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‌یهی  این کتاب دربار

‌یهی  آن هسسستم،  ‌یشدررآمد کتابی است که سرگرم ترجم ‌سهساازی نابکتاب که پیش رو درارید پی ‌یکهسسای  عملسسی1پیاد  ، کسسه درر آن بسسه تکنی
‌یهسازی  نوپای  ناب ( ‌یهام.Lean Startupپیادر ) برای  کارآفرینان پردراخت

‌ینها برای  هر کسارآفرینی و فسردر نسوآور کسه بسه ‌ییشووند؛ مفاهیمی که درانستن آ  درر این کتاب مفاهیم نوین و آزمودره شوده کارآفرینی بیان م
درنبال موفقیت است، واجب است.

‌یمافزار ‌یبوکار نر ‌یههایی است که درر بلگ  کس ‌یپها و2این کتاب کوچک حاصل نوشوت  - که اکنون دریگر بسسه صسسورت متمرکسسز بسسه اسسستارتآ
‌یبتر و البته بسسه ترتیسسبی کسسه خواننسسده را ‌یهبندی  مناس ‌یهام، به صورت یکجا، با صفح ‌ییپردرازدر- دررباره شورکت نوپای  ناب نوشوت  کارآفرینی م

‌یبوکار خودر آمادره سازدر. ‌یهسازی  نوپای  ناب درر کس کامل با این مفاهیم کلیدی  آشونا کردره و او را برای  پیادر

‌یهسازی  ناب» کامسسل صسسحبت شوسسده ‌یتهای  نوپا درر کتاب «پیادر ‌یپها و شورک ‌یی سازی  نوپاب ناب درر استارتا ‌یشهای  کاربردری  جار  دررباره رو
‌یتنام کنید. www.LeanStartup.irاست. برای  آگاهی بیشتر از این کتاب به سایت آن    رفته و ثب

‌ییخوانید سپاسگزارم                                                                                            از اینکه این کتاب را م
‌سمزاده                                                                                        ناصر غان

این کتاب را به دوساتان خود معرفی کنید.

‌سیشوود. این کتاب رایگان اسات، کپی و توزیع آن نه تنها مانعی ندارد، بلکه توصیه هم م

‌ییتوانید درر نشانی زیر بیابید: ‌یپها و کارآفرینی را م ‌یه نوپای  ناب، استارتا ‌یهروز تر درربار مطالب جدیدتر و ب

www.businessofsoftware.ir

1 www.leanstartup.ir
2 www.businessofsoftware.ir
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1

‌یفهاای  پایه تعری

‌یفهای  روز چند مفهوم اساسی درر کارآفرینی:  تعری

: )Startupشورکت نوپا (
‌یسپذیر باشود. - استیو بلنک۱ ‌یبوکاری  قابل تکرار و مقیا . سازمانی است که شوکل گرفته است تا درر جستجوی  مدل کس

. نهادری  است انسانی که ساخته شوده برای  خلق محصول یا خدمتی نو درر شورایط عدم قطعیت بسیار. - اریک رایز2
‌ییکند.   درقت کنید این تعریف دررباره اندازه شورکت، نوع صنعت یا بخش خاصی از اقتصادر صحبت نم

‌یبوکاری  نو درر شورایط عدم قطعیت فراوان است کارآفرین است چه خودر بداندکارآفرین  : هر کسی که درر حال آفرینش محصول یا کس
‌یهافتادره)، چه حتا سازمانی غیرانتفاعی.  و چه نداند؛ چه برای  ارگانی درولتی کارکند چه شورکتی خصوصی (که با سرمایه را

‌یههای همچنین ‌یههای  اصلی تعریف شورکت نوپا است. البته گون ‌یی ای  جدید است یکی از پای  ، اینکه محصول یا خدمت شورکت نوپا نوآور
‌یبوکاری  جدید  مختلفی از نوآوری  وجودر دراردر، اکتشافات ناب علمی، استفادره از فناوری  موجودر برای  کاربردری  جدید، طراحی مدل کس
ً بل بسسه خسسوبی  برای  آزادر کردرن ارزشوی نهفته و یا خیلی سادره آوردرن محصول یا خدمتی به محلی جدید یا ارایه آن بسسخ مشسستریانی کسسه قب

‌یهاند.  ‌یسدرهی نشده بودر سروی

ً بانکته کلیدی ‌یبوکاری  جدید که درقیق ‌یهاندازی  کس ‌یهاند تا با شورایط عدم قطعیت خیلی زیادر مواجهه شووند. را ‌یتهای  نوپا ساخته شود  : شورک
‌یتگذاری ، مشتریان هدف و محصسسول -گرچسسه ممکسسن ‌یبوکار، قیم ‌یبوکار دریگری  است، از جمله درر مدل کس  مشابه (کپی بردراری ) کس
‌یبوکار تنهسسا درر اجسسرا اسسست (مسسدل ‌یهگذاری  جذابی باشود- ولی شورکت نوپا نیست چرا که موفقیت این کس  است از نظر اقتصادری  سرمای

‌یبوکار اولیه). ‌یقتر کس کردرن هرچه بهتر و درقی

‌سبوکار ( ): Business Modelمدل کس
‌یهتر، مسدل۱ ‌ییکنسد. بسه بیسان سسادر ‌یتآوردرن ارزش توسسط شوسرکت شوسما را توصسیف م ‌یبوکار چگونگی خلق، رساندن و بدس  . مدل کس

‌ییکند. - استیو بلنک ‌ییآوردر را توصیف م ‌یبوکار اینکه شورکت شوما چگونه پول درر م کس

‌ییکند. -الکساندر استروالدر2 ‌یبوکار، منطق چگونگی آفرینش، رساندن و کسب ارزش توسط سازمان را توصیف م . مدل کس
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۲

پذیرندگان آغازین

‌یتهای  نوآور است. جفری  مور درر کتسساب سسسالگذر از شوکافمفهوم  ‌یمترین مفاهیم نوین درر کارآفرینی و بازاریابی شورک   به جرات از مه
‌یهگیر کردر، درر این منحنی فناوری  درر پنج فسساز-۱۹۹2   خودر «گذر از شوکاف» مفهوم «چرخه عمر پذیرش محصول» را به روز کردره و هم

‌ییشوودر.  ‌یهبندی  شوده- پذیرفته م که بر اساس نوع خریدار (مشتری ) درست

: پرتکاپو به درنبال فناوری  جدید، اغلب به خاطر علقه محض به فناوری  نوجویان

‌ییپذیرند. 3پذیرندگان آغازین : نخستین کسانی هستند که فناوری  را به خاطر مزایای  خوبی که دراردر م

‌ییمانند تا دریگر مسایل را حل کنند. اکثریت پیشگام ‌ییکنند ولی منتظر م : به مزایای  فناوری  نو اعتمادر م

‌ییمانند تا رهبر تثبیت شوده نمایان شوسسودر، اسسستانداردرهای  جسسا افتسسادره رااکثریت پیرو ‌یهای  ندارند، منتظر م  : به خودری  خودر به فناوری  علق
‌ییخرند.  م

‌ییتسسواندیر پذیران ‌ییبرنسسد کسسه دریگسسر بسسدون آن نم ‌ییخواهند، فناوری  را زمانی به کار م  : هر چیزی  که ربطی به فناوری  دراشوته باشود را نم
3 Early adopters
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زیست و یک فناوری  بایسته شوده. 

‌یتهسسای  ‌یی های  محصسسول و عادر ‌ییشوودر، این دررز به واسطه تفسساوت بیسسن نیازمنسسد  از رفتن به هر فاز توسط یک  دررز (فاصله) جلوگیری  م
خرید مشتریان فاز بعدی  ایجادر شوده است. 

‌ییکند- این دررز چنان پهن و عمیق است که از  کتاب مور روی  دررزی  که بین پذیرندگان آغازین و اکثریت پیشگام وجودر دراردر، تمرکز م
‌ییشوودر. chasmآن به شوکاف ( ‌سیساازی) (درره) یادر م ‌ییکند. مشتر  روی  رسیدن به شوکاف و آمادره شودن برای  گذر از شوکاف تمرکز م

‌یتهای  نوپا (پذیرندگان آغازین ) مهم هستند: Startup به درلیل زیر برای  شورک

 به درنبال فناوری  جدید هستند تا مساله خودر (یا شورکتشان) را حل کنند، نه تنها به خاطر اینکه جدیدترین  فنسساوری  را دراشوسسته•
باشوند. 

‌ییپذیرنسسد،• ً بل از دریسسر پذیرنسسدگان آغسسازین تسسأثیر م ‌ییکنند. با وجودر اینکه معمو ‌یمگیری  خرید به سخنان دریگران اتکا نم  درر تصمی
‌یهای  مشخص است.  ‌ییشوان حل مسال توجه اصل

‌ییخواهند که شوسسما موفسسق باشوسسید. پذیرنسسدگان آغسسازین از• ‌ییخواهند به شوما کمک کنند و (بهتر از همه) م  پذیرندگان آغازین م
‌ییبرند.  ‌ییدرهد تا با حل مسایل واقعی قهرمان شووند لذت  م ‌یتهایی که اجازه م فرص
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3

‌یی ساازی  مشتر

‌یی سازی  ‌یهاید،4مشتر ‌یهای  برای  کشف و اعتبارسنجی این است که: برای  محصول خودر بازار واقعی را شوناسایی کردر   چارچوبی چهار مرحل
‌یشهای  مناسب برای  جذب و تبدیل مشسستریان ‌ییکند، رو ‌یهاید که نیازهای  مشتریان را رفع م ‌ییهای  دررستی برای  محصول خودر ساخت  ویژگ

‌یهاید.  ‌یبوکار را فراهم ساخت را آزمودره و منابع مناسب برای  گسترش و توسعه کس

‌یی سسسازی  روشوسسی مهندسسسی یسسا ‌یبوکارتان. مشتر ‌یی سازی  به زبان سادره یعنی زیر سؤال بردرن فرضیات اصلی کسسس  درر سطح انتزاعی، مشتر
‌یمهسسای  ‌ییگیردر. فرآیند شوما همانند روش علمی درارای  گا ‌یهکار م ‌یبوکار) ب  علمی را برای  چیزی  که کاری  مهندسی نیست (ساختن یک کس

زیر است: 

مشاهده و توصیف یک پدیده •
‌یلبندی  یک فرضیه معمولی برای  توضیح پدیده • فرمو
‌یشبینی نتایج مشاهدات جدید • استفادره از یک فرضیه برای  پی
‌یشها تجربی • ‌ییها بر اساس آزمای ‌یشبین ‌یهگیری  کارایی پی انداز

