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خلاصه کتاب دُمدرازها
نکات کلیدی کتاب

نمـودار محصـولات «دمدراز» نشـان مدهـد کـه فـروش فروشنـدگان آنلاـن بـا
محصـولات متنـوع ـرای بازارهـای اختصاصـ بیـش از فـروش خردهفروشـان بـا

محصولات محدود رای بازارهای زرگ است.

کالاهـای عمـوم و محـوب یـک جهـش بلنـد و بـاریک روی نمـودار دارنـد، امـا
محصولات اختصاص معمول با یک خط بلندتر قریبا افق نشان داده مشوند

و «دمدراز» هستند.

محصـولات اختصاصـ بیـش از محصـولات عامهپسـند عمـر مکننـد. محصـولات
عامهپسند زود اوج مگرند و زود ناپدید مشوند.

تاکنون بازار در تسلط محصولات فوقالعاده، کالاهای رفروش و نامهای معروف
وده است، اما «محصولات فرع» ان مدل را تغر خواهند داد.

بازار مجازی و محصولات دیجیتال بیشترن عمر و کمترن هزینه انبارداری را دارند.
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«محـدودیت ظرفیـت» قبلا دنیـای اطلاعـات و سـرگرم را متحـول کـرده و دیگـر
هرکسی نمتواند در ان حوزه تولیدکننده باشد. همچنن، بهزودی تولید کالاهای

مصرف و عموم هم محدود مشود.

فروشندگان محصولات دمدراز، انواع محصولات را ارائه کرده و رویای اکثر خریداران
را به واقعیت تبدل مکنند.

نظـرات دهانبهدهـان مصـرفکنندگان و هیـاهوی آنلاـن بـاعث فـروش بیشتـر
محصولات دمدراز مشود.

رای فروش محصولات دمدراز، باید قیمت، خدمات و روش ارسال منعطف داشته
باشید.

به روندهای بازار پاسخ دهید. دیگر یک محصول رای همه مناسب نیست و حالا
بازارهای اختصاص قدرت گرفتهاند.

 

آنچه در ان چکیده مآموزید
آیا شما هم با دیدن دنیای جدید بازارهای آنلان احساس مکنید مانند اصحابکهف
هستید و با بیدار شدن از خواب چندساله با اجتماع کاملا متفاوت روبهرو شدهاید؟
کریس اندرسِن شما را از ان خواب بیدار مکند. اندرسِن با استفاده از واقعیتها،
جدول‌ها، اعداد و ارقام و دیدگاههای آیندهنگر، راز بازارهای آنلان، کسبوکارهای
اینترنتی و واقعیتهای اقتصادی دنیای جدید را رایتان آشکار مکند. محاسبات

دقق، دریافت بازخورد از مردم و تحقیقات گسترده ادعاهای او را ثابت مکنند.

او معقد است که خردهفروشی آنلان بهشدت به سمت بازارهای اختصاص تمال
پیدا کرده است. فروش آنلان باعث افزایش عمر محصولات مشود و فروشگاههای
فزیک با ظرفیت و قفسههای محدود نمتوانند با فضای آنلان رقابت کنند؛ حتی
اگر در فروش محصولات رسروصدا با عمر کوتاه موفق باشند. اندرسون با دلل و
مدرک افول فروش فزیک و ظهور شرکتهای تخصص مثل آیتونز و نتفلیکس را
توضح مدهد. مدرسز مطالعه ان کتاب را به سنتگرایان، صاحبان کسبوکارهای

https://modiresabz.com


3

قـدیم، فعـالان صـنعت سـرگرم و خردهفروشـی و بازاریابـان اینترنتـی عصـر جدیـد
پیشنهاد مکند.

 

از گذشته تا امروز
به دهههای 70 و 80 میلادی فکر کنید. آهنگهای فوقالعاده محوب مایکل جکسون
و ایگِلز ر دنیای موسیق حکمرانی مکردند. شرکتها  انواع سریالهای تلوزونی،
فیلمها و موزیکهای محوب را منتشر مکردند و شعار همه ان ود که «یا جذاب
باش، یا بمر». در آن دنیای تسلط محصولات محوب، محصولات فوق محوب هم

خدای سودآوری ودند و ول پارو مکردند.

