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 بازاریابی چگونه بهکه آینده  اندماندهبازاریابان در سراسر دنیا متعجب 
و این تازه  زها اصول بازاریابی را عوض کرده؟ خیلی چیرسدیمنظر 

ینترنت، قدرت مشتری برای بازاریابی است. با رواج ا جدیدی شروع مسیر 
فناوری در حال تلاش برای استفاده از  یهاشرکتو  هم بالا رفته

کاربردی( برای ایجاد تغییرات بنیادین  یهابرنامه) هااپلیکیشن دورنمای
 0202ویروس کرونا در سال  یریگهمهمشتریان هستند.  یهاعادتدر 

آورده و مشتری را بیشتر به  به وجودرا  یاتازه هاییدگاهدابهامات و 
سمت ضروریات واقعی زندگی انسان سوق داده است. تولید و توزیع 

و  در بازارها به راه انداخته یاتازهایی اطلاعات در سراسر دنیا، پوی
در دسترس که و امکانات موجود  هاینهگزمشتریان اطلاع بیشتری از 

نقلاب دیجیتالی در سطوح مختلف به ا. اندیداکردهپ است ها آن
بازاریابی و استفاده از  یخودکارسازجهان رسیده است.  چهارگوشه

 هاآدم، در حال باز کردن راه خود به زندگی روزمره (AIهوش مصنوعی )
 هستند.

تازه برای برطرف کردن  هاییوهشامروزه، دانش بازاریابی با چالش ایجاد 
ریختن تجربه  همیرو منظوربه. استشرایط و وضعیت موجود روبرو 

 باهمرا از بسط و تکامل بازاریابی مشاغل  یاتازهجمعی، ما مفهوم 
(B2Bبه ) نامیدیم. ی انسان به انسان جود آوردیم که آن را بازاریابو

با چاپ این ک تاب، تجربه و دانش جمعی خودمان را برای  خواستیمیم
بریزیم. ما  همیروشیوه بهتری از بازاریابی،  یریگشکلکمک به 

های تفکر طراحی و جدیدترین جدیدترین مفاهیم بازاریابی، پ یشرفت
محوری و نیز جدیدترین نظرات و تفکرات در های منطق خدمت شیوه

 شدتبهمورد دیجیتالی شدن را در هم آمیختیم. در طول چند سال اخیر 
-ها نوشتیم، دورهروی این موضوعات تحقیق کردیم، مقالات و ک تاب

های صنعتی و روی خیلی از پروژه و های آموزشی طراحی و برگزار کردیم
 .یمکارکرداستراتژی جذب مشتری 

برای ما روشن شد که درک و شناختی که مردم از بازاریابی داشتند و 
 آن،  یریکارگبهنحوه 

 
بر همین باعث موفقیت آن بوده است.  اساسا

به این نتیجه رسیدیم که انگاره ذهنی در بازاریابی مسئول نتیجه اساس 
 روز بهاز آن بوده است. تفکر بازاریابی برای  آمدهدستبهو ماحصل 

 نییآفرارزشمفاهیم بازاریابی برای قوی ماندن باید تغییر ک ند.  ماندن و
ابی یلازم است تا جهت ،. تحت شرایط فعلیاندکردهتغییر  نماند روزبهو 

های بازاریابی داشته از فعالیت هرکدامبرای آفرینی شفافی از ارزش
با تمرکز روی منافعی باشد که مردم  راستامهاین ارزش باید باشیم. 

