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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 



اش موریا

خالق بوم ناب

کســـب و کاری که در مدل کسب و کارش، 
یـــک مـــدل درآمـــدی درســـت و حســـابی 

کار نیست! کســـب و  نداشته باشـــه، 
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اهداف فصل:
کســـب و کارهای نوپـــا انـــواع زیـــادی از مدل هـــای درآمـــدی نوآورانـــه ظهـــور   در دنیـــای 
کرده انـــد، در ایـــن فصـــل بـــه بررســـی انـــواع مختلـــف مدل هـــای درآمـــدی1 خواهیـــم پرداخـــت. 

خواننده در انتهای این فصل: 
مفهـــوم بـــا  و  کـــرده  درک  را  کســـب و کار  مـــدل  و  درآمـــدی  مـــدل  تفـــاوت    

جریان درآمدی آشنا می شود. 
 با ۱8 مدل درآمدی در قالب 5 دسته بندی اصلی آشنا می گردد. 

کامـــلا بـــرای وی روشـــن خواهـــد شـــد و مهارت هـــای   در قالـــب مثـــال و تمریـــن  ایـــن مفاهیـــم 
مقدماتـــی لازم جهـــت به کارگیـــری آن هـــا را آمـــوزش خواهـــد دیـــد. 

1) Revenue Model 
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مقدمه
کـــه در بخش های قبلی توضیح داده شـــد، یک کســـب و کار شـــامل اجـــزای مختلفی  همان طـــور 

که دو جزء اصلـــی آن عبارتند از: اســـت 
کسب و کار. 1 مدل 
مدل درآمدی. 2

کســـب و کار، بیانگر شـــیوه و منطق آن  که معمولا مانند شناســـنامه یک  این دو مواردی هســـتند 
کســـب و کار از نظـــر اقتصادی می باشـــند و همان طور که پیش از این اشـــاره شـــد معمـــولا این دو 

گرفته می شـــوند.  مفهوم به اشـــتباه به جـــای یکدیگر به کار 
ع مدل های درآمدی بســـیار زیاد اســـت و صاحـــب   نظران فراوانی در ایـــن زمینه وجود دارند.  تنو
که تعاریف مشـــابهی )البته با اندکی تفـــاوت( دارند با  همچنین بســـیاری از مدل هـــای درآمدی 

که این مســـاله ممکن اســـت باعث  نام هـــای مختلف ارائه شـــده اند 
ســـردرگمی  موسســـین در انتخـــاب یـــک مـــدل درآمـــدی 

شود.  مناسب 
تمرکـــز ایـــن فصـــل بـــر روی تشـــریح انـــواع مدل های 

کاربردی  درآمدی و ارائه یک دســـته بندی ساده و 
به کارگیـــری  و  مدل هـــا  ایـــن  بهتـــر  درک  جهـــت 
آن هـــا در طراحـــی مدل کســـب و کار اســـتارتاپ ها 

می باشـــد. 
ســـعی شـــده بـــا ارائـــه مثال هـــای آشـــنا مفاهیـــم به 

گونـــه ای ســـاده تشـــریح شـــوند تـــا درک آن بـــرای خواننده 
راحت تـــر باشـــد. 
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کسب و کار، مدل درآمدی و جریان درآمدی مدل 
بپردازیـــم،  انـــواع مدل هـــای درآمـــدی  ارائـــه  و  بررســـی  بـــه  اینکـــه  از  قبـــل  ایـــن فصـــل  در 
کســـب و کار، مـــدل  مفاهیـــم  دیگـــر  بـــار  یـــک   فصـــل  ایـــن  ع  موضـــو بهتـــر  تبییـــن   بـــرای 
کـــرد و در ادامـــه به معرفـــی انواع  مـــدل درآمـــدی و جریـــان درآمـــدی را با هـــم مـــرور خواهیم 

کاربـــردی خواهیـــم پرداخت.  مدل هـــای درآمـــدی بـــه همـــراه مثال هـــای 
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کسب و کار  مدل 
ابزار مفهومی شامل مجموعه ای  کسب و کار یک  توضیح داده شد، مدل  قبلا  که  همان طور 
جهت  استارتاپ(  و  شرکت  )سازمان،  را  نهاد  یک  منطق  و  است  آن ها  ارتباط  و  عناصر  از 

درآمدزایی نشان می دهد. 

گونه ای پاسخگوی سوالات زیر است: کسب و کار به  مدل 

  چه چیزی را؟

  چگونه؟

  از چه راهی؟

کسانی؟   به چه 

  در چه زمانی ارائه دهیم؟
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و اما مدل درآمدی 
گونـــه ای، نحـــوه ی درآمدزایـــی  کـــه بـــه  کســـب و کار اســـت  مـــدل در آمـــدی بخشـــی از یـــک مـــدل 
)اخـــذ پـــول، یـــا بـــه عبارتـــی کســـب ارزش از مشـــتری( را بیـــان می کنـــد. به عبارتـــی مـــدل 
کســـب و کار قـــرار می گیـــرد و بخشـــی از آن می باشـــد.  درآمـــدی، در زیـــر مجموعـــه ی مـــدل 
ـــر  گ ـــت. ا ـــودآوری آن اس ـــرای س ـــم ب ـــاخصی مه ـــب و کار و ش کس ـــلامت  ـــر س ـــدی بیانگ ـــدل درآم م
کســـب و کار نابـــود  کـــه  مـــدل درآمـــدی مناســـب و درســـتی انتخـــاب نگـــردد، طولـــی نمی انجامـــد 

