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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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ژاکت
zhaket

با اطمینان بخر، به راحتی بفروش



فصل اول: تشریح و مطالعه موردی استارتاپ های ایرانی    |    31

معرفی کوتاه 

فروشگاهی  و  وب  بر  مبتنی  محصولات  فروش  برای  حرفه ای  و  مطمئن  بستری  کت  ژا
کاربران و توسعه دهندگان وب بالاخص وردپرس است. معتبر برای 

اطلاعات عمومی کسب و کار 

کت | zhaket  نام استارتاپ ژا

zhaket.com  آدرس وب سایت

تهران - تهران  شهر و استان

آذر 1393  تاریخ اولین ارائه عمومی

  تعداد اعضای اصلی تیم

کت را 14   14 نفر )در حال حاضر تیم ژا
وردپرس،   متخصصان  و  مدیران  از  نفر 
توسعه دهندگان و برنامه نویسان وب، 
محتوا  تولید  و  مارکتینگ  متخصصان 

تشکیل می دهند(

با اطمینان بخر، به راحتی بفروش  شعار

envato.com  نمونه مشابه خارجی

 rtl-theme.com نمونه مشابه ایرانی

کسب و کار از دیدگاه اش موریا بازارچه یا پلتفرم ))Marketplace مدل 

  مدل درآمد
فروش  ازای  به  کمیسیون  دریافت 

محصولات فروشندگان
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داستان شکل گیری 

کــت ابتــدا تنهــا یــک بخــش فروشــگاهی در وب ســایت همیــار وردپــرس بــود  وب ســایت ژا
گرفتــه بــود. در آن دســته محصــولات  کاربــران آن وب ســایت شــکل  ــا توجــه بــه نیــاز  کــه ب

کاربــران عرضــه می شــد. وردپــرس در نســخه پیشــرفته ولــی بــه تعــداد محــدود بــه 
کار همیــار  کســب و  پــس از مدتــی از فعالیــت ایــن دســته و بــا توجــه بــه بــزرگ تــر شــدن ابعــاد 
وردپرس و اتخاذ رویکرد چند فروشــندگی برای دســته فروش قالب و افزونه وردپرس و به 
کاربران، این مجموعه با دامنه اختصاصی  منظور ارائه خدمات در ابعاد بسیار بزرگ تر به 

کامــلا مســتقل از همیــار وردپــرس بــه عرضــه  marketwp .ir بــه صــورت یــک مجموعــه 
محصــولات مبتنــی بــر وب و بالاخــص وردپــرس پرداخــت.

بــا توجــه بــه آنکــه موسســان و مدیــران ایــن مجموعــه تجربــه پیــاده ســازی سیســتم چنــد 
گذاشــته  فروشــندگی بــرای محصــولات مبتنــی بــر وب را بــه خوبــی و بــا موفقیــت پشــت ســر 
بودنــد و در ســال 95 بــه عنــوان وب ســایت نمونــه در دســته مارکت هــا و ســرویس های اپ 
کــردن  اســتور در نهمیــن جشــنواره وب و موبایــل انتخــاب شــده  بودنــد، تصمیــم بــر بزرگ تــر 
کردنــد و بــه  کِــت را خلــق  گرفتنــد و برنــد ژا کار تحــت یــک برنــد مســتقل  کســب و  ابعــاد ایــن 
کــت بــه فعالیــت خــود ادامــه داد. ایــن صــورت از اواخــر ســال 95 مارکــت وردپــرس بــا نــام ژا

کــت، دســته های دیگــری همچــون عکــس و  بــه زودی بــا رونمایــی از پلتفــرم جدیــد ژا
کار اضافــه  کســب  و   گرافیــک، فیلــم و موســیقی، خدمــات و... نیــز بــه ســبد محصــول ایــن 

خواهــد شــد.

Problem | مشکل 

ــب  ــرای فــروش قال ــر ب ــی، مرجعــی معتب ــران ایران کارب ــا وجــود مقبولیــت وردپــرس در بیــن  ب
و افزونــه اورجینــال وردپــرس وجــود نداشــت. از طرفــی ســایت های جهانــی نیــز بــه دلیــل 
کــت  کاربــران خدمــات ارائــه نمی دادنــد، از ایــن رو ژا تحریم هــای ناعادلانــه علیــه ایــران، بــه 

گرفــت. کــردن ایــن خــلاء شــکل  بــرای پــر 
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Customer Segment | بخش مشتریان 

طراحان سایت	 
توسعه دهندگان وب و وب مسترها )بالاخص ایران(	 
کسب و کارها	  مدیران 
که می خواهد صاحب یک وب سایت باشد.	  هر فردی 
موسسین استارتاپ ها	 

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 

 بــا توجــه بــه اینکــه همیــار وردپــرس )بزرگ تریــن و معتبرتریــن مرجــع آمــوزش وردپــرس( 
کــه  شــدیم  متوجــه  مــرور  بــه  بودیــم  ارتبــاط  در  افــراد  بــا  طریــق  ایــن  از  و  داشــتیم  را 
توســعه دهندگان وردپــرس بــا فقــدان یــک مارکــت معتبــر بــرای تهیــه قالــب و افزونه هــا 
کاربــران وب ســایت همیــار وردپــرس و ارائــه  روبــرو هســتند، بنابرایــن در ابتــدا بــا جــذب 

کردیــم. کــت را شــروع  محصــولات مــورد نیــاز ایــن توســعه دهندگان، ژا



34    |    فصل اول: تشریح و مطالعه موردی استارتاپ های ایرانی

تصاویر محصول 

تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

WordPress Yii



zhaket | ژاکت

طراحان سایت ◄
توسعه دهندگان وب ◄
کسب و کارها ◄ مدیران 
که می خواهد  ◄ هر فردی 

صاحب یک وب سایت باشد
موسسین استارتاپ ها ◄

 دانش آموختگان دوره های  ◄
همیار وردپرس

پلتفرم تحت وب خرید و  ◄
فروش قالب، فایل، تصویر، 

صوت و محتوای چند رسانه ای

تعداد مشتریان جدید  ◄
گذشته ماه 

تعداد محصولات ثبت شده ◄
 تعداد فروشندگان  ◄

جذب شده
 میانگین تعداد فروش  ◄

از فروشنده
میانگین تعداد خرید  ◄

کاربر هر 

داشتن سابقه و برند  ◄
همیاروردپرس در مجموعه 

و دانشجویان دوره های 
وبمستران هوشمند

ارائه قالب و افزونه های  ◄
کیفیت و بومی شده برای  با 

کاربران ایرانی
نظارت دقیق بر روی  ◄

محصولات ورودی و عملکرد 
فروشندگان

پشتیبانی تضمین شده و  ◄
اطلاع رسانی حرفه ای

کارمندان ◄ حقوق 
توسعه سیستم ◄
 نگهداری و ارتقا سرور ◄
هزینه های جاری دفتر شرکت )اجاره، قبوض و...( ◄

نبودن مارکت معتبر در  ◄
زمینه قالب و افزونه حرفه ای 

وردپرس
کاربران  ◄ عدم دسترسی 

ایرانی به محصولات معتبر 
خارجی

شبکه های اجتماعی ◄
 جستجوگرهای اینترنتی،  ◄

کلیکی، بنری، ریپورتاژ تبلیغاتی 
 دوره های آموزشی مرتبط ◄

نمونه ایرانی مارکت جهانی  ◄
envato

کمیسیون به ازای فروش محصولات فروشندگان  ◄ دریافت 
کت ◄  20٪ از فروش محصول به شرط عرضه انحصاری در ژا
کت ◄ 50٪ از فروش در صورت عرضه در مارکت های دیگر علاوه بر ژا

خرید از سایت هایی چون  ◄
مگاتم، میهن وردپرس، فریش 

تم و....
◄ rtl-theme.com
قالب ها و تم های نال شده ◄
کارت و  ◄ خرید با مستر 

پیمنت 24 از سایت های 
خارجی مثل envato و ترجمه 

قالب و افزونه ها

فصل اول: تشریح و مطالعه موردی استارتاپ های ایرانی    |    35

zhaket | ژاکت

طراحان سایت ◄
توسعه دهندگان وب ◄
کسب و کارها ◄ مدیران 
که می خواهد  ◄ هر فردی 

صاحب یک وب سایت باشد
موسسین استارتاپ ها ◄

توسعه و بهبود سیستم برای  ◄
تسهیل دریافت خدمات توسط کاربران

توسعه و بهبود سیستم برای ایجاد  ◄
امکانات لازم برای فروشندگان برای 

افزایش بهتر خدمات
تعامل با فروشندگان برای ارائه  ◄

خدمات و پشتیبانی بهتر
چک کردن کیفیت افزونه ها و  ◄

قالب های ترجمه شده
بازاریابی ◄
پشتیبانی مشتریان و پاسخ دهی  ◄

به تیکت ها

جذب:
 تبلیغاتی بنری و کلیکی ◄
 شبکه های اجتماعی و ایمیل مارکتینگ ◄
 دوره های آموزشی مرتبط ◄
جستجوگرهای اینترنتی، تبلیغاتی کلیکی،  ◄

بنری، رپورتاژ
نگهداری:

بهبود پیوسته کیفیت محصولات ◄
بهبود کیفیت خدمات ◄
برگزاری جشنواره ◄
حمایت از خریداران تا استرداد هزینه سفارش  ◄
نظارت بر عملکرد فروشندگان ◄

توسعه:
برگزاری کمپین های مشترک با  ◄

کسب و کاری مشابه
برگزاری جشنواره های متنوع ◄
درج تبلیغات در کسب و کارهای مرتبط ◄

ارائه قالب و افزونه های  ◄
کیفیت و بومی شده برای  با 

کاربران ایرانی
نظارت دقیق بر روی  ◄

محصولات ورودی و عملکرد 
فروشندگان

پشتیبانی تضمین شده و  ◄
اطلاع رسانی حرفه ای

کارمندان ◄ حقوق 
توسعه سیستم ◄
 نگهداری و ارتقا سرور ◄
هزینه های جاری دفتر شرکت )اجاره، قبوض و...( ◄

همیار وردپرس ◄
توســـعه دهندگان ◄

وب سایت  ◄

کمیسیون به ازای فروش محصولات فروشندگان  ◄ دریافت 
کت ◄  20٪ از فروش محصول به شرط عرضه انحصاری در ژا
کت ◄ 50٪ از فروش در صورت عرضه در مارکت های دیگر علاوه بر ژا

