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کتــاب یــک برنامه ریــزی پویــا خواهیــم  کــه بــرای تالیــف ایــن  مــا از روز اول چــون مــی دانســتیم 
گــرو  کتــاب بــه مــا 4 نفــر وابســته نبــود و در  داشــت و مهم تــر از آن قســمتی از محتــوای 
بــرای  بــود، تاریــخ دقیقــی  ارســال اطلاعــات و خــوش قولــی موسســین اســتارتاپ ها 
کار هــم نــکات مثبــت و هــم نــکات منفــی بــه همــراه  کتــاب اعــلام نکردیــم. ایــن   عرضــه 
کــه بــه دلیــل عــدم بیــان تاریــخ، برنامــه بــه راحتــی قابــل تغییــر  داشــت. نکتــه مثبــت ایــن بــود 
کــه احتمــال داشــت باعــث رخــوت  کــه بــه همــراه داشــت، ایــن مــورد بــود  بــود ولــی نکتــه منفــی 

ــود. ــدگان ش ــردرگمی خوانن ــر س ــرف دیگ ــم و از ط ــی تی و بی انگیزگ
گروهی کتاب به شیوه  تجربه نگارش 

کاری نــزده بودیــم و هیــچ نمونــه نزدیــک و در دسترســی هــم  مــا تابــه حــال دســت بــه چنیــن 
کــه بررســی کرده  کنیــم. ولــی همانطــور  کــه الگــوی مــا باشــد یــا بتوانیــم از آن هــا ســوال  نداشــتیم 
گروهــی نگاشــته  کــه بــه ایــن شــیوه  کتاب هایــی در ســطح بیــن المللــی وجــود دارنــد  بودیــم 

کار را انجــام دهیــم. گرفتیــم ایــن  شــده اند، بنابرایــن مــا هــم تصمیــم 
چند نکته قابل توجه

ــا  ــتیم، و ی ــم نداش ــنی ه ــر روش ــی تصوی ــود )حت ــان نب ــی در ذهنم ــی دقیق ــوای نهای ــوز محت هن
کار هــم هدف مــان  کتــاب دقیقــا شــامل چــه فصل هایــی اســت و اول  اینکــه نمی دانســتیم ایــن 

کار ایــن عــدد بــه بیــش از 50 رســید( کــه تــا اواخــر  20 اســتارتاپ بــرای مطالعــه مــوردی بــود 
اعضای تیم 12 ساعت اختلاف زمانی با هم داشتند.

کتــاب مشــغله  های دیگــری هــم داشــتیم )مثــلا مشــکلات روزمــره زندگــی و  کنــار تالیــف  در 
کــه  کارهــای زیــادی داشــتیم  کســب وکارهای  خودمــان(. چــون  فعالیــت بــر روی اســتارتاپ ها و 
کــه  کــه از تمــام زمان هایــی  کار جانبــی بــود باعــث می شــد  کتــاب یــک  انجــام بدهیــم و پــروژه 
کارهــای دیگــر خــود ماننــد ســفر، اوقــات فراغــت، توســعه فــردی و غیــره بزنیــم و از هــر  بــرای 
کنیــم و آن را  کار  کتابمــان  کــه بتوانیــم روی  کنیــم  کــه پیــدا می کردیــم اســتفاده  زمــان خالــی 

بــه ســرانجام برســانیم.
کــه ممکــن بــود  کــه ممکــن بــود در طــی ایــن مســیر پیــش بیایــد ایــن بــود  یکــی از اتفاقاتــی 
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کــه  کاری یــا شــخصی نتوانــد آن طــور  هرکــدام از مــا 3 نفــر چنــد روزی بــه خاطــر مشــکلات 
کتــاب وقــت بگــذارد و در چنیــن زمان هایــی بقیــه افــراد تیــم نهایــت تلاششــان را  بایــد بــر روی 

کار روی زمیــن نمانــد و همدیگــر را تــا جــای ممکــن حمایــت می کردیــم. کــه  می کردنــد 
کارها ترتیب انجام دادن 

کردیم.	  کردیم، انبوهی از منابع را جمع آوری  اول ایده پردازی 
کردیم.	  کتاب را تهیه و ایده پردازی  سپس TOC یا فهرست مطالب اولیه 
کردیم.	  بعد از آن نگارش فصل های اصلی را آغاز 
مرتب از اطرافیان فیدبک می گرفتیم.	 
کردیم.	  کتاب را طراحی و تهیه  فرمت صفحه بندی 
کردیم )حدود 60 صفحه(.	  کتاب را آماده  کت اولیه از  یک ما
مثال های بومی ایده پردازی و جمع آوری شد.	 
کیس ها به ذهنمان رسید.	  ایده فصل 
کردند.	  کتاب استقبال  استارتاپ ها از حضور در 
نسخه 1 از فرم آنلاین ساخته و بررسی شد.	 
که از نزدیکان بودند به صورت آزمایشی ارسال شد.	  فرم برای چند استارتاپ 
کتــاب ســاخته 	  کــه ویدیــوی معرفــی  ــه ایــن صــورت  ــازار را یــک تســت چابــک زدیــم  )ب ب

شــد(
کردیم. )وردپرس، چابک و سریع، عالی دشمنِ خوبِ!(	  وب سایت را راه اندازی 
تبلیغات اولیه شروع شد. 	 
گرفتیم تعــداد اســتارتاپ ها را به واســطه 	  کیــس محــور بــودن جــذاب بــود بنابرایــن تصمیــم 

فیدبک هــای مثبــت افزایــش دهیم.
فرم نسخه 1 بخش های زیادی داشت.	 
بخش هــای اضافــی حــذف شــد، فــرم بهینــه شــده و نســخه 2 فــرم آمــاده ســازی و ارســال 	 

شــد.
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کــه می توانــد توســط 	  گرفتیــم برخــی مــوارد را  کردیــم و تصمیــم  فــرم نســخه 2 را خلاصه تــر 
خودمــان تکمیــل شــود از فــرم حــذف شــود.

کــه ایــده خلاصــه شــدن فــرم خیلــی 	  امــا پــس از دریافــت اطلاعــات نســخه 2 متوجــه شــدیم 
کوتاهــی فــرم 2 بــود  کــه نــه بــه تفصیــل فــرم 1 و نــه بــه  کاربــردی نبــود، پــس فــرم نســخه 3 
کــه ایــن نســخه بــه ایــده آل مــا خیلــی نزدیــک بــود و همیــن  کردیــم  را پیاده ســازی و ارســال 

نســخه نهایــی فــرم مــا شــد.
گیری هایمــان، چندیــن 	  کــه برخــی از فصل هــا در طــی تصمیــم  ــود  ــب اینجــا ب نکتــه جال

بــار حــذف یــا اضافــه شــدند.
گذاشــتن دکمــه "حمایــت" و "مثــال زدنــی شــو" )ایــن دکمــه 	  بعــد از ایجــاد وب ســایت و 

کیــس، ویــژه اســتارتاپ هــا قــرار داده  کتــاب بعنــوان  جهــت اعــلام تمایــل بــرای حضــور در 
ــرای مثــال شــدن و حمایــت داشــتیم. شــد( یــک ســری درخواســت ها از افــراد ب

کتــاب را 	  کــه  کــه از دوســتان مــا بودنــد درخواســت شــد  از صاحــب نظــران و متخصصینــی 
کننــد و حتــی تغییراتــی مطابــق بــا نظــر آن  هــا  بخواننــد و نظــر خودشــان را دربــاره آن اعــلام 

کتــاب اعمــال شــد. بــر روی 
کردیم که استفاده  ابزارهایی 

کتاب و ویراستاری(. 1 Camtasia Studio )ساخت ویدیو(. Google Doc2 )تالیف 

3 .Google Sheets4 .)بازاریابی( instagram

5 .Google Slide6 .)کتاب Adobe Indesign )صفحه آرایی 

Telegram8 .Adobe Illustrator )مسنجر ارتباطی و بازاریابی(. 7

Taskulu10 .Adobe Photoshop )مدیریت آنلاین پروژه(. 9

Appear in12 .draw.io )تماس  تصویری اعضای تیم(. 11

تایم لاین بازاریابی
کتاب ساخته شد.	  کانال  17 بهمن 1396 
کانــال منتشــر شــد و تــا 31 	  کتــاب در  25 بهمــن 1396 ویدیــوی 3 نفــره مــا در بــاب معرفــی 
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فروردیــن 19.4k  بازدیــد خــورد.
کــد تخفیــف 100 درصــدی، تعــداد 	  کتــاب )ثبــت نــام  26 بهمــن 1396 مطلــب توضیحــات 

کارآفرینــی ایــران( در  کوسیســتم  محــدود، یــک محتــوای چنــد رســانه ای بــرای فضــای ا
گرفــت. کانــال قــرار 

کانــال تلگــرام قــرار 	  30 بهمــن 1396 پســت دســتیابی بــه 500 نفــر پیــش ثبت نــام در 
)1 )تصویــر شــماره  گرفــت. 