می شـــود. 
کـــه پیشـــنهاد می شـــود از همـــان روزهـــای اولیـــه ی راه انـــدازی  ــاله آنقـــدر مهـــم اســـت  ایـــن مسـ
ــورد  ــن مـ ــورت مشـــخص و معیـ ــه صـ ــن بخـــش بـ ــازار، ایـ ــات بـ ــروع تحقیقـ ــتارتاپ و شـ یـــک اسـ

گیـــرد.  ارزیابـــی و اعتبار ســـنجی قـــرار 
کاربـــردی  غ از اینکـــه محصـــول شـــما چقـــدر زیبـــا و   فـــار

نکته
ــا می توانیـــد از آن  کـــه آیـ ــاله مهـــم ایـــن اســـت  باشـــد، مسـ
گـــروه مشـــتریان  درآمد زایـــی داشـــته باشـــید یـــا خیـــر؟ و آیـــا شـــیوه درآمد زایـــی شـــما مناســـب 

شما بوده است یا خیر؟ 
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جریان درآمدی 
ح می شود، جریان درآمدی1   مفهومی  دیگر نیز با عنوان جریان در آمدی در همین مقوله مطر

در اصل بیانگر جریان درآمدزایی یک شرکت است.
یک شرکت یا استارتاپ می تواند جریان های درآمدی مختلفی را داشته باشد. به عبارتی 
که  یک استارتاپ  از جریان ها و مدل های مختلف درآمدی برای درآمدزایی استفاده می کند 

به طور معمول یکی از این جریان های درآمدی اصلی ترین جریان درآمدی است.
کسب و کار یک استارتاپ معمولا بر یکی از این جریان های  یعنی بخش عظیمی  از ساختار 
استارتاپ  درآمدی  مدل  همان  عموما  غالب،  درآمدی  جریان  این  است.  استوار  درآمدی 

است. 

1) Revenue Stream
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ح  ایــن مســاله مطــر معمــولا  گــذاری  ســرمایه  در جلســات   
نکته

ــان درآمــدی یــک  کــه مهم تریــن و اصلی تریــن جری می شــود 
کدام است. که لیست شده اند  استارتاپ از میان انواع جریان های درآمدی 

کــه در روزهــای اولیــه یــک اســتارتاپ، تمرکــز بــر روی اصلی تریــن جریــان درآمــدی  یادتــان باشــد 
از اهمیــت ویــژه ای برخوردار اســت. 

کتــاب بارهــا شــاهد ایــن   در مثال هــای ارائــه شــده در ایــن 
نکته

ــده دارای  ــی ش ــتارتاپ های معرف ــه اس ک ــود  ــد ب ــه خواهی نکت
ــی از  ــه بخش ــاب، ب کت ــی  ــه آموزش ــل جنب ــه دلی ــا ب ــتند و م ــی هس ــدی متفاوت ــای درآم جریان ه

کتاب بوده است پرداخته ایم.  که متناسب با محتوای  جریان درآمدی آن استارتاپ 
پــس بطــور خلاصــه، مــدل کســب و کار شــامل اجــزای مختلفــی اســت که یکــی از مهم تریــن آن ها 
مــدل درآمــدی اســت و شــما می توانیــد در مــدل درآمــدی خــود از انــواع روش هــای جریان ســازی 

کــه در ادامــه بــه بررســی انــواع مدل هــای درآمــدی خواهیــم پرداخت.  درآمــد اســتفاده نماییــد 

کافه بازار( جلسه ارائه به سرمایه گذار در حضور سعید رحمانی مدیرعامل شرکت سرآوا )سرمایه گذار اصلی دیجی کالا و 
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Free 1( الگوی رایگان

 کمک های مردمی
Tip jar / donation

در ایـــن روش شـــما درصـــدد تحقـــق اهدافـــی هســـتید و پـــول در درجـــه نخســـت اهمیـــت نیســـت، 
کســـانی  گرفتـــن از  کمـــک  کار  ـــد. بهتریـــن  ـــاز داری ـــول نی ـــه پ ـــه آن اهـــداف ب ـــرای رســـیدن ب ـــی ب ول
کـــه دغدغـــه مشـــابه شـــما را داشـــته و تحقـــق ایـــن هـــدف بـــرای آن هـــا نیـــز مهـــم اســـت. در  اســـت 
کننـــد. نمونـــه بـــارز  کمـــک  کـــه بـــه شـــما  ایـــن مـــدل درآمد زایـــی، شـــما از ایـــن افـــراد می خواهیـــد 
ـــا ابـــد رایـــگان بمانـــد و بـــرای همیـــن نیـــاز  کـــه تعهـــد داده ت ـــا1 اســـت  ایـــن مـــدل، ســـایت ویکی پدی
کمک هـــای مردمـــی  دارد. به عبارتـــی در ایـــن روش مـــردم از ســـرویس های شـــما اســـتفاده  بـــه 

کمـــک می کننـــد.  گـــر دوســـت داشـــتند مبلغـــی را بـــه دلخـــواه بـــه شـــما  می کننـــد و ا
ج از ایـــران بســـیار رایـــج بـــوده و به عنـــوان  کـــه بحـــث Donation در خـــار جالـــب اســـت بدانیـــد 
کشـــور مـــا نیـــز ایـــن فرهنـــگ در  یـــک فرهنـــگ در بیـــن مـــردم پذیرفتـــه شـــده اســـت. در داخـــل 
1) wikipedia.org 