‌ییرودر:  ‌یهکار م ‌یبوکار ب این فرآیند برای  شوناسایی اعتبارسجیی این  اطلعات مرتبط با کس

‌ییکند. (کشف مشتری ) • یک محصول مشکل (مساله) یک گروه قابل شوناسایی از کاربران را حل م
‌یهپسسذیر سسساخت.• ‌یبوکار توجی  بسسازار توانسسایی خریسسد را دراردر و آنقسسدر بسسزرگ  هسسست کسسه بتسسوان بسسر اسسساس آن یسسک کسسس

(ارزیابی/اعتبارسنجی مشتری ) 
‌یهراه بازاریابی و فروش قابل گسترش و توسعه است. (خلق مشتری ) • ‌یبوکار به واسطه فروش تکرارپذیر و نقش کس
‌یهاند. (ساخت شورکت) • واحدهای  شورکت و فرآیندهای  عملیاتی برای  پشتیبانی از گسترش شورکت شوکل گرفت

4 Customer Development
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‌یی هم صسسدق ‌ییتوان از مشتری  گرفت. همین بسسرای  مشسستری  سسساز ‌ییگوید «شواید» بدترین پاسخی است که م  مثلی قدیمی دررباره فروش م
‌ییتواند ‌یی سازی  م ‌یی سازی  شورکتی موفق و درر حال پیشرفت است. همه آنچه مشتر ‌یهسازی  مشتر ‌ییکند. نخستین پیامد موردر انتظار از پیادر  م

وعده درهد بیشینه کردرن پتانسیل موفقیت است. 

 درومین پیامد موردر انتظار درریافتن این است که بازاری  (برای  محصول ما) وجودر نداردر، یا بازار آنقسسدر کسسافی نیسسست کسسه بسسر اسسساس آن
‌یی سازی  ساخته شوده تا حالت میسسانی بیسسن ایسسن درو نسستیجه را حسسذف کنسسد. درر ‌یبوکار موردر انتظار را بسازیم. جنبه تکرارشودنی مشتر  کس
‌ییدرهید تا راه دریگری  را بیازمایید. سرانجام، یا راه را خواهید یسسافت ‌ییکنید، فرض(یات) خودر را تغییر م  ورودری  هر فاز، شوما «چرخش» م

‌ییبندید.  ‌یبوکار را م ‌ییخوردر و کس یا دررمییابید که این بازار بدردر نم
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۴

‌یشبندی  بازار بخ

‌یههای  کوچکتر قابل شوناسایی از مشتریان (کسساربران) کسسه هرکسسدام نیازهسسای  خسساص ‌یگ تر از بازار به گرو ‌یمبندی  یک بخش بزر  عمل تقسی
‌ییدرهند.  مشترکی درارند و همدیگر را مرجع قرار م

‌یشبندی  ‌یشهای  بسسازار5بخ ‌یهتر است. بخ ‌ییشوودر. تعریف آن کمی پیچید   بازار اغلب با پروفایل مشتریان یا بازارهای  عمودری  اشوتباه گرفته م
‌یمهای  شوبیه، که علقه مشترکی درارند،  ‌یهاند از آدر  به یکدیگر دساترسای دارند و به همدیگر به عنوان مرجگگع مگگورد اطمینگگان نگگگاهتشکیل شود

‌سیکنند . م

‌ییکند و نیاز مشترکی با یک مشتری  درر تهران دراردر  ‌سهی ارتبگگاطی ندارنگگداگر یک مشتری  درر اصفهان زندگی م  ،ولی این دو هیچگونه وسایل
‌یتهای  متفاوتی ‌ییکنند و مسئولی ً بل متفاوت کار م ‌یشهایی جدا هستند. همینطور اگر هر درو درر تهران هستند ولی درر درو صنعت کام  درر بخ
‌ییکنید، چرا که به طور معمول، بازاریابی و فروش شوسسما ‌ی‌ینها متفاوت رفتار م ً بل این درو نیز درر درو بخش جدا هستند. شوما با آ  درارند، احتما

باید هرکدامرا متفاوت هدف قرار درهد. 

‌ینهسسا درسترسسسی و امکسسان ایسسن کسسار را ‌ییکنند، بلکه درر این است که آ  نکته این نیست که افرادر دررون یک بخش با یکدیگر ارتباط برقرا م
درارند. درلیل این کار: 

 تبلیغات درهان به درهان برای  یک محصول درر میان کسانی که نیاز مشترکی درارند و راهی بسسرای  مسسراودره یسسک راهکسسار درارنسسد.۱
‌یلکردر را دراردر.  بهترین عم

‌ینهاست. .2 «به یکدیگر درسترسی درارند» مشخص کننده یک روش مشترک برای  دررستری  به آ

‌ییخرند تاثیرگذاری  قسسوی .3 ) از افرادر مشابه که یک محصول را م ‌یهی  مشتری  و  ‌یهنام  …درانش غیرمستقیم (روابط عمومی، توصی
است. 

‌ییها»ی  ‌یتها باید بخشی را انتخاب کنند که با آن بتوانند به لبه «سسساحل آسسسودرگ ‌یههای  «گذر از شوکاف» مور این است که شورک  یکی از پای
‌یتهسسای  ‌ینسسسازی  فعالی ‌ییسازی  محصسسولت، همخوا ‌یبوکار درر حالیکه فشار برای  شوخص  اکثریت پیشگام برسند. تلش برای  گسترش کس

بازاریابی و اجرایی فرآیندهای  فروش برای  چندین بخش وجودر دراردر، کاری  بسیار سخت است. 

 

5 Segmentation
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‌ینتر است، چسبیدن بسسه فلسسسفه«یسسک ‌یههای  ساخت و اثربخشی بازاریابی ارزا  دررحالیکه امروزه هدف قراردرادرن چندین بخش از درید هزین
‌ییسازدر:  ‌یشبندی  مناسب شوما را درر مواردر زیر توامند م ‌ییکند. بخ ‌یشبندی  را بیشینه م بخش» مزایای  بخ

‌یعتر دررباره همخوانی بازار (• ) Market Fitفراگیری  سری
یافتن یک بخش آشوغال نشده و بکر، یعنی، بدون رقابت •
زودرتر رهبر بازار شودن (با قبضه کردرن یک بخش) •
‌یشهای  همجسسوارش• ‌یههای  بولینگ (بخشی که با موفقیت اشوغال شوده بخ ‌یشها همانند میل  به ردریف کردرن (و از پا دررآوردرن) بخ

‌ییکند)  ‌ییثبات م را ب
بیشینه کردرن اثربخشی سرمایه با متمرکز کردرن منابع موجودر •

‌یهای  ‌ییدرهسد بسه شوسیو ‌یههای  اجتماعی، ایسن اسست کسه بسه شوسما اجسازه م  خوشوبختانه، از بزرگترین مزایای  بازاریابی اینترنتی، به ویژه شوبک
‌یشهای  همجوار را هم بگیرید درر حالیکه همچنان خودر را روی  ساخت ارزش برای  بخش انتخابی اصلی خودر وقسسف ‌یتجویانه بخ  فرص

‌یهاید. کردر
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5

‌یهی  بازار گون

‌یی  بازار ‌یه ‌یههای  مختلف شورایط بسسازاری  کسسه محصسسول جدیسسد بسسا آن روبسسرو6مفهوم گون   نخستین بار توسط استیو بلنک مطرح شود تا گون
‌یشبندی  شوده و بازار جدید.  ‌ییشوودر را توصیف کند، شوامل بازار موجودر، بازار باز-بخ م

‌ییکنید:  اگر محصولی جدید را به بازاری  جدید معرفی م

‌ییکند. • محصول شوما چنان جدید است که بازار موجودر را دراغان م
 سهم بازار است. ۱۰۰٪بنا به تعریف، محصول شوما مالک •
‌ینها چگونه از آن استفادره خواهند کردر. • باید به مشتریان بگویید که محصول جدید چیست، برای  چه کاری  است و اینکه آ
‌ییکننسد،• ً بل استفادره از محصسسولی دریگسسر را متوقسسف نم ‌ییکنند، احتما  مشتریان هدف شوما وقتی استفادره از محصول شوما را آغاز م

‌ینها استفادره از محصولی را متوقف کنند، ایسسن محصسول بسسا محصسولی از  زیرا هیچ محصول دریگری  درر این بازار نیست. اگر آ
‌یههای  ‌ییشوودر، نه محصولی از همان نوع یا محصولی مشابه. برای  مثال، خودررو جسسایگزین کالسسسک ً بل جدید جایگزین م  نوع کام

اسبی شود. 

بازار موجود 

‌ییاش درزدریدن سهم بازار از بازیگران اصلی بازار است. محصول جدیسسد تلش ‌ییشوودر، تلش اصل  محصولی جدید واردر بازاری  موجودر م
نداردر تا بازار (کیک) را بزرگ  کند بلکه بیشتر به درنبال درزدریدن یک برش از کیک است. 

‌ینهسسا محصسسول شوسما را ‌ییکنند تا محصول شوسما را اسسستفادره کننسسد. آ ‌یهی  بازار، مشتریان استفادره از محصول رقیب را متوقف م  درر این گون
‌ینتر ‌ییهایی حیاتی و عملکردر محصول بهتری  دراردر، نه به این خاطر که: شوما محصولی با قیمت به مراتب پسسایی ‌ییکنند زیرا ویژگ  استفادره م
‌یهای  از ‌یهای  خسساص از عملکردرهسسا را بسسرای  مجمسسوع ‌ییکنید تا گروه مشتریان حساس به قیمت را هدف قرار درهید، یسسا مجمسسوع  پیشنهادر م

‌ییکنید.  مشتریان با نیازهای  خاص ارایه م

‌سشبندی شوده (قیمت پایین و گوشوه- بازار)  بازار موجود باز- بخ

‌ییگیردر، بلکه اندازه بسسازار ‌ییشوودر، نه تنها سهم بازار را از مالکان بازار م ‌ینتر واردر بازار م  محصولی جدید با قیمت مناسب و به مراتب پایی
‌ییکردرند. هر درو درسته مشتریان اسسستفادره ‌ییکند،  با فروش به مشتریان حساس به قیمت که درر غیر اینصورت از کسی خرید نم  را بزرگ  م
‌ینها فقط ‌یههاست یا اینکه آ ‌یهجویی زیادر درر هزین ‌ییکنند. درلیل آن یا صرف  از محصولت رقیب را متوقف کردره و محصول شوما را استفادره م

‌ییکنند که توان مالی استفادره از محصولت رقبایتان را ندارند.  به این خاطر استفادره از محصول شوما را شوروع م

‌ییشوودر. نه تنها سسسهم بسسازار را از ‌یهای  از مشتریان خاص واردر بازار م  به همین صورت، محصولی با عملکردر یکتا، با هدف قرار درادرن درست

6 Market Type



Lean Startupمفاهیم   10

‌یهاند. هسسر درو ‌ییدرهد با فروختن به مشتریانی که با عملکردر جدید به بسسازار کشسسیده شوسسد ‌ییگیردر، بلکه اندازه بازار را گسترش م  مالکان آن م
‌ییکنند چرا که عملکردر (محصول) شوما بسسه نیازهسسای  ‌یهی  مشتریان استفادره از محصول رقبا را متوقف کردره و محصول ما را استفادره م  درست
‌ینهسسا ‌یچگاه  به اندازه کسسافی بسسا نیازهسسای  آ ‌ییآورید چرا که محصولت موجودر هی ‌ییخوردر، یا اینکه مشتریان جدید را بدست م ‌ینها بهتر م  آ

همخوانی نداشوته است. 