نیروی انسانی )مدیران  ◄
واحدها، توسعه دهندگان، برنامه 

نویسان، پشتیبانان و...(
ساختمان شرکت ◄
 تجهیزات )سیستم های  ◄

کامپیوتری، سرورها و...(
پول ◄
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Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

داشــتن ســابقه و برنــد همیاروردپــرس در مجموعــه و دانشــجویان دوره هــای وب مســتران 
شمند هو

Customer development | توسعه مشتریان 

کار مشابه	  کسب و  کمپین های مشترک با  برگزاری 
ع	   برگزاری جشنواره های متنو
کسب و کارهای مرتبط	  ج تبلیغات در   در

Customer Care  | نگهداری مشتریان 

کیفیت محصولات	  بهبود پیوسته 
کیفیت خدمات	   بهبود 
 برگزاری جشنواره	 
 حمایت از خریداران تا استرداد سفارش در صورت لزوم	 
 نظارت بر عملکرد فروشندگان	 

تجربه ناب 

تمرکــز بــر ارائــه خدمــات بــا کیفیــت بــه کاربــران و احتــرام بــه حقــوق و انتظــارات مخاطبــان کســب و 
کار

سوالاتی برای تامل 

کــت کدامیــک از کســب وکارهای آنلایــن بــزرگ ایران  بــه نظــر شــما بهتریــن شــریک تجــاری بــرای ژا
می باشــد؟
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 بوکینگ ویلا
bookingvila

کن با بوکینگ ویلا سفرت را تکمیل 
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معرفی کوتاه 

بوکینــگ ویــلا یــک پلتفــرم آنلایــن ارائــه ی خدمــات رزرواســیون اقامتگاه هــای بوم  گــردی، 
ویــلا و اقامتــگاه  شــخصی بــرای مســافران اســت.

اطلاعات عمومی کسب و کار 

 بوکینگ ویلا | bookingvila  نام استارتاپ

bookingvila.com  آدرس وب سایت

تهران- تهران  شهر و استان

تیرماه 1396  تاریخ اولین ارائه عمومی

4 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

کن  شعار  با بوکینگ ویلا سفرت را تکمیل 

airbnb.com  نمونه مشابه خارجی

  نمونه مشابه ایرانی

vilajar.com
jajiga.com
shab.ir
otaghak.com
sarayar.com

کسب و کار از دیدگاه اش موریا بازارچه یا پلتفرم ))Marketplace مدل 

کمیسیون از صاحب ملک ) ) ٪ 10  مدل درآمد اخذ 



فصل اول: تشریح و مطالعه موردی استارتاپ های ایرانی    |    91

داستان شکل گیری 

کــه  اونجایــی  از  بریــم شــمال.  یــه ســفر  گرفتیــم  کــه تصمیــم  بــود  تابســتون ســال 95 
کنیــم،  کــه نتونیــم چالــوس ویــلا پیــدا  تابســتون بــود و مســافرت ها هــم زیــاد، نگــران بودیــم 
گهــی  بــرای همیــن 1 ســاعت قبــل از اینکــه راه بیافتیــم بــا مراجعــه بــه یکــی از ســایت های آ
کنیــم. اون آقــا هم  اینترنتــی، شــماره یــه ویــلا رو پیــدا کردیــم و بهــش زنــگ زدیــم تــا رزروش 
کلاه بــرداری  کــه  کــرد، از طرفــی نگــران بــودم  از مــا مبلغــی رو بــه عنــوان بیعانــه درخواســت 
کــردم قطعــا تــو مقصــد عــلاف می شــدیم، بالاخــره دل رو  گــه رزرو نمــی  باشــه، از طرفــی هــم ا

کردیــم. زدیــم بــه دریــا و یــک ویــلای اســتخردار رو رزرو 
کــه  کــه اون فــردی  کردیــم، تــازه متوجــه شــدیم  وقتــی رســیدیم مقصــد و بــه ویــلا مراجعــه 
کرایــه داده بــود  ل بــود و بــا دو برابــر قیمــت ویــلا رو بــه مــا  کردیــم یــک دلا کرایــه  ویــلا رو ازش 
کــه ایــده ایجــاد یــک وب ســایت بــرای  و از ایــن بابــت خیلــی ناراحــت شــدیم. اونجــا بــود 

رزرو آنلایــن ویــلا تــو ذهنــم جرقــه زد.
کمیتــه ثــروت موسســه خیریــه پرویــن  کــه برگشــتیم تهــران، تــو جلســات  چنــد روز بعــد 
کنــش مثبــت مربیــان اســتارتاپی اونجــا مواجــه  ــا وا کــردم و ب ح  ــده رو مطــر آراســته ایــن ای
کنیــم. در نهایــت بعــد از چنــد مــاه موفــق شــدیم  کــه ایــده رو اجــرا  گرفتیــم  شــدم و تصمیــم 

کنیــم. ســایت بوکینــگ ویــلا رو پیاده ســازی 

Problem | مشکل 

کــردن محــل اقامــت اقــدام  بســیاری از مســافران بعــد از رســیدن بــه مقصــد اقــدام بــه پیــدا 
کــردن محــل مناســب هــم بســیار دشــوار اســت و هــم پــر  غ پیــدا  ــام شــلو ــی در ای می کننــد ول
هزینــه، بنابرایــن ایــن ســایت می توانــد بســتری جهــت رزرو اقامتــگاه قبــل از ســفر را فراهــم 
کــردن مســتاجر بــرای ملکشــان  نمایــد تــا عــلاوه بــر راحتــی مســافران، مالــکان را نیــز در پیــدا 

کنــد. یــاری برســاند و بــه عبارتــی دیگــر بــدون واســطه مالــک و مســافر را بهــم وصــل 



92    |    فصل اول: تشریح و مطالعه موردی استارتاپ های ایرانی

Customer Segment | بخش مشتریان 

کــردن اقامتــگاه 	  کــه در فصــول مختلــف ســال مســافرت می رونــد و جهــت پیــدا  افــرادی 
خــود بــه اینترنــت مراجعــه می کننــد.

مالکان ویلاها و آپارتمان ها	 

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 

ــدا  ــنایان پی ــتان و آش ــق دوس ــا را از طری ــماره آن ه ــه ش ک ــی  ــه از ویلاهای ــد نمون ــدا چن ــا ابت  م
کانــال را از طریــق دوســتان و  کانــال تلگرامــی قــرار دادیــم و آدرس  کــرده بودیــم در یــک 
گهــی تبلیــغ نمودیــم و بعــد از 2 هفتــه اولیــن ویــلای خــود را اجــاره دادیــم و  ســایت های آ
کــرد و تعــداد تماس هــا رو بــه افزایــش بــود تــا اینکــه متوجــه  کــم ادامــه پیــدا  کــم  ایــن رونــد 
ــن  ــه ای ــه ب ــا توج ــد و و ب ــل نمای ــراد را ح ــیاری از اف ــکل بس ــد مش ــایت می توان ــن س ــدیم ای ش

گرفتیــم. فیدبک هــای مثبــت، تصمیــم بــه توســعه بیشــتر بوکینــگ ویــلا 

تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

Angular Bootstrap
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تصاویر محصول 



bookingvila | بوکینگ ویلا

که در فصول مختلف  ◄ افرادی 
سال مسافرت می روند و جهت پیدا 

کردن اقامتگاه خود به اینترنت 
مراجعه می کنند.

مالکان ویلاها و آپارتمان ها ◄

دوستان و آشنایان ◄
در بخش ویلا هم چند ویلای  ◄

خوب و آشنا
که از تهران برای  ◄ افرادی 

مسافرت به شمال می روند

ارائه یک وب سایت با امکان  ◄
رزرو آنلاین با امکان مشاهده از 

تلفن همراه

کنندگان به  ◄ تعداد مراجعه 
کنندگان در  وب سایت و ثبت نام 

فصول پر بازدید
تعداد رزروهای موفق ثبت شده ◄
تعداد ویلاهای ثبت شده ◄

در حال حاضر این استارتاپ  ◄
برتری مطلق قابل توجهی ندارد.

آسودگی خاطر رزرو بهترین  ◄
کشور ویلاها در 

با بوکینگ ویلا سفرت را  ◄
کن تکمیل 

اجاره ویلاها از صاحبان  ◄
ویلاها بدون واسطه 

امکان رزرو ویلاهای خاص با  ◄
کمترین قیمت و پیگیری آنلاین، 

پشتیبانی بیست و چهار ساعته 
کامل به شکایات  و رسیدگی 

مشتریان

هزینه خرید برخی پیش نیازها برای  ◄
راه اندازی سایت مانند هاست و دامین سرور

هزینه پرسنلی و حقوق ◄
هزینه های تبلیغات و مارکتینگ  ◄

نبود بستری آنلاین برای اجاره  ◄
اقامتگاه های شخصی مسافران 

را در مقصد با مشکلات عدیده ای 
گاها بسیاری  مواجه می ساخت و 

کردن محل  از افراد موفق به پیدا 
مناسب برای اسکان نمی شدند.

اجاره ویلاها عموما از طریق  ◄
که باعث  واسطه ها انجام میشد 

افزایش قیمت می شد

تلگرام و مراجعه حضوری ◄
سئو ◄
تبلیغات در شبکه های اجتماعی  ◄

گرام( )کانال تلگرام و پیج اینستا

Aribnb برای ایران ◄

هزینه های جاری شرکت مانند  ◄
حسابداری و مسائل حقوقی

گردد. ◄ که از مالک اخذ می  کارمزد 10 درصد از هر رزرو 

سایت ویلاجار، جاجیگا، شب،  ◄
اطاقک، سرایار

گهی ◄ سایت های آ
ل های بومی و و محلی ◄ دلا
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bookingvila | بوکینگ ویلا

افرادی که در فصول مختلف  ◄
سال مسافرت می روند و جهت 

پیدا کردن اقامتگاه خود به 
اینترنت مراجعه می کنند.

