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کتاب 4 جلدی اعداد و ارقام جالب توجه از  این مجموعه 

نویسنده اصلی4

نویسنده همکار20

ساعت جلسه آنلاین140

پیام رد و بدل شده در تلگرام18,000

کتاب21,900 بازدید از ویدیو معرفی 

کانال اطلاع رسانی54

حامی رسانه ای28

کیلومتر فاصله اعضای تیم12,000 

استان همکار در تولید محتوا7

درخواست همکاری12

درخواست ثبت استارتاپ130

کتاب950+ صفحه محتوای این مجموعه 

مطالعه موردی )کسب وکار و استارتاپ(67

کسب و کار 119 بوم ناب و بوم مدل 

مشاور استارتاپی12

مثال بومی )به جز مطالعه موردی استارتاپ ها(73

کنون15,500  کتاب تا نفر خواننده 
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نظر متخصصین:

محسن ملایری
مدیر شتابدهنده آواتک

ع تجربه نگاری اســـتارتاپ ها، یکـــی از بهترین  که تهیه شـــده با موضـــو کتابی  گرم، به نظـــرم  واقعـــا دمتـــون 
کارآفرین هـــا می تونه بیفته. گـــذاری تجربیـــات  ک  که برای به اشـــترا اتفاقاتـــی بود 

کنار تئوری هـــا و آموزش هـــا انتقال  کـــه در  شـــاید یـــک روش جدیـــدی از انتقـــال تجربـــه را داره ایجـــاد می کنه 
کاری میگـــن بهترین نوع  کســـب و  مطالعـــه مـــوردی اتفـــاق میفته و واقعـــا شـــاید در تمـــام دروس مدیریتی و 
کردید واقعا ارزشـــمنده، خســـته نباشـــید.  که شـــما  کاری  آمـــوزش، یادگیری از مطالعه های موردی اســـت و 
کـــه تیم شـــما داره تهیه می کنه نباشـــه. کتابی  براتـــون آرزوی موفقیـــت می کنـــم و امیـــدوارم این آخریـــن 

کـــه از رفع یک نیـــاز موجود یا جدیـــد و یا حل یک  اســـاس راه انـــدازی یک کســـب و کار خلق ارزش اســـت. ارزشـــی 
کـــه آن نیاز را دارند می رســـد. ایـــن ارزش را در اغلب مـــوارد می توان  مســـاله، ایجـــاد می گـــردد و به دســـت افرادی 
بـــه صـــورت مـــادی و در شـــکل ریـــال و دلار و غیـــره تعریـــف نمـــود و گاهی هم  نمـــی تـــوان آن را مســـتقیما به پول 
که از فهم یک مســـاله صورت  کســـب و کار در مســـیر خلق ارزشـــی  کرد. در هر صورت، شـــناخت مدل های  تبدیل 
که خلق  کار حول ارزشـــی  کســـب و  که در پـــی راه انـــدازی یک  کارآفرینانی اســـت  کمـــک ارزشـــمندی بـــه  گرفتـــه، 

شـــده می باشند.
که در دســـت داریـــد، با ارائه انواع مدل های کســـب و کار و بررســـی مـــوردی نمونه های موفق و  کتابـــی  از ایـــن رو 
گام های مهمی  کاتالیزور دانشـــی در بازکردن چشـــم  خوانندگان بـــه روی  ناموفـــق در بـــازار ایران، به عنوان یک 

کارآفرینی عمـــل می نماید. از مســـیر پر پیـــچ و خم 

سهیل عباسی
مدیرعامل شتابدهنده تک | موسس خوشفکری
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محمد زاهدی
هم بنیانگذار اصفهان پلاس و  ایونت سنتر

از مهمتریــن دلایــل موفقیــت و شکســت شــرکت ها و اســتارتاپ های آینــده، فهــم و طراحــی و پیــاده ســازی 

کوچکــی در روش درآمــد زایــی،  کــه بــا تغییــر  کرده ایــم   مدل هــای درآمــدی اســت. بارهــا در ایونــت ســنتر تجربــه 

بــرای قســمتی از بــازار جــذاب شــده ایم. کتــاب حاضــر عــلاوه بــر کمــک بــه فهــم و درک مدل هــای درآمــدی و 

ــران داخلــی را نشــان  می دهــد. از  کارب ــازار ایــران و رفتــار  کارکــرد آن، بــه شــما نمونه هــای موفــق و ناموفقــی از ب

کــرده اســت. کتــاب اشــتیاق مــن را بــرای مطالعــه دوچنــدان  حــق نگذریــم، صفحــه بنــدی عالــی 

ناصر غانم زاده
مدیر شرکت سرمایه گذاری جسورانه اپاتان

کــه محصــول یــا خدمــت خــود را بــه بــازار   کــه مــدت زیــادی اســت  اســتارتاپ های ایرانــی زیــادی را می شناســم 

ــذاری  ــد؛ دلیــل اینکــه اســتارتاپ ها در ابتــدا از قیمت گ ــوز روش قیمت گــذاری مشــخصی ندارن ــی هن ــد ول داده ان

کاربــر و دوم ناآشــنایی بــا  دوری می کننــد را دو چیــز می دانــم: اول تــرس پــس زده شــدن توســط مشــتری یــا 

مدل هــای درآمــدی مختلــف و نمونه هــای آن.

کــه ایــن مدل هــا را بــه ســادگی  کــرده اســت  کتــاب »مدل هــای  درآمــدی  و  کســب و کار با رویکــرد  بــازار  ایــران« تــلاش 

کتــاب را  کنــد. خوانــدن ایــن  و بــه شــکل فشــرده همــراه بــا مثال هایــی خــوب از اســتارتاپ های ایرانــی بیــان 

کــه درحــال راه انــدازی اســتارتاپ هســتند، پیشــنهاد می کنــم. کســانی  بــه همــه ی 
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مهدی ناصری
تحلیلگر رشد و مارکتینگ

شـــما به احتمال زیاد نام حراجر را نشـــنیده اید. در ســـال 89 وقتی ســـرباز بودم ســـایتی را راه اندازی کردم که به 

مـــدت دو ســـال و نیم مرجع اطلاع رســـانی حراجی هـــا و تخفیف های فصلی فروشـــگاه ها بود. چند هـــزار بازدید 

کل  روزانـــه، هـــزاران نفر عضو خبرنامه، ثبـــت حراجی های بیش از 100 شـــهر ولی تنها 80 هزارتومـــان درآمد در 

گرفتم دیگر ســـرویس هاســـت و دامین حراجـــر را تمدید نکنـــم مهم ترین  کـــه تصمیـــم  دو ســـال و نیـــم. روزی 

که به آن نیـــاز دارند، لزوما پـــول نمی دهند«.  که فهمیدم »مـــردم ایران برای چیـــزی  دســـتاوردم این بـــود 

و   موفقیت هـــا  داســـتان  کتـــاب  ایـــن  گرفـــت.  شـــکل  ایـــران  اســـتارتاپی  کوسیســـتم  ا و  گذشـــت  ســـال ها 

کارمندی و نـــه از فرصت  گرفتند نـــه از امنیـــت  که در این ســـال ها تصمیـــم  شکســـت های افـــرادی  اســـت 

که امید در ســـرزمین مادری  کـــه از راه خلـــق ارزش واقعی برای ایرانیـــان پول در بیاورنـــد. جوانانی  دلالـــی 

را بـــر پیشـــرفت در ســـرزمین آرزوها ترجیـــح دادند.

داســـتان خلـــق کســـب و کار آن هـــا نه تنهـــا پر اســـت از ریزه کاری هـــای بـــازار ایرانی )ماننـــد آنچه مـــن در حراجر 

کســـب وکار براســـاس ذائقه مـــردم ایـــران و آموزه هـــای راهبردی و  کـــردم(، شـــگردهای طراحی مـــدل  تجربـــه 

کـــه مهم تـــر از همـــه بـــه مـــا می آمـــوزد چطـــور وقتی همـــه چیـــز برعلیه ماســـت،  تکنیکـــی توســـعه محصـــول، 

کنیـــم. به این روایات حماســـی می بالیم و با افتخـــار پای تجربه های  کشـــورمان خلق ارزش  امیدوارانـــه برای 

می نشـــینیم. آنان 
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ع هم  کتـــاب خیلـــی جالبـــی بـــود، هـــم طراحیش خـــوب بـــود و هـــم رنگـــی بودنش بـــرام جذاب بـــود، موضـــو

که بـــدون پرده پوشـــی خیلی  کـــه من خیلی خوشـــم اومـــد این بـــود  ع خوبیـــه، مهمتریـــن ویژگـــی  موضـــو

که   کرده بـــود و دقیقا همونـــی بود  کار زیباتـــرش  که ایـــن  راحـــت از نمونه هـــای ایرانی اســـتفاده شـــده بـــود 

می پســـندم. من 

کتاب بـــا چنین موضوعـــی و از همـــه مهمتر بـــا نمونه های ایرانـــی واقعا حس می شـــد وگرنه  جـــای خالـــی یک 

کتاب ها و مقـــالات دیگه  کتاب داخـــل  ج شـــده در این  ع جدیدی نیســـت و شـــاید مطالب در ع، موضـــو موضـــو

کـــه مثال ها  کتـــاب را متمایـــز می کنه اینه  که این  کنده قبلا دیده شـــده ولـــی اون چیزی  هـــم بـــه صـــورت پرا

کارهـــای ایرانی و بومی هســـتش و به همین خاطر ایـــن مفاهیم را  و مطالعه هـــای مـــوردی از دل کســـب و 

بســـیار قابل فهم و ســـاده تـــر می کنه.

عادل طالبی
کسب و کارهای الکترونیک کارشناس ارشد     

علی حاجی محمدی
کت موسس همیار وردپرس و ژا

بـــازار کســـب و کار اینترنتـــی ایران یک بازار خاص و البته پر از فرصت اســـت ولی تحلیل و آشـــنایی بـــازار باید به 

که تجربه فعالیت در آن  را داشته باشند. کســـانی انجام شـــود  دســـت 

کتـــاب، افـــراد بـــا تجربـــه کســـب و کار ایرانی  و بـــا دید جهانی دســـت بـــه قلم شـــده اند. به  مولفیـــن ایـــن  

کســـب و کار  کـــه می خواهنـــد با اســـتفاده از تجربـــه ی چندین ســـاله افراد مختلـــف برای یک  کســـانی  تمـــام 

کتـــاب را با تمـــام مثال های  کار شـــوند، در اولیـــن قدم توصیـــه می کنم ایـــن  اینترنتـــی درآمـــدزا دســـت بـــه 

بومـــی آن، با دقـــت بخوانند.
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کتایون سپهری
مدیر شتابدهنده و سرمایه گذاری منش

کـــه باید لحظـــه به لحظه بـــه دنبال توســـعه ی فردی باشـــیم و  گام موفقیـــت، درک ایـــن نکته اســـت  اولیـــن 

کم هزینه ترین ایـــن روش هـــا مطالعه ی  کنیـــم تـــا دو روز یکســـان در زندگـــی نداشـــته باشـــیم. یکـــی از  تـــلاش 

کرده اند.  که در حـــوزه مورد علاقـــه ی ما فعالیـــت  داســـتان زندگـــی، موفقیت هـــا و شکســـت های افرادی ســـت 

روش ســـاده ی دیگر آمـــوزش  در آن حوزه اســـت.  