قواعد سارانگشتی 

‌ییکنسسد. درر ‌یشبندی  م ‌یتترین کار ایجادر تمایز است بین اینکه محصول شوما نمایانگر بازاری  جدید است یا بازاری  موجودر را  باز-بخ  سخ
‌یتهای  نوپا این گرایش وجودر دراردر که باور درارند که محصولی جدید برای  بازاری  جدید درارند، درر صورتی که بسسه  میان کارآفرینان شورک
‌یدسسسازی  ‌ینتر و چه توانمن ‌یههای  پایی ‌یتهای  فناورانه چه هزین ‌ییتوان اینگونه استدلل کردر که بیشتر پیشرف  ندرت این موردر دررست است. م

‌ییبخشد درر میان بازارهای  موجودر هستند.  ‌یلکردر جدیدی  که حل مساله را بهبودر م عم

‌یمزنندگی،  Marketتوفندگی واقعی درر بازار (بره  Disruption اغلب نیاز به یک نوآوری  بزرگ  درر فناوری  دراردر یسسا کسساربردر فنسساوری ( 
‌سیکنیدموجودر به شوکلی جدید و دریده نشده.  ‌سشبندی م . دقیق ًا مثل اینکه یک بازار را بخ

‌ییخورید:  ً با متناقض برم افزون بر اینها، شوما به درو نکته ظاهر

‌یهی  بازار شوما مهمتر از بردراشوت شوماست. .۱ بردراشوت مشتری  از گون
‌یهی  بازار خودر را انتخاب کنید. .2 ‌ییتوانید گون شوما م

‌ییبریسسد، دررون بسسازاری نخست ‌یهی  خاص بازار هستید، درر مقایسه با رقبا درر مکسسانی خسساص بسسه سسسر م ‌ییتوانید بگویید که درر یک گون  ، م
‌یسبوک برای  بازنشستگان» را بسازید،  مشخص، ولی اگر مشتری  اینگونه نبیند، باور شوما به چه درردری  میخوردر؟ برای  نمونه، اگر شوما «فی
‌یهبازار ‌یههای  اجتماعی را بسسرای  گوشوسس ‌ییتان و همینطور دریگر افرادر عشق فناوری  اینگونه خواهید درید که بازار شوبک  شوما و دریگر دروستان فن
‌یسبوک را هم نشنیده باشوند، این قیاس شوما به چه ‌یچگاه نام فی ‌یهاید. خیلی هم خوب، اما اگر بازنشستگان هی ‌یشبندی  کردر  بازنشستگان بخ

‌ییآید؟  کاری  م

‌یسبوک برای  بازنشستگان» است بسازید و ببینید کهLanding Pageیک  ‌ییگوید محصول شوما «فی   (صفحه نخست سایت) با نامی که م
‌ییروید.  چقدر جلو م

‌یهی دوم ‌ینهسسا تومسسان هسسزین ‌یشبندی  بازار عمل کنید. تولید درر بسسازاری  جدیسسد، میلیو  ، اگر زیادر پول ندارید، نیاز درارید که همچون باز-بخ
‌ینها به آن نیاز درارند. تولید درر بازاری  موجودر هم نیاز به ‌ییکند و چرا آ ‌ییخواهد تا به مشتریان بگوید که محصول جدید چه م  بازاریابی م
‌ینها تومان دراردر تا با بازیگران کنونی- که آرزوی  له و لوردره کردرن شوما را درارند- رقابت کنید. اگر اینقدر پول برای  هزینه نداریسسد،  میلیو
‌یهبازاری  خاص قانع و جذب کنید. درر حسسالت دروم، شوسسما درر ‌یهگذاران را با تصرف گوشو ‌یبوکارتان را بسازید یا سرمای  باید یا خودرتان کس

‌ییکنید. ‌یشبندی  م ‌ییکند که هنگامیکه بازاری  موجودر را بخ ‌یهاید که به همان شوکل عمل م ‌یشبندی  کردر اصل بازار جدید را بخ
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‌یبوککار غیر سانتی ‌یلهاای  کس مد

‌یلهای  ‌ییفروشوسسند. بسسرای  نمسسونه، مسسد ‌یبوکاری  که  محصسسول را مسسستقیما  درر ازای  مقسسدار مشخصسسی پسسول بسسه مشسستری  نم ‌یلهای  کس  مد
‌یهشوان پیش از رسیدن به دررآمد، رسیدن به گسترش و بزرگ  شودن است.  ‌یبوکاری  که شوامل عناصری  از «رایگان» هستند یا خواست کس

‌یحها قایل شوویم. مهم است بین کارآفرینانی که باور درارنسسد «رایگسسان» بهسسترین راه بسسرای  رشوسسد  نخست باید تفاوت مشخصی بین اصطل
‌یههایشان را با بالترین محک بازار-پول نقد- بسنجند، فسسرق بگسسذاریم.  ‌یبوکارشوان است و آنانی که میل ندارندکه اعتبار اید  ایگگن دوکس

. (لزوم ًا) یکسان نیستند

‌سبوکارهای فریمیوم ‌ینها درر عملکردرهای  محصول و قیمت است، یکی از ایسسن 7کس  : چندین سطح حساب (کاربری ) درارندکه تفاوت آ
‌یهای  یا سطحی از حساب باشود که نیازمند پردراخت پول است. وگرنه، بنا به ‌یبوکار فریمیوم باید درارای  نسخ ‌یبها رایگان است. کس  حسا

تعریف، رایگان است و فریمیوم نیست. 

‌سبوکار «رایگان» ‌ییشوودر که هدف اصلی آغازین رشود تعدادر کاربران است، پیسسشمدل کس ‌یهکار گرفته م ‌یبوکار ب  : هنگامی توسط یک کس
 از آنکه بخواهد بداند (درر مقابل فرض به درانستن) چگونه از مشتریان (کاربران) پول درر آوردر (دررآمد از تبلیغات، هدایت کردرن کاربران
‌ینها هنسسوز روش درقیقسسی کسسه ‌یبوکارها ممکن است درر «مدل پیش از دررآمد» باشوند. برای  نمونه، آ  یا کالهای  مجازی ). بعضی از این کس
‌یبوکارها نیاز درارند تسسا اسسستفادره از یکسسی از محصولتشسسان ‌ییدرانند. بعضی از کس ‌یهکار خواهند بست تا از مشتریان پول درر بیاورند را نم  ب
‌ییدریگر نیاز درارند که تعدادر کاربرانشان افزایش یابد پیسسش  رایگان باشود تا به آن مشتریان دریگر محصولتشان را بفروشوند، درر حالیکه برخ

از آنکه سازوکار خلق ارزش را بیابند.

7 Freemium
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‌یهساازی  جایگا

‌یهسازی  ، فعالیت جادرهی محصول شوما درر ذهن مشتریان یک بازار است. 8جایگا

‌ییهای  زیر است:  ‌یهسازی  شوامل رسیدن با آگاه درر گذر از شوکاف جفری  مور، جایگا

‌یهی  این محصول؛ مزیت کلیسسدی  ایسسن محصسسول  درانستن اینکه مشتریان شوما که هستند و نیازشوان چیست؛ نام محصول شوما  و نوع یا ردر
‌ینتان چیست (درلیل حیاتی خرید)؛ «چگونگی بودرن» بدون محصول شوما؛ و اینکه محصول شوسسما چگسسونه متمسسایز اسسست یسسا  برای  مشتریا
‌یهگذاران، همکاران تجاری ، ‌یی نفعان از جمله مشتریان، سرمای ‌یهی  ذ ‌یهی  ارتباط شوما با هم ‌یهسازی  شوما پای ‌ییدرهد.جایگا  قاعده بازی  را تغییر م
‌ییکننسسد و ‌یهسازی ، فهماندن مزایایی اسسست کسسه از شوسسما درریسسافت م  …کارمندان و  را شوکل خواهد درادر. برای  مشتریانتان، هدف از جایگا

چرایی اینکه شوما بهتر از هرکس دریگری  هستید. 

‌سه : چند نکت

‌سیکند ً بل آنچه شوما را متمایز م ‌ییسسازدر. بسرای مزیتی درلیل حیاتی برای  خرید نیست، ولی احتما ‌ییآوردر درلیل را م   که متمایز کننده فراهم م
‌یمافسسزار بسسه عنسسوان سسسرویس ( ‌یبوکار نر ‌یتهای  فروش را با مدل کسسس نمونه، اگر شوما نخستین کسی هستید که ابزار خودرکارسازی  فعالی

SaaS ییدرهید، مشتریان محصول شوما را‌ ‌سهخاطراینکه) ارایه م ‌ییخرند، هرچنسسد ایسسن متمسسایز کننسسدهب ‌یمافزار به عنوان سرویس هستید نم   نر
‌ییکنند زیرا مزایایی که  ‌ینها خرید م ‌ییچربسسد:SaaSاصلی شوما باشود. آ ‌ییآوردر م ‌ییسازدر بر مزایایی که یک راهکار دراخلی فراهسسم م   فراهم م

‌یههای  پایین  ‌یههسسای ITهزین ‌یهسازی  آسسسانتر بسسا وب، پسسایین آمسسدن هزین ‌ینتر، یکپارچ ‌یهدرور آسا ‌یی سازی ، درسترسی را ‌ینتر جار ‌یههای  پایی  ، هزین
آموزش توسط  رابط وب و ... 