مالکان ویلاها و آپارتمان ها ◄

توسعه  و جذب بانک  ◄
اطلاعاتی  ویلاها و اقامتگاه ها 

در سراسر کشور و افزایش کمی و 
کیفی آن ها

توسعه وب سایت و اپلیکیشن ◄
ایجاد کال سنتر برای  ◄

پیگیری رزروها

جذب:
تبلیغات در شبکه های اجتماعی ◄
کت در نمایشگاه های تخصصی ◄ پخش ترا
گهی ◄ گهی در سایت های آ درج آ

نگهداری:
پشتیبانی 24 ساعته ◄
پیگیری شرایط اقامتگاه بعد از اتمام اقامت ◄
ارسال پیشنهادهای ویژه در ایام ویژه ◄

توسعه:
برگزاری کمپین های مشترک تبلیغاتی با  ◄

استارتاپ های مختلف
ایجاد پکیج های تخفیفی ◄
برگزاری قرعه کشی و دادن جایزه ◄

ارائه اقامتگاه های با  ◄
کیفیت و قیمت مناسب

تضمین حداقل قیمت ◄

هزینه خرید برخی پیش نیازها برای راه  ◄
اندازی سایت مانند هاست و دامین سرور

هزینه پرسنلی و حقوق ◄
هزینه های تبلیغات و مارکتینگ  ◄

که  ◄ گذاران  سرمایه 
)شتابدهنده دیموند و موسسه 

خیریه امین آراسته به عنوان 2 
گذار هستند( سرمایه 

مالکان ویلاها و آپارتمان ها ◄

وب سایت ◄
که  ◄ تلفن برای مشتری هایی 

از طریق شبکه های اجتماعی 
مراجعه می کنند.

هزینه های جاری  ◄
شرکت مانند حسابداری و 

مسائل حقوقی

گردد ◄ که از مالک اخذ می  کارمزد 10 درصد از هر رزرو 

نیروی انسانی )شامل برنامه  ◄
نویسان، طراح و بازاریابان(

میزان نقدینگی جهت  ◄
نهایی سازی رزرو و 

تبلیغات ◄
پلتفرم نرم افزاری ◄
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Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

ــه مســافران را  ک ــرای اجــاره اقامتــگاه هــای شــخصی  ــه نبــود بســتری آنلایــن ب ــا توجــه ب ب
ــه  ــق ب ــراد موف ــیاری از اف ــا بس گاه ــاخت و  ــه می س ــده ای مواج ــکلات عدی ــا مش ــد ب در مقص
کــردن محــل مناســب بــرای اســکان نمی شــدند، بوکینــگ ویــلا امــکان رزرو ویلاهــای  پیــدا 
کامــل بــه  کمتریــن قیمــت و پیگیــری آنلایــن، پشــتیبانی 24 ســاعته و رســیدگی  خــاص بــا 

کــرده اســت. شــکایات مشــتریان عرضــه 

Customer development | توسعه مشتریان 

کمپین های مشترک تبلیغاتی با استارتاپ های مختلف	  برگزاری 
ایجاد پکیج های تخفیفی	 
برگــزاری قرعه کشــی و جایــزه در رویدادهــای مختلــف و همچنیــن بــرای مشــتری های 	 

قبلی

Customer Care  | نگهداری مشتریان 

پشتیبانی 24 ساعته	 
پیگیری شرایط اقامتگاه بعد از اتمام اقامت	 
ارسال پیشنهادهای ویژه در ایام مختلف سال	 

مــا در ابتــدا می خواســتیم ســایت را بــرون ســپاری نماییــم و حتــی قــرارداد آن را هــم بســته 
بودیــم و بخــش اعظمــی از ســرمایه اولیــه خــود را می خواســتیم صــرف طراحــی ســایت 
کار را انجــام ندادیــم و فــردی را بــه  کــه بــا پیشــنهاد شــتابدهنده دیمونــد ایــن  نماییــم 
کار بســیار مفیــد  کــه در ادامــه  عنــوان توســعه دهنــده وب بــه عنــوان هم بنیانگــذار آوردیــم 
کنید مســاوات داشــته باشــید و اختلاف درصد  واقع شــد. همچنین در تقســیم ســهام ســعی 

تجربه ناب 
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کــه ســایت درآمــدی نــدارد شــاید چنــدان بــه  ســهام بیــش از 7-8 درصــد نباشــد. در ابتــدا 
کــرد موجــب دلســردی و اختــلاف میــان  کــه درآمــد افزایــش پیــدا  چشــم نیایــد ولــی بعدهــا 

اعضــای تیــم خواهــد شــد.

سوالاتی برای تامل 

بــه نظــر شــما ایــن اســتارتاپ چطــور مــی توانــد تمایــزی بــرای خــود را نســبت بــه رقبــا 	 
ایجــاد نمایــد ؟

آیا بر سر راه این استارتاپ مشکلات و چالش های قانونی وجود دارد؟	 
آیا قیمت می تواند یک ارزش پیشنهادی برای این استارتاپ باشد؟	 
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پاوان 

pavan
)an intelligent gadget!( !گجت هوشمند یک 
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معرفی کوتاه 

کاهش  برای  )پاوان(  نام  به  هوشمند  ایمنی  کلاه  فروش  برای  وب سایت   یک  پاوان 
تصادفات موتورسواران  است.

اطلاعات عمومی کسب و کار 

  پاوان  | pavan  نام استارتاپ

nareek.ir  آدرس وب سایت

 شعار
گجت هوشمند!  یک 

)an intelligent gadget!(

خراسان  -  مشهد  شهر و استان

 بهمن 1391  تاریخ اولین ارائه عمومی

 تا بهمن 1397 : 1 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

محل شروع استارتاپ
سانبا  )رویداد  آسان  سرای  دهنده  شتاب 

پلاس(

 بلهجذب سرمایه

  نمونه مشابه خارجی

skully.com
 shoei-helmets.com
انبوه  تولید  به  هم  خارجی  )مشابه های 
استارتاپ  عنوان  به  کنون  ا هم  و  نرسیده 

فعالیت می کنند(

کسب و کار از دیدگاه اش موریا فروش   مستقیم مدل 
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  مدل درآمد

فروش  مستقیم
1( فروش مستقیم از طریق نمایندگی فروش 

و فروشگاه سایت
2( فروش به کسب وکارهایی مثل الوپیک یا 

کس و غیره اسنپ با
3( فروش به پلیس راهور
4( فروش به فروشگاه ها

5( صادرات

داستان شکل گیری 

گرجــی و دکتــر حامــد روحانــی بررســی هایی در شــهر  ســال 89 بــا حضــور پروفســور علــی 
ــوط  ــر )head trauma(مرب ــیب های س ــات و آس ــترین صدم ــه بیش ک ــت  گرف ــورت  ــهد ص مش
گردیــد و  گــزارش شــد و در پــی آن اقــدام بــه بررســی عوامــل  ــور ســواری  بــه تصادفــات موت
کلاه ایمنــی بــر ســر نداشــتند پــر شــده و  کــه  کبینــی  بــه دنبــال آن 500 پرســش نامه توســط را

ــران اســتخراج شــد. کلاه ایمنــی در ای عوامــل عــدم اســتفاده از 
کلاه ایمنــی هوشــمند از طــرف  در ســال 90 و 91 بــا توجــه بــه دلایــل اســتخراج شــده، ایــده 
 safety( کنگــره بیــن المللــی امنیــت جــاده گردیــد و در  ح  مهنــدس میثــم ایجــادی مطــر

ــه شــد. road( ارائ
ح بــه صــورت ایــده  پــس از تحقیقــات میدانــی و تخصصــی در خــرداد ســال 1396 ایــن طــر
ح شــد و پــس از تشــکیل تیــم درتیــر مــاه 96 و پــس از تغییــرات  در رویــداد ســانباپلاس مطــر
کار بــر روی آن  مکــرر اعضــای تیــم، در نهایــت از 14 آبــان مــاه 1396 بــه صــورت جــدی 
کســب مقــام دوم، در رویــداد  کارآفریــن شــو موفــق بــه  شــروع شــد و در رویــداد بیــن المللــی 
کشــور در حــوزه اینترنــت اشــیاء و  کســب مقــام ســوم برتریــن اســتارتاپ  ــه  IoTIC موفــق ب
کســب مقــام اول اســتارتاپ های حاضــر در رویــداد یــک  در 22 فروردیــن 97 موفــق بــه 
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ســاله ی ســانبا پــلاس شــد.
کار است. کلاه ایمنی هوشمند، با نام"پاوان" مشغول به  کنون این محصول یعنی  هم ا

Problem | مشکل 

کــه بــا  کشــور ایــران 5500 جانباختــه از میــان 460هــزار موتــور ســواری را داریــم  ســالانه در 
کلاه ایمنــی اســتاندارد، از ســوانح جــان  ــا اســتفاده از  گرفتــه شــده 51٪ آن هــا تنهــا ب آمارهــای 
کــه ٪49  ع قابــل تامــل اســت  ســالم بــه در مــی بردنــد )آمــار مربــوط بــه ســال 95(. ایــن موضــو
کلاه ایمنــی اســتفاده می کننــد نیــز از ایــن آســیب ها در امــان نیســتند و دلیــل  کــه از  افــرادی 
کلاه ایمنــی اســتاندارد از طــرف موتورســواران بــه علــت قیمــت بــالای آن  آن عــدم اســتفاده از 

اســت.