که  کتاب  کنید، توصیـــه می کنم ایـــن  کارآفرین شـــوید و اســـتارتاپ خـــود را راه انـــدازی  گـــر می خواهیـــد  ا

ع بســـیار مهم  کنـــار هـــم آورده اســـت بخوانیـــد. مولفین ایـــن کتاب با تمرکـــز بر دو موضو هـــر دو جنبـــه را در 

حـــوزه ی کســـب و  کارهای نوپـــا یعنی مـــدل کســـب وکار و مدل درآمـــدی و ارائه داســـتان اســـتارتاپ  های ایرانی 

کننـــد تا اســـتارتاپ خود  کنـــار آن، تـــلاش کرده انـــد تـــا ریســـک شـــما را بـــه حداقل رســـانده و به شـــما کمک  در 

کرده و توســـعه دهید.  راراه انـــدازی 

کارآفرین باشید و موفق ... پس 

صالح برادران امینی
طراح خدمات

کنیم. که چگونه با این توانمندی، ارزشی ایجاد  کنون باید یاد بگیریم  تکنولوژی در دستان ماست. ا

کتـــاب با ســـاختار عالی، محتـــوای مفیـــد و مثال هـــای بومی، فرصتـــی بی نظیر بـــرای یادگیـــری و ایجاد  ایـــن 

ارزش را در ایـــران فراهـــم خواهـــد کرد.
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مریم نجفی
کارایا گذاران نیک اندیش  گروه سرمایه  مشاور 

در چنـــد ســـال گذشـــته توفیق مشـــارکت در ارزیابـــی و غربال گری صدهـــا اســـتارتاپ ایرانی را داشـــته ام. از بین 

کوسیســـتم با آن مواجه اند، علاوه بر عدم تســـلط به مســـائل مالی  کـــه تازه  واردان به این ا مشـــکلات مختلفـــی 

کارشـــان، مباحثی مثـــل نقص مدل کســـب وکار و مدل  و روش هـــای بازاریابـــی و فـــروش متناســـب با کســـب و 

درآمـــدی نیز جـــزو رایج ترین مشـــکلات آن ها می باشـــد.

که آن ها هم مشـــکلات  کتاب هـــای زبـــان اصلی و نیـــز ترجمه هایـــی در بازار وجـــود دارد  در ایـــن حـــوزه، 

کارآفرین ایرانی بـــا مثال های بومی  کار یک  که راه گشـــای  خـــاص خـــود را دارند. همواره نبود منابع مناســـب 

و ایرانی باشـــد، آشـــکارا احساس می شد. 

گرامی آقای مهـــدی علیپـــور و تیم ایشـــان به نحو مطلوبـــی در این کتاب پاســـخ  ایـــن خـــلاء بـــا تلاش دوســـت 

گردیده اســـت، از این  داده شـــده اســـت. مطالب به زبانی ســـاده و با تصاویر، جدول و نمودار به خوبی تبیین 

رو مفاهیـــم بـــه خوبی بـــرای خواننده جـــا می افتـــد. موفقیت روزافـــزون ایشـــان در تولید محتواهای آموزشـــی 

کشـــور عزیزمـــان را آرزومندم. کارآفرینی  کوسیســـتم  مورد نیاز ا
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کبر هاشمی ا
سردبیر هفته نامه شنبه

کم تجربه گـــی و  ایـــن ســـال ها پیمودیـــم. بخشـــی از رنـــج مـــا رنـــج ندانســـتن اســـت. رنـــج  راه ســـختی را در 

کوشـــیدیم در  کـــرد. در این ســـال ها  کوسیســـتم اســـتارتاپی تحمیـــل  بی تجربه گـــی هزینه هـــای بســـیاری را بـــر ا

کـــرده و به  کـــه نشـــریه اختصاصـــی اســـتارتاپ ها در ایران اســـت تـــا می توانیـــم تولیـــد محتوا  هفته نامـــه شـــنبه 

انتقـــال تجربـــه زیســـته کمک کنیم. بزرگترین مشـــکل ما نبـــود منابع داخلـــی و تکیه بر ترجمـــه و انتقال تجربه 

کوسیســـتم باز می گشـــت. نیاز بـــه زمان  کمبـــود بـــه نوپا بـــودن ا اســـتارتاپ های خارجـــی بـــود. بخشـــی از ایـــن 

کنند یـــا وارد بورس  گزیـــت  داشـــتیم و داریـــم تـــا اســـتارتاپ ها شـــکل بگیرند، شکســـت بخورند، موفق شـــوند، ا

ک بگذارند. شـــوند و آن گاه ایـــن تجربه را بـــه اشـــترا

کـــه مفاهیـــم ســـرمایه گذاری خطر پذیـــر و اســـتارتاپی را  بخشـــی نیـــز مربـــوط به خـــلاء و نبـــود نویســـندگانی بود 

کنند. امـــروز خوشـــحالم که بگویـــم بخش قابـــل توجهی  بداننـــد و دانـــش و تجربـــه بـــه دســـت آمـــده را قلمـــی 

گذاشـــته  ک  کـــه در زیســـت بوم اســـتارتاپی چـــه توســـط ما و چـــه دیگـــر فعالان اســـتارتاپی به اشـــترا از مطالبـــی 

کســـب وکار"  کتـــاب "مدل هـــای درآمدی و  کافی نیســـت. از این رو انتشـــار  می شـــود، بومـــی اســـت اما هنـــوز 

کوسیستم  کتابی که محتوای آن بومی اســـت و توســـط فعالان ا کننده و شـــیرینی اســـت.  خبر بســـیار امیدوار 

اســـتارتاپی ایران نگاشـــته شـــده اســـت. مهـــدی علیپـــور یکـــی از پیشـــگامان تولید مطلـــب در این زیســـت بوم 

اســـت. او زحمات بســـیاری را متحمل شـــده اســـت، به خصوص در مقطع حساســـی که شـــاهد فقر مطلق محتوا 

کنـــار ســـایت دکتر اســـتارتاپ در آغازین شـــماره های شـــنبه مهدی به تیم شـــنبه پیوســـت  در ایـــران بودیـــم. در 

گذاشـــتیم . او هنـــوز هـــم بخشـــی از تیـــم هفته نامه شـــنبه اســـت.  و" صفحـــه مدرســـه اســـتارتاپ ها" را بنیـــان 

که می خواهند اســـتارتاپ  کوسیســـتم اســـتارتاپی ایـــران به همه آن هایـــی  به عنـــوان فعال و توســـعه دهنده ا

کننـــد که مثل  کتـــاب را مطالعه  که اســـتارتاپ دارنـــد، توصیـــه می کنم ایـــن  کننـــد یـــا آن هایـــی  راه انـــدازی 

کـــه از نخســـتین تجربیات بومی  هرکتـــاب دیگـــری به همه پرســـش ها پاســـخ نخواهد داد امـــا از این جهت 

کشـــورمان اســـت، اهمیـــت بســـیاری دارد و خوانش آن لـــذت بخش خواهد بـــود. از مهدی علیپـــور به خاطر 

همـــه رنج هـــا و زحماتـــی که در این ســـال ها کشـــیده و بـــرای تالیف ایـــن کتاب و تیم نویســـندگان آقـــای داوود 

دهقـــان )هـــم بنیانگذار ســـایت اصفهان پلاس( و خانم صدف اصفا به ســـهم خودم تقدیر کرده و سپاســـگزارم.
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مشـــتریان شـــما قاضـــی، هیئـــت منصفـــه و جـــلاد 

ارزش پیشـــنهادی محصـــول شـــما هســـتند.

گـــر برایشـــان مناســـب نباشـــید، آن هـــا بی رحـــم  ا

بود. خواهنـــد 

الکساندر استروالدر

خالق بوم مدل کسب وکار
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اهداف فصل اول:
کـــه در ایـــن فصـــل بـــه   تعاریـــــــف متعـــــــددی در زمینــــــه مــــــدل های کســــــب و کار1 وجـــود دارد 

کارآفرینـــی و مباحـــث اســـتارتاپی می پردازیـــم.  ـــا رویکـــرد  معرفـــی مهم تریـــن آن هـــا ب

خواننده در انتهای این فصل:
کند.  کسب و کار آشنا شده و آن را درک می   با دو تعریف اصلی مدل 

کرده و با تعدادی از روش های ایجاد ارزش آشنا می شود.   تعریف ارزش را درک 
کاملا برای وی روشن خواهد شد.   در قالب مثال ها و تمرین ها این مفاهیم 

1) Business Model 
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کسبوکار تعریفمدل
کسبوکار1 کتابخلقمدلهای ازدیدگاهخالق

ح و معتبر در زمینه مدل کسب و کار، تعریف ارائه  شده در کتاب ارزشمند خلق  یکی از تعاریف مطر
مدل  کسب و کار می باشد. اولین نسخه این کتاب با مدیریت آقای 

الکساندر استروالدر2 در سال 2010 تهیه و تدوین شده است. 
که شامل مجموعه ای  کسب و کار یک ابزار مفهومی است  مدل 

از عناصر و ارتباط آن ها می شود و منطق یک نهاد )سازمان، 
شرکت، استارتاپ( جهت درآمدزایی را نشان می دهد.

مجموعه  به  ارزش  ارائه   نحوه  کسب و کار  مدل  اصل  در 
گونه ای  به  کسب و کار  مدل  می کند.  نمایان  را  مشتریان 

کسب درآمدی  معماری یک شرکت را جهت خلق، بازاریابی، تحویل ارزش و 
پایدار و سودآور نشان می دهد. 

کسب و کار  که در تعریف ارائه  شده، یک مدل  همان طور 
یک نکته در  مختلف  اجزای  ارتباط  و  تعامل  نحوه  اصل  در 

کید بر  کسب و کار را به تصویر می کشد. در تعریف مذکور، تا
منطق ایجاد درآمد و انتقال ارزش می باشد.

کسب و کار،  انواع مدل های  از  ح شده  تعاریف مطر از  بسیاری  در  که معمولا  بدانید  است  جالب 
که در ادامه توضیحاتی مفصل در مورد آن  نام گذاری بر اســـــــاس منطـــق درآمـــــد زایـــی می باشد 

ارائه خواهد شد. 