-نا میرا ب یاتازهدارند. ایجاد بازاریابی انسان با انسان شیوه  یکدیگر برای 

 .دهدیمانسانیت را در کانون توجه بازاریابی قرار نهد که 
ابزاری برای بازاریابی موفق، دست روی  عنوانبهاین شیوه نوظهور، 

بازاریابی گذارد. می هاانسانهوشیار و نیمه هوشیار ذهن  هایاولویت
ها. بسیاری از مفاهیم بازاریابی باید به نفع مردم باشد نه به ضرر آن

 .سازدینمرا برآورده  انسان هتازه بازاریابی انسان ب اهداف این انگاره
های بازاریابی دیگر با واقعیتبا  4Pمنطبق کردن بازاریابی با آمیخته 

اینترنت مثل یک مسیر دوطرفه یا شاید . آیدیدرنمدنیای دیجیتالی جور 
محتوایی  یحت یا و هم چند طرفه است. شناخت مشتری، جلب مشتری

فزاینده هستند.  یتبااهمک ند در حال ایفای نقشی که کاربر تولید می
 بازاریابان 

 
باید با هوشمندی خود با تأثیرات دنیای دیجیتال  منطقا
ما برای تشریح و  بکه در این ک تا روستینازاسازگار شوند. 

برای ایجاد و توسعه یک مفهوم جدید برای  یاز موردنروش  یسازشفاف

ا ر انسان به انسانیک روش جدید بازاریابی  ،انسان به انسانبازاریابی 
 .ک نیمیممعرفی 

 ر محوانساندر گام نخست یک انگاره ذهنی  انسان به انسان بازاریابی
در گام دوم، تهی شود. نم محور انساناست که باید به بازاریابی 

ورده برآبازاریابی را برای  تواندیمو روشی فرآیند محور است که  ابزار جعبه
هم ببرد. همین امر در  هایناکردن نیازهای فعلی بشری، حتی فراتر از 

که  ک ندیم( هم صدق پ یدا S-DL) یگزارخدمتمورد مفهوم منطق 
 محور انسان ،. این مفهومیمکاربندآن را در کل بازاریابی به  خواهیمیم

 در گام. سازدیمرا فراهم  نانسان به انسا بازاریابیبوده و اساس نظری 
اخیر انقلاب  هاییشرفتپ ، انسان به انسان سوم از مدل بازاریابی

فرصتی عالی برای هدایت مجدد کانون تمرکز  صورتبهدیجیتال را 
فعان نی بر سهامداران و ذینبازاریابی به سمت مفهومی که بیشتر مبت

ریابی در قالب گیریم. این شیوه تازه مدیریت بازاباشد، در نظر می
که ما  دارد یاشجاعانه، نیاز به اقدامات انسان به انسان بازاریابی

ک نیم. قهرمان معرفی می انسان به انسان عناصر بازاریابی صورتبه
ر باشد، د کردار درستداستان همانند هر داستان شنیدنی دیگری، باید 

میم. اعتماد، نامی انسان به انسان این مورد ما آن را انگاره ذهنی
و سرمایه  التجارهمالکه ما آن را  اساس و زیربنای این انگاره ذهنی است

 یدهتندرهموابسته و  شدتبه یاصلی برای هر مبادله تجاری در جهان
 .دانیمیمامروزی 

قدرتمندی را در قالب یک نقشه از سرزمینی ناشناخته  هاییدگاهدما 
ان آن را کشف خواهیم کرد. در که در ادامه سفرم دهیمیمنمایش 

و بازگشت داستان  حلراه عملیاتیادامه، از طریق معرفی بازاریابی 
و مراحل لازم  انسان به انسان که تمرکز آن روی فرآیند شودروایت می

لی، فرآیند تعام یکینا. باشدیمگیری آمیخته جدید بازاریابی برای شکل
های جدید فناوری در عصر دیجیتالی شدن و تفکر مندینتوا بر اساس

این شیوه بازاریابی، است.  انسان به انسان یابیبازارعمیق در باب 
ضای ارزشی معنادار و فبرای خلق و ارائه  یاز موردنهای اصلی صلاحیت

های حلک ند. در پایان داستان، ما راهسایر الگوهای همکاری را عوض می
ک نیم، عنا در دنیای پرهیاهویی که در آن زندگی میای برای یافتن متازه

ارائه برای آینده را ها مسیری . این کار در بسیاری از شرکتدهیمیمارائه 
همان انگاره ذهنی  :دهدیمکه قهرمان داستان ما نشان  ک ندمی