  خرداد 97تصویر صفحه اصلی ویکی پدیای فارسی
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عرصـــه دیجیتـــال بـــه تازگـــی رواج یافتـــه اســـت، بـــرای مثـــال، بســـیاری از طراحـــان فونـــت، 
اقـــدام بـــه ارائـــه فونت هـــای رایـــگان نمـــوده و مـــردم نیـــز جهـــت حمایـــت از آن هـــا مبلغـــی را بـــه 

دلخـــواه پرداخـــت می نماینـــد.
کجـــا  در  روش  ایـــن  دیگـــر  کاربرد هـــای  شـــما  نظـــر  بـــه   

سوال
می باشد؟ 

کـــه به واســـطه دغدغـــه  گفتـــه شـــد بســـیاری از محصولاتـــی  کـــه در مثـــال    جـــواب: همان طـــور 

شـــخصی یـــک فـــرد و بـــه صـــورت خودجـــوش خلـــق شـــده  اند از ایـــن روش اســـتفاده می کننـــد. 
ـــر و برنامـــه  کامپیوت ـــوم  ـــرد ایـــن مـــدل را در صنعـــت IT نیـــز می تـــوان دیـــد، مثـــلا در حـــوزه عل کارب
کـــه یـــک برنامه نویـــس خـــوش ذوق، اقـــدام بـــه ارائـــه یـــک فریـــم ورک2  نویســـی می بینیـــم 
برنامـــه  از  بســـیاری  مشـــکل  کـــه  کتابخانـــه ای  اســـت.  کـــرده  نرم افـــزاری3  کتابخانه هـــای 
ـــه و دلخـــواه  ـــراد مـــی تواننـــد به صـــورت داوطلبان ـــه آن، اف ـــار ارائ کن نویســـان را حـــل نمـــوده و در 

مبلغـــی را جهـــت حمایـــت از وی پرداخـــت نماینـــد. 

2) Framework 
3) Software Library 

  اردیبهشت 97تصویری از صفحه حمایت مالی از فونت ساحل
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که ممکن است قیمت نهایی محصولتان بر اساس عوامل مختلف  کسب و کاری هستید  گر در  ا
قیمت گذاری  جای  به  روش  این  در  شما  باشد.  مناسب  برایتان  مدل  این  شاید  تغییر  کند، 
میزان  براساس  را  مختلفی  مشتریان  و  می کنید  طراحی  پویا  قیمت گذاری  راهبرد  یک  ثابت، 
کسب و کارتان زنده بماند.  کرده و  با حاشیه سود خود بازی می کنید تا  بهای متفاوت جذب 

شرکت های هواپیمایی در قیمت گذاری بلیط ها و خدمات شان از این روش استفاده می کنند.
نمونه ایرانی: چارتر ها و بلیط فروشی های آنلاین هواپیما

که قیمت هایشان متغیر  طبیعتا شما وب سایت های فروش بلیط هواپیما را در ایران دیده اید 
کسب و کار خود بهره برده اند.  کسب و کارها از این مدل درآمدی در طراحی مدل  است. این 

 قیمت گذاری پویا
Dynamic Pricing

Direct selling ) 2( الگوی فروش مستقیم

Alibaba.ir اردیبهشت 97تصویری از صفحه اصلی وب سایت  
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کــه بــه او پیشــنهاد داده ایــد، به صــورت یکجــا  در ایــن مــدل در آمــدی مشــتری شــما هزینــه ای را 
ــات  ــت از خدم خ ثاب ــر ــک ن ــتفاده از ی ــا اس ــد ب ــه بع ــه ب ــد از آن لحظ ــد و می توان ــت می کن پرداخ

کنتــرل نمایــد.  کار هزینه هــای خــود را بهتــر  شــما بهره منــد شــود. او می توانــد بــا ایــن 
ــر در آمریــکا خدمــت  ــرای مثــال ســرویس اوب ب
ایــن  در  دارد.   Flat Rate به نــام  ویــژه ای 
مــدت  بــه  ازای دریافــت 15 دلار  خدمــت در 
یــک  در  شــما  تمامــی  ســفر های  مــاه  یــک 
محــدوده نســبتا وســیع بــا قیمــت 4.99 دلار 

می گــردد. محاســبه 
خ ثابتــی بــرای ســفر های درون  به عبارتــی شــما بــا پرداخــت یــک مبلــغ مشــخص، همــواره از نــر
که این خدمت در اختیار همه نیســت  شــهری خود برخوردار می شــوید. البته لازم به ذکر اســت 
 و خــود سیســتم، افــراد را بــه صــورت هوشــمندانه جهت بهره مند شــدن از ایــن خدمات انتخاب
کــه در  می نمایــد. مثــال بومــی از ایــن مــدل، بســته های نامحــدود شــبانه ایرانســل هســتند 
بــازه زمانــی ســاعت 2 تــا 8 صبــح قابــل اســتفاده اند. در ایــن روش شــما هزینــه ای را پرداخــت 
کرده ایــد و می توانیــد در یــک بــازه زمانــی، به صــورت بــه ظاهــر رایــگان1 از ایــن خدمــات اســتفاده 

نماییــد. مثال هــای زیــر نیــز نمونــه ای از به کارگیــری ایــن مدل هــای درآمــدی هســتند. 
روزه	  یــک  زمانــی  اعتبــار  بــا  ایرانســل  همــراه  نامحــدود  اینترنــت  شــبانه   بســته 

با قیمت 3 هزارتومان2

21 درواقع شما هزینه ای ثابت به عنوان ورودی پرداخت کرده اید و از این به بعد استفاده شما از خدمات به هر 
میزانی که باشد هزینه ای را در پی ندارد.