گرفت.	  کانال قرار  1 اسفند 1396 پست 800 نفر پیش ثبت نام در 
ــه 1000 نفــر رســید و پســتش منتشــر 	  کتــاب ب 4 اســفند 1396 تعــداد پیــش ثبت نام هــای 

شــد. )تصویــر شــماره 2(
کار بــا رویکــرد بــازار ایــران 	  کســب و  7 اســفند 1396 پســت )کتــاب »مدل هــای درآمــدی و 

- بیــش از 20 اســتارتاپ تشــریح شــده بــه صــورت مفصــل همــراه بــا تشــریح مــدل درآمــدی 
گذاشــته شــد. کتــاب  آن هــا( بــه همــراه فایــل pdf  مطالعــه مــوردی ویرگــول و دو فصــل 

13 اسفند 1396 فقط 25٪ از ظرفیت پیش ثبت نام ها باقی مانده بود.	 
کتاب پیوست. )تصویر شماره 3(	  کیس های  14 اسفند 1396 پونیشا به 
گذاشته شد.	  کانال  21 اسفند 1396 پست 20٪ ظرفیت پیش ثبت نام باقی است در 
22 اسفند 1396 استارتاپ آچاره به ما پیوست اطلاع رسانی شد.	 
کتــاب در 	  کــردن روی  کار  19 فروردیــن 1397 اســتوری های مهــدی، داوود و صــدف از 

گذاشــته شــد. گرام  اینســتا
کتــاب مدل هــای 	  28  فروردیــن 1397 پســت "تعــداد اســتارتاپ های تشــریح شــده در 

گذاشــته شــد. )تصویــر شــماره  کانــال  درآمــدی و کســب و کار بــه 2 برابــر افزایــش یافــت" در 
)4

خبرنامــه ایمیلــی اصفهــان پــلاس و دکتــر اســتارتاپ در روز 29 فروردیــن 1397 حــاوی 	 
ــد. ــتاده ش ــاب فرس کت ــی  معرف

کــه بــرای تبلیغــات اســتارتاپ ها تهیــه شــده بــود همــراه 	  در روز 30 فروردیــن 1397 قالبــی 
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بــا متــن بــرای آن هــا فرســتاده شــد تــا در صــورت تمایــل در تلگرامشــون قــرار بــدن.
کانال هــای خودشــان اطلاع رســانی 	  کتــاب را در  در روز 30 فروردیــن 1397 اســتارتاپ ها 

کردنــد.
ــر 	  ــت. )تصوی گرف ــرار  ــاره ق ــرام آچ ــال تلگ کان ــاب در  کت ــی  ــت معرف ــن 1397 پس 31 فروردی

شــماره 5(
کانــال تلگــرام توییتــر 	  کتــاب در  31 فروردیــن 1397 ســاعت 8 تــا 12 شــب پســت معرفــی 

کــه بیشــتر از 100K بازدیــد خــورد. )تصویــر شــماره 6( گرفــت  فارســی قــرار 
کتاب صادر شد.	  5 اردیبهشت 1397 مجوز و فیپای 
کتــاب 	  کــردن  کتــاب تصمیــم بــه چنــد جلــدی  25 اردیبهشــت 1397 بــرای عرضــه ســریعتر 

گرفتــه شــد.
کتــاب را در قالــب یــک محصــول  کــه خــود همیــن  در انتهــا شــاید بــرای شــما جالــب باشــد 
کادمــی  نوآورانــه )کــه خــود مقدمــه  ای بــرای شــروع یــک پــروژه مشــترک دیگــر بــا نــام اســتارتاپ آ
بــود( در قالــب یــک مطالعــه  مــوردی  ارائــه دهیــم )هماننــد دیگــر اســتارتاپ های بررســی شــده 

کســب  وکار آن(. همــراه بــا بــوم نــاب و بــوم 
شاید دیگران نیز برای تالیف کتاب خودشان از متد استارتاپ ناب و  تجربه نگاری نویسندگان 

کاربردی باشد. کنند ممکن است جالب توجه و  کتاب استفاده  این 
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تصویر شماره 1تصویر شماره 2تصویر شماره 3

تصویر شماره 4تصویر شماره 6 تصویر شماره 5
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کتاب آمار و نمودارهای جالب توجه از جلد اول و دوم 

تنوع مدل درآمدی استارتاپ ها

30%

21%18%

17%

7%
6% 1%

 ارجاع  فریمیوم رایگان کمیسیون تبلیغات حق عضویت فروش مستقیم

سال تاسیس استارتاپ ها
1388سال 
2% 

1390سال 
2% 

 …1391سال 
1397سال 
2% 

1392سال 
8% 

1394سال 
14% 

1393سال 
1395سال  16%

20% 

1396سال 
34% 
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جذب سرمایه
28%  

عدم جذب سرمایه
72%  

 جذب سرمایه

 عدم جذب سرمایه جذب سرمایه

ماه تاسیس استارتاپ ها

0

1

2

3

4

5

6

7

8

9

جذب سرمایه استارتاپ ها

حضور استارتاپ ها در شتابدهنده 

حضور در 
شتابدهنده

33%  

عدم حضور در (بوتسترپ 
)شتابدهنده

67%  

 )عدم حضور در شتابدهنده(بوتسترپ  حضور در شتابدهنده
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زمینه فعالیت استارتاپ ها )جلد 1 و 2(
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تکنولوژی های مورد استفاده برای راه اندازی استارتاپ های مورد مطالعه

Bootstrapgoogle
analytic jQueryASP.netSQL Server modernizr

Node js React Native HTML 5 PHPWordPressMailChimp

Laravel hotjar
analyticVue.JSgitUnity  Smart Fox

Server

WebSocketsMongo DBReact jsSemantic UIElasticSearch Redis

My SQLUI KitWebRTC Xamarinhotjar
analytic

BootstrapHammer js  materialize
cssAngularCodeIgniter Knockout.js
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کتاب  مطالعه موردی مجموعه 

کسب وکار با  مدل های درآمدی و 

رویکرد بازار ایران )جلد 1 تا 4(

کاربردی موسسین استارتاپ ها مبتنی بر مثال های بومی راهنمای 
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معرفی کوتاه 
کلیــدی و پایــه ای در کتاب هــا حــول دو مفهــوم   محتــوای آموزشــی ارائــه شــده در ایــن 

کسب و کار و مدل های درآمدی. گرفته است. مفهوم مدل های  کسب و کار شکل   
بــه غیــر از ایــن  دو مبحــث اســتارتاپ های ایرانــی در قالــب مطالعــه مــوردی بــه همــراه بــوم 

گرفته انــد. کســب وکار آن هــا مــوردی بررســی قــرار  نــاب و بــوم 

اطلاعات عمومی کسب و کار 

  نام
کسب و کار با  کتاب مدل های درآمدی و 

رویکرد بازار ایران

Startupbook.ir  آدرس وب سایت

 شعار
راهنمای کاربردی موسسین استارتاپ ها 

مبتنی بر مثال های بومی

کالیفرنیا  شهر و استان  اصفهان،  

خرداد 1397  تاریخ اولین ارائه عمومی

 4 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

کار  نمونه مشابه خارجی کسب و  کتاب خلق مدل های 

  نمونه مشابه ایرانی
نوشته   - استارتاپی  مدل های  کتاب 

آرمان صفایی

کسب و کار از دیدگاه اش موریا  فروش مستقیم مدل 

 ابتدا رایگان و بعد فروش مستقیم  مدل درآمد
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داستان شکل گیری 