‌یسبسسوک بسسرای  بازنشسسستگان»، ‌یهی  بسسازار»، «فی ‌یهسازی  شوما با توجه به مشتریان هدف متغییر است. درر مثسسال بحسسث شوسسده درر «گسسون  جایگا
‌یلگران مناسب باشوسسد. ‌یهها و تحلی ‌یهگذاران، شورکا و بعضی از رسان ‌ینتان است، ولی امکان دراردر برای  سرمای ‌یهسازی  بدی  برای  مشتریا  جایگا
‌ییسسسازید: ‌ییگسسران را مطلسسع م ‌یهها (روابسسط عمسسومی) و تحلیل ‌ییکنسسد هنگسسامیکه زودرهنگسسام رسسسان  این نکته ما را به این مطلب رهنمسسون م
‌یهای  برند شووید که مشسستریان ‌یلگران به گون ‌یهها و تحلی ‌ییتواند شورکت شوما را از بین ببردر. اگر توسط رسان ‌یهسازی  غلط (نادررست) م  جایگا
‌یچوقت نمیتوانید ایسسن خرابکسساری  را ً بل دریگر هی  را گیج کند یا شوما را با محصولت موجودرتان به نادررست بزرگ  و قلنبه کند، شوما احتما

جبران کنید.

8 Positioning
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۸

هامخوانی محصول/ بازار

‌ییشوسسودر و نویسسد۹همخوانی محصول- بازار ‌ییدرهد که یک محصول با تقاضای  قسسوی  از سسسوی  مشسستریان پرشوسسور مسسواجه م   : زمانی رخ م
‌یهی  بازاری  بزرگ  است.  درهند

‌ییتواند آن بازار را راضی۱۰مارک اندرسن ‌ییکند «بودرن درر بازاری  خوب با محصولی که م   ، همخوانی محصول/ بازار را اینگونه تعریف م
‌یهاید که بسسه محصسسول ‌یهای  از مشتریان و یک بازار را پیدا کردر ‌ییکند که شوما مجموع ‌یینویسد «ارزیابی مشتری ، ثابت م  کند». استیو بلنک م
‌یبوکار سنتی، مدلی ‌یهی  خلص کردرن آن مشتریان از بخشی از پولشان». درر مدل کس ‌ییدرهند: آن هم به وسیل  (شوما) واکنش مثبت نشان م

‌یه رسیدن به  سه معیار دراردر:  ‌ییشووند، همخوانی محصول-بازار نیاز ب که درر آن محصولت به ازای  پول فروخته م

مشتری  مایل به پردراخت پول باشود. .۱
‌ییکنند، کمتر باشود. .2 ‌ینها برای  محصول پردراخت م ‌یهدرست آوردرن مشتریان از مقداری  که آ ‌یهی  ب هزین
‌یبوکار را پشتیبانی کند (بچرخاند). .3 شوواهد کافی وجودر دراشوته باشود که نشان درهد بازار به اندازه کافی بزرگ  هست که کس

‌یهی  زمانی همخوانی محصول/بازار ‌یبوکارها باید یک برنام ‌یهی  کس ‌یبوکارها نیاز درارند که درر مقطعی به دررآمد برسند، پس هم ‌یهی  کس  هم
‌ییگیریسسد، ‌یهتر از آنچه بابت فروش محصولتان م ‌ینهم کم هزین ‌ییتوانید مشتریان را بدست آورید آ  دراشوته باشوند. اگر نتوانید ثابت کنید که م
‌یهگیری  ‌ییرسد، انسسداز ‌یبوکار خودر درارید. گرچه تعریف همخوانی محصول- بازار ظاهرا بدیهی و روشون به نظر م  مشکلی اساسی درر کس

همخوانی محصول- بازار از درید میزان پذیرش بازار بسیار درشووارتر است. 

  مشتریان بگوینسسد کسسه بسسدون محصسسول4۰٪ چنین دریدگاهی دراردر: «همخوانی محصول/ بازار نیازمند آن است که درست کم ۱۱شوان الیس
‌ییشووند. روشون است که این آستانه قابل درستکاری  است، اما من این را پس از بررسی بیش از    شورکت نوپسسا۱۰۰شوما «خیلی مایوس» م

‌ییزنند همیشه زیر  ‌یتوپا م ‌ینهایی که برای  ماندن درس ‌یهام. آ   هستند، درر حالیکه بیشتر کسسسانی کسه مقبسسولیت زیسادری  کسسب4۰٪تعیین کردر
‌یهاند از  ‌یهاند.» 4۰٪کردر  فراتر رفت

ً با شوما خیلسسی از ‌یبوکاری  موفق ساخت که کمتر از نیمی از مشتریانش بدون آن خیلی مأیوس هستند. مطمئن ‌ییتوان کس  روشون است که م
‌یبوکارهای  با نرخ ‌یهی  کس ‌ینها زندگی کنید. از سوی  دریگر، هم ‌ییتوانید بدون آ ‌ییخرید ولی به راحتی م  محصولت را درر ذهن درارید که م

‌یهی  عمسسر پسسذیرش فنسساوری 4۰-5۰٪ هم موفق نیستند. اما درلیلی وجودر دراردر که 4۰٪بالی     عددری  منطقی است. نخست، اگر به چسسرخ
 بنگرید، مشتریان هدف شوما درر این مقطع پذیرندگان آغازین هستند. پذیرندگان آغازین شوما، به شوکلی معنادرار بیشتر از اکثریت پیشسسرو
‌یبوکار خودر را آزمودره و گسترش درهید تسسا بسسه آن نقطسسه ‌یهاید تا کس ‌ییدرهند. دروم، اگر صبر کردر  یا اکثریت پیرو به محصول شوما اهمیت م
‌یهاید پیش از آنکه بخواهیسسد بسسرای  افزایسسش تقاضسسا و ‌ییگوید)، پس باید مطمئن شووید که آن را به چنگ آور  برسید (همانگونه که الیس م

گسترش یافتن هزینه کنید. 

9 Product-Market Fit
10 Mark Andreessen
11 Sean Ellis
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‌یهی  خوبی برای  رسیدن به همخوانی محصول/ بازار است، هیچ چیزی  دررباره 4۰٪با وجودر اینکه عددر  ‌ییگویسسد. مهسسماندازه بازار نشان   نم
‌یهگذاری  شوما دراردر. گذشوته از این، رویکردر پایین به بال به تعیین انسسدازه بسسازار درر ایسسن ‌یشها و نیازهای  سرمای  است؟ پاسخ بستگی به ارز
‌یهی  دریگسسر ‌ییدرانیسسد و بسسه همیسسن صسسورت درربسسار ً بل مشخص و سرراست باشود چراکه شوما دررباره بخش بازارتسسان خیلسسی م  مقطع باید کام
‌یقالعادره از یسسک ‌یتهای  نوپای  خار ‌ییگوید: «شورک ‌ییتوانید هدف قرار درهید تا بازارتان را رشود درهید. شوان الیس م ‌یشهایی که سرانجام م  بخ

‌ییکنند(  ).» اما این بدان معنا نیست که نباید به این فکسسر کنیسسدPivotارزش قوی  مقبول مشتری ، درر جستجوی  بازاری  بزرگتر، چرخش م
‌ییبردر.  که یک بخش مشخص، از منظر گسترش، شوما را به کجا م

ً با بدن معنا نیست که:  سرانجام، حتا اگر آنقدر خوش شوانس هستید که چنین شوواهد قدرتمندی  درارید، لزوم

ماندگار خواهد بودر:؛.۱

‌یبوکاری  را که آرزو ساختنش را درارید، سرپا نگه دراردر. .2 اندازه بازار به اندازه کافی بزرگ  هست تا نوع کس

‌ییخواهید برسید نیستد. ۱2همانگونه که بن هورویتز ‌ییکند، اغلب شوواهد چندان روشون نیستند، و حتا اگر باشوند، آنجایی که م  اشواره م

12 Ben Horowitz
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9

نوپای  ناب

‌یههای  تولید ناب، رویکردر چابسسک۱3نوپای  ناب ‌یی سازی ، آموز ‌یبترین رویکردر کارآفرینی است. ترکیبی است از مشتر   جدیدترین و محبو
‌ییتوان با پیروی  از این فرآیند مهندسی کردر، این بدین معناست که ‌یتهای  نوپا موفق. موفقیت شورکت نوپا را م ‌یههای  شورک  و بهترین تجرب

‌ینرا یادر درادر.  ‌یآ ‌ییتوان  می توان آن را یادر گرفت و درر نتیجه م

‌یلها را صرف تکمیل ‌یهها، گهگاه سا ‌ییکنند. آنها  ما ‌ییکنند مشتری  دراردر آغاز م ‌یتهای  نوپا با  ایده یک محصول که  فکر م  بسیاری  از شورک
‌ییکه درر جسذب مشستریان ‌ییترین حسالت بسه مشستریان احتمسالی. هنگسام ‌ییکنند بدون نشان درادرن محصول، حتی درر ابتسدای  این محصول م
‌یهاند تا درریابند که آیا محصولشان جسسذاب ‌یچگاه با مشتریان احتمالی صحبت نکردر ‌ینها هی ‌ییخورند، علتش اغلب این است که آ  شوکست م

‌ییگردردر.  ‌ییتفاوتی مشتریان نسبت به ایده باعث شوکست شورکت نوپا م بودره یا خیر. و سرانجام ب

‌ییدرهد که چگونه شورکت نوپا را ادراره کنید، چه هنگام چرخسسش کنیسسد و چسسه هنگسسام ادرامسسه درهیسسد و  روش نوپای  ناب به شوما آموزش م
‌یبوکار خودر را با بیشترین شوتاب رشود درهید.  کس

حذف عدم قطعیت 

‌یتهای  نوپا با تعریف «نهادری  انسانی که ساخته شوده تا محصول و خدمتی نو را درر شورایط عسسدم  نبودر فرآیند مدیریتی مناسب برای  شورک
‌ینها بسسه درنبسسال رویکسسردر «فقسسط ‌یتها  از تمام فرآیندها صرفنظر کنند. آ ‌یز این شورک  قطعیت بسیار خلق کند» باعث شوده است که بسیاری  ا

‌یههای  دریگری  هم وجودر درارند.  ‌ییکند. اما گزین ‌یمهای  مدیریت اجتناب م ‌ییروند که از تمام فر انجامش بده» م