 .انسان به انسان بازاریابی
در « انسان به انسان یابیبزرگ بازار ییماجراجو»وارد  ینکهقبل از ا

آنچه را که تاک نون اتفاق افتاده است خلاصه  یم،داستان خود شو
و از وجهه و شهرت  یمانتقاد کرد یابیبازار یفعل یت. ما از وضعک نیمیم

عنوان سراسر جهان به یهادر شرکت یابیبازار یهابخش یفضع
عنوان فـراخــوان به به ییمبگو یداجازه ده یا «اجراجوییفراخوان به م»

 تواندیم یسنت یابیکه بازار یم. ما آموختیـــماستفاده کــرد یــیر تغ
 زیآمجنون یهوده،ب یابیها با عنوان بازاررا اعمال ک ند که از آن هایییوهش

 یداآشنا شده یمختلف یوکارهابا کسب. شما شودیم یاد یراخلاقیغ یا
 یتما اهم خود هستند. یابیها و اهداف بازارروش ییر تغ درراهاز قبل  که

 ییها را شناساسهامداران شرکت یراز غبه ینفعانذ یر روزافزون سا
 ییابمنجر به بازار یابیبازار یهکه توسعه نظر یما. ما نشان دادهیمکرد

 یعنوان الگوانسان به انسان، با استفاده از منطق خدمات محور به
 یابی. بازارشودیانجام م یابیدر بازار یاز موردن ییر تغ یک یبرا یاساس

عمده در جامعه و تجارت مانند  یبه روندهاانسان به انسان 
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ات ارتباط یشباعث افزا یجهو درنت دهدیمواک نش نشان  سازییجیتالد
تجارب  ینیکه به هم آفر شودیم هایییستمر بطن اکوسها دانسان

 .پردازندیم
 ین. اولیمآغاز کردخود را  «سفر بزرگ»ما  « ییماجراجوفراخوان »از  پس

 هیدولاانسان به انسان با  یابیسفر ارائه مدل بازار یننقطه عطف در ا
 مرتبط است. یعلت و معلول یاست که با همبستگ

، به هاآن یرگذاریاست. تأث شدهیلتشک یرگذاراول از سه مفهوم تأث لایه
سفر  جهتوقابلاست. سه بخش  یابیبازار یندبر فرا شانیکل یر تأث یلدل

 یکرارت ینوآور یند، فراطرز تفکر عنوانبه یاز: تفکر طراح اندعبارتبزرگ ما 
تا درک  ک ندیمکمک  هاشرکتکه به  ییبا ابزارها ابزار جعبهو  یعو سر

 د.برسانن یحل مشکلات به سطح بالاتر یخود را برا یتمسئله و خلاق
معنادار، دست در دست  هایینوآوربا  زمانهم یابیو بازار طراحی

، ما قسمت از سفر ین. در طول اروندیم یشپ  یبخش مهندس
 ینبالاتر یاانتها »به  یابیبازگرداندن بازار یلازم برا یاصل هایییتوانا
، به نقطه عطف ، با منطق خدمات غالبیمرا کشف کرد «یح نوآورسط

نقطه آغاز را  یربناییز هایفرضیشپ  یی،تا 11تعداد  ینا .یدیمرس یگرید
 .نددهیمنشان 

 یلکه منطق خدمات غالب به دل یم، ما کشف کردمرحله ینا یط در 
  یقدر تلف ییتوانا

 
 در  یاتم هاییهرو روندها و تحولات مختلف و بعضا

 یکنقش  تواندیمرا دارد که  یتقابل ین، اگذشته یهادههدر  یابیبازار
 .یردبه عهده بگ یندهآ یابیبازار یرا برا «بزرگ یتئور»

شدن  و متداولشمول  یدر منطق خدمات غالب برا توجهقابل نتایج
 جادیا نظر نقطهدر  یادیبن ییر تغ یک، خارج از انسان به انسان یابیبازار