کــه توســط یکــی از اعضــای تیــم برگــزار شــده  کارآفرینــی نــاب  کارگاه  ســه نویســنده در رویــداد 
ــوزه  ــترک در ح ــداز مش ــم ان ــطه چش ــه  واس ــدند و ب ــع ش ــم جم ــار دور ه ــن ب ــرای اولی ــود، ب ب
کارآفرینــی و اســتارتاپی و انتقــال تجربه هــای خــود در ایــن حــوزه، تصمیــم  تولیــد محتــوای 
ــه  ــا توج ــی ب ــوای غن ــامل محت ــردی ش کارب ــه  کتابچ ــک  ــد ی ــترک در تولی ــکاری مش ــه هم ب
گرفتنــد. بعدهــا بــه  واســطه رضایــت از  کارآفرینــی ایــران  کوسیســتم  بــه نیازهــای موجــود ا
کتــاب 4 جلــدی  بــا بیــش از  کمتــر از 100 صفحــه ای بــه یــک  کتابچــه  کارگروهــی پــروژه از 

کــرد! 950 صفحــه تغییــر 

Problem | مشکل 

کوسیســتم اســتارتاپی ایــران بســیار جــوان و نوپــا اســت. بنابرایــن  کــه می دانیــم ا همان طــور 
کوسیســتم تاثیــر زیــادی داشــته باشــد  کــه می توانــد در ارتقــای ســطح ایــن ا یکــی از مــواردی 
کاربــردی و انتقــال تجربــه  در حــوزه ی اســتارتاپ ها  ارائــه ی محتــوای غنــی، آموزه هــای 

اســت. 
کــه تــا بــه حــال تولیــد شــده اعــم از مقــالات، کتاب هــا و محتــوای چنــد رســانه ای  محتواهایــی 
کار بســیار ارزشــمندی اســت  و نقــش بســیار مهمــی در  کــه  معمــولا در قالــب ترجمــه بــوده 
کــه بعــد از گذشــت حــدود 4  ســال  انتقــال دانــش اســتارتاپی داشــته اســت امــا بــه  نظــر می رســد 
کــردن ایــن دانــش وجــود  کاربــردی  کشــور خــلاء ای در زمینــه  از ورود ادبیــات اســتارتاپی بــه 
کســب و کار، فرهنــگ و قوانیــن  دارد و آن هــم عــدم ارتبــاط بیــن ایــن آموزه هــا بــا فضــای 
کارگیــری  کشــورمان قابلیــت بــه  کــه چقــدر از ایــن آموزه هــا در  ایــران اســت. ســوال ایــن اســت 
و بومــی شــدن را دارنــد؟ آیــا نیــازی بــه تغییــر و بومــی ســازی وجــود دارد؟ اســتارتاپ هایی 
کــردن بــرای رشــد هســتند، چطــور توانســته اند از ایــن آموزه هــا  کنــون در حــال تقــلا  کــه هم ا

کننــد؟ اســتفاده 
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کنــار آمــوزش بــه صــورت عملــی، اســتفاده  کارآفرینــی در  یکــی از بهتریــن روش هــای آمــوزش 
از روش مطالعــه ی مــوردی اســت. به عبارتــی ارائــه مثال هــای بومــی و ملمــوس و تطبیــق 
موثــر  بســیار  آن هــا  به کارگیــری  و  مفاهیــم  در درک  آن هــا می توانــد  بــا  آموزه هــای جهانــی 
کاربــردی و بومــی از فضــای  کــه اولا شــامل مثال هایــی  کمبــود چنیــن محتوایــی  واقــع شــود. 
کنــار ارائــه ی ایــن مثال هــا تجربیــات واقعــی موسســین را  کســب و کار ایــران باشــد، دومــا در 
ــا باشــد، به شــدت در  ــر جدید تریــن آموزه هــای اســتارتاپی دنی شــامل شــود و ســوما منطبــق ب

کشــور احســاس می شــود.  فضــای اســتارتاپی 
کــرده و تبدیــل بــه  کــه رشــد  کــه هــم شــامل داســتان شــکل گیری اســتارتاپ هایی  محتوایــی 
کــه هــر روز در حــال  کســب و کارهایی پایــدار شــده اند باشــد و هــم داســتان اســتارتاپی هایی 
کــردن  کارآفرینــی در حــال دســت و پنجــه نــرم  کــردن در مســیر رشــد بــوده و بــا مشــکلات  تقــلا 
هســتند و هنــوز بــه یــک مــدل تکرار پذیــر قابــل قبــول نرســیده اند را در برگیــرد. در واقــع ایــن 

کــه مدنظــر مــا بــوده اســت.  ع محتــوا همــان چیزیســت  نــو

 Customer Segment | بخش مشتریان 

کــه بــا مفاهیــم اســتارتاپی آشــنا بــوده و حداقــل  کوسیســتم اســتارتاپی ایــران  افــراد فعــال در ا
کــرده باشــند. کارآفرینــی شــرکت  در یــک رویــداد 

کــه در پــی مطالعــه مثال هــای بومــی، در ســاختاری نظام منــد جهــت  مربیــان و مشــاورانی 
انتقــال مفاهیــم آموزشــی بــه دانشــجویان خــود بودنــد.

ســرمایه گذاران تــازه وارد بــه فضــای اســتارتاپی کشــور، جهــت آشــنایی بــا مفاهیــم مدل هــای 
درآمــدی اســتارتاپ ها.

کز رشد، شتابدهنده ها و پارک های علم و فناوری مرا
کــه انــواع  کــه در فضــای شــبکه های اجتماعــی فعالیــت می کننــد و قصــد دارنــد  افــرادی 

بیاموزنــد. را  درآمــدی  مدل هــای 
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Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 

ســاخت یــک MVP بــا راه انــدازی یــک صفحــه Landing Page و بازاریابــی مقدماتــی 	 
و ســنجش میــزان ثبــت نام هــا

کارآفرینی	  کوسیستم  دریافت بازخورد برخی از متخصصان و صاحب نظران ا
تهیه فرم ثبت نام استارتاپی و سنجش میزان استقبال آن ها و دغدغه های آن ها	 

Unfair Advantage | مزیت رقابتی 
40 مطالعه موردی بومی )برای اولین بار در ایران(	 
ورود زود هنگام به بازار	 
تیم قوی، عملگرا و باتجربه	 
کارآفرینــی و همچنیــن تجربــه چنــد 	  تیــم مولفیــن بــا تجربــه تولیــد محتــوای حــوزه 

ســاله راه انــدازی چندیــن اســتارتاپ

Customer development | توسعه مشتریان 

کد تخفیف	  ارائه 
کمپین و پلن های تبلیغاتی و بازاریابی	 
سایت و شبکه اجتماعی اصفهان پلاس و دکتر استارتاپ و مولفین	 
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تصاویر محصول 
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تصویر Landing Page کتاب 
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Startup Book

کوسیستم استارتاپی  ◄ افراد فعال در ا
که با مفاهیم استارتاپی آشنا  ایران 

کارآفرینی  بوده و حداقل در یک رویداد 
کرده باشند. شرکت 

که در پی  ◄ مربیان و مشاورانی 
مطالعه مثال های بومی، در ساختاری 

نظام مند جهت انتقال مفاهیم آموزشی 
به دانشجویان خود بودند.

گذاران تازه وارد به  ◄ سرمایه 
کشور، جهت  فضای استارتاپی 

آشنایی با مفاهیم مدل های درآمدی 
استارتاپ ها. 

که تازه می خواهند  ◄ افرادی 
کنند. استارتاپ خود را راه اندازی 

که حتی در  ◄ موسسین استارتاپ ها 
اواسط راه خود هستند)شاید دیدن 

مدل های درآمدی دیگر استارتاپ های 
کمک  ایرانی برای اصلاح مسیرشان 

کننده باشد(

کاربران دکتر استارتاپ و  ◄
اصفهان پلاس

کاربران پیج های شخصی مولفین ◄
کتاب ◄ دوستان نزدیک مولفین 

یک محتوای چند رسانه ای جذاب  ◄
مبتنی بر مثال های بومی  ◄
ارائه مطالعه های موردی ◄

تعداد استارتاپ های جذب شده  ◄
تعداد ثبت نامی ها  ◄
میزان فروش  ◄
تعداد پیش ثبت نام ها ◄

40 مطالعه موردی  ◄
ورود زود هنگام به بازار ◄
تیم قوی، عملگرا و باتجربه ◄
تیم مولفین با تجربه تولید  ◄

