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پیشگفتار

تجربه کارآفرینی 
مسعود خوانساری 

رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران 

در اقتصادهای توسعه یافته یک اصل به درستی و دقت فهم شده است؛ اینکه می توان 
از گذشته بسیار آموخت و برای آینده با اتکاء به همان تجربیات قدیمی، برنامه هایی کمتر 
مخاطره آمیز ریخت� توســعه اقتصادی و بخصوص توســعه حضور بخش خصوصی در 
اقتصاد کشــورها نیز از همین روش میسر شده اســت چراکه نظام اقتصادی کشورهای 
توســعه یافته درک کرده که اقداماتی مانند تمرکز دولت براقتصاد، از بین بردن مبانی 
رقابت، حرکت در مسیر اقتصاد غیرشفاف و بروکراتیک کردن نظام اقتصادی تا چه اندازه 

می تواند برپیکیره اقتصاد خلاق متکی بربخش خصوصی صدمه وارد کند� 
امروز ما هم در اقتصاد ایران تمنای توســعه داریم و براساس اسناد برنامه ای مسیر 
آن را می جویم ولی واقعیت این اســت که اگر قرار باشد، مهمترین ضعف های اقتصاد 
ایران را فهرست کنیم مهمترین آن بی توجهی به تجربیات گذشته است� تجربیاتی که 
می تواننــد در صورت تمرکز و توجه به آنها اقتصاد ایران را از مســیرهای ســنگلاخ و 

پرحاشیه خارج کنند� 
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جامعه اقتصادی ایران حداقل طی 134 ســال گذشــته ) از زمان تاسیس مجلس 
وکلای تجار( بارها با تجربیات تلخ و شیرین مواجه شده است� اتفاقاتی که هرکدام را می 
تواند به عنوان نقطه عطفی در رفتارهای سیاســی و اقتصادی جامعه اقتصادی کشــور 
قلمداد شود� در گذر زمان فعالان اقتصادی نیز سعی کرده اند خود را تا سرحد امکان با 
شرایط حاکم برکشور و برخی ناسازگارهای سیستمی و اداری همخوان سازند تا زمینه ها 

برای تداوم تولید مهیا بماند� 
سوال اساسی این است که نسل امروز اقتصاد ایران تا چه اندازه از تجربیات و دانش 
نســل قبل تر از خود بهره می برد؟ آیا اساسا تجربیات گذشته در اقتصاد ایران به دانش 

تبدیل می شود؟ آیا خاطرات گذشتگان اقتصادی ما می تواند چراغ راه آینده باشد؟ 
مگر نه این است که هر قشر، طبقه و اجتماعی می تواند به تاریخ خود ببالد و از دل 
این تاریخ گفتمان، ادبیات و راهبرد برای رسیدن به هدف های بزرگ خلق کند؟ اما چه 
تعداد از فعالان اقتصادی ایران از سرگذشته بزرگان اقتصادی مانند حاج محمدحسن یا 
حاج محمدحســین امین الضرب اطلاع دارند؟ اولی مهمترین بــازرگان عصر ناصری و 
موسس مجلس وکلای تجار به عنوان پایه های مشروطیت در ایران بود و دومی هم برق 
و راه آهن را به کشــور وارد کرد و همزمان اتاق بازرگانی را به عنوان تشــکیلات صنفی 
مترقی و تخصصی برای جامعه اقتصادی کشور به ارمغان آورد� اما این تاریخ پر از شکوه 

و نوآوری چقدر مورد اعتنای ما بوده است؟ 
درد این است که امروز بسیاری از جوانان و کارآفرینان کشور تجربه و تاریخ تاسیس 
کمپانی های بزرگ بین المللی مانند هیونــدای، تویوتا، فورد و��� را می دانند ولی همین 

گروه از تاریخ خود بی اطلاع هستند� 
قطعا جامعه اقتصادی ایران برای عبور از پیچ های ســخت و مســیرهای جانکاه به 
تجربه و دانش نیاز دارد و این دو نیز از دل مطالعه، بررسی و ثبت و ضبط وقایع موثر رخ 

داده برای اقتصاد کشور حاصل می شود� 
داستان زندگی امین الضرب تنها خاطره خوانی برای رفع خستگی و یا چشیدن طعم 
لذت بخش  مطالعه زندگینامه نیست� از دل این خاطرات و مخاطرات، روش های مدیریت 
کشــف می شود و کارآفرینان کشور با توجه به همین مبانی است که می توانند راه را از 

بیراه تشخیص دهند� 
اقتصادهای توســعه یافته سال هاســت که به این جمع بندی رسیده اند که می توان 
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زندگینامه هــا را به عنوان متدولوژی مدیریت تدریس کــرد� به همین دلیل در جهان 
توســعه یافته، زندگینامه افرادی مانند بیل گیتس، وارن بافت و اســتیوجابز با اشتیاق 
تدوین و با اســتقبال خوانندگان و خریداران مواجه می شود� زندگینامه این افراد برای 

کارآفرینان جوان تر دریایی از حکمت است و روش های عبور از بحران است� 
زندگی توســعه یافته به همه آموختــه که نباید هزینه بی جهــت برای تجربیات 
گرانقیمت داد� می توان به سادگی و با مطالعه تجربیات تلخ و شیرین دیگران، هزینه های 

مدیریت را تا سرحد امکان کاهش داد و بنگاه ها را به بالاترین شان رساند� 
اما در ایران ما موضوع زندگینامه نویسی و زندگینامه خوانی چندان اهمیت نیافته و 
شــاید به همین دلیل اســت که برخی تجربیات ناصواب به صورت چرخه ای در اقتصاد 

ایران تکرار می شود� 
همین ضرورت اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشــاورزی تهران را براین داشــته تا 
ضمن برگزاری مراسم اعطای نشان ملی کارآفرینی امین الضرب به صاحبان کسب وکار، 
اقــدام به جمع آوری و تدوین خاطرات آنها کند� کتابی که امروز پیش روی شــما قرار 
گرفته این هدف را دنبال می کند که زندگینامه مشاهیر اقتصادی معاصر کشور با لحنی 

داستان وار و شیرین مرور کند� 
این مجموعه در پنج جلد و مــرور زندگینامه 24 کارآفرین و چهره موثر اقتصادی 
کشــور تدوین شده اســت و امیدواریم که طی ســال های آینده نیز با مرور زندگینامه 

کارآفرینان دیگر تداوم یابد� 
نســل جدید اقتصاد ایران می تواند با مطالعه این مجموعه که تحت عنوان »نســل 
امین الضرب« منتشــر شده، به اصول مدیریت و فهم درســتی از موانع اقتصادی ایران 
برسند و مدیران نیز این امکان را دارند تا با مطالعه این کتاب به درکی از زندگی و زمانه 

سخت فعال بخش خصوصی برسند� 
امید است که انتقال تجربیات در اقتصاد ایران به روالی عادی و مرسوم تبدیل شود 

که از دل آن می توان به راهبردهای اساسی برای توسعه رسید� 





فصل اول

سفر از خویشتن 
به خود
داستان زندگی شهرام شاهکار
موسس شرکت اسنپ





حرکت از مبدأ
کار مثل همیشــه تا شــب کِش آمده و حالا وقت بازگشــت به خانه است� صدای 
آمد وشــد خودروها سکوت شب را می شکند اما یافتن خودرویی امن و مطمئن از میان 
انبوه ماشــین های شــبانه آن قدر که به نظر می آید ساده نیست� پیش از آن که بخواهد 
حسرت خودرویی را بخورد که در خانه گذاشته، گوشی تلفن  همراهش را بیرون می آورد، 
علامت سبز و سفید را لمس می کند، مبدأ و مقصدش را مشخص می کند و چند دقیقه 
بعد سوار بر خودرویی که نام و مشخصات راننده اش را می داند، با خیال آسوده به سمت 
منزل می رود� صبح هم با همین دو ضربه ی ســاده به صفحه ی تلفن  همراهش به محل 
کار رســیده  بود� مدت هاست که آســوده خاطر در دل پرهیاهوی شهر تهران رفت وآمد 
می کند و این آرامش خاطر حاصل پشــتکار خودش است� روزی دو تا هشت بار اسنپ 

می گیرد و محصول نهایی دست رنج خودش را محک می زند�
او موسس یکی از جذاب ترین استارتاپ های ایران است� در زمانه ای که خیلی ها برای 
شروع دنیای خود به کشورهای دیگر پناه می برند، این مدیر جوان روزهای هیجان انگیز 
و موفق زندگی اش را در قلب ایران آغاز کرده اســت: »به شکل کسل کننده ای در همان 
مسیری پیش می رفتم که در ذهنم بود� این وسط اتفاق هیجان انگیزی افتاد و آن اتفاق 
این بود که به ایران برگشتم�« او از توسعه یافته ترین کشورهای غربی به وطنش بازگشت 

تا کسب  و کار خودش را از صفر آغاز کند� 
شــهرام شاهکار تحصیلاتش را در غرب گذرانده و دوباره به شرق بازگشته است، به 
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منطقه ای که با معضل فرار مغزها روبه رو اســت و باید بزرگ ترین دغدغه ی مسئولانش 
حفظ کردن نخبه ها با چنگ ودندان باشد� شاهکار حتی چند صباحی در دنیای سحرآمیز 
غربی ها تن به کار داده اما دست سرنوشت هیجان انگیزترین اتفاق زندگی اش را برایش 
رقم زده اســت� کسانی که در حوزه های مختلف کسب  و کار در ایران فعالیت داشته یا 
صرفاً اطلاعاتی از آن دارند، می توانند درک کنند که این اتفاق چه قدر هیجان انگیز است، 
به ویژه اگر این کســب  و کار از جنس استارتاپ های نوظهوری باشد که یک سرشان به 
فناوری های امروزی گره خورده و به زیرســاخت های پیچیده ی خودش نیاز دارد�شهرام 
شاهکار تصمیم می گیرد کوله بارش را ببندد و راهی این سفر هیجان انگیز شود� حالا او 
پشت میز هیات مدیره شرکت اسنپ، یکی از موفق ترین استارتاپ های ایرانی، نشسته و 
مسافران تهرانی را به سفرهای هیجان انگیز درون شهری می برد� شاید اگر به زندگی خود 
در انگلستان یا کانادا ادامه می داد به موفقیت های بزرگ تری می رسید، اما حتی اگر وزیر 
اقتصاد یک کشور اروپایی هم می شــد، تا این اندازه در بین مردم ایران محبوبیت پیدا 

نمی کرد�
نام شــهرام شــاهکار این روزها به عنوان یکی از کارآفرین های مبتکر ایرانی بر سر 
زبان ها افتاده است� اگر در یکی از کشورهای اروپایی می ماند، احتمالاً ادامه ی زندگی اش 
هم به گفته ی خودش به شــکل کسل کننده ای در همان مسیری پیش می رفت که در 
ذهنش بود، اما برنامه های پیش بینی نشده ای که دوباره پایش را به ایران باز کرد، سبب 
شد شــاهکار اتفاق های هیجان انگیزی را در عرصه ی حمل ونقل ایران رقم بزند� دنیای 
حمل ونقل در ایران با این کارآفرینِ جوان ســر و شــکل تازه ای به خود گرفت و همه ی 

این ها به لطف دوستی با تکنولوژی امکان پذیر شده  است� 

نخستین قدم ها 
ســی  و دو به خودی خود عدد زیاد یا کمی نیســت؛ مثلًا سی  و دو سال شاید عدد 
زیادی باشد� شاید یک عمر باشد، یک دنیا تجربه، یا حتی یک دنیا ایده های نو، اما وقتی 
پــای »کارآفرینی« به میان می آیــد، خیلی کوچک می شــود� کارآفرین به خرمنی از 
تجربه های مختلف نیاز دارد که احتمالاً به دست آوردنشان در سی  و دو سال قدری بعید 
به نظر می رســد، اما هر قاعده ای استثنا هم دارد� شهرام شاهکار یکی از استثنائات این 
قاعده اســت که با سی  و دو سال سن در فهرســت موفق ترین کارآفرین های عرصه ی 
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اســتارتاپ قرار گرفته  است� عددی که از نظر افراد بسیاری برای یک کارآفرین نشان از 
خامی دارد اما شاهکار در سی  و دو سالگی پختگی هایی از خود نشان داده که می تواند 
سرمشق کارآفرین های جوان بسیاری باشد� او مانند بسیاری از جوان های امروزی از در 
تحصیل وارد دنیای کسب  و کار شد� نخستین قدم هایش را با تحصیل در رشته های مورد 
علاقه اش برداشت، مدرک لیسانس در رشــته ی نرم افزار کامپیوتر در انگلستان برایش 
کافی نبود، پس برای ادامه ی تحصیل دوباره عازم ســفر شــد� این بار به کانادا رفت و 
فوق لیسانسش را در رشــته ی مدیریت بازرگانی )MBA( دریافت کرد� مدرک داشت اما 
سنی نداشت� ایده داشت اما تجربه ی زیادی نداشت� در هر حال با همان داشته ها به بازار 
کار غربی ها راه پیدا کرد، اما کار در شرکت های بزرگی مانند SAP نیز نتوانست در غربت 
دامن گیرش کند� در نهایت اتفاق های هیجان انگیز و خارج از برنامه دســتش را گرفت و 

به سرزمین مادری اش کشاند� 
با خرمن مدارک تحصیلی و تجربه هایی به اندازه ی سن و سالش قدم به دنیای کسب 
 و کار ایران گذاشت� البته برداشتن قدم های اول همیشه مشکل تر است: »وقتی با هدف 
راه اندازی کسب  و کار خودم قدم به ایران گذاشتم، به این نتیجه رسیدم که فضای کاریِ 
ایران نیاز به تجربــه  ی کاریِ قوی دارد�« تجربه هایی از دنیای کاریِ غرب با خودش به 
ایران آورده  بود اما در ایران هم باید پیش از راه اندازیِ کسب  و کار خودش مدتی مشغول 
به کار می شــد تا با فضای کارِ ایرانی آشنایی پیدا کند� قدم اول را محکم گذاشت و در 
مقام مدیر توسعه ی کسب  و کار دیجی کالا آغاز به کار کرد� در آن زمان دیجی کالا تنها 
محصولات الکترونیکی را در سبد کالاهای فروشیِ خود داشت، اما در همان شرایط هم 
اسم و رسمی برای خود به هم زده  بود و هر کس که در آن فعالیت می کرد، بدون تردید 
از طریق شایســتگی هایش به آن جا راه پیدا کرده بود� شاهکار قصد داشت دیجی کالا را 
به فروشگاهی تبدیل کند که هر چیزی برای فروش داشته  باشد: »وظیفه ی شغلیِ من 
این بود که دیجی کالا را به یک فروشــگاهِ آنلاینِ همه چیــز فروش تبدیل کنم�« حالا 
دیجی کالا از شــیر مرغ تا جان آدمیزاد می فروشد، هرچند شاهکار دیگر در این شرکت 

فعالیت نمی کند�
او به مســیرش ادامه داد و به گروه اینترنت ایران پیوست� کمی بعد هم در شرکت 
اســکانو مشغول به کار شد� اسکانو برایش به یک دلیل جذابیت داشت، این شرکت تازه 
راه اندازی شده  بود و درآمد نداشت: »من باید مدلی برای درآمدزایی این شرکت طراحی 
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می کردم�« این کار به تجربه های کاری اش در ایران اضافه می کرد� شــاید این حجم از 
فعالیت برای آغاز یک کسب  و کار جدید کم به نظر بیاید، اما او ثابت کرد  با همین اندازه 

فعالیت هم می توان نقشی نو در دنیای کارآفرینی درانداخت� 

روزهای پرکار
این جا اتاق مدیر است، اما موهای کسی که پشت میز نشسته، نه ریخته و نه سفید 
شده  است� حتی سال های زیادی را هم در عرصه ی کارآفرینی و حوزه های مختلف کسب 
 و کار در ایران نگذرانده  است� همان طور که در سالن شرکت میزها کنار هم قطار شده اند 
و عده ای جوان پشت کامپیوترها مشغول به کارند، در این اتاق هم یک جوان بر صندلی 
مدیریت شــرکت تکیه زده  اســت� حکایت اغلب شرکت های اســتارتاپی همین است� 
جوان های پرشور و پر از ایده بر صندلی ریاستشان تکیه می زنند و اسنپ هم از این قاعده 
مستثنی نیست� البته شاهکار از آن مدیرانی نیست که فقط پشت میز بنشیند و از آن جا 
همه چیــز را مدیریت کند� صبح زود از خواب بیدار می شــود و کارش را از همان موقع 
شــروع می کند� این روزها کل زندگی اش اسنپ است� حتی برای رفتن به محل کارش 
هم اسنپ می گیرد: »روزانه دو تا هشت بار با اسنپ در شهر سفر می کنم� بخش زیادی 
از این سفرها برای زیر نظر گرفتن وضعیت کسب  و کارم است�« وقتی در این مسیرها با 
راننده ها گپ می زند، بیش تر از وضعیت آگاه می شود و در نتیجه بهتر می تواند کارش را 
مدیریت کند� شرایط کاریِ اش به قدری سخت و سنگین شده که ادعا می کند هیچ شبی 
زودتر از ساعت نهُ به خانه نمی رسد� البته تعادل برقرار کردن میان کار و زندگی شخصی 
یکی از معضلاتی است که اکثر مدیران با آن دست  و پنجه نرم می کنند� او هم به عنوان 
مدیری جوان با این مسئله سروکار دارد، اما معتقد است همراهیِ همسرش در این زمینه 
بسیار مؤثر بوده: »همسرم حمایتم می کند، وگرنه برقراری تعادل بین کار و زندگی خیلی 

سخت است�«
زمانی که در شرکت اسنپ آغاز به کار کرد، تیمی کوچک داشت� به مرور زمان افراد 
بیش تری مشغول به کار شدند، حجم کار زیاد شد و کار به شب های دراز کشید: »وقتی 
وارد اسنپ شدم زیر پنجاه نفر پرسنل داشتیم که اکثرشان  تمام وقت هم نبودند، اما حالا 
بالای دویســت و  پنجاه نفر پرســنل داریم که همه ی آن ها از هشت صبح تا دَه شب کار 
می کنند؛ یعنی اگر ساعت هشت شب هم به دفتر کارمان بیایید، فکر می کنید ساعت دَه 
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صبح است، چون همه باانرژی و باانگیزه مشغول کارند�« 
بالاخره از این راه توانست کسب  و کاری را تقریباً از نقطه ی صفر راه اندازی کند� این 
کار را با ریسک ها و خطرات خیلی کم تری شروع کرد و به قول خودش بخش زیادی از 
اشتباهاتی را که می توانست برایش تجربه ای به ارمغان بیاورد، مرتکب شد تا بتواند کسب 
 و کار موفقی داشــته  باشد� همه ی افراد موفق رمزهایی برای موفقیتشان دارند، شاهکار 
هم ســه ویژگی برجســته دارد که رمز موفقیتش در زندگی حرفه ای نســبت به سایر 

هم سالانش بوده است:
1�آدم ها را شناســایی می کنــد و به دنبال راهی برای بهره بــرداری از ظرفیت ها و 
توانایی های آن هاســت� از نظر او هر آدمی که ســر راه شــخص دیگری قرار می گیرد، 
می تواند چیزی برای یاد گرفتن داشته  باشد: »همیشه سعی می کنم مسیر یادگیری را 
ادامه بدهم� هیچ وقت فکر نمی کنم بهتر از بقیه می دانم یا می فهمم، بلکه سعی می کنم 
از هر کســی چیزی یاد بگیرم و این تعامل های کوچک اندوخته های ارزشمندی برایم 

فراهم می کند�« 
2�جرقــه ای در آدم ها ایجاد می کند تا بهترینِ خود باشــند� همــه ی آدم ها نیاز به 
انگیزه هایی دارند تا بهترینِ خود باشــند� شاهکار می گوید در برخورد با هر کس سعی 
می کند با روحیه اش آشنا شود و از طریق این آشنایی طوری به او انگیزه بدهد که فرد 
بهترینِ خود را بروز بدهد: »اعتقاد ندارم که خودِ من می توانم به اندازه ی همه آدم هایی 
که با آن ها کار می کنم، ایده داشــته  باشم� سعی می کنم برای آدم هایی که با آن ها کار 
می کنم، انگیزه ایجاد کنم تا بهترینِ خود باشــند و فکر می کنم در این زمینه تا حدی 

موفق بوده ام�« 
3�به آدم ها اجازه می دهد خودشــان را نشــان بدهند� وقتــی آدم ها با ظرفیت ها و 
توانایی های مختلف شناسایی شدند و انگیزه ی کافی برایشان ایجاد شد، زمان آن می رسد 
که راه باز شود تا خودشان را آن طور که باید، نشان بدهند� شاهکار معتقد است در جریان 
کار باید به همه فرصت بدهد تا خودشان را نشان بدهند و این را یکی دیگر از ویژگی های 

شخصیتیِ خود می داند که باعث موفقیتش شده است� 
»یاد گرفتن« از دیگران مهم ترین ویژگیِ اوســت که ظاهراً به صورت مستمر از آن 
بهره می گیرد� نه تنها از اطرفیانش و آدم هایی که با آن ها کار می کند، بلکه از رقیبانش 
هم دائماً در حال یاد گرفتن است� به همین دلیل به دیگران هم توصیه می کند از کسب 
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 و کار رقیب یاد بگیرند� یکی از رقبای جدیِ اســنپ، شرکت تپسی است� شاهکار بارها 
برای حمل ونقل از تپســی استفاده کرده تا با چگونگی عملکرد کسب  و کار رقیب آشنا 
شود� این عادتِ جدیدش در اسنپ نیست� قبلًا هم در شرکت های دیگر مشابه این کار 
را کرده است: »زمانی که در دیجی کالا کار می کردم، گاهی عمداً از بقیه ی فروشگاه های 
آنلاین خرید می کردم تا ببینم آن ها کارشان را چه طور پیش می برند�« با این ترفند خود 
را در مسیر یادگیری قرار می دهد� از یک سو با خطاها و اشتباهاتشان آشنا می شود و از 
سوی دیگر نکات مثبتشان را در کار یاد می گیرد� به این ترتیب می تواند تا جای ممکن 
کسب  و کارش را به دور از این اشتباهات مدیریت کند و در عین حال نکات مثبت را در 
کارش پیاده کند� حاصل این یادگیری ها برای او، شــرکت موفق اسنپ است که انتظار 

می رود در آینده به موفقیت های بیش تری برسد�

نگاه درازمدت
»همه ی کسب  و کارها برای موفق شدن باید بزرگ فکر کنند�« این جمله را در یکی 
از مصاحبه هایش در زمستان 95 گفته است، اما بزرگ فکر کردن تنها وسیله ی راه اندازیِ 
یک کسب  و کار نیست� همه ی کســب  و کارها به سرمایه و سرمایه گذار هم نیاز دارند؛ 
هرچند ســرمایه گذاران سنتی با نگاه کوتاه مدتشان باب میلش نیستند:  »سرمایه گذاران 
ســنتی عموماً نگاه بلندمدت ندارند� آن ها امسال ســرمایه گذاری می کنند و سال آینده 
چشــم انتظار بازگشت سرمایه ی خود هستند� این نگاه در کسب  و کارهای نو با شکست 
مواجه می شود�« کم تر کسی ممکن است در یک استارتاپ سرمایه گذاری کند و یک سال 
بعد بازگشت ســرمایه ی دندان گیری داشته  باشد� به خاطر همین شاهکار که کارآفرین 
 )Dumb Money( جوانی است، اعتقاد دارد تا جای ممکن باید دور سرمایه های غیرهوشمند
را خط کشــید: »این تجارت ده ساله است� به سرمایه گذاریِ خطرپذیر نیاز دارد� باید در 
کنار فردی فعالیت کنید که نه تنها برای سرمایه گذاری کاملًا توجیه شده  باشد، بلکه در 
جایگاه مشــاور اســتراتژیک هم عمل کند�« پول را از هر کســی می تــوان گرفت، اما 

سرمایه گذاری مدرن باید هوشمندانه صورت بگیرد و نگاه درازمدت داشته باشد� 

شاهکار اسنپ
»دنبال یک راه ساده و سریع برای سفرهای شهری هستید؟ اسنپ پل ارتباطی میان 
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شــما و رانندگان شهر تهران است� با این اپلیکیشن می توانید تمامی خودروهای اسنپ 
اطرافتان را به صورت زنده در نقشه ببینید و با مشخص کردن مبدأ و مقصد، نزدیک ترین 
خودرو شما را به مقصد خواهد رساند� به همین سادگی!«  بله، استفاده از اسنپ به همین 
سادگی است که در وب سایتش نوشته شده و هر کس در تهران می تواند از آن بهره مند 
بشــود� شاهکار از ابتدا به دنبال شیوه ی ساده  ای برای حمل ونقل بود و حالا با اسنپ به 
هدفش رسیده است: »اسنپ اپلیکیشــن درخواست خودرو روی گوشی های هوشمند 
اســت که به عنوان پل ارتباطی بین کاربران مسافر و راننده عمل می کند و درخواست 
مســافر را به نزدیک ترین کاربر راننده ارسال می کند� پس از قبولِ درخواست از جانب 
راننده، مسافران اطلاعات راننده را مشاهده می کنند و زمانی که طول می کشد تا راننده 
به مسافر برسد، برای او مشخص می شود�« البته خدمات اسنپ با سوار شدن مسافر، به 
پایان نمی رسد: »پس از سوار شدن مسافر در خودرو امکان پرداخت آنلاین برای مسافران 
مهیّا می شــود و در پایان سفر امکان امتیازدهی به رانندگان فراهم می شود� تیم کنترل 
کیفی و پشــتیبانی بیست وچهار ساعته بر اساس امتیازات مسافران اقدامات مختلفی را 
انجام می دهند؛ مثلًا بعضی از این اقدامات منجر به آموزش مجدّد رانندگان می شــود�« 
به طور کلی این اپلیکیشــن برای مســافران تاکســی پیدا می کند؛ یعنی یک برنامه ی 
»تاکســی یاب« اســت� در ابتدا هم نام آن تاکسی یاب بود که بعداً با نام »اسنپ« بر سر 
زبان ها افتاد� البته این تغییر نام به این دلیل صورت گرفت که اسنپ قرار نیست خودش 
را به حمل ونقل تاکســی گونه محدود کند� موســس اســنپ به دنبــال بهره برداری از 
ظرفیت های توسعه ایِ این شرکت است و نام اسنپ را هم برای یادآوری سریع و چالاک 

بودن این برنامه انتخاب کرده است� 

در دنیای تاکسی های آنلاین
از شــهریور 93 تا شــهریور 96 فاصله ی زمانیِ زیادی نیست، به ویژه اگر مربوط به 
راه اندازی یک کســب  و کار باشد� اما اســنپ در همین زمان کوتاه به شهرت بسیاری 
رسیده است� داستان به نظر ساده می آید� اپلیکیشنی به نام »اسنپ« که هر کس با یک 
گوشــی هوشمند می تواند آن را نصب کرده و به شــکل آنلاین تاکسی سفارش بدهد� 
ایده ای که در ظاهر از شــرکت اوبر وام گرفته شده اما نسخه ی ایرانی اش از نظر شاهکار 
در حقیقت یک فناوری جدید اســت: »رشد فناوری در کشورهای دیگر سریع تر انجام 
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می شود� این ایده ای است که از کشورهای دیگر به ایران آمده، اما مهم این است که ما 
بتوانیــم ایده های موجود را منطبق بر نیازهای کاربــران ایرانی کنیم� به عبارتی آن را 
بومی ســازی کنیم�« قصه ی تاکسی های آنلاین در چند سال اخیر حسابی در دنیا سر و 
صدا کرده اســت� اوبر شرکتی آمریکایی است که از مارس 2009 آغاز به کار کرده و در 
حال حاضر در بیش از ششصد کشور دنیا فعالیت می کند� برآوردها نشان می دهد ارزش 
این شــرکت در سال 2017 بیش از شــصت میلیارد دلار بوده و یکی از ارزشمندترین 
شرکت های دنیاست� مشابه این شرکت در چین دیدی چاکسینگ است که حمل ونقل 
شــهری را در شــهرهای بزرگ این کشــور متحوّل کرده و به یکی از ارزشــمندترین 

استارتاپ های چشم بادامی ها تبدیل شده است� 

اوبری سازی

حتی لادیســت ها و بیگانه ترین افراد با تکنولــوژی هم اوبر را 
می شناسند؛ نخستین سامانه ی حمل ونقل آنلاین که ایده ی اسنپ و 
بقیه ی سامانه های مشابه از آن گرفته شده است، اما همه با مفهوم 
»اوبری سازی« آشنایی ندارند� اوبر دنیا را برای کسانی که همیشه با 
تاکسی رفت و آمد می کنند، به بهشت برین تبدیل کرده است� آن ها 
معمولاً نصف قیمت تاکسی پول می پردازند، وضعیت خودروها اغلب 
از تاکسی های زرد بهتر است، راننده ها صمیمانه تر برخورد می کنند، 
مســافر می تواند به راننده امتیاز بدهد، حتــی می تواند امتیازهای 
پیشین راننده ها را ببیند و اگر تمایل نداشت، راننده ای را که خوب 
نیســت کنار بگذارد� همه ی این اتفاق ها تنها به کمک یک گوشی 
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تلفن  همراه هوشمند و اپلیکیشنی که برای آن طراحی شده، انجام 
می شود� شرکت های دیگر که در سایر حوزه ها فعالیتی مشابه با اوبر 
دارند، تلاش کردند به همین شــیوه با مشتریان خود ارتباط برقرار 
کنند� شرکت اوبر نه تنها دنیای حمل ونقل را تکان بزرگی داد، بلکه 
سایر کسب  و کارهای استارتاپی را هم دستخوش تغییر و تحول کرد� 
توفان اوبر دنیا را درنوردید و همراه با خود مفهوم »اوبری سازی« را 
خلق کرد� تراویس کالانیک نخســتین بار اوبــر را راه انداخت و در 
جایــگاه مدیرعامل این شــرکت آغاز به کار کــرد� مهم تر از اوبر و 
مدیرعاملِ آن همین مفهوم »اوبری ســازی« اســت� این روزها هر 
ابتکار و نوآوری در دنیا برچســب اوبــر می خورد و این همان اتفاق 
بزرگی اســت که از آن با عنوان اوبری ســازی یاد می شود؛ انقلاب 
بزرگــی که به واســطه ی تکنولوژی های جدید رخ داده اســت� به 
خدمت کاری برای نظافت خانه نیاز دارید؟ پرســتاری برای بچه در 
منــزل می خواهید؟ نیاز دارید برف جلــوی در خانه را پاک کنید؟ 
فرصت ندارید و کســی باید برای شما بلیت تئاتر هفته ی آینده را 
بخرد؟ طولی نمی کشــد که همه ی این کارها مانند تاکسی گرفتنِ 
اوبر، از طریق یک اپلیکیشن انجام می شود� تکنولوژی های مدرن این 
ظرفیت را دارند که آینده را به مسیر اوبر هدایت کنند� امکاناتی که 
این فناوری های نوین در اختیار بشــر می گذارند، پایان ناپذیر است� 
شما می توانید پیتزا سفارش بدهید و سی دقیقه بعد آن را در منزل 
تحویل بگیرید� در این فاصله می توانیــد راننده ی حاملِ پیتزا را از 
طریق جی پی اس دنبــال کنید و بدانید دقیقاً چه زمانی به شــما 
می رسد� جالب این جاســت که هیچ یک از این استارتاپ ها صاحب 
کالای خاصی نیستند� اوبر از خودش ماشینی ندارد، همان طور که 
شرکت ایر بی ان بی به عنوان فراهم کننده ی مسکن، هیچ ملک، هتل 
یا ساختمانی در اختیار ندارد� آن ها صرفاً شرکت های فناوری محور 
هستند و افراد می توانند به کمکشان از ظرفیت های موجود در دنیا 
بهره بگیرند� دور از ذهن نیست که در آینده همه ی صنایع از مفهوم 



استارت آپ به سبک ایرانی22

اوبری ســازی تأثیر بگیرند� اوبر آشــوبی در دل کســب  و کارهای 
اســتارتاپی به پا کرده و راه را برای ابتکارهای تازه باز کرده اســت� 
بقیه ی شــرکت های تکنولوژی دست روی دست نخواهند گذاشت� 
آن ها هم مانند اوبر به این فکر می کنند که حســابی گرد و خاک به 
پا کنند و استارتاپ های تازه را به مسیرهای متفاوتی بکشانند تا بشر 
در این دنیای پر از رقابت هر روز شاهد نوآوری های جذاب تری باشد� 

سفر در شاه رگ های اژدهای سرخ

هــر کالایی در دنیا حتماً یک همتای چینــی دارد� گاهی این 
نمونــه ی چینی کیفیت پایین تری دارد و گاهی هم دســتِ بر قضا 
خــوب از آب در می آیــد� اوبر هم مانند هــر محصول دیگری یک 
نمونه ی چینی دارد که به آن »دیدی چاکســینگ« می گویند� البته 
اوایل به آن دیدی داچ و دیدی کوآدی می گفتند، اما حالا اسمش هم 
چینی تر شده و به اپلیکیشــنی پرکاربرد در بیش از چهارصد شهر 
چین تبدیل شــده است� این استارتاپ که مقرّ آن در پکن است، به 
هیولایی تبدیل شده که مقابل غول هایی مانند علی بابا و تن سنت قد 
علم کرده است� تکنولوژیِ غربی ها برای اهالیِ دیدی کافی نبود، به 
همیــن دلیل مرکز تحقیقاتِ دیدی را راه اندازی کردند تا با افزایش 
بهــره وریِ تکنولوژی در زمینه ی مســیریابی، خدمات بهتری را به 
چشم بادامی ها ارائه کنند� البته بزرگ ترین خدمت دیدی چاکسینگ 
بــه چینی ها نه کمک بــه حمل ونقل آن ها، بلکــه کمک به بهبود 
وضعیت محیط زیستشــان بوده اســت� با جاری شــدن دیدی در 
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شریان های اژدهای سرخ جان تازه ای در کالبد آن دمیده شده است� 
میــزان انتشــار کربن به لطف دیدی چاکســینگ به میــزان قابل 
ملاحظه ای پایین آمده و هوای چین را برای زیســت بشر مساعدتر 

کرده است� این ها تازه ابتدای کارِ دیدی چاکسینگ است� 
***

اسنپ به اوبرِ ایران تبدیل شده و می توان انتظار داشت به ارزش و موفقیت همتایانِ 
خارجیِ خود دست پیدا کند� کاربران که مسافرانِ درون شهریِ تهران اند کافی است فقط 
به یک تلفن همراه دسترســی داشته  باشــند� ابزار راننده ها هم همین گوشی هوشمند 
است� آن ها از طریق پلت فرمِ اسنپ با یکدیگر مرتبط می شوند و سفر به سادگی و البته 
کاملًا مقرون به صرفه انجام می شــود� ظاهر قضیه ساده به نظر می آید؛ مسافر به کمک 
اپلیکیشن اسنپ به مقصدی مشخص تاکسی می گیرد، اما اسنپ از لحظه ی آغاز به کار 
بــا چالش هایی همراه بوده که هر کدام را با ترفندهای مختلف ســپری کرده اســت؛ 
همان طور که اوبر هم با چالش های بســیاری مواجه بوده و هســت� با وجود همه ی این 

مشکلات، شرکت های وابسته به فناوری در مسیر پیشرفت و توسعه گام برمی دارند� 

یک تقابل پیش بینی شده
»ما بحران نداریم، تقابل پیش بینی شــده داریم�« این را شاهکار در پاسخ به کسانی 
می گوید که از بحران های اســنپ حرف می زنند� اما این تقابل پیش بینی شــده ای که 
شاهکار از آن صحبت می کند، دقیقاً چیســت؟ اسنپ به عنوان نرم افزار تاکسی یاب به 
حوزه ی حمل ونقل شهری وارد شده و در نتیجه تغییراتی در وضعیت یک نواخت کسب 
 و کارهای سنتیِ عرصه ی حمل ونقل ایجاد کرده است� یکی از مهم ترین کسب  و کارهای 
ســنتی در این زمینه آژانس ها یا تاکسی های تلفنی هستند� بسیاری از مردم در تهران 
مزیت های اســتفاده از اسنپ را در مقابل اســتفاده از تاکسی تلفنی  قرار می دهند و در 
نهایت اسنپ را انتخاب می کنند� این جریان برای تاکسی تلفنی ها مشکل ایجاد کرده و 
باعثِ اعتراضشان شده است� البته شاهکار معتقد است رانندگانِ آژانس ها به این جریان 
اعتراض نکرده اند بلکه صاحبان آژانس ها معترض شــده اند: »مخالفان این کسب  و کار 
صاحبان آژانس ها بودند، نه رانندگان آژانس�« چنین تقابلی را می توان با اســتدلال های 
منطقی حل کرد� این همان کاری است که شاهکار انجام می دهد� او مزیت های اسنپ را 
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مقابل مزیت های کســب  و کارهای سنتی می گذارد تا کاربران را به استفاده از این ابزارِ 
نوین ترغیب کند� نکاتی که به آن ها اشاره می کند عموماً از این قرار است: 

1� شفافیت در هزینه ی سفر: در روش سنتی هزینه ی سفر یکی از چالش های راننده 
و مســافر بود� از آن جا که عناصر انســانی دخالت مســتقیم در قیمت گذاری داشتند، 
قیمت ها تقریباً سلیقه ای بود و راننده و مسافر درگیر چانه زنی بر سر قیمت می شدند� اما 
در اســنپ شــرایط کاملًا متفاوت است� یکی از اهداف این شــرکت تعیین هزینه های 
مقرون به صرفه و اقتصادی سفرهاست� این شرکت به کمک الگوریتم های پیچیده تلاش 
دارد هزینه ی سفر را به گونه ای تعیین کند که هم راننده و هم مسافر از سفرشان رضایت 
کامل داشــته  باشند� آن ها سعی دارند منصفانه ترین قیمت ها را پیشنهاد بدهند� از نظر 
شاهکار، یکی از مزیت های بزرگ اسنپ فاکتورهای سنجشِ قیمت در این شرکت است: 
»در محاسبه ی قیمت سه فاکتور در نظر گرفته می شود: کیلومتر یا مسافت، زمان )یعنی 
در ســاعت های ترافیک ضریبی روی قیمت ها اضافه می شــود( و ســومین فاکتور هم 
دشواریِ دسترسی به مبدأ یا مقصد است� البته الگوریتم قیمت گذاریِ ما داینامیک )پویا( 
است و دائماً بهینه سازی می شود� همیشه هم این فاکتورها در آن دخیل نیستند�« اسنپ 
به کمک فناوری های مدرن و ارائه ی روشی جدید موفق شده چالش میان راننده و مسافر 

بر سر هزینه را از میان بردارد� 
2� کیفیت بهتر: در پایان هر سفر با اسنپ پنج ستاره ی خالی مقابل کاربرِ مسافر قرار 
می گیرد و می تواند به راننده امتیاز بدهد� هر ستاره یک امتیاز است� علاوه بر آن مسافر 
می تواند مانند بازرس هر موردی را که مشاهده کرد، به پشتیبانی اسنپ اطلاع بدهد و 
آن را پیگیری کند� این مسائل در سیستم های سنتی لحاظ نمی شد� هرچند سازمان های 
تاکســی رانی و اتحّادیه های آژانس ها وجود داشتند، نظارتشان تا این اندازه دقیق نبود� 
درباره ی اســنپ باز هم به لطف تکنولوژی این معضل تا حد زیادی برطرف شده است� 
مسافر می تواند با تلفن همراهش مانند بازرس یا ناظر بر تمام جنبه های سفرِ نظارت کند 