22 این قیمت ها مربوط به اواخر سال 96 می باشد.

خ ثابت  نر
Flat Rate

Direct selling ) 2( الگوی فروش مستقیم

تصویری از تبلیغ سرویس Flat rate اوبر
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بسته شبانه نامحدود هفتگی ایرانسل هم با قیمت 10 هزارتومان 	 
کســب و کار های   نمونه هایــی از ایــن مــدل درآمــدی در 

نکته
سنتی نیز وجود دارد.

کنید.  کسب و کارهای سنتی را بیان  سوال: مثالی از به کارگیری این روش در 
پاســخ: شــاید مثــال بوفــه بــاز رســتوران ها، یــک مثــال ســنتی از ایــن مــدل باشــد. شــما بــا 
کــه بخواهیــد در یــک بــازه  پرداخــت مبلغــی ثابــت می توانیــد از همــه امکانــات بــه هــر میــزان 

زمانــی  بهره منــد شــوید!

ح های بسته های ایرانسل   سال 96تصویری از طر
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کدام یک از شخصیت های زیر را می شناسید؟ شما 
این  با  را  شما  اینجا  در  است.  اجتماعی  شبکه های  اینفوئنسر های  به  مربوط  تصاویر  این 

کرد. که از این مدل درآمدی استفاده می کند، آشنا خواهیم  مفهوم جدید 

 اینفلوئنسر مارکتینگ
Influencer Marketing

Third party ) شخص ثالث

گرام سلبریتی های ایرانی   اردیبهشت 97تصویر صفحه پروفایل اینستا
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ـــی وجـــود دارد، دســـته اول مخاطبیـــن، دســـته  در مـــدل اینفلوئنســـر مارکتینـــگ ســـه بازیگـــر اصل
ــد.  ــغ می دهنـ ــه تبلیـ کـ ــانی  کسـ ــوم  ــد و سـ ــد می کننـ ــوا را تولیـ ــه محتـ کـ ــر ها  ــود اینفلوئنسـ دوم خـ
کـــه بـــه تازگـــی به وجـــود آمـــده و  در واقـــع اینفلوئنســـر مارکتینـــگ یـــک ســـبک جدیـــدی اســـت 
زیرمجموعـــه تبلیغـــات1 می باشـــد. درواقـــع خـــود اینفلوئنســـرها مدتـــی محتـــوای رایـــگان تولیـــد 
گرفتـــن تبلیغـــات از ایـــن طریـــق درآمـــد  کـــرده و تبدیـــل بـــه یـــک رســـانه شـــده اند و بعـــد از آن بـــا 
کـــه امـــروزه  زایـــی می کننـــد. اینفلوئنســـر مارکتینـــگ، یکـــی از روش هـــای جدیـــد تبلیغاتـــی اســـت 
کســـب درآمـــد توســـط اشـــخاص مـــورد اســـتفاده قـــرار می گیـــرد. گســـترده ای بـــرای  بـــه صـــورت 

در ایـــن روش برندهـــای معـــروف بـــرای معرفـــی محصـــول یـــا خدمـــات خـــود از افـــراد مشـــهور 
ــد و  ــه تولیـ ــی بـ ــه در ازای دریافـــت مبلغـ کـ ــد  ــی می خواهنـ ــبکه های اجتماعـ ــوور در شـ ــا پرفالـ یـ
ع مـــورد نظرشـــان بپردازنـــد و آن را در معـــرض دیـــد مخاطبانشـــان قـــرار  انتشـــار محتـــوا بـــا موضـــو

دهنـــد. 
ــد  ــراد جهـــت تولیـ ــن افـ ــی از ایـ ــوی برخـ ــده از سـ ــه دریافـــت شـ ــا هزینـ ــات مـ ــاس تحقیقـ ــر اسـ بـ
محتـــوای ویدیویـــی در ایـــران مبلغـــی بیـــن 3 الـــی 8 میلیـــون تومـــان2 می باشـــد. در واقـــع بـــرای 
کشـــور ها هـــم هیـــچ تعرفـــه رســـمی  ع خدمـــات نـــه تنهـــا در ایـــران بلکـــه در ســـایر  ارائـــه ایـــن نـــو

کننـــده ایـــن تعرفـــه مـــی باشـــند. وجـــود نـــدارد و خـــود اینفلوئنســـرها تعییـــن 

21 رجوع شود به مدل تبلیغات، زیر مجموعه شخص ثالث.
22 این ارقام مربوط به فروردین 97 می باشد.