ان روند کوتاه ود و عصر اینترنت با ارائه انواع شبکههای تلوزونی، دیویدیها،
خدمات وب، بازیهای کاموتری، آیپاد، آهنگها و وبلاگهای اختصاص جایگزن
شبکههای قدیم رادو و تلوزون شد. در عصر جدید، محصولات تخصص جایگزن
سـلیقههای قـدیم و حافظههـای کـاموتری جـایگزن انبارهـا و بایگانیهـای ـزرگ

شدهاند.

 

دُمدرازها
بـازار محصـولات دمدراز بهخـاطر دسترسـی گسـترده، آنلاـن و دائمـ بـه محصـولات
کوچکتر، کمحجمتر و تخصصتر به دنیای اخبار، موسیق، ادبیات و سینما هم نفوذ
کرده است. دمدرازها تهاجم عمل کرده و بازارهای خردهفروشی را متحول مکنند.
حالا محصولات دمدراز اینترنتی در بازارهای کوچک و تخصص، خردهفروشیهای زرگ
را تهدید مکنند. «دمدرازها» مجموعهای گسترده از کتابها، فیلمها، محصولات
صوتی و دیگر اقلام هستند که هرگز رفروش و محوب نمشوند. بعض از ان
کالاهـای دمدراز، محصـولات بـاکیفیتی هسـتند کـه بهخـاطر کمـود جـا و هزینـه زیـاد

انبارداری توسط فروشگاههای زرگ رد شدهاند.
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ان موضوع قانون 80-20 را نقض مکند. بعض محصولات هنوز هم بیشتر از سار
محصولات به فروش مروند، اما حتی اگر 20 درصد محصولات باعث 80 درصد سود
شوند، باز هم متوان با فروش 80 درصد بقیه محصولات سود هنگفتی به دست
آورد. درواقع، فروش محصولات دمدراز یا همان 80 درصد باقیمانده با هزینه انبارداری

کم سود زیادی به همراه دارد.

والمارت و خردهفروشیهای زرگ فقط محصولات عموم مفروشند، اما فروشندگان
تخصصـ، مجـرب و آنلاـن کـه انـواع کالاهـا را در اختیـار خریـداران قـرار مدهنـد،
متوانند محصولات خاص بفروشند. با فروش ان مجموعه گسترده از محصولات
دمدراز کوچک و غرمعروف، نرخ سود آن‌ها افزایش میابد. مثلا در دهه 2000، نرخ
تماشای فیلم در نتفلیکس سه رار بیشتر از اجاره دیویدی از فروشگاه اجاره فیلم

ود و امروزه درصد بالای از فروش ایالات متحده بهصورت آنلان انجام مشود.

رای مشاهده یک جنبه دیگر از قدرت دمدرازها، کتاب «لمس وچ» نوشته جو
سیمپسون، نویسنده و کوهنورد انگلیسی را در نظر بگرید که هنگام کوهنوردی در رو
ماجراهای خطرناک را از سر گذراند و تا سر حد مرگ پیش رفت. ان کتاب که در سال
98 چاپ شد، نظرات بسیار خوی دریافت کرد، اما بهسرعت فراموش شد. ده سال
بعد وقتی کتاب مشاهی به نام «در هوای رقق» یا حماسه فتح اورست توسط جان

کراکور رفروش شد، شانس جدیدی به کتاب «لمس وچ» رو کرد.

وقتی منقدان در سایت آمازون ان دو کتاب را مقایسه کردند، نظر مساعد آنها
دوباره لمس وچ را به یک از کتابهای رفروش نوورکتایمز تبدل کرد. سلیقه
خـاص مصـرفکنندگان آنلاـن دربـاره یـک محصـول دمدراز، کتـای را احیـا کـرد کـه
فروشندگان مدتها آن را فراموش کرده ودند. ان موضوع توانای آمازون و سار

خردهفروشان آنلان رای کسب سود از محصولات کم و خاص را نشان مدهد.
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تارخ ر فراز و نشیب رفروشها
در سالهـای قـل از انقلاب صـنعتی، فاصـله مکـانی بـاعث پیـدایش ذائقـه، لهجـه و
طعمهای خاص در مناطق مختلف مشد، اما پیدایش شهرنشینی و مطوعات چای،
گرامـافون و سـار نوآوریهـا تـا اواـل دهـه 1900، اولـن موجهـای فرهنـگ عـامه و

تغرات اجتماع را پدیدار کرد.