1) Business Model Generation  
2) Alexander Osterwalder  
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ـــک  ـــد، ی کنی ـــوب درک  ـــده را خ ـــه  ش ـــف ارائ ـــه تعری ـــرای اینک ب
سوال

تمریـــن بـــا هـــم انجـــام می دهیـــم، یـــک نگاهـــی بـــه اطـــراف 
کنیـــد! مثـــلا بـــه  کشـــف  کســـب و کاری را مـــی توانیـــد  کـــه چـــه مدل هـــای  خـــود بیندازیـــد و ببینیـــد 
ــه در یـــک  کـ ــرادی  ــرای افـ ــور بـ ــوپرمارکت چیســـت؟ چطـ کســـب و کار یـــک سـ ــدل  ــما مـ ــر شـ نظـ
ــی  ــه اجزایـ ــامل چـ ــت شـ ــوپر مارکـ ــک سـ ــد؟ یـ ــاد می کنـ ــی را ایجـ ــد ارزشـ ــی می کننـ ــه زندگـ محلـ

می شود؟ مدل درآمدزایی اش چیست؟
برای  قالبی  آیا  که  برسد  ذهنتان  به  سوال  این  شاید 

نکته
و  کسب و کار  یک  )اجزای  کسب و کار  مدل  یک  ترسیم 

شیوه ارتباطی بین آن ها( وجود دارد یا خیر؟
بصـــری  ابـــزار  یـــک  همکارانـــش  کمـــک  بـــه  الکســـاندر  کـــه  بدانیـــد  اســـت  جالـــب 
بـــه کـــه  اســـت  کـــرده  ارائـــه   کســـب و کار  مـــدل  یـــک  اجـــزای  ترســـیم   بـــرای 

کـــه در فصل هـــای آینـــده به معرفـــی مثال هایـــی بومی از  بـــوم مـــدل کســـب و کار1 معـــروف می باشـــد 
کاربـــردی، اینفوگرافیک  آن می پردازیـــم، عـــلاوه بـــر ایـــن در بخـــش منابـــع، مجموعـــه ویدیوهای 

کسب و کار معرفی و ارائه شده اند.  سایت ها و غیره برای یادگیری بوم مدل 

1)  Business Model Canvas  
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کسب و کار از دیدگاه خالق بوم ناب تعریف مدل 

ــتین  کن آسـ ــا کـــه سـ ــد  ــا1 می باشـ ــتارتاپی، اش موریـ ح در فضـــای اسـ ــراد مطـــر ــر از افـ یکـــی دیگـ
کـــه بـــر اســـاس آموزه هـــای  تگـــزاس2 اســـت. او خالـــق ابـــزاری بـــه نـــام بـــوم نـــاب3 اســـت 

اســـتارتاپ نـــاب مـــی باشـــد. 
کارآفرینــی  کارآفریــن بــوده، ایــن ابــزار را بــرای درک فرآینــد  اش موریــا از آنجایی کــه خــود یــک 
گرفتــه و  کــه مــورد اســتقبال زیــادی قــرار  کــرده اســت  براســاس تجربیــات واقعــی خــود طراحــی 

بصــورت جهانــی پذیرفتــه شــده اســت. ایــن ابــزار را در بخــش بعــدی معرفــی می کنیــم. 
کسب و کار سه بخش اصلی دارد: در دیدگاه اش موریا، هر مدل 

 	)value creation( ایجاد ارزش
 	)Value Delivery( ارائه  ارزش
 	)Value Capture(  کسب ارزش

برای درک بهتر این موضوع، در قالب یک مثال این سه مفهوم را با هم مورد بررسی قرار می دهیم. 

11 مهــدی علیپــور، یکــی از مولفیــن کتــاب، شــخصا افتخــار حضــور در دوره هــای حضــوری اش موریــا را در ســه ســال 
متوالــی داشــته اســت. او یکــی از همــکاران وی در آمــوزش بــوم نــاب و  متدولــوژی نــاب اســت. 

2) Austin - texas 
3) lean canvas 



فصل اول: مبانی و تعاریف    |    4۹

که یک  هایپرمارکت تلفنی به تازگی در نزدیکی محل زندگی  کنید  فرض 
که انجام  شما افتتاح شده است. مالک این  هایپرمارکت با بررسی هایی 

داده به نتایج زیر رسیده است:
کم بالاست.  که در محله شما ترا  متوجه شده 

کنین محله و خانواده ها متوسط به بالاست.   سطح درآمدی سا
یک  و  هستند  سنتی  صورت  به  همه  موجود  سوپرمارکت های   
کند در محله وجود ندارد.  که تمامی مایحتاج آن ها را تامین  سوپرمارکت 

 لذا او بر اساس برداشت خود از نیاز های محله اقدام به راه اندازی این 
تلفنی  سفارش  ثبت  او  متفاوت  خدمات  از  یکی  است.  کرده  کسب و کار 
است، به این صورت که افراد با مشترک شدن در این سیستم این امکان 

که مایحتاج خود را به صورت تلفنی سفارش دهند.  را دارند 

هایپر مارکت تلفنی مثال
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:)value creation( ایجاد ارزش  
این کسب و کار با تامین تمامی مایحتاج مورد نیاز یک خانواده یک ارزش را ایجاد کرده است، 

به چه صورت؟
کثر نیازهای خود به این  هایپرمارکت مراجعه می کنند و  که آن ها برای تامین ا به این صورت 
کار باعث  تمامی اقلام مورد نیاز خود را در یک محل به صورت یک جا تامین می نمایند، این 

کنین آن محله می شود.  صرفه جویی در زمان و هزینه سا
:)Value Delivery( ارائه  ارزش  

این سوپرمارکت از تامین کننده های کالاها، کلیه مایحتاج مورد نیاز خانواده ها را تامین و آن ها را در 
قفسه هایی منظم، با ترتیبی ویژه می چیند و هر روز در ساعتی مشخص آغاز به کار می نماید و مردم 
با مراجعه به این محل به صورت حضوری )یا به صورت تلفنی و با ایجاد اشتراک( مایحتاج خود را 

تامین می کنند. به گونه ای، در قالب فروش مستقیم1 کالا، ارزش به مشتریان ارائه می شود. 
:)Value Capture(کسب ارزش   

صاحب این هایپرمارکت در ازای خدمات ارائه  شده به مشتریان از آن ها پول دریافت می کند، 
کالا سودی بین 5 الی 30 درصد را کسب می نماید. )به عبارتی در ازای ارائه  این  و به ازای هر 

کسب درآمد می کند(.  ارزش در این محله، سود می برد یا 

11 فروش مستقیم (Direct selling) یکی از مدل های مرسوم کسب و کار است که در ادامه تشریح می شود. 

تعریف بخش های مدل کسب و کار:
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آیا تبلیغاتی از این قبیل را تا به حال دیده اید:
آموزش 0 تا 100 طراحی سایت	 
کلیه امور ثبت شرکت از 0 تا 100	  انجام 
کلیه امور مالیاتی خود را به ما بسپارید	 

کار است. کامل  که مفهوم آن انجام   گهی ها بیانگر ارزشی هستند  این قبیل آ
کار را به مشـــتریان احتمالی تان می دهیـــــــد،  کامـــل یک  در این حالت، شـــما پیشـــنهاد انجام 
یعنـــــی اینکـــــه دغدغه هـــا را از روی دوش آن هـــا برداشـــته و آرامـــش خاطـــر را بـــرای آن هـــا به 

مشـــتریان  می آوریـــد.  ارمغـــان 
علاقمنـــد بـــه ایـــن روش، حاضرند 
کرده  هزینـــه ای بیشـــتر را پرداخت 
کامل بـــه یک ارائه  کار را  ولـــی یک 
نماینـــد.  گـــذار  وا خدمـــت  دهنـــده 
کـــه در ایران  جالـــب اســـت بدانیـــد 
در ایـــن زمینـــه فرصت های بســـیار 

زیـــادی وجـــود دارد. 

کار کامل  انجام 

انواع ارزش پیشنهادی

بسته آموزشی طراحی 0 تا 100 محصول وب سایت همیار وردپرس
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گـــر شـــما محصول یـــا خدمتـــی را ارائه  دهیـــد که نهایتـــا در هزینه هـــای مشـــتری صرفه جویی  ا
گیرد، فرض  کلیدی مورد اســـتفاده قـــرار  ایجـــاد شـــود، این نیـــز می تواند به عنـــوان یـــک ارزش 
کاربـــر دیگر نیـــازی به رفتن بـــه کلاس های  کنیـــد شـــما محصولی آموزشـــی آمـــاده کرده ایـــد که 
آموزشـــی و صـــرف وقـــت بـــرای آن را نداشـــته باشـــد، و یـــا اینکـــه یـــک ابـــزار تحـــت وب ارائـــه  

کاربـــر می تواند بـــه راحتی  که  کرده ایـــد 
کم  وب ســـایت خـــود را با هزینـــه خیلی 

ایجـــاد نماید.
لامـــپ  ســـاخت  دیگـــر،  مثـــال  یـــک 
که  کم مصرف هســـت  منحصربه فرد و 
در دراز مـــدت باعث کاهش هزینه های 
بـــرق یـــک ســـاختمان می شـــود، همـــه 
این هـــا مثال هایـــی از مواردی هســـتند 
کاهـــش هزینه می شـــوند و  کـــه باعـــث 
می تواننـــد به عنـــوان یـــک ارزش برای 
بخشـــی از مشـــتریان که شما هدف قرار 

گیرند.  دادید مـــورد اســـتفاده قـــرار 

کاهش هزینه

انواع ارزش پیشنهادی

که در برهه ای بسیار محبوب شدند کم مصرف  لامپ  های 
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بـــرای مشـــتری مهـــم اســـت که در زمـــان خریـــد یک خدمـــت یا محصـــول، ریســـک اش را به 
ح می شـــوند،  گارانتی های فروش مطر که بحث ضمانتامه هـــا و  حداقل برســـاند، اینجاســـت 
کالای مشـــابه در بـــازار وجـــود داشـــته باشـــند، یکـــی دارای ضمانـــت نامـــه  ممکـــن اســـت دو 
فروش باشـــد و دیگری هیچ ضمانت نامه فروشـــی نداشـــته باشـــد، شـــما کدام  یک را انتخاب 
کنید، شـــما جزو مشـــتریانی  کـــه ضمانت نامه فروش دارد را انتخاب  کالایی  گر آن  می کنیـــد، ا
کاهش ریســـک برایتان با اهمیت بوده اســـت و شـــاید هزینه بیشـــتری پرداخت  کـــه  هســـتید 

کمتری را متحمل می شـــوید.  نماییـــد ولـــی در ازای پرداخت ایـــن هزینه، ریســـک 

کاهش ریسک

انواع ارزش پیشنهادی

گارانتی ارائه شده توسط سایت 7mobile.ir به مشتریان برای اطمینان بیشتر کارت  تصویر 



فصل اول: مبانی و تعاریف    |    ۶5

کنید.  کسب و کار یک آژانس مسافرتی را تشریح  مدل 
تمرین

کسب و کار1  بوم مدل 

11 جهــت مشــاهده ویدیو هــای آموزشــی شــیوه تکمیــل بــوم مــدل کســب و کار بــه بخــش منابــع در آخــر ایــن فصــل 
مراجعــه نماییــد.
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خلاصه فصل اول
منطق  و  کسب و کار  یک  عناصر  ارتباط  شیوه  که  است  مفهومی  کسب و کار  مدل 

درآمدزایی یک شرکت را نشان می دهد. 

کسب و کار سه بخش اصلی دارد: یک مدل 
1 .Value Creation بخش ایجاد ارزش یا
2 .Value Delivery بخش ارائه  ارزش یا
3 .Value Capture کسب ارزش یا بخش 

که در  ارزش عبارت است از، دلیل ترجیح یک محصول نسبت به سایر محصولات 
ذهن مشتریان و براساس نظام تصمیم گیری آن ها شکل می گیرد. 

سفارشی سازی،  منزلت،  و  مقام  برند،  طراحی،  کار،  کامل  انجام  عملکرد،  تازگی، 
گذاری منابع،  ک  کاهش ریسک، قابلیت دسترسی و به اشترا کاهش هزینه،  قیمت، 
مشتری  ذهن  در  می توانند  که  هستند  مواردی  جمله  از  راحتی  و  استفاده  سهولت 

به عنوان ارزش تلقی شوند. 

