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 مقدمه

همچون فاجعه خورد شدن يك كشتي غـول پيكـر اقيـانوس

لـرزد، درهـم مـي كنـد، مـي پيما كه با يك جزيره پنهان برخـورد 

و آهسته غرق مي بينيم كه بحـران اقتصـاديمي،شودميشكند،

، در سراسـر دنيـا.دتوانـد داشـته باشـميعظيم قرن چه پيامدي 

ز در چنگال اين بحران نيستند نيـز گاني كه حتي هنوكنند مصرف

از انـد چرا كه نگران آنند كه كار يـا پـس،اند خريد را متوقف كرده

ن. از دست بدهنـدراهاآن يا هردوي خويش توانـد مـي هـيچكس

ش و بينـي كنـد، امـات اين بحران را به طور يقـين پـيشدمدت

وميي بسياري وجود دارند كه نشانها نشانه بحران دهند اقتصاد

بنـابراين بـه. ه، روبه به بدتر شدن استكنند بي اعتمادي مصرف

عنوان يكي ازموضوعات مربوط به بقـاي شـركت، رهبـري بايـد 

و خدمات به دوباره بينديشد كه شركت چگونه محصولات خود را

و دوباره بياموزد كه چگونه  توانـد بـه نـوآوريميبازارعرضه كند

و  بپردازد تا به شكلي موثر در محيطي بحران زده كه اكنون بـدتر

به]1[ بزرگاز ركود اقتصاديتر چه بسا طولاني در گذشته است،

. رقابت بپردازد

 چرا احتمال بدتر شدن اقتصاد جهاني وجود دارد؟
و فاجعه تجـاري كنند مصرف اي گان هنوز هم در گرداب مالي

تلـو تلـو شـروع شـد، 2008كه در طول سـه ماهـه آخـر سـال

دليـل آن يعنـي،تركيب فروپاشي بازار مسكن آمريكـا. خورند مي

س كارت و بازار هام درهم ريخته اين كشـور، منجـر هاي اعتباري،

ــه ــ ب ــدان انتظارنداشــته باشــد ك ــا چن ه آن شــده اســت كــه دني

به زودي بتواند گامي در جهت بهبـود]2[ه آمريكاييكنند مصرف

مشاغل جديدي نورسها از آنجا كه شاخه. وضعيت خويش بردارد

فهمند كه اخبـارميگان در سراسر دنيا كنند مصرف،شوندميقطع 

شود كه آنان نسبتميو اين مسئله باعث،بدتري نيز در راه است

ه بي،ر چيزي به جز ضروريات اصليبه خرج كردن پولشان براي

گان را در كننـد كـه بسـياري از مصـرف اين تـرس. شوندتر ميل

تواند منجر به دو گرايش بزرگميچنگال خود گرفتار كرده است 

ها بايـد از سـوي مـديران اجرايـي شود، كه هر دوي اين گرايش

.بازريابي مورد مقابله قرار گيرد

رسد به احتمال زيـاد هـم كـاهشميبه نظر:تخريب قيمت•
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و هم نـاتواني در افـزايش قيمـت قيمت هـا بـراي پوشـش ها