در قرن بیستم و به‌وژه بعد از جنگ جهانی دوم، نوآوری در بخش رسانه، عصر طلای
دو رسانه رادو و تلوزون را رقم زد. اکثر مردم آمریکا اخبار شبانگاهی و سریالهای
محوب را دنبال مکردند. ان دوران طلای تا دهه 1990 و اوال قرن جدید ادامه
پیدا کرد. قرن بیستویک رای شرکتهای مسلط به بازار سرگرم سنتی خیل خوب
آغاز شد. با انتشار آهنگهای محوب ریتنی اسیِرز و بَکاستریت وز و سار
خوانندگان مشهور، فروش آلومهای موسیق از سال 1990 تا 2000، صددرصد افزایش

داشت، اما با ترکیدن حباب داتکام، حباب موسیق هم ترکید.

فروش محصولات صوتی در سال 2001 دو و نیم درصد و در سال 2002 هفت درصد
کاهش یافت. تا پایان سال 2005، صنعت موسیق هفت درصد دیگر از فروش خود
را از دست داد. با انکه فروش آهنگهای معمول 25 درصد سقوط کرد، اما سود
حاصل از آهنگهای محوب قریبا نصف شد. حالا نمودارهای فروش عمودی داشت
بـه نمـودار دمدراز افقـ تبـدل مشـد. ظهـور کاموترهـای شخصـ و کـی کـردن

سیدیهای موسیق، توزع سنتی موسیق را متوقف کرد.

با افزایش حجم موسیق در دسترس مردم، موزیسنهای معروف سهم بیشتری از
بازار را از دست دادند. روندهای مشاهی نز در صنعتهای دیگر مثل روزنامه، سینما،
تلوزون و مجله روی داد. تولیدات معروف افت کردند. ان تغرات، بازار اطلاعات

و سرگرم را متحول کرد و خیل زود به سار محصولات مصرف هم تعمیم یافت.
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یک درس تاریخ از فروشگاه سیِرز
محصولات دمدراز خیل قلتر از ظهور سایت‌های اینترنتی اییِ و آمازون وارد بازار
ودنـد. درواقـع محصـولات دمدراز فرزنـد خردهفروشـی سـنتی هسـتند. خیلـ شـده
پیشتر از ظهور اینترنت، نوآوریهای خردهفروشی مثل کارتهای اعتباری، تحول
فوری و معیارهای نون انبارداری باعث رشد دمدرازها شده ودند. حتی غولهای

صنعت مثل سیِرز و والمارت هم مبنای رای قدرت گرفتن دمدرازها شدند.

مثلا، سیِرز فروشگاههای عظیم خود را ساخت و قالی طراح کرد که بعدها والمارت
آن را ارقـا داد و بـه کـار گرفـت. مـدل آنهـا، ارائـه حجـم عظیمـ از کالاهـای ارزان و

سلفسرویس ود. کالای خیل زیاد، اما نه ینهایت.

 

عوامل سهگانه
درستانیهای که سیدیها را در خانه کی و ن دوستانشان پخش مکردند، فقط
یک مثال کوچک از تفاوت ن تولیدکنندگان حرفهای و تولیدکنندگان آماتور هستند.

سه عامل ان تفاوت را از ن مرد:

دسترسی رار به ازار تولید. با ظهور کاموترهای خانگ، وسال تولید ارزان،
عکاسـی دیجیتـال و فـروش آنلاـن هـر کسـی متوانـد بهراحتـی یـک نویسـنده
رفروش، استعدادیاب یا خواننده معروف شود. اینترنت هزینههای ورود به بازار را
کم کرده است و مثلا ناشران و خرنگاران زیادی در حوزه وبلاگنویسی فعالیت

مکنند.