کسب و کار وجود دارد: کشیدن اجزای یک  دو ابزار مهم برای به تصویر 
کسب و کار. 1 بوم مدل 
بوم ناب. 2
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کســـب و کار در اصـــل نحـــوه   یـــک مـــدل 
تعامـــل و ارتباط اجـــزای مختلف در یک 

کســـب و کار را بـــه تصویر می کشـــد. 

الکساندر استروالدر

خالق بوم مدل کسب وکار
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 فصل دوم:

 انواع الگو های
مدل کسب و کار
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اهداف فصل دوم:
کار ، آشـــنایی بـــا انـــواع الگوهـــای  کســـب و    یکـــی از منابـــع الهـــام بخـــش طراحـــی یـــک مـــدل 
کار از  کســـب و  ــدل  ــای مـ ــن الگوهـ ــه مهمتریـ ــل بـ ــن فصـ ــد. در ایـ ــی باشـ کار مـ کســـب و  ــدل  مـ
کارهـــای نوپـــا خواهیـــم  کســـب و  دیـــدگاه متخصصیـــن و صاحبنظـــران ایـــن حـــوزه بـــا رویکـــرد 

پرداخـــت.
خواننده در انتهای این فصل: 

  مفهوم الگو های طراحی را درک کرده و با فلسفه پیدایش آن ها آشنا می شود.
کـــه توســـط اش موریـــا ارائـــه شـــده، آشـــنا می شـــود و می توانـــد آن هـــا   بـــا 3 الگـــوی مـــدل کســـب و کار 

گیـــرد. را در عمـــل بـــه کار 
 بـــا 5 الگـــوی مـــدل کســـب و کار ارائـــه شـــده توســـط الکســـاندر اســـتروالدر آشـــنا شـــده و می توانـــد آن هـــا 

را در عمـــل اســـتفاده کنـــد.
کـــرده و بـــا اســـتراتژی های به کار گیـــری آن هـــا آشـــنا   تفـــاوت انـــواع مدل هـــای کســـب و کار را درک 

می شـــود.
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مثال  یک  مفهوم،  این  بهتر  درک  برای 
سازمانی را نیز با هم بررسی می کنیم. 

می گیرد  تصمیم  سازمانی  کنید  فرض 
این  در  کند،  خریداری  را  نرم افزاری 
تصمیم گیری  وظیفه   IT بخش  سازمان 
دارد  برعهده  را  نرم افزار  این  خرید  و 
در  این  بوده،  مشتری  بخش  این  پس 

که هر روز با این نرم افزار جدید به انجام امور می پردازند  کارمندان سازمان  که  حالی است 
مصرف کنندگان سیستم محسوب می شوند. 

فصل ،  این  مطالعه  از  قبل  حتما  می شود  پیشنهاد 
و نکته ناب  بوم  کسب وکار،  مدل  بوم  به  مربوط  مفاهیم 

کتاب حاضر را مطالعه نمایید3، آشنایی با این ابزار ها می تواند  همچنین بخش منابع 
تاثیر به سزایی در درک مطالب این فصل داشته باشد.

13 گرچه احتمال می دهیم که خیلی از شما حوصله چنین کاری را ندارید :)
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 فروش مستقیم1
Direct selling

و  مشتریان  مدل  این  در  است.  کسب و کار  مدل  سر راست ترین  و  ساده ترین  مدل  این 
مصرف کنندگان محصول یا خدمات شما یکی هستند.

کار از دیدگاه اش موریا کسب و  انواع مدل 
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کــه شــما بایــد در ایــن مــدل  کــه مهم تریــن هدفــی  یادتــان باشــد 
کاربرانــی  کــه بــا چــه نرخــی  کنیــد، ایــن اســت  کســب و کارآن را دنبــال 
کــه خریــد می کننــد،  کــه بــه عنــوان ویزیتــور می آینــد بــه مشــتریانی 
کاربــران بــه مشــتریان  تبدیــل می شــوند. از طرفــی بــا چــه نرخــی ایــن 

کــه خریــد را تکــرار می کننــد تبدیــل می شــوند؟  دائمــی 
کــه دریافــت می شــود از هزینه هــا بیشــتر  کــه میــزان پولــی  تــا زمانــی 
کســب و کار  کســب و کار به عنــوان یــک  باشــد، می تــوان روی ایــن 

ــود.  ــزی نم ــرای آن برنامه ری ــرد و ب ک ــاب  ــدار حس پای
ســاده ترین  و  بهتریــن  از  یکــی 

مــدل  نکته کســب و کار  مدل هــای 
فــروش مســتقیم می باشــد، قــرار نیســت همیشــه یــک روش 
درآمــدی عجیــب و غریــب داشــته باشــید، ایــن روش بســیار 

کارساز و موثر است. 
مســتقیم  فــروش  زیرمدل هــای1  معرفــی  بــه  ادامــه  در 
کــه همــه ایــن  کمــی دقــت متوجــه می شــوید  می پردازیــم. بــا 
قــرار مســتقیم  فــروش  دســته بندی  در  گونــه ای  بــه   مدل هــا 

می گیرند.

1) Submodel
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گـوگل، توییتـر و یوتیـوب یـا نمونه هـای ایرانـی آن هـا مثـل آپارات  محصولاتـی مثـل فیسـبوک، 
بررسـی  بـه  کسـب و کارها  ع  نـو ایـن  بهتـر  بـرای درک  بگیریـد.  نظـر  را در  دانلـود  و سـایت های 
فیسـبوک و همچنیـن یـک نمونـه بومـی در ادامـه می پردازیـم. فیسـبوک بـا ایجـاد یـک شـبکه 
بابـت  شـما  و  مـن  امـا  می دهـد  ارائـه  کاربرانـش  بـه  را  خـودش  پیشـنهادی  ارزش  اجتماعـی 

از فیسـبوک مبلغـی را پرداخـت نمی کنیـم. اسـتفاده 
بـرای  ایـن شـبکه  در  زمـان  بـا صـرف  داریـم  اصـل  در  مـا  کـه  این جاسـت  توجـه  قابـل  )نکتـه 

کسب و کار های مبتنی بر تبلیغات 

Multisided | کسب و کار چند وجهی مدل 

کسب و کار فیسبوک بوم مدل 

Facebook.com | فیسبوک

کاربران اینترنت )اشخاص و   	
سازمان ها(

	 توسعه دهندگان
	 همه 500 شرکت بین المللی 

Fortune در لیست مجله ی
	 تبلیغ کنندگان بنگاه های 
کوچک)SME( و بازاریابان

	 توسعه و بهینه سازي روابط 
طولانی و ارزشمند با مشتری

	 ایجاد اثرشبکه ای

	 ایجاد تعاملات اجتماعی 
 )مانند: ارتباطات با افراد، 

ک  جستجوی محتوا، به اشترا
گذاری، بازاریابی و غیره(

	 تبلیغات هدفمند و بازاریابی 
ویروسی

کاربران 	 دسترسی به داده ی 
	 پخش شدن به صورت 

ویروسی در جامعه
	 ثبت نام آسان از طریق 

فیسبوک

	 پلتفرم فیسبوک
	 برند

کاربران 	 تعداد بالای 
کاربران  )Data( داده ی 	

	 زیرساخت های تکنولوژیک

	 توسعه دهندگان اپلیکیشن ها 
و بازی ها

	 تولیدکنندگان محتوا

	 هزینه توسعه و عملکرد پلتفرم
IT هزینه زیرساخت های 	

	 هزینه ذخیره ی داده
)R&D( تحقیق و بررسی 	

	 نگهداری و توسعه پلتفرم 
مدیریت 

)Data( داده

	 وب سایت و اپلیکیشن موبایل
	 تبلیغات فیسبوک

	 APIها و ابزارهای برای توسعه 
دهندگان

	 رایگان
	 درآمد از تبلیغات

	 درآمد از پرداخت ها 
	 اخذ 30% از ارز داخلی ویژه فیسبوک
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کـه در ایـن شـبکه  فیسـبوک ارزش ایجـاد می کنیـم و پرداختمـان بـر اسـاس میـزان زمانـی اسـت 
صـرف می کنیـم، درواقـع ایـن همـان پرداخـت فرعـی اسـت(. فیسـبوک ایـن پرداخـت فرعـی 
)همـان زمـان صـرف شـده در ایـن شـبکه ( مـا را در بخـش پلتفـرم تبلیغاتـش تبدیـل بـه پـول و 
کـه می دانیـد تعـداد  کار بـه چـه صـورت انجـام می گیـرد؟ همان طـور  درآمـد واقعـی می کنـد! ایـن 
زیـادی از افـراد علاقمنـد بـه ارائـه تبلیغات در فیسـبوک هسـتند، این افراد همـان وجه دوم این 
که پول پرداخت می کنند! به ازای چه چیزی  کسـب و کار یعنی بخش مشـتریان هسـتند  مدل 
کـه در ایـن شـبکه  صـرف می کننـد.  کاربـران و میـزان زمانـی  پـول می پردازنـد؟ بـه ازای حضـور 
کسـب و کار هـا علاقـه زیـادی بـه دیده شـدن دارنـد، بنابراین در فیسـبوک تبلیـغ می دهند تا این 

دیـده شـدن بـرای آن ها میسـر شـود.

کسب و کار مبتنی بر تبلیغات فیسبوک شمایی از 
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کســـب و کار  کســـب و کار1 نیـــز دســـته بندی دیگـــری از انـــواع مدل هـــای  کتـــاب خلـــق مـــدل  در 
کتاب هـــای ارزشـــمند در زمینـــه طراحـــی و  کتـــاب یکـــی از  کـــه ایـــن  ارائـــه شـــده و از آن جایـــی  
گرفتیـــم در قالـــب مثال هـــای بومـــی ایـــن دســـته بندی را نیـــز  کســـب و کار اســـت، تصمیـــم  تحلیـــل 
ـــرای اســـتارتاپ ها  ـــا ب ـــه شـــده توســـط اش موری ـــه دســـته بندی ارائ ک ـــم  ـــا معتقدی ـــه دهیـــم. م ارائ
کســـب و کار را در قالـــب مـــدل درآمـــدی  جامعیـــت بیشـــتری داشـــته و می توانیـــم جزییـــات مـــدل 

)کـــه در فصـــل آینـــده به طـــور مفصـــل بـــه آن خواهیـــم 
کنیـــم. بـــا ایـــن حـــال آشـــنایی بـــا  پرداخـــت( تشـــریح 
کســـب و کار  کتـــاب خلـــق مـــدل  5 مـــدل ارائـــه شـــده در 
کاربـــرد دارد  کـــه بیشـــتر بـــرای شـــرکت های بـــزرگ 
خالـــی از لطـــف نبـــوده و می توانـــد ایده هـــای زیـــادی 

را در برداشـــته باشـــد.

aryanaghalam.com : 11 کتاب خلق مدل های کسب و کار از انتشارات آریانا قلم

انواع مدل کسب و کار از دیدگاه الکساندر استروالدر
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یــک مثــال بومــی مــی توانــد پلتفــرم فیلیمــو باشــد، در ایــن 
مثال

وب ســایت طیــف وســیعی از ســریال ها و فیلم هــا قــرار دارد. 
ســریالی مثــل ســریال شــهرزاد به  واســطه اســتقبال زیــاد مــی توانــد در بخــش Head ایــن نمــودار 
کمــی  کــه در تصویــر آمــده اســت می توانــد مخاطــب بســیار  گیــرد، حــال آنکــه فیلــم غزالــه  قــرار 