Customer Segment | بخش مشتریان 

جامعه 11 میلیونی موتورسواران شامل: 1( پیک های موتور سوار   2( موتورهای پیست
3( موتورسواران عادی  4( موتورسواران پلیس

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 

توانســتیم  و مشــهد  تهــران  در  ســواری  موتــور  بــه  مربــوط  نمایشــگاه  در چنــد  شــرکت  بــا 
کنیــم و ایــن نظــر ســنجی ها توانســت بــه مــا دیــد خوبــی ارائــه دهــد. پرســش نامه هایی را پــر 
بــا پیک هــای موتورســوار )الوپیــک( هــم صحبت هایــی )نــه چنــدان جــدی( داشــتیم و 

گذاری هایــی نســبت بــه محصــول خــود داشــته باشــیم. توانســتیم قیمــت 
بــا موتــور ســنگین ســواران هــم صحبت هایــی داشــتیم و دغدغــه آن هــا را هــم مــد نظــر قــرار 

گردیــد. دادیــم و ســپس تمایــل آن هــا بــرای خریــد محصــول بررســی 
کــه بــا موتــور ســفر می کننــد هــم صحبــت شــد و تمایــل زیــادی نســبت بــه  بــا موتورســوارانی 

کلاه نشــان دادنــد. خریــد ایــن 
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تصاویر محصول 



pavan |  پاوان

جامعه 11 میلیونی موتورسواران 
شامل:
پیک های موتور سوار ◄
 موتور های پیست ◄
موتور سواران عادی ◄
موتور سواران پلیس ◄
◄ 

پلیس راهور ◄

کلاهی ایمنی با  ◄ ساخت 
استاندارد های روز دنیا و طراحی 

جدید و امکانات جدید برای 
ترغیب موتور سوار به استفاده از 

کلاه ایمنی و حفظ جان خود

کلاه در یک  ◄  تعداد فروش 
گذشته ماه 

 تعداد سفارشات و پیش  ◄
گذشته کلاه در ماه  فروش های 

ورود زود هنگام به بازار ◄
روابط قوی با پلیس راهور ◄

کلاه ایمنی هوشمند  ◄  تنها 
ایرانی
اخذ داده های سلامتی  ◄

و ترافیکی
کاهش تصادفات موتور  ◄

سواری )پیشگیری(
کاهش صدمات ناشی  ◄

از سوانح

کشور ایران 5500  ◄ سالانه در 
جانباخته از میان 460هزار موتور 

گرفته  که با آمارهای  سواری را داریم 
شده 51٪ آن ها تنها با استفاده از 

کلاه ایمنی استاندارد، از سوانح جان 
سالم به در می بردند )آمار مربوط 

به سال 95(

کاپ برای  ◄  برگزاری جام و 
موتور سواران و اسپانسرینگ

 اجاره به تریپرها ◄
کانال و صفحات اجتماعی ◄

SKULLY ایرانی ◄

◄ Sena
◄ Livall
◄ Nuviz
◄ Coros
◄ Reacon jet
◄ Brooklyness
◄ Reevu
کلاه برند انرژی و دیگر  ◄

کلاه در  شرکت های تولید 
کشور داخل 

هزینه راه اندازی اولیه ◄
کارمندان و بازاریابی ◄ حقوق 
هزینه توسعه پلتفرم ◄
هزینه سرور ◄

هزینه تجهیزات ◄
اجاره مکان ◄
هزینه تبلیغات ◄
گارانتی ◄ خدمات پس از فروش و 

فروش مستقیم از طریق نمایندگی فروش و فروشگاه سایت ◄
کس و غیره ◄ کارهایی مثل الوپیک یا اسنپ با کسب و  فروش به 
 فروش به پلیس راهور ◄
کلاه ایمنی ◄ کننده   فروش به فروشگاه های تامین 
 صادرات ◄
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pavan |  پاوان

جامعه 11 میلیونی موتورسواران 
شامل:
پیک های موتور سوار ◄
 موتور های پیست ◄
موتور سواران عادی ◄
موتور سواران پلیس ◄

کارگاه و دفتر فروش ◄ اجاره 
استخدام نیروی متخصص ◄
ساخت دستگاه های اصلی برای تولید  ◄

شخصی و انبوه
 خرید سرور و راه اندازی برای کسب  ◄

اطلاعات دریافتی
بهبود عملکرد نرم افزارها و سخت افزار ◄
 طراحی کانسپت جدیدی از کلاه ایمنی ◄
 افزودن امکانات جدید به کلاه ◄
تبلیغات و بازاریابی ◄

جذب:
بازاریابی )فروشگاه های موتور سواری  ◄

و لوازم جانبی(
کمپین های موتورهای سنگین ◄
شبکه های اجتماعی ◄
اجبار از طریق پلیس راهور ◄

توسعه:
ماژولار کردن کلاه برای کاهش قیمت ◄
ارائه در مدل های کامل و شخصی سازی  ◄

شده برای کاهش قیمت
طراحی جذاب کلاه ◄
افزودن امکانات جذاب و کاربردی ◄

 نگهداری:
خدمات پس از فروش ◄
آپدیت های نرم افزاری کلاه ◄

کاهش تصادفات  ◄
موتور سواری )پیشگیری از 

تصادفات(
کاهش صدمات ناشی  ◄

از سوانح
 اخذ داده های سلامتی  ◄

و ترافیکی

هزینه راه اندازی اولیه ◄
کارمندان و بازاریابی ◄ حقوق 
هزینه توسعه پلتفرم ◄
هزینه سرور ◄

پلیس راهور ◄
 پلیس راهنمایی و رانندگی ◄
کننده های قطعات  ◄  تامین 

سخت افزاری
کننده های مواد اولیه  ◄  تامین 

کلاه بدنه ی 

وب سایت ◄
کلاه ◄  اپلیکیشن خود 

هزینه تجهیزات ◄
اجاره مکان ◄
هزینه تبلیغات ◄
گارانتی ◄ خدمات پس از فروش و 

فروش مستقیم از طریق نمایندگی فروش و فروشگاه سایت ◄
کس و غیره ◄ کارهایی مثل الوپیک یا اسنپ با کسب و  فروش به 
 فروش به پلیس راهور ◄
کلاه ایمنی ◄ کننده   فروش به فروشگاه های تامین 
 صادرات ◄

نیروی انسانی متخصص  ◄
)برنامه نویس، طراح صنعتی، 

مهندس الکترونیک و طراح مدار، 
بازاریاب و مدیر فروش و غیره(

دفتر مرکزی ◄
کارگاه تولید ◄
 سرور و تجهیزات مخابراتی ◄
 پول ◄
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Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

ورود زود هنگام به بازار	 
داشتن روابط قوی با پلیس راهور	 
عــلاوه بــر ایــن ویژگی هــای فنــی ایــن محصــول می توانــد به عنــوان یــک مزیــت ثانویــه 	 

گیرد. مدنظــر قــرار 
کاهش قیمت تمام شده	  کلاه برای  ماژولار بودن 
گجت تعبیه شده	  که یک جا در یک  25 ویژگی 

Customer development | توسعه مشتریان 

کاهش قیمت	  کلاه برای  کردن  ماژولار 
کاهش قیمت	  کاستوم برای  ارائه در مدل های فول و 
کلاه	  طراحی جذاب 
کاربردی	   افزودن امکانات جذاب و 

Customer Care  | نگهداری مشتریان 

خدمات پس از فروش	 
کلاه )نرم افزاری(	  آپدیت های مناسب برای 

تجربه ناب 

کنم گه بخواهم روزی از اول شروع  ا
کار اطمینــان 100٪ پیــدا می کــردم  کنــار می آمــدم و از انجــام ایــن  1( حتمــا اول بــا خــودم 
ح زمانــی موفــق  و تحقیقــات بیشــتری می کــردم و دانشــم را افزایــش مــی د ادم )یــک طــر
کنیــد و نیــازی بــه شــخص  کــه شــما بــا دانــش خودتــان بتوانیــد یــک نفــره تمامــش  می شــود 

دیگــری نداشــته باشــید(
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2( حتمــا اعضــای تیــم را بــه درســتی انتخــاب می کــردم و یــک آزمــون ورودی و تخصصــی 
کــه حتمــا تضمیــن بانکــی بدهنــد و بایــد برنامــه زمانــی  از آن هــا می گرفتــم و می خواســتم 
حــذف  بلافاصلــه  را  آن هــا  می کــردن  تخطــی  کــه  صورتــی  در  و  می دادنــد  را  خودشــان 

می کــردم.
کارم پیدا می کردم تا اینقدر سرگردان نباشم. 3( یک مکان مناسب در ابتدا برای 

کافــی را بــه  کــردم و توانســتم صیغــل  کــه از تکنیــک بــوت اســترپ اســتفاده  4( خوشــحالم 
کار بدهــم تــا ارزشــش اثبــات شــود.

ــر دری  ع و ه ــو ــدی ممن ــا امی ــوی، ن ــود و ق ــررو ب ــد پ ــید، بای ــد ترس ــم آورد، نبای ک ــد  5 ( نبای
کــه  کــرد و ایــن فقــط یــک شــرط دارد و آن هــم ایــن اســت  بســته شــد در دیگــری بایــد بــاز 
کار بــرای خودتــان واضــح  بــه خودتــان و طرحتــان ایمــان داشــته باشــید و نیتتــان از شــروع 

باشــد.

تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

C / matlab / ARM / BT/ GPS / GPRS /GSM

سوالاتی برای تامل 

کنــد، 	  کــه می توانــد از ایــن اســتارتاپ حمایــت  کســب و کاری  گــذار یــا  بهتریــن ســرمایه 
کــدام اســت؟

گیــر 	  کلاه هــای ایمنــی همــه  کــه هنــوز فرهنــگ اســتفاده از  کشــور مــا  بــه نظــر شــما در 
و  جــذاب  محصــول  چنیــن  یــک  می توانــد  چگونــه  اســتارتاپ  ایــن  اســت،  نشــده 
ــور  ــوم موت ــد عم ــبد خری ــول در س ــن محص ــا ای ــد؟ آی کن ــازی  ــگ س ــه ای را فرهن نوآوران

قــرار می گیــرد؟ ســواران 
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اصفهان پلاس

IsfahanPlus

کارآفرینی شهر اصفهان رسانه جامعه 
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معرفی کوتاه 

که رسالت اصلی آن تولید، ترجمه  کارآفرینی اصفهان است  اصفهان پلاس رسانه جامعه 
فعالیت های  رسانی  اطلاع  و  کارآفرینی  در حوزه  ناب  و  معتبر  انتشار محتوای مستند،  و 
نقشه  تهیه  اصفهان،  استارتاپ های  معرفی  باشد.  می  اصفهان  کارآفرینی  کوسیستم  ا
مرتبط  مطالب  تهیه  و  ترجمه  مرتبط،  اخبار  انعکاس  اصفهان،  کارآفرینی  کوسیستم  ا
فروش  و  بزرگ، چاپ  کار شرکت های  و  کسب  بوم مدل  ترجمه  و  استارتاپ  لین  بوم  با 

کارآفرینی از فعالیت های این مجموعه است. کتاب های مرتبط با حوزه 

اطلاعات عمومی کسب و کار 
 

اصفهان پلاس | isfahanplus  نام استارتاپ

isfahanplus.ir  آدرس وب سایت

کارآفرینی شهر اصفهان شعار رسانه جامعه 

اصفهان  شهر و استان

زمستان 1393  تاریخ اولین ارائه عمومی

 2 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

startupresources.io  نمونه مشابه خارجی

  نمونه مشابه ایرانی
ictstartups.ir 
motamem.org

کسب و کار از دیدگاه اش موریا رایگان  مدل 

رایگان  مدل درآمد
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داستان شکل گیری 

گفــت اوایــل ورود رویدادهــای اســتارتاپی و بــه خصــوص  کــه می تــوان  در ســال های 93-92 
کــه علاقه منــدان بــه اســتارتاپ و  کمــی بودنــد  اســتارتاپ ویکنــد بــود، وب ســایت های بســیار 
کــه  کارآفرینــی در حــوزه ی وب درآن هــا فعالیــت می کردنــد، یکــی از آن ســایت ها karya.ir بــود 
در آن زمــان حتــی نویســنده های اســتارتاپی ایــن حــوزه مثــل مهــدی ناصــری، محمــد کرمانــی، 
محمــد زاهــدی و غیــره هــم کــه اصفهانی بودند در ســایت کاریا مطالبشــان را منتشــر می کردند.