کارآفرینی و همچنین  محتوای حوزه 
تجربه چند ساله راه اندازی چندین 

استارتاپ

کاربردی موسسین  ◄ راهنمای 
استارتاپ ها در زمینه مدل های درآمدی 

کسب و کار با رویکرد بازار ایران و 

کتاب توسط مولفین ◄ هزینه فرصت فعالیت بر روی 

هزینه های بازاریابی ◄

هزینه های هاستینگ  ◄

هزینه مجوز ◄

عدم وجود مثال های بومی جهت  ◄
الگوگیری متناسب با بوم ایران

عدم وجود یک محتوای جامع  ◄
در حوزه مدل های درآمدی با رویکرد 

بازار ایران
 عدم وجود راهنمایی مبتنی بر  ◄

واقعیت ها و مدل های متناسب با 
فرهنگ ایران

تلگرام ◄
تماس تلفنی ◄
وبسایت دکتر استارتاپ و  ◄

اصفهان پلاس 
گرام ◄ صفحات شخصی اینستا
خبرنامه ◄

الگو های طراحی مدل های  ◄
کار ویژه ایرانیان کسب و  درآمدی و 

دایره المعارف مدل های درآمدی  ◄
کسب و کار و 

رایگان ◄
فروش مستقیم ◄

کت برای بازاریابی  ◄ پخش ترا
رویدادها در سطح شهر 

سامانه ثبت نام ایوند و ایونت  ◄
سنتر مشابه بخش ثبت نام آنلاین 

دیلی اهواز است
گرامی مشابه برای  ◄ پیج های اینستا

اطلاع رسانی رویدادهای شهر

Startup Book

کوسیستم  ◄ افراد فعال در ا
که با مفاهیم  استارتاپی ایران 

استارتاپی آشنا بوده و حداقل در یک 
کرده باشند. کارآفرینی شرکت  رویداد 

که در پی  ◄ مربیان و مشاورانی 
مطالعه مثال های بومی، در ساختاری 

نظام مند جهت انتقال مفاهیم 
آموزشی به دانشجویان خود بودند.

گذاران تازه وارد به  ◄ سرمایه 
کشور، جهت  فضای استارتاپی 

آشنایی با مفاهیم مدل های درآمدی 
استارتاپ ها. 

که تازه می خواهند  ◄ افرادی 
کنند. استارتاپ خود را راه اندازی 

که حتی  ◄ موسسین استارتاپ ها 
در اواسط راه خود هستند)شاید 
دیدن مدل های درآمدی دیگر 

استارتاپ های ایرانی برای اصلاح 
کننده باشد( کمک  مسیرشان 

تالیف محتوا ◄
ویرایش محتوا ◄
تصویر سازی ◄
طراحی کتاب ◄
طراحی وب سایت ◄
بازاریابی ◄
دربافت مجوزهای نشر ◄
دریافت اطلاعات استارتاپ ها ◄
ارتباط با استارتاپ ها ◄

ارائه کد تخفیف ◄
کمپین های تبلیغاتی و بازاریابی ◄
اینستاگرام مولفین کتاب و دوستان  ◄

نزدیک آن ها
سایت و شبکه های اجتماعی اصفهان  ◄

پلاس و دکتر استارتاپ

ارائه آموزه های استارتاپی در  ◄
قالب مثال های بومی

ارائه بیش از 40 مطالعه موردی  ◄
از استارتاپ های داخلی

متناسب بودن آن با فرهنگ و  ◄
کوسیستم ایران شرایط ا

دست یابی سریعتر و راحت تر به  ◄
کارآمد یک محتوای جامع و 

محتوای بومی و تالیف شده  ◄
کوسیستم ایران )نه  مختص ا

ترجمه شده(

کتاب توسط مولفین ◄ هزینه فرصت فعالیت بر روی 
هزینه های بازاریابی ◄
هزینه های هاستینگ  ◄
هزینه مجوز ◄

استارتاپ ها ◄
دکتر استارتاپ ◄
اصفهان پلاس ◄
گرفتن مجوز نشر( ◄ نشریار )برای 

وب سایت ◄
کانال تلگرامی ◄
ارسال ایمیل ◄
کتابراه و طاقچه ◄ اپلیکیشن 

رایگان ◄
فروش مستقیم ◄

منابع اصلی ◄
محتوای تولید شده ◄
کیس ها و اطلاعات استارتاپ ها ◄
تیم چند منظوره فنی،  ◄

محتوایی، بازاریابی
تجهیزات )لپ تاپ، پرینتر و …( ◄
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Richard Branson

کارآفرین و موسس گروه ویرجین

ــاس  ــن، احس کارآفری ــک  ــوان ی ــه عن ــن روز ب از اولی

یــک  در  بایــد  کــه  ماموریتــی  تنهــا  کــه  می کــردم 

مــردم  زندگــی  بهبــود  شــود،  دنبــال  کســب و کار 

اســت.
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 فصل دوم:

مروری بر مدل های 
درآمدی و کسب وکار
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خواننده در انتهای این فصل
ارزش  و  سـود  کسـب وکار،  مـدل  درآمـدی،  جریـان  درآمـدی،  مـدل  ماننـد  تعاریفـی  بـا    

می شـود. آشـنا  پیشـنهادی 
کسب وکار از دیدگاه اش موریا آشنا می شود.  با انواع مدل های 

کسب وکار از دیدگاه الکساندر استروالدر آشنا می شود.  با انواع مدل های 
گروه مختلف آشنا می شود. کسب وکار در 5   با 18 مدل 
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کسبوکار1 کتابخلقمدلهای کسبوکارازدیدگاهخالق تعریفمدل
کسب و کار:  کتاب ارزشمند خلق مدل   طبق تعریف ارائه شده در 

زایی  درآمد  و منطق  کسب و کار  ارتباط عناصر یک  که شیوه  کسب و کار مفهومی است  مدل 
یک شرکت را نشان می دهد. درواقع این مدل نحوه تعامل و ارتباط اجزای مختلف در یک 

کشد. کسب و کار را به تصویر می 
کسبوکارازدیدگاهخالقبومناب تعریفمدل

کسب و کار سه بخش اصلی دارد:  از دیدگاه اش موریا، هر مدل 
1 .Value Creation بخش ایجاد ارزش یا
2 .Value Delivery بخش ارایه ارزش یا
3 .Value Capture کسب ارزش یا بخش 

1) Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and

کار کسب و  اش موریا - خالق بوم نابالکساندر استروالدر - خالق بوم مدل 
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 ارزش پیشنهادی1 
ارزش عبارت است از دلیل ترجیح یک محصول نسبت به سایر محصولات که در ذهن 

مشتریان و براساس نظام تصمیم گیری آن ها شکل می گیرد. 

که در ذهن مشتریان می تواند به عنوان ارزش تلقی شوند: عوامل و ویژگی هایی 
تازگی2	 
عملکرد 3	 
سفارشی سازی4	 
کار)0 تا 100(	  کامل  انجام 
طراحی5	 
برند6، مقام و منزلت	 
قیمت	 
کاهش هزینه	 
کاهش ریسک	 
گذاری منابع	  ک  قابلیت دسترسی و به اشترا
 سهولت استفاده و راحتی	 

کسب و کار وجود دارد: کشیدن اجزای یک  دو ابزار مهم برای به تصویر 
کسب و کار. 1 بوم مدل 
بوم ناب. 2

1( Value proposition
2( Freshness
3( Operation
4( Customization
5( Design
6( Brand
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کسب و کار انواع الگو های مدل 
کساندر استروالدر  3 الگوی مدل کسب وکار توسط اش موریا و 5 الگوی مدل کسب وکار توسط ا

ارایه شده است.
تفاوت  درک  کسب و کار  مدل های  در 

مفهوم مشتری1 و کاربر2 بسیار مهم است.
و  کالا  از  که  است  فردی  معمولا  کاربر: 

کند خدمات استفاده می 
به  اقدام  که  است  فردی  مشتری: 

پرداخت پول می نماید.

کسب و کار ازدیدگاه اش موریا انواع مدل 
اســاس  بــر  کســب و کار  مدل هــای  طبقه بنــدی  روش هــای  منطقی تریــن  و  بهتریــن  از  یکــی 

بخــش  مشــتریان و شــیوه ارائــه خدمــات بــه آن هاســت.

