بازاريابي مع 3بازاريابي 
تأثير فشار تغييرات  كنندگان تحت كه در زمان بحران اقتصاد جهاني، مصرف از آنجائي

ارتباط بيشتري با  3اند، بازاريابي  محيطي قرار گرفته سريع اجتماعي، اقتصادي و زيست
اند، فقر افزايش يافته و  ها فراگير شده بيماري. كند كنندگان برقرار مي زندگي مصرف

عمل  3 هايي كه به روش نسل بازاريابي شركت. زيست در حال تخريب است حيطم
با اين گونه مسائل ارايه كرده و در  افراد مواجههايي براي  ها و اميدواري كنند، پاسخ مي

، ها شركت 3 در بازاريابي. كنندگان در سطوح بالاتري در تماس هستند نتيجه با مصرف
هاي خود  هاي خود را در ارزش تفاوت .كنند تمايز ميهايشان م خود را از طريق ارزش

  . است تمايز قدرتمنداين تمايز به طور مسلم  پرتلاطمكنند، در دوران  بيان مي
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   3 و 2 و 1اي از بازاريابي  مقايسه 1- 1جدول 

 1بازاريابي  
  )بازاريابي محصول محور(

 2بازاريابي
 )بازاريابي مشتري محور(

   3بازاريابي 
  )بازاريابي ارزش محور(

 اهداف
  فروش محصولات

برآورده ساختن نياز
كنندگان و حفظ  مصرف

 هاآن
تبديل جهان به مكاني 
  بهتر براي زندگي كردن

  1موج جديد فناوري  فناوري اطلاعات  انقلاب صنعتي تأثيرگذار نيروهاي
چگونگي نگرش

 ها به بازار شركت
خريداران انبوه با نيازهاي

 فيزيكي
تركنندگان باهوشمصرف

 .كه ذهن و قلب دارند
ذهن،  ي كهانسان كامل

  قلب و روح دارد
مفهوم كليدي
  ها ارزش  تمايز  توسعه محصول بازاريابي

هايمشي خط
انداز، مأموريت و  چشم  جايگاه محصول و سازمان  مشخصات محصول هابازاريابي شركت

  هاي سازمان ارزش
هاي ارزش

كاركردي، عاطفي و   كاركردي و عاطفي  كاركردي پيشنهادي
  معنوي

تعامل با
  تعامل چند به چند  رابطه يك به يك  تبادل يك به چند كنندگان مصرف

پردازيم كه در  اي مي نيروي عمده 3، به بررسي 3براي درك بهتر بازاريابي 
و  3شدن ، عصر پارادوكس جهاني2عصر مشاركت. اند موثر بوده 3گيري بازاريابي  شكل

كنندگان  نيروي عمده چگونه مصرف 3مشاهده خواهيم كرد كه اين . 4عصر جامعه خلاق
فهم اين تغيير به . تغيير داده است تر و معنوي تر فرهنگي،  تر يرا به افرادي با مشاركت

بازاريابي مشاركتي، فرهنگي و معنوي  فصل مشتركبه عنوان  3درك بهتري از بازاريابي 
  . منجر خواهد شد

                                                 
 

.1  New Wave Technology   زيست فناوري به همراه : به عنوان مثال. ظهور يك فناوري نوين به همراه پيامدهاي آن
اما منظور نويسنده از موج جديد فناوري در اين كتاب . تحولاتي كه در محصولات كشاورزي پاك و ساير صنايع داشته است

  )مترجم.(است... و ) Communities(هاي اجتماعي و جوامع اينترنتي  است كه شامل شبكه) web 2.0(نسل دوم وب 
2. Age of Participation 
3. Age of Globalization Paradox 
4. Age of Creative Society 



  25 ديخوش آمد 3 يابيبه بازار
 

  ر همكاري و بازاريابي مشاركتيعص
اي در بازار، بازاريابي و  هاي فناوري، تغييرات عمده در طول قرن گذشته پيشرفت

با توسعه فناوري توليد در دوران انقلاب  1بازاريابي . كنندگان پديد آورده است مصرف
شكل  اي از فناوري اطلاعات و اينترنت به عنوان نتيجه 2صنعتي پديد آمد و بازاريابي 

. شده است 3ران عمده تولد بازاريابي  در حال حاضر موج جديد فناوري پيش. گرفت
نفوذ كرد و با توسعه بيشتر به  1اصليبازار ، به 2000فناوري اطلاعات از اوايل سال 

، موج جديد فناوري. بريم نام مي اي تبديل شد كه از آن به موج جديد فناوري مقوله
 موج جديد فناوري. سازد ها را فراهم مي و تعامل افراد و گروهاست كه ارتباط  اي فناوري

هاي همراه ارزان قيمت، اينترنت  ها و تلفن رايانه: از سه نيروي عمده تشكيل شده است
، اين فناوري به افراد امكان داده تا خود را ابراز نموده و با )2متن بازها(ارزان و منابع آزاد 

  .ديگران همكاري كنند
، 3اي از دوران كنوني است كه اسكات مكنلي چنان مشخصه فناوري آن موج جديد

در عصر . ، آن را عصر مشاركت بيان كرده است4رييس شركت سان مايكرو سيستمز
ها را نيز  كنند، آن ها را استفاده مي ها و سرگرمي گونه كه اخبار، ايده مشاركت افراد همان

كننده فعال در  كننده صرف به مصرف مصرف موج جديد فناوري افراد را از. كنند خلق مي
  . كند توليد تبديل مي

هاي اجتماعي يكي از توانمندسازهاي موج جديد فناوري  توسعه و گسترش رسانه
هاي  رسانهكنيم، يكي  هاي اجتماعي را به دو دسته وسيع تقسيم مي ما رسانه. است

هاي  ، سايت8بوك فيس ،7، يوتيوب6ها، توئيتر كه شامل وبلاگ 5گرا اجتماعي ابراز

                                                 
 

 Mainstream  Matket .1  هستندكنندگان كه مشتري محصولي فناورانه  بخش عمده مصرف.  
2. Open Source 
3. Scott McNealy 
4. Sun Microsystems 
5. Expressive Social Media 
6. Twitter 
7. YouTube 
8. Facebook 