کــه چــرا مــا اصفهانی هــا خودمــان یــک وب ســایت  یــک روز مــن )داوود( بــه ذهنــم خــورد 
کنیــم را داخــل آن بنویســیم و همینطــور  کــه تولیــد مــی  کــه مطالبــی  مســتقل نداشــته باشــیم 
رویدادهــای کارآفرینــی - اســتارتاپی را در آن اطــلاع رســانی کنیــم، بــا توجــه بــه اینکــه آن موقع 
ــا محمــد زاهــدی در دومیــن و ســومین اســتارتاپ ویکنــد اصفهــان آشــنا شــده بــودم، بــه او  ب
کــرد و قــرار شــد آن را راه انــدازی کنیــم. زنــگ زدم و ایــده ام را گفتــم و او هــم از ایــده ام اســتقبال 

کــه محمــد امریــکا بــود بــه او ایمیــل زدم و دربــاره ی ایــده ی آن روز باهــم چنــد  پــس از مدتــی 
گفتــم  کــه اســم ســایت اطــلاع رســانی را چــی بگذاریــم؟  گفتــم  کردیــم و  ایمیــل رد و بــدل 
هرچیــزی کــه بخواهیــم بگذاریــم بایــد ترکیبــی از کلمه ی "اصفهــان" + "یک چیزی" باشــد که  
در ایمیــل بعــدی محمــد جــواب داد اســم وب ســایت را "اصفهــان پــلاس" بگذاریــم، مــن هــم 
گفتــی اصفهــان  گفــت خــودت  کــه اســم خوبــی هســت ازکجــا بــه ذهنــت رســید؟  پاســخ دادم 

+  یــک چیــزی.
کــه اصفهــان پــلاس بــه وجــود آمــد و بعــد از گذشــت 4-5 ســال بــه یکــی از  بــه ایــن صــورت بــود 
کارآفرینــی ایــران تبدیــل شــده و  وب ســایت های غنــی در حــوزه مطالــب آموزشــی اســتارتاپی و 

در آن حــدود 1200 مطلــب متنــوع درج شــده اســت.

Problem | مشکل 

کارآفرینی-استارتاپی برای بازتاب رویدادهای اصفهان در این حوزه. نبود یک رسانه ی 
کــه در شــهر اصفهــان  کــه توســط افــرادی  کــردن مطالبــی  نبــود یــک وب ســایت بــرای منتشــر 
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هســتند، تولیــد می شــود.
 Customer Segment | بخش مشتریان 

کارآفرینی و استارتاپی هستند	  که دنبال رویدادهای  کاربرانی 
کــه بــه دنبــال مطالــب آموزشــی بــه خصــوص مطالــب رایــگان در ایــن حــوزه 	  کاربرانــی 

هســتند.

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 

کوسیســتم اســتارتاپی اصفهان  بــا توجــه بــه اینکــه مــن )داوود( و محمــد خودمان از فعالان ا
ــان(  ــتارتاپی اصفه ــی اس ــن دورهم ــان )اولی ــر اصفه ــذاران همفک ــن از هم بنیانگ ــم و م بودی
کردیــم. نیــز بــودم، متوجــه چنیــن مســاله ای شــدیم و اقــدام بــه راه انــدازی اصفهــان پــلاس 
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تصویر محصول 
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تصویر محصول 



isfahanplus | اصفهان پلاس

که دنبال رویدادهای  ◄ کاربرانی 
کارآفرینی و استارتاپی هستند

که به دنبال  مطالب  ◄ کاربرانی 
آموزشی به خصوص مطالب رایگان 

در این حوزه هستند

اعضای همفکر اصفهان ◄

راه اندازی یک وب سایت  ◄
برای اطلاع رسانی رویدادهای شهر 
اصفهان و ارائه ی مطالب آموزشی 

کارآفرینی در حوزه استارتاپ ها و 

گوگل ◄ میزان ورودی از 
میران ورودی از شبکه های  ◄

اجتماعی
میزان بازدید مطالب ◄
◄ Bounce rate

یک رسانه ی بومی استارتاپی  ◄
برای شهر اصفهان

ارائه ی محتوای رایگان در  ◄
کارآفرینی و استارتاپ ها حوزه 

◄ 
اطلاع رسانی رویدادهای  ◄

استارتاپی شهر اصفهان

عدم وجود یک رسانه بومی  ◄
برای اطلاع داشتن از رویدادهای 

شهر اصفهان
عدم وجود یک وب سایت  ◄

تخصصی در حوزه ی استارتاپی

سئو ◄
کارآفرینی ◄ رویدادهای 
شبکه های اجتماعی ◄

متمم برای استارتاپی ها ◄

◄ ictstartups.ir
متمم ◄
کوموتیو ◄ ا

هزینه تجهیزات ◄رایگان ◄

هزینه سرور و دامنه ◄

اجاره دفتر ◄

هزینه تبلیغات و بازاریابی ◄

هزینه نیروی انسانی ◄
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isfahanplus | اصفهان پلاس

که دنبال  ◄ کاربرانی 
کارآفرینی و  رویدادهای 

استارتاپی هستند
که به دنبال   ◄ کاربرانی 

مطالب آموزشی به خصوص 
مطالب رایگان در این حوزه 

هستند

ج محتوا در سایت ◄ در
ج رویدادها در سایت ◄ در
سئوی مطالب و رویدادها ◄
تولید محتوای آموزشی ◄
زیرنویس کردن ویدیوها ◄
ترجمه مطالب انگلیسی ◄

جذب:
اعضای همفکر اصفهان ◄

توسعه:
ایمیل مارکتینگ ◄

ارائه ی محتوای رایگان در  ◄
کارآفرینی و استارتاپی حوزه 

اطلاع رسانی رویدادهای  ◄
استارتاپی شهر اصفهان

هزینه تجهیزات ◄
هزینه سرور و دامنه ◄
اجاره دفتر ◄

برگزارکنندگان رویدادهای  ◄
استارتاپی

کوسیستم  ◄ اهالی فعال ا
کارآفرینی

وب سایت ◄
شبکه های اجتماعی ◄

هزینه تبلیغات و بازاریابی ◄
هزینه نیروی انسانی ◄

موسسین ◄
دفتر ◄
نیروی تولید محتوا ◄
پول ◄

رایگان ◄
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Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

یک رسانه ی بومی استارتاپی برای شهر اصفهان

Customer development | توسعه مشتریان 

ایمیل مارکتینگ	 

تجربه ناب 

کــه یــک  ــد باشــد، مهــم ایــن هســت  کــه ایــده ی شــما چقــدر انقلابــی و جدی مهــم نیســت 
کــه اطــلاع رســانی  کار بــا یــک ایــده ی ســاده  کنــد، اصفهــان پــلاس در اول  نیــاز را حــل 
کنین ایــن شــهر بــود شــروع  ج مطالــب توســط ســا رویدادهــای اســتارتاپی شــهر اصفهــان و در
کــه چیزهــای زیــادی را بــه آدم هــای زیــادی  شــد ولــی بــه مــرور زمــان  بــه ســایتی تبدیــل شــد 
کــه بــا دســت انــدرکاران شــبکه نســیم داشــتم،  یــاد داده اســت، حتــی طــی صحبت هایــی 
کــه یــک آیــا یــک وب ســایت مثــل اصفهــان پــلاس بــرای تهــران نیســت؟ از مــن پرســیدند 

کوسیســتم اســتارتاپی تهــران نســبت بــه اصفهــان  کــه بــا وجــود اینکــه ا برایــم جالــب بــود 
دارای افــراد متخصــص زیــادی در ایــن زمینــه اســت ولــی مــا بــا دســت خالــی و بودجــه ی 
کســب و کار خودمــان می گذاشــتیم اصفهــان پلاســی را  کــه بایــد بــرای  شــخصی و زمانــی 
ــلا  ــت، مث ــورده اس ــران خ کل ای ــه درد  ــان ب ــر از اصفه ــه غی ــا ب ــه تقریب ک ــم  کردی ــدازی  راه ان
کامل تریــن لیســت ســرمایه گذاران ایــران و  کامل تریــن لیســت شــتابدهنده های ایــران، 

ــرای افــراد مفیــد بــوده اســت. کــه واقعــا ب کردیــم  گــردآوری  غیــره را 

سوالاتی برای تامل 

کســب وکارهای  کدامیــک از  بــه نظــر شــما بهتریــن شــریک تجــاری بــرای اصفهــان پــلاس 
آنلایــن بــزرگ ایــران می باشــد؟

اصفهــان پــلاس چگونــه و بــا افــزودن چــه امکاناتــی می توانــد خــود را از وب ســایت های 
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کنــد؟ ــز  ــره متمای ــو و غی کوموتی مشــابه دیگــری مثــل متمــم، ا

تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

WordPress PHPMy SQL

google
analytic

MailChimp

HEAP
analytic Hotjar
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سون موبایل

7mobile

 فروش آنلاین تخصصی لوازم جانبی موبایل
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معرفی کوتاه 

فروشگاه اینترنتی سون موبایل به عنوان فروشگاه تخصصی فروش لوازم جانبی موبایل 
فعالیت خود را از سال 92 با هدف ارائه ی انواع لوازم جانبی برای تلفن های همراه و تبلت 
لوازم  برای عرضه ی  فروشگاه ها  کامل ترین  از   یکی  به  تبدیل  زمان  مرور  به  و  کرد  آغاز 

جانبی موبایل شد.