گیرد.  داشته باشد و در انتهای نمودار )انتهای دنباله( قرار 

تصویری از سریال شهرزاد در سایت فیلیمو )یک سریال پرفروش، به تعداد رای دهندگان و میزان محبوبیت دقت نمایید.(

کم فروش، به تعداد رای دهندگان و میزان محبوبیت دقت نمایید.( تصویری از فیلم غزاله در سایت فیلیمو )یک فیلم 
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مطالعه  موردی 
استارتاپ های ایرانی
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مقدمه فصل سوم

کتـــاب  کتـــاب اشـــاره شـــد، یکـــی از ویژگی هـــای منحصربه  فـــرد  کـــه در مقدمـــه  همان طـــور 
حاضـــر، اســـتفاده از مثال های بومی اســـت. عـــلاوه بر مثال هـــای بومی ارائه شـــده در متن 
که به مـــرور داســـتان اســـتارتاپ های ایرانی با  گرفتیـــم  گانـــه را در نظر  کتـــاب، فصلـــی جدا

رویکـــرد مدل های درآمـــدی خواهیـــم پرداخت.
کتـــاب، یـــک فـــرم اســـتاندارد )تصویر  در راســـتای تدویـــن محتـــوای ایـــن فصـــل مولفیـــن 
کتـــاب تهیه کرده و آن را در اختیار موسســـین  پاییـــن صفحه( را بر اســـاس اهداف آموزشـــی 
که  گونـــه ای طرحی شـــده بود  اســـتارتاپ ها و اعضـــای تیـــم آن هـــا قـــرار داد. ایـــن فرم بـــه 
کاربـــردی جهـــت  ج شـــده از ســـوی اســـتارتاپ ها، حـــاوی نـــکات آموزشـــی و  اطلاعـــات در
الگوگیـــری از اســـتارتاپ های بومـــی باشـــد.  این فصل شـــامل محتوای بســـیار ارزشـــمندی 
که  گونه ای باشـــد  کســـب و کارها اســـت،  امیدواریم اطلاعات و شـــیوه ارائـــه آن ها به  بـــرای 
گرفتـــه و علاوه بـــر آن تجربیـــات این اســـتارتاپ ها به  کثـــر بهره وری آموزشـــی صـــورت  حدا

کشـــور مفید واقع شـــود. گونـــه ای مطلـــوب بـــرای جامعه اســـتارتاپی 

تصویری از فرم پرسشنامه آنلاین استارتاپ ها
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ساختار مطالعه های موردی 

کتاب به  پـــس از تحقیقات فراوان و بررســـی منابع و نمونه های مشـــابه خارجـــی، مولفین 
ســـاختاری مشـــخص و مدوّنی بـــرای ارائه مطالعات موردی اســـتارتاپ های ایرانی رســـید 

کـــه در ادامه به تشـــریح آن می پردازیم. 
گرفته شده است: دو هدف اصلی در طراحی این ساختار در نظر 

کاربردی. 1 جنبه آموزشی و ارائه تجربیات در چارچوبی خلاصه و 
ســـاختاردهی به تجربیات در قالبی علمی متناســـب با رویکرد هـــای نوین راه اندازی . 2

استارتاپ ها
که در صفحات بعد تشریح شده اند: این ساختار شامل اجزای زیر است 

ج شده کتاب در که در  تصویری از اطلاعات استارتاپ  ها 
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معرفی کوتاه 

که  کوتـــاه توضیـــح داده انـــد  در ایـــن قســـمت اســـتارتاپ ها فعالیـــت خـــود را بـــه صـــورت 
گـــراف می باشـــد. کثـــر یـــک پارا حداقـــل یـــک جملـــه و حدا

اطلاعات عمومی کسب و کار 

کـــه در واقـــع همـــان شناســـنامه یـــک  شـــامل اطلاعـــات عمومـــی یـــک اســـتارتاپ اســـت 
اســـتارتاپ محســـوب می شـــود، ایـــن اجـــزا عبارتنـــد از:

داستان شکل گیری 
در این بخش ســـعی شـــده، شـــیوه رسیدن به ایده کســـب و کار و نحوه تشـــکیل تیم و آغاز 

کار یک اســـتارتاپ تشریح شود. به 

Problem | مشکل 
کـــه در جامعه  در ایـــن بخـــش موسســـین بـــه صـــورت شـــفاف بـــه بیـــان نیـــاز و مشـــکلی 
کید بر مشـــکل و  گفته شـــده، تا کـــه پیش تر  تشـــخیص داده، پرداختـــه انـــد. همـــان طور 

  نام استارتاپ

  آدرس وب سایت

  شهر و استان

  تاریخ اولین ارائه عمومی

  تعداد اعضای اصلی تیم

  شعار

  نمونه مشابه خارجی

 مدل کسب و کار از دیدگاه اش موریا

کتاب(   مدل درآمدی )بر اساس مدل های ارائه شده در این 
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شـــیوه هدف گیـــری آن یکـــی از ارزشـــمندترین بخش هـــای هـــر مطالعـــه موردی اســـت.

Customer Segment | بخش مشتریان 

ع اختصـــاص دادیـــم تـــا شـــما بـــا جامعه هـــدف هر  بخـــش مشـــخصی را بـــه ایـــن موضـــو
شوید.  آشـــنا  اســـتارتاپ 

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 
که بســـیاری از اســـتارتاپ ها از آن غافل می شوند، بحث اعتبار  متاســـفانه یکی از مسائلی 
که شـــیوه خود را در  ســـنجی اســـت. در این بخش از موسســـین اســـتارتاپ ها خواسته ایم 
کنند. هـــم چنین در بین مطالعه هـــای موردی ارائه شـــده،  قطعا با  اعتبـــار ســـنجی بیان 

که هیچ گونه اعتبار ســـنجی انجـــام نداده اند.  مـــواردی مواجه خواهید شـــد 

Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

که به ســـختی از ســـوی رقبا قابل  در ایـــن بخـــش، به مزیتی از اســـتارتاپ پرداخته شـــده 
گـــر رقیبی بخواهـــد وارد این عرصه شـــود متحمـــل هزینه  کپـــی شـــدن اســـت، به عبارتی ا
زمانـــی و مالـــی زیـــادی خواهـــد شـــد و یـــک عامـــل بازدارنـــده بـــرای ورود آن هـــا می تواند 
باشـــد. لازم بـــه ذکر اســـت که در بـــوم ناب نیازی نیســـت که از همـــان روز اول این بخش 
تکمیـــل شـــود، ولی موســـس باید همواره بر اســـاس آموزه هایـــی که از بازار کســـب می کند 
کســـب اطلاعات بیشـــتر به بخـــش منابع فصل  در فکـــر طراحی این بخش باشـــد. جهت 

1 و 2 مراجعـــه نمایید.

Customer development | توسعه مشتریان 
در ایـــن بخـــش هـــر اســـتارتاپ بـــه بیـــان تجربیـــات خـــود در زمینه  شـــیوه های توســـعه 
مشـــتریان فعلـــی و جذب مشـــتریان جدیـــد  و ایجاد درآمد بیشـــتر از آن هـــا پرداخته اند که 
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حـــاوی نـــکات و ایده های بســـیاری اســـت. 

Customer Care  | نگهداری مشتریان 

کـــه می دانیـــم رضایت مشـــتری از اهمیت ویژه ای برخـــوردار بوده، لـــذا در این  همانطـــور 
که اســـتارتاپ ها برای ایجاد رضایت بیشـــتر در مشـــتریان  بخـــش به بررســـی شـــیوه هایی 

خـــود پرداخته انـــد، می پردازیم.

تصاویر محصول 

کلیات  بخـــش مشـــخصی را به تصاویـــر محصول اختصـــاص داده تا شـــما با محصـــول و 
کنید. آن بعد از مطالعه داســـتان شـــکل گیری آشـــنا شـــده و بـــا آن ارتباط بر قـــرار 

بوم مدل کسب و کار 

بـــرای درک بهتـــر اجـــزای هر کســـب و کار، اطلاعات آن هـــا را در قالب بوم مدل کســـب و کار 
کســـب و کار  و ارتباط اجـــزای آن با  کار از یـــک طرف بـــه درک بهتـــر  کرده ایـــم، ایـــن  ارائـــه 
یکدیگـــر کمـــک می کنـــد و از طـــرف دیگر باعث می شـــود بوم مـــدل کســـب و کار را در قالب 

کنید. یک مثـــال بومی جامع تـــر و بهتـــر درک 
کـــه خواننده  کـــه در مقدمه کتاب اشـــاره شـــد، فرض بر این اســـت    نکتـــه: همان طـــور 

کســـب و کار دارد ، در غیر این  صورت  کتاب آشـــنایی متوســـطی )نه مقدماتی( با بوم مدل 
کتـــاب، حتما  پیشـــنهاد می گـــردد، جهـــت درک بهتر مطالعه هـــای موردی ارائه شـــده در 

منابـــع آموزشـــی مرتبـــط با بوم مدل کســـب و کار و بوم نـــاب را مطالعه و بررســـی کنید.

بوم ناب 

که   کاربردی ترین ابزارها برای راهبری یک اســـتارتاپ، بوم ناب اســـت  یکـــی از بهتریـــن و 
توســـط اش موریـــا ارائـــه شـــده و در فصل های قبلی به صورت اجمالی به آن اشـــاره شـــده 
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کردیـــم تا جـــای ممکن بر اســـاس اطلاعات محدود ارائه شـــده از ســـوی  اســـت. ما ســـعی 
کنیم، این بخـــش از هر مطالعه  کســـب و کار را طراحـــی  موسســـین، بوم نـــاب مرتبط با آن 

مـــوردی یکی از مهم تریـــن و منحصربه فرد ترین محتواهای تدوین شـــده اســـت.
 نکتـــه مهـــم: در ایـــن بخش هم مانند بخش بوم مدل کســـب و کار فرض بر این اســـت 
کـــه حتما به بخش  کـــه مخاطـــب با مقدمات بوم ناب آشـــنایی دارد، لذا توصیه می شـــود 

کلیات این بوم آشـــنا شـــوید. کرده و با  منابـــع مراجعه 
که: کسب و کار وجود دارد این است  که در مورد بوم ناب و بوم مدل  نکته مهمی 

ایـــن بوم هـــا پویا بـــوده و ممکن اســـت در طـــول راهبری یـــک فرآینـــد اســـتارتاپی بارها و 
کســـب و کار شـــما،  بارها به روز شـــوند. به عبارتی شـــاید نســـخه اولیه بوم ناب یا بوم مدل 
کتاب  کســـب و کار ارائـــه شـــده در مطالعه هـــای موردی ایـــن  کاملـــی بوم های نـــاب و  بـــه 
نباشـــد. همـــان طـــور که گفته شـــد، بـــرای درک بهتر این مفاهیـــم پیشـــنهاد می گردد که 

منابـــع و ویدیوهـــای آموزشـــی ارائه شـــده در فصـــل 1 و 2 کتاب را مـــرور کنید.