کلی زیر متعلق هستند: کسب و کار به سه دسته  براساس دیدگاه اش موریا مدل های 
1 .Direct selling فروش مستقیم یا
2 .Multisided  چند وجهی یا
3 .Marketplace بازارچه )پلتفرم( یا

1( Customer
2( User

اش موریا - خالق بوم ناب
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Direct selling فروش مستقیم

کســب و کار مــدل  فــروش مســتقیم می باشــد،  یکــی از بهتریــن و ســاده ترین مدل هــای 
قــرار نیســت همیشــه یــک روش درآمــدی عجیــب و غریــب داشــته باشــید، ایــن روش 

ــت.  ــر اس ــاز و موث کارس ــیار  بس
کاربران شما یکی هستند.  در این مدل مشتریان شما و 

کاربران )visitor( به مشتری است. خ تبدیل   مهم ترین هدف در این مدل نر
زیر مدل های )Sub Model( فروش مستقیم عبارتند از:

 	)SAAS یا Software as a service( نرم افزار به عنوان سرویس
 	)physical Goods( کالای فیزیکی فروش 
برنامه های موبایل	 
 	Mobile Apps
 	B2B2C کسب و کار مدل 

کسبوکار انواعمدل
ازدیدگاهاشموریا
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می گیـــرد  قـــرار  بررســـی  مـــورد  کـــه  موریـــا   اش  دیـــدگاه  از  بعـــدی  کســـب و کار  مـــدل 
مـــدل  خـــلاف  بـــر  مـــدل  ایـــن  در  می باشـــد.  چند طرفـــه  یـــا  چند وجهـــی  مـــدل 
یـــک  از  بیـــش  شـــامل  داشـــت،  اصلـــی  بازیگـــر  یـــک  فقـــط  کـــه  مســـتقیم  فـــروش 
هـــردو کاربـــر  و  مشـــتری  شـــاپ(  کافـــی  )مثـــال   قبلـــی  مـــدل  در  اســـت،  اصلـــی   بازیگـــر 
کســـانی  کاربر متفاوت هســـتند )به عبارتی  یک  شـــخص بودنـــد، ولی در این مدل مشـــتری و 

که پول می دهند و کســـانی که از سیســـتم اســـتفاده می کنند یکســـان نیســـتند(. 
کســـب آن وجـــود دارد. با ایـــن تفاوت که  در ایـــن مـــدل نیـــز، فرآینـــد ایجـــاد ارزش، ارائه و 
کســـب ارزش )دریافت پول(  خ می دهـــد و  کاربـــران ر معمـــولا ایجـــاد و ارائـــه ارزش در بخش 
کاربـــران هزینه ای را بابت اســـتفاده از ســـرویس  در بخـــش مشـــتریان. در ایـــن مدل معمـــولا 
پرداخـــت نمی کننـــد )یعنـــی مســـتقیما از آن هـــا پـــول دریافـــت نمی شـــود( ولـــی در ازای آن 
به واســـطه حضورشـــان در سیســـتم و اســـتفاده از آن بـــرای مـــا ارزش و درآمـــد ایجـــاد می کنند 
)درآمـــدی غیر مســـتقیم(. ایـــن حضور در سیســـتم و اســـتفاده ازآن خودش بخشـــی از ارزش 
کنند.  کـــه مشـــتریان علاقمند هســـتند بابت آن پـــول پرداخـــت  محســـوب می شـــود، ارزشـــی 

 مدل چند وجهی یا چند طرفه 
Multisided Business

کسبوکار انواعمدل
ازدیدگاهاشموریا
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ح زیر می باشند: که به شر کار انواع مختلفی دارد  کسب و  این مدل 
کسب و کار های مبتنی بر تبلیغات	 
مدل داده های بزرگ 	 

کاربران و میزان درگیر  کسب و کار چندوجهی، بخش  یکی از پرریسک ترین بخش های مدل 
کردن آن ها با سیستم است.

کسب و کار مبتنی بر تبلیغات فیسبوک شمایی از 
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که این  بر اساس تعریف اش موریا دسته سوم )دسته آخر(، مدل بازارچه یا پلتفرم می باشد 
مدل هم مثل مدل قبل یعنی مدل چند وجهی، دارای بیش از یک بازیگر است. در اینجا ما 
کنندگان  )مصرف  خریداران  و  سرویس(  )ارائه دهندگان  فروشندگان  مشخص  بخش  دو  با 

سرویس( مواجه هستیم. 
کافه بازار، اسنپ، اسنپ فود، پونیشا، ایونت سنتر از جمله مثال هایی  کسب و کارهایی مثل 
کاربران، مهم ترین و پر ریسک ترین  که در آن  از این مدل هستند. برخلاف مدل چند وجهی 
کید زیادی بر آن ها می شد، در این مدل پر ریسک ترین بخش، هم  بخش آن بودند و باید تا

که بایدبه آن ها توجه ویژه ای شود.  بخش خریداران و هم فروشندگان است 
و  غ  مر داستان  اینجا  در  است.  پیچیده  کمی  سازی  پیاده  در  کسب و کار  مدل  این  نکته: 
نمی شود،  سرویس  ارائه  به  ترغیب  فروشنده ای  هیچ  نباشد،  خریداری  تا  است،  غ  تخم مر

هیچ  تا  طرفی  از 
ارائه  و  فروشنده 
در  کننده ای 
حضور  سیستم 
باشد،  نداشته 
خریداران علاقه ای 
این  از  استفاده  به 

سرویس ندارند.

مدل بازارچه یا پلتفرم
Marketplace

تصویر یک بازارچه ی سنتی

کسبوکار انواعمدل
ازدیدگاهاشموریا
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در کتاب خلق مدل کسب و کار1 هم دسته بندی دیگری از انواع مدل های کسب و کار ارائه شده 
کاربرد دارد که بیشتر برای شرکت های بزرگ 

این 5 مدل عبارتند از:
1 .)Un-Bundling Business Models( کسب و کار تفکیکی
2 .)Longtail( دنباله دار
3 . )Multi Sided Platforms( پلتفرم های چندوجهی
4 .)FREE as a Business Model( کسب و کار رایگان به عنوان مدل 
5 .)Open Business Models( کسب و کار باز مدل های 

11 کتاب خلق مدل های کسب و کار از انتشارات آریانا قلم 
 Business Model Generation: A Handbook for Visionaries, Game Changers, and Challengers
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 فصل سوم:

ابزارهای بصری 
تحلیل و طراحی مدل 

کسب و کار
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خواننده در انتهای این فصل:
کاربرد آنها آشنا می شود.   با ابزارهای بصری و 

کسب و کار و اجزای آن آشنا می شود.   با ابزار بوم مدل 
 با ابزار بوم ناب و اجزای آن آشنا می شود. 

 در قالب مثال ها و تمرین ها با شیوه به کارگیری این ابزارها آشنا می شود.
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مقدمه ای بر ابزارهای بصری
ابزارهای  از  از آن استفاده  کاربردی  از روش های مفید در به کارگیری دانش و استفاده  یکی 
کسب وکار آن رواج  امروزه در بین متخصصین، فعالان و علاقمندان حوزه  که  بصری است 
زبان  یک  مانند  و  می شوند  ارائه  مختلفی  حوزه های  در  بصری  ابزارهای  این  است.  یافته 
 Canvas مشترک در بین اعضای تیم ها قابل استفاده هستند. معمولا این ابزارها به بوم یا
معروف هستند و می توانند یک نظم فکری و زبان مشترک را در بین اعضای تیم ها ایجاد 
کارتیمی، بوم  نمایند. امروزه بوم های مختلفی در حوزه های مختلف ارائه شده اند )مثلا بوم 

طراحی محصول و غیره(.
که استفاده از آن ها  کسب و کار هم دو ابزار بصری ویژه وجود دارند  برای طراحی مدل های 
کاربردی باشد. در ادامه به معرفی  می تواند در نظم دهی و تصویر سازی ایده های شما بسیار 

این دو ابزار می پردازیم. 