اطلاعات عمومی کسب و کار 
 

سون موبایل | 7mobile  نام استارتاپ

7mobile.ir  آدرس وب سایت

 شعار
جانبی  لوازم  تخصصی  آنلاین  فروش 

موبایل

اصفهان  شهر و استان

تابستان 1392  تاریخ اولین ارائه عمومی

 3 نفر  تعداد اعضای اصلی تیم

  نمونه مشابه خارجی
mobilefun.com
snapdeal.com

janebi.com  نمونه مشابه ایرانی

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

فروش مستقیم  مدل درآمد
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داستان شکل گیری 

کنــم مــن ســوپروایزر ســونی موبایــل تــوی  قبــل از اینکــه ســایت ســون موبایــل رو راه انــدازی 
کــه آرزو داشــتم از طریــق اینترنــت و بــا راه اندازی  اصفهــان بــودم، و یــه 7-8 ســالی هــم بــود 
کــه بــا بــازار فــروش موبایــل و لــوازم جانبــی بــه واســطه  ســایت خــودم بعــد از آشــنایی خوبــی 
کــه یــک ســایت فروشــگاهی  همــکاری بــا ســونی موبایــل داشــتم، بــه ایــن فکــر افتــادم 

داشــته باشــم و در اون ســایت موبایــل رو بــه صــورت آنلایــن بفروشــم.
کــه آن ایــده بــه ذهنــم خــورده بــود بالاخــره ســایت را راه  گذشــت تقریبــا 1 ســال  بعــد از 
کــه بــا فــروش  گرفتــم و حوالــی شــهریور 1392 بــود  کــردم و درگاه بانکــی را نیــز  انــدازی 

کــرد. کار  موبایــل ســایت شــروع بــه 
بــا توجــه بــه اینکــه قیمــت موبایــل نوســانات زیــادی داشــت و اینکــه فــروش در ســون 
کــه مــن از خــودم جنــس نداشــتم و پــس از فــروش یــک  موبایــل هــم بــه صورتــی بــود 
ــدل  ــردم )م ــال می ک ــتری ارس ــرای مش ــردم و ب ــه می ک ــروش تهی ــده ف ــول آن را از عم محص
کــه فــروش موبایــل دردســرهای زیــادی  MVP بــه روش Wizard Of OZ(، متوجــه شــدم 
کمتــری دارد، بــه همیــن دلیــل پــس از گذشــت 3-4 مــاه کل  دارد و همینطــور حاشــیه ســود 
کــردم و لــوازم جانبــی موبایــل رو بــه ســایت اضافــه  محصــولات موبایــل را از ســایت حــذف 

کــردم.

Problem | مشکل 

ــایت های  ــود و وب س ــا ب ــوز نوپ ــران هن ــن در ای ــروش آنلای ــال 92 ف ــه در س ــه اینک ــه ب ــا توج ب
کــه لــوازم جانبــی موبایــل را بــه صــورت آنلایــن بــه فــروش می رســاندند و  از  کمــی بودنــد 
طــرف دیگــر در مناطــق محــروم نیــاز بــه لــوازم جانبــی موبایــل خیلــی حــس می شــد، تصمیــم 
کنــم. جالــب اینجاســت  کمــک اینترنــت و فــروش آنلایــن حــل  کــه ایــن مشــکل را بــه  گرفتــم 
کــه اولیــن فــروش  وب ســایت  را هــم از اســتان سیســتان و بلوچســتان داشــتم و هنــوز پــس از 
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گذشــت 7-6 ســال حــدود 40٪ فــروش وب ســایت ســون موبایــل توســط شــهرهای محــروم 
ــود. ــت می ش ــور ثب کش

 Customer Segment | بخش مشتریان 

که به دنبال لوازم جانبی موبایل در اینترنت هستند	  کاربرانی 
کــه در مناطــق دور افتاده تــر زندگــی  می کننــد و دسترســی بــه فروشــگاهای 	  افــرادی 

لــوازم جانبــی فیزیکــی ندارنــد

Customer Validation | نحوه اعتبارسنجی 

گوشــی  بــا توجــه بــه اینکــه مــن ســوپروایزر ســونی موبایــل بــودم و تســلط خوبــی بــه فــروش 
کــه در اینترنــت  موبایــل و لــوازم جانبــی داشــتم و همچنیــن بــا توجــه بــه تحقیقــات بــازاری 
انجــام دادم، متوجــه شــدم راه انــدازی یــک وب ســایت تخصصــی لــوازم جانبــی موبایــل 

ــردن را داشــته باشــد. ک ــد ارزش امتحــان  می توان
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تصویر محصول 
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تصویر محصول 



7mobile | سون موبایل

که به دنبال لوازم  ◄ کاربرانی 
جانبی موبایل در اینترنت هستند

که در مناطق دور  ◄ افرادی 
افتاده تر زندگی  می کنند و دسترسی 

به فروشگاهای لوازم جانبی 
فیزیکی ندارند

دوستان و آشنایان ◄
که از طریق موتور  ◄ کاربرانی 

گوگل وارد سایت  جستجوی 
می شوند

شبکه اجتماعی فیسبوک ◄

راه اندازی یک فروشگاه آنلاین  ◄
فروش لوازم جانبی موبایل

فروش به ازای افزوده شدن  ◄
به سبد خرید

فروش به ازای ثبت نام  ◄
در سایت

گوگل ◄ فروش به ازای ورودی از 

گارانتی 12 ماهه محصولات ◄
گارانتی برای  ◄ ارائه 

که در سایت ها و  محصولاتی 
حتی فروشگاه های فیزیکی رقیب 

کابل گارانتی ندارند مثل شارژر و 

گارانتی منحصر به فرد 12  ◄
کالا  ماهه محصولات )حتی دیجی 

هم برای باتری های خود نهایت 
گارانتی 6 ماهه قرار داده  است(

تخصصی بودن وب سایت ◄

عدم دسترسی شهرهای محروم  ◄
کشور به لوازم جانبی موبایل

شبکه های اجتماعی ◄
گوگل )سئو( ◄ موتور جستجوی 

آمازون برای لوازم جانبی موبایل ◄

کالا ◄ دیجی 
◄ Janebi.com

فروش مستقیم محصولات ◄
اجاره دفتر ◄
تجهیزات دفتر ◄
کارمندان ◄ حقوق 
هزینه هاست و سرور ◄
خرید محصولات ◄

فصل اول: تشریح و مطالعه موردی استارتاپ های ایرانی    |    229

7mobile | سون موبایل

که به دنبال  ◄ کاربرانی 
لوازم جانبی موبایل در اینترنت 

هستند
که در مناطق  ◄ افرادی 

دور افتاده تر زندگی  می کنند و 
دسترسی به فروشگاهای لوازم 

جانبی فیزیکی ندارند

ج محصولات در سایت ◄ در
سئوی محصولات ◄
بسته بندی  و ارسال  ◄

محصولات
خدمات پس از فروش و  ◄

گارانتی محصولات
تهیه محصولات از عمده  ◄

فروش ها

جذب:
موتور جستجوی گوگل ◄
شبکه های اجتماعی ◄

نگهداری:
ارائه ی کد تخفیف مناسبتی  ◄

توسعه:
ایمیل مارکتینگ ◄

گارانتی منحصر به فرد 12  ◄
ماهه محصولات )حتی دیجی 
کالا هم برای باتری های خود 

گارانتی 6 ماهه قرار  نهایت 
داده  است(

تخصصی بودن وب سایت ◄

اجاره دفتر ◄
تجهیزات دفتر ◄
کارمندان ◄ حقوق 
هزینه هاست و سرور ◄
خرید محصولات ◄

اداره پست ◄
بانک )درگاه های پرداخت( ◄
عمده فروش های لوازم  ◄

جانبی موبایل

دفتر وب سایت ◄وب سایت ◄
تجیهزات ◄
کارمندان ◄
پول ◄

فروش مستقیم محصولات ◄
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Unfair Advantage | مزیت رقابتی 

گارانتی 12 ماهه ی محصولات	 
فروشــگاه های 	  حتــی  و  وب ســایت ها  در  کــه  محصولاتــی  بــرای  گارانتــی  ارائــه ی 

کابــل گارانتــی ندارنــد مثــل شــارژر و  رقیــب  فیزیکــی 

Customer development | توسعه مشتریان 

ایمیل مارکتینگ	 
گوگل	  موتور جستجوی 

تجربه ناب 

کردم اصلا نمی دانســتم مجوز میخواهد یا  که من ســایت ســون موبایل را راه اندازی  وقتی 
که قرار هســت ســایت را با چه cms یا با چه زبان برنامه نویســی راه  نه!  حتی نمی دانســتم 
انــدازی کنــم؟ و یــا اینکــه حتــی در هنــگام شــروع نمی دانســتم اصلا ســئو چی هســت و چقدر 
 می توانــد بــرای مــن، مشــتری بیــاورد )در حــال حاضــر بــالای 90٪ ورودی هــای فروشــگاه
کــه نیــاز  کــردم بــا همــه ی مــواردی  کــه شــروع  گــوگل هســت( ولــی وقتــی  ســون موبایــل از 
بــود آشــنا شــدم و بــا مســائل و مشــکلات پیــش رو در زمــان خــودش مواجــه شــدم و آن هــا 
کــه چقــدر عالــی هســتید، مهــم  کــردم، خلاصــه اینکــه موقــع شــروع مهــم نیســت  را برطــرف 

کنیــد. کــه بــرای عالــی شــدن قطعــا بایــد شــروع  ایــن هســت 

سوالاتی برای تامل 

به نظر شما بزرگترین تهدید برای فروشگاه سون موبایل چه می باشد؟	 
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تکنولوژی مورد استفاده و مسائل فنی 

PHPMy SQL

google
analytic

PrestaShopMailChimp

HEAP
analytic Hotjar
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خواننده در انتهای این فصل:
 با معنای اینفلوئنسر آشنا خواهد شد.