، ک نندگانعرضهو  یاندر نقش مشتر یر چشمگ ییر ارزش، همراه با تغ
از کالا به  ییر و تغ هایستماکوس یا هاشبکه و مداومروزافزون  یتاهم

 .دهندیممبادله را نشان  یاصل یهپا عنوانبهخدمات 
 یاز منطق کالا مشاهدهقابل و گذارانتقال  ینچند مرحله با ارائه این

را  شدن یجیتالی. سپس دیدرس یانت غالب به پاغالب به منطق خدما
 نانسان به انسا یابیدر بازار یرگذار مفهوم تأث ینو آخر ینسوم عنوانبه

 .یممشاهده کرد
 میتا درک ک ن یمداد یحخلاصه توض طور بهرا  یساز یجیتالیاصطلاح د ما

 دیجد یارتباط یهاکانالفراتر از امکان استفاده از  یزیاصطلاح چ ینکه ا
منطق  و یتفکر طراح یعنی یگرد یرگذار تأث دو عاملسبب که  یناست. به ا

 تحول یتدرک اهم یرا برا یابیدر بازار یاز موردن یت، ذهنخدمات غالب
: دهدیمقرار  یر ، تحت تأثخود بازار یعنیمداوم در اصل آن،  یجیتالید
ارزش  یشنهادپ  یساز یو ماد سازییشخصشدن منجر به  یجیتالید
 .شودیم

 یر ( را تحت تأثSoLoMo) سولومو یعنی یامر رفتار و طرز فکر مشتر این
دارد تا بتواند رابطه  یابیدر بازار یدجد هاییتقابلبه  یاز و ن دهدیمقرار 
، ینجارشد دهد. در ا یمشتر عنوانبهخدمات را  یاکالا  یدار با خر یر متغ

 .رسدیم یانپاانسان به انسان، به  یابیکشف سطح اول مدل بازار
 ی،تفکر طراح یهامؤلفهبا « بزرگ ییماجراجو»پس از وارد شدن به 

از مدل  ییدر سطح ابتدا یساز یجیتالیمنطق خدمات محور و د
اقدام »انسان به انسان، در ادامه داستان وارد مرحله  یابیبازار

 عنوانبهانسان به انسان  یابیازار. داستان با بیماشده« شجاعانه
 هاشرکتو هم در سطح  یهم در سطح فرد هک شودیمقهرمان شروع 

انسان  یتکه ذهن یماداده، ما نشان هاشرکت. در سطح ک ندیمعمل 

مبنا و مدل  یمشتر یدگاهد یقیمدل تلف یافتهگسترشبه انسان، 
 صر یژگیچهار و یما بر رو ی،است. در مرحله بعد ینفعانذ یساسپا

 
 یحا

اقدام  ینو اول یمکرد کز انسان به انسان تمر یفرد یتاز ذهن ذکرشده
 یابیانسان به انسان در مدل بازار یتقهرمان با ذهن ینشجاعانه ا

 .رسدیم یانانسان به انسان به پا
 انسان به یابیاقدام شجاعانه بازار ین، ما با دوماز داستان شبخ یندر ا

در  کوتاه یامقدمه. پس از یمانسان به انسان آشنا شد یریتمدن؛ انسا
اعتماد  یریتمد یبرا یمختلف یهاروش، ما با یرمورد بحران اعتماد اخ

 یهاشرکتآن به  یقاز طر یانکه مشتر یواحد پول مرکز عنوانبه
 نی. فعال بودن برند اولیم، آشنا شدک نندیمپرداخت  پول ک نندهعرضه

 یشتر توسعه ب دهندهنشان یناعتماد است. ا یریتمد یبرا یلهوس
 یبرا تواندیمو  ( استCSRمشارکت ) یاجتماع یتمفهوم مسئول

 کلا   یاو  زیستیطمحاز  یظاهر یبانیپشت) ییشوسبز »انتقال از 
 یسازفعالشود. با  دهتفااس «و عملمنطبق بودن حرف »به  «(ییدورو