 tagstar.ir تصاویری از رونمایی اولین پلتفرم اینفلوئنسر مارکتینگ ایران به آدرس
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ــد  ــایی می کنیـ ــا را شناسـ ــاز آن هـ ــد، نیـ ــذب می کنیـ ــران را جـ کاربـ ــما  ــدی شـ ــدل درآمـ ــن مـ در ایـ
ــود را  ــد. به عبارتـــی خـ ــاع می دهیـ ــر ارجـ کســـب و کارهای دیگـ ــد از  ــرای خریـ ــا را بـ و ســـپس آن هـ
کاربـــران و تبدیـــل آن هـــا بـــه مشـــتریان می کنیـــد. شـــما قطعـــا  تبدیـــل بـــه مرجعـــی بـــرای مراجعـــه 
 findgift ـــد. ســـایت ـــه برنامه ریـــزی دقیـــق و اســـتراتژیک داری ـــاز ب ـــرای ایـــن فرآینـــد تبدیـــل، نی ب
کـــه چـــه هدیـــه ای  کمـــک می کنـــد تصمیـــم بگیرنـــد  کاربـــران  کـــه  بـــه  یـــک نمونـــه خارجـــی اســـت 
بخرنـــد و ســـپس آن هـــا را بـــرای خریـــد بـــه ســـایت های مختلـــف ارجـــاع می دهـــد. بـــه ازای هـــر 
کمیســـیون توســـط ایـــن وب ســـایت  خریـــد ارجـــاع داده شـــده از طـــرف findgift مبلغـــی به عنـــوان 

دریافـــت می گـــردد.

 همکاری، ارجاع
Affiliate , Referral fee

Third party ) شخص ثالث

Findgift.com اردیبهشت 97تصویر صفحه اول وب سایت  
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باشــد. تــرب1  کســب و کار  مــدل  ایــن  از  داخلــی  مثال هــای  بهتریــن  از  یکــی   شــاید 
تــرب بــا هــدف معرفــی فروشــگاه های جدیــد و معتبــر اینترنتــی و ارائــه ی شــفاف قیمت هــا بــه 

کاربــران در ســال 1394 تاســیس شــده اســت.

ایــن ســرویس در قالــب افزونــه بــرای مرورگرهــای اینترنتــی و همچنیــن اپلیکیشــن موبایــل در 
کنــون بــا اســتقبال خوبــی روبــرو شــده و تبدیــل بــه مرجعــی بــرای  کاربــران قــرار دارد و تا دســترس 
کالای مــورد نظــر خــود شــده اســت. البتــه تــرب  کالاهــا و ارجــاع افــراد بــه فروشــگاه ها، جهــت خریــد 
از مدل هــای درآمــدی متفاوتــی اســتفاده می کنــد ولــی بــه عنــوان یــک نمونــه بومــی  موفــق در ایــن 

دســته )یعنــی مــدل درآمــدی همــکاری و ارجــاع( قــرار می گیــرد.

1) torob.com  

torob.com اردیبهشت 97تصویر صفحه محصول در سایت  

torob.com اردیبهشت 97تصویر صفحه محصول در سایت  
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گرد1 ، ایمالز2 و  موبایل دات آی آر3 از جمله مثال های دیگر برای  کالا وب سایت هایی مثل 
این مدل درآمدی هستند. 

چقدر  مشتری  ارجاع  از  حاصل  معمول  درآمد  شما  نظر  به   
سوال

کالا  است؟ چه درصدی برای جذب مشتری یا فروش یک 
معمولا به شما تعلق می گیرد؟

ع محصول و هزینه های تبلیغات دارد. مثلا بسیاری از  ع بستگی به نو  جواب:  این موضو

کسی تلفنی آنلاین، در ازای معرفی یک مشتری به شما یک تخفیف 100  اپلیکیشن های تا
کاربر4 چقدر  که هزینه جذب هر  یا 50 درصدی می دهند. آن ها محاسبه می کنند  درصدی 
کنند؟ بنابراین چقدر  کاربر را جذب  کنند تا بتوانند یک  است؟ به عبارتی چقدر باید تبلیغات 
که هم مشتری فعلی خود را راضی نگه  که این هزینه را به مشتریان فعلی بدهند  خوب است 

دارند و هم اینکه مشتری خود را ترغیب به بازاریابی نمایند.

1) kalagard.com  
2) Emalls.ir  
3) Mobile.ir  
4) CAC یا Customer Acquisition Cost  

که قیمت فروشگاه  های مختلف قابل مشاهده هست گوشی های موبایل    اردیبهشت 97صفحه آخرین قیمت 
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ع و ماهیت کسب و کار در تعیین میزان درآمد  علاوه بر این باید به این نکته نیز توجه داشت که نو
که تکرار استفاده از خدمات در  کسب و کاری مثل خشکشویی  از این روش بسیار موثر است. مثلا 
که در آن تکرار استفاده از خدمات پایین است،  کتاب فروشی  کسب و کاری مثل  آن زیاد است با 

می توانند به روش های متفاوت اقدام به استفاده از این مدل جهت جذب مشتری نمایند. 
سود  حاشیه  مشتری،  جذب  برای  کردن  هزینه  میزان  در  مهم  کتور های  فا از  دیگر  یکی 
کالای مربوطه از حاشیه سود بیشتری برخوردار باشد، می تواند درصد بیشتری را  است. هر چقدر 

برای جذب مشتری پرداخت نماید. 
می کند  استفاده  درآمدی  مدل های  سایر  کنار  در  درآمدی  مدل  این  از  که  دیگری  کسب و کار 
که در زمینه ثبت نام آنلاین رویداد فعالیت می کند. این وب سایت نیز  وب سایت ایوند1 است 
که در ازای  که این امکان را برای افراد فراهم می سازد  بخشی به نام همکاری در فروش دارد 
برگزارکننده  توسط  ارجاع  این  هزینه  کنند.  کسب  اعتبارریالی  بلیت،  فروش  و  رویداد ها  تبلیغ 
رویداد تعیین می شود و ایوند بستری برای اجرای این مدل درآمدی در حوزه برگزاری رویداد 

است. 