و خـدمتي كنند هاي توليد به زيرساختها هزينه ه هر محصول

.آسيب وارد كند، هاي آتي در سال

و رشد كـم امـا قيمـت بـالاي:تورم همراه با ركود•  با درآمد

و نقــل و بســياري از چيزهــا، از جملــه كرايــه حمــل هــوايي

، اند كه به سختي بالا نگهداشته شده شده، بندي غذاهاي بسته

بروز تورم ركودي در اشكال مختلف يكي ديگر از احتمـالات

و قيمت،در نتيجه. است هاي بالا منجربه كاهش تقاضا شـده

و سود شركت آسيب  .زندميبه فروش

وميه از بين كنند در هر دو مورد، اعتماد مصرف  دسـتبهرود

.شودميتر آوردن مجدد آن به مرور زمان مشكل

 نفع شخصي هدايت نشده
،در تلاشي كوتاه مدت بـراي مقابلـه بـا اقتصـاد بحـران زده

ــركت ــياري از ش ــد بس ــعي كردن ــرعت س ــه س ــا ب و ه ــارج مخ

از هاي خود را ثابت نگهدارند در حالي كه ديگر شركت استخدام ها

هـاي خـود اسـتراتژي اينگونـه. بيخ ريشه مشاغل را قطع كردنـد 

در وقتي از سوي شـركت،]3[تيظمحاف و بـزرگ هـاي كوچـك

. كنندميسراسر دنيا به كار گرفته شوند، اقتصاد جهاني را تضعيف 

فهمند كه اقدامات خودحفاظتيشـان بـدونميها به زودي شركت

ب و با بـازي الگويي هماننـد كارگيريهعواقب بزرگ نخواهد بود،

در،، از طريق سياست پولي]4[ بگر تاي نيبر تخفيـف زيـاد دادن

يا،كشورهاي در حال توسعه ، كاركنـان اخـراج كلـي از طريـقو

شدن درد ناشي از بحـران اقتصـادي دامـنتر احتمالا به طولاني

و دولت با پيش بيني بحراني بدتر، شركت. زنند مي كوشندميها ها

اين موضوع نيز خود ند، كه گذار تا بر حمايت از توليد داخلي صحه

تر از تورم ركودي بـراي سـلامت اقتصـاد جهـاني تهديدي بزرگ

.است

و بازاريابي سخت ]5[ بحران اقتصادي بزرگ
اقتصاد چقدر بد خواهد شد؟ بحران اقتصـادي فعلـي احتمـالا

 نفـر، كـه در آن از هـر چهـار 1930همانند ركود اقتصادي دهـه 

اما ممكن است ببينـيم. نيروي كار يك نفر بيكار شد، نخواهد بود

و منطقه اروپا براي مدت25كه  درصد كارگران آمريكايي، ژاپني،

كميـابي مشـاغل. خواهند شـد]6[ طولاني دچار نوعي كم كاري

و دردنـاكي بـه معنـي پرداخـت تمام وقت، هـاي به طور مستقيم

بـ مـي كمتر  و ايـن آباشـد، خواهـد بـود كـه مخـارجن معنـيه

يافته كاهش خواهـد گان محتاط در كشورهاي توسعهكنند مصرف

گان كننــد هــاي اعتمــاد مصــرف شــاخص، 2008در پــاييز. يافــت

و ژاپني كمتري لعـاتن مقدار را از زمـان آغـاز ايـن مطا آمريكايي

صـرف. نشان داد تا كنون، 1982و 1967يعني به ترتيب از سال 

و  گان در هـر كنند العمل شديد مصرف عكسنظر از اين كه ترس

دو كشور توجيه شده باشد يا خير، شاهد تغيير شگرفي در نگـرش 

تا،هستيم گانكنند فردي مصرف چيزي كه از اواسط قرن گذشته

انجمن بازاريابي آمريكا معتقـد اسـت.كنون مشاهده نكرده بوديم

اريـابي كه ما وارد دوره بازاريابي سخت شده ايم، كه به معنـي باز 

نكنند در ميان مصرف . خواهند پولي خـرج كننـدميگاني است كه

و يي فراتـر از تخفيـف هـا بازاريابي سخت شامل ايجاد مشوق هـا

را،هايي است كه هم اكنون روانه بازار شده كوپن وايـن موضـوع

و خدمات ارائه شده ارزش پول پرداخت شـده  كه چرا محصولات

و  و چگونه بـا نيازهـا اميـال خريـدار مرتبطنـد، را بـراي را دارند

.سازدميه كاملا روشن كنند مصرف

 چه چيز بازاريابي سخت منحصربفرد است؟
هـاي سـختي بـا مشـقت هـا در زماني كه بسياري از خـانواده

ــ ــارهروب ــدي از رفت ــواهدي از روش جدي ــا ش ــتند، بازاره رو هس

آن دهند كه از ويژگيميه را نشان كنند مصرف دسـت كـم هـاي

كساني كه درآمد كمتري نسبت بـه شـما حالو ملاحظهن،گرفت

،هكننـد بازاريابي سخت بايـد بـين تـرس مصـرف. باشدمي،دارند

و تمـايلات جديـد وي بـه و آسايش، در افـراط اشتياق به راحتي

، يـك]7[ ميلتـون پـدرازا. خودنمايي نـوعي آشـتي برقـرار كنـد

مـورد رونـد گرايشـات، در]8[ متخصص در موسسـه لاكسـري

وميتوضيح]9[طلبي ممسكانه نسبت به راحت : گويـد مـي دهـد

آ اين" ن معني نيست كه شـما منـافع كالاهـاي تجملـي را در به

ن بين هم خواهيد در بين جمعميخواهيد، بلكه شماميسالان خود

ممكن است نوعي جذابيت جديد در بـين".به نظر آييدتر متواضع
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و خدم تـا بـه ايـن،ات تجملي ارائه شده شكل گيـرد محصولات