و از طریق همان پنج ستاره و پشتیبانیِ شرکت اسنپ در این زمینه اقدام کند� 
3� سهولت استفاده: هر کجا هستید، فقط کافی است اپلیکیشن اسنپ را باز کنید� 
این نرم افزار شــما را پیدا می کند، سپس نقشه ای در اختیارتان می گذارد تا مقصدتان را 
مشخص کنید و به کمک نزدیک ترین راننده عازم سفر بشوید� فرایند درخواست خودرو 
آن قدر ســاده اســت که افراد با ابتدایی ترین دانشِ فناوری هم می توانند از آن استفاده 
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کنند� نکته ی دیگر در ارتباط با سهولت استفاده از اسنپ، سیستمِ پرداخت آنلاین است� 
در حالی که در تاکســی های شهری یا تاکسی های تلفنی پول خُرد همیشه یک معضل 
بوده، در اســنپ به کمک پرداخت آنلاین این مشکل حل شده است� کسانی که از این 
سامانه ی هوشمند حمل ونقل در ایران استفاده می کنند، می توانند به دو صورت آنلاین 
)اعتباری( و نقدی هزینه ی سفر خود را پرداخت کنند� این امکان نیز در تقابل با سیستم 

سنتی برگ برنده ای برای اسنپ است� 
4� مقرون به صرفه و اقتصادی: فرایند تعیین هزینه ی سفر در اسنپ در کنار شفافیت 
داشتن، مقرون به صرفه و اقتصادی است� در سیستم های سنتی فرد نمی توانست برآورد 
درســتی از هزینه ی سفرش داشته  باشد و گاهی مجبور می شد به خاطر دخالت عناصر 
انسانی مبلغ بیش تری پرداخت کند، اما در سیستم نوینی مانند اسنپ فرد می تواند پیش 
از آغاز ســفر هزینه ی مورد نظر را برآورد کند و در صورت تمایل از تاکسی های اسنپ 
اســتفاده کند� از آن جا که هزینه ی سفر به وســیله ی نرم افزارها و روش های پیچیده و 
براساس چندین فاکتور مختلف تعیین می شود، عموماً نسبت به هزینه ی سفرهای سنتی 
مقرون به صرفه تر است� به همین دلیل اغلب کاربرانِ مسافر در انتخاب میان تاکسی های 

سنتی و خودروهای اسنپ، این شرکت را انتخاب می کنند� 

وقتی یک به اضافه ی یک، بزرگ تر از دو می شود
گاهی یک به اضافه ی یک بزرگ تر از دو می شود� شهرام شاهکار سعی دارد شرایطِ 
بـُـرد - برُد را میان اســنپ و آژانس ها برقرار کند: »رویکرد ما همیشــه این بوده که از 
ظرفیت های یکدیگر اســتفاده کنیم و به شــرایط برُد - برُد برسیم� حالا هم امیدواریم 
بتوانیم این دو را کنار هم بگذاریم و سرویس بهتری ارائه بدهیم� در این شرایط می توان 
گفت که یک به اضافه ی یک بزرگ تر از دو می شــود�« اســنپی ها از سیســتم سنتی 
چیزهایی یاد گرفته اند� آن ها مشکلات این سیستم را شناسایی کرده و با برطرف کردنِ 
این مشکلات فضا را برای فعالیت خودشان مهیّا کرده اند� گاهی یافتن مشکلات به روزها 
پژوهش و ســاعت ها مطالعه نیاز دارد، اما برای شــاهکار مشکلات حمل ونقل سنتی در 
ایران به قدری واضح بود که به پژوهش چندانی نیاز نداشــت: »مشــکلات به اصطلاح 
عامیانه به قدری »گل درشت« بود که نیاز به تحقیقاتِ علمیِ پیچیده ای هم در بازار نبود� 
ما فقط ســعی کردیم این مشــکلات را از میان برداریم�« البته او سیستم های سنتی را 
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کاملًا بی فایده نمی بیند و به نظرش حمل ونقل به شیوه ی سنتی هم ظرفیت هایی دارد 
که سیستم های مدرن فاقد آن اند� به همین دلیل توصیه می کند سیستم های سنتی از 
ظرفیت های خودشــان اســتفاده کنند: »ما الزاماً جای همدیگر را تنگ نکرده ایم، بلکه 
مکمل یکدیگر هستیم�« همان طور که فروشگاه های آنلاین یک روز به خودشان آمدند 
و فهمیدند که باید از ظرفیت های فروشگاه های آفلاین هم بهره بگیرند� کسب  و کارهای 
مختلف باید یاد بگیرند از همه ی ظرفیت های موجود استفاده کنند� اسنپ کسب  و کاری 
مبتنی بر فناوری است و سعی دارد از قابلیت ها و ظرفیت های فناوری برای ایجاد ارزش 
اســتفاده کند و از نظر مدیرعاملش در این راه موفق شده است: »شاید وقت آن رسیده 
که رقبای ســنتی ما هم این جریان را باور کنند و به مصرف کننده ی هوشــمند احترام 

بگذارند�« 

از نقطه ی صفر تا بازاریابی
آیا می دانستید بزرگ ترین شرکت درخواست خودروی اینترنتی به لحاظ ارزش مالی 
از بزرگ ترین شــرکت های تولیدکننده ی خودرو پیشی گرفته است؟ این یعنی شرکتی 
مانند اوبر که مالک خودروهای راننده هایش هم نیســت، ارزشــی بیش از بزرگ ترین 
شــرکت های تولیدکننــده ی خودرو، نظیــر فولکس واگن یا تویوتــا دارد� البته چنین 
ارزش آفرینی هایی به کمک اینترنت و تکنولوژی های روز دنیا، با مشکلات و چالش هایی 
همراه اســت� تقابلی که اسنپ با آژانس ها دارد، تنها یکی از چالش های این شرکت در 
ایران است� اکثر مدیرعامل ها مثل شاهکار معتقدند بزرگ ترین چالش هر شرکت نیروی 
انســانی است و در کنار آن، چالش های کســب  و کار وجود دارد که اسنپ هم با آن ها 
مواجه شــده و به کمک اعضایش برای از میان برداشتنشــان تلاش کرده  است� یکی از 
بزرگ ترین چالش های مدیرعاملان جوان، جلب اعتمادِ اعضای گروهشان است� شاهکار 
تیم خوبی به ارث برده بود، اما ابتدا با سن وسال کمی که داشت، باید اعتمادشان را جلب 
می کرد: »مهم ترین چالش من ایجاد اعتماد در تیمی بود که به ارث برده بودم�« مشکلات 
زیاد اما اغلب قابل پیش بینی بودند� نمونه اش مســئله ی »انطباق محصول با بازار«  که 
شــاهکار از قبل پیش بینی کرده بود: »ابتدا ســعی کردم اطمینان حاصل کنم که این 
محصول نیازی را در بازار برطرف می کند� هر کســی که می خواهد کاری را شروع کند، 
ابتدا باید این را از خودش بپرسد و با قاطعیت به آن پاسخ بدهد: آیا این محصول نیازی 
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را برطرف می کند؟ اگر بتوانید به این سؤال جوابی قاطعانه بدهید، آن وقت باید به دنبال 
تیمی برای اجرای ایده ی خود بگردید�« اســنپ از جمله شرکت هایی بودکه کارش را با 
محصول آغاز کرد و ابتدا باید به این پرسش پاسخ می داد که آیا این محصول نیاز کاربران 
را برطرف می کند یا خیر� از آن جا که اســنپی ها از نتیجه ی کار کاملًا اطمینان داشتند، 
به ســرعت کارهای بازاریابی را آغــاز کردند� آن ها کارِ مارکتینــگ را به صورت کاملًا 
مهندســی انجام دادند؛ یعنی ســعی کردند بازاریابی را  با روش هایی انجام بدهند که 
بالاترین بازدهی را دارد� آن طور که موســس جوان اسنپ می گوید، هیچ شیوه ای از قلم 
نیفتاده است: »ما از شــیوه های آنلاین مارکتینگ )online marketing( استفاده کردیم� 
بیش تر بازاریابی های ما در رویدادها صورت می گرفت )event marketing( و در کنار آن 
از اینفلوئنسرهای )نفوذگران( شبکه های اجتماعی هم استفاده می کردیم� کاملًا داده محور 
بودیم و همه چیز را زیر نظر می گرفتیم�« هزینه های منابع انســانی و  بازاریابی بالاترین 
هزینه های هر ســازمان است که ممکن است به چالشی بزرگ و در نهایت مانعی برای 
فعالیت یک شــرکت تبدیل شــود، اما اسنپ موفق شده این هزینه ها را مدیریت کند و 

کارش را راه بیندازد� 

مأموریت اسنپ
چهار درصدی ها و نودوشش درصدی ها در زمینه ی خودروهای شخصی آماری دارند 
که در جای خود جالب توجه اســت� این آمار برای شــهرام شاهکار معنای مهمی دارد: 
»تنها از چهار درصدِ ظرفیت خودروهای شخصی استفاده می شود� یعنی نودوشش درصد 
از ظرفیت خودروهای شخصی بلااســتفاده می ماند� افراد در خوشبینانه ترین حالت دو 
ساعت از بیست وچهار ســاعت روز را پشت فرمان خودروی شخصی خود می نشینند و 
زمان زیادی را در ترافیک صرف می کنند� این خودرهای شخصی بیش از چهل درصد از 
معابر را اشــغال کرده اند�« به این ترتیب خیابان ها به تصرف خودروها درآمده و هوا به 
خاطر حضور این آلاینده ها هر روز در وضعیت اضطرار قرار می گیرد� اسنپ در این شرایط 
متولد شــده و مدیرعاملش با توجه به همین مســائل شــرکتش را با نگاهی بلندمدت 
راه اندازی کرده اســت� البته هیچ کسب  و کاری نمی تواند بدون نگاه مالی مدت زیادی 
دوام بیاورد، اما مدیرعامل اسنپ معتقد است نگاه مالی فعلًا از اولویت های اسنپ نیست 
و نمی تواند باشــد� او باور دارد که هدف همه ی کسب  و کارها کسب درآمد است، اما در 
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عین حال معتقد اســت برای اســنپ این نگاه هنوز خیلی زود است: »ما آن قدر اول راه 
هســتیم که اصلًا منطقی نیســت درباره ی ســود و زیان صحبت کنیم� در حال حاضر 
هرچه قدر درآمد داریم، باید صرف توسعه ی خودمان بکنیم�« البته برای برخی این سؤال 
پیش می آید که یک شرکت تا کجا باید توسعه پیدا کند و بالاخره چه زمانی می تواند به 
درآمدزایی فکر کند؟ موسس اسنپ برای این پرسش  هم پاسخ هایی دارد: »این جریان 
با مأموریت سازمان در ارتباط است� مأموریت یک سازمان می تواند تعیین کند که تا کجا 
رشــد کند و از کجا به بعد درآمدزایی کند�« از نظر موســس این شــرکتِ نوپا، اسنپ 
مأموریت دارد کل شهرهای ایران را به وضعیتی برساند که حمل ونقل در آن ها به آسانی 
)حتی در ســاعات اوج ترافیک( صورت بگیرد: »باید به شهرهایی برسیم که ساکنان آن 
سهم یکسانی در دسترســی به حمل ونقل مقرون به صرفه و باکیفیت داشته  باشند� اگر 
روزی در ایران به شــهرهایی برســیم که حمل ونقل در آن به ســادگی صورت بگیرد، 
می توانیم بگوییم که مأموریتمان را انجام داده ایم�« با این اوصاف اسنپ به عنوان کسب 
 و کاری نوپا مسیری طولانی پیش روی دارد� این رشد در ابعاد مختلفی صورت می گیرد� 
برای مثال اسنپ می تواند در ابعاد جغرافیایی پا را فراتر از تهران بگذارد و به سایر شهرها 
برود� البته چنین اقداماتی به بررسی  همه جانبه ی شرایط در آن شهر نیاز دارد� یکی دیگر 
از ابعاد رشــدی که اسنپ می تواند به آن فکر کند، سرویس های ویژه است� البته اسنپ 
تاکنون در راه اندازی برخی از این ســرویس های ویژه مانند سرویس مخصوص بانوان یا 
سرویس پیک موتوری اقداماتی انجام داده که در آینده رنگ وبوی دیگری به خود خواهد 
گرفت� به صورت کلی این کسب  و کار پتانسیل بسیاری برای بزرگ شدن دارد� نمونه های 
خارجی اش مانند اوبر ثابت کرده اند که می توان این سامانه ی الکترونیکیِ حمل ونقل را تا 
بی نهایت توسعه داد� شاهکار هم به همان دنیای بزرگ اوبری فکر می کند: »با کسب  و 
کار اسنپ کارهای زیادی می توان انجام داد که شاید ما تاکنون یک دهم آن را هم انجام 
نداده ایم�« آن طور که شاهکار می گوید، این شرکت تا زمستان 95 بیش از بیست  میلیون 
سفر در تهران انجام داده و بیش از پنجاه  هزار راننده ی فعال در سطح شهر تهران داشته 
اســت� به  علاوه بیش از دو میلیون کاربر فعال  تا آن زمان از این اپلیکیشــن استفاده 
می کردند و این یعنی اســنپ موفق شــده در زمینه ی دو نوع مشتریِ خود که کاربرانِ 
مسافر و کاربران راننده اند، موفق عمل کند� این مأموریت اسنپ به قدری برای شاهکار 
اهمیت دارد که انجامِ آن را از درآمدزایی مهم تر می داند: »وقتی ابعاد تأثیرگذاری اسنپ 



29 سفر از خویشتن به خود

را می بینم، مثلًا می بینم همه درباره ی آن صحبت می کنند یا می بینم بیش از دو میلیون 
نفر به صورت مستمر از آن استفاده می کنند، احساس خوشحالی می کنم� این برای من 
از انگیزه های مالی مؤثرتر و مهم تر اســت�« برای این جوان مالکیت خودروهای شخصی 
مربوط به قرن گذشــته است و معتقد اســت در قرن حاضر انسان ها باید یاد بگیرند به 

شیوه ای هوشمندانه وارد گردونه ی حمل ونقل بشوند� 

توسعه ی اسنپ
از آن جایی که ایده ی اسنپ به تکنولوژی گره خورده، قابلیت بسط و توسعه از ابعاد 
مختلف را دارد� این شرکت همان طور که می تواند به لحاظ جغرافیایی گسترش پیدا کند 
و ســر از همه ی شهرهای ایران در بیاورد، این قابلیت را دارد که به لحاظ سرویس ها و 
خدمات نیز بســط پیدا کند� در همین راستا سرویس های جدیدی از سوی این شرکت 
معرفی شــده اند که انتظار می رود در آینده توســعه ی بیش تری پیــدا کنند� برخی از 

سرویس هایی راه اندازی شده در اسنپ از این قرار است: 
1� اســنپ اکو: اقتصادی ترین سفرهای اسنپ با ســرویس اسنپ اکو انجام می شود� 
مســافر با این سرویس می تواند ســریع، مقرون به صرفه و باکیفیت سفر کند� اسنپ اکو 
ارزان ترین سرویس اسنپ است و برای مسافرانی برنامه ریزی شده که به سرویسی سریع 
با کم ترین هزینه نیاز دارند� اکثر خودروهای زیر پنجاه  میلیون تومان در این ســرویس 

فعالیت می کنند� در حقیقت اسنپ اکو سرویسی به صرفه و فوری است� 
2� اسنپ پلاس: شرکت اسنپ سرویسی با عنوان اسنپ پلاس برای سفرهای ویژه در 
نظر گرفته اســت� از آن جا که ناوگان خودروهای اســنپ طیف وسیعی از خودروهای 
درون شــهری را در بر می گیرد، افراد می توانند از سرویس ویژه ی اسنپ پلاس استفاده 
کرده و با خودروهای متنوع تری سفر کنند� در حقیقت اسنپ پلاس سرویسی برگزیده و 

خاص است� 
3� اســنپ رز: یکی از سرویس های ویژه ی اسنپ برای بانوانی طراحی شده که قصد 
دارند در اسنپ کسب درآمد کنند� این سرویس از یک سو مسافرانِ خانم و ایجاد احساس 
امنیــت و آرامش خاطر آنان را در نظر گرفته و از ســوی دیگر به دنبال به وجود آوردن 

شرایط کاری مطلوب تر و امن تر برای رانندگان خانم است� 
البته شرکت اسنپ در کنار این سرویس ها به دنبال راه اندازیِ سرویس های خلاقانه ی 
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دیگری است که با خدمات حمل ونقلی در ارتباط باشد� یکی از این سرویس ها اسنپ باکس 
است که در حقیقت همان پیک موتوریِ اسنپی است� انتظار می رود در آینده اسنپ از 
ســرویس های جدیدتر و جذاب تر خود رونمایی کند� این سرویس ها از یک سو شرکت 
اسنپ را به شرایط ایده آل تر در دنیای کسب  و کار نزدیک کرده و از سوی دیگر شرایط 

زندگی را برای کاربران اینترنتی بهبود می بخشد� 

اسنپی سازیِ کسب  و کارهای ایرانی 
صدای بوق و رفت وآمد ماشــین ها هم چنان از خیابان به گوش می رســد� راننده ی 
اسنپ جلوی در منزل پا را روی پدال ترمز می گذارد� مسافر همین طور که گوشی تلفن 
 همراه هوشــمندش را در دست دارد، از خودرو پیاده می شود و در مسیر خانه به راننده 
امتیاز می دهد� این قصه ی هر روز و هر شــبش خواهد بود تا وقتی  احســاس کند در 
شــهرهای ایران همه از حمل ونقل آســان بهره مندند� کاری که در ایران شروع کرده، 
آینده ای بزرگ تر از دنیای حمل ونقل خواهد داشــت� زمانی که نخســتین تاکسی های 
اینترنتی مانند اوبر راه اندازی می شدند، کم تر کسی تصور می کرد روش کسب  و کاری با 
نام »اوبری ســازی« رواج پیدا کند و شــاید کم تر کسی تصور می کرد در کشوری مانند 
ایران با ضعف های زیرساختی در حوزه ی اینترنت بتوان به این زودی چنین سامانه ای را 
راه اندازی کرد، اما موفقیت های اســنپ نشــان می دهد هر چیزی بــا نگاه بلند مدت و 
یادگیری از دیگران امکان پذیر اســت� اســنپ به عنوان نخستین سامانه ی حمل ونقل 
اینترنتی در ایران در مدتی کوتاه درخششی خیره کننده داشته و می توان گفت اسنپی ها 
در دنیای »اوبری ســازی« موفق به اســنپی کردنِ حمل ونقل و کســب  و کار در ایران 

شده اند�
*این گزارش در زمانی تهیه شده که شهرام شاهکار سمت مدیرعاملی اسنپ را بر 
عهده داشت.

منابع:
 1� گفت وگو با شــهرام شاهکار، هجدهمین رویداد بانی تهران )استارتاپ گرایند سابق( 

درتاریخ 18 اسفند 95 در تهران
2� خاطره انگیزترین سفرم با اسنپ، فرصت امروز
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فصل دوم

هدهد ما 
خوش خبر است
داستان زندگی نازنین دانشور
مدیر استارتاپ تخفیفان





زن ها با چادررنگی های گل گلی پشت سر هم قطار می شدند، مردها هم اگر آن موقع 
از روز ســر کار نبودند در صف می ایستادند؛ بعضی وقت ها زنبیل های قرمز خالی حلقه 
واسط زنجیره طولانی انسان هایی می شــد که پشت در مغازه انتظار می کشیدند� همه 
کاغذهای کوچکی به اندازه کارت ویزیت های امروزی در دست داشتند که شماره ای روی 
آن نوشته شده  بود؛ روی کاغذهای مستطیل اغلب تصویر چیزی هم به چشم می خورد؛ 
یک کله قند، یک قوطی روغن یا یک ماشــین کنار پمپ بنزین� گوشــه ی کاغذها اغلب 
تصویر آدمک هایی بود و کنار آن به تعداد آدمک ها مثلًا نوشــته شــده  بود: دونفره� این 
کاغذها که همه برایش سر و دست می شکستند کوپن هایی بودند که دولت به خانواده ها 
مــی داد� همــه پای اخبار گــوش تیز می کردند تــا ببینند چه زمانی شــماره ی روی 
کوپن هایشان اعلام می شود� بعضی ها هم وقتی بیرون قدم می زدند و عده ای را در صف 
می دیدند، سراغشــان می رفتند ببینند آیا کوپن اعلام شــده و بعد شــماره ی کوپن را 
می پرسیدند و به صف طولانی می پیوستند� این کوپن ها نوعی برگه های تخفیف بود که 
حتی اگر اختلاف قیمت زیادی با کالای بدون کوپن نداشــت، به خاطر همان تخفیفِ 
اندک برای همه جذابیت داشــت� کوپن ها از مد افتادنــد، اما تخفیف هنوز برای مردم 
جذابیت دارد و مشتری یا خریداری نیست که از تخفیف لذت نبرد� فروشندگان باهوش 
از تخفیف برای جذب مشتری استفاده می کنند؛ ویترین بعضی از مغازه ها و فروشگاه ها 
پر از برگه هایی است که روی آن ها نوشته شده: »حراج«، »ده درصد«؛ »همه ی اجناس 
با بیســت وپنج رصد تخفیف« و کافی است نگاه مشــتری های تشنه ی تخفیف به این 
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ویترین های جذاب بیفتد، چشم هایشان از شادی برق می زند و ناخودآگاه قدم به داخل 
فروشگاه می گذارند� اما در عصر شبکه های اجتماعی و دنیای مجازی این تخفیف ها باید 
در ویترین های مجازی به نمایش در بیاید� سایتی که نازنین دانشور در ایران راه اندازی 
کرد همین ویترین مجازی اســت که هر فروشــنده یا ارائه دهنده ی خدمات می تواند از 
طریق آن تخفیف های خودش را برای مشــتری ها به نمایش بگذارد؛ از نمایش دلفین ها 
در دلفیناریــوم یک بــرج معروف در تهران گرفته تا رســتوران های بــزرگ، خدمات 
دندان پزشکی یا حتی کلاس های آموزش زبان انگلیسی، همه چیز در سایت »تخفیفان« 
به قول امروزی ها آف خورده و مشتری ها می توانند با تخفیف  از آن بهره مند شوند� این 
روزها استارتاپ هایی نظیر تخفیفان، نقش همان کوپن ها را بازی می کنند که برای مردم 
جذابیت داشــت� حالا آن ها تخفیف را می فروشند� شاید شکل آن تغییر کرده  باشد، اما 
هنوز مردم در صف های طولانی پشت ویترین های مجازیِ مغازه ها در سایت شرکت هایی 
مانند تخفیفان پشت سر هم قطار می شوند� تخفیف همیشه جذاب بوده و حالا مشتری ها 

تخفیف می خرند تا شاد شوند�

نخستین قدم ها تا اثبات خود
کــردان یکی از روســتاهای زیبا و خوش آب وهوای اطراف کرج اســت که تا کرج 
بیست وپنج کیلومتر و تا تهران شصت وپنج کیلومتر فاصله دارد� شاید برای کسانی که به 
دنبال تفریح اند این منطقه خیلی هیجان انگیز یا آرامش بخش باشد، اما برای کسانی که 
به دنبال کارند، هر روز طی کردن چنین فاصله ای خســته کننده و ملال آور است� برای 
نازنین دانشور هم همین طور بود، اما هدف داشت و به خاطر هدفش حاضر شد این مسیر 
را طی کند� البته او کار کردن را کمی قبل تر آغاز کرده  بود� روزهای دبیرســتانش را در 
رشته ی ریاضی فیزیک گذرانده بود: »درسم هم خدا را شکر بد نبود!« البته که درسش 
خیلی خوب بود که لیسانســش را در رشــته ی نرم افزار کامپیوتر و فوق لیسانش را در 
رشته ی آی تی )فناوری اطلاعات( از دانشگاه امیرکبیر گرفت� وقتی درس می خواند، کار 
هم می کرد: »در دوران دانشــجویی، چه دوره ی لیسانس و چه دوره ی فوق لیسانس کار 
می کردم� از ترم دومِ زمانِ لیســانس کارم را شروع کردم� در مؤسسه ای که خودم برای 
کنکور با آن ها درس می خواندم، به بچه هایی که رد شده  بودند درس می دادم� تجربه ی 
عجیبــی بود� دیدم اصلًا صبر و تحمل این فضا را ندارم و بعد از یک ترم درس دادن از 
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آن جــا جدا شــدم�« به دنبال کارهای ســاده و راحت نبود� به دنبــال کاری بود که با 
روحیاتش هماهنگ باشــد و او را به هدفش نزدیک کند� مثل همه ی بیکارهایی که در 
روزنامه ها به دنبال کار می گردند، به روزنامه پناه برد: »در روزنامه به دنبال کار گشــتم� 
آن زمان در یکی از شرکت های مواد غذایی در کردان کرج دنبال نیرو بودند� من هم هیچ 
تجربه ای نداشتم� برای اولین بار تصمیم گرفتم بروم برای مصاحبه و خیلی اتفاقی قبولم 
کردند�« البته شروع کار آن قدر هم ســاده نبود: »صبح ها ساعت پنج بیدار می شدم، با 
کارگران کارخانه ها سوار ماشین و تاکسی می شدم تا به کارخانه ای در کردان برسم� البته 
منزلمان کرج بود، اما از همان جا هم تقریباً شــصت کیلومتر راه بود�« روز اول کاری اش 
را به خوبی به خاطر دارد� روز چندانی دلنشینی نبود: »تجربه ی روز اولم هیچ  وقت از یادم 
نمی رود� آن مجموعه یک رئیس حســابداری داشت که بالای سر همه چیزی شبیه به 
پلکان درست کرده  بود و آن بالا می نشست� یعنی به همه ی کارمندها تسلط داشت� در 
آن فضای بزرگ کار می کرد و از همان بالا سرِ خانم ها فریاد می کشید� وارد شدم� برای 
اولین بار در زندگی ام احســاس کردم تن و بدنم می لرزد� برگشتم خانه و به پدرم گفتم 
دیگر به آن جا بر نمی گردم�« اما نازنین آن جا دوام آورد� نهُ ماه به صورت آزمایشــی در 
همان مجموعه کار کــرد: »بعد به عنوان برنامه نویسِ جونیور در یکی از شــرکت های 
حوزه ی آی تی در تهران مشغول به کار شدم�« آن زمان در تهران زندگی می کرد، درس 
می خواند و کار می کرد: »ســه روز دانشــگاه می رفتم، سه روز هم به شرکت می رفتم�« 
این جا نقطه ی عطفِ زندگی نازنین دانشــور بود؛ برنامه نویسی را به صورت عملی تجربه 
کرد و علاقه اش به این حوزه شکل گرفت: »از همین جا علاقه ام به این حوزه رقم خورد� 
البته بعداً متوجه شــدم که چه قدر کار کردن برای خانم ها در این فضا سخت است� این 
فضا در نوعِ خودش مردانه و زُمُخت است، اما قطعاً فضا برای این که خانم ها خودشان را 
ثابت کنند، خیلی زیاد اســت�« به این ترتیب، این زن نخســتین قدم ها را برای اثبات 

خودش و البته اثبات هر زنی در حوزه ی برنامه نویسی در ایران برداشت� 

بسیار سفر باید تا پخته شود خامی
سفرهای خارجی کلیدِ کارآفرینیِ نازنین دانشور را زد: »بر اساس یک قراردادِ کاری 
به انگلســتان رفتم� آن  زمان برنامه نویس بودم و در حوزه ی جاوا کد می زدم� در یکی از 
سفرها، وقتی به ایران آمده  بودم تا خانواده ام را ببینم، تصمیم گرفتم بمانم� آن زمان با 
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کلیدواژه ی اســتارتاپ یا کلیدواژه هایی مثل کسب  و کار چندان آشنا نبودم، اما تصمیم 
گرفتم کار جدیدی را شروع کنم�« نخستین کار دانشور با »میدونک« شروع شد، اولین 
ســوپرمارکت الکترونیکیِ ایران که تجربه  ی مهمی بــود� این کار آن قدر موفق نبود که 
نامش را بر سر زبان ها بیندازد، تنها تجربه ای بود تا کار بعدی را با پختگیِ بیش تری آغاز 
کند� »بعد از آن استارتاپ دوباره مشغول به کار شدم� به عنوان مدیر پروژه و مشاور در 
یکی از شــرکت های تجارت الکترونیک در ایران آغاز بــه کار کردم� هم زمان با اتمام و 
تحویل پروژه، از کشــور آلمان پیشــنهاد کاری دریافت کردم� آن جا با مدل های دیگرِ 
استارتاپ و دنیای استارتاپ ها بیش تر آشنا شدم�« البته در آلمان هم ماندگار نشد و برای 
راه اندازیِ کســب  و کار خودش به ایران بازگشــت� سفرهای خارجی نقشی کلیدی در 
آینده ی حرفه ای دانشور بازی کرده اند: »آن زمان که از ایران رفتم، هیچ چیزی در ایران 
وجود نداشــت، یعنی مثلًا رشته ی کارآفرینی در دانشگاه یا فضای استارتاپ یا شرکت 
کسب  و کار نوینی که بیاید کاری را از صفر شروع کند، وجود نداشت� در حوزه یتجارت 
الکترونیک یکی دو تا سایت سعی می کردند کارهایی انجام بدهند� من هم به تبعِ شرایط 
و فضایی که در ایران بود فکر می کردم بعد از دانشگاه بهترین حالت این است که جایی 
مشغول به کار شوم� اصلًا حالت دیگری تعریف نشده  بود�« اگر در ایران ماندگار شده  بود، 
احتمالاً همان وضعیتِ پیش فرضش را دنبال می کرد و به این راحتی ایده های جدیدی 
برای راه اندازی کسب  و کار خودش به دست نمی آورد، اما سفرها او را پخته کرد: »رفتنم 
از ایران باعث شد که با دنیایی جدید آشنا بشوم� فهمیدم ایده ی شرکت ها از کجا می آید 
و چه طوری سرمایه گذار می گیرند� چه طور خودشان را به اثبات می رسانند و کارهایشان 
را چه طــور انجــام می دهند و در نهایت چه طور به یک شــرکت خیلــی بزرگ تبدیل 
می شــوند�« آن چه در خارج از ایران دیده  بود، ســنگ بنای کارهایی شــد که در ایران 

پیگیری کرد تا به استارتاپ تخفیفان برسد�

وقتی جای خالیِ تخفیف پرُ شد
بعید است کسی در خانه بنشیند و این پایش را روی آن یکی پایش بیندازد و با فکر 
کردنِ بسیار به ایده ای نو به کسب  و کاری درآمدزا دست پیدا کند� بالاخره باید ایده را 
از یک جایی به دســت آورد� دانشور هم ایده ی تخفیفان را از یک نمونه ی خارجی پیدا 
کرد: »سال 89 یا 90 بود که در شرکت مشابهی شروع به کار کردم� از طرفِ یک آژانسِ 
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نرم افزار به آن جا رفتم و در تیمِ فنی لیدر )رهبر( تیم شدم� آن بیزنس برایم جالب شد� 
نگاه می کردم، می دیدم ایــن همه تخفیف می دهند� به من هم حقوق خوبی می دادند� 
برایم ســؤال بود که این ها حقوق من را از کجا می آورند؟ در این سیستم پول از کجا به 
دست می آید؟« این سؤال ها آن قدر ذهنش را مشغول کرد تا تصمیم گرفت جواب هایشان 
را پیدا کند: »کم کم علاقه مند شدم و با دوستانم در آن کسب  و کار صحبت کردم� مثلًا 
ناهار بیرون می رفتیم و از آن ها می پرســیدم این سیستم چه طوری کار می کند؟ ما کی 
هستیم؟ شــرکت ما چه طور کار می کند؟« البته به دنبال این نبود که تخفیف گروهی 
جواب می دهد یا نمی دهد، بلکه به دنبال شــناخت سیســتمِ کسب  و کار بود� وقتی به 
شناخت کافی دست پیدا کرد، پژوهش هایش را در ایران آغاز کرد� در یکی از سفرهایی 
که برای عید نوروز به ایران آمده  بود، قضیه را پیگیری کرد� از تبلیغات گرفته تا مشتری، 
همه چیز برایش سؤال بود� مدل کسب  و کار کم کم در ذهنش شکل می گرفت: »با بعضی 
از صاحبان کسب  و کار ها شروع به صحبت کردم که اگر چنین سیستمی داشته  باشم و 
از شما پول نگیرم، حاضرید تخفیف بدهید تا برایتان مشتری بیاورم؟ به همین سادگی! 
وقتی میزان استقبال ها را دیدم، احساس کردم جایش خیلی خیلی خالی است�« دانشور 

به ایران بازگشت تا جای خالی تخفیف را در کشور پرُ کند� 

دو خواهر با یک کسب  و کار
»بســترش آماده بود و آماده نبود�« این را دانشــور درباره ی روزهای نخستینِ کارِ 
تخفیفان می گوید، اما شرایط پاسخگوی نیازهای اولیه این کسب  و کار بوده که در نهایت 
ســبب رشد و نمو آن شده و آن را به برندی بزرگ تبدیل کرده  است: »وقتی برگشتم، 
خواهرم هم از شرکتی که در آن کار می کرد استعفا داد و در یک دفتر خیلی کوچک با 
هم کار را شــروع کردیم� وقتــی در دفتر بودیم همه کاری انجــام می دادیم� وقتی هم 
می رفتیم، تلفن را دایورت می کردیم روی موبایل من، توی ماشــین قرارداد می بستیم� 
گوشی را برمی داشتیم و می گفتیم پشتیبانیِ تخفیفان، بفرمایید!« تخفیفان این طوری 
شــروع شــد؛ با همکاریِ دو خواهر که همه ی کارها را خودشان انجام می دادند� حدوداً 
چهار، پنج ماه کار به همین شکل ادامه پیدا کرد تا بالاخره خواهرانِ دانشور موفق شدند 
اولین نیروی کاری شان را استخدام کنند� ســرمایه گذار هم در کار نبود: »سرمایه گذار 
نداشتیم� به نظرم ورود سرمایه گذار در مرحله ای که کسب  و کار به پختگی و بلوغ لازم 
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رســیده  باشد، کمک می کند�«حالادانشور در جوانی به کارآفرینی مطرح تبدیل شده  و 
معتقد است هر کس می خواهد در کسب  و کارش موفق شود، باید پشت میز را رها کند 
و به کارآفرینی روی بیاورد: »از زوایای مختلف به ایده نگاه کنید تا ببینید ایده برایتان 
درآمــد ایجاد می کند یا خیر�« این کار را خودش انجام داد و به این نتیجه رســید که 
تخفیفان درآمدزاســت� حالا صاحبان کسب  و کارها به سراغ تخفیفان می آیند تا با این 
شرکت قرارداد ببندند� البته شرایطِ همکاری شان خیلی پیچیده نیست: »به نوع کسب  و 
کاربســتگی دارد، اما معمولاً روال کار به این شــکل است که با بخش فروش دفترمان 
تماس می گیرند و نوع کسب  و کار را می گویند� همکارانمان درباره ی پیشنهادی که فرد 
مطرح می کند، مشاوره می دهند و راهنمایی اش می کنند که مثلًا در سیستم ما چه مدل 
تخفیف هایی جواب می دهد� اگر توافق اولیه انجام شود، مجوزهای لازم گرفته می شود و 
در نهایت با آن مجموعه قرارداد بسته می شود�« برای این که قرارداد با شرکت تخفیفان 
نهایی شــود ، فرد باید اطلاعاتش را به تیم تولید محتوا ارســال کند تا کارشان را شروع 
کنند؛ محتوایی که تهیه شده در ویترینِ مجازی که سایت تخفیفان است به نمایش در 
می آید و مشــتری ها یکی یکی از راه می رسند: »وقتی پیشنهاد روی سایت بالا می آید و 
به مشتری معرفی می شود، مشتری ها خرید می کنند و برحسب فرایندی که وجود دارد، 
به صاحب کســب  و کار معرفی می شوند تا ســرویس دهی انجام شود�« حساب و  کتاب 
کردن با صاحب کســب  و کار هم سیســتم مربوط به خودش را دارد: »این جا دو حالت 
داریم� بعضی صاحبان کسب  و کارتخفیفان در لحظه اند؛ تخفیفان در لحظه یعنی مشتری 
می تواند همان لحظه که خرید کرده به محل مراجعه کند و در آنِ واحد از آن سرویس 
اســتفاده کند� بعضی ها هم به صورت آفلاین کار می کنند� معمولاً روالمان به این شکل 
اســت که بعد از تمام شــدنِ قرارداد، سی درصد از آن مبلغ را به شکل پیش پرداخت به 
صاحب کســب  و کار می پردازیم، یعنی پیش از آن که مشــتری ها مراجعه کنند� بعد از 
مراجعه ی مشــتری در هر با زه ی زمانی، کدهای ارائه شده توسط مشتریان را به ما اعلام 
می کنند و ما ظرفِ یک تا پنج روز کاری که حالا به بیست وچهار تا چهل وهشت ساعت 
رسیده، با مراکز تســویه  می کنیم�« البته محدودیت هایی هم برای فعالیت وجود دارد؛ 
همه ی کســب  و کارها اجازه ی فعالیت ندارند: »مثلًا با مراکز پزشکی که مجوز پزشک 
مســتقر نداشته  باشند کار نمی کنیم� باید مجوزهای صنف مربوط به خودشان را داشته 

 باشند�« 
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خبری در راه است!
»هدهد ما خوش خبر اســت� خبری در راه است�« این را خواهر نازنین دانشور 
دربــاره ی تخفیفــان می گوید� چون لوگوی تخفیفان هدهد اســت، شــعر با لوگو 
هم خوانــی دارد� دو خواهــر از ابتدای کار در کنار هــم بوده اند و هنوز با هم کاری 
می کننــد� با هم خیلــی صمیمی اند، اما در محل کار قضیــه اش فرق دارد� به قول 
خواهرِ دانشور »خیلی خانم دانشور و این مدلی«! در واقع نازنین در محیط کار دیگر 
خواهر نیست، مدیری است که باید شرکت و کسب  و کارش را مدیریت کند� البته 
مدیریتش دوستانه اســت: »رابطه  ام با بچه ها خیلی صمیمی  است� البته با مدیرها 
صمیمی ترم� با کارشناس ها شاید چون کم تر می بینمشان، صمیمیت کم تری دارم�« 
اثبات ادعایش را می توان بر دیوار اتاق شــرکت هم دید؛ روی دیوار سفید دفتر کار 
درختی طراحی شده و روی هر شاخه  عکس یکی از اعضای تیم دیده می شود: »در 
فضای استارتاپ ها آدم ها نباید  خشک باشند� باید در فضایی صمیمی کار کنند� این 
صمیمیت ســبب حس تعلق به ســازمان می شــود� فکر نمی کنم رفتارهای سنتیِ 
خیلی خشــک در این نوع ســازمان ها جواب بدهد�« البته این صمیمیت به معنای 
آســان گرفتنِ کار نیست� نازنین دانشور هم به هیچ وجه آدم سهل گیری نیست؛ این 
موضوع را می توان از نظرات کســانی که با او همــکاری می کنند، دریافت: »خیلی 
پرتلاش!«، »ســخت گیر در کار!«، »کار کردن با ایشان خیلی سخت است، اما این 
کار را انجام می دهند تا برای ســازمان بهترین را به دست بیاورند�«، »بسیار فعال و 
باهوش!«، »سخت کوش و خســتگی ناپذیر!«، »جدی و پیگیر« و��� این ها بخشی از 
نظرهای کارمندان درباره ی دانشور است و برآیند همه ی آن ها این است که او مدیرِ 
ســهل گیری نیســت، بلکه به خاطر هدفی که دارد، همه ی کارهــا را با جدیت و 
ســختگیری پیگیری می کند و ایــن را خصیصه ی یک مدیر خوب می داند� هدفش 
بزرگ است: »آینده ای که تصور می کنم این است که به قدرت و گسترشی در کشور 
برسیم که هر کسی در هر حوزه  ای می خواهد چیزی بخرد، تخفیفان برایش مرجع 
باشــد و چک کند و ببیند می تواند از این طریق با شــرایط بهتری تخفیف بگیرد؟ 
درواقع همــه بتوانند از طریق تخفیفان کارشــان را انجام بدهنــد�« تخفیفانی ها 
می خواهند هدهدشــان به همه خبرهای خوب برســاند و برای این هدف بزرگ با 