 یارهجامعه و س ازجمله یضرور ینفعانتمام ذ توانندیم هاشرکت، برند
ارزش و هدف خود ادغام ک نند. فعالیت نشان داد که  یستمما را در س

 و توجهقابل نفعانیذباید اقداماتي را انجام دهند که به این  هاشرکت
که فقط  یافتیمدر ، مااصطلاح اعتماد یفباشد. با تعر درکقابل

 یریتمد ینبنابرا؛ هستند یریتو معتبر قابل مد یتجرب یاعتمادها
 هر دو نوع یریتمد یمنطق یکردهایاعتبار از رو یریتو مد یتجربه مشتر

و به  یمقدم گذاشت یمشتر عنوانبه 5A یراعتماد هستند. ما در مس
 یر پسف ینتجربه در هر نقطه تماس در طول ا یریتو مد یطراح یتاهم

شهرت  یریتمد یرا برا یشگیرانهانتظار پ  یریتمد یت. ما اهمیمبرد
برند انسان به انسان  یریت. سپس توجه خود را به مدیمکرد ییشناسا

محور  یمشتر یار مع یاو  یتساو یکردکه رو یافتیمو در یممعطوف کرد
(CBBE) منطق حاکم بر خدمات و یتفکر طراح هاییافته بر اساس یدبا ،

ماد مردم لنگر اعت عنوانبهتا بتواند  یابدتوسعه  یشتر ب یساز یتالییجد
 یبرند ساز که گیریمیمرا  یجهنت ینباشد. از منطق خدمات غالب ا

 قدرت ساخت یگر د یساز شرکت برندکه  شودیم یکدموکرات یاگونهبه
 یدابرند ب یا ینام تجار یندارد. معنا ییتنهابهبرند را  یا ینام تجار یمعنا

 یشدن برا یجیتالید یراهکار برا ینشود. چند یجادمشترک ا طور به
عمده در  ییر که سه تغ یماکردهبرند وجود دارد. ما مشاهده  یریتمد

 یانارتباطات مشتر یشاز افزا یکه ناش شودیم یجادا یسفر مشتر
که  ینشب یناست با ا O-Zoneمفهوم  هاینااز  یگر د یکیاست. 
هند قرار د یر را تحت تأث یگر و مناطق د یرونیب طقهمن توانندیم هاشرکت

 یرا برا یزور کاتال ین. ما چنددهندینمقرار  یر اما منطقه خود را تحت تأث
. یمکرد ییشناسا oمراحل منفرد منطقه  ینب یهاگلوگاهشکستن 

 تشدبهکه  یمبرند آشنا شد دهندهشکل ی، ما با مفهوم طراحسرانجام
با  تا ک ندیممفهوم به شما کمک  ینقرار دارد. ا احیتفکر طر یر تحت تأث

ا ر یابیو بازار ی، طراحهاینهزمو  یازهامتناسب با ن یتجارب مشتر یطراح
 .یدادغام ک ن یتجار یمعنا یریگشکلدر 

قدام ا یک عنوانبهانسان به انسان را  یابیپروسه بازار یدما با ،یتدرنها
 یتانسان به انسان خودمان به رسم یابیشجاعانه در داستان بازار

ه ک یافتیمو در یمشروع کرد یابیبازار یخته. ما با تکامل آمیمبشناس
 ابییبازار یختهآم یبرا یمنطق یگام تکامل یکپروسه انسان به انسان 

در پروسه انسان به  یگرید یم. هنوز هم مفاهشودیم حسوبم
تا  یپروسه را از خط مقدم فاز ینا شودیمهستند.  یلانسان دخ
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رک و مشت یمواز ید. عناصر تولکاربردبه  یتو خلاق ینوآور صحنهپشت
را ارائه  یارزش توانیدیممطلب که شما فقط  ینو صحه گذاشتن بر ا

موضوع  ینا درک جامع یاصل ید( کلیدک ن تعهدآن را  کهین)نه ا یدنما
 یعمل در تمامو قابل  یر تکرارپذ یاتی،از نوع عمل یندفرآ یناست. خود ا