تجربه ناب 

کـــه می تواند بســـیار  هـــر اســـتارتاپی در طـــی مســـیر خـــود بـــه تجربیاتـــی دســـت می یابـــد 
ارزشـــمند باشـــد. این تجربیـــات به چند دلیل بســـیار مهم هســـتند:  در درجـــه اول اینکه 
ایـــن تجربه ها مخصوص بوم ایران اســـت و  دوم اینکه دیدن برخـــی الگوها در تجربیات 
بیـــان شـــده از زبان افـــرادی که در خط مقـــدم عملیاتی اســـتارتاپی قرار دارنـــد می تواند بر 

خواننده تاثیر پذیری بیشـــتری داشـــته باشـــد.

 
تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

یکـــی از بخش هـــای مهـــم در بســـیاری از اســـتارتاپ ها، نـــکات فنـــی و تکنولوژی هـــای 
مورد اســـتفاده ی آن هاســـت. این بخـــش می تواند به شـــما ایده هایی در مـــورد چارچوب 
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ع  کشـــور بدهـــد. همچنیـــن ایـــن موضـــو تکنولـــوژی مـــورد اســـتفاده ی اســـتارتاپ هـــا در 
کار فعال در این حوزه می باشـــد. که بیا  نگر نیـــروی  اطلاعاتـــی رادر اختیار شـــما می گـــذارد 

سوالاتی برای تامل 

که پاســـخ  ح شـــده  کـــردن بیشـــتر ذهن شـــما، ســـوالاتی در ایـــن بخش مطر بـــرای درگیـــر 
دادن بـــه آن ها می تواند جنبه های آموزشـــی زیـــادی را در جهت تقویت قـــوه تحلیل گری 

کســـب و کار برای شـــما به همراه داشـــته باشـــد. در حوزه 
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استارتاپ های تشریح شده در جلد اول کتاب:

postpin.irNashryar.com iranfa.irtizland.ir

ponisha.irAchareh.ir hamyab24.com

appreview.ir skyroom.irraychat.io
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 رایچت
Raychat

سر صحبت  را  هدفمند با مشتری باز کنید.
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معرفی کوتاه 
هـــدف رایچت کمک به رشـــد کســـب و کارها با ایجاد یـــک رابطه خوب به وســـیله مکالمه 
مســـتقیم و بـــدون واســـطه مشـــتریان بـــا شـــرکت شماســـت. مشـــتریان راضی تـــر و فروش 
کنشگرا  بیشـــتر شـــرکت شما از اولویت های ماســـت. رایچت در بســـتر یک پلتفرم و کاملا وا
کامپیوتر شـــخصی، موبایل و یا بـــا تبلت خودتان در  کـــه می توانید از طریق  طراحی شـــده 

کنید.  که خواســـتید از آن اســـتفاده  کجا  هر 

اطلاعات عمومی کسب و کار 

رایچت | Raychat  نام استارتاپ

 raychat.io  آدرس وب سایت

آذربایجان شرقی - تبریز  شهر و استان

اردیبهشت 96  تاریخ اولین ارائه عمومی

4 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

  شعار
سر صحبت را هدفمند با مشتری باز 

کنید.

  نمونه مشابه خارجی
 SmartUp , Crisp , Zedndesk

intercom , LiveZilla

retain.ir  نمونه مشابه ایرانی
فروش مستقیم - Direct selling مدل کسب و کار از دیدگاه اش موریا

* مدل درآمد:
فریمیوم Freemium، پرداخت به ازای 

Pas As you Go استفاده

* مدل درآمدی ما در رایچت از دو راه هست:
کـــه رایگان  1- فـــروش پکیـــج: خدمـــات ما در ســـه پکیج تقســـیم شـــده،  یکـــی از پکیج ها 
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گرفته شـــده و ســـه پکیج  کـــم بازدیـــد در نظر  هســـت و بـــرای اســـتارتاپ ها و ســـایت های 
کاربران  کـــه قیمت هـــا و امکانـــات متفاوتـــی دارنـــد و  دیگـــر حرفـــه ای و تجـــاری هســـتند 
بـــا خریـــد ایـــن پکیج هـــا از خدمـــات مـــا اســـتفاده می کننـــد. در پکیـــج تجاری هـــم تعداد 

مکالمـــات نامحدود اســـت.
2- فـــروش شـــارژ مکالمه )فقـــط در پکیج حرفه ای(: بـــه هر یک از پکیج هـــا تعداد خاصی 
کاربـــران دوبـــاره بنا به  مکالمـــه اختصـــاص داده شـــده اســـت که بـــا پایان شـــارژ مکالمه، 
نیـــاز خودشـــان شـــارژ خریـــداری می کننـــد. بـــرای مثـــال در پکیـــج تجـــاری ماهانـــه 5000 
کـــه در صورت نیاز به مکالمه بیشـــتر می توانند شـــارژ مکالمه  مکالمـــه در نظر گرفته شـــده 

کنند. خریـــد 

داستان شکل گیری 
کـــه مـــن و مجتبـــی شـــرکت نـــرم افـــزاری داشـــتیم و طراحـــی  حـــدودا 9 ســـال پیـــش بـــود 
کار را با طراحی وب ســـایت های سفارشـــی  نرم افزار هـــای تحـــت وب را انجـــام می دادیـــم و 
و فروشـــگاه های آنلایـــن اســـتارت زده بودیـــم. چندیـــن ســـال بعـــد فضای خالی سیســـتم 
کارهـــای خودمان(  کردیم)حداقل برای  پشـــتیبانی بومی  و اختصاصـــی را خیلی احســـاس 
کنیم به اســـم   کـــه  یک سیســـتم تیکتینگ اختصاصـــی طراحی  گرفتیم  و ایـــن تصمیـــم را 
کار و تلاش بازخـــورد مناســـبی نگرفتیم، امـــا هنوز  کلـــی  کـــه متاســـفانه بعـــد از  های هلـــپ1 
مشـــتریانی بودند که از سیســـتم استفاده می کردند. چند ســـال بعد متوجه مشکل مشترکی 
کـــه هزینـــه و زمان زیـــادی بـــرای طراحی  بیـــن مشـــتریانمان شـــدیم، مشـــتریانی داشـــتیم 
خ تبدیلی2 که مدنظرشـــان بود  وب ســـایت و کمپین هـــای تبلیغاتی صـــرف می کردند اما نـــر
به  دســـت نمی آوردند. از سیســـتم های مختلفی برای جذب و بازگردندان کاربران اســـتفاده 
کـــه وارد ســـایت می شـــدند بـــدون شـــناخت کافـــی از خدمـــات  کردیـــم، خیلـــی از کاربرانـــی 
کمـــی  از آن هـــا تبدیل به  و محصـــولات وب ســـایت را تـــرک می کردنـــد و فقـــط درصد خیلی 

1) Hi Help
2) Conversion rate
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کـــه  ایـــن می تواند بهتـــر از این هم باشـــد. مشـــتری می شـــدند3. امـــا حـــس ما ایـــن  بود 
که به ســـایت  کاربرانی  کـــه بتوانیـــم با تـــک تـــک  تـــا اینکـــه ایـــن ایده بـــه ذهنمان رســـید 
مراجعـــه می کننـــد گفتگو کنیم و ســـر صحبـــت را باز کنیم4. امـــا این تنها راه حـــل نبود باید 
کاربـــران ذخیره می شـــد که دوبـــاره بتوانیم بـــا آن هـــا در ارتباط باشـــیم5 )از قضا  اطلاعـــات 
قبلش برای طراحی و بازنویســـی سیســـتم، بـــرای این هم تجربه بدی کســـب کرده بودیم 
 یا بهتر بگویم شکســـت تلخ ( و برای اینکه ارتباط خوبی با مشـــتری داشـــته باشیم بایستی 

کاربـــران را تشـــخیص می دادیم و نیازشـــان را می فهمیدیم6. رفتار 
کردیم.  کردیم و شـــروع به اعتبارســـنجی ایده خود  کلا از اشـــتباهات گذشـــته تجربه کسب 
کارایی را انجـــام می دادیم،  که از مدت ها قبل باهم در شـــرکت قبلـــی  حامد و ســـامان هـــم 
گرفتیـــم هر چهار نفرمـــان تمرکز اصلی مـــان را بر روی ایـــن ایده بگذاریـــم و نمونه  تصمیـــم 
اولیـــه از خدمات مـــان را ایجـــاد کنیم. قبـــل از ما در دنیا سیســـتم های خوبی بـــرای این کار 

طراحـــی شـــده بود بررســـی آن ها کار را بـــرای ما خیلـــی راحت تر کرد.
کوسیســـتم  کردیم و بـــه معرفی آن به دوســـتان نزدیـــک  و افراد ا یـــک نمونـــه اولیه ایجـــاد 
اســـتارتاپی پرداختـــه و فیدبـــک گرفتیـــم. کلی اتفاقات مثبـــت و جالب ایجاد شـــد که اصلا 
انتظـــارش را نداشـــتیم و خیلـــی زود همین نمونه اولیه روی ســـایت های زیادی نصب شـــد 
کـــرد که ســـریع  تر ادامه امکانات  و درخواســـت ها و فیدبک هـــای مشـــتریان اولیـــه ما را وادار 
کنیم و مشـــتریان جدید  کار تمرکز  کیفیت  سیســـتم را ارائه دهیم و همچنین بر روی بهبود 

کنیم. جذب 

Problem | مشکل 

خریـــد پکیج هـــای سیســـتم های خارجی بـــرای ایرانی ها ســـخت بود، قیمت هـــای آن ها 
هـــم خیلـــی بالا بـــود. علاوه بـــر این از زبان فارســـی به خوبـــی پشـــتیبانی نمی کردند چون 

3) Lead
4) Active chat
5) CRM
6) Analytics
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کـــرده بودند. کثـــر  آن ها هم ایـــران را تحریم  اصـــلا بـــازار هدفشـــان ایران نبود و ا

Customer Segment | بخش مشتریان 

کاربرانشان دارند. که نیاز به پشتیبانی آنلاین برای  افراد دارای وب سایت 

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 
بررســـی اولیـــه رقبای خارجـــی و ارجاع به تجربه سیســـتم های قبلی که برای مشـــتریان و 

کرده بودیم. خودمان راه انـــدازی 
کوسیســـتم  کردیم و بـــه معرفی آن به دوســـتان نزدیک  و افراد ا یـــک نمونـــه اولیه ایجـــاد 
که اصلا  کلـــی اتفاقات مثبت و جالب ایجاد شـــد  گرفتیم.  اســـتارتاپی پرداختـــه و فیدبک 
انتظـــارش را نداشـــتیم و خیلـــی زود همیـــن نمونـــه اولیه روی ســـایت های زیـــادی نصب 
کـــه ســـریع  تر ادامه  کـــرد  شـــد و درخواســـت ها و فیدبک هـــای مشـــتریان اولیـــه مـــا را وادار 

امکانـــات سیســـتم را ارائه دهیم.

Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

ورود زودهنگام به بازار	 
کاربری عالی	  تجربه 

کاربرهایمـــان را در نظـــر می گیریـــم و بر اســـاس آن سیســـتم را توســـعه می دهیم. به  نیـــاز 
کاربـــران ایرانـــی رایچت به تلگـــرام وصل می شـــود و می توانید  عنـــوان مثال، بنـــا به نیاز 
از آن طریـــق پیام هـــا را دریافـــت کنید، پاســـخ دهید، مکالمـــات را به همکارانتـــان انتقال 

کار هـــای دیگر. بدهیـــد و خیلی 

Customer development | توسعه مشتریان 
در مناســـبت های مختلـــف جشـــنواره های مختلفـــی داریـــم و تخفیف هـــای خوبـــی 	 
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بـــرای هر یـــک از مناســـبت ها در نظـــر می گیریـــم و از طریـــق شـــبکه های اجتماعـــی 
می کنیم. منتشـــر 

گ هایشـــان در 	  که لطـــف دارنـــد و در ســـایت ها و وبلا کســـانی  همچنیـــن دوســـتان و 
مـــورد مـــا می نویســـند، باعث جذب مشـــتری می شـــود.
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Customer Care  | نگهداری مشتریان 

باوجـــود اینکـــه خودمـــان فـــول تایـــم مشـــغول توســـعه سیســـتم بودیـــم ســـعی کردیم در 
کاربرانمـــان ارائـــه دهیـــم، تخفیف های خوبـــی در نظر  کنـــارش پشـــتیبانی خوبـــی بـــرای 
که از ابتدا با ما بودند افزایش قیمت خدمات نداشـــته باشـــیم  بگیریـــم، برای مشـــتریانی 
که مقداری نارضایتی داشـــتند ســـریع وجه پرداختی شـــان را برگشـــت  و حتـــی مشـــتریانی 

کرد. کار ها اعتمـــاد مشـــتریان را برای ما بیشـــتر و بیشـــتر  دادیـــم. ایـــن 

تصاویر محصول 



جایگزین های موجود

پذیرندگان آغازین

Raychat | رایچت

Raychat | رایچت

که  کسب و کارهای آنلاینی 
به مشتری مداری و افزایش 

فروش اهمیت می دهند.

که  کسب و کارهای آنلاینی 
به مشتری مداری و افزایش 

فروش اهمیت می دهند.

	 ورود زودهنگام به بازار و 
ارائه امکانات متناسب با 

بوم ایران
	 توسعه بر اساس  نیاز 

کاربران واقعی 

	 تحریم بودن و هزینه های بالای 
سرویس های خارجی

	 پشتیبانی نکردن  سرویس های 
خارجی از زبان فارسی

 Conversion مشکل پایین بودن 	
کنندگان سایت ها Rate بازدید 

کم با تبلیغات زیاد خ تبدیل  	 نر
	 نبود یک سیستم یکپارچه برای 

گفتگو، نگهداری و رضایت مشتری 
به زبان فارسی  متناسب با نیاز 

کاربران ایرانی

Live Zilla 	
Zopim 	

Crisp 	
SmartUp 	
intercom 	

	 افزونه های چت برای cms ها

کوچـــک  آمـــاری  جامعـــه  بـــا  یـــک 
معرفـــی  نزدیـــک  دوســـتان  از 
از  بعـــد  کردیـــم،  شـــروع  را  اولیـــه 
روی  بـــر  کـــه  خواســـتیم  آن هـــا 
و  کننـــد  نصـــب  سایت هایشـــان 
بگوینـــد. مـــا  بـــه  را  بازخورد هـــا 

کامیونیتی هـــای  در  هـــم  آن  از  بعـــد 
ارتباطاتـــی  شـــبکه  اســـتارتاپی  و   IT
کـــه  شـــدیم،  معرفـــی  دوســـتانمان 
بـــه تدریـــج باعـــث جـــذب مشـــتریان 
کـــدام از مشـــتریان نصـــب  شـــد و هـــر 
می کردنـــد ایـــن ســـرویس را بـــه چنـــد 
می کردنـــد. معرفـــی  هـــم  دیگـــر  نفـــر 

خ تبدیل  	 افزایش نر
کاربران  بازدیدکنندگان به 

سایت
	 ارتباط موثر و ایجاد تجربه 
کاربران با  ای خوشایند برای 

هزینه ای معقول
	 سادگی و سهولت نصب و 

راه اندازی
	 صرفه جویی در  هزینه  

حفظ و نگهداری  مشتری  
و  تبدیل بازدیدکننده  به  

	 ارتباطات مشتری
	 تیم فنی متخصص با  

ویژن هم راستا
	 پلتفرم نرم افزاری 

ساخته شده
	 پول

	 هزینه راه اندازی اولیه 
کارمندان 	 حقوق 

	 سرور و لایسنس های موردنیاز
	 فعالیت های بازاریابی

	 هزینه راه اندازی اولیه 
کارمندان 	 حقوق 

	 سرور و لایسنس های موردنیاز
	 فعالیت های بازاریابی

	 استخدام نیروی انسانی و 
مدیریت آن ها

	 توسعه پلتفرم
کردن و  	 بررسی توزیع  پذیر 

مقیاس پذیری سرورها
	 ارائه خدمات بر اساس 

کاربران نیاز 
	 بازاریابی

	 شرکت های  هاستینگ
گذارها 	 سرمایه 

	 وب سایت 
	 شبکه های اجتماعی

	 سرویس بومی  چت آنلاین 
ویژه مدیران وب سایت ها

	 سرویس بومی  چت آنلاین

	 میزان فروش
	 تعداد تعاملات روزانه 

کاربران
کاربران رایگان  خ تبدیل  	 نر

به مشتریان سرویس

	 جامعه استارتاپی
کـــه  آشـــنایانی  و  دوســـتان   	

دارنـــد وب ســـایت 

	 شبکه  های  اجتماعی
کوسیستم استارتاپی 	 ا
	 حضور در رویدادهای 

کارآفرینی استارتاپی و 
	  روابط عمومی

اینترکام برای ایران

	 فریمیوم
Premium 	

	 فروش مستقیم

	 فریمیوم
Premium 	

	 فروش مستقیم
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تجربه ناب 

مسلما هر استارتاپی مشکلاتی دارد و ما هم در رایچت از این قضیه مستثنی نیستیم و مشکلاتی سر 
راهمان قرار داشته است.

کوفاندر و هم تیمی بودن در یک استارتاپ به معنی شریک جرم بودن هم هست، درحال حاضر در 
کوسیستم هنوز قوانین مشخصی تعریف نشده بنابراین برای شما  کشور ما با توجه به نوپا بودن ا

هم ممکن است اتفاقات عجیب غریب بیفتد از فیلترینگ گرفته تا کلی مسائل دیگر.
در  یک استارتاپ مهم نیست که سمت شما چیست، همه ی اعضای تیم باید دست در دست هم 
بدهید تا بتوانید به هدفی که دارید برسید. مسلما هر تیمی  مشکلاتی دارد، بنابراین باید همه به 
هدف مشترک ایمان داشته باشیم و همدیگر را خوب درک کنیم و بتوانیم با مسائل و چالش ها کنار 

بیایم تا بتوانیم از مشکلات عبور کنیم.

تیم رایچت 
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تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

BootstrapNode jsjQuerygoogle
polymermodernizr

سوالاتی برای تامل 

کسب و کار با چه چالش هایی روبرو است؟	  به نظر شما آینده این 
رویکرد آینده سیستم های مشابه خارجی به چه سمتی است؟	 
کدام 	  کند  که می تواند از این استارتاپ حمایت  کسب و کاری  بهترین سرمایه گذار  یا 

است؟
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اسکای روم
skyroom

تجربه شیرین ارتباطات آنلاین
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معرفی کوتاه 

کنفرانــس، دوره هــای آموزشــی آنلایــن و پخــش  بــا اســکای روم وبینارهــا، جلســات وب 
کیفیــت و پایــداری  زنــده اینترنتــی رویدادهــای خــود را در محیطــی فارســی و ســاده بــا 

کنیــد و از خدمــات پشــتیبانی مــا لــذت ببریــد. مطلــوب برگــزار 

اطلاعات عمومی کسب و کار 

اسکای روم | skyroom  نام استارتاپ

  skyroom.ir  آدرس وب سایت

تهران  شهر و استان

اردیبهشت 94  تاریخ اولین ارائه عمومی

10 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

تجربه شیرین ارتباطات آنلاین  شعار

  نمونه مشابه خارجی
Appear.in

Zoom.us  و  Adobe Connect

فروش مستقیم - Direct selling مدل کسب و کار از دیدگاه اش موریا

فروش مستقیم - حق عضویت  مدل درآمد

داستان شکل گیری 
اولین اســتارتاپ ما )من و برادرم( ســال 86 با راه اندازی یک پورتال شــهری و ارایه خدمات 
به اصناف و مشــاغل شــروع شــد. اون ســال ها هنوز مفهوم اســتارتاپ در ایران وجود نداشــت 
گرچــه از مــاه هــای اول درآمــد خوبــی داشــتیم  کار آنلایــن بــود.  کســب و  و فعالیــت مــا یــک 
کــه  ولــی نداشــتن تجربــه در زمینــه مدیریــت مالــی موجــب شــد بخــش عمــده ســرمایه اولیــه 
یــک وام 7 میلیــون تومانــی بــود صــرف اجــاره دفتــر بــزرگ و تجهیــزات اداری و دکوراســیون 
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کمتــر از 6 مــاه بــه دلیــل مشــکلات مالــی شکســت خوردیــم.  و خریــد خــودرو و غیــره بشــه و در 
کــودک  اســتارتاپ دوم رو در ســال 88 بــا نــام ایمهــد و در زمینــه الکترونیکــی شــدن مهدهــای 
شــروع کردیــم. اینبــار بــا تجربــه قبلــی موفــق شــدیم هزینــه هــا رو بخوبــی مدیریــت کنیــم ولی 
چــون شــرایط بــازار، نیــاز مشــتریان و وضعیــت رقبــا رو تحلیــل نکــرده بودیــم، در طــی 1 ســال 
کافی داشته باشیم و با بیش از 20 میلیون تومان بدهی حاصل از شکست  نتونستیم درآمد 

این 2 استارتاپ، کارمند شدیم.
گذشــت 3 ســال در 92 بــرای شــام منــزل بــرادرم بودیــم. صحبــت از شــغل شــد و  پــس از 
کارمنــدی آینــده ای نــدارد و بایــد از توانمندی هــای خودمــان بیشــتر بهــره ببریــم.  اینکــه 
کردیــم بــه طوفــان فکــری و بررســی ایده هــای مختلــف. از بیــن ایده هــا،  همان جــا شــروع 
گزینــه خدمــات کامپیوتــری غیرحضــوری1 مــورد توجــه قــرار گرفــت. بعــد از چنــد هفتــه بررســی 
و تحلیــل، توجه مــان بــه آمــوزش آنلایــن جلــب شــد و پــس از بررســی ابزارهــای موجــود در بــازار 
کشــور وجــود  ــده در  ــرای آمــوزش آنلایــن به صــورت زن متوجــه شــدیم زیرســاخت مناســبی ب

نــدارد.
کســب و کار خودمــان )آمــوزش آنلایــن(  یــک محصــول اختصاصــی تولیــد  کــه بــرای  ایــن شــد 
کردیــم. نزدیــک بــه  یــک  کردیــم و در ادامــه آن "شــبکه آمــوزش آنلایــن فرآمــوز" را راه انــدازی 
کــه ابزارهــای مختلفــی داشــت و  یــک سیســتم مدیریــت  ســال روی طراحــی ایــن وب ســایت 
کردیــم. اســتقبال مدرســین خیلــی عالــی بــود  گذاشــتیم و پــروژه را لانــچ  آمــوزش2 بــود وقــت 
)مــاه اول بیــش از 1000 مــدرس عضــو شــدند( امــا جــذب کارآموز واقعا ســخت بود و هماهنگی 
کار اجرایــی بالایــی داشــت. در ایــن مــدت متوجــه  کلاس هــای آنلایــن هــم حجــم  و برگــزاری 
کلاس هــای  کردیــم )زیرســاخت برگــزاری  کــه بــرای خودمــون تولیــد  شــدیم محصــول اولــی 
گرفتیــم ایــن محصــول بومــی  را  آنلایــن( مــورد نیــاز خیلــی از افــراد اســت، بنابرایــن تصمیــم 
کشــف  کــه در بــازار اســکای روم  کنیــم. فرصت هــای زیــادی  بــا نــام "اســکای روم" عرضــه 
کــه روی فرآمــوز صــرف شــده بــود "شــبکه  ــا وجــود وقــت و هزینــه زیــادی  شــد، باعــث شــد ب

Remote - 11 ریموت
2) LMS = Learning Management system
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کنیــم و  بــر روی توســعه اســکای روم متمرکــز شــویم. البتــه بعــد از  آمــوزش آنلایــن" را لغــو 
کردنــد و الان بــه عنــوان مکمــل  2 ســال مشــتریان اســکای روم بــه فرآمــوز هــم نیــاز پیــدا 

اســکای روم مــورد اســتفاده فعــالان حــوزه آمــوزش آنلایــن قــرار می گیــرد.