صمیمیت در کنار هم کار می کنند� 
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سرمایه ای به نام پول توجیبی
»سرمایه« درد بسیاری از کسانی است که می خواهند کسب  و کار خودشان را شروع 
کنند، اما برای نازنین دانشور تمرکز روی این واژه نوعی بهانه است: »اگر بخواهید دنبال 
بهانه بگردید، برای شــروع هر کاری به مشکل برمی خورید� فرض کنید می خواهید به 
کلاس زبان بروید� می گویید کلاس هشت صبح شروع می شود، کاش دو بعدازظهر بود� 
همین را بهانه می کنید و به کلاس زبان نمی روید تا نوبت دو بعدازظهری بیاید� در صفی 
منتظــر می مانید که احتمالاً بقیه هم منتظرند� این طوری فقط معطل می شــوید� من 
عمویی دارم که از هر شــنبه می خواهد رژیم بگیرد� ســالیان سال است که هنوز رژیم 
نگرفته  اســت! می خواهم بگویم اگر دنبال بهانه باشید، بالاخره یک چیزی در آن مسیر 
پیدا کنید�« البته حرف های دانشــور به این معنا نیست که سرمایه هیچ اهمیتی ندارد، 
تأکیدش بر بهانه تراشی هاست: »نمی خواهم بگویم بحثِ سرمایه بهانه است، اما می خواهم 
خیلی صادقانه و از ســرِ تجربه ای که خودم داشتم بگویم چیزی نیست که جلویتان را 
برای حرکتِ بعدی بگیرد و نگذارد جلو بروید� به خصوص که با فضای شتاب دهنده ها و 
اکوسیستمی که شاید کامل نباشد، اما نسبت به چند سال گذشته خیلی رشد کرده، فضا 
برای آدم های خلاق باز شده  است�« دانشور کارش را با سرمایه ی خودش شروع کرده و 
معتقد است درست ترین کار را انجام داده  است: »حتی اگر امروز تخفیفان را نداشتم، باز 
هم ترجیح می دادم با پول توجیبی خودم کاری را استارت بزنم� البته حرفم به این معنا 
نیست که شتاب دهنده ها بدند، اما وقتی پول مال خود آدم باشد، برای خرج کردنِ هزار 
تومان هم ســه مرتبه فکر می کند� اگر پدرم این پول را می داد، خیلی راحت تر آن هزار 
تومان را خرج می کردم� دقت در خرج کردن سبب می شود خیلی عملکردمحور باشید و 
به نتیجه ی کار فکر کنید� وقتی یک قرِان می گذارید، باید مطمئن باشید اگر دو قرِان به 
دست نمی آورید، لااقل همان یک قرِان را به دست بیاورید� برای این کار باید بجنگید�« 
حالا که کار راه افتاده، دانشور هم به فکر تغذیه ی تخفیفان با سرمایه های بیرونی است: 
»فکر می کنم ســرمایه گذاری در این حوزه بسیار سخت است، چون کسی که پنج سال 
اســت بیزنســش را هدایت می کند، حداقل ادعایش این است که می دانم چه کار دارم 
می کنم و به همین دلیل پنج ســال اســت که توانســته ام رشــد کنم� به نظر من یک 
سرمایه گذار خوب در کنار بحث مالی  می تواند دانش و تجربه به همراه بیاورد و استارتاپ ها 
برای این که به ســازمان پخته ای تبدیل بشــوند به آن فضا نیاز دارند�« حالا که دانشور 
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توانسته با پول توجیبی ها تخفیفان را راه بیندازد، می تواند برای گسترش آن و رسیدن به 
هدف های بزرگ تر با سرمایه گذاران پای میز مذاکره بنشیند و از این موضع که خودش 

در این چند سال شرکتش را پیش برده و توسعه بخشیده، آن ها را جذب کند� 

از شمعدانی تا هدهد 
یاسمن، محبوبه، شبدر، شمعدانی همه چشم انتظار نازنین اند� گلدان ها لبِ ایوان کنار 
هم صف کشــیده اند و صبح به صبح نازنین به آن ها آب می دهد� عشــقش قلمه زدن، 
کاشتن و رسیدگی به حدود سی، چهل گلدانی است که در خانه اش نگهداری می کند� 
صبح ساعت شش ونیم، هفت که از خواب بیدار می شود، به گل هایش می رسد، اگر غذایی 
در یخچال باشد برای ناهار ظهرش برمی دارد و راهی شرکت می شود: »اولین کاری که 
می کنــم به پنل مدیریتِ تخفیفان لاگ این می کنــم� ای میلم را چک می کنم تا ببینم 
موضوع فوری نباشد� وضعیت برُد تیم فنی را چک می کنم و اگر لازم باشد با سرپرست ها 
جلســاتِ هماهنگی می گذارم� گاهی هم، اگر مسئله ای باشد، صدایشان می زنم و در ده 
دقیقه یا یک ربع مســئله را می گویم� اگر هم کاری نبود، کارهای خودم را دســته بندی 
می کنم و شــروع می کنم�« حالا که تخفیفان بزرگ شده، می تواند برنامه ی روزانه اش را 
دنبال کند� اما آن روزها که دنبال اسمِ برای استارتاپش می گشت هم برنامه ریزی داشت: 
»کارها را همان موقع که آلمان بودم شــروع کردم� اسم را همان وقت ثبت کردیم� فکر 
می کردم چیزی باشد که تخفیف داشته  باشد� دومین دامین )Domain( تخفیف را گرفته 
 بودم� ســعی می کردم مفهوم تخفیف زیاد را نشان بدهد� یادم نیست در چه فرایندی به 
این اســم رسیدم، اما خدا را شکر در مسیر نشان داده  شد که اسم مناسبی بوده� به هر 
کسی و در هر جایی می گوییم، بلافاصله متوجه می شود چه کاره ایم�« البته تخفیفان هم 
مانند بسیاری از دیگر استارتاپ ها دوره ری برندینگ داشت و تغییراتی در آن ایجاد شد� 
بیش ترین تغییر درباره ی لوگو بود: »زمانی که پلتفرم را عوض می کردیم، با دوستانِ مدیا 
و حوزه ی برندینگ جلساتی گذاشتیم� در تخفیفان دنبال چه چیزی بودیم؟ به دنبال این 
بودیم که به مردم شادی و لذت بفروشیم� تخفیف بفروشیم و در کنارش محصول خوب 
را با ارزش بالا و قیمت کم ارائه بدهیم� این ها ما را به یکی از الِمِان های تاریخیِ فرهنگِ 
ایران رســاند که هدهد است� هدهد همیشه برای آدم ها خبر خوب می آورد و حالا این 
خبر خوب جایی است که مرکز جدید آن را معرفی می کند� چیزی را در گوشه ی خیابان 
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معرفی می کند که تا الآن خبر نداشــتیم�« به این ترتیب، تخفیفان به هدهد خوش خبرِ 
کسب  و کارها تبدیل شد� 

ناموفق نسبت به فردا، موفق نسبت به دیروز
»فردا آفتاب دوباره طلوع می کند�« این جمله همیشه باورِ نازنین دانشور بوده  است؛ 
چه زمانی که استارتاپ میدونک را راه اندازی کرد و چه وقتی با تجربه و پختگی  بیش تر 
ایده ی تخفیفان را به مرحله ی اجــرا درآورد: »یک ضرب المثل ترکیه ای می گوید فردا 
آفتاب دوباره طلوع می کند� اگر این را باور داشــته  باشــیم، مســیر ادامه دارد و رشــد 
می کنیم� هر بار احساس کردید نمی دانید، باید باور کنید که از دیروزتان بیش تر می دانید، 
بیش تر بلدید و آدم متفاوتی هستید� در زندگی من اتفاقات زیادی رخ داده ، اما هر بار به 
خودم می گویم می دانم که فردا نازنین قوی تری هســتم�« با همین باور در راه موفقیت 
قدم برمی دارد و البته نگاه متفاوتی به موفقیت دارد: »به نظرم موفقیت یک مسیر است� 
قرار نیست امروز بگویم موفقم� من نسبت به فردا ناموفقم، اما نسبت به دیروز موفقم� به 
خاطر همین احساس می کنیم در شرکت تخفیفان در مسیر موفقیت هستیم� هر کسی 
می توانــد موفقیــت را در جایی تعریف کند� به نظرم هنوز خیلــی کار داریم� نمی دانم 
بالاخره به آن نقطه می رسم که بگویم این دیگر آخرش است یا نه، اما می دانم که در این 
مسیر حرکت می کنیم�« به هر حال او یک کارآفرینِ زنِ باتجربه و موفق در ایران است� 
با این که متولد 1362 اســت، تجربیاتی دارد کــه کارآفرین های تازه کار می توانند از آن 
بهره مند شوند: »همیشه به دوستانم می گویم اگر ایده ای به ذهنتان می رسد، به این که 
مادرتان تشویقتان می کند اکتفا نکنید� بیرون بروید، سراغ مشتری های واقعی، کسانی 
که قرار اســت از آن ها پــول دریافت کنید� ببینید این اصلًا دغدغه تان اســت؟ بعضی 
دوستان سیستم های خیلی پیچیده و پیشرفته ای طراحی می کنند، اما اولین موضوع این 
اســت که ببینیم ایده ای که داریم مسئله ای را از مردم حل می کند؟ یعنی باید از قبل 
مشکلی وجود داشــته  باشد یا شما آن قدر توانمند باشید که بتوانید آن مشکل را برای 
مردم ایجاد کنید و بعد راه حلش را به مردم بفروشید� در نهایت باید ایده ای را که دارید 
نزد عموم مردم ببرید، در دل بازار� ببینید آیا آدم هایی که قرار اســت در نهایت از آن ها 
پــول بگیرید، حاضرند برایتان هزینه کنند؟ شــاید باید جاهایــی خودمان از جیبمان 
سرمایه گذاری کنیم تا این را ثابت کنیم�« به عقیده ی نازنین وقتی به خودتان ثابت شد 
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که این کار را کرده اید و نتیجه گرفته اید، می توانید سرمایه گذار را هم قانع کنید که به 
کارتان علاقه مند شــود، روی آن سرمایه گذاری کند و نتیجه بگیرد� با این تفکر آفتاب 

برای تخفیفانی ها طلوع می کند و فردایی روشن تر از دیروز را برایشان خلق می شود� 

دلی پردرد از کم لطفی ها
سندرم مچ دست دارد و آن را هدیه ی تخفیفان به خودش می داند� آن قدر با موس 
و لپ تاپ کار کرده که به این سندرم مبتلا شده  است، اما این سندرم ساده ترین مشکلش 
است� ادغام شدنِ فضای کاری با فضای شخصی هم گوشه ای از مشکلات است که موفق 
شده آن را مدیریت کند� مشکلاتش در کسب  و کار بزرگ تر از این هاست: »بحث سر این 
است که اصلًا این اکوسیستم و فضای کسب  و کارها خیلی مورد کم لطفی قرار گرفته است� 
اصلًا دیده نشده، قوانینش هنوز ساخته نشده و هنوز سازمانی که واقعاً پشت مجموعه هایی 
مثل ما باشــد و از حقوقمان دفاع کند، وجود ندارد� متأســفانه بعضی سازمان ها ادعای 
حمایت از این شــرکت ها را دارند، اما در عمل کاری از آن ها بر نمی آید�« کســب  و کار 
رابطه ی تنگاتنگی با مسائل مالی دارد، اما به نظر می رسداستارتاپ ها هنوز دغدغه های 
مالیاتی و فراتر از آن را دارند: »مشکلات مالیاتیِ شدیدی که با آن ها مواجهیم، بحث هایی 
که مربوط به نیروی انسانی و فضای کار داریم و مسائل بیمه، همه نشان می دهد که در 
این زمینه بی توجهی شــده  است� به کشورهای خارجی نگاه کنید، به ویژه آمریکا، آن جا 
استارتاپ ها تا سال ها از این مسائل دســت وپاگیر معاف اند� شرکتِ استارتاپی که هنوز 
خودش دســت چپ وراستش را نشناخته، نمونه اش ما، نباید درگیر چیزی بشود به اسم 
مالیات� خودمان هنوز نمی دانیم زیرمجموعه کجا هســتیم�« گلایه  ی نازنین از نهادها و 
سازمان های مختلفی است که ادعا دارند استارتاپ ها زیرمجموعه شان هستند و از آن ها 
بــه بهانه های مختلــف مالیات دریافت می کنند، اما وقتی بایــد از آن ها حمایت کنند، 
پایشــان را کنار می کشند: »همه ی این ها علامت سؤال  است� اگر یک روز مشکل داشته  
باشــم باید درِ کجا را بزنم؟ بروم درِ کدام وزارت خانه؟ قوانین ما را چه کســی مشخص 
می کند؟ از آن جا که این صنف در حال پا گرفتن اســت، این سردرگمی ها باید برطرف 
شود� این سردرگمی ها حاشیه هایی درست می کند که واقعاً سازمان ها را اذیت می کند�« 
این کارآفرین جوان معتقد است باید بازبینی ها و اصلاحاتی در زمینه ی کسب  و کارهای 
اینترنتی صورت بگیرد تا آینده  شان به خطر نیفتد: »به نظرم باید روی مدل های کسب 
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 و کارهــای اینترنتی بازنگری  صورت بگیرد� به شــکل رســمی اعلام شــود که این ها 
زیرمجموعه ی کجا هســتنند� اگر موضوع یا معضلِ رسمی داشتند،از طرفِ سازمانی که 
قدرتمند است، امکان مذاکره با نهادهای دیگرِ دولتی، از اداره ی مالیات گرفته تا بقیه ی 
سازمان های ذینفع، وجود داشته  باشد�« استارتاپ ها را عموماً جوان های جسور مدیریت 
می کنند که نیاز بــه آزادی عمل و در عین حال حمایت دارند� اگر هر دو مورد را با هم 

داشته  باشند، می توانند چرخ های اقتصادی را به گردش در بیاورند� 

کوپن های گروهی در گروپون

سوگلیِ جامعه ی استارتاپ های خارجی بود� سال 2008 به دنیا 
آمد و حالا برای خودش اسم ورسمی به هم زده: »گروپون«� ایده اش 
حاصل جرقه ی ذهنیِ اندرو میســون بود�اودر ســال 2006 سعی 
داشــت قرادادی در زمینه ی تلفن همراه به امضا برساند، اما آن قدر 
قرارداد لغو شد که ماجرا کلافه اش کرد� این کلافگی زمینه ای برای 
پیشرفتش شد� ایده ای جذاب به ذهنش رسیده  بود که می توانست 
حسابی از آن نان در بیاورد� ترکیبی از واژه های »گروپ« و »کوپن« 
نام این اســتارتاپ را ساخت؛ گروپون� نخســتین قرارداد گروپون 
پیشــنهاد پیتزای نیم بها در مســافرخانه ها، رســتوران ها و بارهای 
شــیکاگو بود� ایده اش گرفت� یک ســال نشــد که گروپون تعداد 
نیروهایش را به بیش از سیصدنفر رساند� شانزده ماه بعد ارزش این 
کسب  و کار به بیش از یک میلیارد دلار رسیده  بود� در آن زمان کم 
پیش می آمد یک شرکتِ استارتاپیِ تازه کار با این سرعت رشد کند� 
نوامبر 2013 وب ســایت گروپون به شکل کاملًا جدید طراحی شد� 
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آن تغییرات نوامبری شــیرین و به یادماندنی برای گروپون به یادگار 
گذاشــت� بیش از یک میلیون مشــتری تنها در روز بیستم نوامبرِ 
2013 بــه وب ســایت مراجعه کردنــد� حالا گروپون وب ســایتی 
وسوســه برانگیز اســت� وقتی آن را باز می کنید، این جمله مقابل 
چشــمانتان قرار می گیرد: »دســت کم صد دلار در هفته از مخارج 
روزانه ی خود پس انداز کنید!« و چه کسی است که نخواهد دست کم 
صد دلار در هفته پس انداز کند یا کم تر خرج کند؟ فرایند کار خیلی 
ساده اســت، مشتری وب ســایت را باز می کند، می تواند چیزی به 
ارزش هشــتاد دلار را تنهــا با دریافت یک کد بــه قیمت ده دلار 
خریــداری کند و بقیه ی پولش را بــرای خودش نگه دارد� خدمات 
تخفیــف گروهی در هــر زمینه ای ارائه می شــود؛ »رســتوران«، 
»فعالیت های تفریحی«، »زیبایی«، »کالا«، »ســفر«، »سلامتی و 
تناسب اندام«، »خودرو« و سایر موارد� کدهایی که مشتری دریافت 
می کنــد، نقش کوپن هایــی را بازی می کند که در گذشــته مردم 
دریافت می کردند و با آن می توانستند کالاها یا خدمات را با قیمت 
کم تر خریداری کنند� البته تحلیل هایی در زمینه ی این کسب  و کار 
صورت گرفته که نشان می دهد چه فروشندگانی بیش تر می توانند از 

این استارتاپ بهره بگیرند� رمزهای موفقیت از این قرار است:
1� پیشنهادها باید در بسته های مختلف انجام شود: مشتری ها 
معمولاً به دســته بندی ها نگاه می کنند، مثلًا دسته بندی خوراکی و 
نوشیدنی، یا دسته بندی سلامت و تناسب اندام� کافی است محصول 
یا خدماتی که قصد ارائه ی آن را در سایت تخفیف گروهی دارید، در 
یکی از این دسته ها قرار بدهید، بدون تردید مشتری ها به آن مراجعه 

می کنند� 
2� پیشنهادها به وب سایتی جذاب لینک داشته  باشند: مشتری ها 
به دنبال بیش ترین و به روزترین اطلاعات درباره ی چیزی هستند که 
می خواهند آن را بخرند یا تهیه کنند� اگر در سایت تخفیف گروهی 
کنار اطلاعاتی که در اختیارشــان قرار می گیرد، لینک وب ســایت 
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جذابی هم وجود داشــته  باشد و مشتری بتواند با یک کلیک به آن 
ســر بزند و اطلاعات تازه دریافت کنــد، تأثیرگذاری اش دوچندان 

می شود� 
3� کســب  و کار جذاب باشــد و ارزش بالایی داشته  باشد: باید 
تلاش کنید نظر مشتری را به خود جلب کنید� آن ها باید چیزی را 
ببینند که هر جایی نمی بینند� اگر پیشنهاد در زمینه ی یک رستوران 
است، باید  آن قدر متفاوت باشد که مشتری همان رستوران همیشگی 
را انتخــاب نکند و این مورد جدید را امتحان کند و در نهایت آن را 

به دیگران هم پیشنهاد بدهد� 

درس هایی از گروپون
استارتاپ هایی که می خواهند در زمینه ی کسب  و کار اینترنتی 
و تخفیف گروهی موفق شــوند کافی اســت به غول های آن، مثل 
گروپون نگاه بیندازند� شــاید قصه ی آن ها درس هایی آموختنی در 
خود داشته  باشد� شرکتی که در سال 2008 در شیکاگو راه اندازی 
شد، حالا با بیش از ده هزار نیروی کار دست کم در پانصد شهر جهان 
مشغول به کار است و با بیش از چهارصد و بیست وپنج هزار کسب  و 
کار فعال در سرتاســر دنیا قرارداد بســته  است� موفقیت هایی نظیر 
موفقیتِ گروپون در دنیای کسب  و کارهای اینترنتی به ندرت یافت 
می شود، اما هیچ راز ســربه مهر و پیچیده ای پشت این موفقیت ها 
نیســت� مجموعه ای از اصول و قوانین در کنار هم قرار می گیرند و 
شرکتی را به موفقیت می رسانند� هر استارتاپ تازه ای کافی است با 
این قواعد آشنا شود تا به موفقیت هایی نظیر موفقیت های گروپون 

دست پیدا کند� 
1� به طور مستمر درست ترین افراد را استخدام کنید، کیفیت را 
فدای کمیت نکنید� اســتعداد مهم ترین عنصر بــرای موفقیت در 
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فروش اســت� گروپون از این جهت که در شیکاگو، مرکز تکنولوژیِ 
ایالات متحده آمریکا، راه اندازی شــد، موفق شد بهترین افراد را در 
این زمینه استخدام کند� استخدام موثرترین و بهترین نیروها برای 
هر شــرکتی چالش بزرگی اســت� اگر این شرکت استارتاپی مانند 
گروپون باشــد، کار دشوارتر هم می شــود� مدیرِ شرکتِ گروپون از 
دوســتان، خانواده و همکاران قدیمی اش استفاده کرد تا کارش را با 
اطمینان شــروع کند� مشــابه همین کار را نازنین دانشور درباره ی 
تخفیفان انجام داد و در ابتدای کار تنها با خواهرش این استارتاپ را 
اداره کرد و بعد از چند ماه نخســتین نیروی کار را استخدام کرد� از 
آن جا که این وب ســایت ها باید خیلی زود بر ســر زبان ها بیفتند و 
شــناخته شوند، بعضی مدیرها اشتباه می کنند و نیروهای زیادی را 
به طور آزمایشی استخدام می کنند و از همین جا مشکلاتشان نمودار 
می شود� نکته ی مهم تر این است که هرچه کسب  و کار بیش تر رشد 
می کند، در زمینه ی گزینش نیرو باید محتاط تر و محافظه کارانه تر 
عمل کند تا شــرکت با مشکل مواجه نشــود� استخدامِ نیرو بسیار 
وسوسه برانگیز اســت� افراد گاهی حاضرند با کم ترین دستمزد کار 
کنند، اما برای استارتاپ ها گزینش نیرو حیاتی است� باید خلاق ترین 
افراد به چنین کســب  و کارهایی راه پیدا کنند، بنابراین شما هم به 
عنوانِ مدیر یک کسب  و کار باید به دنبال مناسب ترین افراد باشید� 
به محض این که نیرویتان را انتخاب کردید، باید او را آزاد بگذارید تا 

خودش را نشان بدهد� 
2� اگر تیم شــما باید کاری را دو بار انجام بدهد، به ماشــینی 
کــردنِ آن فکر کنید� اندرو میســون، مدیرعامل گروپون، به خاطر 
شــخصیت مقتدر و در عین حال شوخ طبعش خیلی زود به شهرت 
رسید� او به رویه هایی که هر کسی باید طی کند بسیار متعهد بود� 
به طــور مســتمر الگوهایی را کــه هر یک از اعضــای تیمش طی 
می کردند، زیر نظر می گرفت و هر جا لازم می دید فرایند را ماشینی 
می کرد� البته ماشــینی یا اتومات کردنِ کارها قدری دشــوار است� 
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این که مدیر جای مناســب را برای ماشــینی کــردن پیدا کند تا 
بیش ترین زمان و نیرو ذخیره شــود، آن قدر هم ســاده نیست و به 
ســاعت ها مطالعه و بررسی نیاز دارد� مهم ترین قانون هم این است: 
»اگر نیروهایتــان مجبورند کاری را بیش از دو مرتبه انجام بدهند، 
باید به فکر ماشــینی کردنِ آن کار باشــید�« این قاعده به سادگی 
چنین فرایند پیچیده ای را ســهل می کند� هر تماس تلفنی ممکن 
اســت یک قرارداد و در نهایت سودی کلان به همراه داشته  باشد، 
نیروهای کاری باید زمان و انرژی کافی برای این تماس ها و قراردادها 
را ذخیره کنند نه این که کارهای یک ماشــین را دو مرتبه یا چند 

مرتبه انجام بدهند� 
3� قدرت تیمتان را بهینه کنید� واقعیت این است که شرکت ها 
و استارتاپ های نوپا در ماه های اول باید درد زیادی را تحمل کنند� 
نمی توانند به سرعت  نیروی لازم را استخدام کنند و به همین خاطر 
باید تلاش کنند از اســتعدادها و توانِ موجود نهایتِ بهره را ببرند و 
به عبارتی باید از توان تیم به درســتی بهره بــرداری کنند� مدیران 
شــرکت ها باید به منابعِ موجود توجه کافی داشته  باشند� مدلی که 
هر کسی طراحی می کند ویژه ی شرکتِ خودش است؛ در این زمینه 
بهتر است کپی برداری اتفاق نیفتد� هر کس باید با توجه به نیروهایی 
کــه در اختیار دارد، الگویــی را در این زمینه طراحی کند� گروپون 
تاکتیک هایی داشــت که کمک کرد در همان روزها و ماه های اول 
کارش را گسترش بدهد� یک مدیر موفق باید تمرکزش را روی این 
زمینه ها بگذارد تا بتواند شرکت موفق تخفیف گروهی داشته  باشد� 

این بیزنس  وُمن ایرانی!
زن بودن و فعالیت در حوزه ی آی تی نه تنها در ایران، بلکه در تمام نقاط دنیا جذابیت 
دارد� ایــن را می توان از روی مصاحبه هایی که نشــریه های خارجی  با نازنین دانشــور 
داشته اند، به راحتی دریافت� فعالیتِ یک خانم جوان در حوزه ی کارآفرینی در کشوری 
با زیرســاخت های موجود در زمینه ی تکنولوژی حســابی مــورد توجه خارجی ها قرار 
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گرفته است: »حتی در خارج از کشور هم خانم ها در حوزه ی تکنولوژی حضور کم رنگی 
دارند� به همین دلیل برای  آن  ها هم این موضوع جذابیت دارد؛ این که در کشوری مثل 
ایران مجموعه ای به صورت ارُگانیک رشد کرده، موفقیت نسبی به دست آورده و توسط 
یک خانم اداره شده است�« البته دانشور با وجود همه ی توجه هایی که از سمت کشورهای 
خارجی دریافت می کند و با وجود همه ی مشــکلاتی که ممکن است در ایران با آن ها 
دســت وپنجه نرم کند، فعلًا هیچ تمایلی به رفتن ندارد: »فعلًا در خودم نمی بینم که از 
ایران بروم� نمی دانم بعداً چه اتفاقی در زندگی ام می افتد، اما قطعاً برنامه ای برای خروج 
از کشــور ندارم�« این بیزنس وُمن جوان در کنار کارآفرینی ها و همه ی مشغله  هایی که 
دارد، به مادر شدن هم فکر می کند و با شوخی می گوید: »یک میز برای بچه می گذاریم 
کــه همین جا کنار ما کار کند!« او یــک جمله ی کلیدی دارد: »همان تغییری باش که 
انتظار داری در دنیا ببینی�« نازنین دانشــور با کسب  و کار تخفیفان تلاش دارد همان 
تغییر بزرگ در دنیا باشد: »مطمئن باشید برای همه ی درهای بسته کلیدی وجود دارد 
که می توان با آن درها را باز کرد� هیچ وقت نباید متوقف شد� به نظرم باید مطمئن باشید 
که به موفقیت می رسید� البته مسیر پرچالشی است، اما قطعاً آینده ی کسب  و کارهای 
اینترنتی روشن است� به نظرم کسانی که وارد این حوزه می شوند، باید دقیقاً برنامه ریزی 
کنند؛ هم برای سرمایه ای که می گذارند و هم برای وقتشان�« او معتقد است که ایده ها 
هرقدر هم ناب و جذاب باشند، نباید به آن ها دل بست: »ایده یک چیزِ گذرا است� مهم 
این اســت که در زندگی آن چه هستیم در یک سیســتمِ رو به رشد باشد و رو به جلو 
حرکت کند� اگر در حال رشــد نبود، باید با خودتان روراست باشید� بسیاری از دوستان 
بیش تر از کسب  و کارشان به ایده شان دل بسته اند� واقعاً این طوری عملی نیست� باید به 
پختگی برسند� هر روز خودشــان را نسبت به دیروز تحلیل و بررسی کنند� وقتی وارد 
فضای کســب  و کار می شوید، شــاید دیگر زمان کافی برای برخی از الِمان های زندگیِ 
شخصی تان نداشــته  باشید، زمان کم تری برای تفریح داشته  باشید، برای چیزهایی که 
زمانی علاقمندی تان بودند وقت نداشــته  باشید و مجبور شوید آن ها را کم رنگ کنید� 
برای همین می گویند کســانی که می خواهند کسب  و کار خودشان را راه بیندازند، اول 
باید در ذهنشان به این تسویه حساب رسیده  باشند که من می توانم قربانی کنم�« نازنین 
دانشور موفق شــده بســیاری از علاقه مندی هایش را کنار بگذارد� شاید هنوز گل ها و 
گیاهانش را داشته  باشد یا شعرهای مورد علاقه اش را به در و دیوار اتاق و خانه اش آویزان 
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کرده  باشد، اما فرصت کم تری برای بسیاری از کارهایی که دوست داشته در اختیار دارد� 
او بسیاری از علایقش را قربانی کرده تا به علاقه ای که برایش در اولویت بوده، دست پیدا 
کند و به عنوان بیزنس وُمنِ ایرانی نام خودش را بر سر زبان ها بیندازد� به مردم تخفیف 
می فروشــد و با هدهد مجازی اش به آن ها خبرهای خوب می دهد؛ خبرهایی از فردای 

روشنِ زنان و کسب  و کارهای اینترنتی� 

منابع:
1� قسمت6 برنامه کلید، مصاحبه با نازنین دانشور

2� داستان موفقیت نازنین دانشور، بنیاد توسعه کارآفرینی زنان و جوانان
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موســیقی شاد و شــنگولی پخش می شــد؛ تصویر یک گاو بزرگ و گوساله اش در 
منظره ای سبزرنگ روی صفحه ي نمایش نقش می بست� گاو بزرگ با چشمان درشت و 
پســتان پر از شیر در گوشه ي تصویر ایســتاده  بود، اما گوساله این سو و آن سو می رفت� 
کامیونی از راه می رســید که روی آن نوشته شده  بود: »بستنی میهن«� وسیله ای برای 
دوشیدن شــیر از کامیون بیرون می آمد و شیر را می دوشید� همزمان گوساله با صدای 
کودکانه می گفت: »این دیگه چیه؟« سرش را به پستان گاو می گرفت و می گفت: »شیر 
مال خودمه�« کمی آن سوتر مردی بساط کرده  بود و فریاد می زد: »بستنی! بدوین بیاین 
بستنی میهن دارم�« گوساله می خندید و می گفت: »چی؟ بستنی میهن؟« پستان گاو را 
رها می کرد و با شــتاب به سمت بستنی فروش می رفت� مادر فریاد می زد: »کجا رفتی؟ 
برگرد! بیا شیرتو بخور!« گوساله بی توجه به مادرش یک بستنی می گرفت و روی جدول 
گوشه ی خیابان می نشست و می گفت: »نمی خوام! مامان جون بستنی  اش خوشمزه تره!« 
وقتي این تبلیغ تلویزیونی برای اولین بار پخش شد، حسابی سروصدا کرد و توجه همه 
را بــه خودش جلــب  کرد� آن زمان تقریبــاً همه تلویزیون تماشــا می کردند� لابه لای 
سریال های ژاپنی و کره ای چنین تبلیغ هایی پخش می شد و تا مدت ها نقل محافل بود� 
وقتی مردم بساط شبانه را از پای تلویزیون جمع کردند و جلوی کامپیوتر پهن کردند، 
کم تر کســی به فکــر تبلیغات تلویزیونی افتــاد� آن ها که اهل کســب  و کار  بودند، با 
چشــم های خود می دیدند مخاطبــان اینترنتی هر روز بیش تــر از مخاطبان تلویزیون 
می شوند� این جا بود که تبلیغات آنلاین و اینترنتی مد شد� اما کار به همین سادگی نبود� 
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هر کس می خواست تبلیغی به یک سایت بدهد، باید مستقیماً با سایت تماس می گرفت، 
قرارداد می بست، پول پرداخت می کرد و با گذر از هفت خوان رستم، بنرش را روی سایت 
می دید� این ماجرا به همین شــکل ادامه داشــت تا اين كه یک روز شــایان شــلیله با 
»ایِ نتــورک« )Anetwork( به میدان آمد� تبلیغات می گرفت و در ســایت های مختلف 
پخش می کرد� به همین سادگی! شایان با ایده اي جذاب حال وهوای تازه ای به تبلیغات 
آنلاین و دیجیتال در ایران داد� حالا مدت هاست كه او و تيمش در پارک علم  و فناوری، 
در یکی از جذاب ترین ســاختمان ها مشــغول به کارند، امــا در دنیای اینترنت زندگی 
می کند� آن ها در اینترنت از ایده تا دانشِ کار و درآمد، همه را یک جا به دست می آورند� 
تنها ابزارشان اینترنت است و با یک شعار کارشان را پیش می برند: »رشد موفقیت آمیز 
کســب  و کار شما به کمک تجربه و راه کارهای دیجیتالیِ ما«� این خوره های تکنولوژی 

دنیای تبلیغات را در ایران زیرورو کرده اند� 

پسر کو ندارد نشان از پدر!
پدر پیش از انقلاب در یک شــرکت تبلیغاتــی کار می کرد� حوالی 6 صبح 11 تیر 
1362 سروکله پسری در خانواده پیدا شد که قرار بود تا مدت ها همراه پدر باشد� البته 
دو پســر دیگر هم در خانواده حضور داشتند، اما حکایت شایان کمی فرق داشت� پنج، 
شــش سالش که بود با پدر راهیِ شــرکت می شد� همیشه آن جا بود� یک ماشین تایپ 
داشت و برای خودش تایپ می کرد� پدرش دسته اي چکِ باطله به او می داد و سرگرمش 
می کرد� شایان هم فارغ از دنیا و هم وغمش چک می نوشت� با همین منش بزرگ شد و 
روحیــه ي کارهای عملی در او شــکل گرفت: »پدرم من را از شــرکت بیرون می کرد� 
می گفت برو دیگه! هشت ساعت کار کردی!« بزرگ تر که شد، درس را رها کرد� مادرش 
خیلی شوق وذوقِ درس خواندنش را داشت و در کلاس های کنکور ثبت نامش کرده  بود� 
شایان كه می خواست دل مادرش را به دست بیاورد، چند باری سر کلاس ها نشست، اما 
دلش جای دیگری بود� از اولش خیلی زود وارد بازارِ کار شده  بود و حالا نمی توانست به 
هوای درس خواندن و مدرک گرفتن از بازار دور بماند: »شاید زود به بازار کار آمدن اين 
تأثیر را گذاشــت که تصمیم بگیرم درس خواندن فایده  دارد یا نه� شاید برای خیلی ها 
فایده داشــته  باشــد، اما برای من نداشت�« این طور شد که ترک تحصیل کرد و حالا از 
تصمیمی که در گذشته گرفته، کاملًا راضي است، طوری که اگر صد مرتبه هم زمان به 
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عقب برگردد، انتخابش همین مسیر خواهد بود� حالا که درس را رها کرده  بود باید بدون 
معطلی وارد بازار کار می شد� کارش را به طور جدی در یک آموزشگاه آنلاین شروع کرد 
و تمرکزش را روی کسب  و کار خانوادگی شان که اُ�الِ�سی نام داشت، گذاشت� سال 88 
مشکلی برای آن کسب  و کار  پیش آمد� آن زمان اختلالاتی در اینترنت به وجود آمد و 
با رشد كم آن کسب  و کار  نتوانستند برایش سرمایه گذار بگیرند� البته ایده ي خوبی بود� 
آدم ها می توانستند در آن آموزشگاه آنلاین زبان بیاموزند� تیم خوبی هم مشغول به کار 
بودند، اما به شکست انجامید� به این نتیجه رسیده  بود که باید کسب  و کار  دیگری راه 

بیندازد و از همین جا نخستین قدم ها را برداشت� 

پروژه ي کوچکی که بزرگ شد
»من طرفدار جامعه ي اطلاعاتیِ باز هســتم؛ جامعه ای کــه در آن اطلاعات فردی 
مخفی نباشد� شاید چنين جامعه ای را در فیلم های تخیلی دیده  باشید، ولی فکر می کنم 
وقتی کسی اطلاعات مخفی نداشته  باشد، دیگر کلک و جرم و جنایت در میان نخواهد 
بود� به جرئت می توانم بگویم از اولین كســانی بودم كه در وب فارســی با نام واقعی و 
شخصیت واقعی ام شروع به نوشتن کردم�« این ها را شایان شلیله در وب سایت شخصی اش 
نوشته است، وب سایتی که خیلی جذاب و خلاقانه طراحی شده و محتوايش زبان جذابی 
دارد� حق با شایان است� او از نخستین کسانی است که در فضای مجازی خودِ واقعی اش 
بود� حتی امروز هم بعد از گذشتِ سال ها، بعضی آدم ها آن قدر با فضای مجازی غریبه اند 
و از آن وحشــت دارند که جرئت نمی کنند با اســم واقعی شان در این فضا ظاهر شوند� 
شایان کاملًا هدفمند وارد این فضا شده  بود� می خواست در این فضا کار کند و به اهداف 
بزرگی دســت پیدا کند� پس خود واقعی اش را در شبکه های مجازی نشان داد؛ چه آن 
زمان که در وبلاگ شخصی اش با نام »لواشک« فعالیت می کرد و چه بعدها که کسب  و 
کارهای اینترنتی اش را راه انداخت� وقتی آموزشگاه آنلاینش با شکست مواجه شد، کار 
بعدی را آغاز کرد و سایتی به نام »وبنا« را راه اندازی کرد: »در حقیقت پایگاه خبری بود� 
اخبــار کوتاه درباره ي ســایت های جدید و اخبار وب را در این ســایت می آوردیم�« از 
همین جا بود که موفق شــد روابطش را با جامعه ي وب گسترش دهد و بعداً از آن بهره 
بگیرد: »با ارتباطاتی که در این مدت به دست آورده  بودم، جشنواره ي وب ایران را برگزار 
کردم�« تا مدت ها دبیر این جشنواره بود� همین طور پیش می رفت تا اين كه در سال 89 
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با محسن ملایری و دو شــریکِ دیگر که هر کدام شرکتي در حوزه ي فناوری داشتند، 
»خاورزمین« را تأســیس کردند: »ایِ نتورک را هم همان موقع پایه ریزی کردیم� در این 
چند سال آن قدر رشد ایِ نتورک قابل توجه بود که روی سایر کسب  و کارهایمان تأثیر 
مستقیم گذاشت�« نمی توان با یک دست دو تا هندوانه را نگه داشت� کسی که می خواهد 
به موفقیت دســت پیدا کند، بهتر اســت تمرکزش را روی یک مسئله بگذارد� شایان و 
تیمش هم چنین تصمیمی گرفتند؛ بقیه ي کسب  و کارهایی را که در خاورزمین داشتند، 
فروختند يا تعطیل کردند تا  بر تبلیغات آنلاین و دیجیتال مارکتینگ تمركز كنند� البته 
از ابتدا قرار نبود این طور باشد� شاید دست سرنوشت آن ها را به این وادی کشاند: »وقتي 
ما سه شرکت دور هم جمع شدیم، شش یا هفت سایت غیرتجاری داشتیم که ترافیک 
قابل توجهی داشتند� چند سایت هم دنبال تبلیغ در آن سایت ها بودند� ایِ نتورک اصلًا 
پروژه ي بزرگ و جدی ای نبود که طرح داشته  باشد یا طرح کسب  و کار  خاصی داشته  
باشــد�« قصه ي راه اندازیِ ایِ نتورک بیش تر حاصل یک اتفاق است: »شبکه اي درست 
کرده بودیم تا بنرمان برود روي سایت هایمان که ترافیک دارند� دو، سه ماه اول هر کس 
مي خواست، تبلیغش را رایگان روی سایت قرار می دادیم� تا اين  که متوجه شدیم این كار 
منبع درآمد خوبي اســت� بعد کســانی از راه رســیدند که ســایت هم نداشتند، فقط 
می خواستند کسب  و کار  یا محصولشان را تبلیغ کنند�« ای نتورک این طوری کارش را 
شروع کرد: »بعد از این که سیستم پولی گذاشتیم، تقاضاها هم زیاد شد و سرعت رشدش 
بســیار زیاد بود� ایده ای بود که کســی به سراغش نرفته  بود و کار نکرده  بود�« شایان و 