Business Model Canvas کسب و کار یا معرفی ابزار بوم مدل 
از  از آن رواج دارد و در بسیاری  ایران استفاده  که در  کسب و کار است  ابزار، بوم مدل  اولین 
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کنندگان آموزش داده می شود. این ابزار  کارآفرینی1 و آموزشی این ابزار به شرکت  رویدادهای 
کسب و کار را به تصویر می کشد و محلی  که عناصر مهم یک  یک ابزار مدیریتی و بصری است 
زبان مشترک  کسب و کار یک  کسب و کار مربوطه است. بوم مدل  ایده پردازی در مورد  برای 
کسب و کار را به تصویر می کشد و افراد مختلف از تیم های مختلف  که عناصر یک مدل  است 
می توانند در مورد آن نظر بدهند. شما می توانید فرضیات خود را بر روی قسمت های مختلف 
که شامل موارد زیر  این بوم بنویسید و آن ها را اعتبارسنجی نمایید. این بوم 9 قسمت دارد 

است:
مشتریان. 1

ارزش پیشنهادی. 2
کانال ها. 3
ارتباط با مشتریان. 4
جریان درآمدی. 5
کلیدی. 6 فعالیت های 
کلیدی. 7 منابع 
 هزینه ها. 8
کلیدی. 9 شرکای 

11 معمــولا در رویــداد آموزشــی اســتارتاپ ویکنــد )Startup weekend) و ســایر رویدادهــای الگــو گرفتــه از آن، از 
ایــن ابــزار بســیار اســتفاده می شــود. بــرای آشــنایی بیشــتر بــا ایــن رویــداد می توانیــد کتــاب ترجمــه شــده ایــن رویــداد 

1startupacademy.ir/pub :توســط دکتــر اســتارتاپ را بــه رایــگان مطالعــه کنیــد. )لینــک دانلــود کتــاب
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کسب وکار در این رویداد آموزش داده می شود. که غالبا بوم مدل  تصاویری از رویداد استارتاپ ویکند در ایران 
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 فصل چهارم:

تشریح و مطالعه موردی 
کسب وکارهای بزرگ ایرانی
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خواننده در انتهای این فصل
کسبوکارهایبزرگراباجزئیاتآنمشاهدهمیکند. کسبوکار بوممدل

کسبوکارهایبزرگرامطالعهمیکند. داستانشکلگیری
کسبوکارهایمذکوررامشاهدهمیکند. آمارهاییخواندنیوجالباز

کسبوکارهاآشنامیشود. بابخشمشتریاناین
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کسب وکارهای بررسی شده در این فصل

khabarfarsi.com

sheypoor.com

digikala.com

faranesh.com

alibaba.ir

netbarg.com

alopeyk.com

torob.ir

zarinpal.com snappfood.ir

fidibo.com filimo.com

digiato.com

anetwork.ir

chargoon.com

aparat.comdivar.ir
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علی بابا
alibaba

خرید اینترنتی بلیط هواپیما و قطار
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معرفی کوتاه 

علی بابا یک وب سایت برای خرید اینترنتی بلیط هواپیما و قطار است.

اطلاعات عمومی کسب و کار 

کسب وکار علی بابا | alibaba  نام 

 alibaba.ir  آدرس وب سایت

تهران - تهران  شهر و استان

خرید اینترنتی بلیط هواپیما و قطار  شعار

  نمونه مشابه خارجی

Kayak.com
expedia.com
Goeuro.com
Flightsmojo.com
Airtkt.com
Trip.com

 نمونه های مشابه ایرانی

flightio.com
Eligasht.com
Mrbilit.com
Tikban.com
Ghasedak24.com
samtik.com

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

b2b2c پلتفرم

کنش های انجام شده  مدل درآمد کمیسیون از ترا
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داستان شکل گیری 

کــه آن  هــم  یکــی از ســرمایه گذاری های حســین نژاد خریــد یــک آژانــس هواپیمایــی بــود 
کــه آن زمــان بــرای او  حــال و روز خوبــی نداشــت. علــت ایــن امــر مســائل حقوقــی ای بــود 
کــرد،  پیــش آمــد و وی را درگیــر دادگاه و پرونده هــای مختلــف بــرای احقــاق حقــوق خــود 
کــه خــود حســینی نژاد می گویــد در حــال احتضــار  در نتیجــه آژانــس هواپیمایــی هــم آن طــور 

بــود.
یــک اتفــاق باعــث شــد فصــل تــازه ای در زندگــی بنیانگــذار علی بابــا رقــم بخــورد. خــود او در 
گاه  کشــور آ ج از  کشــور از سیســتم خریــد بلیــت در خــار ج و داخــل  ســفرهای متعــدد بــه خــار
بــود، امــا یــک بــار در یــک آژانــس هواپیمایــی یکــی از مشــتریان بــه دلیــل اینکــه خدمــات 
گــر لازم  کــرد و خواســت حتــی ا کارکنــان آژانــس اعتــراض  مناســب دریافــت نکــرده  بــود بــه 
اســت پــول بیشــتری بگیرنــد امــا خدمــات مناســب بــه او ارائــه دهنــد. همیــن اعتــراض او 
کــه اطلاعــات  کــه چقــدر در ایــران جــای یــک زیرســاخت آنلایــن  ــه ایــن فکــر انداخــت  را ب
ــه  کل ــر و  ــا س ــدان آژانس ه کارمن ــا  ــد ب ــته باش ــاز نداش ــد و نی ــر بده کارب ــه  ــه روز ب ــب و ب مناس

بزنــد، خالــی اســت.
کــه هم دانشــگاهی اش بــوده در میــان می گــذارد و همــراه  ــا نیمــا قاضــی  او ایــن مســاله را ب
کار  یکدیگــر بــا بررســی چنــد ســایت دیگــر متوجــه می شــوند ایــن ســایت ها به صــورت آفلایــن 
کار را بــا هــم شــروع  کــه ایــن  می کننــد و صــدور بلیــت آنهــا زمان بــر اســت. تصمیــم  می گیرنــد 
کــه نشــان دهنده  کار را بــا خاطــره جالبــی بــه یــاد مــی آورد  کننــد. حســینی نژاد آغــاز ایــن 
کــه  کردیــم، یــک ایمیــل بــه دوســتانم فرســتادم  کــه شــروع  کار اســت: »روز اولــی  دیــد او بــه 
کــه بســیار بــزرگ اســت و شــما در آینــده نزدیــک در اخبــار از آن  کلیــد زده ایــم  کاری را  مــا 
زیــاد خواهیــد شــنید. جــواب دوســتانم هــم مختلــف و جالــب بــود! امــا مــن می دانســتم چــه 
کار مــا اصــلا آســان نبــود، در ابتــدا از  کرده ایــم.  کاری را بــا چــه فنــاوری و چــه افــرادی شــروع 
هــر ســه درخواســت یــک بلیــت صــادر می شــد. ایــن یعنــی70 درصــد خطــا. امــا بزرگ تریــن 
کــه از ابتــدا تــا پایــان بــه مشــتری متعهــد هســتیم، شــاید  ویژگــی  مــا ایــن بــوده و هســت 
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کــه  کامــل باشــد امــا روش مــا ایــن اســت  یــک مشــتری نتوانــد بلیــت بگیــرد یــا همــه چیــز آن 
کــه می توانیــم جبــران می کنیــم. مثــلا بلیــت  اولا از پیــش خبــر می دهیــم، ســپس هــر طــور 
دیگــری تهیــه می کنیــم، هزینــه هتــل یــا هــر خســارت مســتقیم دیگــر را نیــز می دهیــم. در 
کار ایــن مــورد زیــاد پیــش می آمــد ولــی الان آمــار خطــا یــک در 100 هــزار اســت. »فکــر  ابتــدای 
کار بهینــه  می کنــم تــا وقتــی خســارت ندهــی و مجبــور بــه جبــران نباشــی سیســتم و کســب  و 

نمی شــود.
کــه فروشــنده بلیــت و خدمــات  کار بــا آژانس هــای بنــد ب  در مرحلــه اول بــرای شــروع، 
از  تلفنــی  را  بلیــت  بایــد  آژانس هــا  ایــن  جهانگــردی و مســافرتی بودنــد، ســرگرفته شــد. 
کار آنهــا بســیار  آژانس هــای هواپیمایــی می خریدنــد و بــا بــه راه افتــادن سیســتم آنلایــن 
ســریع تر و بهتــر شــد. بــا شــروع تبلیغــات و جــذب افــراد ظرفیت هــای مجموعــه افزایــش 
گرفتنــد و ظــرف یــک ســال نیــروی انســانی بیــش از  کــرد. ســاختارها نیــز شــکل  زیــادی پیــدا 
ح ســاختار ســازمانی حــدود یــک ســال  کــرد امــا همیــن تدویــن طــر شــش برابــر افزایــش پیــدا 
بــه طــول انجامیــد تــا بــه تدریــج افــراد لازم در جایگاه هــای مناســب و نظــر بــه ظرفیت هایــی 