‌یتها می توانند از آشووب دروری  کردره و نظم خلق کنند این کار با فراهم کردرن ابزارهسسایی بسسرای   با استفادره از رویکردر نوپای  ناب،  شورک
‌یعتر شوکست خسسوردرن ‌یه کردرن پول نیست. ناب، تنها دررباره سری ‌ییپذیردر. ناب، تنها دررباره کمتر هزین ‌یمانداز صورت م  آزمودرن پیوسته چش

‌یهی  اعمال یک فرآیند و روش درر حین تولید یک محصول است.  ‌یرواقع درربار و ارزان شوکست خوردرن نیست. در

‌ستتر  ‌سهتر کار کنید نه بیشتر و ساخ هوشومندان

‌ییتسوانی ایسن ‌یهی  بزرگی است برای  به پاسخگویی به یسک پرسسش. پرسسش «م ‌ییکند که هر شورکت نوپا تجرب  روش نوپای  ناب فرض م
‌یشها « ‌سیتگگوانیم بگگا  ایگگن مجمگگوعه از» و «آیا این محصول باید سااخته شوگگود؟محصول را بسازیم؟» نیست، بلکه درر عوض پرس  آیگگا مگگا م

‌سبوکاری ماندگار بسازیم؟ » هستند. محصولت و خدمات کس

‌یه جدید (یا تکسسرار آن)  اگر این تجربه موفق بودر، ادرامه کارها  از جمله شوناسایی پذیرندگان آغازین، استخدام و افزودرن افرادر به هر تجرب
‌ییگیردر. هنگامیکه محصول برای  ارایه گستردره آمادره شود، مشتریانی مشخص و آمسسادره دراردر.  و سرانجام شوروع ساخت محصول صورت م

مسایل واقعی را حل کردره و جزییاتی که برای  ساختش نیاز است را درر اختیار دراردر. 

13 Lean Startup
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) بسازید MVPکمینه محصول پذیرفتنی (

‌یهی  بازخوردر  ‌یهای  است کسسه بایسسد حسسلبساز- بسنج- بیاموزیکی از اجزای  اصلی روش نوپای  ناپ چرخ   است.  نخستین گام یافتن مسال
‌ییتواندMVPشوودر و سپس ساخت یک کمینه محصول پذیرفتی برای  آغاز هرچه سریعتر فرآیند یادرگیری  است. هنگامیگه    آمادره شوودر، م

‌یه و معیارهسسای  قابسسل پیگیسسری  ‌یهی  سنج ً با باید درر بر درارند ‌ییشوودر و حتم  روی  بهبودر و تغییر کار کند. این بهبودر شوامل سنجش و یادرگیری  م
‌یهی  پرسش علت و معلولی هستند. درر فصل  ‌یندرهند ‌یلتر دررباره ۱۱باشود که نشا  نوشوته شوده است. MVP به صورت مفص

‌یشهای  سادره مسایلی را که درر طول راه ‌ییکند تا با پرسیدن پرس  شورکت نوپا همچنین از یک روش پرسشگرانه به نام «پنج چرا» استفادره م
‌ییشووند را بررسی و حل کند.  پدیدار م

‌یبوکار دررستی دراردر یا خیر. اگر خیسسر، ‌ییشوودر که شورکت مدل کس  زمانیکه این  فرآیند سنجش و یادرگیری  به دررستی انجام شوودر، روشون م
‌یضهای  بنیادرین محصول، استراتژی  یا موتور رشود فرا رسیده است.  ‌یهی  آن است که زمان چرخش یا تغییر اساسی درر فر نشان

یادگیری معتبر 

‌یتهای  نوپای  ناب یادرگیری  معتبر است، ‌ییشوودر. واحد پیشرفت برای  شورک  پیشرفت درر تولید با تولید محصولت با کیفیت بال  سنجیده م
‌ییزند. هنگامیکه کارآفرینان یادرگیری  معتبر را بکسسار  روشوی درقیق برای  نشان درادرن پیشرفت، هنگامیگه شورکت با عدم قطعیت سر و کله م
‌ییکنیسسد- ‌ییشوودر. هنگامیکه روی  یافتن چیزی  مناسب برای  ساختن تمرکز م ‌ییگیرند، فرآیند ساخت محصول به شوکلی چشمگیر کوتاه م  م
‌یت و ‌ییدرهند- نیازی  ندارید چندین ماه صبر کنید تا محصولی آزمایشی بیرون بیاید و سسسم ‌ییخواهند و برایش پول م  چیزی  که مشتریان م

‌ییتوانند برنامه خودر را گام به گام و لحظه به لحظه تدریجا  وفق درهند. سوی  شورکت را تغییر درهد. درر عوض، کارآفرینان م
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1۰

پنج اصل نوپای  ناب

‌سهجا هستند1  . برای  اینکه درر یک شورکت نوپا باشوید مجبور نیستید درر گاراژ کار کنید(استعاره.) مفهوم کارآفرینی شوسسامل. کارآفرینان هم
‌ییشوودر: نهادری  انسانی که ساخته شوده تا محصول و خدمتی نو را درر شورایط عسسدم ‌ییکند م  هرکسی که درر شورکت نوپا با این تعریف کار م
‌یتها درر هسسر ‌ییتوانسسد روی  شوسسرک  قطعیت بسیار خلق کند. این بدین معنی است که کارآفرینان همه جا هستند و رو یکردر نوپسسای  نسساب م

‌ینهای  خیلی بزرگ  و درر هر بخش یا صنعتی.  ‌یهای  جواب درهد، حتا سازما انداز

‌یهای  جدید از مدیریت نیاز دراردر کسسه بسسه. کارآفرینی مدیریت اسات.۲   شورکت نوپا یک نهادر است، نه فقط یک محصول، بنابراین به گون
 صورت خاص با بافت عدم قطعیت بسیار عجین شوده باشود. درر واقسسع، «کسسارآفرین» بایسسد سسسمت و عنسسوان شوسسغلی باشوسسد کسسه درر تمسسام

‌یتهای  مدرنی که برای  رشود آینده خودر به نوآوری  وابسته هستند وجودر دراشوته باشود.  شورک

‌ینهسسا. یادگیری معتبر3 ‌یلسازی  یا حتا خدمت به مشتریان نیست. بلکه آ ‌یتهای  نوپا تنها برای  ساختن چیزها، پو ‌یهی  وجودری  شورک  . فلسف
‌یرسسسنجی شوسسودر،  بسسا ‌ییتواند به صورت علمسسی اعتبا ‌یبوکار پایدار را یادر بگیرند. این یادرگیری  م  وجودر درارند تا چگونگی ساخت یک کس

‌یماندازشوان را تست کنند.  ‌ییدرهد هر عنصر چش ‌یشهایی که به کارآفرینان اجازه م اجرای  همیشگی آزمای

‌یسالعمسسل). بساز- بسنج- بیاموز۴ ‌یهگیری  و سنجش چگونگی پاسخ (عک ‌یهها به محصولت، انداز  . فعالیت بنیادری  شورکت نوپا تبدیل اید
‌یهی  فرایندهای  موفق شورکت نوپا باید بسسا هسسم عجیسسن ‌یتقدم ماندن است. هم  مشتریان و سپس یادرگیری  انتخاب بین چرخش کردرن یا ثاب

‌یهی  بازخوردر را شوتاب بخشند.  باشوند تا چرخ

‌یلکنند تمرکسسز کنیسسم: چگسسونه. حسابداری نوآوری5  . برای  بهبودر نتایج کارآفرینانه و پاسخگو نگهداشوتن نوآوران، باید روی  چیزی  کس
‌یهای  جدیسسد از ‌یتبنسسدی  کنیسسم. ایسسن امسسر نیازمنسسد گسسون ‌یمها را معین کنیم و چگونه کارها را اولوی ‌یهگیری  کنیم، چگونه گا  پیشرفت را انداز

‌ینها را پاسخگو نگه درارند. ‌یتهای  نوپا ساخته شوده و افرادری  که آ حسابداری  است که برای  شورک
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کمینه محصول پذیرفتنی

‌یلهای  قابل قبول ‌یعتر۱4کمینه محصول پذیرفتنی یا همان محصول با حداق ‌ییکند که فرآیند یادرگیری  را هرچسسه سسسری   به کارآفرینان کمک م
آغاز کنند. 

‌ییدرهد تا بیشترین ‌یهای  از محصول جدید است که به تیم اجازه م ‌ی: «کمینه محصول پذیرفتنی نسخ ‌ینچنین است  تعریف اولیه اریک رایز ای
‌یعآوری  کننسسد.» ایسسن تعریسف تفساوت زیسسادری  بسا فرضسسیات مجمسوعه  میزان «یادرگیری  معتبر» دررباره مشستریان را بسا کمسترین تلش جم
‌ییهایی اسسست کسسه مشسسترین ‌ییهای  محصول استیو بلنک، درر فاز کشف مشتری  نداردر که به درنبال درانستن کوچکترین مجموعه ویژگ  ویژگ

دررهمان نخستین  ارایه محصول به بازار برای  آن پول خواهند درادر. 

‌ییتوان  ‌ییتر سخن گفت، چرا که م ‌ییتوان از تعریف «پول» را حذف کردر و کل  ‌یهای  میانی تعریف کردر که نه تنها چیزی  سودرمند راMVPم
‌ییکنند. بسسا گنجانسسدن برخسسی ‌یبوکار دررست، ریسک را هم حداقل م ‌ییکنند. (یادرگیری  معتبر) بلکه درر مسیر کشف مدل کس ‌یهگیری  م  انداز

‌ییکنید.  ‌یهگیری  م ‌ییتوان از این مهم اطمینان حاصل کردر که چیز با ارزشوی را انداز عناصر عرضه و تقاضا م

‌یبوکارها به «فاز دررآمد» وجودر دراردر، کمینه محصول پسسذیرفتنی میسسان مراحسسل ‌یعتر کس ‌یتهایی که با لزوم رفتن هرچه سری  با وجودر مخالف
‌ییگوید «به همیسسن درلیسسل اسسست کسسه کسسارآفرینی درر ‌ییکند. اریک رایز م ‌یهی  مفهومی محصول و همخوانی محصول-بازار تکامل پیدا م  اید

‌یهای  از  ‌یرواقع  مجموع ‌یت نوپای  ناب در ‌یهاند تا به یک پرسش (فرض) مشخص پاسخ درهند.» MVPشورک هاست که هرکدام طراحی شود

MVPیهی  بسسساز- بسسسنج-بیسساموز بسسا کمسسترین تلش‌ ً با کوچکترین محصول قابل تصور نیست، بلکه سریعتر راه برای  پیمودرن  چرخ   لزوم
است. 