تیمش اولین نفرهایی شدند که پای تبلیغات آنلاین را به ایران باز کردند� 

تِکی ها در دنیای تبلیغ
از زمانی که یادش می آید به کامپیوتر علاقه مند بود و با تمام جزئیات به خاطر دارد 
که روزهای اول چه كامپيوتری داشت: »اولین کامپیوترم یک آي  ام بي بود با پردازنده ي 
دویست وهشتاد وشــش و شــصت کیلوبایت رَم و اولین بار ارتباط آنلاین را در شــبکه 
بي بي اس پیام تجربه کردم� فکر می کنم ســال 74 یــا 75 بود�« علاقه مندی هایش هم 
همیشــه بهترین ها بود: »از زمانی که ویندوز روی نهُ تا فلاپی دیسک ارائه می شد، عاشق 
ویندوز بودم و تا چند وقت پیش، از ویندوز استفاده می کردم تا این که از اواخر سال 90 
مک بوک پرو گرفتم و از طرفدارهای استیو شدم� در زمینه ي سخت افزار و نرم افزار خیلی 
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خودم را به روز می کنم، ولی در زمینه های تکنولوژیکی سعی می کنم عقب نباشم�« حالا 
هم ایِ نتورک کاملًا بر مبنای اینترنت است: »شرکت ما یک شرکت تکنولوژی محور است 
که محیط را برای شــرکت ها و سایت هایی که می خواهند تبلیغ کنند فراهم می کند�« 
ایِ نتورک از موبایل گرفته تا سیستم عامل ها و ابزارهای مختلف را پوشش می دهد: »ما 
اين قابلیت را داريم كه تبلیغتان روی چه ابزارهایی مشاهده شود� ما اين كه كدام شهرها 
و مناطق جغرافیایی تبلیغي را ببینند تعیین می کنیم و بســیاری از ویژگی های دیگر را 
برای تبلیغ دهنــده فراهم می کنیم�« ایِ نتورکی ها کارِ تبلیغات آنلاین را خیلی ســاده 
کرده اند� در گذشته تبلیغات در دنیای اینترنت پیچیده تر بود: »قبلًا اگر می خواستید در 
اینترنت تبلیغ بدهید، باید با چندین ســایت صحبت می کردید� پول را یکی یکی به این 
سایت ها می دادید� بسته به سایزِ تبلیغات در سایت های مختلف باید بنرهايي با اندازه های 
مختلف طراحی می کردید�« دردســرِ تبلیغاتِ آنلاین فقط همين نبود، خیلی بیش تر از 
این ها بود: »مشــكل دیگر هم این بود که نمی توانســتید مثلًا روز شنبه یک بنر نشان 
بدهید، روز دوشــنبه یک بنر دیگر� خلاصه اين كه نمي توانســتيد تبليغتان را مدیریت 
كنید� شرکت ما این مشکل را از نظر فنی حل كرد� شما تبلیغي می دادید و نمی دانستید 
در یک ماه چند کلیک خورده  اســت� بازخورد درســتی نداشتيد که آیا تبلیغتان خوب 
دیده شــده یا خیر� یا حتی این که بودجه تان را درست صرف تبلیغ کنید يا نه و از یک 
مقدار بیش تر روی تبلیغتان کلیک نشــود� در یک کســب  و کار، ممکن است هزینه ي 
این که يك کاربر در سایتتان عضو شود بيست هزار تومان باشد و در کسب  و کار  دیگري 
شصت هزار تومان و  اگر برای هر کاربر به طور متوسط این مقدار را هزینه کنید، دو ساله 
این ســرمایه به شما بازمی گردد�« به این ترتیب شــایان و تیمش تبلیغات را مدیریت 
می کننــد: »به معنای جامع و کامل مدیریتِ تبلیغات انجام می دهیم� هر مدلی که یک 
شرکت سفارش دهد، برایش تبلیغات مي كنيم؛ مثلًا اگر کسب  و کارهای بومی یک باره 
بخواهند بین المللی تبلیغ کنند، به کارشــان نمی آید� یا تبلیغي را که متعلق به استان 
فارس است، لازم نیست تهرانی ها یا اصفهانی ها ببینند� کاری می کنیم که وقتي یک نفر 
به ســایتی پربیننده وارد مي شــود، اگر از اصفهان وارد شد، تبلیغ های اصفهان و اگر از 
شــیراز وارد شــد، تبلیغ ها شــیراز را ببيند و خلاصه از هر جایی که سایت را می بیند، 
تبلیغ های همان منطقه برایش نمایش داده  شود�« ایِ نتورکی ها به همین چیزهایی که 
می دانند بســنده نکرده اند؛ آن ها هر روز رفتار کاربــران را مطالعه می کنند و به دانش 

این روزها همه از تبلیغات اینترنتی استفاده می  کنند، شما چه  طور؟
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بیش تــری در این زمینه دســت پیــدا می کنند� آن ها بــا مطالعه ي رفتــار هر کاربر، 
علاقه مندی هایش را تشخیص می دهند: »تشخیص می دهیم یکی از علاقه مندی هایت 
خبر اســت و یکی دیگر هم آی تی� دیگری به خبر و ورزش علاقه مند اســت� ما به شما 
تبلیغ های آی تی را نشــان می دهیم، به همراه خبر و بــه آن دیگري خبر و تبلیغ های 
ورزشــی نشــان می دهیم� این ها تکنیک هــای داده کاوی و پــردازش اطلاعات بزرگ 
)big data( اســت�« در این مسیر یکی از ابزارهایشان کوکی است، اما به صورت کلی به 

داده کاوی و پردازش اطلاعات حوزه هایی از این دست مربوط می شود� 

آگهی های بَرخط
ای میل اولین شــیوه ای بود که پای تبلیغات آنلایــن یا تبلیغات برخط را به دنیای 
مجازی هــا باز کرد� آن زمان هنوز تبلیغات آنلاین جایز نبود و خیلی ها تحریمش کرده 
 بودند� ای میل هایی كه به مخاطبان مختلف ارســال می شــد و اغلب هم ناخواسته بود، 
چیزی را تبلیغ می کرد� این روزها به چنین ای میل هایی اســپم )Spam( می گویند� اما 
حالا نگاه خوبی به اســپم وجود ندارد� حتــی ایِ نتورکی ها هم که در زمینه ي تبلیغات 
 )Stop Spam( آنلاین فعالیت می کنند، کمپین هایی با عنوان اســپم را متوقــف کنید
راه اندازی کرده اند و آن را تبلیغ آنلاین نمی دانند� خیلی ها هنوز دقیقاً نمی دانند تبلیغات 
آنلاین چیست� شایان و تیمش تلاش می کنند این مفهوم را در ذهن مردم جا بیندازند: 
»در ایران وقتی از تبلیغ آنلاین صحبت می کنید، همان صفحه هایی که یک باره با کلیک 
روی سایت یا صفحه  باز می شوند، به ذهن می آید� نگاه ديگر سایت هایی است که وقتی 
وارد آن می شــوید هیچ مطلبی نمی بینید و ســمت چپ و راست و بالا و پایینِ صفحه 
تبلیغات اینترنتی است�« گاهی هم به شکل های دیگری پیش روی کاربر قرار می گیرد: 
»وارد یک سایت خبری بزرگ می شوید، اما برای دیدن خبر باید نیم صفحه پایین بیایید 
تا خبر را ببینید� این معضل بسیار بزرگ برای تبلیغات در ایران است� اگر به پیشینه ي 
شــرکت هایی که در ایران تبلیغات کرده اند، نگاه کنید، برند ماندگاری نمی بينید� گاهی 
یک شرکت برای هر کاربر چهارهزار تومان هزینه می کند، اما بازخورد درستی نمی بیند� 
اگــر تراکت چاپ کنی و به مردم بدهی و نود درصد تراکت ها دور ریخته  شــود، از این 
وضعیت بهتر اســت�« اما دنیای امروز فرق کرده� تکنولوژی پیشــرفت کرده و تبلیغات 
همزمان با دنیای تکنولوژی به روز شــده  اســت� دوره ي تبلیغِ »مامان جون بستنی ش 
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خوشمزه تره!« گذشته و شکل های دیجیتالیِ مدرنی روی کار آمده  است: »شرکت ها در 
حوزه های دیجیتالشان از همه چیز استفاده می کنند� شبکه های اجتماعی جای خودش، 
ای میل مارکتینگ جای خودش و همین طور جست وجو� همه ي این ها در جایگاه خودش 
برای تبلیغات مورد استفاده قرار می گیرند�« ایرانی ها هم تلاش می کنند زیرساخت ها و 
بسترهای لازم را برای گســترش تبلیغات آنلاین در کشور فراهم کنند: »بعضی هایش 
وجود دارد، مثلًا شــاید تعداد انگشت شــماری در ایران داشــته  باشیم که سؤال کردن 
حرفه ای یک سایت را بلد باشند� این ها تشخیص می دهند دقیقاً شما برای موفقیت در 
کسب  و کارتان به چه محتوایی نیاز دارید� ما متخصصانی در حوزه ي شبکه های اجتماعی 
هم داریم، اما متأسفانه باورهای غلطی در این حوزه ها وجود دارد� مثلًا این که یک صفحه 
پنج  هزار بیننده دارد و یک صفحه سه  هزار، به این معنی نیست که اولی برند قوی تری 
اســت� در بسیاری موارد ممکن است محتوا جذاب نباشد و هیچ پیامی در کار نیست�« 
بســترها به مرور در ایران فراهم می شود و شرکت ها رفته رفته به سمت تبلیغات آنلاین 

مایل می شوند� پیشرفت تکنولوژی راهی جز این برایشان نمی گذارد� 

تبلیغ بر پایه ي تحلیل
کســب  و کارها برای ادامه ي حیاتشان به مشــتری نیاز دارند� مشتری ها با پولشان 
کســب  و کارها را تغذیه می کنند، اما به دســت آوردنشان کار ساده ای نیست� صاحبان 
کسب  و کار  باید از ابزار مختلف برای جذب مشتری بهره بگیرند و بهترین راه »تبلیغات« 
اســت� استفاده از تبلیغات به عنوان قدرتمندترین ابزارِ جذب مشتری سال هاست مورد 
استفاده برندها و شرکت های مختلف قرار می گیرد، اما حالا تبلیغات آنلاین بازار جدیدی 
را برای جلب مشتری فراهم کرده  است� برخی از شرکت ها بودجه ي بیش تری را صرف 
تبلیغات دیجیتالی می کنند و برخی کم تر� آن طور که شــایان شلیله می گوید، در دنیا 
همه ي شرکت های بزرگ دست كم بیست وپنج درصد بودجه را برای دیجیتال مارکتینگ 
قرار می دهند� البته این حداقل بودجه است: »حتی در بعضی شرکت ها تا پنجاه درصد 
هم به حوزه ي دیجیتال اختصاص می یابد� در ایران هم رشد اين موضوع خیلی بالاست� 
اتفاق های نادرســت )Spam( که در دیجیتال مارکتینگ افتاده  سبب شده شرکت ها از 
فضای دیجیتال بترســند� یعنی یک بار وارد این حوزه شــده اند، نتیجه ي موردنظر را 
نگرفته اند  و شکست خورده  اند� مشتریانی داریم که با توجه به همان تجربه ي بد می گویند 
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درســت اســت که از این نوع تبلیغات در دنيا اســتقبال مي شــود، اما در ایران جواب 
نمی دهد�« برخلاف تصویر صاحبانِ این کسب  و کارها، چنین تبلیغاتی این روزها بیش 
از انواع دیگر جواب می دهد: »در خارج از کشــور شرکت های ارائه دهنده ی این تبلیغات 
تا مطمئن نشــوند شما از آنالیزهای حداقلی درباره ی بیزنس خود اطلاع دارید، به شما 
سرویس نمی دهند� می گویند اگر فكر مي كنید این بنر خوب نیست، علتش چیست؟ آیا 
احساس شماست؟ این جا عدد و رقم ها حرف می زنند� این جا باید دقیقاً بدانید چون بنر 
آبی رنگ بود، 20 واحد فروخت و در جای دیگر که سبز بود موفق نبود� پس در ابتدا باید 
حداقل هایی را بدانید� اگر این تحلیل ها نباشــد، پولتان را دور ریخته اید� باید بدانید چه 
تعدادي تبلیغتان را دیده اند، چه خریده اند، چه تعداد خارج شــده اند و سایر اطلاعات را 
درباره ي کاربرانتان داشته  باشید� در تبلیغات تلویزیونی جنبه ي آگهی دادن وجود دارد 
و بازخوردی وجود ندارد� شــرکت ها یک طرفه آگهی می دهند و تنها قدرت برند را بالا 
می برند� مثلًا پنج پیام دارند، اما نمی دانند پیام اول ســبب افزایش فروش شده یا پیام 
ســوم؟« به همین خاطر اســت که این روزها پای تحلیل تبلیغات به میان آمده  است: 
»معمولاً شرکت های بزرگ ســه تا چهار نفر متخصص مخصوص تحلیل دارند� يكي از 
ویژگی هايي که در شــرکتمان ارائه دادیم این بــود که تمامی کمپین هایمان را تحلیل 
کردیم و به چکیده اي رســیدیم� كسی که تبلیغ داده و دانشی هم در اين زمينه ندارد، 
اگر بخواهد بداند وضعیت خوب بوده یا نه، بايد چه کار کند؟ سیستمي درست کرده ایم 
که تمام آنالیزها را انجام می دهد و در چند پارامتر به شما اطلاع می دهد�« البته سیستم 
خارج از ایران قدری متفاوت است: »معمولاً در خارج از کشور به دليل این که متخصصان 
بیش ترند، از گوگل آنالیتیک استفاده می کنند� حتی اگر خودِ این شرکت ها متخصصانی 
برای تحلیل نداشته  باشــند، افرادی وجود دارند که برایشان تحلیل كنند، اما در ایران 
گوگل آنالیتیک فیلتر اســت و از طرفی متخصصانی کــه بتوانند تحلیل کنند، نداريم� 
بنابراین این سیستم ساده را به كساني ارائه می دهیم كه بتوانند خودشان مدیریت کنند� 
نکته ای که در آنالیز وجود دارد این است که شمارش دهنده کلیکِ شما نیست، یعنی اگر 
با 80 درصد یا 50 درصد ترافیکتان آنالیز را انجام دهید، آنالیز ارزش دارد� این اطلاعات 
کاملًا قابل استناد است و همیشــه کمینه را نشان می دهند که مطمئن باشند�« البته 
اطلاعاتی که شایان و تیمش به کاربر می دهند، در مقايسه با گوگل آنالیتیک خیلی کم تر 
است: »گوگل آنالیتیک صد صفحه دارد که هر روز نمی بینید� تحلیل گران کارشان تنها 
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با گوگل  آنالیتیک نیست، بلکه چیزهای دیگر را هم در نظر می گیرند� معمولاً گزارش هایی 
را آماده می کنند که بــه مدیر ارائه می دهند� ما هم تمام آنالیزها را انجام می دهیم، اما 
همه ي آن ها را به مدیران نمی دهیم� تنها اطلاعات لازم و هشدارها را می دهیم� اگر برای 
آن شــرکت مهم باشد، می تواند درخواســت كند تا توضیحات بیش تری در اختیارش 
بگذاریم� بنابراین ما یک پنل شــلوغ ارائه نمی دهیم، بلکه ساده ترین پنلی را برای کسی 

 که اطلاعاتی درباره ی تحلیل ندارد، به او می دهیم�« 

جایی برای گعده ي آدم های استارتاپی
ساختمان ظاهری کاملًا مدرن دارد� این که خارج از تهران و در محیطی وسیع قرار 
گرفته، بیش تر به نمایش بیرونی اش کمک کرده و فضایی خلق کرده که به نظر می رسد 
در ایران نیســت� حتی داخل شرکت و آدم های فعال در آن هم طوری کار می کنند که 
گویی شــرکت ایرانی نیست� شایان از ابتدا چنين مدلي را در نظر داشت� »خیلی سعی 
کردیم محیط این جا را جذاب طراحی کنیم� سعی کردیم خیلی مدرن باشد؛ مدرن تر از 
شــرکت هايي كه ممكن است در این حوزه ببینید� نكته ي مهم تر از طراحی ، ساختار و 
فضای این جاست� این جا  بيست کیلومتر از تهران فاصله دارد� بعضي بچه ها در پردیس 
زندگی می کنند و بعضی با ســرویس از تهران می آیند�«  صبحشــان خیلی زود شروع 
نمی شود، شبشان هم خیلی دیر تمام نمی شود: »هر روز صبح از ساعت هشت ونیم تا نه 
صبحانه داریم� بعد بچه ها كمي فوتبال دستی بازی می کنند� نه ونیم کار را شروع می کنند� 
ملاقات های زیادی این بین هست� ساعت يك  تا دو زمان ناهار است و بعد می روند سراغ 
کار تا پنج ونیم یا هفت ونیم� سعی کردیم روی کار تیمیِ بچه ها خیلی کار کنیم� این جا 
بعضی روزها با هم فیلم نگاه می کنیم� امکاناتی برای بازی ایجاد شده  و فعالیت هايي که 
بچه ها بتوانند از نظر تیمی صمیمی تر شوند� سعی کردیم آدم هایی را جذب کنیم که با 
این ساختار و فضای کاری راحت باشند که خدا را شکر تا این مدت مثبت بوده  است�« 
البته جذب نیرو در استارتاپی مثل ایِ نتورک قدری متفاوت از کسب  و کارهای معمولی 
است: »سختي كار براي ما پیدا کردن آدم هایی بود که در اين فضای کاری می خواستیم� 
یک اســتارتاپ به دنبال آدمی که هشــت صبح بیاید و چهار عصر انگشت بزند و برود، 
نیست� آدمی می خواهد که دغدغه ي زندگی اش استارتاپی باشد که در آن کار می کند، 
به خصوص ما که به پرسنل سهام می دهیم�« البته این تنها مشکل نبود: »نکته ي بعدی 

این روزها همه از تبلیغات اینترنتی استفاده می  کنند، شما چه  طور؟
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که متأسفانه خیلی هم زیاد شده، این است که بسياری از آدم ها توانایی بالایی دارند، ولی 
ادعای فنی شان خیلی بالاتری از دانششان است� شاید بزرگ ترین مشکل ما پیدا کردن 
برنامه نویس خوب بود و این که وردپرس کار نباشــد� جوان ها باید در کار کمی خاکی تر 
باشند� این که بگویند من بهترینم و هیچ کس دیگری در کار بهتر از من نیست خیلی بد 
است�« از نظر شایان اين روزها این مشكل بزرگ دنیای آی تی است: »افرادی که از بازار 
کار می آیند، ادعاهایی بیش تر از توانایی هایشان دارند� مشكل بعدی کسانی هستند که 
مســتقیم از دانشــگاه وارد بازار کار می شوند� متأسفانه در دانشــگاه هیچ چیز درباره ی 
واقعیت بازار کسب  و کار و برنامه نویسی یاد نمی دهند� مثلًا طرف با مدرك فوق لیسانس 
از دانشــگاه بیرون می آید ، ولی هیچ چیزي بلد نیســت� واقعیتی که در بازار کار اتفاق 
می افتد، با چیزی که در دانشــگاه ها می گویند خیلی فرق دارد� هر دوی این ها مشکل 
دارند؛ هم ورودی های بازار کار، هم ورودی های دانشگاه�« با همه ي این مشكلات شایان 
شــلیله موفق شــده ایِ نتورک را به جایی برای گعده ي آدم های استارتاپی تبدیل کند، 
جایــی که در آن همه ي کارمندان دغدغه ایِ نتورک دارند و به خاطر آن دور هم جمع 

می شوند� 

وقتی استارتاپ ها جای هلدینگ های بزرگ را می گیرند
این روزها ســرمایه حرف اول را می زند� خیلی ها پیش از آن که ایده شــان را اجرایی 
کنند، به دنبال سرمایه گذار می گردند� اما وضعیت استارتاپ ها تا چند سال پیش این طور 
نبود� الآن هم نباید این طور باشــد� خیلی ها از صفر شروع می کنند، اما شایان صادقانه 
می گوید که از هیچ شــروع نکرده  است: »خاورزمین را واقعاً از صفرِ صفر شروع نکردیم� 
بیزنس هایی داشــتیم و بیزنس ها عملکردی داشــتند� البته اين طــور نبود که بگویم 
سرمایه ای داشتيم و یک باره یک میلیارد تومان آوردیم و در یک سال خرج کردیم� فکر 
می کنم وقتی خاورزمین را شروع کردیم، پول نقدمان حدود بيست تا سي میلیون تومان 
بود� آن را به شركت آوردیم و سبب شد در چهار، پنج ماه اول هزینه ها را پوشش بدهیم 
تا این که فعالیت بیزنس های جدیدمان شروع شود�« شرکتشان را با سیستم شراکتی راه 
انداختند و اغلب آدم ها درباره ي آیند ه ي شرکتِ نوپای آن ها خوشبین نبودند: »می گفتند 
پایدار نیســت�« با وجود همه ي بدبینی های بعضی از اطرافیان، آن ها کارشان را شروع 
کردند و امیدوار بودند: »وقتی می دانید شــرکت دارد رشــد می کند، آرامش می گیرید� 
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وقتی می دانید چند ســال دیگر می توانید به نتیجه ي خوب برسید، اين موضوع به شما 
آرامش می دهد� چالش همیشــه هست، چون از مرحله اي به مرحله ي دیگر می روید�« 
حالا که کارشــان راه افتاده، بهتر می تواند درباره ی حضور یک ســرمایه گذار در شرکت 
صحبت کند: »کاملًا بســتگی دارد به اين كه بدانيد دارید چه کار می کنید� هیچ وقت در 
این شرایط لزومی ندیدم سرمایه گذار حضور داشته  باشد�« به نظر او مشکلِ استارتاپ ها 
و جوان های امروزی پایه ای تر از مســئله ي سرمایه است: »همیشه می گویم خودمان را 
گول نزنیم� ما استارتاپ نداریم� ژست آن را گرفته ایم� اگر دو سه سال است بیزنسي راه 
انداخته اید، اولش ســه نفر بودید، بعد شــدید دو نفر، بعد دوبــاره یک نفر آمده و حالا 
می گویید پول نداریم سرمایه گذار بگیریم، چنین چیزی استارتاپ نیست�« شایان معتقد 
است هنوز خیلی ها با مفهوم استارتاپ به شکلی که باید آشنا نیستند و راه انداختن هر 
کسب  و کار اینترنتی را استارتاپ می دانند: »رشد کسب  و کارتان بايد آن قدر بالا باشد 
که پول برای توســعه کم بیاورید� نه این که اين قدر رشــد منفی باشد که برای عملکرد 
روزانه و حقوق مشــکل داشته  باشید� احساس می کنم خیلی ها دوست دارند استارتاپ 
داشته  باشند و ژستش را بگیرند، نه این که واقعاً کاری انجام بدهند�« کسانی  که استارتاپ 
راه می اندازند، باید تصویری بلندمدت و بزرگ روبه روی خودشــان داشــته  باشند و این 
کم تر در میان اســتارتاپ ها دیده می شــود: »با یک تیم صحبت می کردم، سفارششان 
روزی دو تا بود� می گفتم یعنی چه؟ محصولی می فروشید كه یک دستفروش در میدان 
ونک ده برابر شما می فروشد� چرا به این می گویید استارتاپ؟ شاید برای این که  تصویر 
اســتارتاپ را به درستی درک نکرده اند� نمی دانند وقتی شرکت سود ندهد، از چه راهی 
پول در آن بریزند� شــاید حتی نمی دانند این بازار چه قدر بزرگ اســت�« درخواســتِ 
سرمایه ي کلان برای راه اندازی یک استارتاپ از نگاه شایان بهانه است: »همیشه گفته ام 
اگر واقعاً می خواهید کاری بکنید، آن کار را انجام بدهید� پول نیســت، سرمایه گذار پیدا 
نکردم، مجوزش را هنوز نگرفته ام، نیرویش نیســت و��� ذهنیت یک هلدینگ است که 
می خواهد بیزنسي با برنامه ي کسب  و کار پانزده ساله از پایه و اساس بسازد� آن شرکت 
اول آدم اســتخدام می کند، تأمین سرمایه می کند، بعد کارش را شروع می کند� ولی در 
همه ي دنیا، بدون استثنا، اگر فردی خواست کاری را بکند، شروع کرد و توانست� آن هم 
در بستر اینترنت که واقعاً پول کمی می خواهد� به نظر من که راه انداختن کسب  و کار  

اینترنتی کاملًا شدنی است�« 
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شفافیت، هدیه ي کسب  و کارهای اینترنتی به اقتصاد
شفافیت جدیدترین هدفِ کسب  و کارهاســت� آن ها یاد گرفته اند وقتی شرکتي 
درباره ي عملکردش کاملًا باز باشــد، به ســطحی از اعتماد دست پیدا می کند که به 
پیشبرد آن کسب  و کار  کمک می کند� هر سال هم انتظار از شرکت ها و کسب  و کارها 
براي شــفافیت بیش تر می شــود، خواه براي مالیات باشد یا برای حقوق مدیرعامل ها� 
شفاف بودن برای کسب  و کارهای کوچک یک انتخاب است� معمولاً کسی به اطلاعات 
شرکت ها و کسب  و کارهای کوچک نيازي ندارد، اما درباره ي شرکت های بزرگ قضیه 
فرق می کند� شــرکت های کوچک هم بهتر است از ابتدا روابطشان را از مجرای همین 
شفافیت بسازند� شایان شلیله در ابتدای کارش همين کار را کرد و در نهایت داستانی 
با اکونومیست به وجود آمد� نام ایِ نتورک در فهرست شرکت های برترِ اکونومیست در 
زمینه ي تجارت الکترونیک در ایران قرار گرفت� اصلِ ماجرا به همین شفافیت مربوط 
می شود: »خودم همیشه طرفدار و دوســت دارِ اطلاعات باز و شفاف بوده ام� شش ماه 
قبل از انتشــار آن گزارش، مجموعه ورلد استارتاپ ریپورت از تمامی شرکت ها تقاضا 
کرد گزارش مالی شان را ارائه كنند� ما و چند شرکت دیگر گزارش دادیم و ارزش گذاری 
شد� ایِ نتورک را ســه  میلیون دلار ارزش گذاری کردند و در رتبه ي سوم قرار گرفت� 
بعد از شش ماه که اکونومیســت منتشر شد، بعضی شرکت ها متوجه شدند شفافیت 
چه قدر اهمیت دارد و تماس گرفتند و چند شرکت دیگر گزارش دادند و لیست کمی 
فرق کرد�« ماجرای اکونومیســت گذشــت، اما بحث شــفافیت در زمینه ي عملکرد 
شرکت ها و استارتاپ ها هنوز پابرجاست: »همیشه می بینید قوانین آن قدر سخت است 
که تو را هُل می دهد به ســمت جایی که بخواهی فرار کنی� مثلًا از ثبت شرکت فرار 
کنی، از بیمــه فرار کنی، از مالیات فرار کنی� حتی اگــر نخواهی! چرا؟ چون قوانین 
خیلی سخت است�« به نظر شــایان در سیستمِ کسب  و کارهای اینترنتی فرار کردن 
قدری دشــوار است: »در سیســتم مالیات، کســی که دیتابیس بداند، می تواند پای 
سرورهایمان بنشــیند و تمامیِ فاکتورها را از سال 89 تا کنون ببیند� می تواند ببیند 
چه قدر پول داده ایم�« همین سبب می شود که خواسته یا ناخواسته، کسب  و کارهای 
اینترنتی در مقايســه با کسب  و کارهای سنتی شفافیت بیش تری داشته  باشد: »باید 
این درک شود که یکی فروشگاه زنجیره ای می زند، یکی مغازه و یکی زیر پله� یکی هم 
رفته و ســایت زده� همیشــه این گارد وجود دارد که اینترنتی اســت و بايد بیش تر 
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حواســمان جمع باشد� نه اتفاقاً! چون اینترنتی اســت، شفاف تر است� چون اینترنتی 
اســت، نمی تواند فروشــش را قایم کند� چون اینترنتی است، نمی تواند کالای قاچاق 
بفروشد� چیزی را که می گذارد، مجبور است تحویل بدهد� چون آنلاین است، نمی تواند 
پرداخت ها را دستکاری کند�« این جاست که شایان باور دارد کسب  و کارهای اینترنتی 
قادرند شــفافیت را به اقتصاد کشــور هدیــه بدهند: »در سیســتم آفلاین هر کاری 
می توانیــد انجــام بدهید� می توانید دســته اي فاکتور را قایم کنیــد� هیچ احدی هم 
نمی فهمــد� در همه این ســال ها اکثراً هم راه هایش را یــاد گرفته اند� ولی در آنلاین 
نمی شــود� برای این که تاریخچه ي )هيســتوري( کاربر )یوزر( وجود دارد� نمی توانید 
پاکش کنید� از نظر فنی به نظر من نشــدنی اســت� با این دید دولت باید تا جایی که 
می تواند فضا را باز بگذارد تا این شــفافیت ایجاد شــود� باید همه جانبه از آن حمایت 
کنــد�« حمایت دولت از کســب  و کارهای اینترنتی می تواند یکــی از راه های آوردنِ 
شــفافیت به فضای اقتصادی باشد و شایان معتقد است چنین اتفاقی به کمک کسب 

 و کارهای اینترنتی کاملًا امکان پذیر است� 

انواع تبلیغات آنلاین
سال 2011 بود و تبلیغات آنلاین تازه داشت گُل می کرد� درآمد 
آگهی های اینترنتی به ســی ویک میلیارد دلار رسیده بود� تبلیغات 
آنلاین بر خلاف اسم ساده اش کمی پیچیده است� متدها و روش های 
مختلفی برای تبلیغات آنلاین وجود دارد� عموماً پنج روش اصلی را 
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به عنوان روش های تبلیغات آنلاین می شناسند، هرچند روش ها در 
دنیــای دیجیتال به تعــداد آدم ها و دنیای خلاق آن هاســت� مثلًا 
ایِ نتورکی ها در کنار این پنج روش، تبلیغات موبایلی هم دارند که 
بیش تر برای کسب  و کارهایی که از طریق اپلیکیشن ها و برنامه های 

موبایلی با مشتریان در ارتباط هستند، کاربرد دارد� 
1. وب سایت و بلاگ

اگر می خواهید بهترین نتیجه را از تبلیغات و آگهی های آنلاین 
به دست بیاورید، وب سایت یا بلاگ داشته  باشید� بيش تر آگهی های 
آنلاین قرار اســت افراد را به سمت وب سایت شما هدایت کند� در 
واقع یک هابِ مرکزی است که می خواهید آن ها را به آن جا بکشانید� 
درصدِ زیادی از کاربران اینترنتی از اینترنت به عنوان وسیله ای برای 
یافتن اطلاعات درباره ی کالاها و خدمات استفاده می کنند� به ویژه 
انسان های عصر مدرن اغلب اینترنت را ترجيح مي دهند� وب سایت 
یا وبلاگ شــما ویترینی است كه بيســت وچهار ساعته و هفت روز 
هفته در خدمت همگان خواهد بود� البته این که تنها یک وب سایت 
یا یک وبلاگ داشــته  باشید، به معنای داشتنِ ترافیک و در نهایت 

فروش نیست� باید کارهای دیگری هم انجام بدهید� 
2. وب سایت های شبکه های اجتماعی

این روزهــا همه از شــبکه های اجتماعی اســتفاده می کنند� 
وب سایت های شبکه های اجتماعی نظیر فیسبوک و یوتیوب نیز به 
دنبال افزایش درآمدِ خود از طریق آگهی هستند� هر دو جزئیاتی را 
درباره ی نظام آگهی ها در وب سایت هایشان گذاشته اند� فیسبوک به 
شــما اجازه می دهد مخاطبان را از طریق مکان، ســن و علایقشان 
انتخاب کنید� به علاوه آگهی های آزمایشی هم دارد� پرداخت ها نیز 
عموماً یا بر اساس هر کلیک است و یا بر اساس تأثیرگذاریِ آگهی� 
آگهی دهنده می تواند بودجه ای را برای این مسئله اختصاص بدهد� 
یوتیوب هم مانند بســیاری از شــبکه های اجتماعی دیگر میزبان 
آگهی ها می شود و آگهی دهندگان را در زمینه های مختلف راهنمایی 
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می کنــد� توئیتــر راه های جدیدی بــرای تبلیغات ایجــاد کرده  و 
همین طور شــبکه های اجتماعی دیگر که هر کدام سیستم خود را 

برای جذب آگهی دارند� 
3. بنر و آگهیِ نمایشی 

آگهی های بنری یا نمایشی )Display Advertisement( نخستین 
روش پرکاربرد و اصلی ترین روش برای تبلیغات آنلاین اســت،  اما 
تعداد این شکل از تبلیغات تا سال 2009 حدود 23 درصد افُت کرد� 
رفته رفته شکل های جدیدی به میان آمد و این بنرها از مُد افتادند، 
اما  هنوز هم ارزشِ دارند مورد توجه قرار بگیرند� بنرها در حقیقت 
آگهی های کوچکی هســتند که در قالب های هندسی با رنگ های 
مختلف پیش چشم مخاطبان قرار می گيرند� وقتی روی بنر کلیک 
کنید، مستقیم به وب سایتی می روید که تبلیغش را دیده اید� تولید 
و انتشــار این دسته از تبلیغات اینترنتی معمولاً خیلی ساده است و 
بــراي همین رواج و محبوبیت دارد� به علاوه ســنجشِ آن ها خیلی 
ســاده اســت� کســی که آگهی داده بــه راحتي می توانــد تعداد 
بازدیدکنندگان را حساب کند و دریابد چه قدر از این طریق فروش 

داشته  است� 
4. تبلیغات کلیکی یک کلیدواژه ای

موتورهای جســت وجو و بســیاری از دیگر وب ســایت ها مثل 
شــبکه های اجتماعی، اغلب یک آگهیِ کوچک دارند با یک آدرس 
URL که در آن گنجانده شــده  است� وقتی کسی روی این آگهی ها 

کلیک می کند، شــرکتی که آن هــا را در این محیط قرار داده، پول 
دریافــت می کند� خیلی ها این را بهترین شــیوه ي تبلیغات آنلاین 
می دانند� ایِ نتورکی ها هم تبلیغات کلیکــی دارند و آن را این طور 
تعریف می کنند: »در هر وب ســایت جایگاهی برای تبلیغات وجود 
دارد، اما آگهی های شــما را در وب سایت های مرتبط با محصولتان 
نمایش می دهیم و زمانی  که روی آن آگهی کلیک شــود، هزینه ای 
بابت آن کاربر )کلیک( از شــما دریافت خواهیــم کرد�« تبلیغات 

این روزها همه از تبلیغات اینترنتی استفاده می  کنند، شما چه  طور؟
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کلیکی یکی از مؤثرترین روش ها برای بالا بردنِ ترافیک اســت� این 
روش با توجه به تعداد نمایش های بالا سبب برندسازی هم می شود� 

گوگل بزرگ ترین شرکت در زمینه ي تبلیغات کلیکی است� 
)SEO( 5. بهینه سازی موتور جست وجو

هــر روز بر تعداد شــرکت های آنلاین بیش تر می شــود� آن ها 
ســایت های جدید می ســازند، محصولاتشــان را به فروشگاه های 
اینترنتی می آورند و در ادامه ي ایــن فعالیت ها، میزان رقابت برای 
جذبِ بازدیدکننده از وب سایت شرکت ها افزایش پیدا می کند� اغلب 
کسانی  که در دنیای اینترنت جست وجو می کنند، به همان صفحه ي 
اول و نتایجی که در ابتدای کار به دســت آمده بسنده می کنند� در 
خوشبینانه ترین حالت شــاید از میان صدهای صفحه ای که موتور 
جســت وجوگر در اختیارشان گذاشته شــاید به صفحه ي دو یا سه 
بروند� در این شرایط شرکت ها باید کاری کنند که در همان صفحه ي 
اول جلوی چشــم مخاطب قرار بگیرند� راه هایی برای بهبود رتبه ي 
ســایت در این زمینه وجود دارد� روش سئو یکی از استراتژی هایی 
اســت که این روزها مورد استفاده قرار گرفته است� تبلیغات آنلاین 
بهترین و مؤثرترین روش اســت� اگر کســی بتواند این کار را انجام 
بدهد، دیگر به هیــچ نوعِ دیگری از تبلیغــات آنلاین نیاز نخواهد 

داشت� 

راز موفقیت گوگل ادَوُردز

گوگل ادوردز سرویس تبلیغاتِ برخط است که گوگل آن را راه 
انداختــه و حالا به غولی شکســت ناپذیر در عرصه تبلیغات آنلاین 
تبدیل شــده  است� روشِ آن ساده است؛ یا بر اساس کوکی ها پیش 
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می رود، یا بر پایه ي کلیدواژه های تعیین شده توسط تبلیغ کنندگان� 
اما این کســب  و کار چه طور به چنین موفقیت های بزرگی دســت 
یافته است؟ شــاید بتوان راز موفقیت این شرکت را در یک عبارت 
خلاصه کرد: »مدیریت روش های تبلیغاتی«� در واقع آن ها به بهترین 
شــیوه تبلیغات را مدیریــت می کنند� در حقیقت گــوگل ادوردز 
ســرویس تبلیغاتی اصلیِگوگل به شــمار می آید و تبلیغ هم منبع 
درآمد اصلی این شــرکت است� بررسی ها نشــان می دهد در سال 
2011 حدود  نودوشــش درصد از درآمد گوگل از تبلیغ بوده و این 
یعنــی بخش تبلیغات آنلاین باید کار خودش را به بهترین شــکل 
انجام داده  باشــد� در این روش تبلیغاتی، گوگل بابت نمایش دادن 
تبلیغ از حســاب کسی که تبلیغ داده  است، مبلغی را کم نمی کند� 
وقتی کاربر روی تبلیغ کلیک کند و به ســايت برود، مبلغِ کلیک را 
کم می کند� همچنین اعدادی که گوگل براي هر کلیک از حســاب 
کم می کند، عدد ثابت و مشــخصي نیست و با موقعیت تبلیغ، نوع 
لغت و چندین پارامتر دیگر تغییر می کند و ممکن است در یک روز 
اعداد متفاوتی از یک حســاب کم شود� به این ترتیب گوگل ادوردز 
به موفق ترین شــرکت تبلیغات آنلاین در دنیا تبدیل شده  و همه ي 