. یمگرفت یادرا  پروسه ینا یهاگاماست. ما مراحل و  وکارهاکسبانواع 
مناسب بر چالش پروسه انسان  یخلاصه و درآمد یکبا  یدبا یشهما هم

ل مشک یا مسئله یکبا  یارابطهپروسه  ینا ر . دیمبه انسان شروع ک ن
پروسه را با  ینا یشههم یستیمن مجبور . خوردیمبه چشم  یانسان
 یوقت یشههم یدبلکه با یم،شروع ک ن یانسان مسئله یک یصتشخ

 .یمرا به خاطر بسپار مسئله ،یمک نیمرا شروع  یمرحله بعد
 ییهاانساننظرات  یدبا ی،مشکل انسان یا مسئلهبردن کامل به  یپ برای

 یمشکل را داشته باشند. فقط وقت ینکه ممکن است ا یدوش یارا جو
مثل  یمختلف یمناسب را که اجزا ینیآفرارزش یهقض یک توانیدیم

 دیک ن یطراح گیردیم بر درخدمات را  یااز محصول  یمشتر یتجربه ضرور
 یابر اساس ارزش )محصول  گذارییمتق. یدرا انجام ده اریک ینکه چن

 یمبرد یانجام دهد. پ یدبا یماست که ت یدشوار یاز کارها یکیخدمات( 
 نییآفرارزش یانسان به انسان تنها برا یابیمحتوا در بازار یابیکه بازار

 نیبالا بردن احتمال گرفتن ا ی، بلکه براشودینماستفاده  یمشتر یبرا
 از  هرکدامتوسط  یفرد صورتبهاز آن  یستهاستفاده شا یقاز طرارزش 
 یابیمحتوا در بازار یابیبازار یمگرفت یاد. رودیمر هم به کا یانمشتر

کرده و از اصول روش  تر یعوسمحتوا را  یابیانسان به انسان مفهوم بازار
. گیردیمکردن آن بهره  تر چابککردن و  تر یتجرب یآپ ناب برا-استار

را  کارههمهاز فروش ثابت به فروش کانال  یلتبد یپروسه تکامل س،سپ
 یانرا به دست مشتر یجادشدهاا اطلاعات و ارزش ت یمنشان داد

 آمده در  به وجود یشرفتپ  ینترتازه یجمع یا یبرساند. تجارت اجتماع
خدمت منطق  ی،تفکر طراح یر ، ما تأثآخردستکانال فروش است. 

 عنوانبهانسان به انسان  یابیبازار یتشدن بر فعال یلیجیتاو د محوری
 .یمداشت یانمختصر ب صورتبه یاتیپروسه عمل یک

انسان به انسان  یابیداستان خود را در مورد بازار خواهیمیمما اک نون 
 میآغاز کرد «یزآممخاطرهت فراخوان به تجار». با یمبرسان یانبه پا یننو

که  یدیمو از خود پرس یمکرد یرا معرف یابیبازار یفعل یتو وضع
 اییچه معن یانو مشتر یابانبازار یو برا شودیم یبه کجا منته یابیبازار

با در نظر گرفتن منافع  توانندیم هاشرکت. اندچندجانبه هاچالشدارد. 
را اعمال ک نند، اما  یراخلاقیغ یابیبازار یان،منفعت مشتر یجابهخود 

 کار را انجام دهند. ینا یز نابخرد ن یابیحول بازار یگریبا روش د توانندیم
 ییابباز یکردبه سمت رو شماراو  دهیمیم یحسود برابر را ترج یعما توز

 یدبخشام هاینهگز ین. اک نیمیم یتهدا یانسان به انسان متعادل
. دهندیمبهتر نشان  یتن جهانفراهم ساخ یبوده و فرصت را برا