1) evand.com  

Evand اردیبهشت 97تصویر صفحه همکاری در فروش وب سایت  
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کســـب و کار دارد به صـــورت  کـــه بـــا مدل هـــای  ایـــن مـــدل بـــه دلیـــل محبوبیـــت زیـــاد و رابطـــه ای 
کـــه رابطـــه ای بیـــن دو  کلـــی ایـــن اســـت  گانـــه در ایـــن بخـــش نیـــز ارائـــه شـــده اســـت. منطـــق  جدا
کارمـــزدی توســـط بســـتر ایجـــاد  ـــازار ایجـــاد می گـــردد و به واســـطه ایـــن اتصـــال  ـــا چنـــد بخـــش ب ی

کننـــده ارتبـــاط دریافـــت می شـــود. 
ک از آن اســـتفاده  کـــه بنگاه هـــای امـــلا یـــک مثـــال ســـنتی از ایـــن مـــدل درآمـــدی، روشـــی اســـت 
می کننـــد. شـــما به عنـــوان یـــک متقاضـــی خریـــد خانـــه بـــه بنگاه هـــا مراجعـــه می کنیـــد، آن هـــا 
ــه از یکـــی از  ــام معاملـ ــد و در صـــورت انجـ گزینه هایـــی را معرفـــی می کننـ ــما  ــاز شـ ــر اســـاس نیـ بـ

کمیســـیونی دریافـــت می کننـــد.  طرفیـــن یـــا هـــر دو طـــرف 

گری  مدل واسطه 
Broker  Matchmaking الگوهای اصلی مدل های درآمدی4
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به مردم کمک کنید افرادی را پیدا کنند که به آن ها نیاز دارند، فرقی نمی کند چه نیازی باشد 
و چه بخشی از مردم.

در  بگیرید.  پول  ارتباط  این  ایجاد  بابت  آن ها  از  کردید می توانید  پلتفرمی  ایجاد  گر چنین  ا
ادامه مثال هایی از این روش را با هم مرور می کنیم.

که  که علاقمند به ارائه خدمات حمل و نقل هستند را به افرادی  اسنپ: راننده  های خودرو 
کسی می گردند مرتبط می سازد1. به دنبال تا

21 این کسب و کار در جلد دوم کتاب به صورت کامل تشریح شده است.

پلتفرم ایجاد ارتباط

Broker ، Matchmaking ،گری مدل واسطه 

تصویر صفحه اول سایت اسنپ
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که مایل به سفارش آنلاین غذا هستند مرتبط  اسنپ فود: صاحبان رستوران را به افرادی 
می سازد. 

که قادر به  کارهای مختلفی برای سفارش دارند را به افرادی  که پروژه یا  پونیشا۱: افرادی 
انجام این پروژه ها هستند مرتبط می سازد.

21 کسب و کار Ponisha در فصل چهارم به طور کامل تشریح شده است.

  اردیبهشت 97تصویر صفحه رستوران ها در سایت اسنپ فود 

  اردیبهشت 97تصویری از قسمت پیشنهادات فریلنسرها در سایت پونیشا

کارفرما در سایت پونیشا   اردیبهشت 97تصویری از صفحه  پروژه ایجاد شده توسط 
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مدل های مرتبطعنوان الگو

رایگان

Free

 	Free   درآمد صفر

 	Tip jar / Donation  کمک های مردمی

مبادله پایاپای خدمت یا محصول	 

)Barter or Swapping(

 	Freemium  فریمیوم

روش مستقیم

Direct Selling

)نام دیگر این مدل در مقالات، Paid می باشد.(

 	)Pay what you want( هر چقدر دلت می خواهد بده

یکی بخر، یکی هدیه بده 	 

 	Data Sell فروش داده

 	)Subscription Model( حق عضویت

 	)Lending/Renting/Leasing( کرایه

پرداخت به ازای هربار استفاده	 

)Pay per use / Pay as you go(

 	)Dynamic Pricing( قیمت گذاری پویا

 	)Flat Rate( خ ثابت نر

 	)Franchise( حق امتیاز

 	)Licensing( صدور مجوز

Third party  شخص ثالث
 	)Advertising( تبلیغات

 	)Affiliate/Referral fees(همکاری/ارجاع

مدل واسطه گری

Broker / Matchmaking
 	)Commision( پلتفرم ایجاد ارتباط

 Mixed مدل ترکیبی 	)Razor and blade model( طعمه و شکار
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مقدمه

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 
ع  کشـــور بدهـــد. همچنیـــن ایـــن موضـــو تکنولـــوژی مـــورد اســـتفاده ی اســـتارتاپ هـــا در 
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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 دوم کتاب:

dadsun.ir sabketo.com Virgool.io

poolticket.org manishen.comمهرآراد فیدار moheme.ir

javabkoo.com papatalab.irsee5.ir
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 سبکتو
sabketo

موفقیت به زبان ساده
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معرفی کوتاه 

کتاب ها  سبکتو محصولی به نام میکروکتاب عرضه می کند. میکروکتاب ها چکیده ای از 
که در مدت زمان 50 دقیقه می توانید آن ها را بخوانید یا به نسخه صوتی آن ها  هستند 

گوش دهید.