گر را خواهد آموخت.  تفاوت میان اینفلوئنسر، واینر و بلا
ـــه  ـــرای وی روشـــن خواهـــد شـــد و مهارت هـــای اولی ـــال و تمریـــن ایـــن مفهـــوم ب ـــب مث  در قال

بـــه او آمـــوزش داده خواهـــد شـــد.
ـــنا  ـــگ آش ـــر مارکتین ـــر اینفلوئنس ـــی ب ـــب و کار مبتن کس ـــک  ـــدازی ی گام راه ان ـــه  گام ب ـــزای  ـــا اج  ب

خواهـــد شـــود.
 با مدل های رایج درآمدی اینفلوئنسرها آشنا خواهد شد.
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مقدمه فصل
ظهور اینترنت و بعد از آن، ظهور شبکه های اجتماعی در سال های اخیر باعث شده است تا 
کسب و کارهای مجازی و  تمایل به استفاده از این فضاها بیشتر شود. از طرف دیگر پیدایش 
کمپانی ها به مجموعه های خود واحد دیجیتال  رشد پر سرعت آن ها باعث شد، بسیاری از 
توسعه  برای  و  شده  ج  خار خود  واقعی  فضای  از  توانستند  برندها  رو  این  از  نمایند.  اضافه 
ع افراد را  کنند. این موضو بازارشان به سمت فضاهای مجازی و برندسازی دیجیتال حرکت 
نیز تحت تاثیر قرار داد. بسیاری از آن ها به واسطه حضور فعال در فضای واقعی تمایل شدیدی 
گ  کردند. این افراد ابتدا با اقداماتی مانند وبلا ح شدن بیشتر در فضای مجازی پیدا  به مطر
نویسی و سپس انتشار محتواهای شخصی و علمی در شبکه های اجتماعی فعالیت خود را آغاز 
گ کم کم به فراموشی سپرده شد  کردند. بسیاری از این شبکه ها و وب سایت های انتشار وبلا
و تنها بخشی از آن ها به حیات خود ادامه دادند. از شبکه های اجتماعی و پیام رسان های 
لینکدین،  گرام،  اینستا پینترست،  واتساپ،  به فیس بوک، یوتیوب،  فعال در دنیا می توان 

ادامه  در  کرد.  اشاره  غیره  و  توئیتر 
اخیر  بندی  رتبه  از  اینفوگرافیکی 
جولای  ماه  در  که  شبکه ها  این 
2018 در وب سایت statista منتشر 
آمار  این  طبق  است.  آمده  شده، 
واتساپ  و  یوتیوب  فیس بوک، 
را  سوم  تا  اول  رتبه های  ترتیب  به 
با  اما  داده اند.  اختصاص  خود  به 
کتاب  توجه به اینکه محتوای این 
مصرف  میزان  و  ع  نو و  است  بومی 
متفاوت تر  کمی  ایران  در  شبکه ها 
کشورهاست، طبق پژوهش  نمودار رتبه بندی رسانه ها، شبکه های اجتماعی و پیام رسان ها )سال 2018( از سایر 
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پیام رسان های  و  اجتماعی  شبکه های  محبوبیت  گفت  می توان   2017 سال  در  نظربازار1 
گوگل پلاس، توئیتر و  گرام، واتساپ، فیسبوک،  اجتماعی در ایران به ترتیب تلگرام، اینستا
که  غیره می باشد. نظربازار از 3707 نفر از ایرانیان با رده سنی 18 تا 65 سال پرسیده است 

کدام یک از شبکه های اجتماعی و پیام رسان ها استفاده می کنند؟ بیشتر از 
فراوانی استفاده از این شبکه ها طبق نمودار زیر مشخص شده است.

 1397 مهرماه  در  که  مشابه  پژوهشی  در  نیز  )ایسپا2(  ایران  دانشجویان  افکارسنجی  مرکز   
پیام رسان های  و  شبکه ها  مصرف  میزان  تلفنی  شیوه  به  نفر    1281 از  است.  داده  انجام 
گرام  اینستا درصد،   47.3 تلگرام  استفاده  ترتیب  به  آن  نتایج  که  است  پرسده  را  اجتماعی 

32.2 درصد، واتساپ 30.1 درصد و سروش 4.3 درصد می باشد.3

یا  شبکه ها  از  یکی  عضو  حداقل  مردم  از  درصد   63.7 ایسپا،  پژوهش  طبق  طرفی  از 
و  جدید  پدیده های  شکل گیری  باعث  ع  موضو این  و  هستند  اجتماعی  پیام رسان های 

1) nopahub.com/nazarbazaar
2) ispa.ir

yon.ir/ispa :13 منبع

نمودار رتبه بندی رسانه ها، شبکه های اجتماعی و پیام رسان ها در ایران )سال 2017(
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مدل های درآمدی در این محیط ها شده است.
گرفـــت. در ایـــن فصـــل  کتـــاب، مدل هـــای درآمـــدی زیـــادی مـــورد بررســـی قـــرار  در جلـــد اول 
گرام بـــه تشـــریح یکـــی از راه هـــای  تصمیـــم داریـــم بـــا تمرکـــز روی شـــبکه اجتماعـــی اینســـتا

بپردازیـــم. آن  در  درآمدزایـــی 
در ادامـــه بـــا مفهـــوم نوظهـــور اینفلوئنســـر4 آشـــنا خواهیـــم شـــد و پـــس از آن بـــا  نحـــوه راه انـــدازی 

کنـــار شـــما هســـتیم.    کســـب و کار مبتنـــی بـــر مـــدل درآمـــدی اینفلوئنســـر مارکتینـــگ در 

4) Influencer
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کیست؟ اینفلوئنسر 
گر اینفلوئنسر را به مثابه  اینفلوئنسر بر اساس معنای لغت نامه ای یعنی تاثیرگذار. در واقع ا
که قدرت نفوذ و تاثیرگذاری  گفت، اینفلوئنسر فردی است  یک انسان در نظر بگریم می توان 
بر افراد، دوستان، بستگان و پیروان خود را دارد که توسط جمع زیادی از مردم دنبال می شود 

و قدرت ایجاد تغییر در جامعه را دارد.
کلیدواژه در چند سال اخیر )نهایتا 4 سال اخیر( در ایران بسیار زیاد بر سر زبان ها افتاده  این 
زیادی  فالورهای  گرام  اینستا اجتماعی مخصوصا  که در شبکه های  را  افرادی  و مردم  است 
غ از تاثیرگذار بودن فرد(. در زبان عامیانه نیز به این افراد  دارند را اینفلوئنسر می نامند )فار

گفته می شود. »شاخ« 

اینفلوئنسرها  همان  جامعه  شاخص  افراد  شما  نظر  به   
سوال

هستند؟
فعالیت های  با  که  شخصی  هر  و  نیستند  جامعه  شاخص  افراد  لزوما  اینفلوئنسرها  جواب: 
خلاقانه، خاص و منظم در بستر شبکه های اجتماعی توانسته است به محبوبیت دست پیدا 

کند را اینفلوئنسر می گویند.
به نظر شما افراد اینفلوئنسر در ایران چه ویژگی هایی دارند، به عبارتی مخاطبین ایرانی چه 

کنند؟ افرادی را دنبال می 

و  کانال  با ساخت  یوتیوب  در  که  بودند  افرادی  اجتماعی  در شبکه های  تاثیرگذاران  اولین 
فعالیت در آن توانسته بودند اعضای زیادی را جذب نمایند. در اصطلاح به آن افراد یوتیوبر1 

گفته می شد.
اینفلوئنسرهای جدیدی به  افزایش ضریب نفوذ فیسبوک و توئیتر باعث شد  به مرور زمان 

1) YouTuber



فصل دوم:مدل های درآمدی اینفلوئنسرهای ایرانی    |    265

کنند. اما در ایران داستان اینفلوئنسرها  اسم های فیسبوکر2 و توئیتراتیست3 در این فضا رشد 
ک گذاری عکس و  گرام شبکه ای به منظور به اشترا گرام بر می گردد. اینستا بیشتر به اینستا
که عکس ها و ویدئوهای خود را در آن  کاربران خود می دهد  که این امکان را به  ویدئو است 
با فعالیت خلاقانه و منظم در این شبکه توانستند  از این رو اشخاصی  گذارند.  ک  به اشترا

کنند. افراد زیادی را به خود جذب 
دیگر  کلیدواژه  چند  می دانیم  لازم  خوانندگان  ذهن  سازی  شفاف  برای  بحث  ادامه  از  قبل 
که توسط برخی از افراد، هم  راستا با واژه اینفلوئنسر، استفاده می شود را نیز تعریف نماییم. 
برخی در مواجه با افرادی که در شبکه های اجتماعی اعضای زیادی دارند از واژه های دیگری 
اینستافیمس9  و  گرامر8  اینستا پرفالور،  گرامر7،  فالش  واینر6،  گر5،  بلا سلبریتی4،  همچون 

گاهی بین اهل فن اختلاف نظرهایی وجود دارد از قبیل: استفاده می کنند و حتی 
گر هست یا اینفلوئنسر؟	  گرام بلا آیا فلان شخص در اینستا
گرامر هست یا واینر؟	  اینستا
چرا اینقدر می گویید اینفلوئنسر؟ ما توی ایران اصلا اینفلوئنسر نداریم!	 

در شکل مقابل سعی شده است این مفاهیم به صورت شماتیک نشان داده شود.

سلبریتی 
است.  متفاوت   کمی  سلبریتی ها  داستان 
در  خود  فعالیت  خاطر  به  لزوما  آن ها 
نشده اند.  معروف  اجتماعی  شبکه های 

2) Facebooker
3) Twitteratis
4) celebrity
5) blogger
6) viners
7) falsh Grammar
8) instagrammer
9) instafamous
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بوم برند شخصی1
کسب و کار به صورت  کسب و کار، بوم مدل  در فصل  ابزارهای بصری تحلیل و طراحی مدل 
کامل توضیح داده شد. جالب است بدانید برای اینفلوئنسرها نیز می توان بوم مدل کسب و کار 
که توسط لوییجی سنتنار، بنیان گذار مؤسسه بیگ نیم، بر اساس بوم  کرد. این بوم  را ترسیم 
کسب  و کار تدوین شده است برای برندهای شخصی مورد استفاده قرار می گیرد. ما نیز  مدل 

کنیم. می توانیم برای اینفلوئنسرها از این بوم استفاده 
مشاهده  را  شخصی"   برند  "بوم  با  کسب وکار"  مدل  "بوم  اصلی  تفاوت های  زیر  تصویر  در 
کسب وکار شخصی و نسخه اصلی بوم  می کنید و در صفحه بعد نیز نسخه اصلی بوم مدل 

برند سازی شخصی آمده است.