ً بل زمانبر و شوامل رشود محصول از آغاز تا رسیدن به یک محصول کامسسل اسسست، هسسدف   MVPدررمقابل ساخت سنتی محصول، که معمو

آغازکردرن  فرآیند یادرگیری  است نه پایان درادرن به آن. 

 Dropboxنمونه  

‌ییشوودر. همچنیسسن آنهسساDropboxموسسان  ‌یهشوان پذیرفته م ‌ییخواستند  بدانند واکنش مشتریان به سایت چه خواهد بودر  و اینکه آیا اید   م
‌یمافزاری  که درر حالت ‌ییشود که نشان درادرن نر ‌ینها مشکل دراشوتند. مشکل از آنجا ناشوی م ‌یهگذاران  و قانع کردرن آ  درر توصیف ایده به سرمای

‌یسگیر به همراه ریسک بال دراشوت.  ‌یهنویسی طولنی و نف ً با غیر ممکن بودر و نیاز به برنام نمونه کار کند تقریب

‌ییدرهد. یکی از کارآفرینان ‌یهای  که فناوری  و کارکردر آن را نشان م  موسسان به جای  این کار یک ویدئو ساختند. یک ویدئو سادره درو درقیق
. ۱5خودرش روی  ویدئو صحبت کردر

14 Minimum Viable product
‌ییتوانید درر این نشانی ببینید:۱5 این ویدیو را م

http://www.businessofsoftware.ir/358/minimum_viable_product-mvp/
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‌ینها یک شوبه از  … نفر رسید و  . ۷5۰۰۰ به 5۰۰۰ پس از کشاندن مخاطبات به سایت، لیست انتظار بتا آ

‌یاارزش تقریبی یک میلیلردر درلر است.Dropboxامروز  ‌یتهای  موفق سیلیکون ولی ب  یکی از شورک
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1۲

چرخش

‌یی سازی  چرخش ‌یبوکار، ایسسن۱6درر نوپای  ناب و مشتر ‌یهحل یا درر مدل کسسس   ، یعنی تغییر درر یکی از عناصر فرضیات مشتری - مساله- را
‌ییگوید «بوسیله آزمودرن، هسسر فسسرض نسساموفقی مسسا را بسسه سسسمت یسسک ‌ییگیردر.  اریک رایز م ‌یهها صورت م  تغییر بر پایه یادرگیری  و آموخت
‌ییدرهیسسم ‌یبوکار خودر را تغییر م ‌ییکنیم و فقط یک عنصر طرح کس ‌یهایم صرفنظر نم ‌ینچیزهایی که آموخت ‌یهی  آ ‌ییبردر، از هم  چرخش جدید م
‌یهسازی )»چرخش کردرن درر قلب مفهوم «سریع شوکست بخور» قسسرار دراردر. هرچسسه ‌ییهای  محصول، جایگا  (بخش مشتریان، مجموعه ویژگ

‌یهروز و جایگزین کنید. ‌ینرا ب ‌ییتوانید آ سریعتر بفهمید که یک فرض نادررست است، سریعتر م

16 Pivot
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13

بیروکن زدن از سااختمان

‌ییکند. درر تولیسسد نسساب هسسم ‌یبوکاری  شوما بیان م ‌ی‌یهای  از دررست و حتمی ندانستن فرضیات کس  این عبارت را استیو بلنک به عنوان استعار
Genchiاصلح ژاپنی   Genbutsuییشوسسودر. برویسسد و بسسا مشسستریان‌ ‌یهکار بسسردره م   (خودرتان بروید و وضعیت را از نزدریک بررسی کنید) ب

‌ییکشند صحبت کنید (درر صورت امکان رو درر رو) تا اعتبار فرضیات خودر را بسنجید. برای  بسیاری  از مردرم، صحبت ‌یهای  که نفس م  زند
‌ییگردرند تا این کار را نکنند، مانند نداشوتن احساس خوب یا راحسست  کردرن با مشتریان کار سختی است. درنبال هر بهانه یا درلیلی منطقی م
‌ییدرهنسسد تسسا از  درارایسسی ‌یهها. یک درلیل این سر باز زدرن ترس از پس زدرن است. برخی از کارآفرینان ترجیح م  نبودرن صحبت تلفنی با غربی

‌یهشوان بازاری  وجودر نداردر.  محکوم به فنای  خودر (ایده بزرگ ) پرستاری  کنند تا اینه به سرعت بفهمند که برای  اید

‌یبوکار شوما پذیرفتی اسسست یسسا خیسسر. اگسسر نیسسست بایسسد هرچسسه  بخشی از هدف «بیرون زدرن از ساختمان» فهم این است که آیا ایده کس
‌یههای  فرصسست و  سریعتر به سراغ چیز دریگری  بروید (چرخش). به خاطر دراشوته باشوید که «بیرون زدرن از ساختمان» طراحی شوده تا هزین

‌ییخواهد).  واقعی شوما را کمینه کند. (با نساختن محصولی که هیچ کس نم

‌ییها و دریگر ابزارهای  خودرکار آزمودرن مشتری  مکمل هستند ولی جایگزین «بیرون زدرن از ساختمان» ‌یرخواه ‌یلها، نظ  یادرتان باشود که تحلی
نیستند.
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1۴

بوم نوپای  ناب

 از مهمترین ابزارهای  رویکردر و روش نوپای  ناب است. ۱۷بوم نوپای  ناب

‌یبوکار ‌یهی  بوم مدل کس ‌ییشوودر، هدف از طراحی ایسسن بسسوم تسسا۱8این بوم تغییر یافت ‌یتهای  جا افتادره اسستفادره م   است که بیشتر برای  شورک
‌ی‌یهای  و ‌ییدراردر. درر واقع هسسدف طسرح پسسای ‌یلپیگیری  کردرن آن است درر حالیکه همچنان کارآفرینان را متمرکز نگه م  آنجا که ممکن است قاب

‌یتنوپای  موفق هستند رهنمون شوودر.  ‌یهسازی  به ساختن یک شورک ‌یهای  است که کارآفرینان را درر حالیکه درر حال طی راه خودر از اید اولی

‌یقتر اینکه کدام بخش پرخطر ‌یمقطعیت بیشتری  دراردر یا درقی  رویکردر قابل پیگیری  کردرن بوم درر طراحی آن پیدا کردرن اینکه کدام بخش عد
 کمی بیشتر دررباره ریسک صحبت خواهیم کردر.۱8تر است، بودره. درر فصل 

 

17 Lean Canvas
‌یبوکار اطلعات کسب نمایید:۱8 ‌ییتوانید دررباره بوم مدل کس درر این نشانی بیشتر م

http://www.businessofsoftware.ir/368/what-is-business-model-canvas/
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‌یمتر را فهرست کنید. . مساله1 : یک تا سه مساله مه

‌ییخورند، نه به خاطر شوکست درر ساخت آنچه که قراربودره بسازند، بلکه بسسه خسساطر هسسدر درادرن زمسسان، ‌یتهای  نوپا شوکست م  بیشتر شورک
‌ییخواهد.  پول و انرژی  برای  ساختن محصولی اشوتباه که کسی نم

‌ییخورند.  ‌یتها به خاطر نبودر «دررک دررست مساله» شوکست م بسیاری  از شورک

‌یهای  است که نیم آن حل شوده. - چارلز کترینگ  ‌یهای  که خوب بیان شوده باشود، مسال مسال

: مشتریان و کاربران هدف خودر را لیست کنید. . بخش مشتریان۲

‌ییکننسسد ولسسی  درقت کنید مشتری  با کاربر تفاوت دراردر. برای  نمونه درر موتور جستجو (مثل گوگل) کاربران کسانی هستند کسسه جسسستجو م
‌ییدرهند.  مشتریان کسانی هستند که تبلیغ م

‌یهی  مشتریان.  بخش مشتریان خودر را محدودر  کنید. درر این بخش هدف شوما تعریف پذیرندگان آغازین است نه هم

‌ییکند چرا شوما متفاوت هستید و ارزش توجه را درارید. . ارزش پیشنهادی یکت3 ا: پیام یگانه، روشون و گیرا که بیان م

‌یتترین بخش. باید عصاره محصول خودر را تنها درر چند کلمه بیان کنیسسد. افسسزون ‌یشهای  بوم است و البته سخ  این بخش از مهمترین بخ
‌یینقسص دررش ‌یشهای  بوم مجبور نیسستید ب  بر آن، ارزش شوما باید متفاوت باشود، تفاوتی که برای  مشتریان اهمیت دراردر. همانند دریگر بخ

‌ییزنید را بنویسید و درر تکرارهای  بعدی  بهترش کنید.  بیاورید. بهترین حدسی که م

‌سهحل۴ ‌یهحل ممکن برای  هر مساله را بیان کنید. . را : را

‌ییشووند. ‌یهی  خودر م ‌یهحل اولی ‌یهحل را تعریف کنید. درقت کنید کارآفرینان معمول عاشوق را ‌ییتوانید بهترین را  هنگامیکه مساله را فهمیدید، م
درقت کنید درر مراحل آغازین باید به درنبال «کمینه محصول پذیرفتنی» باشوید. 

‌ییتواند به آسانی خریداری  یا کپی شوودر. . برتری مطلق5 : چیزی  که نم

‌یتهای  نوپسسا از روز ‌ییشوسسودر. تنهسسا کمسسی از شوسسرک ‌یبوکار دریده م ‌یح کس  برتری  مطلق نام دریگر مزیت رقابتی یا موانع ورودر است که درر طر
نخست برتری  مطلق درارند، بنابراین اگر ندارید این بخش را خالی بگذارید. 

