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 نقطه عطف

The Tipping Point 

How little things can make a big difference 

Malcolm Gladwell (2002) 

ز آذرنیا،نقطه عطفمالکوم گلدول،   . 1398انتشارات روزب  هان،  ، ترجمه فریبر

 

 یک رفتار اجتماعی یا یک محصول ،که یک ایدهنقطه عطف آن لحظه جادویی است  چکیده: 

ش یافته و همهکند متحول شده، از نقطه تعادل عبور می شود. گبر میو مانند یک ویروس گسبر

شوند؟ یا چه کنیم تا گبر میها، رفتارها و محصولات همهسؤال اینجاست که چرا فقط برخی ایده

ل کنیم؟هبتوانیم موتور هم ویروسی تا اپیدمی از نوع در هر  گبر شدن یک ایده را روشن و کنبر

ل خارج میسرایت به شدت اوج می رسد که منحنی ، زمایی میاجتماعی د و از کنبر کتاب این  شود. گبر

 همانند توان گفت این نقطه پرازد. از جهایر میمی اجتماعی پدیده کی شدن فراگبر  الگویبه بررسی 

  نقطه عطف در ریاضیات نیست.  ،منظور که   توجه شود  لی باید است ونقطه عطف نقطه جوش یا 

 

 شهر نیویورککانادایی متولد بریتانیا است که در  شناسروزنامه نگار، نویسنده، و جامعه 1 مالکوم گلدول : نویسنده کتاب

های است. شهرت او بیشبر به عنوان نویسندهٔ کتاببوده نیویورکردر هیئت تحریریه  ۱۹۹۶مستقر است. وی از سال

ان(، و آوتلایرز )۲۰۰۵(، پلک زدن )۲۰۰۰نقطه اوج ) ی به عنوان مالکوم گلدول را  مجله تایم .است( ۲۰۰۸( )شگفت انگبر

در گزارش را  شناسی آمریکاانجمن جامعه اول جایزهٔ  ۲۰۰۷وی در سال  در جامعه انتخاب کرد. یکی از صد فرد با نفوذ 

ی در سال  .مسائل اجتماعی دریافت کرد ای مدرک  ۲۰۰۷گلدول همچنیر ادیر افتخاری دکبر
ز دانشگاه واترلو دریافت ارا  2

از چهار چوب خروج های پیچیدهٔ بزرگ، سازی بیش از حد جوهرهٔ پدیدهبه خاطر مواردی از قبیل سادهگلدول   .کرد

 ها و ساخت ادعاهای شبه علمی که تحقیق  دادهتحلیل علمی بر روی 
ی
گرفته مورد انتقاد واقع نروی آنها انجام  کاف

 .استشده

 

ایده گسترش دهندگان  

وی میها از الگوهای سادهاپیدمیاکبر  محصول فراگبر شدن هر شوند. از افراد ایجاد می شمار اندکیبه کمک  و کنند ای پبر

های توانایی شخصیت و هایی که . آدماستهای خاص پدیده اجتماعی به شدت وابسته به مشارکت تعداد کمی از آدمیا 

ی  تطابق دا 3پارتو 80-20قانون  این موضوع با اجتماعی خاص و کمیایر دارند.   رد. نبر

ی       ∝     (افراد خاصتعداد کمی )مشارکت   )یک پدیه اجتماعی( فراگیر

                                                           
1 Malcolm Gladwell 
2 Doctor of Letters 

شوند. جوزف م. جوران، مشاور مدیریت، این اصل را مطرح کرد و این اصل یعلل ناشی م ۲۰٪اثرات از  ۸۰٪کند که برای بسیاری از رویدادها، تقریباً اصل پارتو بیان می 3

 .اشاره کرده بود ۱۸۹۶هنگام حضور در دانشگاه لوزان در سال  ۸۰/۲۰به این ارتباط  او .لفردو پارتو، پارتو نامگذاری کردرا بخاطر اقتصاددان ایتالیایی وی
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 دسته بندی: 

گان -3   5فروشندگان -2   4رابط ها -1  6خبر

 

 هارابط -1

  .به افراد زیادی وصل هستند 

 مختلف ارتباط دارند.  یهادر زمینه 

 آدم همیشه 
ی
 ها به هم هستند. در حال معرف

 ارتباط آنها عمیق نیسشناسند یعنی کلی آدم را یک ذره می 
ً
 ت. با تعداد زیادی افراد ارتباط سطحی دارند و لزوما

  .اعتماد به نفس بالایی دارند 

  .اجتماعی و برونگرا هستند 

  .کنجکاو و پر انرژی هستند 

 

 فروشندگان -2

 پرانرژی، مثبت اندیش و کاریزماتیک 

 ی فکر می  کنند. مطمی 

 هستند.  ت مذاکره خوبو مهار  نایی بالا قدارای توانایی ا 

 فروشندگان حرفه 
ی

ین ویژکی  هارمویی یک مکالمه را درستبزرگبر
ً
 ای در ارتباط غبر کلامی آنها است. آنها معمولا

 و مثبت برخورد می
ی

 کنند. جذب کرده و روی موج صحیح به صورت غبر ساختکی

 احساساتشان را بروز می 
ی

 دهند. به سادکی

 

گان -3  خبر

  های متنوعی اطلاعات ی  دارند. در باره چبر

 کنند. اطلاعات در خصوص محصولات مختلف را جذب و تحلیل می 

  .مهارتهای اجتماعی بالایی دارند 

  
ً
 محصول به دیگران هستند.  دائما

ی
 در حال انتقال دانش یا معرف

 ی به آنها اطلاعات میمی  دهند. خواهند مشکلات دیگران را حل کنند برای همیر

 از روابط اجتماعی ند 
ی

گذار هستند. اگرچه شبکه بزرکی ی خود بسیار تأثبر  ارند ولی روی مخاطبیر

  .ه هستند ی  برای تبادل اطلاعات به شدت با انگبر

 آن را پیشنهاد می 
ً
ی باشند حتما ی مطمی  ی  دهند. اگر به چبر

  به آنها اعتماد 
ً
 پذیرند. و پیشنهادهای آنها را می کنند میافراد معمولا

 

                                                           
4 Connectors 
5 Sales men  
6 Mavens 
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 ایده

ی و دایده باید  ی تماس بتواند اثری مثبت هر چند  باشد. یعنی باید ظاهری  چسبلدلنشیر جذاب داشته باشد و با اولیر

 کوچک در ذهن مخاطب داشته باشد. 

 

 محیط

ح می وضوحکند و به ها در محیط اشاره میدر این بخش نویسنده به نقش آدم دهد که انسانها در نقش خود غرق سرر

ل مسائلشوند می ش یک اپیدمی از طریق کنبر ل گسبر ی از خطاهای بزرگ می  و در ادامه به کنبر پردازد. کوچک برای جلوگبر

ح را نفر  150قانون  سپس  دهد... میسرر

 

 

 

 