11 این بوم با نام بوم کسب و کار اینفلوئنسرها نیز شناخته می شود.
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BIGNAME
Your People.

®

THE PERSONAL BRANDING CANVAS GOAL

IDENTITY
(Who you are)
What makes you a special person in the eyes of your Audience?
CATEGORIES:
- Age, relevant physical traits
- Personality traits
- Acquaintances, network and special relationships
- Personal and professional history/heritage
- Stories and personal anecdotes you like to tell
- Idiosyncrasies, dislikes, people and things you hate and/or
 fight against, personal crusades
- Culture, interests, passions, causes you believe in
- Beliefs, personal challenges, ambitions, values
- Purpose (the ultimate reason behind your actions)
- Vision (who you would like to become in the mid 

or long-term future).

PROFESSION
(What do you do and how you do it)
Name the profession you are in (or you would like to be in) 
and make a brief list of the main aspects of your approach 
to your work.
ELEMENTS:
- Profession (job title, role, specific responsibilities, duties, etc.) 
- Approach (specialized in, focused on, multidisciplinary,

unconventional, tailored, innovative, etc.)

REASONS TO BELIEVE
(Why you are credible)
What makes you trustworthy to your Audience?
LIST ONLY FACTS THAT YOU CAN PROVE:
- Professional experiences, portfolio
- Professional results, ranking, prizes
- Relevant media coverage and/or quotes
- Written opinions and/or endorsements by renowned people 
- Diplomas, certifications, internships, academic results
- Roles in associations, voluntary work
- Nationality, experiences abroad
- Academic roles, publications (books, articles, etc.)
- Intellectual properties
- Initiatives and/or projects
- Social media numbers
- Objects, assets, resources, facts
Etc.

POSITIONING
(Why you)
What distinctive element do you emphasize in order to be considered 
by your Audience?
CHOOSE THE MOST RELEVANT, CREDIBLE AND IMPORTANT ASPECT FROM 
THE FOLLOWING BLOCKS:
- Identity: indicate what really makes you special in the eyes of your Audience 
  (i.e. the special and inspirational ideas you believe in that influence everything 
  you do)

- Reasons To Believe: specify the special things, credentials, facts, technologies or
 assets you leverage or that make you credible

- Profession: specify your approach and / or the distinctive aspects of what you do 
- Skills: explain what you know how to do particularly well

- Promise: that specific type of benefit you provide that makes you stand out from 
 the crowd

- Audience: indicate the industry, people, or specific organizations you focus on.

AUDIENCE
(Who needs to know)
Who are the most important groups of people
you target to achieve your goals?
Who influences them?
In what places or communities can you find them?
CATEGORIES:
- Customers, customers' customers (if applicable) 
- Employers, employers' customers (if applicable)
- Teachers/professors, mentors
- Managers, colleagues and/or former colleagues
- Recruiters, Headhunters
- Your personal contacts
- Influencers (journalists, bloggers, opinion makers, 
 etc.)
- Users, followers, fans
- Communities, centres of influence, institutions, 
 associations
- Public opinion
Etc.

COMMUNICATION
(How they know you)
How do you become known by your Audience?
How do you create a strong relationship with 
your Audience? 
How do you underline your Positioning?
BENEFITS:
- Personal Image, look
- Visual Identity (logo, graphics, etc.)
- Verbal Identity (bio, CV, slogans, taglines, etc.)
- Tone of voice
- Storytelling
- Books, publications
- Partnerships, sponsorships, advertising
- Press, media, public relations, networking
- Events, contests, presentations, Public Speaking
- Digital marketing, social networks (LinkedIn, Twitter, etc.)
- Newsletter, Webinars, Communities
- Recruiting platforms
Etc.

INVESTMENTS
(What you need)
In what activities, resources and/or partners do you invest in order to successfully Brand yourself?
DETAIL AND QUANTIFY HOW YOU INVEST IN:
- Assets, personal time and physical resources (e.g. daily time dedicate to social media) 
- Marketing, communication (e.g. frequency of posts in a month)
- Suppliers, consultants, partnerships (e.g. web designer, coach, etc.)
- Training, education, courses (e.g. executive masters, public speaking classes, etc.)
- Intellectual property development 
Etc.

RESULTS
(What you get)
What results do you get through Personal Branding?
OUTLINE IF AND HOW MUCH YOUR PERSONAL BRAND HELPS YOU TO GET:
1. Known: they know about you and/or recognise you
2. Understood: who knows about you, understands what you do (Profession)
3. Valued: who understands what you do, gets how you can help (Promise)
4. Considered: who has valued you, gets your Positioning and considers you as one of the possible options
5. Chosen: who has considered you, likes you and chooses you over others (Identity)
6. Confirmed: who has chosen you, confirms you over time (loyalty)
7. Recommended: your Audience recommends you to others and spreads the word about you (e.g. online).

SKILLS
(What you can do)
What talents, skills and know-how can you claim?
LIST THE MOST IMPORTANT AND RELEVANT 
FOR YOUR AUDIENCE:
- Abilities, talents (the things you do naturally well)
- Technical skills (related to your Profession)
- Other skills (emotional, organisational, social, etc.)
- Know-how, expertise, domain knowledge (related to your Profession).

DESIGNED BY
Write your name Why do you want to do Personal Branding?

PROMISE
(So what)
What do you promise to your Audience?
BENEFITS:
- Functional (problems solved, reduced risk, lowered costs)
- Emotional (feeling more: safe, relaxed, free, competent,
 confident, energized, reassured)
- Experiential (optimized or changed experiences,
 increased convenience or usability, improved performance) 
- Cultural (the ideas learnt, the values embodied)
- Social (feeling more: recognized, loved, respected,
 connected to others, accepted, admired, important, etc.)
- Aspirational (the kind of person/organization they think
 they could be)
- Self expression (the kind of image they can communicate).

ARENA
In which category, market or context

do you compete?

COMPETITORS
What kind of people, services or products

are you compared to?
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PERSONAL BUSINESS MODEL CANVAS (BIGNAME EDITION)

KEY PARTNERS (8)

(Who helps you)
Who helps you provide Value to Customers?
Who supports you in other ways, and how?
Do any partners supply Key Resources or perform Key Activities on your behalf? 
Could they?
KEY PARTNERS COULD INCLUDE:
- Friends
- Family members
- Supervisors
- Human resource personnel
- Coworkers
- Suppliers
- Professional association members 
- Mentors or counselors
Etc.

COSTS (9)

(What you give)
What do you give to your work (time, energy, etc.)?
What do you give up in order to work (family or personal time, etc.)?
Which Key Activities are most "expensive" (draining, stressful, etc.)?
Which of your key partners are the most demanding in terms of time, money, or resources?
LIST SOFT AND HARD COSTS ASSOCIATED WITH YOUR WORK:
Hard costs:
- Excessive time or travel commitments
- Unreimbursed commuting or travel expenses
- Unreimbursed training, education, tool, materials, or other costs
Soft costs:
- Stress or dissatisfaction
- Lack of personal or professional growth opportunities
- Low recognition or lack of social contribution
- Lack of flexibility, excessive availability expectations
Etc.

REVENUE AND BENEFITS (5)

(What you get)
What do you get from your job?
What do your customers pay you for?
How do they pay you?
DESCRIVE YOUR REWARDS:
Hard benefits might include:
- Salary, wages or professional fees
- Health and disability insurance
- Retirement benefits, stock options or profit-sharing plans
- Tuition assistance, transportation or child care allowances, etc.
Etc.
Soft benefits might include: 
- Satisfaction, enjoyment
- Professional development
- Recognition
- Sense of community
- Social contribution
- Flexible hours or conditions
Etc.

KEY ACTIVITIES (6)

(What you do)
List several critical activities you perform at work each day 
that distinguish your occupation from others.
Which of these Key Activities does your Value Proposition require?
Which activities do your Channels and Customer Relationships require?
CONSIDER HOW YOUR ACTIVITIES MAY BE GROUPED
IN THE FOLLOWING AREAS:
- Making (building, designing, creating, solving, delivering, etc.)
- Selling (informing, persuading, teaching, etc.)
- Supporting (administering, calculating, organizing, etc.)

KEY RESOURCES (7)

(Who you are/What you have)
List the main personal characteristics you bring into play 
when carrying out your professional activities.
Rank your preferences. Do you like dealing primarily with:
1) people;
2) information/ideas;
3) physical objects/outdoor work.

Describe a couple of your abilities (things you do naturally without effort)
and a few of your skills (things you have learned to do).
List some of your other resources: personal network, reputation, 
personal brand, experience, physical capabilities, tools, tangible assets, etc.

VALUE PROPOSITION (2)

(How you help)
What Value do you deliver to Customers?
What problem do you solve or need do you satisfy?
Describe specific benefits Customers enjoy as a result of your work. 
CONSIDER WHETHER THE HELP YOU PROVIDE:
- Reduces risk
- Lowers costs
- Increases convenience or usability
- Improves performance
- Increases enjoyment or fulfills a basic need
- Fulfills a social need (brand, status, approval, etc.)
- Satisfies an emotional need
Etc.

CUSTOMER RELATIONSHIPS (4)

(How you interact)
What kind of relationship do you establish and maintain 
with your customers? List the ways you develop it in terms of:
1) convincing potential customers to become actual customers
2) retaining your customers
3) Ensuring they buy more from you
EXAMPLES MIGHT INCLUDE:
- (Dedicated) Personal assistance
- Self-service, remote or automated services (i.e. publishing guidelines)
- Colleague or user communities
- Leadership vs co-creation
- Direct vs Indirect
- Continuative vs occasional (i.e. on a project base)
- Proactive, reactive
- Specific customer know how, personalisation
- Contract type (open-ended, fixed-terms, etc.)
- Recurrent sales, per customer choice, sales, offers, promotions, etc.
Etc.

CHANNELS (3)

(How they know you/How you deliver)
How do your potential Customers find out about you?
How can they appraise your value?
What do you do to ensure they buy from you?
How do you deliver your Value Proposition to your Customers?
How do you support your Customers and ensure they are satisfied?

CUSTOMERS (1)

(Who you help)
For whom do you create Value?
Who is your most important Customer?
Who depends on your work in order to get their own jobs done?
Who are your Customers' Customers?
CUSTOMERS MIGHT INCLUDES:
- People
- Organizations, enterprises
- Employers, managers, supervisors, collegues, users, etc.

NAME
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