‌ینکه کمی موفقیت کسب کنید رقبا و کپی کننسسدگان  درر مسیر حرکت خودر به درنبال یافتن یا ساختن برتری  مطلق خودر باشوید چراکه همی
‌ییگیرید.  ‌ینها درفاعی نداشوته باشوید درر معرض خطر انقراض قرار م ‌ییرسند و اگر درر برابر آ سر م

: منابع دررآمد خودر را لیست کنید. . جریان درآمد6
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‌سهه7 ‌یههای  ثابت و متغییر خودر را لیست کنید. . سااختار هزین ا: هزین

‌سههای کلیدی۸ ‌ییرودر را فهرست کنید. . سانج ‌یبوکارتان چگونه پیش م ‌ییگویند کس : عددرهای  کلیدی  که به شوما م

‌ییشووند. درر هسسر نقطسسه از زمسسان، فقسسط ‌یتهای  نوپا معمول درر تلش از بیرون آمدن از آشوفتگی عدم قطعیت درر درریای  اعدادر غرق م  شورک
‌یهی  کلیدی  وجودر دراردر که مهم است.  تعدادر محدودری  سنج

‌ییتواند روی  یک سنجه تمرکز کند. پس باید تصمیم بگیرید آن سنجه کدام اسسست و بقیسسه را نادریسسده بگیریسسد» -نسسوا  «شورکت نوپا فقط م
کاگن 

‌ییشوودر.  ‌یتها یا تمام شودن منابع م شوکست درر شوناسایی سنجه کلیدی  مناسب منجر به بسیاری  هدر رف

: راه خودر به مشتریان را بیان کنید. . کانال9

‌ینگرا باشود. چند مثال:  ‌ینگرا یا برو ‌ییتواند دررو کانال م

‌ینگرا: بلگ ،  ، کتاب الکترونیکی، مقاله، وبینار SEO- دررو

‌ینگرا:  ، تبلیغات چاپی یا تلویزیونی، نمایشگاه، تماس تلفنیSEM- برو

‌ییتوانید از نشانی زیر درانلودر کنید: بوم نوپای  ناب را م

http://www.slideshare.net/Ghanemzadeh/ss-13431114
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15

محصول شما «محصول» نیست

‌ییآفرینسسد. ‌یشهسسا مشسسکل م ‌ییتوجهی به دریگر بخ ‌یهحل خودر هستند. ب ‌یهی  را ‌یبوکار درلبست ‌یلکس  کارآفرینان اغلب بیش از هر بخش دریگر مد
‌یبوکار شوماست که «محصول» است.  ساخت یک محصول، «محصول» شورکت نوپای  شوما نیست. مدل کس

‌سبوکار به عنوان «محصول»  مدل کس

‌یهی  ‌یهی  خیلی خوبی برای  کارآفرین است، درر آغاز کار ما هنوز هم ‌یبوکار سنتی این است که با وجودر اینکه تمرین اولی  مشکل طرح کس
‌ییبینیسسم و بسسرای  یسسافتن ‌ییدرانیم. مهمتر اینکه، ما درنیا را متفسساوت م ‌ییدرانیم ولی از ما انتظار درارند وانمودر کنیم که م ‌یخهای  دررست را نم  پاس

‌ینکار سودرمند نیست.  ‌یبوکار برای  ای ‌یخهای  دررست به کمک نیاز دراریم ولی ساختار طرح کس پاس

‌یهحل را کوچکتر از یسسک نهسسم کسسل ‌ییشووید که درر طراحی بخش را  درر فصل پیش بوم نوپای  ناب را معرفی کردریم، خیلی سریع متوجه م
‌ییدرهیم و هشت بخش دریگر هستند که نیاز به توجه بیشسستر ‌یه شوده است. ساختن محصول کاری  است که خوب انجام م  بوم درر نظر گرفت

‌یهای  بودر که با آن روبرو هستیم.  ما درارند. هدف از این طراحی،  بیشتر بدست آوردرن و درنبال کردرن فرضیات خام تست نشد

بوم نوپای ناب به عنوان طرح اصلی شورکت نوپای شوما 

‌ینبخش است. چیزی  نیست که وقتی محصولی با کشش اولیه را برای  ارایسسه ‌یبوکار به عنوان «محصول» بسیار توا  فکر کردرن به مدل کس
‌ییتوانید و باید از روز نخست فعالنه بسازید و تست کنید.  ‌یهسراغش بروید. بلکه، چیزی  است که م ‌ییبرید ب ‌یهگذاران م پیش سرمای

‌یبوکار خسسودر را بسسه صسسورت ‌ییتوانید استفادره کنید تسسا مسسدل کسسس ‌ییکند، م  بوم نقش مشخصه و طرح اصلی برای  شورکت شوما را  بازی  م
سیستماتیک ساخته و تست کنید. 

‌سبوکار خود را تکرار کنیم  ‌سلکس چگونه به صورت سایستماتیک مد

‌ییکنم.  ‌یمهای  نوپای  ناب آغاز م ‌یهای  از بو ‌ینروزها هر محصول جدیدی  را نخست با کشیدن مجموع ای

‌ییکنم:  ‌یدها را درر سه گام خلصه م فرآین

: برنامه الف خود را مستند کنید. 1گام 

ُدکد. معمول با خسسردره اطلعسساتی ‌یلهای  ممکن با توفان فکری  است، پیش از نوشوتن یک خط   گام نخست من بدست آوردرن مجموعه مد
‌ییکنسسم و روی  ‌ییکنم. برای  هر بخش ممکن مشتریان چندین بوم خلسسق م ‌یهحل و مشتریان ممکن درر ذهن درارم آغاز م  که دررباره مساله، را

‌ییکنم. ۱5هر بوم بیش از   درقیقه صرف نم
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‌ییکنم:  سپس اینکه از کجا آغاز کنم را بر اساس ارزیابی نسبی ام از اینها اولویت بندی  م

. میزان رنج مشتری  (مساله) ۱

. سهولت درسترسی (کانال) 2

. حاشویه قیمت/سودر (جریان دررآمد/ ساختار قیمت) 3

. اندازه بازار (بخش مشتریان) 4

‌یهدرارم.  ‌ییگیرم که کدام را نگ ‌یلها را حذف کنم و تصمیم م درر پایان این تمرین، ممکن است چندی  از مد

‌سشهای مدل را بر اسااس مرحله و نوع شوناساایی کنید. ۲گام  : پرخطرترین بخ

‌یکها. نیسساز دراریسسد کسسه هرچسسه ‌یهها است یعنی ریس ‌یشهای  با بیشترین ندانست ‌یبوکار، قدرت بوم درر اشواره کردرن به بخ  برخلف طرح کس
‌ییکنید یعنسسی زودر و همیشسسه. اتفاقسسا، برعکسسس ‌یبوکار مقابله کنید به همان شوکل که با ریسک محصول مقابله م  بیشتر با ریسک مدل کس
‌یتتسسر هسسستیم ‌یلها را  به چیزی  همچون ساخت محصول کسسه بسسا آن راح ‌یتگذاری  و کانا ‌ییکنیم یعنی تغییر چیزهایی همچون قیم  رفتار م

‌ییدرهیم.  ترجیح م

‌ییسازید، درریافتم که بسیاری  از آن ‌ی م ‌ییگیرید تاحدی  بستگی دراردر به نوع استارتاپی که   درر حالیکه آنچه شوما پرخطر و ریسکی درر نظر م
‌ییخسواهم ‌یهی  شورکت نوپای  شوما بستگی دراردر. برای  نمونه، وقتی محصولی جدید را درر نظر بگیریسم، بزرگسسترین ریسسکی کسه م  به مرحل
‌یهحل نیست  پایین آورم درر وهله نخست اطمینان از این است که این چیزی  است که ارزش ساختن را دراردر. پرخطرترین بخش اغلب را

بلکه مساله است. 
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‌سیکنند. 3گام  ‌سکهای درساتی را انتخاب کنید که سارعت، یادگیری و تمرکز را بیشینه م : تاکتی

‌یشهایی است که برای  آشوکار کردرن هر چسسه ‌یهای  از آزمای ‌یدربگیرید، گام پایانی برپا کردرن مجموع  وقتی درانستید که نیاز درارید چه چیزی  یا
‌یهای  شورکت نوپای  شوما بستگی دراردر. بسسرای  ‌ینها کامل به مرحل ‌یکهایی که استفادره شوما از آ ‌یهاند. تاکتی ‌یشها طراحی شود  سریعتر برخی پرس
‌یشکسساری )، ‌ینهسسای  خو ‌ییشوودر (مصسساحبه مشسستریان/ آزمو ‌یهی  پیش از همخوانی محصول/بازار هماره با یادرگیری  کیفی تفسیر م  نمونه، درور

دررحالیکه درر دروره زمانی پس از همخوانی محصول/بازار رویکردر یادرگیری  کمی دراردر. 
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‌یش. بسسرای  نمسسونه، اگسسر درر حسسال ‌ییکنم با آغاز از یک محصول از طریق تجربه چنسسدین چسسرخ  من اغلب چندین مدل را همزمان تست م
‌ییتواند توسط وکل، پزشوکان و طراحان گرافیک استفادره شوودر باشوم، برای  هر کدام یسسک  ساخت یک محصول اشوتراک گذاری  فایل که م
‌ییدرهم. اگر از یک بخش مشتری  مشسسخص ‌ییسازم و درر هر بخش مشتری  یک سری  مصاحبه مشتری  گستردره ترتیب م  بوم نوپای  ناب م
‌یشهایی که درر طول زمسسان انجسسام ‌یهخاطر برخی دریگر درورانداخته و نوع آزمای ‌یلها را  ب ‌یهکافی قوی  درریافت کنم، برخی مد ‌یهانداز  سیگنال ب

‌ییشوودر.  ‌ییدرهم روی  بهینه کردرن فقط یک مدل متمرکزتر م م

مردم، مردم، مردم 

‌یهی  محصول نیست و اینکسسه نیسسازی  نیسسست ‌یهحل هم ‌ییبینیم. وقتی بپذیریم که را ‌یهحل م  به عنوان کارآفرین ما درنیا را با تعصب قوی  به را
‌ییرویم- از دریگر افرادر.  ‌یخهای  خودرساخته کنیم، از قانع کردرن به سمت یادرگیری  م تظاهر به باور پاس

‌ییشوودر که یادرگیر از دریگر مردرم را آسان کند.  ‌یبوکار فقط موقعی درانسته م باور درارم که مزیت واقعی خلق مدل کس

‌ینها نشست- افرادر ‌یبوکار افرادر خیلی بیشتری  هستند که باید با آ ‌ییکند ولی جدا از مدل کس ‌یدروگفتی را فراهم م  مشتری  سازی  چنین شونو
‌یهگذارن.  تیم دراخلی، مشاوران، همکاران تجاری  و سرمای

‌یهگذاران و ‌یتهایی های  که دررباره بوم با دریگر کارآفرینان، سسسرمای ‌یدروگف ‌یبوکار درر این کار ناموفق هستند ولی من از از شونو ‌یحهای  کس  طر
‌ینهسسا بسسه ‌ییهای  مختلف به شورکت نوپا  دررباره دریدگاه هر کدام از ای ‌ینبین ‌یهی  جها ‌یهام. درر نوشوت ‌یهام به شوکلی بسیار درلگرم شود  مشاوران دراشوت