کاهش هزینههای توزع. اینترنت هزینه رساندن کالا به شنوندگان، بینندگان و
خوانندگان را به حداقل رسانده است.

جریان عرضه-قاضا. نظر مشتریان درباره محصولات، رتبههای گوگل و توصیه
وبسایتهای مختلف، پیدا کردن محصولات و خدمات جدید را رای مشتریان
آسان کرده است. ان فیلترها به مخاطبان کمک مکند که محصولات بازارهای

تخصص را راحتتر امتحان کنند.
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فروش آنلان توزع را هم عادلانه کرده و «دادهجمعکن»های آنلان، محصولات،
دادههای دیجیتال (مثل موسیق)، خدمات و تبلیغات مختلف را گردآوری و توزع
مکنند. سایتهای اجتماع مثل مایاسپیِس نوع دادهجمعکن هستند. دانشنامه
آنلان ویکپدیا هم یک دادهجمعکن است. ان سایت گردآورنده و توزعکننده
اطلاعات است و از کمک آماتورهای استفاده مکند که اغلب سواد، مسئولیتپذری

و دقت بیشتری نسبت به سار کانالهای سنتی پخش اطلاعات دارند.

 

کتابخانههای در حال گسترش
صنعت نشر هم قدرت خود در ارائه محصولات دمدراز را به رخ مکشد. هر سال
حدود 200 هزار کتاب به زبان انگلیسی چاپ مشود. یک کتابفروشی بسیار زرگ
فقـط 100 هـزار عنـوان کتـاب دارد کـه اکثرشـان اصلا فروختـه نمشونـد. یـک کتـاب
معمول در آمریکا فقط 500 نسخه مفروشد و همن موضوع نشان مدهد که
حدود 98 درصد از کتابهای چاپ شده ارزش تجاری ندارند، اما کتابفروشیهای
آنلان، شرکتهای که کتابهای خودشان را چاپ مکنند و خدمات چاپ فوری
رای کتابهای معمول ر سودی بازار ،(قاضا ر اساس چاپ چند عدد از هر کتاب)
ایجـاد کـرده اسـت. کـون لاز، متخصـص موسـیق مگویـد: «بیشترـن سودهـا در
کوچکترن فروشها نهفته است.» فروشندگان جسور با ارائه کتابهای گمنام به بازار

سود فراوانی کسب مکنند.
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9 اصل موفقیت دمدرازها
1. روش انبـار کـالا متحـول شـده اسـت. کسـبوکارهای سـنتی بـا ارسـال پسـتی
سفارشها باعث ظهور انبارهای عظیم مرکزی شدند. در عصر جدید، سایتهای فروش
اینترنتی فروشگاههای زرگ سنتی مثل تارگت، والمارت و بستبای به آنها کمک
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زیکتوانستند در فروشگاههای فکند تا حجم بسیار زیاد محصولاتی که قبلا نمم
ارائه کنند را بهصورت آنلان عرضه کنند. فروشگاههای آنلان مثل آمازون و آیتونز با
روش‌های خلاقانه انبار کالا توانستند هزینه انبارداری خود را قریبا به صفر رسانند.
مثلا، آمــازون انبارهــای مجــازی دارد و 40 درصــد محصــولاتش توســط شرکتهــا و
فروشنـدگان واسـطه انبـار و ارسـال مشونـد. آمـازون هـر روز بیشازپیـش از سـلطه
فروشگاه‌های فزیک مکاهد. آیتونز هم که پلتفرم مجازی پخش موسیق است،

محصولات صوتی را روی حافظههای کاموتری ذخره مکند.

2. بخشی از کار را به مشتریان بسپارید. گوگل، اییِ و کِرگِلیست بهشدت به کار و
تلاش مشتریان تکیه مکنند. رمز کار آنها سلفسرویس است. مشتریان خودشان
حملونقــل،  انبــارداری و پیگریهــا را انجــام مدهنــد. لازم نیســت هــچ کــاری را
«رونسپاری» کنید، بلکه متوانید از روش جدید «جمعسپاری» یا واگذاری کار به

مشتریان استفاده کنید.