اطلاعات عمومی کسب و کار 

سبکتو  | sabketo  نام استارتاپ

  sabketo.com  آدرس وب سایت

تهران  شهر و استان

تیرماه 1396  تاریخ اولین ارائه عمومی

3 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

موفقیت به زبان ساده  شعار

  نمونه مشابه خارجی
و  ارائه می دهد  blinkist )خلاصه 12 دقیقه ای 

سبکتو چکیده 50 دقیقه ای(

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

  مدل درآمد

	   فروش مستقیم میکروکتاب های 
صوتی و نوشتاری

	 رایگان برای میکرومقاله ها و 
پادکست های روزانه

ک ماهیانه 15 هزار تومان و  	 اشترا
سالیانه 99 تومان
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داستان شکل گیری 
کســب وکار می توانــد باعــث موفقیــت افــراد شــود،  کــه چیــزی بــه جــز ایــده یــا  متوجــه شــدیم 
ــرای  کتــاب بهتریــن راه ب کــه وقتــی  ــا از خودمــان پرســیدیم  و آن ســبک زندگــی اســت. ام
کــه  کتــاب می خوانیــم؟ متوجــه شــدیم  کــم  ســاختن  یــک زندگــی موفــق اســت چــرا اینقــدر 

کننــد. کــه بایــد تغییــر  کتاب هــا هســتند  ایــن 
کــرده و از طرفــی عــادت بــه مطالعــه طولانــی از بیــن  ســطح اطلاعــات مــردم افزایــش پیــدا 
کوتاهــی اطلاعــات زیــادی بــه  کــه در مــدت  رفتــه، امــروز همــه بــه دنبــال مطالبــی هســتند 
کنــد و میکروکتاب هــای ســبکتو دقیقــا چنیــن ویژگی هایــی را دارد و می توانــد  آن هــا اضافــه 

کتاب خوانــی باشــد. فرهنــگ جدیــدی در 

Problem | مشکل 

کافی، متاسفانه  امروزه برخی مردم به دلیل درگیر شدن در روزمرگی ها و نداشتن زمان 
کتاب  که  حالی  در  می کنند.  مطالعه  کم  بسیار  کرده اند  یا  حذف  زندگی شان  از  را  کتاب 

بهترین راه برای افزایش مهارت و دانش های فردی و در نهایت موفقیت است.
گاهی مردم افزایش پیدا کرده و همچنین فرهنگ مطالعه تغییر کرده  از طرفی هم سطح آ

کتاب ها همچنان با اضافه نویسی و به شکل سنتی منتشر می شوند. اما متاسفانه 
سبکتو با میکروکتاب هایش مطالعه را به عادت روزانه افراد تبدیل می کند. به عبارتی ما 

تجربه ای متفاوت از مطالعه را بر اساس سبک زندگی امروزی ارائه می دهیم.

Customer Segment | بخش مشتریان 

که مشغله دارند و زمان زیادی برای مطالعه ندارند.	  افرادی 
کتاب خواندن را دوست دارند اما به دلیل تغییر عادت های مطالعه شان 	  که  افرادی 

کتاب خواندن لذت ببرند. کمبود وقت نمی توانستند از  و  یا 
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Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 
برای  افراد خواستیم  از  و  رایگان روی سایت قرار دادیم  را به صورت  اولین میکروکتاب 
کنند. هفته بعد از آن ها در مورد میکروکتاب نظرسنجی  کتاب، ایمیلشان را وارد  دانلود 
افراد   ٪30 از  بیش  دادیم.  پیشنهاد  خرید  برای  را  کتاب  همان  صوتی  نسخه  و  کردیم 
کتاب ها در  از پرفروش ترین  امروز میکروکتاب های سبکتو  تا  و  را خریدند  نسخه صوتی 

کتاب است. کتابراه و فرا کتاب مانند طاقچه،  پلتفرم های مختلف فروش 

Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

کتاب اصلی.	  کردن خواننده از مطالعه  بی نیاز 
که وارد بازار ارائه خلاصه 	   از طرفی ما به عنوان  یکی از اولین مجموعه هایی هستیم 

مزیت  یک  به عنوان   آینده  در  می تواند  بازار  این  در  ما  قدمت  و  شده ایم  کتاب ها 
گرفته شود. رقابتی ناعادلانه در نظر 

Customer development | توسعه مشتریان 
ایجاد باندل 1های فروش و تخفیفات در خرید 	 
کتاب مانند طاقچه، 	  کوپن های تخفیف و هدف گیری انواع پلتفرم های عرضه  ارائه 

کتاب  یکی دیگر از استراتژی های ما برای توسعه مشتریان می باشد. کتابراه و فرا

Customer Care  | نگهداری مشتریان 

انتشار میکروکتاب هایی مطابق با نیاز مشتریان	 
انتشار روزانه میکرومقاله و پادکست در مورد سبک زندگی موفق	 

21 مجموعه ی ترکیبی از محصولات قابل عرضه
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تصاویر محصول 



جایگزین های موجود

پذیرندگان آغازین

Sabketo | سبکتو

Sabketo | سبکتو

که مشغله دارند  	 افرادی 
و زمان زیادی برای مطالعه 

ندارند
کتاب خواندن  که  	 افرادی 

را دوست دارند اما به 
دلیل تغییر عادت های 

مطالعه شان نمی توانستند از 
کتاب خواندن لذت ببرند.