انسان  یابیبازار یدجد یمکه چه طور مفاه یمسپس به شما نشان داد
 داری،یملاحظات پا یقبا تلف توانندیم هاینا. یریدبه انسان را به کار بگ

از حرفه ما شوند. ما به شما قطب  یادیبن یددرک جد یک یجادسبب ا
 یبرا یتا ابزار دهیمیم ادیشنهانسان به انسان را پ  یابیبازار ینما

 .یمبه شما ارائه ده یماتتانتصم یدنسنج
( یرسفر )مس»، ما در ادامه به «یزآممخاطرهفراخوان به تجارت »از  پس 

ه انسان ب یابیمدل بازار ارائهو  یدجد یابیبازار یمپارادا توسعهبا  «یعال
به  لیانسان به انسان و تبد یابیمدل بازار . با توسعهیمانسان پرداخت

 ابییبازار مدیریت یبرا یدیجد یوهانسان به انسان، ش یابیمفهوم بازار
 است.  یر پذامکان

 

 
 

 کامل یداستان عنوانبهانسان به انسان  یابیبازار

 ی،یابشدن در بازار یجیتالیمنطق خدمات غالب و د ی،تفکر طراح یقتلف
بر سهامدار معطوف  یمفهوم مبتن یکبه  مجددا  را  یابیتوجه بازار

بوده و تمرکز را به سهم  0202داووس  یانیهمطابق با ب ؛ کهسازدیم
داستان با  .گرداندیبرم دارهدف هایینوآور ینهدرزم یابیارزشمند بازار

انسان به انسان ادامه  یابیعناصر بازار یو با معرف «اقدام شجاعانه»
مسائل  یکه به بررس نگرش( انسان به انسان بود) یتکرد. مبنا ذهن یداپ 

و کارآمد  یاتجارت پا یک یآن برا یریپذامکانو  یتو مطلوب یانسان
 ینیو امکانات هم آفر یو فرد یرمادیغ یایازه. درک بهتر نپردازدیم

برخوردار است و خواهد  یاتیح یت. اعتماد که از اهمشودیم یجترو
و  آیدیمبه شمار  یهر معامله تجار یو اعتبار برا یهبود، تنها سرما

ان انس یابیتا بازار یرندبگ یبرند خود جد یریتآن را در مد یدبا هاشرکت
در مورد  یقیعم هاییدگاهد. ما شندرا توسعه ببخ ینبه انسان نو

فرصت را  ینو ا دهیمیمناشناخته به شما  ینهزم یننقشه )طرح( ا
 یراناز مد یاری. بسیدخود را جستجو ک ن یعال ر یتا مس ک نیمیمفراهم 

 شتر،یو با دنبال کردن موارد ب اندکرده یرویپ  یکردرو یناز ا یابیارشد بازار
 «و بازگشت حلراه»خواهد شد.  یلآن تبد یبرا یجهان به مکان بهتر

انسان به  یندفرآ یعمل یابیبازار یمعرف یقبط به داستان از طرتمر
ر ب یکه مبتن یمکرد یرا معرف یریتکرارپذ یندشد. ما فرآ یانانسان ب

 یشدن و طراح یجیتالید یقاست که از طر ینینو یآورفن هاییتقابل
 ز یچهمهبرطرف شوند تا  ایدب یاریبس یهاچالش. اندشدهفراهمتفکر 

 یانانسان به انسان وارد عمل شود. در پا یابیبازار یدنگرش جد یبرا
معنا  یافتندرکه  یمو تلاش کرد یمارائه داد یدیجد یهاحلراهداستان، 

 ید. امیمده یاری شمارا ک نیمیم یکه در آن زندگ یاآشفته یایدر دن
 یشپ  یندهآ یبرا یریمس وانندما بت هاییشنهادپ و  هایشهاندکه  یمدار

 یابیبازار یعنیقرار دهد، با قهرمان داستانمان  هاشرکتاز  یاریبس یرو
سفر  ینما از ا اندازهبه یزکه شما ن یدواریم. امینانسان به انسان نو

 !یدلذت برده باش
 