Problem | مشکل 

کاهش  زمان،  در  جویی  صرفه  مثل  زیادی  مزایای  آنلاین  به صورت  رویدادها  برگزاری 
و  گسترده تر  مخاطبین  به  دسترسی  مکانی،  محدودیت  حذف  برگزاری،  هزینه های 
کیفیت پایین ارتباط،  آسایش بیشتر برای شرکت کنندگان را به  همراه دارد. اما اختلال و 
پیچیدگی استفاده از ابزارها و نبود خدمات مشاوره ای، آموزشی و پشتیبانی مانع رونق 
این فن آوری در داخل کشور شده بود. محیط غیر فارسی، سازگار نبودن با اینترنت داخل 

کشور، تحریم ها و غیره هم بخشی از این مشکلات بودند.

Customer Segment | بخش مشتریان 

آموزشی 	  وبینارها، دوره های  کنفرانس،  برگزاری جلسات وب  برای  زیر  گروه های 
آنلاین و پخش زنده رویدادهایشان می توانند از اسکای روم بهره برداری نمایند:

وزارت خانه ها، ادارات و ارگان های دولتی	 
کلیه شرکت های خصوصی	 
دانشگاه ها، موسسات آموزشی و آموزشگاه ها	 
اساتید و متخصصین	 
کلیه مقاطع  تحصیلی	  مدارس 
کشور )بازار بین المللی(	  ج از  مشتریان خار

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 
به موازات تولید محصول، طی تماس های تلفنی با مشتریان احتمالی، میزان تمایل شان 
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کردیم. در بهمن 94 نسخه اولیه دسکتاپ از طریق  به استفاده از این محصول را بررسی 
وب سایت جدید منتشر شد که با استقبال خوبی همراه بود و از همخوانی محصول-بازار3 
کردیم. تا فروردین 95، مرتب از مشتریان بازخورد می گرفتیم و توانستیم  اطمینان پیدا 
کنیم. با انتشار نسخه جدید تحت وب در تیرماه 95  نقاط ضعف محصول را شناسایی 
کاملی منتشر شد و خوشبختانه توانست خواسته های  محصول تجاری با امکانات نسبتا 

کاربران را تامین نماید.

Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

مهمترین مزیت ما تولید محصول بومی منطبق بر نیازهای مشتریان با جدیدترین 	 
که امکان رقابت با نمونه های خارجی را فراهم نموده است. فن آوری می باشد 

رده 	  در  را  آن  افزار  نرم  این  تولید  برای  شده  استفاده  فن آوری های  پیچیدگی 
کمتر از 10 محصول  که در این حوزه  محصولات High Tech قرار می دهد بطوری 

قدرتمند در دنیا تولید شده است.
کاربری ساده و سهولت در بهره برداری، محیط 	  علاوه بر این مشتری مداری، رابط 

کاملا تحت وب بدون نیاز  کاملا فارسی و پشتیبانی از محتوای فارسی، پیاده سازی 
ارایه  و  برندینگ  و  سازی  سفارشی  امکان  اپلیکیشن،  یا  افزونه  نصب  و  دانلود  به 

خدمات مشاوره ای، آموزش و پشتیبانی مطلوب از دیگر مزایای اسکای روم است.

Customer development | توسعه مشتریان 
جلب رضایت مشتریان فعلی	 
تبلیغات و مارکتینگ )در آینده(	 

3) Product/market fit
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Customer Care  | نگهداری مشتریان 

پشتیبانی قوی	 
توسعه مداوم محصول و بهبود امکانات	 
سیاست های فروش در حمایت از منافع مشتری	 
دریافت بازخورد و نظرات مشتریان به صورت مداوم	 
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تصاویر محصول 



جایگزین های موجود

پذیرندگان آغازین

Skyroom | اسکای روم

Skyroom | اسکای روم

	 شرکت های خصوصی با 
کشور گسترده در  مخاطبین 

	 فعالان حوزه آموزش 
)دانشگاه ها، موسسات 
کسب و کارها(  آموزشی و 
	  سازمان های دولتی با 

کشور   شعب متعدد در 
	 اشخاص فعال در حوزه 

آموزش )اساتید دانشگاه ها، 
متخصصین و...(

	 شرکت های خصوصی با 
کشور گسترده در  مخاطبین 

	 فعالان حوزه آموزش 
)دانشگاه ها،  موسسات 
کسب و کارها(  آموزشی و 
	 سازمان های دولتی با 

کشور   شعب متعدد در 
	 اشخاص فعال در حوزه 

آموزش )اساتید دانشگاه ها، 
متخصصین و...(

	 ورود سریع به بازار ) تقریبا 
جزو اولین ها(

	 دستیابی به یک تکنولوژی 
کیفیت متناسب با  بومی  و با 

کشور زیر ساخت 

	 نبـــود زیرســـاخت مناســـب 
و خدمـــات پشـــتیبانی بـــرای 
برگـــزاری رویدادهـــای آنلایـــن 

کشـــور در 
ابزار هـــای  بومی نبـــودن   	

موجـــود
توســـعه  محدودیت هـــای   	

موجـــود محصـــولات 

Adobe Connect 	
	 ایسمینار

zoom.us 	
appear.in 	

	 پشتیبانی قوی
	 توســـعه مـــداوم محصـــول و 

ــات ــود امکانـ بهبـ
در  فـــروش  سیاســـت های   	

مشـــتری منافـــع  از  حمایـــت 
موتور هـــای  ســـازی  بهینـــه   	

جســـتجو

	 بومی بودن متناسب با زیر 
کشور ساخت اینترنتی 

	 هزینه مناسب
کردن  	 حذف 

محدودیت های آموزش 
سنتی

	 تکنولوژی بهتر و به روز تر 
نسبت به رقبای موجود

	 فناوری بومی تولید شده
	 نیروی انسانی )برنامه نویسان، 

مدیران، بازاریابان، پشتیبانی(
	 دفتربرای استقرار تیم

	 پول
	 تجهیزات مانند سرور، 

کامپیوتر و …
	 پلتفرم برای هماهنگی اعضا و 

ارتباطات آنلاین

	 توسعه محصول و بهبود امکانات 
	 بهینه سازی سرورها و زیرساخت فنی

گاهی  	 تولید محتوا جهت افزایش آ
مخاطبین

استخدام نیروی  	 مارکتینگ - 
انسانی و مدیریت آن ها 

	 تحلیل رفتارکاربر 
کردن محیطی برای سهولت  	 فراهم 

کار تیمی
کسب و کار و   	 بررسی مسائل حقوقی 

جلوگیری از چالش ها

	 دیتاسنترها
	 شرکت های بزرگ نرم 
افزاری جهت مشارکت 

در فروش

	 وب سایت 
کنترل پنل سازمانی  	

	 برگزاری رویداد های آنلاین 
کیفیت، بدون نیاز به  با 

نصب نرم افزار
	 زیرساخت بومی  برگزاری 
کشور رویدادهای آنلاین در 

	 تولید محصول بومی
در  ســـرورها  انـــدازی  راه   	

کشـــور داخـــل 
	 ارائـــه خدمـــات پشـــتیبانی 

ــوی قـ

	 تعداد سفارشان سازمانی
	 تعداد سفارشات فردی

ــتفاده از  ــاعت اسـ ــزان سـ 	 میـ
ــتم سیسـ

کننـــدگان  شـــرکت  میـــزان   	
همزمـــان

	  یک سازمان دولتی به 
 واسطه ارائه خدمات در 

گذشته
	 اساتید دانشگاه

	 وب سایت محصول
توســـط  معرفـــی  و  توصیـــه   	

قبلـــی مشـــتریان 
	 رسانه های اجتماعی

کانکت فارسی ادوبی 

	 هزینه نیرو فنی ) برنامه نویس، طراح و… (
	 هزینه بازاریابی ) تبلیغات و…(

	 هزینه زیر ساخت ) سرور و…(
	 هزینه مکان و اجاره

	 دریافت هزینه ماهیانه سرویس
	 فروش قطعی لایسنس

	 تبلیغات
	 فروش سخت افزار

	 هزینه نیرو فنی ) برنامه نویس، طراح و… (
	 هزینه بازاریابی ) تبلیغات و…(

	 هزینه زیر ساخت ) سرور و…(
	 هزینه مکان و اجاره

	 دریافت هزینه ماهیانه سرویس
	 فروش قطعی لایسنس

	 تبلیغات
	 فروش سخت افزار
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تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

تجربه ناب 

خودتان،  سرمایه  با  و  کنید  اجتناب  کار  اولیه  مراحل  در  سهام  گذاری  وا از  ممکن  حد  تا 
کنید. اطرافیان، وام بانکی و غیره پیشرفت 

انجام شود  می تواند رشد  زمان مناسب  گر در  ا و  باشد  جذب سرمایه می تواند بسیار مفید 
چشمگیری در کسب و کار شما ایجاد  کند اما به یاد داشته باشید که به اندازه نیاز خود سرمایه 
کردیم  کنید. ما برای تولید نسخه تحت وب اسکای روم 50 میلیون سرمایه جذب  جذب 
گذاری سهام جزیی(. سرمایه الزاما نباید چندصد میلیونی  یا میلیاردی باشد، بلکه بهتر  )با وا

کسب و کار جذب شود. است در چندین مرحله و متناسب با رشد 
کنید و روی تحقیقات   به موازات تولید محصول و توسعه فنی، در حوزه بازار هم تیم سازی 
غیر  در  باشید  داشته  برنامه ریزی  غیره  و  مارکتینگ  فروش،  سیاست  مشتریان،  بازار، 
که  گسترده مواجه می شوید  این صورت در بهترین حالت پس از تکمیل محصول با بازاری 

هنوز برنامه ای برای ورود به آن ندارید.

سوالاتی برای تامل 

را به عنوان  یک مدل درآمدی برای  یک استارتاپ مناسب 	  افزار  آیا فروش سخت 
می دانید؟

Node jsWebSocketsWebRTC