که مشغله دارند  	 افرادی 
و زمان زیادی برای مطالعه 

ندارند

کتاب خواندن  که  	 افرادی 
را دوست دارند اما به 

دلیل تغییر عادت های 
مطالعه شان نمی توانستند از 

کتاب خواندن لذت ببرند.

از  یکـــی  بـــه  عنـــوان   ورود 
عرصـــه ایـــن  در  اولین هـــا 

کم بودن سرانه مطالعه   	
به  واسطه مطابق نبودن 

کتاب ها با سبک زندگی 
جدید مردم

	 چکیده خوان شدن مردم

کتاب های صوتی موجود و   	
پلتفرم نوار

کتاب کتابراه و فرا 	 طاقچه، 
12ceo.ir سایت 	

bookapo.com سایت

	 برگزاری میزگرد مجازی
	 همکاری با پلتفرم های ایرانی 

کتاب  کتابراه و فرا مانند طاقچه، 
برای انتشار میکروکتاب ها

	 انتشار میکروکتاب هایی مطابق 
با نیاز آن ها

	 انتشار روزانه میکرومقاله 
و پادکست در مورد سبک 

زندگی موفق
	 ایجاد باندل های فروش 

)مجموعه ترکیبی از محصولات 
قابل عرضه( و تخفیفات در خرید

	 صرفه جویی در زمان 
مطالعه

	 افزایش بهره وری مطالعه 
)دستیابی به چکیده 

آموزه ها(
	 صرفه جویی در هزینه
کسب  	 ارتقای دانش و 

گاهی به روشی نوین آ

	 نیروی انسانی )فریلنسر ها و 
توانیاب ها(

	 پلتفرم نرم افزاری
	 محتوا های تولید شده 
کثرا توسط خود اعضا  )ا

هست(
	 سرمایه

	 هزینه توسعه پلتفرم
کارمندان 	 هزینه 
	 هزینه تولید هر 

میکروکتاب صوتی

	 توسعه پلتفرم سبکتو
	 تولید و انتشار هرچه بیشتر 

میکروکتاب ها
	 تولید و انتشار میکرومقاله ها

	 فعالیت های بازاریابی 
محتوایی

کردن شرکای  	 پیدا 
کره استراتژیک و مذا

کتاب  	 پلتفرم های انتشار 
مثل فیدیبو و طاقچه

	 سرمایه گذارها
کنندگان محتوای  	 تولید 

ارزشمند )نویسندگان جوان(
	 استودیوهای ضبط صدا

گویندگان  	

	 اپلیکیشن
	 وب سایت سبکتو

کتاب  	 پلتفرم های 
 الکترونیک آنلاین مثل 

طاقچه و فیدیبو

	 هزینه تولید هر 
میکروکتاب نوشتاری

	 هزینه های سرور
	 هزینه های بازاریابی

کننده  	 اولین منتشر 
میکروکتاب های چکیده

کوتاه  	 پلتفرم مطالعه های 
مدت برای فارسی زبانان

کتاب ها در  ارائه خلاصه 
قالب میکروکتاب در پلتفرم 

اختصاصی و اپلیکیشن 
سبکتو

	 تعداد میکروکتاب های نوشتاری 
خریداری شده

	 تعداد میکروکتاب های صوتی 
خریداری شده

	 میزان دانلود اپلیکیشن
	 میزان خریدهای مجدد
کتاب های  	 تعداد میکرو 

تولید شده 
	 میزان دقیقه محتوای صوتی 

تولید شده

	 جامعه استارتاپی
کتـــاب  کلـــی  کـــه  افـــرادی   	
یـــا نیمـــه رهـــا شـــده  نخوانـــده  
کتابخانـــه خودشـــان داشـــتند در 

کانال تلگرام  	
	 لیست ایمیل های جمع 

آوری شده
content marketing 	

	 تولید محتوا و انتشار 
در سوشیال مدیاها و 

ایمیل های هفتگی
بیلینکیست فارسی زبان ها

)blinkist(

ک ماهیانه 15 هزار تومان و سالیانه 99 تومان 	 اشترا
کتاب با میانگین قیمت 2000 تومان 	 فروش میکرو 

	 هزینه توسعه پلتفرم
کارمندان 	 هزینه 
	 هزینه تولید هر 

میکروکتاب صوتی

	 هزینه تولید هر 
میکروکتاب نوشتاری

	 هزینه های سرور
	 هزینه های بازاریابی

ک ماهیانه 15 هزار تومان و سالیانه 99 تومان 	 اشترا
کتاب با میانگین قیمت 2000 تومان 	 فروش میکرو 
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تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

تجربه ناب 

و  را بسنجند  ارزشمندی آن  باور دارند میزان  ایده ای  گر به  ا و  امید نشوند  نا  هیچ وقت 
کارشان را شروع کنند. میکروکتاب  یک فرهنگ جدید است، ما باور داریم که این فرهنگ 

کتاب را وارد زندگی روزانه مردم می کند. خیلی زود تبدیل به عادت مردم می شود و 

سوالاتی برای تامل 

قرار 	  کسب و کار  این  کجای  در  محتوا  کنندگان  تولید  و  نویسندگان  شما،  نظر  به 
می گیرند؟

نظارت محتوایی و مشکلات کپی رایتینگ در این استارتاپ چگونه حل خواهد شد؟	 
آیا در آینده این استارتاپ خود به یک پلتفرم انتشار محتوای دیجیتال تبدیل خواهد 	 

شد؟
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