این کارها را تنها از طریق مدیریت تبلیغات انجام می دهد� 

از قهوه خانه تا کافه
»یک جاده مه آلود!« برای شایان شلیله مسیری که در آن قدم می گذارد بیش  از هر 
چیزی به جاده اي مه آلود شباهت دارد� هر روز چالشی جدید بر سر راهش سبز می شود، 
ولی باید راهش را ادامه بدهد: »چالش همیشه هست� اگر بدانی آن چالش قرار است چه 
چیزی باشد، قطعاً جلویش را می گیری تا اتفاق نیفتد، اما مسئله این است که هیچ وقت 
نمی دانی� فقط می دانی همیشه بالا و پایین وجود دارد� پیش بینیِ آن خیلی سخت است� 
باید در بازه های زمانیِ مختلف تصمیمات سختي بگیری� یک جاده مه آلود که می دانی 
چیزی در آن وجود دارد؛ اما باید بروی تا مســیرت را پیدا کنی� خواندن کتاب یک آدم 
موفق مسیر را به تو نشان نمی دهد� برای این که مسیری که مثلًا من رفته ام، مسیر خودم 
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اســت�« همه در این مســیر حرکت می کنند و خیلی ها تلاش می کنند خودشان را در 
مسیر استارتاپ ها بیندازند، ولی اغلب سر از کپی کاری درمی آورند، درحالی که می توانند 
خلاقیتشــان را به کار بیندازند و اســتارتاپی متناســب با فرهنگ ایران تأسیس کنند: 
»ساختار بازار سنتی ما خیلی شبیه کسب  و کارهای مدرن است� شبکه سازی ای که بازار 
سنتی دارد، به چیزی که الآن وجود دارند خیلی شبیه است� در بازارِ قدیم  این کار در 
مسجد اتفاق می افتاد و الآن در کافه� در بازار سنتی حرکت هاي درست تجاري می بینید؛ 
کمک کردن، حکایت کردن و��� این ها واقعاً وجود دارد� خیلی می شــنویم که می گویند 
شاگرد فلان بازاری بوده و الآن خودش کاسب شده� در یک استارتاپ هم این گونه است� 
كســی می آید، با یک استارتاپ همکاری می کند، بعد استارتاپ خودش را راه مي اندازد� 
آن جا شاگرد بازاری بود و این جا هم باید در یک استارتاپ کار کند و چیزی یاد بگیرد� 
اصولش هم به سالم فکر کردن، سالم کار کردن و ارتباطات سالم برمی گردد� اخلاق سالم 
در کسب  و کار خیلی مهم است�« به خاطر همین تفکر است که می گوید نباید کپی کاری 
کرد: »ســیلیکون ولی را نمی شــود کپی کرد� به خاطر این که فرهنگشان، زندگی شان، 
ســبک زندگی شان همانی اســت که آن جا را به وجود آورده  است� ما باید چیزی را که 
می توانیم برای ایران در ایران بسازیم�« و این طور شد که شایان از قهوه خانه تا کافه را در 

جاده ای مه آلود پیمود تا آن چه خودش می توانست برای ایران بسازد� 

منابع:
1� برنامه ی »کلید«، گفت وگو با شایان شلیله، کنسرسیوم کسب  و کار اینترنتی ایران

2� »دیجی کالا کست«، گفت وگو با شایان شلیله، سوم آبان 1395
3� »تجارت فردا«، گفت وگو با شایان شلیله درباره ی تبلیغات دیجیتال، 18 بهمن 1393
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شرایطش خیلی خاص است� لوازمی می خواهد که به درد خانه دانشجویی اش بخورد� 
قرار نیســت جهاز ببرد که بخواهد هزینه کند، اما باید ارزشِ پولی را که می دهد داشته 
 باشد� بهترین راه این است که دستِ دوم بخرد� سمساری ها که بنُجُل می فروشند� باید به 
خودش زحمت بدهد تا نزدیک ترین کیوســک روزنامه فروشی برود، روزنامه را باز کند و 
لابه لای کادرهای مستطیلیِ کوچکی که در هشت ستون روی صفحه تختِ روزنامه کنار 
هم چیده شده،  به دنبال موضوع مورد نظرش بگردد� تنها کادرهای مربعی یا مستطیلیِ 
بزرگ تر در پایینِ صفحه شــکلِ یکسانِ آن ها را به هم زده  است� صفحات بسیار است و 
دست کم یک ساعت از وقتش را می گیرد� فهرست موضوعات متنوع است: »خدمات در 
منزل«، »لوازم و اثاثه«، »حمل ونقل«، »اتومبیل«، »استخدام«، »املاک تهران« و��� هر 
کدام از موضوعات به ده ها زیرمجموعه و بخش های کوچک دارند� بخش مورد نظرش را 
پیدا می کند و به اندک اطلاعاتی که در آن کادرهای کوچکِ بدون تصویر گنجانده شده 
نگاهی می اندازد: »یخچال، گاز، لباسشویی/ بیست درصد تخفیف/ شماره ی تماس« این 
تمام اطلاعاتی اســت که پیش رویش قرار دارد� باید تماس بگیرد و بقیه ی جزئیات را 
بپرسد� بیش از صدوبیست  صفحه نیازمندی هاست، اما تنها سه یا چهار ستون از هزاران 
ســتونِ آن به لوازم مورد نظر او اختصاص دارد� امروز اگر چیزی پیدا نکند باید تا فردا 
منتظر بماند و این روندِ فرسایشــی همین طور ادامه پیدا می کند� تا ســالیانِ سال تنها 
همین نیازمندی ها با همه نقص هایش نیازها را برطرف می کرد یا شاید هم در خیلی از 
موارد برطرف نمی کرد، اما حالا مخاطبان در اوج نیاز خود تشــنه ی اطلاعات درباره ی 
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کالایی هستند که قصد خریدش را دارند� دیگر چهار کلمه میان یک کادر مشکی برای 
خرید کافی نیســت� حالا کم تر کسی روزنامه می خواند� اینترنت دنیا را تسخیر کرده  و 
دنیای نیازمندی ها اســتثنا نیست� رضا اربابیان از نخستین کارآفرین های ایرانی بود که 
این نیاز را احساس کرد� »شیپور« به دست به میدان آمد و نیازمندی ها را اینترنتی کرد� 
هدفش اجناس دســتِ دوم اســت، اما کالاهای نو هم در سایتش وجود دارد� هر کسی 
چیزی دارد که به دردش نمی خورد و قصدِ فروشش را دارد، کافی است سری به شیپور 
به بزند� اول بهتر است از کالایش عکس بگیرد� به قول شیپوری ها: »یک تصویر بهتر از 
هــزار کلمه�« آن ها معتقدند با قرار دادنِ عکس، شــانس دیده شــدن آگهی پنج برابر 
می شود� این جا دیگر خبری از کادرهای کوچکِ مستطیلی نیست� هیچ محدودیتی برای 
توضیح درباره ی کالا وجود ندارد� هر کسی می تواند آگهی هر چیز قابل فروشی را به ثبت 
برساند� مشتری ها هم خیلی راحت می توانند با چند کلیک به دنیایی از آگهی ها دسترسی 
پیدا کنند� فروشــنده ای در آذربایجان می تواند یخچال دستِ دومش را به خریداری در 
بندرعباس بفروشد� کاغذهای روزنامه به همین سادگی می توانند از جوهر مشکی و قرمز 
در امــان بمانند، آگهی دهندگان می توانند بدون محدودیت جنسشــان را ارائه کنند و 
مشتری ها بدون سردرگمی به کامل ترین آگهی ها دسترسی پیدا می کنند و جنس مورد 

نظرشان را می خرند� همه ی این ها با شیپورِ اربابیان ممکن شده  است� 

قصه ی شیپورچی
»یکی بود، یکی دیگر هم بود� این یکی این جا بود، آن یکی آن جا� این یکی یک چیزی 
داشت که آن یکی می خواست و آن یکی یک چیزی داشت که این یکی می خواست� بعد 
شیپور آمد در اینترنت و فاصله ها را از بین برد� این جوری بود که آن ها رفتند توی شیپور 
و با هم آشنا شدند و وارد دادوستد،  و همه چیز انجام شد و با موفقیت به پایان رسید�« 
این قصه ی کوتاه شیپور است که به عنوان تبلیغ دست به دست می شود؛ قصه ای کوتاه اما 
برگرفته از واقعیت که با زبانی شیرین برای جذب مخاطب نوشته شده  است� اما قصه ی 
خالقِ شــیپور این قدر کوتاه نیســت� رضا اربابیان متولد ســال 1361 است و با این که 
سن وسال زیادی ندارد، تجربه های بســیاری را از سر گذرانده تا شیپورچی شده  است� 
بچه ي ســال های جنگ ایران و عراق است� وقتی 14ســاله بود با خانواده اش به کانادا 
مهاجرت کرد� خانواده اش دو ســالی در کانادا ماندند، اما دوباره به ایران برگشتند� البته 
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رضا همان جا ماند تا درس بخواند� ادامه ی تحصیل داد و به دانشگاه رفت� برای لیسانس 
رشته ی اقتصاد و برای فوق لیسانس رشته ی ام بی ایِ خواند� تحصیلاتش که تمام شد به 
ایران برگشت تا وارد دنیای کسب  و کار شود� کار بزرگ ترین دغدغه اش بود و درعین حال 
نمی خواست برای کســی کار کند� کسب  و کار خودش را می خواست� اما هر کسی که 
دنبال کسب  و کار خودش باشد، باید ایده های عملی مطرح کند� رضا هم ایده ای جذاب 
و جنجالی داشت؛ ایده ای که علاقه اش به خرید و فروش جرقه اش را زده  بود و قرار بود 

استارتاپی متفاوت از آن بیرون بیاید� 

تولد یک ایده
ایده ها در ذهن خلاق کارآفرین ها متولد می شوند، روی دستشان جان می گیرند و با 
مدیریتشــان پرورش پیدا می کنند� شیپور هم در ذهن رضا اربابیان متولد شد� قصه از 
علاقه ی رضا به خرید و فروش شروع شد: »حقیقتش من از نوجوانی به خرید و فروش 
به عنوان ســرگرمی نگاه می کردم� هنوز هم همین طور هســتم و دلم می خواهد برای 
خریدی که می کنم یا حتی برای فروش، وقت بگذارم� همین جوری به مغازه نروم و خرید 
نکنم� مطالعه کنم، مقایســه کنم، قیمت های خوب را در بیاورم، قیمتی را پیدا کنم که 
بقیه نمی تواننــد پیدا کنند� یا یک جنسِ تک پیدا کنم�« رضا این علاقه مندی اش را با 
خــودش به کانادا هــم برده  بود و همان جا این علاقه مندی به شــکل ایده درآمده بود: 
»تحصیلاتم را خارج از کشور انجام دادم� آن جا پولِ محدودی داشتم� برای این که با آن 
پول محدود بتوانم جنس خوبی پیدا کنم، باید تلاش می کردم� کاری که انجام می دادم 
این بود که می رفتم توی وب ســایت های نیازمندی ها� مثلًا می خواســتم موبایل بخرم� 
هفته ها موبایل هایی را که می آمد نگاه می کردم، بررسی شان می کردم و قیمت هایشان را 
درمی آوردم، چون ســایت ها اجازه  می دادند قیمت ها را مقایسه کنم� ویژگی هایشان را 
درمــی آوردم و بعد صبر می کردم تــا بالاخره یک فرصت خوب پیدا  کنم�« همیشــه 
فرصت های خوب و طلایی برای کسانی  که به دنبالش باشند به وجود می آید: »مثلًا یکی 
می خواســت از کشــور خارج شود، یا از آن کالا چند تا داشــت و یکی را لازم نداشت� 
این طوری می توانســتم خریدم را زیرِ قیمت انجام بدهم یا جنس تکی که کسی نداشت 
بــرای خودم پیدا کنم�« این علاقه کم کم به منبع درآمد رضا تبدیل شــد؛ یعنی فقط 
این طور نبود که بخواهد چیزی را برای خودش خریداری کند، رفته رفته متوجه شد که 
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می تواند از این طریق برای خودش درآمدزایی کند: » کم کم این کار به نوعی سرگرمی 
تبدیل شــد و خودم فروش را شروع کردم� مثلًا می رفتم موبایل های خراب شده ی ارزان 
می خریدم و درستشــان می کردم، بعد از طریق همــان نیازمندی ها می فروختم�« این 
سرگرمی با رضا بود تا به ایران بازگشت و در این جا کمبود چنین فضایی را احساس کرد: 
»به ایران که آمدم، این خلأ را دیدم و متوجه شدم چنین چیزی وجود ندارد� سایت های 
نیازمندی ها وجود دارند، اما سبکشــان متفاوت اســت� متوجه شدم بازار اینترنت ایران 
بسیار بزرگ است� تصمیم گرفتم چنین کاری را انجام بدهم و تجربه  هایم را در خرید و 
فــروش در اختیار مردم هم قرار بدهم تا آن ها هم تجربه اش کنند�« ایده ی اولیه کم کم 

داشت شکل می گرفت و شیپور در آستانه ی تولد بود� 

سمساریِ اینترنتی 
سمســاری اینترنتی یا نیازمندی های آنلاین، ایده ی استارتاپی بود که در ذهن رضا 
اربابیان شــکل گرفته  بود� هرچند ایده جذاب بود، تجربه ی حضور در کانادا یا شاید هم 
وضعیت کســب  و کار در ایران او را به فکر انداخت که دوباره به کانادا برگردد� زمانی که 
به ایران آمده  بود، مدتی جذب کســب  و کار خانوادگیي، يعني تولید حوله در شــهري 
نزدیک تبریز شــد، ولی علاقه ای به کار کردن در شهر کوچک نداشت و تولید به روش 
سنتی هم برایش جذاب نبود� به همین خاطر در میانه ی ماندن و رفتن، رها کردن ایده 
یا اجرایی کردن آن بود: »با خودم فکر می کردم به کانادا برگردم، اما قبل از آنت صمیم 
گرفتم با کســانی  که در ایران موفق اند هم فکری کنم� در صحبت هایی که با دوســتانم 
داشــتم، از تجارت الکترونیک گفتیم و بعد به ســمت نیازمندی هــا رفتیم� در میانه ی 
صحبت ها متوجه شدیم که هم آن ها به این مسئله علاقه مندند، مثل من�« سال 90 بود� 
بالاخره بعد از مشورت ها و هم فکری هایی که با دوستان و آشنایان داشت تصمیمش را 
قطعی کرد: »تصمیم گرفتم بمانم و یک business plan )برنامه ی کسب  و کار( دربیاورم، 
شاید بتوانم با این برنامه آن دو نفرِ دیگر را هم علاقه مند کنم و پای کار بکشانم و کار را 
شروع کنیم�« تهیه ی برنامه ای جامع برای یک کسب  و کار اینترنتیِ نو آن قدر هم ساده 
نبود و به زمان و انرژی نیاز داشت: »سه، چهار ماه طول کشید� به کشورهای اطراف رفتم 
و کســانی را که در این زمینه کارهایی انجام داده  بودند و موفق شــده  بودند، از نزدیک 
دیدم�« رضا به دنبال کشورهایی بود که بازارشان  مطابقت بیش تري با ایران داشته  باشد: 
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»نگاه می کردم که کجا شبیه ترین بازار را به ایران دارد� می گفتند ترکیه نزدیک ترین بازار 
اســت، چون هم جمعیتش شبیه به ماست، هم از نظر اینترنت به ما شباهت دارند، هم 
فرهنگ�« حالا که کشور مناســب را پیدا کرده  بود، باید قدم بعدی را برمی داشت: »به 
دنبال این بودم که آن جا چه چیزی موفق اســت� همان مدل الگوی من شــد تا بتوانم 
برنامه کسب  و کارم را شکل بدهم� بعد برنامه را به آن دو نفرِ دیگر معرفی کردم که آن ها 

هم خوششان آمد و تصمیم گرفتیم سه تایی کار را شروع کنیم�« 

نخستین قدم ها
برنامه کسب  و کار آماده شده و هر سه نفر می دانند قرار است چه کاری انجام بدهند� 
حالا باید وارد اجرا شوند� رضا از فروردین 90 به محض این که تأیید دو نفر دیگر را هم 
گرفت، شــروع کرد: »هیچ پیش زمینه ي فنی نداشتم� نمی دانستم چه طوری وب سایت 
می سازند و چه کار می کنند� آن دو نفر هم هیچ تجربه ای در زمینه ی تجارت الکترونیک 
نداشتند که در ایران به درد می خورد یا نه� الآن نسبت به آن موقع همه چیز خیلی فرق 
کرده، حتی فرهنگ برنامه نویسی!« دوندگی های رضا برای آماده سازی سایت شروع شد� 
هنوز نمی دانست باید از داخل ایران برای این کار اقدام کند یا به خارج برود: »با هزار یا 
دو هزار دلار می توانستید بسته های آماده خریداری کنید� همین جوری گشتم و گشتم 
تا چیزهایی پیدا کردم که قیمتشــان خیلی بالا بود، اما تفاوتشــان را نمی دانســتم� به 
دوستانم می گفتم حتماً دلیلی دارد که قیمت ها این قدر فرق می کند� مثلًا بعضی هایشان 
داینامیــک )متحرک( بودند و می شــد تغییراتــی در آن ها ایجاد کــرد�« بعد از تمام 
جست وجوها بالاخره تصمیمشان را گرفتند: »يكي از شرکت ها تجربه ي نیازمندی ها در 
خارج از ایران را داشت� قبلًا چنین وب سایتی درست کرده  بودند� آن ها کمکمان کردند� 
 )Jobs( شرکتشــان در اسلوانی بود� خودشان وب سایت نیازمندی ها مخصوص استخدام
داشتند، یعنی تا حدودی می دانستند باید چه کار کنند و دانشِ فنیِ آن را هم داشتند�« 
به این ترتیب شرکتِ اسلوانی به تیم فنی شیپور در سال های اول کار تبدیل شد: »کار 

را شروع کردیم تا بالاخره در مرداد 91 سایت راه اندازی )لانچ( شد�«

تجربه هایی برای یک همیشه
بعید است کسی کاری را شروع کند و از همان ابتدا بدون ایراد و اشکال باشد� همه 
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اشــتباهاتی را مرتکب می شــوند که تجربه ای برای کارهای بعدی شــان خواهد شــد� 
شــیپوری ها هم بدون اشتباه نبودند� اربابیان به بسياری از اشتباهاتش به عنوان تجربه 
اشاره می کند: » همان اول اشتباهم این بود که سایتی را که ده سال قدمت داشت نگاه 
کرده  بودم� بعد عین همان سایت را آورده  بودم و برای خودمان پیاده کرده  بودم�« سایتی 
که رضا الگوی خودش کرده  بود در روز چندین هزار آگهی دریافت می کرد، درحالی که 
شــیپور در آن زمان اصلًا  آگهی  دریافت نمی کرد: »دیدم باید فکری بکنیم� دوباره سه 
چهار ماه زمان گذاشتیم تا دسته بندی هاي اصلی و فرعی را انجام بدهیم� کلی دسته بندی 
کردیم و بخش های ریز درآوردیم که همه اش خالی بود� یعنی کار را برای مردم ســخت 
کرده  بودیم� اگر کســی می خواســت چیزی را پیدا کند، خیلی سختی می کشید�« این 
مســئله برای شیپوری ها درسی شد که به کار دیگر کارآفرین های اینترنتی هم می آید� 
فهمیدند وقتی مدلی را در ترکیه انتخاب می کنند، در حقیقت زمان حالش را می بینند، 
گذشــته و تغییراتش را نمی بینند، اما نقطه ی شروع خودشان گذشته ی مدلشان است: 
»یعنی اگر ده ســال قبل آن وب سایت را می دیدی، داســتان کاملًا عوض می شد� آن 
وب سایت به شکل فعلی در گذشته شروع به کار نکرده بود� مدت زمانی گذشته تا به این 
مرحله رسیده  است� یکی از درس هایی که یاد گرفتم همین بود�« شیپوری ها با همین 
اشتباه کوچک که درسی همیشگی شد، کارشان را شروع کردند و اشتباهشان تجربه ای 

برای بقیه ی  کارآفرین ها شد�

مرزی میان تبلیغ و نیازمندی
راهنمای همشهری سال هاست که بازار نیازمندی های کاغذی و سنتی را در اختیار 
دارد� در کنار آن ســایت های بی نام ونشــانی هم بوده اند که رُل همشهری را در فضای 
اینترنتی باز کرده اند، اما مســئله این جاست که مخاطب به جای آگهی های نیازمندی 
اغلب با تبلیغات مواجه می شود� یعنی هویت این ماجرا زیر پوشش تبلیغات قرار می گیرد 
و دیگر نیازمندی ها نیست� به همین خاطر رضا اربابیان برای راه اندازیِ شیپور مصمم تر 
شد و نیاز به حضور نیازمندی های آنلاین را در ایران احساس کرد: »سایت نیازمندی ها 
در ایران زیاد است� می شــود گفت هزارها سایت نیازمندی ها وجود دارد�« در این بین 
شــیپور باید با بقیه فرق می داشــت تا به عنوان یک استارتاپ جذاب گُل کند: »تفاوت 
اصلی میان سایت شیپور و بقیه نوعِ آگهی  در سایت است� می توان گفت سایت های دیگر 
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سایت تبلیغاتی اند� شرکت ها می آیند و تبلیغات می  كنند� این طوری نیست که بخواهید 
موبایل بخرید، بروید در ســایت بگردید� یا اگر لباس دست دوم یا ماشین یا حتی خانه 
بخواهید، نمی توانید صفحه ای را باز کنید و آگهی اش را ببینید� بیش ترشان در حد یک 
سایت تبلیغاتی است، یعنی وقتی این سایت ها را باز می کنیم، یک عالم تبلیغ می بینیم� 
اما در سایتِ شیپور چنین آگهی هایی می بینید؛  کفشِ ایکس، این قدر کار کرده، در حدِ 
نو، با این قیمت� هر کالایی را که بشود فروخت، از ماشین و خانه گرفته تا لوازم کودک 
و طلا و جواهرات، همه چیز در شیپور وجود دارد�« البته گروه بندی ها و دسته بندی هایی 
هم برای کالاها وجود دارد تا مخاطب ســریع تر بتواند به کالای مورد نظرش دسترسی 
پیدا کند: »ما گروه  بندی های مناســبی داریــم و تا جایی که مقدور بوده تلاش کرده ایم 
وب ســایت  را طوری طراحی کنیم که برای همه قابل استفاده باشد� کسانی  که سنشان 
کمی بالاتر اســت یا حتی یا با کامپیوتر آشنایی ندارند هم باید بتوانند راهشان را پیدا 
کنند� شــما خیلی راحت می توانید به سایت بروید، گروه ها را انتخاب کنید و بعد آگهی  
را جلوی رویتان ببینید�« آگهی ها در ســایت شیپور هم برای اجناس نو است، هم برای 
اجناس دستِ دوم: »بعضی وقت ها خودِ فروشگاه ها آگهی می گذارند و بعضی وقت ها خود 
مردم می گذارند� همه جور آگهی در شیپور داریم�« شیپور تلاش کرده مرزی میان تبلیغ 

و نیازمندی بگذارد و نیازمندی ها را در اولویت خودش قرار داده  است�  

رقابت با غول کاغذی
جست وجوی کلیدواژه ی »نیازمندی ها« در فارسی، همیشه با یک گزینه همراه بوده  
اســت: »راهنمای همشــهری، جامع ترین نیازمندی های ایران«؛ امــا حالا جامع ترین 
نیازمندی های ایران رقبای جدی در ســطح شبکه های اینترنتی دارد و شیپپور یکی از 
آن هاســت� البته شیپوری ها معتقدند هنوز جای زیادی برای پیشرفت باقی مانده  است: 
»هنوز خیلی مانده تا به نیازمندی هایی مثل همشهری برسیم، اما کم کم داریم سهمی 
پیــدا می کنیم�« نکته ی مهم دربــاره ی این رقابت، جدا از فضــای مجازی و کاغذی، 
گستردگیِ مخاطبان است: »بازار که فقط تهران نیست، خیلی وسیع است� سعی خودمان 
را کرده ایم و توانســته ایم به ســهم مشخصی دســت پیدا کنیم�« البته بحث کاغذی و 
اینترنتی هم مطرح اســت� این روزها بسیاری از نیازمندی های بزرگ دنیا به این نتیجه 
رسیده اند که برای ادامه ی حیات چاره ای جز الکترونیکی و اینترنتی شدن ندارند: »برای 



استارت آپ به سبک ایرانی82

همشهری ریسک بزرگی است که این کار را به صورت اینترنتی انجام بدهد� به هر حال 
روزنامه اســت� اما این اتفاق  در همه ی دنیا در حال رخ دادن اســت� همشهری هم اگر 
بخواهد زنده بماند باید همین کار را بکند�« بحث درآمدزایی هم مطرح است� همشهری 
بخشــی از درآمدش را از طریق همین آگهی های کاغذی به دست می آورد، اما درباره ی 
سایت شــاید نتواند این کار را انجام بدهد: »وب ســایت می تواند به شیوه های دیگری 
درآمدزایی کند، اما ایده آلش این است که برای جذب آگهی، مجانی باقی بماند تا مردم 
بیایند و به آن آگهی بدهند� هرچه آگهی بیش تر بیاید، مخاطب سایت بیش تر می شود 
و اگر جلوی این مســئله گرفته نشــود، قطعاً موفقیت بیش تری خواهد داشت�« به این 
ترتیب شیپور و خیلی های دیگر مثل شیپور تلاش می کنند با دنیای کاغذی و پولی غول 

نیازمندیِ ایران رقابت کنند و سهم خودشان را از بازار نیازمندی ها تثبیت کنند�

این هیولاهای خارجی
داستان فقط نیازمندی های همشهری نیست، ای بیِ )Ebay( و اُ الِ ایکس )OLX( هم 
مدتی است که موی دماغ برخی از استارتاپ های داخلی در ایران شده اند� آن ها غول های 
خارجی انــد که به دنبال بازارهای بزرگ می گردند و پول کافی برای ســرمایه گذاری و 
تبلیغات دارند� ظاهراً حضورشان تمرکز و آرامش استارتاپ های جوانِ ایرانی را چندان به 
هم نزده  است� دست كم به نظر می رسد شیپور نگرانی چندانی ندارد و اربابیان با خیال 
راحت کار خودش را پیش می برد: »شما نقطه ي قوت و نقطه ي ضعفتان را مي شناسيد� 
چند سالی هم در بازار ایران جلوترید� بازار ایران بازار آسانی نیست و به سادگی نمی توان 
واردش شد� همین اُ الِ ایکس آمد، پول زیادی خرج کرد، تبلیغات زیادی هم داشت، اما 
هنوز اتفاق خاصی برایش نیفتاده و صفر مانده  است� البته مشکلات دیگری هم برایش 
پیش آمده، اما آن ها هم باید بیایند و تجربه کســب کنند� البته آن ها دو نقطه ی قوت 
دارنــد: یکی این که پول خیلی زیادی دارند� دوم این که دانش کار را هم دارند، یعنی در 
هــر نوع بازاری که فکرش را بکنیــد کار کرده اند و در نتیجه تجربه ی زیادی دارند� این 
تجربهنقطه ی قوتشان است�« البته این طور نیست که شرکت های خارجی هیچ ضعفی 
نداشــته  باشند: »بزرگ ترین نقطه ضعفشان این اســت که هیچ تجربه ای در بازار ایران 
ندارند و این سخت ترین بخش است�« این سختی ها شاید رقبا را کمی اذیت کند، اما در 
نهایت وارد بازار ایران می  شوند و آن جاست که رقابت از همشهری به شرکت های خارجی 
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می رسد و جنگی بر سر بازار نیازمندی ها به پا می شود که تنها دوراندیش ترین ها در آن 
پیروز خواهند شد و به نظر می رسد شیپور این دوراندیشی را داشته  باشد� 

می خواهم شیپور همه باشم!
»می خوام بسوزم واســه تو!« این جمله در یک حباب آبی رنگ بالای یک اجاق گاز 
روی بیلورد بزرگِ ســفیدی نوشته  شــده� در بیلبورد دیگری تصویر یک صندلی دیده 
می شود که بالای آن نوشته شده: »می خوام به من تکیه کنی!«، سماور در بیلوردی دیگر 
می گوید: »می خوام بجوشــم واســه تو!« و تلفن همراه می گوید: »می خوام با من حرف 
بزنــی!« این ها بخشــی از تبلغاتِ محیطیِ خلاقانه ی شیپوری هاســت� جمله ها آن قدر 
جذاب اند که توجه هر کسی را جلب می کنند� کسانی که در شیپور فعالیت می کنند از 
همان ابتدای کارشان به اشیا جان دادند� البته که اشیا جان ندارند، اما به قول شیپوری ها 
»حضور که دارند!« این طور شد که آن ها در قالب کمپین های مختلف تلاش کردند نگاه 
را به اجســام عوض کنند� برای آن ها اتو یک وســیله ی برقی برای رفع چین و چروک 
لباس ها نیســت، رگ وریشــه ای دارد و از تیره ي »داغ داران« است� کارهای خلاقانه ي 
شــيپوري ها محدود به این موارد نیســت، مثلًا ویتامین هایی را برای آگهی ها پیشنهاد 
می دهند؛ ویتامین »ب« که آگهی را بالاتر می برد یا ویتامین »ت« که برای تخفیف است 
و ویتامیــن »ف« که برای فروش فوری اســت� فرصت ویتامین فضــا را برای تبلغات 
خلاقانه تر و به یادماندنی تر فراهــم می کند� قطعاً چنین برنامه ریزی هایی باید هدفمند 
باشد و به کمک تیمی بزرگ و حرفه ای انجام شود� اربابیان هم تلاش کرده این بخش ها 
را کسانی بسپارد که برای این کار مهارت دارند: »اگر خودم می خواستم این کار را بکنم، 
این طور نمی شــد� برای من مهم است بدانم چه کسی چه مهارتی دارد و چه طور باید از 
آن استفاده کنم�« نیازمندی ها مقوله ي جدیدی نبود، اما باید کاری می کردند که هویت 
و شــکلی تازه به خودش بگیرد� بخشی از این کار به کمک تبلیغات خلاقانه انجام شد� 
رضا اربابیان با چنین کارهایی نشان داد مخاطبش عده ی محدودي نیستند، بلکه قصد 
دارد کاری کند همه از شــیپور به عنوان اصلی ترین مرجع نیازمندی ها استفاده کنند: 
»مخاطبِ ما همه هســتند� گروه خاصی را دنبال نمی کنیم� ممکن است یکی چیزی را 
داشته  باشد که به درد خودش نمی خورد، اما یکی دیگر به آن نیاز داشته  باشد� ما شرایط 
را فراهم می کنیم تا این ها با هم آشنا شوند� البته می توان گفت که اکثریتشان بیست تا 
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چهل ســاله اند، ولی قصد نداریم از ورود افراد در سنين دیگر جلوگیری کنیم�« نکته ی 
جالب توجه درباره ی شیپور این است که هم فروشنده و هم خریدار هر دو مخاطب اصلی 
سایت اند� هیچ دسته بندی به لحاظ سن یا جنسيت در این سایت وجود ندارد� هر کس 
می تواند چیزی را که در شــرایط عادی و بدون واســطه به آن دسترسی ندارد، در این 
سایت پیدا کند� کار اصلی این وب سایت این است که دو طرف را با یکدیگر آشنا کند و 
این کار را به صورت رایگان انجام می دهد: »در وب ســایت ما معامله ای انجام نمی گیرد� 
هنوز بســیاری از آدم ها از خریــد و فروش یا معامله ی اینترنتی می ترســند و اعتماد 
نمی کننــد� ما فقط معرفی می کنیــم� کارِ ما معرفی کردن اســت و پولی از این بابت 
نمی گیریم�« نشان ادعای اربابیان را می توان در وب سایت هم مشاهده کرد؛ هر آگهی ای 
که در این سایت باز کنید، در باکس نسبتاً بزرگي نوشته  شده: »لطفاً خرید خود را فقط 
به صورت حضوری انجام دهید و پیش از آن هیچ مبلغی را واریز نکنید�« این طوری همه 
می توانند با اطمینان از شیپور استفاده کنند و این جاست که شیپور، شیپورِ همه می شود� 

شریک اناری
یک سال و دو سال و سه سالش قابل تحمل است، اما از جایی به بعد اگر سرمایه گذاری 
قدرتمند وجود نداشــته  باشــد که اســتارتاپ را تغذیه کند، ممکن اســت کار با همه 
جذابیت ها و بکر بودن های ایده زمین بخورد� رضا اربابیان و دو همکارش، کار را از صفر 
و با سرمایه ی خودشان شروع کردند: »از سال 91 تا 93 با سرمایه ی خودمان جلو رفتیم� 
هیچ سرمایه گذاری نداشتیم که آخرش کار به جاهای باریک کشید�« مشکل این جاست 
کــه درآمدزایی از نیازمندی ها کار ســاده ای نیســت� فرایندی زمان بر اســت و پروژه 
طولانی مدت تعریف می شــود� به همین خاطر ممکن است برای مؤسسان سختی هایی 
ایجاد کند: »یکی از سختی های نیازمندی ها این است که تا مدت ها نمی توانید درآمدزایی 
کنید� مثلًا باید برنامه ی شــش ساله داشته  باشید� هر کسی وارد این کار می شود، باید 
بگوید تا شش سال هیچ خبری نیست و بعد از شش سال تازه می توانم از آن درآمدزایی 
کنم�« به این ترتیب رضا و دوســتانش سرمایه شــان را راهی شیپور کردند تا جایی که 
کف گیر به ته دیگ خورد: »وقتی آدم خودش پول بدهد و ســرمایه گذاری کند، بعد از 
مدتی اذیت می شود� کم کم نگران می شوی که حالا چه کار کنم و پول از کجا بیاورم�« 
به این ترتیب مشکلات شروع شد: »وقتی پول نمی گرفتیم، آن قدر هم پول نداشتیم که 
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بتوانیم تیممان را کامل کنیم� مثلًا وقتی با تیم اسلوانیایی کار می کردیم، چون خارجی 
بودند، تأمین هزینه هایشان برایمان خیلی سنگین بود� بنابراين آن ها شریکمان شدند� در 
حقیقت شــراکت کردند تا برایشان بازدهی داشــته  باشد، اما شریک حدی را مشخص 
می کند؛ مثلًا می خواهید با ســرعت بالا بروید و آن ها واکنش نشان می دهند و بر فرض 
می گویند ما فقط برای یک نفر ســرمایه گذاری کردیــم و بیش از این برایمان به صرفه 
نیست و نمی دانیم آینده چه می شود�« این مسئله باعث شد مشکلاتی برای شیپور ایجاد 
شود: »شراکتمان در نهایت باعث شد بخشِ فنی عقب بیفتد� داشتیم نسبت به صنفمان 
عقب می افتادیم و باید فکری می کردیم�« همکاری با شرکت اسلوونیایی خیلی ادامه پیدا 
نکرد و در نهایت رضا اربابیان و همکارانش دوباره سهام شرکت شیپور را به صورت کامل 
پس گرفتند و همکاری با یک شــرکت ســوئدی را به عنوان سرمایه گذار شروع کردند: 
»Pomegaranate )انار( یک شــرکت سوئدی است که به حضور در بازار ایران علاقه مند 
بود� آن ها در ابتدا ســرمایه گذاریِ کوچکی در ســرآوا انجام دادند و ســپس در یکی از 
سفرهایشــان به ایران با شیپور آشنا شدند� با توجه به این که حوزه ی آگهی ها برایشان 
جذاب بود، تصمیم گرفتند در شیپور سرمایه گذاری کنند� آن ها در همه ی حوزه ها سعی 

می کنند کمکمان کنند؛ هم مالی، هم معنوی�« به این ترتیب شراکتِ اناری آغاز شد�

سرمایه گذارانی در نقش ناجی
پول، ایده، اجرا، هر کدام از این ها درباره ی یک اســتارتاپ تنها بخشی از ماجراست� 
مجموعه ي آن ها باید در کنار هم باشند تا کارآفرین به موفقیت برسد� یکی از عواملی که 
نقشی تعیین کننده در آینده ي استارتاپ دارد، سرمایه گذار است� سرمایه گذار قرار نیست 
فقط پول به کسب  و کار تزریق کند، بلکه باید با هم فکری ها و طرح ایده های جدید به 
پیشــرفت کار کمک کند� هر کس قدم به ســرمایه گذاری در یک شــرکت می گذارد، 
پیش شرط ها و معیارهایی دارد� این مسئله درباره ی سرمایه گذارِ شیپور هم صدق می کند 
و اربابیان به آن باور دارد: »اگر ســرمایه گذار درک کافی از تجارت الکترونیک و دنیای 
کســب  و کار داشــته  باشــد، مهم ترین بخش ماجرا برایش کارآفرین تیم است�« برای 
کارآفرین هم شــخص سرمایه گذار یا تیم ســرمایه گذاران اهمیت زيادی دارد: »بعضی 
سرمایه گذارها در پیشرفت کســب  و کار تأثير زيادي می گذارند، اما تیم اولیه برایشان 
خیلی مهم اســت�« غیر از شخصِ کارآفرین و هیئت مؤسس، مسائل دیگری هم وجود 
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دارد که ســرمایه گذار به آن ها اهمیت می دهد: »برای سرمایه گذار مهم است که مسیر 
رشد داشته  باشید� به علاوه باید برای آینده برنامه ای داشته  باشيد و نشان بدهید می دانید 
دارید چه کار می کنید� درست یا غلط باید برنامه ی مشخصي داشته  باشيد�« شرکت هایی 
مثل شیپور که درآمد ندارند و به راحتی نمی توانند به سرمایه گذار آماری برای پیشرفت 
نشان بدهند و او را به سرمایه گذاری ترغیب کنند، باید از ترفندهای دیگری بهره گرفت� 
اربابیان معتقد اســت راه هایی وجود دارد: »وقتی درآمد نیســت، براســاس ترافیک و 
آگهی هایی که می گیریم می توانیم رشــد را بررسی کنیم و نشان بدهیم�« یکی دیگر از 
مسائلی که نظر سرمایه گذاران را به خود جلب می کند، حضور شریک خارجی است که 
شــیپور از این مزیت برخوردار بود: »حضور شــریک خارجی در ابتدای کار برای جذب 
ســرمایه گذار به دردمان خورد� می گفتیم شــركايمان در این زمینه تجربه ی مشخصی 
دارند و نشان مي داديم كه می دانیم داریم چه کار می کنیم� اين موضوع در مرحله ي اول 
بــراي گرفتن ســرمایه گذار کمک می کند�« جذب ســرمایه گذار به ویــژه در زمینه ی 
اســتارتاپ هایی که با اینترنت و زیرساخت های داخل ایران سروکار دارند، کمی دشوار 
است، اما شیپور موفق شده این کار را انجام بدهد: »در ایران شرکت های زيادی نتوانستند 
سرمایه گذار بگیرند� خدا را شکر می کنیم که ما توانستیم� به موقعیت بستگی داشت� ما 
هم حساسیت زیادی نداشتیم� کسانی  که سرمایه گذار خارجی می گیرند، در این زمینه 
فعالیتشان بیش تر اســت�« مشکل این جاست که ســرمایه گذارانی زيادي در ایران در 
زمینه ی تجارت الکترونیک سرمایه گذاری نمی کنند: »البته خیلی ها قبول می کنند، اما 
دانش کمی دارند یا اصلًا دانشــی ندارند و به همین خاطر در ادامه ی کار مشکل ایجاد 
می کنند� خیلی ها درک نمي کنند که این اســتارتاپ ها تا شــش سال درآمد نخواهند 
داشت� مخصوصاً قشر سنتیِ جامعه ی می گویند یعنی چه؟ شش سال چه کار می خواهید 
بکنید؟ در واقع می خواهند یک ســاله سودشــان را بگیرند و درآمدزایی کنند�« شیپور 
بالاخره موفق شد سرمایه گذار جذب کند و کارش را راه بیندازد، اما در زمینه ی استراتژی 
هنوز جای کار دارد: »گاهی استراتژی هایمان ماهانه عوض می شود� یعنی این طور نیست 
که بگوییم یک استراتژی را ماه پیش ریختیم و الآن هم همان را اجرا می کنیم� چندین 
بار این تغييرات پیش آمده اســت� همه شان هم براســاس تجربه های خودمان بوده یا 
نصیحت هایی که می  شنوم� سرمایه گذار در این زمینه تأثير نمی گذارد، فقط مقدارش را 
بیش تر می کند�« اما در شــیپور حضور سرمایه گذار تغییر جدی ایجاد کرد: »مهم ترین 
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مسئله ی ما تیم مان بود� سرمایه گذار باعث شد بتوانیم برای خودمان تیم محلی درست 
کنیم و حالا تیم خیلی خوبی داریم که روی سایت کار می کنند�« در نهایت سرمایه گذار 