. گان ثروتمند پاسخ دهدكنند نگرش مصرف

در حال حاضر، تجار بخش كالاهاي گـران قيمـت، هراسـان

و منتظر تخفيف مي هـاي درخواسـتي هاي زيـاد در قيمـت گريزند

 همانطور كه استيفن سادو. هاي تجملي احتياطي نيستندبراي كالا

ن: گويد مي]11[ ساكس، مدير اجرايي]10[ كنم هـيچميمن فكر

تـرين گان گـران كننـد كـرد كـه مصـرفميبيني كدام از ما پيش

در هر حـال، ايـن".محصولات به اين شكل از مسير خارج شوند

نظـر از اينكـه بازاريـابي گان، صرفكنند هاي جديد مصرف نگرش

د، داده شـوهاآن سخت، بازاريابي ارزش، يا هر نام ديگري كه به

و راسـت. باشـند مـي نيازمند رويكردهاي خلاق بازاريابي  هانـگ

راميپيشنهاد]12[ توان به كار گرفـت،ميكنند كه دو استراتژي

و دوم حركـت بـه سـمت پـايين  اول حركت به سمت بالاي بازار

تواننـد بـراي محصـولاتمياين ديدگاه، مديران تجارياز. بازار

بهخود، با دادن شكل كالاهاي تجم و رقـابتيهاآن لي قابل تهيه

، جذابيتگران قيمت گذشته قيمت براي محصولات عمدتا كردن

تواننـد كيفيـت محصـولات ارزان قيمـتمييا اينكه. ايجاد كنند

 بهبـود بخشـند هـاآن خود را براي توجيـه كـردن قيمـت بـالاي 

و ).]13[ استراتزي شركت استارباك( درمـورد تمـام محصـولات

ن خدمات ارائه توان از اين دو استراتزي استفاده كـرد، امـاميشده

پذيري بـراي محـدوده اين دو استراتژي دربرگيرنده نوعي انعطاف

وسيعي از محصولاتي هسـتند كـه بـين ايـن دو اسـتراتژي قـرار 

.گيرند مي

شود كه رويكردميبسياري از كسب وكارها اينگونه تصور در

و امن در محيط كنوني بـر ارزش اسـت، امـا ايـن تاكيد،مطمئن

مطلـــب نيازمنـــد درك بهتـــر سيســـتم ارزشـــي روبـــه رشـــد 

من،گانشانكنند مصرف بازاريابان. ور فروش موفق به آنهاستظبه

و بـه خصـوص نيـاز كننـد ناچارند هرم جديد نيازهاي مصرف  گان

بـراي. كننـدو خودشـكوفايي را درك به عزت نفس، مقـامها آن

 ـهاي اخير، بازار مثال، درسال ه يابان باتبليغات مصـرف خيرخواهان

كه( و سبز، تميز، سـازگار بـا محـيط زيسـت در فروش كالاهايي

.اند، اين نيازها را هدف قرار داده)قابل بازيافت هستند

 آينده جديد بازاريابي:]14[ طلبي ممسكانه راحت
ه آمريكــا، ژاپــن، واروپــا، يكــي از كننــد در بازارهــاي مصــرف