ح هــای بــزرگ بــه وجــود آمــده بودنــد، بــه تیــم اضافــه شــدند.  کــه از پیــش بــرای طر
شــرکت ســفرهای علی بابــا محصــولات دیگــری هــم دارد، جابامــا و هلــو پرشــیا از پروژه هــای 
کــه بــه تازگــی  گرفتــه اســت. بهنــام یوســفی  کــه ایــن شــرکت در پیــش  دیگــری هســتند 
کار  کــه یــک تیــم پنج نفــره فنــی دارد و  وارد مجموعــه شــده مدیــر پــروژه هلوپرشیاســت 
کنــون  کــه ا محتــوای ســایت را بــا یــک تیــم ســه نفره انجــام می دهــد و محصــول اصلــی را 
در حــال تولیــد محتواســت تــا چنــد مــاه دیگــر رونمایــی می کنــد. هرچنــد او می گویــد هنــوز 
زمــان مشــخصی معیــن نشــده امــا بــه غیــر از زبــان انگلیســی حداقــل دو زبــان دیگــر هــم بایــد 

در دســترس باشــند.
کــه ســرویس هلوپرشــیا بــه جاهــای دیگــر  یوســفی اضافــه می کند:»واقعیــت ایــن اســت 
کار شــده.  کــه قبــلا در علی بابــا روی آنهــا  وابســتگی زیــادی دارد، از جملــه آن بخش هایــی 
محتــوا نیــز اهمیــت زیــادی دارد. بــه عنــوان مدیــر فنــی بــه غیــر از مســائل فنــی و زیرســاخت 
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کــرده باشــم.  کــه ممکــن اســت در آینــده پیــش بیاینــد  کنــون فکــر اشــکالاتی را  بایــد از هم ا
کــه متفــاوت بــا مشــتری  گردشــگر خارجــی را  در مــورد مارکتینــگ هــم بایــد ذائقــه و ســلیقه 
هــرروزه ایرانــی ماســت، بشناســیم. تحقیقــات و توســعه مســاله آســانی نیســت امــا ایــن 

گرفته ایــم.« کــه مــا در پیــش  راهــی اســت 

Problem | مشکل 

کاربــر بدهــد و نیــاز نباشــد  کــه اطلاعــات مناســب و بــه روز بــه  در ایــران یــک زیرســاخت آنلایــن 
کارمندهــای آژانس هــا ســروکله بزنــد، وجــود نــدارد همچنیــن بــا وجــود تغییــر  کــه فــرد بــا 
شــرایط خریــد ســنتی بلیــت در بیشــتر نقــاط دنیــا، خریــدن بلیــت بــرای هواپیمــا در ایــران 

ــه دنبــال خــود دارد. ــادی ب هنــوز داســتان زی
ع بلیــت، انتخــاب و خرید  بــه دلیــل ســرعت مــورد نیــاز و تفــاوت قیمت هــا بســته بــه زمــان و نــو
ــه  ــیه آن ب ــادی در حاش ــای زی کاره ــب و  کس ــر  ــن خاط ــه همی ــه ب ک ــی دارد  آن پیچیدگی های
وجــود آمــده اســت. بــا توســعه اینترنــت و تجــارت الکترونیکــی خریــد، ســفر بیشــتر بــه ســمت 
کانال هــای تلگرامــی و صفحــات دیگــر  آنلایــن بــودن متمایــل شــده اســت. انبــوه ســایت ها، 
ــر و ســرعت بیشــتر را وعــده می دهنــد، نشــان از  کــه قیمــت ارزان ت در شــبکه های اجتماعــی 
کــه در ایــن زمینــه در حــال شــکل گیری و توســعه اســت. همــه اینهــا بــه  تجــارت بزرگــی دارنــد 
خ بلیــت هواپیمــا مســافران نیــز تــلاش می کننــد مطمئــن شــوند بلیتــی  ــا آزادســازی نــر کنــار ب
ع خدمــات درخواستی شــان ارزان تریــن و در مناســب ترین زمــان  کــه می خرنــد نســبت بــه نــو
کــه می خواهــد  باشــد. علی بابــا نزدیــک بــا همیــن رویکــرد به وجــود آمــده، بــا ایــن انگیــزه 

کاملــی انجــام نشــده اســت. کنــون بــه ایــن  کــه تا کاری انجــام دهــد 

Customer Segment | بخش مشتریان 

کاری دارند	  که قصد سفر تفریحی یا  کسانی   
توریست ها	 
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گردشگران	 
که قصد خرید بلیت های چارتری و ارزان قیمت را دارند.	  کسانی 
که قصد رزرو هتل و اقامتگاه های داخلی را دارند.	   افرادی 
کــه بلیــت 	  کننــد )یــک امــکان دارد  کــه می خواهنــد بلیــت و هتــل را بــا هــم رزرو  کســانی 

گاهــی هــم تخفیــف می خــورد( و هتــل را باهــم جســتجو می کنــد و پیشــنهاد می دهــد و 
کــه بــا ســایت های خارجــی بــرای رزرو اقامتگاه هــای خارجــی آشــنایی ندارنــد 	  کســانی 

کــه  نــدارد  بــرای آن هــا وجــود  کارت  بــا مســتر  ارزی  امــکان پرداخــت  و همچنیــن 
کارت هــای شــتاب هزینــه رزرو هتل هــای  می تواننــد در ســایت علــی بابــا از طریــق 

خارجــی را بپردازنــد.
ع به آژانس های هواپیمایی را ندارند.	  که به خاطر مشغله فرصت رجو کسانی   
که در شهرهای دیگر درس می خوانند	   دانشجویانی 
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تصویر وب سایت 
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alibaba | علی بابا

که قصد سفر تفریحی  ◄ کسانی   
کاری دارند یا 

توریست ها ◄
گردشگران ◄
آژانس های هواپیمایی ◄
که قصد خرید  ◄ کسانی   

بلیت های چارتری و ارزان قیمت 
را دارند.

که قصد رزرو هتل و  ◄  افرادی 
اقامتگاه های داخلی را دارند

که می خواهند بلیت و  ◄ کسانی   
کنند هتل را با هم رزرو 

که با سایت های خارجی  ◄ کسانی   
برای رزرو اقامتگاه های خارجی 

آشنایی ندارند 
که به خاطر مشغله  ◄ کسانی   

ع به آژانس های  فرصت رجو
هواپیمایی را ندارند.

که در شهرهای  ◄  دانشجویانی 
دیگر درس می خوانند

توسعه فنی ◄
توسعه بازار ◄
تامین نیروی انسانی )فنی ، بازاریابی  ◄

، پشتیبانی و…(
دریافت مجوز ها و رفع چالش  های  ◄

حقوقی
تحقیق و توسعه ◄
مارکتینگ ◄
 خدمات تبلیغات ◄
جذب ترافیک برای سایت ◄
همکاری با شرکت ها و آژانس های  ◄

دیگر و تنظیم توافق نامه همکاری با  آن ها

دفتر ◄
دانش فنی ◄
سامانه پرداخت ◄
ایرلاین ها ◄
هتل ها ◄
شبکه ای از همکاران و  ◄

شرکت های وابسته
◄ IT زیرساخت
قراردادها ◄
نیروی انسانی )فنی، پشتیبانی،  ◄

بازاریابی و…( 

پشتیبانی تیکتی و ایمیلی ◄
پشتیبانی 24 ساعته ◄
کد تخفیف به  ◄ ارائه  

شرکت ها، سازمان ها و مسافران 
پرسفر علی  بابا

خرید بلیط به صورت  ◄
اعتباری و تسویه  حساب 

دوره ای برای سازمان ها و 
شرکت ها

رزرو سریع و آسان ◄
صرفه جویی در وقت و  ◄

زمان برای خرید بلیت
امکان خریدبلیت های  ◄

ترکیبی ) قطار، هتل و …(
ارائه خدمات جانبی )اخذ  ◄

ویزای شنگن، پیک آپ ویزا و 
تعیین وقت سفارت(

شبکه همکاران علی بابا ◄
ایرلاین ها )ایران ایر،  ◄

کیش ایر  هواپیمایی ماهان 
هواپیمایی قطر، امارات، 

لوفتهانزا و...(
قطار رجا ، فدک و... ◄
 هتل ها ◄
 درگاه های بانکی ◄
 آژانس ها ◄

وبسایت علی بابا ◄
اپلیکیشن علی بابا ◄
گوگل پلی ◄
فرودگاه ها ◄
نماینده های تلفنی  و ایمیلی ◄
ایمیل مارکتینگ ◄

کنش های انجام شده ◄ کمیسیون از ترا
گردشگری ◄ فروش مستقیم سایر خدمات 

سرور و تجهیزات سخت افزاری ◄
توسعه فنی ◄
نیروی انسانی  ◄
بازاریابی  ◄
اخذ مجوز ها ◄