ناجی این استارتاپِ جوان شده  است�

از خوره های تکنولوژی تا عامه ی مردم
»تکِی« عنوانی که برازنده آن هاســت؛ همان خوره های تکنولوژی که از وقتی چشم 
باز کرده اند در اینترنت می چرخیدند� استارتاپ ها معمولاً هدفشان همین تکِی هاست، اما 
استارتاپی مانند شیپور با ماهیتی که برای خودش تعریف کرده )نیازمندی ها و رد و بدل 
کــردنِ اجناس دســتِ دوم( باید عامه ی مردم را مخاطب خــودش کند: »چون کارتان 
اینترنتی است، خودبه خود باید با کسانی  که با فناوری سروکار دارند شروع کنید� مشکلی 
که وجود داشت این بود که نیازمندی ها در ایران به یک وب سایت تبلیغاتی تبدیل شده  
بود� شرکت ها واردش می شدند و در آن تبلیغ می کردند� در نتیجه نیازمندی ها معنایی 
را که باید، نداشــت�« شــیپوری ها هم وقتی آغاز به کار کردند متوجه شــدند به جای 
آگهی های نیازمندی ها در حال دریافت تبلیغات هســتند و تلاش کردند از همان ابتدا 
جلوی ورود هرگونه تبلیغ را بگیرند: »مجبور شدیم یکی یکی این ها را رد کنیم و آرام آرام 
فرهنگ سازی کردیم�« قدم بعدی، تفهیم ارزش خرید و فروش اجناس دست دوم بود که 
بــرای آن هم باید به مرور فرهنگ ســازی می شــد و هنوز هم باید بشــود: »اساســاً 
دست دوم فروشــی در ایران خیلی باب نبود و هنوز هم نیست� باید به مردم ارزش آن را 
نشان داد تا متوجه شوند همه این قدر لوازم دارند که می توانند آن را به پول تبدیل کنند� 
به جای این که آن را گوشه ی انباری بگذارند، برای استفاده به دیگری بفروشند�« هم زمان 
با این فرهنگ سازی باید تبلیغات صورت بگیرد که عامه ی مردم را به سمت استفاده از 
سایتی مانند شیپور مایل کند: »الآن قشر بزرگی از جامعه از اینترنت استفاده می کنند� 
کم  و زیاد از طریق تبليغات زبانی )Word of mouth( به گوش بقیه هم رسیده  است� به 
هر حال نیازمندی ها چیز کوچکی نیست� گسترده است و شما هم باید حرکت گسترده ای 
داشــته  باشــيد تا همه ي مردم درباره  اش حرف بزنند� اکثراً از کاربران اینترنتی شروع 
می شود و کم کم مثلًا می گویند شیپور را دیدی؟ این طوری شروع می کنند به استفاده از 
این ســایت�« البته شیپور تبلیغات تلویزیونی هم داشــت که مزایای خودش را داشت: 
»خوبیِ تلویزیون این است که به خیلی ها که به اینترنت دسترسی ندارند میان برُ می زند� 
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آن ها هم آشنا مي شوند و مي گردند تا سایت را پیدا کنند� تبلیغات تلویزیونی از این نظر 
برایمان خیلی خوب بود؛ مردمی که با اینترنت آشــنا نبودند، با ما آشــنا شــدند�« اما 
تلویزیون با وجودِ رشــدِ خوبی که در ابتدای کار تبلیغاتی دارد، با افُت همراه می شــود: 
»نمی توان گفت نسبت به هزینه ای که برای تبلیغات تلویزیونی می شود، بازخورد می ارزد 
یا نمی ارزد� کسانی  که می خواهند با سرعتِ خیلی بالا حرکت کنند، شاید بیش تر بتوانند 
از آن بهره بگیرند�« تلویزیون هم ابزاری شد تا شیپوری ها بتوانند از خوره های تکنولوژی 

به عامه ی مردم دسترسی پیدا کنند� 

آگهیِ موفق در کریگزلیست

الگوی رضا اربابیان برای شیپور، کریگزلیست )Craigslist( بود؛ 
نیازمندی های آنلاین آمریکایی که از ســال 1995 تأسیس شده و 
مشغول به کار اســت� نیازمندی های اينترنتي بیش از پنجاه وهفت 
هزار شهرِ دنیا در حدود هفتاد کشور زیر سلطه ی کریگزلیست است� 
از اســتخدام گرفتــه تا خانه و ماشــین و خدمــات، همه چیز در 
دسته بندی های مشخص در این سایت وجود دارد� کسانی  که با این 
وب سایت سروکار دارند، نیازی نیست الزاماً انگلیسی بدانند� اگر به 
زبان های اســپانیایی، فرانســوی، ایتالیایی، آلمانی یا پرتغالی هم 
آشنایی داشته  باشند کارشان راه می افتد� کریگ نیومارک خالق این 
وب سایت است و نام کریگزلیست را هم از روی اسم خودش گذاشته 
 اســت� کارش از تبلیغات دهان به دهان خیلی زود به همه معرفی 
شــد� تعداد آگهی هــا و مخاطبان به ســرعت افزایــش پیدا کرد� 
دسته بندی های ســایت در ابتدای کار خیلی کم بود، اما رفته رفته 
بخش های جدیدی اضافه شــد و فهرستی کامل به وجود آمد� حالا 
کریگزلیست به غول نیازمندی های دنیا تبدیل شده  است� هر فرد یا 
هر کسب  و کاری برای خرید و فروش کالاها و خدمات به این سایت 
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سر می زند، اما رازهایی وجود دارد که باعث می شود برخی آگهی ها 
در این نیازمندی های آنلاین موفق تر باشند:

1� حســاب کاربری درست کنید� کســانی که می خواهند در 
وب سایت هایی مثل کریگزلیســت به طور مستمر آگهی بگذارند و 
تمایل دارند آگهی ها دیده شــود، بهتر است برای خودشان حساب 
کاربری ایجاد کنند تا از طرف وب سایت ای میل های تأیید دریافت 

کنند� 
2� آگهی تان را بالا نگه دارید� آگهی ها خیلی زود مثل سوزنی در 
انبار کاه گم می شــوند� برای این که آگهی تــان دوباره در صفحات  
ابتدایی دیده شــود، باید آن را دوباره پسُت کنید� البته باید این کار 
را به صورت دســتی انجام بدهید، یعنی رویه ای وجود ندارد که به 
صورت اتوماتیک آگهی را دوباره پسُــت کند� اگر حســاب کاربری 
ساخته باشید، می توانید به راحتی به آگهی تان دسترسی پیدا کنید 

و این کار را انجام بدهید� 
3� تصویــر خوبی برای پسُــت خود انتخاب کنیــد� تصویر در 
آگهی های آنلاین بسیار مهم است� باید از کالای خود عکس باکیفیت 
بگیرید و از آن عکس در آگهی استفاده کنید� تا جای ممکن از چند 
عکس  اســتفاده کنید� حتی می توانید در پسُــت مجدد عکس های 
جدیدی آپلود کنید و قدیمی ها را بردارید تا بیش تر دیده شــود� در 
نظر داشته  باشيد که بیش تر مردم نمی خوانند، اما تصاویر را می بینند� 

پس عکس ها باید چشم مخاطب را بگیرد� 
4� از عنوانی ســاده و توضیحی استفاده کنید� عنوانی که برای 
آگهی خود انتخاب می کنید باید تا جای ممکن درباره ی کالا توضیح 
بدهد، به عبارتــی بیش ترین اطلاعات را به مخاطب بدهد� اگر قرار 
اســت تلویزیون بفروشید، به جای عبارت »یک تلویزیون زیبا برای 

فروش« از عبارت »سونی 32 اینچ اچ دی« استفاده کنید� 
5� با قیمت بازی نکنید� وقتی می خواهید قیمت کالا را بنویسید 
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حتماً قیمت حقیقی را بنويسید� هیچ گاه قیمتِ دیگری برای آگهی 
نگذارید و در متنِ آگهی یا به مشتری قیمت دیگری نگویید� این کار 

سبب بی اعتمادی می شود و مردم دیگر به سراغتان نمی آیند�
6� دقیق باشــید� وقتی آگهی تان را می نویسید، تا جای ممکن 
تمامیِ جزئیــات را ذکر کنید� محصول را بــا تمامی ویژگی هایش 
توضیــح بدهید� زمان و فضای کافی برای این کار دارید، پس کار را 

با دقت انجام بدهید� 
7� ارتباطی باشــید� در اســرع وقت به مشتری هایی که با شما 
تماس می گیرند پاســخ بدهید� میزان پاســخ گویی تان در موفقیتِ 
آگهی تان بسیار اثرگذار اســت� اگر آدرس ای میل می دهید، حتماً 
ای میل تان را مرتبأ چک کنید� در اختیار مشــتری باشــید و با او 

ارتباط برقرار كنید� 
8� وقتی کالا به فروش رفت، آگهی را بردارید� اگر آگهی کالایی 
را که فروخته اید همچنان در فهرســت نگه دارید، نه تنها به حجم 
آگهی های تاریخ گذشــته اضافه می کنید و وقت مردم را می گیرید، 
بلکه خریــدار بعدی کالا را هم به دردســر می اندازید� به علاوه اگر 
تنبلی کنید، وب سایت شــما را بابت این تنبلی مجازات می کند و 
حســاب کاربری تان را مســدود می کند� پس خیلی ســریع آگهی 

کالاهای فروش رفته را بردارید� 

کوچک شروع کن، بزرگ فکر کن!
بازدیدکننده های کادرهای مستطیلی مشکی در روزنامه ها هر روز کم تر می شوند، به 
جای آن بر تعداد بازدیدکننده های آگهی های نیازمندی های آنلاین اضافه می شَود� عصر 
تکنولوژی اســت و همه ی کشــورها در حال پیشرفت اند� شــاید تا چند سال پیش راه 
انداختن کسب  و کار اینترنتی آن هم از جنسِ نیازمندی های آنلاین کار ساده ای نبود، اما 
حالا نیازیِ جدی است و هر روز عده ای دست به کار می شوند تا با قدیمی های این عرصه، 
مثل شیپور، رقابت کنند� اربابیان بر این باور است که راه اندازی کسب  و کار اینترنتی این 
روزها خیلی ساده تر شده  است: »آن زمان که ما شروع کردیم، خیلی سرعت پایین بود� 
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الآن ســرعت خیلی بیش تر شــده؛ یعنی اگر کسی حالا شــروع کند، خیلی سریع تر به 
مقصدش می رسد� آن موقع واقعاً هیچ چیز نبود، حتی از نظر نیروی انسانی همه چیز تغییر 
کرده  اســت� نیروهای انســانی هم از نظر فنی و هم از نظر مارکتینگ خیلی پیشــرفت 
کرده اند و با آموزش ها و همچنین اکوسیســتمی که شکل گرفته، مهارت های زیادی به 
دست آورده اند� حالا پیدا کردنِ نیروی کار خیلی راحت تر شده  است� البته هنوز هم خیلی 
کم اســت و جای پیشرفت دارد، اما وقتی شروع کردیم، هیچ چیز نبود�« شیپوری ها فعلًا 
تمرکزشان را روی آگهی ها گذاشته اند تا بیش ترین مخاطب را به خود جذب کنند� آن ها 
مدتی اســت که اپلیکیشنِ موبایلیِ شیپور را هم راه اندازی کرده اند� البته تجربه هایی هم 
در این زمینه دارند: »بیش تر کاربران از طریق موبایل ارتباط برقرار كرده اند� از این طریق 
رشد خیلی خوبی داشته ایم� البته اصلًا چنین چیزی را پیش بینی نکرده  بودیم� شاید باید 
صبر می کردیم اپلیکیشــن که بهتر می شد، این کار را انجام می دادیم� اما خدا را شکر با 
آپدیت هایــی که انجام داده ایم، خیلی خوب جواب می گیریم� موبایل اســتراتژیِ خیلی 
خوبی است� این موضوع را دیر فهمیدم� اصلًا می توان این استارتاپ را روی موبایل شروع 
کرد�« البته این تنها حسرتِ رضا نیست� او فکر می کند اگر حالا می خواست استارتاپ راه 
بیندازد، شاید ایده های بهتری می داد� او شیپور را راه انداخت و حالا با سن کمی که دارد، 
کارآفرینی باتجربه اســت که توصیه هایی هم برای بقیه دارد: »به کسانی که می خواهند 
کســب  و کار خودشان را راه بیندازند توصیه می کنم کوچک شروع کنند، اما بزرگ فکر 
کنند� یعنی برنامه شان این باشد که قرار است بعداً بزرگ شوم� اصلًا کوچک فکر نکنید، 
اما شــروعتان حتماً کوچک باشد� بزرگ شروع کردن وقتی دانشش وجود نداشته  باشد، 
پول دور ریختن است� ما این اشتباه را کردیم� اول که آمدیم، فکر می کردیم با پولی که 
داریم می توانیم خوب شــروع کنیــم، اما این اتفاق نیفتاد� اصلًا تجربه ی کســب  و کار 
اینترنتی نداشتیم� در زمینه ی سرمایه گذاری هم همیشه به یاد داشته  باشید قسمتِ کمی 
از سهمِ بزرگ را داشتن خیلی بهتر از این است که قسمتِ بزرگی از یک سهم کوچک را 
داشته  باشــيد�« اربابیان معتقد است شرکایی به کار می آیند که با خودشان آورده هایی 
دارند که به درد کسب  و کار می خورد و راه را باز می کند� حالا روزها و ماه های زیادی از 
زماني که رضا قصد داشت به کانادا برگردد، می گذرد� ایران دوباره خانه اش شده و شیپور، 
کسب  و کارش� حالا اگر از او بپرسید از این که در ایران مانده راضی است یا نه، می گوید: 

»خوشحالم که در ایران ماندم!« 
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منابع:
1� پادکست »شنوتو«، قسمت 27، کاریا و دغدغه های کارآفرینی در ایران

2� گفت وگوی تلویزیونی در سایت آپارات
3� گفت وگوی »آینده نگر« با رضا اربابیان

www.tccim.ir/news/FullStory.aspx?nid=47872
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مطبخ های مامانی
دیگ و دیگچه های مســی لب طاقچه  ی مطبخ به صف می شــدند تا کدبانو تصمیم 
بگیرد امروز چه چیزی بار بگذارد� هیزم می آوردند و آتش می زدند� با آسیاب های سنگی 
آرد درســت می کردند و داخل تنور نان می پختند� تابســتان ها رب گوجه فرنگی درست 
می کردند و دَم پاییز بســاط ترشی انداختنشــان به راه بود� یک روز مربا می پختند و روز 
دیگر با میوه های له شده ی تابستانی لواشک درست می کردند� آشپزخانه جولانگاهِ زن ها 
بود� مادرها؛ مامان زری، مامان پروین و مامان مهین� مامان ها بسیار بودند تا این که پای 
رســتوران ها به میان آمد� باباها سر از آشپزخانه ی رســتوران ها درآوردند� عطر غذاهای 
مامان پز به وســیله ی مدرن ترین هودها از آشپزخانه ها رفت� حالا دیگر به جای مامان ها، 
باباها بوی سیرداغ و پیازداغ می دهند� آشپزخانه دیگر محل هنرنمایی مامان ها نیست� نه 

این که مامان ها دیگر هنر آشپزی نداشته  باشند، زمانه عوض شده است� 
در همیــن اوضاع زنی کارآفرین دلش برای غذاهای مامان پز لکَ می زند و ایده ای به 
ذهنش می رسد� چرا آشپزخانه  دوباره جای هنرنمایی مامان ها نباشد؟ چرا دلتنگ غذای 
مامان ها باشــیم، وقتی هنوز مامان های بسیاری با شــوق و ذوق غذا درست می کنند و 

عکسش را در شبکه های اجتماعی به این و آن نشان می دهند؟ 
»آن موقع هنوز اینستاگرام مُد نشده  بود� صفحه های فیسبوک را دیده بودم� خانم های 
خانه دار وبلاگ ها و ســایت هایی داشــتند که کلی عکس های خوشگل از غذاهایشان در 
آن ها می گذاشتند� معلوم بود دوست دارند هنرشان را نشان بدهند� وقت و مهارتش را هم 
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داشتند�« 
درست همین جاست که تبســم لطیفی به ایده ی استارتاپ خوشمزه ی »مامان پز« 
می رســد� »حس کردم خوب است یک نفر این وسط باشــد و کسی مثل من را به این 
خانم ها وصل کند�« و این طوری اســتارتاپ مامان پز متولد می شود� درست مثل همه ی 
ایده ها که خیلی ســاده کلید می خورند� البته هیچ چیز آن قدر که به نظر می آید، ســاده 
نیســت� حضور دوباره ی مامان ها در آشپزخانه هم همین طور! مامان پز تازه اول راه است� 
ایده ای جذاب که شــاید تحولی بزرگ در سبک زندگیِ امروزی ها ایجاد کند� ایده ای که 
نوســتالژی های شیرینی برای نسل جدید می سازد و نوســتالژی های شیرینِ نسل های 

پیشین را زنده می کند�
 

کهکشانی به نام آشپزخانه
هنوز مدرســه نمی رود، سواد خواندن و نوشــتن ندارد، اما دلش می خواهد فضانورد 
بشــود� برایش کتاب های نجوم خریده اند که فقط از عکس هایش ســردرمی آورد� »فکر 
می کــردم خفن ترین کار دنیا این اســت که آدم به فضا برود� بعــداً دیدم خیلی دور از 
دسترس است و عملی نیست�« کمی بزرگ تر می شود، دبستانی� دوست دارد خلبان شود، 
اما خلبانی هم آن قدر جذاب نیســت که در رؤیاهایــش دوام بیاورد� »آن موقع دخترها 
خلبان نمی شدند� بعد هم با خودم گفتم خلبانی هم مثل رانندگی است دیگر! کار خیلی 
مهمی که نیســت�« بزرگ تر می شــود� رؤیایش هنوز روی هواســت� این بار می خواهد 
مهندس هوافضا بشــود، اما دیگر آن قدر بزرگ شده که خوب و بد، مطلوب و نامطلوب و 
شدنی ها و نشدنی ها را تشخیص بدهد� »حدوداً سوم راهنمایی بودم و فهمیده  بودم چی 

به چیست�« 
با این رؤیاها بزرگ می شــود تا دیپلمش را می گیرد� خرم آبادی است و آن جا زندگی 
می کنــد� بالاخــره تصمیم می گیرد مهندس برق بشــود� شــال و کلاه می کند و راهی 
دانشــگاهش در تهران می شــود� از وقتی قدم به خاک تهران می گذارد، در آن ماندگار 
می شود� پیدا کردنِ کار برای رشته ای که انتخاب کرده  در تهران راحت تر از خرم آباد است� 
»برای رشــته ای که خوانده  بودم، کار پیدا کردن در خرم آباد خیلی سخت بود� هنوز هم 
هست� آن جا درصد بیکاری خیلی بالاست� رشته  ام برق بود و این رشته طوری نیست که 

بتوانید با آن برای خودتان کارآفرینی کنید�«
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البته سخت بودنِ کارآفرینی در رشته ی برق به نفعش تمام می شود� برای فوق لیسانس 
تصمیم به تغییر رشته می گیرد و بعد هم مسیر زندگی اش به کلی تغییر می کند� این بار 
MBA می خواند و در بانک پاســارگاد مشــغول به کار می شود� زندگی در همین مسیر به 

شکلی عادی در جریان است� »بانک پاسارگاد بودم� بد هم نبود، اما می خواستم کسب وکار 
خودم را داشته  باشم�« از زمانی که فکر راه اندازی کسب وکار به سرش زده، کسب وکارهای 
مبتنی بر فنــاوری اطلاعات برایش جذابیت دارند� چه جایی بهتر از اســتارتاپ ویکند؟ 
رویدادی آموزشــی - تجربی که افرادی پرانگیزه در آن شرکت می کنند و ایده هایشان را 
به مرحله ی اجرا می رســانند� »از چند ماه پیش از زمانِ استارتاپ ویکند دائم در این فکر 
بودم که کارم را عوض کنم و کسب وکاری برای خودم داشته  باشم� کلًا هم فکر می کردم 
راه اندازیِ کســب وکارهای مبتنی بر آی تی راحت تر اســت� جذاب هم بودند� نمونه های 
موفقی از آن ها می دیدم� سرمایه ی زیادی هم برای شروع نمی خواستند� کلًا به نظرم به 

مهارت، تخصص و روحیات من نزدیک تر بودند� الآن خیلی ترِند شده اند�« 

تولد مامان پز
اطمینان دارد که می خواهد کســب وکاری در حوزه ی آی تی راه اندازی کند� »علاقه 
داشتم دو گروه را به هم وصل کنم و خودم این وسط کاری نکنم�« ایده ای شبیه به محلِ 
بازار در ذهنش است� این فکرها همین طور در سرش می چرخد و روزها سپری می شود� 
هــر روز صبح به محل کار می رود و ظهرها دغدغه ی غذا خوردن به دغدغه ی راه اندازیِ 
کسب وکار اضافه می شود� »همیشه مشکل غذا داشتم� چون کارمند بودم، وقت نمی کردم 
غذا درست کنم� بیش تر وقت ها از بیرون غذا می گرفتم و گزینه های خیلی کمی داشتم�« 
فهرســتی از منو رستوران ها و فست فودها در محل کارشــان دارد که هر روز آن را ورق 
می زند و آخر هم به نتیجه ی مطلوبی نمی رســد� جلوی نام خیلی از رستوران ها ضرب درِ 
قرمز خورده  اســت� این یکی غذایش خوب نیست، آن یکی غذا را دیر می آورد، یکی هم 
که خوب اســت و غذا را به موقع تحویل می دهد، خیلی گران است� »گزینه ها خیلی کم 
بــود� آخرش هم به جوجه و این جور غذاها منتهی می شــد،  یعنــی غذاهای تکراری�« 
این طــوری ایده ی مامان پز شــکل می گیرد� البته خودش هم آشــپزی دوســت دارد� 
»به خصوص دوســت داشتم غذاهای جدید را امتحان کنم� دستور غذا های جدید را پیدا 
می کردم� حالا یا خوب می شد یا بد�« اما با راه  افتادن مامان پز شرایط عوض می شود� »بعد 
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از مامان پز دیدم خیلی ها دست پختشــان از من بهتر اســت و خروجی شان خیلی بهتر 
می شود� به علاوه آشپزی خیلی وقتم را می گرفت� دیگر خیلی کم پیش می آید آشپزی 
کنم� برای مهمان هایم هم از مامان پز می گیرم� خودمان همیشــه از مامان پز اســتفاده 
می کنیم�« و این استفاده از مامان پز تا جایی پیش می رود که دوستانش هم با او شوخی 
می کنند: »بعضی ها می گویند می خواســتی مشکل خودت را حل کنی، برای همین این 
کار را راه انداخته ای�« بالاخره اطمینان پیدا می کند که مامان پز ایده ای جذاب اســت و 
برای راه اندازیِ کسب وکار خودش جواب می دهد، اما یک نکته وجود دارد: »فکر می کردم 
اجرایش آسان است� یعنی دید کاملی نداشتم� کار اجرایی هم نکرده  بودم� فکر می کردم 
کار آسانی است� یکی غذا را درست می کند، یکی هم تحویل می دهد� ما هم یک سایت 

اینترنتی هستیم که این کار را مدیریت می کنیم� این شد که رفتم سراغ مامان پز«� 

ولی افتاد مشکل ها
متولد 14 اســفند 1364 اســت، اما خیلی زود نامش به عنوان کارآفرینی جوان و 
خوش نام بر سر زبان ها می افتد� از اسفند 91 ایده ی مامان پز را در سرش پرورش می دهد� 
ابتدای کار است و همه چیز کُند پیش می رود� تا ایده ی خام به مرحله ی پختگی برسد و 
به یک مامان پزِ خوشمزه تبدیل بشود، زمان لازم است� »از اسفند 91 تا عید کار خاصی 
انجام ندادیم� دو تا جلســه با اعضای تیم گذاشتیم تا ببینیم چه کسی جدی است و چه 
کســی جدی نیست�« در استارتاپ ویکند برنده می شــوند و جایزه  اش را که شرکت در 
اســتارتاپ ویکندِ بعدی است، دریافت می کنند� این رویداد کمکشان می کند ایده شان را 
محک بزنند� »ناهارِ آن استارتاپ ویکند را ما دادیم که هیچ مامانی نداشتیم و کیفیت غذا 
خیلــی خوب نبود� البته قیمت هم خیلی پایین بود، ولی اصلًا کار را بلد نبودیم� دفعه ی 
اول بود که یک باره صد و پنجاه ســفارش می گرفتیم� غذا خیلی سرد شده  بود�« به این 
ترتیب کارِ اول به تجربه ای به یادماندنی و درس گرفتنی تبدیل می شود� »سال 92 صبح 
تا عصر می رفتم ســر کار� بقیه ی بچه های تیم هم کار خودشان را داشتند� خیلی اتفاق 
خاصی نمی افتاد� هفته ای یک بار جلسه می گذاشتیم و می گفتیم این کارها را بکنیم� فکر 
می کردیم کار این طوری انجام می شود� فکر می کردیم با چند تلفن همه چیز حل می شود 
و  کار را دورادور مدیریت می کنیم�« اما بعد از گذشــت مدت کوتاهی متوجه می شــوند 
این طوری نیست و نمی توان ایده ای به این بزرگی را به این شکل مدیریت کرد� »تصمیم 
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گرفتم از شــرکت قبلی بیرون بیایم، اما موافقت نکردند� گفتند باید تا آخر سال بمانی و 
بعد مسئولیت هایت را واگذار کنی� قضیه ی جدا شدنِ من از شرکتِ قبلی کمی زمان  برد 
و این شد که رسیدیم به سال 93�« مرحله ی اجرایی شدنِ ایده ی جذابِ مامان پز حسابی 
کِش می آید� همه دهانشــان برای غذاهای مامان پز آب می افتد، اما هنوز آن طور که باید 
خبری از غذاهای مامان پز نیست� »خودم هم خیلی خسته شده  بودم� همه می پرسیدند 
چی شد پس؟ اسم مامان پز را شنیده  بودند و کنجکاوی می کردند� دائم می پرسیدند الآن 
چند تا مامان دارید؟ چه قدر می فروشید؟ صفر! دلم نمی خواست بگویم هیچی! هیچ کاری 
نمی کنیم! خیلی ناراحت بودم� دلم می خواست انجامش بدهم�« اجرایی شدنِ ایده خیلی 
به درازا می کشد� دیگر باید دست به کار شود� »از اول سال 93 تمام وقت چسبیدم به کار� 
دقیقاً از اولین روزِ بعد از عید کار را شروع کردیم� یکی از دوستانمان شرکت داشت� یک 
میز در آن جا به من دادند� الآن هم ســرمایه گذارِمان اســت� رفتم و کار را شروع کردم� 
بچه های آن شرکت اولین مشتری هایمان بودند و کم کم زیاد شدند� شرکت هم روی کار 
ما سرمایه گذاری کرد�« بالاخره مامان پز به مرحله ی اجرا می رسد، اما مشکلات هنوز سر 

جای خود هستند� 

هم دلی از ایده ی بکر هم بهتر است
از قدیم گفته اند »کار هر کس نیست خرمن کوفتن/ گاو نر می خواهد و مرد کهن« و 
این قصه ی راه انداختن استارتاپ هاست� هرچه ایده جذاب تر و بکرتر باشد، راه انداختنش 
هم سخت تر است� ایده ها در ظاهر خیلی جذاب به نظر می آیند، اما پای عمل که می رسد، 
گاهی حتی نشدنی اند� راه  انداختن کسب وکارهای اینترنتی با زیرساخت هایی که در ایران 
موجود اســت، سختی ها و مشکلات خودش را دارد، اما چیزهایی هم راهِ دشوار را هموار 
می کنند� »به نظرم ســاختنِ تیم از ایده هم مهم تر اســت� اگر تیم خوبی داشته  باشید، 
می توانید بنشینید با هم بررسی کنید� بالاخره ایده ای پیدا می شود که بتوان به نتیجه ی 
مثبتِ آن امیدوار بود� ولی بدون تیم کار خیلی سخت است� جذب نیرو و استخدام واقعاً 
ســخت و مهم اســت� فقط هم به اول کار مربوط نیست� اولش شاید سخت تر باشد، اما 
همیشه همین اســت� ما هنوز هم مشکل داریم� فکر می کنم همان طور که شرکت های 
دویست  نفری این مشکل را دارند، شرکت های هزار نفری هم با آن سروکله می زنند�« اما 
پیش از آغاز کار تیمی و جذب نیروهای کلیدی برای شــرکت، باید خود شرکت را ثبت 
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کرد� ثبت شرکت و انجام کارهای قانونیِ آن هم مثل گذشتن از هفت خوانِ رستم است� 
تبسم لطیفی برای ثبت شرکت مامان پز از هفت خوان هم عبور می کند� »کسانی مثل من 
که مهارت اولیه ی لازم را ندارند، ممکن است خطاهایی مرتکب بشوند که بعداً مشکلاتی 
را در کارشــان ایجاد کند� باید قبل از آغاز کار مطالعه کنند و مشــورت بگیرند� ما سعی 
کردیم این کارها را انجام بدهیم که مشکلی پیش نیاید� مشورت بگیرید تا بدانید کارهای 
قانونی را چه طور مدیریت کنید� ممکن اســت برای ثبت شــرکت بگویید حاضر نیستم 
این قدر پول بدهم تا شرکت را برایم ثبت کنند و خودم کارها را انجام می دهم� ولی آن قدر 
از شــما وقت و انرژی می گیرد که با خودتان می گویید اگر آن پول را خرج کرده  بودم و 
تمرکزم را روی استارتاپم گذاشته  بودم، خیلی بهتر بود�« وقتی شرکت را ثبت کنید، تازه 
کار شــروع می شود� این جاست که نیازها یکی یکی سر از تخم درمی آورند� مهم ترین نیاز 
هم مدلِ کسب وکار است� »مهم ترین چیز بیزنس مدل یا همان مدل کسب وکار است که 
باید ساخته شــود� اگر ایده تان تکراری باشــد، بهتر می توانید مدل کسب وکار را شکل 
بدهید� می توانید مدل کســب وکار قبلی را بیاورید و مطابق فرهنگ خودتان بومی سازی 
کنید� اما اگر نمونه اش نباشد، ساختنِ مدلِ کسب وکار خیلی سخت خواهد بود�« بقیه ی 
مشکلات هم در طول کار خودشان را نشان می دهند� »بزرگ ترین چالش شرکت هایی که 
از طریق اینترنت کار می کنند، باگ های قانونی است�« اما هر مشکل راه حلی دارد که با 
کار گروهی و باور جمعی پیدا می شود� »یک مسئله  ی مهم برای استارتاپ این است که 
تیم خیلی جدی داشته  باشید و خودتان به ایده تان اعتقاد داشته  باشید� اگر شک کنید، 
حتی اگر ایده خیلی خوب باشد، سرمایه گذار باور نمی کند چیزِ قابل قبولی است� اعتماد 
به نفس و نحوه ی ارائه کردن خیلی مهم است� باید خودِ محصول و ایده ی اجرایی باشد� 
خیلی فضایی نباشــد� سبکِ درآمدی داشته  باشد� تخمین رشدی که برای آن کرده اید، 
غیرمنطقی نباشــد� نباید این ســؤال ایجاد شــود که خب قرار اســت به کجا برسیم؟ 
ســرمایه گذار باید احساس کند شــخصی که ایده را ارائه می دهد، خودش می داند چه 
می خواهد و به کارش مسلط است�« و اگر همه ی این ها در کنار هم باشند، استارتاپی مثل 

مامان پز با همه ی سختی هایش راه می افتد و کار بالاخره به مرحله ی اجرا می رسد� 

پشت میز و نیمکتِ کارآفرینی
لطیفی اهــل درس و کتاب بود� هنوز هم کتاب می خواند، اما قصه ی درس خواندن 
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دیگر عوض شده  است� از وقتی تصمیمش عوض می شود و دیگر نمی خواهد مهندس برق 
باشــد، همه چیز تغییر می کند� »من درس خوان بودم� در کنکورهای آزمایشــی سازمان 
سنجش برای فوق لیسانس هم شــرکت کردم�« اما مهندسی برق خیلی به کارِ مامان پز 
نمی آید� در عوض فوق لیسانسش به او دیدی کلی می دهد تا با دنیای کسب وکار بیش تر 
آشنا شود� »لیسانسم تأثیری در کارم نداشت، ولی در حوزه ی مدیریت که فوق لیسانسم 
بود، چیزهایی درباره ی مدیریت عملیات، قیمت گذاری، بازاریابی، مدیریت محصول و��� یاد 
دادند که به ما دیدِ کلی داد� یعنی نمی گویند دقیقاً چه کار کنید، اما با سرفصل ها آشنا 
می شــوید و دید کلی پیدا می کنید�« به همین خاطر هنوز هم از نظرش درس خواندن 
خوب است� »نمی شود گفت خیلی تأثیر دارد، اما بی تأثیر هم نیست� به هر حال تحصیلات 
در هر شرایطی توصیه می  شود� اول درس بخوانید، بعد سراغ استارتاپ بیایید�« با همین 
دانش و تحصیلاتی که دارد، کارش را شروع می کند� ابتدای کار تنهاست و همه ی کارهای 
اجرایی را هم خودش انجام می دهد� »خودم آشپزها را پیدا می کردم� زنگ می زدم پیک 
می آمد� یک اس ام اس می فرستادم برای مشتری هایی که اغلب دوستان خودم بودند و از 
روی همان غذا را انتخاب می کردند� بعد سفارش را می فرستادم� از بازار ظرف یک بار مصرف 
می خریدم و برای آشپزها می فرستادم�« تا یکی دو ماه کار به همین شکل پیش می رود، 
اما خســته کننده می شود� پیک ها در استخدامش نیستند و آن طور که باید از او حساب 
نمی برنــد� »دنبال یــک نیروی آقا بودم که کارهای عملیاتــی را انجام بدهد� این طوری 
می توانســتیم حجم سفارش بیش تری را مدیریت کنیم� شــرکت رهنما که در آن کار 
می کردم، چند نفر را معرفی کرد و کار را با آن ها شروع کردیم�« دیگر باید از آن شرکت 
جدا می شــدند و به شرکت خودشان می رفتند� نزدیک میدان آزادی دفتری می گیرند و 
تیمِ تبسم لطیفی آغاز به کار می کند� تیم هشت نفره ای که مامان پز را مدیریت می کرد 
و هنــوز هم می کند� آن ها تخصص های مختلفی دارند� یک نفر مســئول عملیات و کار 
پیک هاســت و کارهای توزیع را مدیریت می کند� یک نفر با مامان ها در ارتباط اســت و 
کارهای کنترل کیفیت را انجام می دهد� دیگری وظیفه ی ارتباط با مشتریان را به عهده 
دارد� حســابدار و امور مالی هم که از الزامات هر شرکت است� البته پای استارتاپ که به 
میان می آید، باید هر نیروی بالقوه ای را بالفعل کرد� به همین خاطر همسر تبسم لطیفی 
هم به میدان می آید� »تبسم مدیر است و برنامه ریزی را انجام می دهد� من در بخش هایی 
کــه تخصص بیش تری دارم، مثلًا در بخش بازاریابی کمک می کنم� مرزبندی کرده ایم تا 
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هر کس بهتر به کارهای خودش برسد� وقتی منافع مشترک است و یک خانواده هستید، 
چالش ها از میان می رود� کسانی که کسب وکاری را با هم راه می اندازند، گاهی از هم جدا 
می شــوند� به هر حال کار به بخش مهمی از درگیری های شما تبدیل می شود�« اما این 
زوج از پسِ مدیریتِ زندگیِ مشــترک برمی آیند� با هم و در کنار هم کارهای مامان پز را 
پیش می برند� در واقع با هم پیشرفت می کنند� همسرش می گوید: »همیشه فکر می کردم 
باید با کســی باشم که بتوانم در کنارش فکرهایم را گسترش بدهم تا با هم رشد کنیم� 

تبسم همان شخص است�« 

مامان پز راه انداختن، راحت تر از مامان بودن
حالا کار از صبحِ زود شــروع می شود، هشت و ربع یا هشت ونیم همه در دفتر شرکت 
پشت میزها، مقابل کامپیوترها و لپ تاپ ها مشغول به کارند� چند خانم و چند آقا هر کدام 
سرگرمِ کاری می شوند� »اولش به پنل مامان پز سری می زنم و یک گزارش کلی می گیرم� 
بعد ای میل هایم را چک می کنم� ولی همان لحظه جواب نمی دهم� فقط می خواهم ببینم 
چه خبر است� هم ای میل شخصی و هم ای میل مامان پز را خودم چک می کنم و جواب 
می دهم� خیلی از چیزها به ای میل شــخصی ام می آید� بعضی از کارهای بچه ها را دنبال 
می کنم�« لیســت کارهای فردایش را امروز می نویسد و آن ها را همان اول صبح هر روز 
چک می کند� »معمولاً زیاد می نویســم و فقط می رسم نصفشان را انجام بدهم�« زندگیِ 
یک زنِ کارآفرین از زندگیِ یک مرد کارآفرین هم پیچیده تر اســت� البته خودش معتقد 
اســت هنوز سختیِ زیادی نچشیده� »به نظرم خانم شاغلی که بچه داشته  باشد، کارش 
خیلی ســخت است� برای من فرقش این است که زیاد وقت آشپزی کردن ندارم� زمانی 
که صرف امور خانه می کنم، خیلی کم تر از بقیه ی خانم هاســت� فقط گاهی آخر هفته ها 
اگر برسم، به شکل کلی تمیز می کنم� آخرش هم آن چیزی که مامان ها دلشان می خواهد، 
نمی شود�« سختی های یک زن شاغل فقط همین ها نیست، تفریحات و دورهمی ها هم به 
حداقل می رســد� »هیچ وقت نمی توانم در طول هفته مهمان دعوت کنم� قرار گذاشتن با 
دوستانم خیلی سخت است� به خصوص در طول هفته� البته گاهی پیش می آید این کار 
را بکنم، ولی مجبور می شــوم آن روز کار را زودتر تعطیل کنم� این کار شــرایط را برایم 
سخت  می کند� در کل خانم شاغل کم تر برای خودش وقت دارد�« او هم لباس های جدید 
و وسایل جدید را دوست دارد، اما فرصت این که به مغازه ها برود و بگردد، ندارد� »خیلی 
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دوســت ندارم بروم چیزهای مورد علاقه ام را بخرم� ترجیح می دهم یکی که ســلیقه اش 
خوب اســت برایم چیزهای زیبا بخرد، ولی عملی نیســت�« هرچند فرصت نمی کند به 
خیلــی از کارهای مورد علاقه اش برســد و خودش را وقف کارش کرده، از این مســئله 
احســاس رضایت می کند� »من این ســبک زندگی را بیش تر می پسندم تا این که دائم 
خانه دار باشم� خانه دار بودن برای من جواب نمی دهد، چون اگر یک روز هفته از صبح تا 
شــب در خانه بمانم، خیلی خسته و کلافه می شــوم� دوست دارم بروم بیرون و با آدم ها 
تعامل داشته  باشم�« البته فعلًا آرامش حاکم است، اما اگر پای بچه به میان بیاید، شرایط 
احتمالاً قدری دشــوار می شود� »در کل بچه ها را دوست دارم، اما بچه ی بزرگ! در آینده 
دوســت دارم بچه داشته  باشــم، اما الآن که به سختی هایش فکر می کنم، به نظرم اصلًا 
نمی توانم از عهده اش بربیایم� ترســناک است�« به غیر از بچه خیلی چیزهای دیگر هم 
دوســت دارد� »کوه رفتن، پارک رفتن، مهمانی رفتن، پیاده روی، بدمینتون، مســافرت� 
همه ی این ها را خیلی دوست دارم، اما وقت نمی شود�« حجم کار زیاد است و وقت اندک� 
چاره ای نیســت جز این که قید خیلی چیزها را بزند تا به یک کارآفرینِ زنِ موفق تبدیل 