3. یک روش توزع رای همه مناسب نیست. بعض مشتریان از خرید اینترنتی
لذت مرند و بعض خرید از فروشگاه را ترجح مدهند. بعض هم دوست دارند
قل از خرید از فروشگاه فزیک، حسای در اینترنت جستجو کنند. منعطف باشید. از
کانالهای توزع مختلف استفاده کنید تا بتوانید محصولتان را به بخشهای مختلف

بازار بفروشید.

ن عصر، عصر تولید کالای اختصاصرای همه مناسب نیست. ا 4. یک محصول
است. مشتریان مختلف محصولات شما را از جنبههای مختلف ارزیای مکنند و هر
یک درخواست محصول خاص را دارند یا از محصولات اختصاص استفاده مکنند.
مثلا هر فرد دنبال یک زنگ یا آهنگ خاص رای تلفن همراهش است. باید محصولات

خود را رای گروههای کوچک و خاص تولید و بستهبندی کنید.

5. یک قیمت رای همه مناسب نیست. قیمتگذاری اختصاص، قانون جدید
کسـبوکارها اسـت. مثلا اکثـر محصـولات در ایـِی بـا روش مناقصـه قیمتگـذاری
مشوند. در آیتونز قیمت هر آهنگ 99 سنت است، اما اگر کل آلوم را بخرید
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قیمت کمتر مشود. همچنن، شرکت راپسودی (فروشنده آنلان محصولات صوتی)
آهنگهــای خــود را بســته بــه شرایــط از 47 ســنت تــا 79 ســنت مفروشــد. اــن

قیمتگذاری متغر، فروش شرکت را 300 درصد افزایش داده است.

6. تبادل اطلاعات. مشتریان رای اطلاعات خردهفروشان زنجرهای ارزش زیادی قائل
هسـتند. نظـر سـار افـراد زـر محصـولات، الگوهـای خریـد و توضیحـات کامـل دربـاره

محصول به خرید مشتریان کمک کرده و اعتماد ایجاد مکند.

7. به «و» فکر کنید نه «یا». همیشه از کلمه «و» استفاده کنید. خردهفروشان آنلان
بهخاطر هزینه کم انبارداری، موجودی ینهایت کالا و شبکههای توزع ارزان دیگر از
واژه «یا» استفاده نمکنند که فروشندگان سنتی را محدود مکرد. خردهفروشان
مدانند که دادن حق انتخاب گستردهتر به مشتریان و ارائه محصولات دمدراز باعث

سود بیشتر مشود.

8. به بازار اعتماد کنید تا کار شما را انجام دهد. محدودیت جا در فروشگاههای
فزیک و هزینه زیاد انبارداری کالا باعث مشد که فروشندگان سنتی نتوانند سلیقه
مشتریان و الگوها و روندهای خرید را پیشبینی کنند. محصولات دمدراز ان مشکلات
را ندارنـد و افـراد بـازار خودشـان هترـن محصـولات را پیـدا و انتخـاب مکننـد. نظـر

جمع همه افراد بازار به کمک شما مآید.

9. قدرت ارائه کالای رایگان را بشناسید. بسیاری از فروشندگان رتر آنلان، خدمات
یا محصولات رایگان مثل حساب ایمیل یا عضویت رایگان ارائه مکنند. اغلب
مصرفکنندگانی که با محصولات رایگان به سایت شما جذب شدهاند، در نهایت از
شما خرید مکنند. بهعلاوه، ارائه نمونههای کوچک و رایگان بازیهای ویدوی و

آهنگها باعث ایجاد پایگاهی از مشتریان وفادار مشود.

در آینده، با کاهش قیمتها و گسترش موجودی کالا، هر کاری در دنیای خریدوفروش
مجازی ممکن مشود و مصرفکنندگان فقط باید به یک سوال جواب دهند: «چه

مخواهید؟»
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[message_box/]

 

درباره نویسنده
کریس اندرسِن وراستار مجله واِرد و رنده پنج جازه مل روزنامهنگاری است. او در
سال  2005هترن وراستار مجله «عصر تبلیغات» شد و همچنن در گذشته رای

مجلاتی مثل «اکونومیست» و «نِیچِراندساینِس» مطلب نوشته است.
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