ــد ــاي جدي ــطح بــالاي رويكرده ــاي س ــه نيازه ــابي ك بازاري

طلبـي ممسـكانه گان را هدف قرار داده است، راحـت كنند مصرف

گان شـكه شـده از كننـد گويـد كـه مصـرفمياين تئوري. است

بحــران اقتصــادي بــه خريــد محصــولات وخــدمات كــم هزينــه 

مشغولند، اما با اين وجود از خريدهاي خود انتظار دارند كه راحتي 

اين مسئله فرصتي. ترس را برايشان ارمغان آورندو آسودگي از اس

طلبي را راه درمان كند تا راحتميرا براي بازاريابان زيرك فراهم 

. نشان دهند

ه بدهند؟ كنند چه چيزي را بايد به مصرف،براي تثبيت فروش

ه به چيزي بيشـتر از همـه چيـز نيـاز دارد؟ اطمينـان كنند مصرف

و مجدد به اين كه همه چيز مرتب خواهد بود؟ نوعي حس راحتي

و اقبـال؟  رفاه در مقابل تنش ناشـي از برگشـتن ناگهـاني بخـت

و صبر بيشتر براي جبران حس نا امني در مـورد  خدمات شخصي

آينـده؟ نـوعي دلسـوزي بــه خـاطر معـاملات ناپختـه حاصــل از 

 سرنوشت وال استريت؟ همه موارد بالا؟

آوردن ايـن دسـت بـه واضح است كه رويكرد مناسـب بـراي

هـاآن گان مضطرب، به محصول يا خـدمتي كـه بـه كنند مصرف

ن. شود، بستگي داردميعرضه  وميشما توانيد براي لـوازم يـدكي

توانيـد مـي وسايل طراحي كوپن ارائه كنيد، اما در همين شـرايط 

و يـا تسـهيلات گان وفادار، از تخفيفكنند براي مصرف هاي زياد

استفاده كنيد، كـه هـر دوي ايـن مليمالي در خريد كالاهاي تج

هاي آمريكا مورد استفاده موارد در كريسمس توسط لباس فروشي

ما: پيام بازاريابي اين است. قرار گرفت ما به مشترياني كه نسبت به

و راحتي را فـراهمو برايشا ايم، وفادار بودهاند بوده وفادار ن اطمينان

تجاري هستند كه با شيوه تخفيف زياد مخالفند،در مقابل. ايم كرده

باشـند، يكـي از بوتيـك مـي گان كنند نگران تغيير رويه مصرف زيرا

و متعجبند كه مردم چـه اند همه گيج شده": گويدميداران اينگونه 

و براي چه چيزي حاضرند پول خرج كنند، چـه چيـزي مي خواهند،

نميباعث  اقلامي خـاص زنـدگي توانيم بدونميشود كه فكركنيم

".همه چيز به نوعي مثل نظريه داروين شده است... كنيم
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حتي در مورد كالاهاي استاندارد نيز اكنون بازاريابان مجبورند