شود� 

بقچه های رنگی رنگیِ خوشمزه
قورمه سبزی، ته چین و شیشلیک از غذاهای مورد علاقه ی بنیان گذارِ مامان پز است 
که دوســت دارد در منو غذاهایشان باشد� غذاهای زیادی در منو مامان پز وجود دارد که 
هر کدام با گذشــتن از فیلترهای بسیار انتخاب شــده اند� آدم های داخل شرکت پشت 
میزهای معمولــی و با کامپیوترهای معمولی کار می کنند، امــا خیلی جدی و باعلاقه� 
مامان هایی که دوســت دارند با دست پختشــان هنرنمایی کنند و از این طریق درآمدی 
داشته باشند، یکی یکی به شرکت می آیند� »اگر آشپز بخواهد ثبت نام کند، باید نمونه ی 
غذا بفرستد� همه ی بچه ها تست می کنند� باید کیفیتش مورد تأیید باشد�« اگر کیفیت 
غذا تأیید شــود، فرمِ همکاری پر می کنند و این تازه اول کار اســت� بررسیِ کیفیت از 
جنبه های مختلفی انجام می شَــود؛ مواد اولیه، ظاهر غذا، طعم و مزه� بعداً هم سلیقه ی 
مشــتریان و بازخوردهایشان روی هم رفته کیفیت غذا را تعیین می کند� »وقتی کیفیت 
تأیید شد، باید مجوزِ بهداشت بگیرند� یکی از اعضای تیمِ ما از آشپزخانه ی منزل بازدید 
می کند�« بعد از این بازدید مامانِ موردِ نظر کارت بهداشــت دریافت می کند و آن  موقع 
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تازه همکاری اش شروع می شود� البته حساسیت روی مسائل بهداشتی به قدری زیاد است 
که بازدید و نظارت به همین جا ختم نمی شود� »به صورت تصادفی و در زمان های مختلف 
غذاها تست می شوند� گاهی هم کارشناس بدون اطلاع از خانه ی آشپز بازدید می کند�« 
البته سیستمی در مامان پز وجود دارد که مشتری به دست پخت آشپز امتیاز می دهد� این 
سیستم امتیازدهی تا حدود زیادی به نظارتِ شفاف از طرفِ خود مشتری کمک می کند� 
»نظرات مشــتری و امتیازهایی که می دهد، برای ما مهم ترین معیار سنجش آشپز است� 
براساس همان امتیازها غذاهایی را تبلیغ می کنیم و غذاهایی را حذف�« امتیازها بین یک 
تا پنج است� پنج ستاره ی روشن  باکیفیت ترین غذا را نشان می دهد� »اگر مشتری بگوید 
غذایی اســتانداردِ کیِفیِ لازم را ندارد و متوسط امتیاز با بیست نفر کم تر از چهار باشد، 
دیگر به آن آشپز ســفارشِ غذا نمی دهیم� متأســفانه مواردی هم بوده که خداحافظی 
کرده ایم�« البته برای آشــپزها هم انگیزه هایی در نظر گرفته شده است� مثلًا مامانی که 
بالاترین امتیاز را در پایان ماه کسب کند، آخرِ همان ماه یک ربع  سکه دریافت می کند� 
مامان ها فقط یک بار به شرکت می آیند تا فرم همکاری پر کنند� شرکت در همان دیدار 
ظرف ها، پارچه های گل گلی و کارت ها را در اختیار آشپز می گذارد� کارشناس به آن ها یاد 
می دهــد چه طور ظرف هــا را در غذا بریزند، درِ آن ها را چفــت کنند، داخل پارچه های 
گل گلی به شــکل بقچه بپیچند تا شکلی زیبا و نوستالژیک بگیرد و در عین حال غذا تا 
رســیدن به مقصــد گرم بماند� بعد هم کارتــی به آن پانچ می کنند و نام خودشــان را 
می نویسند، مثلًا: »مامان شــبنم�« از این به بعد همه چیز تلفنی انجام می شود� شرکت 
سفارش ها را می گیرد و مامان ها در آشپزخانه های خود غذاهای مامان پز درست می کنند� 

پله پله رشد کردیم
ایده آن قدر جذاب اســت که حتی اســمش هم دل می برد، اما هنوز جای کار دارد� 
مناطق کمی از تهران تحت پوشش آن قرار دارند� »برنامه مان این است که کار را گسترش 
بدهیم، هم در تهران و هم در شهرســتان ها� برای سفارش های روزمره و روتین به خاطر 
قضیه ی تحویل، مقرون به صرفه کردنِ آن کمی سخت است� کار پرهزینه ای است«� قیمت 
هر غذایی را آشپز تعیین می کند� او قیمت پیشنهاد می دهد، حاشیه ی سود شرکت هم 
عددی ثابت است که به قیمتِ پیشنهادیِ مامان ها اضافه می شود� »مامان های ما خودشان 
مواد اولیه را تهیه می کنند� قیمت مواد اولیه ای که تهیه می کنند، خیلی متفاوت اســت� 
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البته در پختِ غذا با تعدادِ کم، دقت بیش تری می شود� به همین دلیل قیمت ها بیش تر 
از قیمتِ غذاهای عمده تمام می شود� غذاهای مامان پز از خیلی از رستوران ها ارزان ترند� 
بــه نظــرم قیمت ها به کیفیت و حجــم غذاها می خورد و از نظر خودمان بد نیســت�« 
آشپزهای شــرکتِ مامان پز که همان مامان ها هستند، اغلب در حاشیه ی مناطق تحت 
سرویس شرکت زندگی می کنند� به همین دلیل غذا سریع تر و بهتر به دست مشتری ها 
می رسد� استارتاپ خوشمزه ی تبسم لطیفی آهسته و پیوسته پیش می رود� حتی تبلیغات 
گســترده ای هم ندارد� »استراتژی تبلیغاتی و بازاریابی خاصی نداشتیم� تازه می خواهیم 
شروع کنیم� اصلًا کار تبلیغاتی نداشتیم، بودجه ی بازاریابی هم همین طور� تا به حال یک 
ریال هم بابت این مســئله هزینه نکرده ایم� دلیلش هم این بود که ســرویس از طریق 
تبلیغات دهان به دهان )word of mouth( رشــد کرد� نمی خواســتیم خیلی به کارمان 
شتاب بدهیم� باید دو طرفِ کســب وکارمان، هم تولیدکننده و هم مصرف کننده، با هم 
رشــد می کرد� نمی خواستیم حجمی روی ســرویس بیاید و کیفیت تحت تأثیر آن قرار 
بگیرد� احســاس کردیم زیرســاخت های ما آمادگیِ تبلیغات خیلی زیاد را ندارد� دوست 
داشتیم پله پله رشد کنیم�« حالا این اتفاق افتاده است� مامان پز پله پله رشد کرده، بزرگ 

شده و آماده ی تحویل غذاست� 

پیش بینی آینده
چرا استارتاپ های مرتبط با خوراکی آینده ی درخشانی خواهند 

داشت؟
همه باید شکم خود را سیر کنند� شاید بدون ماشین، جواهرات 
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یا لوازم برقی و حتی بدون سقفی بالای سرتان بتوانید زندگی کنید، 
اما بدون تردید هیچ کس مدت زیادی بدون غذا زنده نمی ماند� حیات 
انســان ها بــه »خوردن« گــره خورده و زیر ســایه ی ایــن رابطه، 
کســب وکارهای بسیاری هم شکل گرفته  اســت� برای کارآفرین ها 
صنعت خوراکی و مواد غذایی همیشــه از جذاب ترین ها بوده، اما در 
ســال های اخیر اتفاقاتی افتاده که امید به آینده ی اســتارتاپ های 
حوزه ی خوراکی را بیش از گذشته کرده است� ماهنامه ی کارآفرین 
در گزارشی دلایلِ امیدوار بودن به آینده ی این استارتاپ ها را بررسی 
کرده  اســت� کارآفرین هایی که به این دلایل دقت داشته  باشند، در 

حوزه ی استارتاپ های خوشمزه موفق تر خواهند بود: 
1� ما بیش از گذشته به سلامتی خود اهمیت می دهیم� دوره ای 
که کسی از سلامتی اش خبر نداشت، دیگر گذشته  است� حالا همه 
هرچند ســالم نیســتند، از وضعیت خود آگاهی دارند� از مشکلات 
اضافه وزن خود مطلع اند و تلاش می کنند از غذاهای ســالم تر بهره 
بگیرند� در همین راستا در کشورهایی مانند ایالات متحده ی آمریکا 
اســتارتاپ هایی راه اندازی شــده که گزینه های غذای سالم را برای 
مصرف کنندگان افزایــش می دهد� شــرکت هایی در آمریکا متولد 
شــده اند که متناســب با نیازها و برنامه های غذاییِ مشتریان خود 
ســرویس دهی می کنند� این بهترین راه برای بهبود سبک زندگی و 
به دســت آوردن سلامتی اســت� اکثر مشــتریانِ این استارتاپ ها از 
کارشناسان مواد غذایی که این شرکت ها در اختیارشان می گذارند، 

برای بهبود وضعیت خود استفاده می کنند� 
2� می خواهیم بدون قربانی کردنِ آسایشمان آشپزی کنیم� هر 
روز از تعداد آشپزهای خانگی کم می شود� مردم به هزار و یک دلیل 
دیگر فرصت نمی کنند ساعت ها پشت اجاق گاز بایستند و برای خود 
غذا درست کنند� بررسی ها نشان می دهد کم تر از 60 درصد غذاهایی 
که ســر میز خانواده های آمریکایی سِرو می شود، در خانه تهیه شده  
است )آمار سال 2014(� در این بین استارتاپ هایی ظهور کرده اند که 
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بخشــی از غذا را برای مشتری آماده می کنند و بهترین مواد اولیه را 
در اختیــارش قــرار می دهند تا بــدون کوچک تریــن زحمتی در 
آشپزخانه ی خودش برای خودش غذا درست کند� آن ها از افزودنی ها 
کم تر استفاده می کنند و تا جای ممکن از غذاهای بسته بندی دوری 
می کنند� هر روز دســتورهای تهیه ی غذا ســاده تر و لذت آشپزی 

همگانی تر می شود� 
3� به دنبال گزینه های ارگانیک هســتیم� همه دوست دارند از 
غذاهای ارگانیک استفاده کنند، اما مشکل بزرگی وجود دارد: خیلی 
گران هستند! برای مثال در سال 2017 قیمت تخم مرغ غیرارگانیک 
در آمریکا دو دلار و چهل  و نه سنت بود، اما تخم مرغ ارگانیک چهار 
دلار و نود و نه ســنت قیمت داشت� استارتاپ هایی به وجود آمده اند 
که با شناختن این نیازِ مشتریان موانع دسترسی به غذاهای ارگانیک 
را برمی دارنــد� آن ها به قیمت توجه ویژه دارنــد و تلاش می کنند 
غذاهای ارگانیک را با کم ترین قیمت در اختیار مشتریان قرار بدهند� 
نمونه ی معروف این اســتارتاپ ها هم برندلس اســت که در آمریکا 

فعالیت می کند� 
4� رستوران های زنجیره ای دیگر مثل گذشته نیستند� رستوران ها 
دیگر مانند گذشــته رکورد نمی زنند� نســل جدید رســتوران های 
زنجیره ای را قتل عام می کند� بررسی ها نشان می دهد درصد استفاده 
از رســتوران های زنجیره ای به طرز شگفت  آوری سقوط کرده  است� 
نسل جدید مانند نسل پیش از خود به غذای رستوران های زنجیره ای 
علاقه نشــان نمی دهد، بلکه به دنبال غذاهای استثنایی در شرایط 
خاص اســت� به همین دلیل اســتقبال از اســتارتاپ های مرتبط با 
خوراکی بیش تر شــده  است� در واقع اســتارتاپ ها سلطان قلب ها 

شده اند�
5� به دنبال کمک کردن به یکدیگر هســتیم� مردم آن قدر هم 
نســبت به یکدیگر بی تفاوت نیستند� استارتاپ ها متولد می شوند تا 
زمین را به جای بهتری برای زندگی تبدیل کنند� بررســی ها نشان 
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می دهد 61 درصد از جوان های نســل جدید به دنبال ایجاد تغییر و 
رفاه بیش تر در زندگی خود و اطرافیانشــان هستند� استارتاپ های 
حــوزه ی خوراکی از بهترین شــیوه ها برای بهبــود کیفیت زندگی 
هستند� به همین خاطر انتظار می رود در آینده این استارتاپ ها رشد 

بیش تری داشته باشند�  
6� مــا از انتظار متنفریم� هیچ کس از منتظر بودن لذت نمی برد� 
خوشحال ترین آدم ها در رســتوران کسانی هستند که زودتر غذای 
خــود را دریافت می کنند، اما در صنعت خوراکی و رســتوران داری 
انتظار یک شــرط است� رستوران ها همیشــه زمانِ انتظار دارند، اما 
اســتارتاپ هایی وجود دارند که به این مســئله پــی برده اند� آن ها 
اپلیکیشن های جدیدی راه انداخته اند که فرد با کم ترین زمان انتظار 
به غذای مورد علاقه اش دســت پیدا می کند� این اســتارتاپ ها در 
عین حال انتظار در صف رستوران ها را هم حذف کرده اند و به همین 

دلیل برگ برنده دارند�

استارتاپ هایی که سبک خوردنِ شما را تغییر می دهند
ســرانه ی مصرف گوشــت بیش از هر زمانی افزایش پیدا کرده  
است� مردم کم تر شــیر می خورند و بیش تر پنیر� دانه های روغنی و 
غلات مورد اســتقبال عموم مردم دنیا قــرار گرفته و مصرف میوه و 
سبزی کم شده  است� همه ی این ها نشان می دهد که رژیم غذایی و 
ســبک غذا خوردن به کلی تغییر کرده  اســت� این تغییرات با تولد 
استارتاپ ها هم زمان شده و حالا وظیفه ی استارتاپ هاست که ذائقه ها 
را اصلاح کنند� اکثر اســتارتاپ های تازه تأسیس در حوزه ی خوراکی 
تمرکزشان را روی مصرف کم ترِ گوشت و استفاده  ی بیش تر از گیاهان 

قرار داده اند� 
1� مرغ های سلولی: سال 2015 در سانفرانسیسکو استارتاپی به 
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نام ممفیس میت راه اندازی شد که در آزمایشگاه و به کمک سلول های 
حیوانی، گوشت مرغ و اردک تولید می کند� آن ها بافت های حیوانی 
را در محیط های اســتریل و مخصوصی نگه داری می کنند و ســعی 
دارند تا ســال 2021 محصولات جدیــدی را از این طریق تولید و 
روانه ی بازار کنند� فعالیت هایشــان تا کنون سود سه میلیون دلاری 
همراه داشــته اســت وانتظار می رود با تولیدات جدید در آینده به 

سودهای بیش تری هم دست پیدا کنند� 
2� میوه های بادوام: خیلی از میوه ها و سبزیجات به فاصله ی یکی 
دو روز فاسد و غیرقابل استفاده می شوند� استارتاپی به نام آپیل ساینس 
در آمریکا ایجاد شــده که برای میوه ها و سبزیجات روکشِ خوراکیِ 
محافظتی تولید می کند تا پنج  برابرِ عمرِ معمولیِ خود سالم بمانند� 
در واقع اســپری های تولیدی آن ها  عمر میوه ها و سبزیجات را زیاد 
می کند� نکته ی جالب این جاســت که این روکش ها از باقی مانده ی 
پوست و ریشه ی گیاهان ساخته می شــود� این استارتاپ موزهایی 
تولید می کند که طول عمرشان بیش تر از موزهای معمولی است� بر 
اساس گزارش بیزنس اینسایدر شش مزرعه در آمریکا تلاش می کنند 
از این روش برای محافظت از خوراکی های خود اســتفاده کنند و بر 
اساس بررسی های آزمایشــگاهی خوردنِ آن ها هیچ مشکلی ایجاد 

نمی کند� 
3� فتوســنتزِ قلابی: اســتارتاپی به نام ایِــرو فارمز در محیطی 
گلخانه ای در نیوجرســی آغاز به کار کرده و از سال 2004 تا کنون 
ســبزی هایش را در ســینی هایی زیر نور ال ای دی پرورش می دهد� 
محصولات این شــرکت به جای این که زیر نور خورشــید و با خاک 
طبیعی تولید شود، در آب سنگین و زیر نور ال ای دی تولید می شود� 
کارگرانِ این شــرکت داده ها را از طریق مانیتورهایی که از قبل در 
گلخانــه قــرار داده اند، بررســی می کنند و همه چیــز را به صورت 
بیست وچهار ساعته زیر نظر دارند� این شرکت با همین ترفند از سال 
2004 تا 2016 درآمدی معادل نود و پنج میلیون و هشــتصد هزار 
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دلار داشــته  است� دانشــمندانی که در این استارتاپ با هم فعالیت 
می کننــد، دنبال راهی برای تولید محصــولات خارج از محیط های 
طبیعی هستند تا میزان خاک و منابع طبیعی مصرفی را به حداقل 
برسانند� سبزی های تولیدی آن ها مثل محصولات عادی قابل خوردن 

است و از نظر  طعم و مزه هیچ فرقی با سایر سبزیجات ندارد� 
4� برگرهای غیرممکن: اخیراً دو اســتارتاپ راه افتاده اند که قرار 
است صنعت تولید گوشت را متحول کنند� بی یاند میت و ایمپاسیبل 
میت استارتاپ هایی هستند که برگر درست می کنند، اما برگرهایشان 
کامــلًا گیاهی اســت� در واقع آن هــا از روغن، گنــدم و پروتئین 
سیب زمینی در برگرهای خود استفاده می کنند� هدف نهایی  شان این 
است که گوشت تولیدی شان مضراتِ گوشت واقعی را نداشته  باشد، 
اما طعم و مزه ی همان را بدهد� در حال حاضر سی وسه رستوران در 
کالیفرنیا این برگرها را به مشتریان خود ارائه می دهند� این استارتاپ 
تنها در ســال 2017 صد و هشتاد و دو میلیون دلار درآمد داشته و 
برآورد می شــود در آینده یکی از اســتارتاپ های پرســودِ حوزه ی 

خوراکی باشد و در سبک خوردنِ انسان ها انقلاب ایجاد کند� 
5� مایونزهای بدون تخم مرغ: همپتون کریک استارتاپی است که 
تمرکــزش را روی خوراکی هــا و محصــولاتِ مخصــوص وگان ها 
)گیاه خــواران( قرار داده  اســت� این اســتارتاپ بیش تــر به خاطر 
مایونزهای بدون تخم مرغش به شهرت رسیده  است� البته دانشمندان 
در این استارتاپ دنبال تولید گوشت های آزمایشگاهی از دل گیاهان 
هم هستند� این استارتاپ به خاطر توجهش به مسئله ی گیاه خواری 
با اســتقبال مواجه شــده و درآمدی صد و بیست میلیون دلاری در 
سال 2016 داشته است� بر اساس گزارش بلومبرگ، همپتون کریک 
یکی از موفق ترین اســتارتاپ های حوزه ی خوراکی در سال 2016 

بوده  است� 
6� غذاهایی بدون سلاخی: بعضی استارتاپ ها با تمرکز بر غذاهای 
دریایی راه اندازی می شوند و بیش تر محصولاتشان ماهی تن و میگو 
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اســت� دلیل اصلیِ شهرت این استارتاپ ها رساندن مواد خوراکی به 
دســت مصرف کنندگان بدون سلاخی اســت� فین لسِ یکی از این 
استارتاپ هاســت که از ســال 2017 متولد شــده و انتظار می رود 
هم زمان با آن موج جدیدی از اســتارتاپ های حــوزه ی خوراکی با 
تمرکز بر غذاهای دریایی راه اندازی شود� این استارتاپ گزینشی عمل 
می کند� ابتدا بازارش را شناسایی می کند و با توجه به آن هدفش را 

پیش می برد� 

آن ها قاعده ی بازی را عوض می کنند
استارتاپ های خوشمزه ای در راه اند� اما نباید همین طوری و صرفاً با یک ایده ی جذاب 
دســت به کار شــد� تجربه ی مامان پز در ایران نشــان می دهد که راه اندازی استارتاپ در 
حــوزه ی خوراکی اصول خاصــی دارد� »تمرکز روی محصول و خودِ اســتارتاپ اولین 
موضوعی است که اهمیت دارد� باید استراتژی داشته  باشید� هر کاری را انجام ندهید� باید 
بدانید کدام کار قرار اســت شــما را به هدف نهایی برساند و همان مسیر را بروید� از این 
شاخه به آن شاخه نپرید�« بعضی ها می گویند باید رابطه داشته  باشید، اما تبسم لطیفی 
این را قبول ندارد� »لینک داشتن مهم است، اما آن قدر اهمیت ندارد که بخواهید برایش 
وقت و انرژی  صرف کنید�« در نهایت ایده ی خوب، تیم خوب، اجرای خوب و سرمایه گذاریِ 
خوب منجر به خلق کاری خوب می شود� »قاعدتاً همه ی این ها باید در کنار هم باشد، اما 
اجرای ایده از همه مهم تر اســت� اگر نحوه ی اجرا درســت باشد، همه چیز خوب پیش 
می رود�« با مجموع این هاســت که مامان پز را به عنوان یک شبکه ی توزیع غذای خانگی 
با همکاری خانم های خانه دار در تهران راه می اندازد� حاصل این همکاری ها خیلی ساده 
است� »ما یک پلتفرمِ اینترنتی هستیم که کسانی را که دلشان برای دست پخت مامانشان 
لک زده، بــه خانم های خانه داری وصل می کنیم که در آشــپزی خیلی مهارت دارند و 

زبان زدِ فامیلشان هستند�« 

قلمروِ ماندگار مامان ها
این روزها تمام زندگی اش مامان پز است� تمام تمرکزش را روی کارش گذاشته، البته 
روحیه اش هم روحیه ی در خانه ماندن نیســت� »من زیاد با خانه ارتباط برقرار نمی کنم� 
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بعضی پنج شنبه ها یا جمعه ها که تعطیل هستم، دلم می خواهد وقتم را با یک نفر بگذرانم� 
مهمانی و شــلوغی را دوست دارم�« مامان پز همان یک نفر است� مثل بچه ای که تازه به 
دنیا آمده، برای آینده اش نقشــه می کشد� »اهداف خیلی بزرگی برای مامان پز دارم� دلم 
می خواهد مامان پز گزینه  ی اول آدم ها برای ســفارش غذا باشــد� ما رســتوران فیزیکی 
نیســتیم و در چشم اندازمان هم چنین چیزی نیست، اما دوست داریم درباره ی غذاهای 
بیرون بر این طور باشد�« واژه ی مامان پز برایش تداعی کننده ی این عبارت است: »چالشی 
جذاب!« سال های زیادی از آمدنش از خرم آباد نمی گذرد، تازه اول راه است، اما امید دارد 
و این امید را از خیلی چیزها وام گرفته  است� کتاب هایی که خوانده، الهام بخش او بوده اند� 
»اگر بخواهید کمی بزرگ تر از اســتارتاپ و شــرکت نگاه کنیــد، توصیه می کنم کتاب 
چه طور ملت ها شکست می خورند را بخوانید� داستان این است که کشورهای مختلف در 
گذر زمان چه اتفاقاتی برایشــان افتاده  اســت� ربطی به استارتاپ ندارد، اما شبیه است� 
استارتاپ ها را یک کشور خیلی خیلی کوچک ببینید که مدیریتش با شماست� باید بدانید 
که دموکراســی در آن مهم است� باید به نظر کارمندان اهمیت بدهید� اگر کارمندت را 
بخشی از شرکت بدانی، او هم خودش را بخشی از شرکت می داند و برایش تلاش می کند� 
باید بدانید که نباید فقط از منابع بیرونی استفاده کنید، مثلًا چیزی مثل نفت نباشد که 
دائم به شرکت تزریق کنید و امیدوار باشید که همیشه وجود دارد� استارتاپ ها شبیه به 
کشورها هســتند�« زندگی فعالان اقتصادیِ ایران را خوانده و می داند از چه مسیری به 
موفقیت می رسد� »کتاب سرگذشت پنجاه کنش گرِ اقتصادیِ ایران درباره ی پنجاه نفر از 
فعالان اقتصادیِ قدیمی ایران اســت که همگی آدم هــای موفقی بوده اند و کمپانی های 
بزرگی را در کشور راه اندازی کرده اند� خیلی ها ناامید هستند و می گویند این جا نمی شود 
کار کرد، اما این همه آدم در ایران کارهای خیلی بزرگ انجام داده اند� هر کسی با خواندنِ 
زندگیِ آن ها امیدوار می شود�« تبسم لطیفی هم با امید و دانشی که دارد، استارتاپش را 
کلیــد می زند� او به کارش علاقــه دارد و با لذت فراوانی ایــن کار را انجام می دهد� »از 
زندگی تان لذت ببرید� زندگی همین لحظه هایی است که می گذرند� مهم نیست چه کاری 
انجــام می دهیــد، مهم این اســت که از آن کار لــذت ببرید�« می توان در چشــم اندازِ 
کسب وکارهای اینترنتیِ ایران مامان پزی را دید که غول پخش غذاهای خانگی نه فقط در 
تهران، بلکه در تمام ایران است� استارتاپِ او قلمرو مامان هاست� تبسم لطیفی با ایده اش 
مامان ها را دوباره به آشــپزخانه می آورد� »کار ما مامان پز اســت� فمینیست نیستیم، اما 
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کارمان حول این مفهوم شــکل گرفته است� باباها بیش تر آشپز رستوران ها هستند�« با 
همیــن طرز فکر موفق می شــود هنر مامان ها را در آشــپزخانه نشــان بدهد� غذاهای 
خوشمزه ی دســت پخت مامان ها را سفارش می دهد و به جمله ای فکر می کند که روی 

تخته وایت بردِ دفتر کارش نوشته شده: »هرچیز که در جستن آنی، آنی�«

منابع:
گفت وگوی کنسرسیوم کسب وکارهای اینترنتی

گزارش: 
www.businessinsider.com/new-food-tech-startups-20177-/#finless-foods-and-
new-wave-foods-slaughter-free-seafood-6
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بالای سر همه در اتاق تنگ و مرموزی می نشست� یک دستگاهِ زغالی داشت که باید 
آن را مُدام و آرام می چرخاند� یک شــاگرد هم داشــت که حواسش به زغال ها بود تا کم 
نشود� باریکه نوری را از تنها دریچه ی اتاق به بیرون هدایت می کرد� نور راهش را می گرفت 
و در دل تاریکی از بالای سر آدم هایی که ردیف به ردیف کنار هم روی صندلی ها نشسته  
بودند و زیر پایشان فرشی از پوست تخمه پهن شده  بود، می گذشت تا به پرده ی نقره ای 
برســد� همزمان با نور، صدا هم می آمد� آن وقت بود که تصاویر روی پرده ی بزرگ جان 
می گرفتند و حرکت آغاز می شد� آدم ها در تاریکی به تنها بخش نورانیِ سالن زُل می زدند 
و نورِ روی پرده صورتشان را روشن می کرد، چشم هایشان تنها نقطه ی صورتشان بود که 
در آن تاریکیِ آغشته به نورِ پرده دیده می شَد؛ گاهی از شادی برق می زد و گاهی از اشک 
پرُ می شَــد� درست در بالای سرشان، در امتداد همان باریکه نور، پشت دریچه ی آن اتاق 
تنگ و مرموز آپاراتچی بی وقفه دســتگاه آپارات زغالی اش را می چرخاند و منتظر اصوات 
می شد� گاهی صدای سوت تماشاچی ها و گاهی صدای قهقهه ی خنده و گاهی هم آهی 
که از نهادشان برمی خاست و در نهایت صدای کف زدن و ترک کردن سالن سینما� آن ها 
ســالن سینما را ترک کردند و آپاراتچی ها را در آپارات خانه هایشان تنها گذاشتند� دنیای 
دیجیتال آمد و آتش به دنیای نگاتیوها زد، اما سینما را به خانه ها برُد تا هر کسی در هر 
جایی و هر زمانی که بخواهد در نقش تماشاچی فرو برود� آپاراتچی های امروزی نور را از 
فیبرهای نوری هدایت می کنند و به سیستم های کامپیوتری تماشاچی ها می رسانند و بعد 
با کامنت ها و لایک ها به صدای ســوت و قهقهه خنده ی تماشــاچی ها گوش می دهند� 
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محمدجواد شــکوری مقدم یکی از آن آپارتچی هایی است که آپارات خانه ای آنلاین دارد� 
ایده اش با نام »آپارات« که قرار بود نمونه ای از یوتیوبِ ایرانی باشــد، چنان گُل کرد که 
فضــا را برای »فیلیمو« و پروژه های بعدی هــم مهیا کرد� روزی بود که آپاراتچیِ آنلاین 
ایران با خودش می گفت: »وقتی یوتیوب باشــد، چه کسی می آید آپارات را ببیند؟« اما 
حــالا کلید پروژه هایی بزرگ تر از آپارات را می زند و هر روز به دنبال ایده های جدیدتری 
در شرکت صباایده است� این آپاراتچی هم مثل همان آپاراتچی های قدیمی از چرخاندن 
بی وقفه ی دستگاه آپارات مدرنش خسته نمی شَود، آن قدر آن را می چرخاند تا صدای کف 

زدن تماشاچی ها را بشنود� 

از دانشگاه امیرکبیر به دیپلم
یک روز معمولی بود� ســر کلاس آزمایشگاه فیزیک نشســته  بود و به استاد گوش 
می داد که یک دفعه تصمیمش را گرفت و از سر کلاس بلند شد� محمدجواد، دانشجوی 
ترم پنجم یکی از معتبرترین دانشــگاه های مهندسیِ کشور بود؛ دانشگاه امیرکبیر� برق 
الکترونیــک می خواند و قرار بود تا دکتری ادامه بدهد: »جالب اســت که هیچ وقت فکر 
نمی کردم درسم را رها کنم� فکر می کردم تا دکتری می خوانم�« اما آن طور که فکرش را 
می کرد، نشد� نه این که کسی مانعش بشود� خودش نخواست: »در دانشگاه امیرکبیر برق 
می خواندم و همزمان برنامه نویســی هم می کردم و به برنامه نویسی علاقه داشتم� بعدها 
احســاس کردم در برنامه نویسی می توانم موفق تر و مؤثرتر باشم�« انصراف داد و به سراغ 
برنامه نویسی رفت که از شانزده سالگی انجام می داد: »پنج یا شش ترم خواندم، اما درس 
خواندنم خیلی موفقیت آمیز نبود� کار برنامه نویسی می کردم و از دیدن نتیجه اش احساس 
بهتری داشتم، نسبت به الکترونیکی که هیچ نتیجه ی عملی از آن نمی دیدم�« البته غیر 
از علاقه، موضوع دیگری هم بود که ســبب شد با انگیزه ی بیش تری سراغ برنامه نویسی 
برود: »در نوزده سالگی ازدواج کرده  بودم و برای تأمین زندگی باید کار می کردم� در واقع 
کارمند بودم�« بعضی از ترم ها حتی کتاب های درســی اش را هم نمی گرفت و به زحمت 
امتحان می داد: »به این نتیجه رســیدم که ده ساله لیسانس گرفتن با این وضعیت اصلًا 
خوب نیست� یعنی یا باید درست درس خواند یا رهایش کرد�« به همین خاطر است که 
در جمع کارآفرین ها می گوید: »آدم وقتی درس می خواند نباید کار کند، چون این طرف 
می بیند به نتیجه می رسد و آن طرف باید ببیند هشت سال دیگر چه چیزی دستش را 
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می گیرد�« مخالف درس و دانشگاه نیست، اما در آن سن وسال بهترین تصمیم را گرفت: 
»مهم این بود که آدم برای خودش هدفی مشــخص کنــد� البته فضای زمان مثل الآن 
راه اندازی استارتاپ و فکر پول دار شدن نبود، اما می دانستم اگر بخواهم در کاری شماره ی 
 یک باشــم، باید روی آن تمرکز کنم� این طور بود که یک روز از ســر کلاس آزمایشگاه 
فیزیک درس را رها کردم� موضوع ســختی درس نبود� مهم انگیزه بود که برای ادامه ی 
تحصیل نداشتم� سر کلاس زجر می کشــیدم، اما برای کارم روزی هفده، هجده ساعت 
وقت می گذاشــتم و لذت می بردم� می خواســتم تمرکزم را روی برنامه نویسی بگذارم و 
برنامه نویس خوبی بشوم�« این طور شد که به جای دکتری، به دیپلم قناعت کرد و به جای 

تحصیل، یکی از موفق ترین استارتاپ های ایرانی را کلید زد� 

صدا، دوربین، حرکت!
تازه شبکه ی اجتماعی اورکات )Orkut( مُد شده  بود� هر کسی پرونده ای برای خودش 
داشــت و در آن دوســتانش را جمع می کرد، برایشان پیغام می فرستاد و با آن ها انجمن 
گفت وگو تشــکیل می داد و هر روز این حلقه ی دوســتی را گسترده تر می کرد� هر کس 
می خواســت عضو شــود، کافی بود پرونده ای برای خودش بسازد و به چند سؤال پاسخ 
بدهد� این شــبکه ی اجتماعیِ تازه کار و جذاب عده ی زیادی را سرگرم کرده  بود، اما فکر 
آن هایی که به دنبال راه انداختن کسب  و کار اینترنتی بودند، جای دیگری بود� محمدجواد 
یکی از همان ها بود: »آن زمان که برنامه نویسی می کردم، به این نتیجه رسیده  بودم که 
فضای آنلاین خیلی قدرتمند است و می توان ایده ها را در آن به ثمر رساند� سه، چهار ایده 
را شروع کردیم که همه شان خیلی محکم به دیوار خورد� کم کم یاد گرفتیم اول تیم سازی 
کنیم و بعد درســت انتخاب کنیم�« این دستاوردهای محمدجواد همزمان با کار کردن 
اورکات در ایران بود� برایش جالب بود که این شرکت بدون تبلیغ و تنها با راه اندازی یک 
موتــور، کاری کرده که آدم ها برایش کار کنند� این طور شــد که تلاش کرد با یک تیم 
چیزی شبیه به آن را در ایران راه اندازی کند: »حدود دی ماه سال 83 اورکات که شبکه ی 
اجتماعی معروف آن زمان بود، در ایران بسیار گل کرده  بود و ما کشور سوم در استفاده 
از اورکات بودیم� به همین دلیل پروژه ی کلوب را به عنوان نمونه ی فارسی این شبکه ی 
اجتماعی راه اندازی کردیم� آن موقع ســرویس های اینترنت ایران تنها وبلاگ ها بودند و 
مردم از این که می توانســتند در این فضا بنویســند و بازخورد بگیرند، بسیار خوشحال 
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بودند�« هنوز مای اســپیس و فیس بوک و خیلی از شــبکه های اجتماعی امروزی رواج 
نداشتند و سرویســی که محمدجواد با دوستانش راه اندازی کرد، با استقبال همراه شد: 
»دنیای شبکه های اجتماعی این گونه که الآن می بینید نبود� فارسی بودنِ کلوب هم برای 
مردم بســیار مهم بود� سه چهار سال بعد، شرکتمان کمی بزرگ تر شده  بود و ما شرکتی 
به نام صباایده تأسیس کرده  بودیم�« مشاجره میان دو نفر در میهن بلاگ برای صباایده ای ها 
سبب خیر شد: »حدود سال 86 میهن بلاگ را از صاحبان آن خریدیم� آن زمان میهن بلاگ 
جزو سه بلاگ برتر ایران بود و ما می خواستیم کارمان را توسعه بدهیم، اما مدل خاصی 
در ذهنمان نبود� احســاس می کردیم با ارتباط دادن این سرویس ها به یکدیگ، بسته ی 
خوبی برای کاربران تهیه می شَود�« کار به شکل فشرده شروع شد، حدود چهل وپنج روز 
شبانه روزی روی میهن بلاگ کار کردند و توسعه اش دادند، اما رفته رفته مشکلات پدیدار 
شدند: »رفته رفته به مشکلات مالی خیلی جدی برخوردیم، زیرا به همان نسبت که این 
سرویس ها بزرگ می شوند و احتیاج به سخت افزارهای گران قیمت دارند، باید درآمدها هم 
زیاد شود� این بیش تر شدن درآمد تنها به استعداد و خلاقیت ما بستگی نداشت، بلکه به 
فرهنگ جامعه هم مربوط می شد، مثلًا جامعه، تبلیغات در اینترنت و فضای وب را چه قدر 
می فهمند�« آن زمان تمرکز زیادی روی تبلیغات نداشــتند، اما به خاطر تأمین هزینه ها 
مجبور شدند به تبلیغات با تمرکز بیش تری نگاه کنند: »آژانس تبلیغات صبا را راه اندازی 
کردیم و با چند شــرکت قرارداد بستیم و هزینه ها را تأمین کردیم�« از همین جا بود که 

سنگ بنای آپارات گذاشته  شد� 

آپارات خانه ی آنلاین
»بی قراری«! این تنها دلیلی اســت که به نظر شکوری مقدم سبب شده او و تیمش 
هیچ گاه به ایده های موفقشان بسنده نکنند و باز هم به سوی تکامل قدم بردارند� با این که 
کلوب یکی از کارهای موفق بود، اما به نظر می آمد جای کار برای ایده های جذاب تری هم 
وجود دارد� بهمن 89 عده ای از کاربران درخواست کردند سرویس پخش ویدئو به کلوب 
اضافه شود: »رفتیم سراغ چند تا از سرویس های نوپای آن موقع که به ما سرویس بدهند 
و تعاملی با آن ها ایجاد کنیم، اما به نتیجه ای نرســیدیم و تصمیم گرفتیم این سرویس 
راخودمان ایجاد کنیم� در جلسات تصمیم گیری به این نتیجه رسیدیم که پتانسیل این 
ســرویس از زیرســرویس بودن بالاتر است� این بود که آن  را به عنوان یک سرویس جدا 
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ایجاد کردیم و آن را آپارات نامیدیم�« آپارات با همه سختی ها و چالش هایی که به لحاظ 
فنی وجود داشــت، بالاخره متولد شــد: »در ابتدای کار پهنای باند چالش بسیار بزرگی 
برایمان بود و یک سال و نیم این مشکل را داشتیم تا اوضاع پهنای باند اندکی بهتر شد� 
در دو مــاه اول آپارات چهل مگابایت بر ثانیه پهنای باند ایجاد کرده  بود�« حالا اوضاع به 
کلــی تغییر کرده و محمدجواد آن را موفق ترین اســتارتاپی می دانــد که تا به حال راه 
انداخته و برای این موفقیت هم دلایلی دارد: »یکی از بزرگ ترین دلایل انتخاب درســت 
بوده� به نظرم خلئی خیلی جدی در سرویس ویدئویی وجود داشت� البته یوتیوب هم نبود 
و همین عامل موفقیت بود� نمی شود غیرمنصفانه صحبت کرد� ولی انتخاب خوب و بستر 
فنی که در این مدت روی تیم ایجاد شــده  بود، خیلی کمــک کرد� یاد گرفته  بودیم با 
سرویس ها و ویزیت های میلیونی و بانک های میلیونی کار کنیم و با چگونگیِ مارکتینگ 
کردن این سرویس ها آشنا شده  بودیم�« البته همان ابتدا که این کار را راه می انداختند، 
این  قدر هم خوش باور نبودند: »راستش را بگویم خیلی باور نمی کردیم که بگیرد� دلیلش 
هم این است که وقتی مشغول به کارید، گروه جدی برای تحقیق ندارید� فکر می کردیم 
مردم وقتی از یوتیوب اســتفاده می کنند، چیزهایــی را می بینند که ما قطعاً نمی توانیم 
پخش کنیم�« البته این تنها مورد نبود� دغدغه های دیگری هم داشتند: »ریسک خیلی 
جدیِ دیگر مسائل فنی بود� میزبانی )هاست کردن( میلیون ها ویدئوها کار بسیار سختی 
بود� می دانستیم با هزاران ویدئو اصلًا این کار شدنی نیست و سرویس، سرویس نمی شَود� 
وقتی هم می گفتیم میلیون ها ویدئو، تجربه اش را نداشــتیم�« اما به قول خودش همان 
روحیه ی عملیاتی و شــجاعتی که در اعضای تیم وجود داشت، به آن ها جسارت داد که 
وارد این کار شــوند: »در تجربه به من ثابت شده وقتی آرام آرام کاری را شروع می کنید، 
به خاطر تمرکز تیم، انرژی مثبتی دور آن جمع می شَود� آدم ها به سیستم می پیوندند و 
به آن کمک می کنند�« در واقع وقتی خیلی جدی به مسئله فکر می کردند، به این نتیجه 
می رســیدند که اصلًا نباید ســراغش بروند، چون از کارهایی که در گذشته کرده  بودند 