‌یهام.  ‌یت نوپای  شوما نوشوت شورک
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‌ییهاای  مختلف به شرکت نوپا ‌ینبین جها

‌یبهایی که افسسرادر بسسا خسسودر بسسه یسسک وضسسعیت واردر۱۹مفهوم جهان بینی که ست گادرین ‌یشها، باورها و تعص ‌یهی  قواعد، ارز ‌ینرا مجموع    آ
‌ییکند.  ‌یتهای  نوپا نیز صدق م ‌ییکند، برای  شورک ‌ییکنند تعریف م م

‌یببنسسدی  مسسوردر خسسودر درر ‌ییها باشود و به جای  آن قال ‌ینبین ‌ییکند که استراتژی  شوما تلش نکردرن برای  تغییر این جها  ست گودرین پیشنهادر م
‌ییکنسسم. افسسرادر ‌ییها برای  شورکت نوپا از بسسوم نوپسسای  نسساب اسسستفادره م ‌ینبین ‌ینها باشود. برای  نشان درادرن این جها  راستای  جهان بینی موجودر آ

‌ییبینند.  ‌یهگذاران، مشاوران هریک شورکت نوپا را متفاوت م مختلف یعنی کارآفرینان، مشتریان، سرمای

کارآفرینان 

‌یهحل بوم رفته و بخش زیادری  از وقسست خسسودر را صسسرف طراحسسی یسسا ‌ینها ذاتا به سمت بخش را ‌ییزند، آ ‌یهای  به سر کارآفرینان م  وقتی اید
‌یهی  افرادر هسسم محشسسر اسسست دریگسسر. بیشسستر ‌ییشووند. چیزی  که محشر است برای  بقی ‌ینها عاشوق «محشر» م ‌ییکنند. آ ‌یهحل خودر م  ساخت را

مواردر این دررست نیست. 

‌یهحل روی  بوم عمدا کوچک درر نظر گرفته شوده. کارآفرینان بایسسد آگسساه شوسسوند کسه بسه کوچکسترین چیسسزی  کسه  به همین خاطر بخش را
‌یمانداز خودر را بیازمایند. و سپس، توجه کنند که  ‌ییتوانند بسازند فکر کنند (یک کمینه محصول پذیرفتنی) تا چش   بخسسش دریگسسر روی 8م

بوم هست که همان اندازه یا حتا بیشتر برای  به موفقیت رساندن محصولشان مهم هستند. 

19 Seth Godin
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مشتریان 

‌ینها همین الن هسسم پیوسسسته بسسا کلسسی ‌ییدرهند. آ ‌یهحل شوما اهمیتی نم ‌یینگرند، به را  هنگامیکه مشتریان به محصول یا شورکت نوپای  شوما م
‌ینها کسسه هسسستند؟ وقسستی ‌ییفهمید آ ‌ییکند نخست هویت است- آیا م ‌ینها را جلب م ‌ییشووند. چیزی  که توجه آ  محصول درر بازار بمباران م

‌ینها درارید- ارزش پیشنهادری  شوما چیست؟  ‌یهدرردر بخوری  برای  ارایه به آ ‌یهاید، آیا چیز ب ‌ینها را هدف گرفت ‌ی آ درانستند شوما

‌ییروند قیمت است- آیا با ارزش تناسب دراردر؟  اگر این درو مثبت بودر، چیز بعدی  که سراغش م

‌ینبینی است که معمول بین مشتریان آغازین شوما (پذیرندگان آغازین) مشترک است. مشسستریان درورانسسدیش واقعسسی (نوجویسسان)  این جها
 ممکن است فقط با تعریف مساله به درام بیفتند، درر حالیکه بیشتر مشتریان (اکثریت پیشگام/پیرو) به اثبات بیشتری  از سوی  اجتماع نیسساز

‌یههای  کلیدی )  درارند- به بیان دریگر کشش (سنج
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‌سهگذاران  سارمای

‌ییدرهند درر عوض شورکت نوپسسا (یسسا مسسدل ‌یهحل شوما اهمیتی نم ‌ینها نیز به را ‌ییکنند، آ ‌یهگذاران به شورکت نوپای  شوما نگاه م  هنگامیکه سرمای
‌یهی  مواردر بال اهمیت دراردر کشسسش اسسست. ‌ییکنند. چیزی  که درر میان هم ‌یهگذاری  سبک-سنگین م ‌یبوکار) شوما را به عنوان یک سرمای  کس
‌یهگذاران خسوب را متقاعسد کنیسد کسه چسک را برایتسان بنویسسند. جسدا از ایسن ‌ییتوانیسد سسرمای  اگر کشش خوبی دراشوته باشوید، همیشه م
‌یهگذاران به مشتریانی که ‌ییکنند. سرمای ‌یهگذاریشان به فیلترهای  دریگری  هم تکیه م ‌یهگذاران برای  ارزیابی ریسک سرمای  اعتبارسنجی، سرمای
‌یهتعدادری  هستند یعنی اندازه بازار. چیز بعدی  که برایشسسان ‌ییدرهند البته نه به اینکه که هستند بلکه به اینکه چ ‌ییدرهید اهمیت م ‌یفقرار م  هد
‌یهها است یا اینکه شوما چگونه پول درر خواهید آوردر. و سرانجام برتری  مطلسسق دراسسستان  اهمیت دراردر ترکیب جریان دررآمد و ساختار هزین

‌ییکنندگان و رقبا.  شوما یا قابلیت درفاع درر برابر کپ
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مشاوران 

 

‌یقشوان سرچشسسمه ‌یههای  گذشوته و علی ‌ینبینی آنها از تجرب ‌یهفردر خودر را درارند، ولی برخلف دریگران، جها ‌ینبینی منحصر ب  مشاوران هم جها
‌یآنها باز و رو راست باشوید. چراکه اگسسر بسسرای  آنهسسا نقسسش ‌یههمین خاطر مهم است که از مشاوران مکمل هم بهره بگیرید و با  ‌ییگیردر. ب  م

‌ییدرهید.  «موفق هستیم» را بازی  کنید، گرچه ظاهرا همه چیز آرام است ولی فرصت عالی برای  یادرگیری  را از درست م

‌یشهای  بوم نمایانگر ریسک و ایرادرهایی است که شوما درر حین ساختن شورکت نوپای  موفق بایسد بسر آنهسا چیسره شوسوید.  هر کدام از بخ
‌ییهایی ‌ینبین ‌ییکند تا به جها ‌یکزدرایی از شورکت نوپای  خودر به صورت سیستماتیک است. این کمک م ‌یهی  واقعی کارآفرین ریس  آنگاه وظیف

‌یهشوکل مناسب شوکل درهید. که دریگران همراه خودر درارند احترام بگذارید و دراستان خودر را ب
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1۸

‌یکهاای  مختلف شرکت نوپا ‌یتبندی  ریس اوکلوی

‌ییتوانیم۱همانطور که درر فصل  ‌یتهای  نوپا کامل غیرقطعی هستند، ولی عدم قطعیت و ریسک یکسان نیستند. م   درر تعریف گفتیم، شورک
‌یکدرار نیستند. نخست تعریف:  دررباره خیلی چیزها غیرقطعی باشویم که ریس

: نبودر قطعیت کامل، یعنی، وجودر بیش از یک امکان عدم قطعیت

‌یتهای  ممکن درارای  زیان هستند، یعنی پیامد غیردرلخواه ریسک : حالتی از عدم قطعیت که درر آن برخی از حال

‌ییدرهد که ریسک هم هستند. زیان اینجا به صورت کمسسی خسسودر را درر ‌یتها را نشان م ‌یمقطعی  خبر خوب اینکه بوم نوپای  ناب خودرکار عد
‌یکها برابر نیستند.  ‌یهی  ریس ‌یههای  واقعی نشان درهد. ولی هم ‌یههای  فرصت و هزین هزین

‌ییشووند:  ‌یکها درر شورکت نوپا معمول به سه درسته تقسیم م ریس

ریسک محصول •
ریسک مشتری  •
ریسک بازار •

‌ی‌یهی  محصول خودر اولویت بنسدی  کنیسسد ‌ینها را بر اساس مرحل ‌ییتواند گیج کننده باشود، بنابر این شوما باید آ ‌یکها با هم م   بررسی این ریس
‌ییشوودر به ترتیب آمده است:  ‌ینها استفادره م ‌یآ ‌ینها روبرو شووید. درر بوم زیر مسیری  که برای  حل  ‌ی آ و به صورت سیستماتیک با
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ریسک محصول- رسایدن به درسات به محصول 

‌یهای  درارید که ارزش حل کردرن دراردر. ۱ . نخست مطمئن شووید مسال
‌یهحل ممکن را تعریف کنید (2 ) MVP. سپس کوچکترین را
3 .MVP .خودر را ساخته و درر مقیاس کوچک اعتبارسنجی کنید 
‌ینرا درر مقیاس بزرگ  بازبینی کنید. 4 . سپس آ

ریسک مشتری- سااخت مسیری به مشتریان 

‌ییکشد را پیدا کنید. ۱ . نخست کسی که رنج م
‌ییخواهند. 2 ‌یهراستی م ‌یماکنون محصول شوما را ب . سپس این بخش را محدودر کنید به پذیرندگان آغازینی که ه
‌یلهای  برونگرا آغاز کنید. 3 ‌ییتوانید از کانا . اکنون م
‌یسپذیر بسازید- هرچه زودرتر بهتر. 4 ‌یلهای  دررونگرای  مقیا . اما به مرور کانا

‌سبوکاری پذیرفتنی  ریسک بازار- سااخت کس

‌یهحل خودر را مشخص کنید. ۱ ‌ینهای  موجودر رقبا را شوناسایی کنید و قیمت را ‌یهی  جایگزی ‌یهوسیل . ب
‌ییگویند بیازمایید. (تعهد شوفاهی) 2 ‌یتگذاری  خودر را با آنچه مشتریان م . نخست قیم
‌یلشوان) 3 ‌ییدرهند. (با عم ‌یا آنچه انجام م . سپس ب
‌یبوکار جواب درهد.4 ‌یههای  خودر را بهینه کنید تا مدل کس . ساختار هزین
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‌سیخواهید نوپای ناب را به صورت عملی اجرا کنید؟ م

‌سهساازی نابکتاب   را بخوانیدپیاد

‌سشثببت نام کتاب: اطلعات بیشتر و پی
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