رها برنامه و مصرفا طرحيي گان هدف را از نظـر كنند ريزي كنند

ايـن. احساسي در اختيار گيرند تا ممسكانه به مخالفت برنخيزنـد 

را"دوستانه از جملهيت ويرايشمطلب ممكن اس مـن ارزش آن

آنچنـان]15[كه نوعي از جاذبه شخصي است كـه لـورال"دارم

اما ايـن بـار سودمندانه چند سال قبل مورد استفاده قرار داد،باشد،

خودشـيفتگي،. اين رويكرد بايد دور از آن لذت خودشيفتگي باشد

و ناگهـان در سـال چيزي از ميـان 2008كه مدتي مد شده بـود

.رفت، اگر نابود نشده باشد، حداقل مورد انتقاد قرارگرفته است

و( هدف چند سال آينده بايد تشويق لذت بدون احساس گناه

رويكـرد بازاريـابي بـالقوه.گان باشـد كننـد درمصـرف) دوستي نوع

ذهمي،موفق كهتواند در برگيرنده اين چارچوب : ني مشتري باشد

وها زيرا من همه گزينه... من ارزش آن را دارم" را بررسي كردم

اين يكي بهترين ارزش را براي آنچه من واقعا نيـاز دارم بـه مـن 

و."بخشد مي به هنگام مشكلات، همه ما در آرزوي محصـولات

راهاآن ما را مشعوف كنند، اما خدماتي هستيم كه نبايد بودجه ما

ب ،)يا حتي هرشـي(]16[ گوديوااي شكلات لولهيك. ين ببرنداز

،اي، يـك ويـديوي كرايـه]17[ يك نان شيريني كريسپي كـريم

يك سفر يك روزه به كوه يا ساحل دريا با استفاده از حمل ونقـل

.توانند نياز ما به راحت طلبي را برطرف سازندميعمومي، همه 

فروش برخي اقلام گران توان برايميرويكرد مشابهي را نيز

براي مثال، خريداران اتومبيل كه پولي بـراي. قيمت استفاده كرد

هاي بازرگاني براي يـك وسـيله خرج كردن دارند، احتمالا به پيام

ب رااي ايمني،بيني راي حوادث غير قابل پيشنقليه كه فوق العاده

،)امنيت هشت كيسه هـوا بـه جـاي دو كيسـه هـوا( كندميارائه 

بي( استتر سيار قابل اطمينانب و بـه اتومبيل كهنـه را دور ندازيـد

و مزايايي را بـراي فـروش)ي تعميرش را فراموش كنيدها هزينه

، عكـس العمـل بيشـتري نشـان)ي مجلـل هـا معامله(مجدد دارد

اما بازاريابان اقلام گران قيمـت بايـد آمـاده رقابـت بـا. دهند مي

بي اساسا ارزانها گزينه ي هـا گان جـذابيت كننده مصرفتري كه

بـراي. باشـند كنند،ميرا ارائهتر دهي آسانجديدي، از جمله سود

و بـه جـاي خريـد لـپ،گانكننـد بسياري از مصـرف مثال تاپهـا

و كامپيوترهاي كوچك،ها رايانه ي درجه يك، به سمت نوت بوها

و مناسب جيب 300همچون ايسر كه فقط كـت دلار قيمت دارند

.شوندميباشند، جذبمييا كيف پول 

 ســازش،هــاي اقتصــادي گذشــته، بهتــرين روش در بحــران

دارل ريگبـي. رويكردي رياضت كشانه به بازاريـابي بـوده اسـت

و كـو، يكي از اعضاي مشاوران مـديريت]18[ ايـن،]19[ بـين

ركـود اقتصـادي، راهـي": دهدميموضوع را خيلي خوب توضيح 

بـه نظـر. كننـده دارد مصـرف هاي خريدن هرمبراي واژگون كرد

و ايجاد اعتماد به نفس،مين به اندازه توجه رسد كه، خودشكوفايي

ن در."يازهاي اساسي اهميت داشته باشندبه با اين وجود، نظر من

هـاي فعلـي مورد شرايط فعلي اين است كه مردم در زمان بحران

و شترنيازمند حمايت نسبت به خويشتنبي ايجاد اعتماد بـه شناسي

اگرچه اقتصاد ممكن است بدتر شود، اما در حـال. باشندمينفس 

بيكنند حاضر مصرف عصـر مـا وارد. اند پولي ترسيده گان بيشتر از

 تـرين تـاثير را بـر يم كه عميقا نگراني درباره فرهنگ مادي شده

گان ثروتمنـد كننـد شناختي مصرف هاي جمعيت ترين بخش بزرگ

هاي هاي نهفته در دارايي ترين زيان از بزرگهاآن.خواهد گذاشت

و واقعي كه تا كنون اتفاق افتاده آسيب  و در دوران انـد ديدهمالي ،

. رو شـوندهمنتطـره روبـي خود بايد با تهديدهاي مالي غيركهنسال

و كارهـا بايـد از خـود بپرسـند كـه چـه چيـزي ايـن همه كسب

كرد تا در چنين شرايط ان شوكه شده را وادار خواهدكنندگ مصرف

 اطمينـان مجـدد، سختي خريد كنند؟ ولخرجي ممسـكانه، ايجـاد 

در معامله ممكـن اسـت مـوثرترين كـار]20[ نفس عزتوارزش

.باشد

 انـد اما ديگر رويكردهاي بازاريابي كه در گذشته موفـق بـوده

واضح است كه فخرفروشي قدرت خود را در بين اكثريـت چطور؟

و بـه زودي مردم از دست داده گان را كننـد، مصـرف ديگـر است

كيفيت عـالي بـاز. به خود جذب، نخواهد كرد همانند دهه گذشته

گان را كننـد هم قادر خواهد بود كه بعضي اوقات وفاداري مصـرف 

به ارمغان آورد، اگرچه در اينجا نيز نـوعي افـول تـدريجي، بـراي 

و قاب نام داهاي تجاري وفادار ، ارزش.شتل اطمينان وجود خواهد

چيزي كه بسياري از افـراد در حرفـه بازاريـابي آن را بـه عنـوان

آوردن دسـت بـه زنند، احتمالا راهـي بـرايميحل نهايي جار راه



و شهريورـ48شماره هاي بازرگاني بررسي 68 1390مرداد

امـا بـاز هـم. باشـد مـي آنچه بحران اقتصادي از بين برده است،

را بـه عنـوان بخشـي از ابزارهـاي آفريني بازاريابان بايد اطمينان

.باشندداشته جذب مشتري

 هاي گذشته ها در بحران بهترين روش
ي بازاريابي كه در ركودهاي اقتصادي گذشته خودها آيا شيوه