پشتیانی ◄
دفتر ◄
جبران خسارت ◄
تبلیغات ◄
مجوز ها ◄

دسکتاپ، انتخاب اول کارمندان

 بیشــترين مراجعــه بــه وب ســایت علی بابــا از طريــق دســکتاپ در طــی ســاعات کاری (٨ الــی

 ١٦) و از طريــق موبایــل در ســاعات پایانــی روز (١٩ الی ٢٣) انجام می شــود. همچنین کاربران

بیشترين خريد را در ساعات ١١ الی ١٥ انجام می دهند. ا

١
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جمعهپنجشنبهچهارشنبهسه شنبهدوشنبهیکشنبهشنبه

هیت مپ فروش موبایل و دسکتاپهیت مپ فعالیت با موبایلهیت مپ فعالیت با دسکتاپ

صـ ٥ گزارش سال ١٣٩٧ - علی بابا

فعالیت هفتگی  کاربران

وز
ه ر

بان
ش

ت 
عا

سا

تهران-مشهد ، پرترافیک ترين مسیر

 بــا بررســی تعــداد مســافر جابــه جــا شــده هوایــی در ٧ فــرودگاه پررفت وآمــد کشــور، می تــوان

 مشاهده کرد مسیر اصفهان-مشهد شلوغ تر از مسیر اصفهان-تهران است. ل

صـ ٣ گزارش سال ١٣٩٧ - علی بابا

یراز
ش

اهواز

تبريز

کیش

ن
صفها

ا

تهران

شهد
م

سهم علی بابا از فروش هر فرودگاهحجم ترافیک بین دو فرودگاه

پر رفت و آمدترين مسیرها هرم جمعیتی مسافران هوایی

آقایان بیشتر از خانم ها

 آقایــان ٣٠ الــی ٤٠ ســاله بیشــترين ســهم مســافرت هوایــی را بــه خــود اختصــاص داده انــد

و تقريبا ٢ برابر خانم های ٣٠ الی ٤٠ ساله سفر هوایی دارند. ل

ا-بر اساس سرشماری نفوس و مسکن سال ١٣٩٥ مرکز آمار ایران

صـ ٤ گزارش سال ١٣٩٧ - علی بابا

٠ الی ٤ سال

٥ الی ٩ سال

١٠ الی ١٤ سال

١٥ الی ١٩ سال

٢٠ الی ٢٤ سال

٢٥ الی ٢٩ سال

٣٠ الی ٣٤ سال

٣٥ الی ٣٩ سال

٤٠ الی ٤٤ سال

٤٥ الی ٤٩ سال

٥٠ الی ٥٤ سال

٥٥ الی ٥٩ سال

٦٠ الی ٦٤ سال

٦٥ الی ٦٩ سال

٧٠ الی ٧٤ سال

٧٥ سال و بیشتر

خانمآقاسن

هرم سنی خانم های ایرانی

هرم سنی مسافران خانم علی بابا

گزاراش سالانه علی بابا | سال 13۹7 قسمتی از 
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 آپارات
aparat

سرویس اشتراک ویدیو
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معرفی کوتاه 
ک ویدیو در فضای آنلاین است. آپارات یک سرویس اشترا

اطلاعات عمومی کسب و کار 

کسب وکار  آپارات | aparat  نام 

 aparat.com  آدرس وب سایت

تهران - تهران  شهر و استان

ک ویدیو  شعار سرویس اشترا

  نمونه مشابه خارجی
youtube.com
vimeo.com

 نمونه های مشابه ایرانی
mp4.ir
namasha.com

کسب و کار از دیدگاه اش موریا چند وجهی ))Multisided مدل 

فروش مستقیم، تبلیغات  مدل درآمد

Problem | مشکل 

ــر  ــه فیلت ــا توجــه ب ــه داشــتن تخصــص نســبتا بالایــی دارد و از یــک ســو ب ــاز ب ــود ویدیــو نی آپل
گــذاری ویدیــو وجــود داشــته،  ک  بــودن یوتیــوب در ایــران، نیــاز بــه یــک بســتر بــه اشــترا
کاربــران در آن بارگــذاری شــود و بــدون  کــه ویدیوهــا توســط  لــذا جــای خالــی یــک ســرویس 
ــران دیگــر بتواننــد ویدیوهــای بارگــذاری شــده را  کارب دردســرهای فنــی و قطعــی ســرویس، 
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ــور  ــن منظ ــه ای ــدا ب ــارات در ابت ــرویس آپ ــن س ــده، بنابرای ــی ش ــاس م ــدت احس ــه ش ــد ب ببینن
و  بــازی  خوره هــای  ویــژه  ســرویس  زنــده،  پخــش  ســرویس  آن  از  پــس  شــد،  راه انــدازی 

ــد. ــه ش ــز اضاف ــودکان نی ک ــرای  ــارات ب ــرویس آپ س

Customer Segment | بخش مشتریان 

که به مشاهده ویدیو علاقه مند هستند	  کاربران اینترنت 
آژانس های تبلیغاتی	 
کار	  کسب و  صاحبان 
وب مسترها	 
خوره های بازی )gamerها(	 
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تصویر وب سایت 
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aparat | آپارات

که به  ◄ کاربران اینترنت 
مشاهده ویدیو علاقه مند هستند

آژانس های تبلیغاتی ◄
کار ◄ کسب و  صاحبان 
وب مسترها ◄
خوره های بازی )gamerها( ◄

مارکتینگ ◄
ساختن و نگهداری پلتفرم ◄
ایجاد ترافیک برای وب  ◄

سایت و اپ
مدیریت ترافیک ◄
کردن ویدیوهای  ◄ ممیزی 

نامناسب و خلاف قوانین آپارات
توسعه محصول ◄
تحقیق و توسعه ◄

شبکه های اجتماعی ◄
سئو ◄
بقیه سایت های مجموعه  ◄

ک،  کلوب، پلا صباایده مثل: 
گ، فیلیمو، سینماتیکت،  میهن بلا

صباویژن
تولید محتوا ◄
◄  UCG )user generated

)content
امکان live آپارات ◄
تولید برنامه های ویدیویی ◄

گذاری   ◄ ک  آپلود و به اشترا
رایگان ویدیو

تبلیغات و برندینگ موثر  ◄
به شیوه نوین ویژه صاحبان 

کار کسب و 

کنندگان محتوا ◄ تولید 
پلتفرم آپارات ◄
واحد تبلیغات ◄
الگوریتم و پیشنهاد  ◄

ویدیوهای مشابه
نیروی فنی و برنامه نویس ◄
کار ◄ دفتر 
کپی رایت ◄ بخش حقوقی و 

صبا ایده )صاحب آپارات( ◄
شرکت های ارائه دهنده  ◄

خدمات اینترنت )ISP( و 
زیر ساخت

برندهای معروف ◄
آژانس های تبلیغاتی  ◄

و خبری

سایت آپارات ◄
اپلیکیشن اندروید آپارات ◄
اپلیکیشن ios آپارات ◄
گرام ◄ اینستا
کانال تلگرام ◄
فیسبوک ◄
توییتر ◄

اخذ هزینه در ازای افزایش بازدید ◄
اخذ هزینه برای نمایش لینک دلخواه  ◄

هنگام نمایش ویدیو
کس  ◄ اخذ هزینه در ازای نمایش با

آخر ویدئو

تبلیغات بنری ◄
که هر ماهه  ◄ بر اساس میزان ترافیکی 

در حال مصرف توسط این سرویس است، 
هزینه های قابل توجهی را از زیر ساخت و یا 

شرکت های اسپانسر دریافت می کند.

هزینه توسعه و نگهداری پلتفرم ◄
هزینه دیتاسنتر ◄
کپی رایت ◄ هزینه 
هزینه بازاریابی ◄

هزینه های حقوقی و قضایی ◄
کارمندان ◄
هزینه دفتر و تجهیزات ◄
مالیات ◄

آمار خواندنی از آپارات*
رتبه 1 رتبه در بین سایت های ایرانی

بین 200 سایت اول جهان رتبه در بین سایت های جهانی

10.5 میلیون نمایش در روز تعداد نمایش ویدیو

21 میلیون  بازدید روزانه صفحات

29 میلیون نفر  کاربر فعال ماهانه

طنز پربازدیدترین دسته بندی آپارات

25 تا 34 سال )٪44( کاربران آپارات رده سنی بیشتر 

بیش از 300 هزار کانال فعال تعداد 

5.5 میلیون تعداد نصب نرم افزار موبایل

* توجه: این آمار مربوط به تابستان سال 1396 می باشد.