؟ پرفسور اند صادي بزرگ كافيترا به اثبات رساندند براي بحران اق

، كه وبلاگي را درباره موضوعات بازاريـابي بـراي]21[ جان كولچ

گويـد بـراي مـي نويسـد روارد بيسـنس مـي نشريه الكترونيكي ها

ها بايد سريعا دريابنـد كـه چطـور موفقيت در هر ركودي، شركت

و به شـكلي كنند نيازهاي مصرف و شركايشان درحال تغييرند گان

واقعيـت جديـد بـا هايي بپردازنـد كـه خلاقانه به تدبير استراتژي

نظري كوالچ براي تجديدها برخي از توصيه. مطابقت داشته باشند

ربازاريابي به هنگايها در برنامه ازم :كود عبارتند

ــرف.1 ــورد مص ــد در م ــد كنن ــق كني ــه: گان تحقي ــد ك دريابي

و مـي هاي خود را تعريف دگان چگونه ارزشنكن مصرف كننـد

.دهندميالعمل نشان چگونه نسبت به بحران اقتصادي عكس

وقتـي شـرايط اقتصـادي: هاي خانواده تمركز كنيـد بر ارزش.2

مميسخت نمايان  و كاشـانه گـرم گردند، ا بـه سـمت خانـه

.گرديمميخويش باز

هـاي كاملا روشن است كه نام: مخارج بازاريابي را حفط كنيد.3

كه درطول بحران اقتصادي، يعني زماني كـه رقبـااي تجاري

دهنـد، تبليغـات را افـزايش مـيي خـود را كـاهش هـا هزينه

و برگشـت سـرمايهميدهند، مي را بـا توانند سهم بازار خـود

هزينه كمتري نسبت به زماني كه اقتصاد در شرايط مناسـبي 

.افزايش دهند قرار دارد،

بازاريابان بايـد تقاضـاي هـر: سبد محصولات را تعديل كنيد.4

در خطــوط محصــول خــود را دوبــاره يــك از اقــلام موجــود 

گان به مبادله كالاهـايي كنندفبيني نمايند چرا كه مصر پيش

را مي .ارائه كنند پردازند كه ارزش خوبي

ــعاز توز.5 ــد ي ــد كنن ــت كني ــر،: گان حماي ــد زودت ــازه خري اج

هـاي فـراوان برگردانـدنو سياسـتي بلندمدتگذار سرمايه

بركنند محصولات، توزيع خطميگان را انگيزد تا تمام توليدات

آن. توليد شما را ذخيره كنند با اين وجود، ممكن است زمـان

.كنار گذاريدراتر گان ضعيفكنند باشد كه توزيع

هـاي ارائـه قيمـت:ي را تعديل كنيـد گذار هاي قيمت تاكتيك.6

هاي كلي، ايجاد اعتبار بـراي كاهش مرز تخفيف،كوتاه مدت

.مدت، را مورد توجه قراردهيدگان درازكنند مصرف

هـا به هنگام بحران اقتصادي شركت: سهم بازار تكيه كنيد بر.7

شـناخت. كننـد مبـارزه آوردن سـهم بازار دسـت بـه بايد براي 

تان تضمين خواهد كرد كه هر كاهش هزينه يـا ساختار هزينه

ابتكاري در تقويت موسسه بيشترين مقدار پول را با كمتـرين 

.تاثير بر مشتري براي شما حفظ خواهد كرد

 نوشت پي
1. Great Depression.  

ه دنيا شناخته كنند ترين بازار مصرف توضيح آنكه آمريكا بزرگ.2

.شود مي
3. Self Preservation. 

4.Beggar thy neighbor آن كاهش ارزش پولنوعي كـه در

.طرف مقابل را تصاحب كنند بازارهايكنندميرقبا سعي 
5. Austerity Marketing.  
6. Under Employment. 
7. Milton Pedraza. 
8. The Luxury Institute. 
9. Subtle Extravagance.  
10. Stephen Sadove. 
11. Saks. 
12. Huang & Rust. 
13. Starkbuck. 
14. Indulgent Parsimony. 
15. L’Oreal. 
16. Godiva. 
17. Krispy Kreme. 
18. Darrell Rigby. 
19. Bain & Co. 
20. Self Esteem. 
21. John Quelch. 

 