خیلی بزرگ تر بود: »خدا کمک کرد و توانستیم آن را به جایی برسانیم�« 

برابری با غولی به نام یوتیوب
سال 2005 بود که سه نفر در کالیفرنیا تصمیم گرفتند وب سایت به اشتراک گذاریِ 
ویدئو را راه بیندازند� این وب سایت امروز به غولی به نام »یوتیوب« بدل شده  است� چند 
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سال بعد هم چند ایرانی به رهبریِ محمدجواد شکوری مقدم تصمیم گرفتند مشابه آن را 
در ایران راه اندازی کنند و به عبارتی یوتیوب را بومی سازی کنند که حاصلش آپارات بود� 
یوتیوب اثرگذاری های فرهنگی بسیاری داشته است� خالق آپارات معتقد است که نمونه ی 
ایرانی آن هم دســت کمی از نمونه ی اصلی اش ندارد: »اگر درباره ی ابزار و محتوا صحبت 
کنیم، باید بگویم قطعاً� زیرا هم ابزار و هم جنس محتوا مشــابه یوتیوب اســت� هم در 
این جا، هم در خارج از کشور تأثیرپذیرها انسان هستند، ساختار هم همان ساختار است� 
ترافیک و اســتفاده ی مردم از آپارات در ایران به اندازه ای اســت که می شود گفت تأثیر 
همه گیــر دارد�« هرچند به لحاظ محتوایی می توان این دو را در کنار هم قرار داد، اما از 
نظر فنی تفاوت از زمین تا آسمان است: »باید بگویم ما از نظر فنی هم محدودیت هایی 
نسبت به خارج از کشور داریم، مثلًا در یوتیوب چهار طبقه فقط مشغول تبدیل ویدئوها 
و بالا بردن کیفیت و کم کردن حجم اند، اما ما این جا چنین امکاناتی نداریم، به خصوص 
با مشکلات شبکه ی داخلی ایران�« زیرساخت های اینترنتی و مسائل فنی در ایران طوری 
است که گاهی مردم در منزل سرویس را خوب دریافت نمی کنند� این مسئله ممکن است 
به برند آپارات ضربه بزند� البته فرایند توسعه متوقف نمی شَود: »ما دائم در حال توسعه ایم� 
مثلًا کانورتورِ ویدئوی اولیه مان را بعد از دو ماه عوض کردیم و بعدی را پس از هفت ماه 
و همین طور جلو می رویم� این مســیری است که دائم باید در آن پیش برویم�« هرچند 
شرایط طوری پیش رفته که سرویس آپارات خودش را به یوتیوب در ایران برساند، هنوز 
هم برای خیلی ها ســؤال اســت که اگر روزی یوتیوب آزاد شود، چه اتفاقی برای آپارات 
می افتد؟ این مســئله برای محمدجواد هم مطرح است: »ریسک قابل تحلیلی است� دور 
اســت، اما قابل تحلیل است� همیشه به آن فکر می کنیم و به همین دلیل همیشه بین 
پروژه هایمان تنوع ایجاد می کنیم و پروژه های جدیدی راه می اندازیم�« به نظر او شــاید 
آپارات از دید بسیاری از اهالی کسب  و کار موفق باشد، اما هنوز موفق نشده  است� برای 
موفقیت باید کارهایی انجام بدهد، مثلًا به ســمت ویدئوهای بومی تر حرکت کند: »باید 
شــرایط طوری باشد که مثلًا اگر کسی ویدئوی آموزشــی تولید می کند، از ما سرویس 
بگیرد و ما هم بتوانیم سرویس خوبی به او بدهیم�« آن فرد می تواند مُبلغِ این کار باشد 
و چرخــه را کامل کنــد� البته که حضور یوتیوب ممکن اســت بــازی را عوض کند و 
ســرویس های بومی را تحت تأثیر قرار بدهد، چرا که تجربه ی جهانی دارد، اما آپاراتی ها 

هم تا آن زمان بیکار ننشسته اند و فکرهایی کرده اند� 
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سرمایه گذار خوب نیست!
پراید هم می تواند ســرمایه ی خوبی برای شــروع یک کســب  و کار اینترنتی باشد، 
دست کم محمدجواد و برادرش ثابت کردند که می شود� نیازی به سرمایه کلان نداشتند� 
یک اتاق کافی بود تا بتوانند کارشان را شروع کنند: »پرایدم را فروختم� با برادرم با یک 
ماشین می رفتیم� در عرض هفت، هشت ماه توانستیم حداقلی از تبلیغات را برای خودمان 
جذب کنیــم�« البته همچنان این مقدار کافی نبود، اما ظاهراً بخت هم با آن ها یار بوده  
اســت: »دو نفر دیگری که در این کار به ما پیوســتند اعتقاد داشــتند این کار در ایران 
می گیرد و خدا را شــکر هر دو کم ســن بودند و مثل من و برادرم متأهل نبودند� توقعی 
نداشتند و به همین خاطر آرام آرام توانستیم گردشی را ایجاد کنیم�« هر بار می خواستند 
بخــش جدیدی را راه اندازی کنند یا محصول جدیدی را ارائه بدهند، نیازی به ســرمایه 
نداشــتند، گردش مالی آن قدر بود که سرمایه ی کار بعدی را از درون همان پروژه تأمین 
کننــد� محمدجواد به ســرمایه گذار خیلی باور ندارد: »ســرمایه گذار خیلی چیز خوبی 
نیســت!« دســتش را به شــکل افقی جلوی گردنش می گیرد: »تا به این جا نرسیدید، 
ســرمایه گذار نگیرید�« دلیل اولش این است که سیستم استارتاپ در ایران هنوز به بلوغ 
کامل نرســیده و بهتر است برای کارهای اســتارتاپی سرمایه گذار گرفته نشود� اما دلیل 
دومش از اولی مهم تر اســت: »فرد تمام اشــتیاقش را یک باره از دست می دهد�« گاهی 
سرمایه گذار با تصمیم های مخرب به میان کار می آید و بدون آشنایی با فرهنگ شرکت، 
اشــتیاق اولیه ی کارآفرین را کور می کند: »معمولاً سرمایه گذاران نگاه بیزنسی دارند، اما 
آدم هایــی که دارند کار می کنند، نگاه تکنیکال دارند� بهتر اســت تا جایی که می توانند 
خودشــان کار کنند� وقتی پروژه به حداقل رســید، وارد این بازی ها بشوند� تا جایی که 
می توانند سختی بکشند و اگر چیزی دارند، بفروشند و کارشان را جلو ببرند�« این روزها 
خیلی ها تب استارتاپ دارند و زمان کوتاهی که کار کردند،  منتظر سرمایه گذار می نشینند� 
اما محمدجواد معتقد است چنین مسیری راه به جایی نخواهد برد: »دو ماه کار می کنند 
و منتظرند یکی بیاید و چند میلیون تومان بگذارد، عدد و رقم ها هم باورکردنی نیست�« 
ممکن است استارتاپ به مرحله ای از بلوغ برسد که مدیر شرکت به سرمایه گذار نیاز پیدا 
کند� در این شرایط هم جذب سرمایه گذار نباید ساده و سهل گیرانه باشد: »اگر نتوانستید 
و مجبور شدید سرمایه گذار بگیرید، حتماً با او شام بیرون بروید و گپ بزنید� صرفاً جلسه 
نباشد� روحیه ی غیرکاری همدیگر را در نظر بگیرید� احساسات در استارتاپ خیلی درگیر 
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است، باید به آن بها بدهید� اگر با کسی که از او خوشمان نمی آید، پروژه را شروع کنیم، 
هفته ی اول نه، هفته ی دوم نه، هفته ی ســوم حتماً اشــتیاقمان را به کلِ پروژه از دست 
می دهیم�« همه ی تأکیدش این اســت که احساسات را کنار نگذارید: »با آدمی که از او 
خوشــتان نمی آید، کار نکنید� قرار است گاهی دوازده تا چهارده ساعت با هم کار کنیم� 
قرار است وقتی مشکلی پیش می آید، با هم حرف بزنیم� بالاخره همه چیز پیش می آید� 
پس به احساسات حتماً توجه کنید� اگر احساس خوبی درباره ی کسی ندارید، شک نکنید 
که برای توسعه ی کار مناسب نخواهد بود�« تمام حرف این است که هر کسی باید با اتکا 
به ســرمایه های خــودش کارش را راه بیندازد و منتظر ســرمایه گذار ننشــیند، چون 

سرمایه گذار از راه نخواهد رسید� 

از نگاتیوهای سوخته تا آپارات
سوپرمارکت آنلاین راه انداخته  بود؛ یک سوپرمارکت شیک و تمیز که قرار بود کسب  
و کار موفقی بشود� از یونیفرم گرفته تا ادبیات مشتری و پاکت هایی که آن قدر شَکیل و 
زیبا طراحی شــده  بود که آدم می خواست قابشان کند� همه چیز حساب شده و سنجیده 
بود� تماس می گرفتند، سفارش می گرفتند، پیک می گرفتند� در این بین خودش هم دو 
بار به عنوان پیک سفارش هایی را تحویل داد و شصت وپنج هزار تومان از یک خانم انعام 
گرفت! چهار ماه شــبانه روز یا دست کم تا ساعت ده شب کار می کرد، اما ایده اش جواب 
نداد� از یک سو سوپرمارکتی ها فرهنگ متفاوتی داشتند و هنوز نمی توانستند با فرهنگ 
آنلاین خو کنند، از سوی دیگر مشکلاتی در کار وجود داشت که در نهایت سبب می شد 
جز تشکر چیزی دریافت نکنند: »زیاد تشکر می کردند، اما تشکر که نان و آب نمی شود�« 
دو ساعت جلسه گذاشــتند و عددها و رقم ها را بررسی کردند� فهمیدند حاشیه ی سود 
کفاف نمی دهد و نمی توانند کار را ادامه بدهند� پرونده ی چهار ماه کار شبانه روزی را در 
دو ساعت بستند و کنار گذاشتند، اما دست از ایده های جدید برنداشتند: »هفت روز بعد 
آپارات را راه انداختیم، چون نمی توانستیم بیکار بنشینیم�« در گعده های غیرکاری خود 
به این نتیجه رســیده  بودند که کار قبلی جواب گو نیســت: »با تحلیل آن را بســتیم و 
خوشــحالیم که بســتیم�« آپارات را که راه انداختند، دید دیگری داشتند و تجربه های 
جدیدی کسب کرده  بودند: »بینش درستی درباره ی پروژه پیدا کرده بودیم� آدم وقتی در 
بعضی مســائل شکست می خورد، به این بینش می رسد که چه کاری درست است و چه 
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چیزی انتخاب خوبی خواهد بود�« همان طور که وقتی فهمیدند کاری درســت نیست و 
نتیجه نمی دهد، اگر دو سال هم روی آن کار کرده  اند، کنارش می گذارند� وقتی هم به این 
نتیجه می رسند که فکری خوب است، آن را دنبال می کنند� به این ترتیب از تجربه های 
تلخ و تلاش های بی وقفه ای که بی حاصل ماند، به آپاراتی رســیدند که اکونومیســت هم 
درباره اش نوشت� سال 93 مجله ی اکونومیست ارزش این شرکت را بالغ بر سی میلیون 

دلار و دومین استارتاپ موفق ایرانی اعلام کرد� 

تب استارتاپی
»استارتاپ چیز بدی نیست�« این را محمدجواد خطاب به کسانی می گوید که دلشان 
می خواهد یک سیلیکون ولی در ایران به راه بیندازند و هر روز ایده های خلاقانه جدیدی 
را به بدنه ی اقتصاد کشــور تزریق کنند� آن قدر تبشــان تند اســت کــه دائم از واژه ی 
»کپی برداری« برای توصیف بســیاری از اســتارتاپ های بزرگ و موفق ایران اســتفاده 
می کننــد و به دنبال این هســتند که ایده های خودشــان را عملی کننــد و از آن پول 
دربیاورند� آن ها که سال هاست وارد بازی کسب  و کارهای اینترنتی شده اند، اغلب نظرات 
متفاوتی دارند� در نگاه آن ها آن قدر ایده ی خوب در جهان برای بومی ســازی وجود دارد 
که نیازی به ایده ی جدید نیســت� راه انداختن اســتارتاپ هم کار هر وقت و هر کسی 
نیست: »یک استارتاپ خوب قطعاً خوب است، اما به موقع! باید تجربه ای در چالش های 
تیمی داشته  باشم و بدانم اگر امروز هم تیمی ام حالش بد است، ممکن است روی کار اثر 
بگذارد و باید برایش وقت بگذارم، کافه برویم و حرف بزنیم تا حالش خوب شود� باید بدانم 
یک گره اجتماعی کوچک ممکن اســت کل تیم را ببرد هوا، یا چیزهای کوچکی از این 
دست� همه ی این ها در تجربه ی کار تیمی به دست می آید� آدم باید کار انجام بدهد تا با 
این مســائل آشنا شود�« هرچند خودش دانشگاه را رها کرده، نگاهش این نیست که هر 
کســی دانشــگاه و تحصیلات را رها کند و وارد بازار کار شود� اصول و ارزش هایی دارد و 
معتقد است بیش از هر چیزی در روند کاری مؤثر است: »کار را باید اصولی و در تیم یاد 
گرفت� وقتی هنوز بلد نیســتند در تیم درســت با هم صحبــت کنند و طوری صحبت 
می کنند که طرف مقابل عرق سرد روی پیشانی اش می نشیند، کارشان تمام است� مگر 
تیم چند نفر اســت؟ هر کسی هم که می رود، پس لرزه هایی دارد�« جوان ها دوست دارند 
کســب  و کارهای نو راه بیندازند و ایده های خلاقانه بدهند، اما شاید به قول محمدجواد 
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قبــل از آن باید چیزهای دیگری یاد بگیرند که مهم تر اســت: »اصلًا به این چیزها فکر 
نمی کنند� تصور می کنند اگر مدل کســب  و کاری موفقی داشــته  باشــند، حتماً موفق 
می شوند� برای همین تأکید دارم که روی کار تیمی بیش تر وقت بگذارید� ما در شرکت 
می دانیم که همه باید درســت با هم صحبت کنند� چون درســت صحبت نکردن سبب 
می شــود کلِ تیم را از هم می پاشد� به نظر می رسد موضوع ساده ای است، اما هرچه قدر 
استعداد داشته  باشند یا نداشته  باشند، این موضوع مهم تر است� خدا را شکر آدم های فنی  
باهوش هســتند و هوش هم ابزار مناسبی برای توجیه کردن است� درباره ی استارتاپ ها 
باید بیش تر روی این مسائل کار شود�« محمدجواد فقط حرف نمی زند، این حرف ها را در 
شــرکت عملی کرده  است� برای همین در فرایند اســتخدام و جذب نیرو بیش از اندازه 
سخت گیر است: »گاهی در هر مصاحبه سه ساعت با شخص صحبت می کنم تا بفهمم به 
فرهنگ شــرکت ما می خورد و هارمونی را به هم نمی زند�« به دنبال کسی می گردد که 
بتواند با بقیه دوست باشد� وقتی با آن شخص مصاحبه می کند، با خودش فکر می کند با 
کدام یــک از کارمندها می توانــد رابطه ی خوب و صمیمانه ای برقــرار کند: »بعد از این 
مصاحبه می روم سراغ مسائل فنی و بعد هم مسائل مالی� ولی تا زمانی که مطمئن نشوم 
که شــخص می تواند به لحاظ روانی به تیم اضافه شــود، ایــن کار را نمی کنم�« همین 
سخت گیری ها سبب شده که کلِ خروجی از تیم، از ابتدای کار تا دوازده سال بعد، تنها 

ده نفر باشد و بقیه در کار خود مانده باشند� 

برجسته سازیِ یک برند
بــازی فوتبال تیــم محبوبش با یکی دیگر از تیم های اروپایی اســت� پای تلویزیون 
نشسته و فوتبال تماشا می کند� در حاشیه ی زمین چیزی می بیند که فکرش را مشغول 
می کند� تبلیغات فیس بوک دور تا دور زمین به چشــم می خورد: »با خودم فکر می کردم 
چه کاری است که به آن جا تبلیغ بدهد؟ نمی فهمیدم دارد چه کار می کند� داشت روی 
برندش کار می کرد� هیچ ربطی هم به ترافیک نداشــت، یعنی وقتی کسی آن را می دید، 
نمی گفت بروم فیس بوکم را چک کنم ببینم چه اتفاقی افتاده  است�« از همین جا بود که 
به اهمیت بازاریابی و تبلیغات بیش تر پی برد و تصمیم گرفت روی آن کار کند� تا پیش 
از آن، به این مســئله چندان بها نمی داد و ده ســال حسرتش را می خورد: »اگر به عقب 
برمی گشتم حتماً به مارکتینگ و برندینگ بیش تر بها می دادم�« اما برای پروژه های بعدی 
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چشم و گوشــش را تیز کرده و بیش تر حواسش به این مسئله است: »برای هر پروژه ی 
جدی که قرار است لانچ شود، از قبل برنامه  ی بازاریابی داریم� این که محصول قرار است 
چه طور به بازار نفوذ کند، خیلی برایمان مهم اســت�« به این ترتیب مســائل بازاریابی 
یک باره در کانون توجه تیم محمدجواد قرار گرفت: »در این ســال ها متوجه شدم آن چه 
آن ها در ســیلیکون ولی بلدند، بیش  از مسائل فنی، مسئله ی مارکتینگ است� می دانند 
چه طوری برند را در موقعیتی خاص قرار بدهند و بعداً از آن استفاده کنند�« این طور شد 
کــه صباایده ای ها هم به فکر تبلیغِ برندها و محصولاتشــان افتادند تا بتوانند تبلیغ هم 

بگیرند و برای خودشان درآمدزایی کنند� 

جرم های نابخشودنی
میلیون ها دقیقه ویدئو روی آپارات قرار گرفته، هر کسی چیزی را به اشتراک گذاشته 
و حالا یکی باید این میلیون ها دقیقه را بررسی کند تا به لحاظ محتوایی مشکلی نداشته  
باشد: »یکی از چالش های بسیار جدی در سرویس های محتوامحور، نه فقط در ایران بلکه 
در همه ی دنیا، محتواست� حتی یوتیوب هم خط قرمزهایی برای خودش دارد�« با وجود 
خط قرمزهــا اوضاع آن قدر هم بد پیــش نرفت: »بر خلاف انتظــار اولیه ی ما که تصور 
می کردیم با توجه به فرهنگمان با محتوای نامناسب مشکلات بزرگی داشته  باشیم، بسیار 
کم اتفاق می افتد ویدئوهای نامناســبی روی آپارات قرار بگیرد�« اما همین درصد پایین 
ویدئوهای نامناســب هم مشکل ساز است و اگر بررســی نشود، ممکن است دردسرهای 
بزرگی برای شرکت ایجاد کند: »ما به دو روش محتوا را کنترل می کنیم� یکی این که کلِ 
محتوا با توجه به گزارش کاربر کنترل می شــود� گزارش کاربــر در تمام دنیا مهم ترین 
شیوه ی کنترل است� به علاوه با توجه به فرهنگ ایران از سرویس هایی استفاده می کنیم 
که تصویر را پردازش می کنند تا اگر خدای ناکرده محتوای نامناســبی قرار گرفت، سریع 
در توری بیفتد که بتوانیم حذفش کنیم�« تاکنون این دو شیوه پاسخگو بوده و ویدئوی 
نامناسبی روی آپارات قرار نگرفته  است� خطری ویدئوهای نامناسب برای این کسب  و کار 
این اســت که ممکن است منجر به فیلتر شدن آن بشود� البته از ابتدای کار هم به این 
مســئله فکر می کردند: »سرویس هایی که در اول کار راه انداخته بودیم، جرم های کاملًا 
نابخشودنی بودند�« به خاطر می آورد که تجربه فیلتر شدن هم داشته اند: »زمانی که شروع 
کردیم، کلوب واقعاً خیلی جدید بود� شبکه ی اجتماعی هم که اصلًا جرم نابخشودنی بود� 
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وبلاگ کمی بهتر بود� الآن فضا بهتر شده  است� کلوب تقریباً پنج بار فیلتر شد و بیش ترین 
زمانش چهل روز بود�« اما وقتی آپارات به میدان آمد، فضا دیگر عوض شده  بود و همه از 
شبکه های اجتماعی می گفتند: »در زمان آپارات هم سایت ساماندهی راه اندازی شده  بود� 
ســایت خودت را که ثبت می کردی، دیگر فیلترت نمی کردند� با ای میلی که آن جا داده  
بودید، ارتباط برقرار می کردند� چون این مکانیزم ها درســت شده  بود، سرِ آپارات اتفاق 
خاصی نیفتاد�« بالاخره جرم های نابخشــودنی هم بخشیده شــدند و کسب  و کارهای 
اینترنتی مثل آپارات موفق شــدند بدون دردسر به کارشان ادامه بدهند: »خیلی طبیعی 
اســت، اما آرام آرام که ســرویس پا می گیرد، می بینند که محتوا چیزی نیست که تصور 

می کردند� فرق می کند�« 

میراث پدر
سال ها درس خوانده  بود، اما در یک دقیقه تصمیمش را گرفت و ترک تحصیل کرد 
تا به هدفش برسد� وقتی چنین تصمیمی گرفت، خانواده اش سد راهش نشدند: »موقعی 
کــه درس را رها می کردم، پدرم هیچ عکس العملی نداشــت� از اول هم نداشــت، چون 
می گفت کاری را که دوست داری، انجام بده�« از پدرش یاد گرفت پای کاری که دوست 
دارد بایســتد و ســد راه تصمیم های بقیه نشــود� همین روحیه را با خودش به شرکت 
صباایده هم آورد: »در مرحله ی اول، نباید برای آدم ها نقشه کشید� نکته ی بعدی این که 
اعتماد به مرور بین آدم ها شــکل می گیرد� آن جایی که می توان گفت من روی این آدم 
سرمایه گذاری می کنم، همان جا اعتماد اســت�« با اعتماد کردن کارش را پیش می برد� 
برای انگیزه  بخشیدن از مسائل مالی استفاده نمی کند: »ما در شرکت سیستم اضافه کاری 
نداریم�« از نظر او همین که فرد بتواند به سیستم اعتماد کند و ببیند تعداد زیادی از افراد 
شــرکت بیش از یک دهه است در آن مشــغول به کارند، کافی است تا برای کار کردن 
انگیزه بگیرد� محمدجواد در شرکت آدم ها را برای کار از هم جدا نمی کند؛ کسی که در 
بخش آپارات مشغول به کار است، با پروژه ی فیلیمو هم همکاری می کند� در واقع سعی 
دارد کسی حسِ قدیمی بودن یا جدید بودن نداشته  باشد و همه در کنار هم کار کنند: 
»ما آدم ها را جدا نمی کنیم� همه هر کاری می کنند تا حس خوبی داشته  باشند�« در واقع 
آن ها آرام و بی صدا در کنار یکدیگر زندگی می کنند و هیچ کدام سدِ راه دیگری نمی شود 

تا صباایده به ایده های بزرگ برسد� 
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نتفلیکس، ابرقدرتِ دنیای سرگرمی

از حمل ونقل گرفته تا خرید و خوراکی، هر چیزی سر از دنیای 
استارتاپ ها درآورد، اما یک قلم جا افتاده  بود: »سرگرمی«� جذاب ترین 
اســتارتاپ ها و کســب  و کارهای اینترنتی دســته ای هســتند که 
تمرکزشــان را روی ســرگرمی ها قرار داده انــد� نتفلیکس یکی از 
شــرکت هایی است که شــکوری مقدم با فیلیمو سعی دارد نمونه ی 
ایرانی اش را بومی ســازی کند� شــرکت آمریکایی نتفلیکس در 29 
آگوســت 1997 در کالیفرنیا راه اندازی شد و حالا به غولی بزرگ در 
دنیا تبدیل شــده  است� شــرکت های کمی قادرند با این سرعت و 
کارایی کســب  و کارشان را توســعه ببخشند، اما از این کسب  و کار 

موفق چه درس هایی می توان آموخت؟
1� تعصــب را کنار بگذارید� زمانی که نتفلیکس آغاز به کار کرد، 
دی وی دی کرایه می داد و می فروخت� خیلی سریع به مدل اشتراک 
پناه آورد، یعنی مشــتری می توانســت ماهانه مبلغی برای اشتراک 
پرداخــت کند و از آن محتوا بهره بگیرد� آن ها بارها و بارها مدل ها و 
استراتژی هایشان را عوض می کنند تا بتوانند بهترین را پیدا کنند� در 
واقع به جای این که روی کارها و استراتژی هایشــان تعصب داشته  
باشند و اجازه ی تغییر ندهند، با انعطاف پذیری، پیشرفتِ درازمدت را 
برای خودشان می خرند و این را به یک مزیت رقابتی تبدیل می کنند� 
2� تصویرِ پیش رو را بزرگ ببینید� زمانی که نتفلیکسی ها آغاز به 
کار کردند، بزرگ ترین فکرشان این بود که دسترسی به دی وی دی ها 
را بیش تر کنند و بفروشند، اما در سال 2004 دور هم جمع شدند و 
تصمیمــات جدیدی گرفتند� آن ها می خواســتند تصویــر آینده را 
بزرگ تر کنند، پس شعارشــان را بزرگ تر کردند: »آسان سازی لذت 
فیلــم«� از آن زمان به بعد، هر هزینه ای تنها برای این هدف بود� هر 
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بار که مدیرهای نتفلیکس می خواستند تصمیمی بگیرند، کافی بود 
از خودشان بپرسند: »آیا این کار لذت از فیلم را برای مشتری بیش تر 
می کند؟« این طور بود که موفق شدند هم خودشان از کارشان لذت 

ببرند و هم لذت را به مشتری بفروشند� 
3� تغییرات بازار را دنبال کنید و به آن واکنش نشــان بدهید� تا 
سال 2004 بزرگ ترین استراتژیِ نتفلیکس این بود که به بزرگ ترین 
شرکت دی وی دی در دنیا تبدیل بشود، اما افزایش سرعت اینترنت و 
بهبود زیرســاخت ها سبب شد آن ها به فکر فرو بروند� نباید درباره ی 
چنین تغییرات بزرگی در بازار بی تفاوت می ماندند و سریع تر باید به 
آن واکنش نشان می دادند� این طور بود که دوباره دور هم جمع شدند 
و برنامه های جدیدی برای وضعیت جدید بازار در نظر گرفتند� آن ها 
می دانستند که تکنولوژی به سرعت پیشرفت می کند و عناصر موجود 
در بازار را تحت تأثیر قرار می دهد، پس بهترین و هوشــمندانه ترین 

کار این است که با این تغییرات همراه شوند و از آن بهره بگیرند� 
4� از تغییر تصمیمات نترسید� تا جایی نتفلیکس با بازار همراهی 
می کــرد، از جایی به بعد دیگر خــودش آن را رهبری می کرد� این 
رهبری به این معنا نبود که همه ی تصمیمات شرکت در هر شرایطی 
درست اســت� نتفلیکســی ها از تغییر تصمیمات خود نترسیدند و 
این طور شــد که توانستند به بهترین شکل بازار را هدایت کنند� کار 
به جایی رســید که توانســتند برندهای بزرگی مثل سامســونگ، 
مایکروســافت و سونی را قانع کنند تا نتفلیکس را در وسایل و ابزار 
تولیدی خود بگنجانند� آن ها خــوب بلدند تصمیم بگیرند یک کار 
اشتباه را متوقف کنند و به جای آن یک کار درست را پیگیری کنند� 
5� فرهنگ از روی زمین ســاخته می شود� هر شرکتی فرهنگ 
شرکتی خودش را دارد� همه از اسطوره های سیلیکون ولی شنیده اند، 
اما فرهنگ شرکتی نتفلیکس چیز دیگری است� اعضای این شرکت 
اقرار می کنند که فرهنگ این شرکت خاص خودش است� آن ها این 
فرهنگ را به شکل اساس نامه  روی کاغذ ننوشته اند، هیچ مرام نامه ای 
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هم وجود ندارد، بلکه به مرور به آن دست پیدا کرده اند� مدیر شرکت 
راه را برای کارمندانش باز گذاشته تا تصمیم بگیرند و آن ها به بهترین 
شــکل کار را پیش برده اند� به هر حال هیچ شــرکتی کامل نیست، 

حتی نتفلیکس، اما شاید موفق ترین باشد� 

هنجارشکنی های یوتیوبی

یک مستطیل قرمز که مثلثی سفید درون آن قرار گرفته و با یک 
اشاره دنیایی از ویدئوکلیپ ها پیش روی مخاطب قرار می گیرد� سه 
نفر در ســال 2005 تصمیم گرفتند یوتیوب را راه اندازی کنند و در 
نوامبــر 2006 ایــده به قدری جذاب بود که گــوگل یک میلیارد و 
ششصد و پنجاه میلیون دلار برای آن داد تا مال خودش باشد� حالا 
گوگلی هــا یوتیــوب را اداره می کنند� حالا این وب ســایت یکی از 
محبوب ترین وب سایت های جهان است� در سال 2017 رتبه دوم را 
داشت و این موفقیت های بزرگ جهانی را مدیون عواملی است که در 
چنــد ســطح رخ می دهد� مروری بــر این عوامل ممکن اســت به 

شرکت های مشابه، نظیر آپارات ایده بدهد� 
1� در ســطح محتوا: بالا بردن محتوای ابزرد! نگاهی به محتوای 
نخستین ویدئوهایی که در یوتیوب به اشتراک گذاشته می شد، نشان 
می دهد ابزردتریــن ویدئوها بیش ترین بازدید را داشــتند� یوتیوب 
خیلی زود متوجه این مســئله شــد و از آن به عنــوان ابزاری برای 

پیشبرد اهدافش بهره گرفت� 
2� در سطح مدل کسب  و کار: خلاقانه ترین تبلیغات� یوتیوب از 
معدود شرکت هایی بود که تفکرات قالبی و کلیشه ای درباره ی پول 
درآوردن را شکست� آن ها متفاوت ترین و خلاقانه ترین تبلیغات را در 

دوره ی خودشان داشتند�
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3� در سطح قانونی: به بازی گرفتن هالیوود� حقوق قانونی یک اثر 
از مشکلاتی است که مانع انتشار قانونی ویدئوها می شود، اما یوتیوب 
نقاطی را که خلأ قانونی وجود دارد شناسایی می کند و از همان ها برای 
پیش بردنِ قانونی کارهایش بهره می گیرد� در واقع چیزی که از ابتدا 

برایشان چالش بود، با درایت مدیر به فرصتی طلایی بدل شد� 
4� در سطح تولید محتوا: نمایش سطح جدیدی از خلاقیت� هر 
کسی چیزی در یوتیوب می بیند، به آن چه دیده حسادت می کند� در 
واقع هر کســی ویدئویی در یوتیوب داشــته  باشد، به راحتی به یک 
سلبریتی تبدیل می شود، بدون این که هزینه ای کرده باشد� نمونه های 

حسادت برانگیز آن نیز تا کنون بسیار اتفاق افتاده  است� 
5� در ســطح آینده: به دنبال بازســازیِ خــود� طراحی و ظاهر 
یوتیوب بعد از گذشت ســال ها هنوز مخاطب را گیر می اندازد� این 
طراحی حاصل نگاه به آینده است� در واقع آن ها پیش از آنکه زمان 
آینده از راه برســد، آن جا نشسته اند و مخاطب را غافلگیر می کنند� 

آن ها هنوز هم مخاطبانشان را غافلگیر می کنند� 

از آپارات تا فیلیمو و از فیلیمو تا بی نهایت
میز پینگ پنگی در پارکینگ گذاشته اند و با هم بازی می کنند� هر سال چند بار با هم 
به سفرهای غیرکاری می روند� قبل از این که با هم کار کنند، در کنار هم زندگی می کنند 
و حاصل این زیســت بومِ کاری، کسب  و کارهای موفقی در صباایده است� این موفقیت را 
مدیون مدیر خود هســتند و مدیر هم موفقیتش را مدیون این تیم می داند: »ما یک تیم 
هستیم؛ یک تیم خوب که من نماینده اش هستم� از ابتدا هم روی همین تیم تأکید داشتم� 
روی آن ســرمایه گذاری کردیم و وقت گذاشتیم� محصولات این شرکت حاصل همین کار 
تیمی اســت�« معتقد است اگر محمدجواد را از این تیم بیرون بکشند، باز هم خروجی اش 
همان خواهد شــد: »وقتی روابط و معادلات تیم را خود اعضای تیم درســت بچینند، اگر 
روزی من نباشــم هم صباایده باید راه خودش را بــرود و به نظر من می رود�« اما این تیم 
حاصل دست رنجِ خودش است، حتی اگر به آن اقرار نکند: »شاید آدم های بسیاری به لحاظ 
فنــی از بچه هــای تیم ما بهتر باشــند، اما یکی از ویژگی های تیم ما این اســت که اعضا 
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فوق العاده هماهنگ اند� اعضا از نظر فنی خیلی شاخص نیستند، اما خیلی هماهنگ هستند� 
این دوازده سال خیلی روی این مسئله کار کرده ایم� نه این که بنشینم و به بچه ها  بگویم از 
فردا هماهنگ تر باشید، از پس فردا خیلی هماهنگ تر باشید� خیلی کارهای غیرکاریِ جدی 
با هم می کنیم؛ مثلًا هر ســال دو، سه روز شــمال می رویم� در سفر هم هیچ اتفاق کاری 
نمی افتد، اما در روابط انسانی معجزه می کند�« معجزه هایی به همین سادگی که با مدیریت 
محمدجواد شکوری مقدم در شرکت صباایده عملی شده، دست شرکت را گرفته و به جایی 
رسانده که روابط انسانی در آن حرف اول را می زند: »آدم هایی این جا هستند که بعد از سه 
روز انگار هشت ماه است در این شرکت کار می کنند� دوستی هایی که پیش می آید، سی، 
چهل درصد از اصطکاک هایی را که قرار اســت مدیریتی رفع کند، خودش رفع می کند�« 
تجربه ی این سال ها سبب شده برای آدم هایی که می خواهند کارشان را شروع کنند، فقط 
یک توصیه داشته  باشد: »با هم رفیق باشید و احساس خوبی به هم داشته  باشید�« رفقایی 
که دور هم شرکت صباایده را راه انداخته اند، یک ویژگی مشترک دارند: »بی قراری«! آن ها 
کاملًا عملیاتی اند و به پروژه هایشان به چشم هنر نگاه نمی کنند، بلکه آن را در قالب چیزی 
ناقص می بینند که برای تکمیلش قدم باید بردارند: »همیشــه وقتی می خواهیم کاری را 
شروع کنیم این مثال را می زنم� برادران رایت وقتی توی هواپیما نشستند، عینکشان را باد 
می برُد� الآن شما می نشینید در هواپیما و قهوه می نوشید� یعنی تکامل!« و آن ها که همه با 
بی قراری به دنبال همان تکامل هستند، خیلی سریع دست به کار می شوند: »فکر کنم کلِ 
آپارات را در چهل وپنج روز راه انداختیم� تصمیم، اســم، دیزاین، لانچ، همه چیز!« در تمام 
ســال هایی که گذشته در حال توســعه بوده اند و تلاش کرده اند به محصول قدیمی خود 
ویژگی جدیدی اضافه کنند� آپارات پروژه ی موفقی بود، اما نقطه ی تکامل نبود� فیلیمو بعد 
از آن راه افتاد� فیلیمو هم قرار نیست نقطه ی پایان کار باشد� پژوهش ها برای توسعه ادامه 
دارد� اعضای تیم رفیقانه کار می کنند و آپاراتچی همچنان دستگاه آپاراتش را می چرخاند 

تا صدای کف زدن تماشاچی هایش را بشوند� 

منابع:
1� گفت وگو با محمدجواد شکوری در هشتمین رویداد استارتاپ گرایند، تهران، 14 

اردیبهشت 1394، برج میلاد
2� هفته نامه ی »تجارت فردا«، گفت وگو با محمدجواد شکوری مقدم، سال 1393
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کرکره  ها در تاریکی باز می  شوند
خورشــید با آخرین پرتوهای طلایی اش گونه های بلندترین آسمان خراش های شهر را 
لمس می کند و آرام آرام پشــت کوه ها پنهان می شــود� آسمانِ تهی از خورشید هر لحظه 
سیاه تر می شــود و شهر را به خاموشی و سکوت دعوت می کند� حجره ها نخستین عناصر 
شهری اند که به دعوت آسمان پاسخ می دهند و خودشان را برای خواب در خاموشی آماده 
می کنند� حالا دیگر در بازار فقط صدای کرکره هایی به گوش می رســد که پایین می آیند� 
درها یکی یکی به روی مشتری ها بسته می شوند� بازار به خواب می رود، اما مردم شهر هنوز 
بیدارند� خیلی ها تازه بدنشان را کش وقوس می دهند و از پشت میزهای کار بلند می شوند� 
برای آن ها همین چند ســاعت باقی مانده از تاریکی شب تنها فرصت خرید است� نه فقط 
برای خرید که برای گذران زندگیِ جدا از کار� اما مغازه ها خیلی وقت اســت که به خواب 
رفته اند� تا چند وقت پیش این جا پایان قصه بود� مشتری ها ناکام از خرید و مغازه ها به جبرِ 
تاریکــی ناکام از فروش می ماندند� اما حالا این تازه اول ماجراســت� همان خیلی ها بعد از 
آن که بدنشــان را کش وقوس دادند، دوباره پشت میز می نشینند� با یک کلیک وارد بازاری 
بزرگ می شوند� سبد خرید هر لحظه پرُتر و پرُتر می شود، از بازار کالاهای دیجیتالی به بازار 
صنایع دستی، از بازار پوشاک به بازار کتاب ها و لوازم فرهنگی� بعید است کسی به این بازار 
آنلاین همیشه در دسترس ســر بزند و دست خالی به خانه برود� این جا دیجی کالا است، 
فروشــگاه آنلاین ایرانی که اگر نه از شیر مرغ تا جان آدمیزاد، تقریباً هر چیزِ قابل فروشی 

در آن وجود دارد�
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قبل ترهــا همه  چیز به همین ســادگی نبود� خرید یک دوربین دیجیتال ســاده هزار 
مکافات داشــت� باید چند شبانه روز وقت و هزینه صرف می شد و تازه آخر هم معلوم نبود 
خرید نهایی چه طور از آب در بیاید� حمید و سعید محمدی برادران دوقلوی معروف دنیای 
دیجیتال هم از همان مکافات عبور کردند� ماجرایشان از یک دوربین دیجیتالی شروع شد 

و به دیجی کالا رسید� 

تولد یک ایده
سال 84 است� هنوز خیلی از دانشگاه ها ورودی های جدید را حضوری و با کاغذ و قلم 
ثبت نام می کنند� در دســت این و آن خبری از گوشی تلفن  همراه نیست� دوربین عکاسی 
وسیله ای خاص است، نه چیزی که روی گوشی همه باشد و بشود با آن هر لحظه ای را ثبت 
کرد� دوربین های دیجیتال دو سه سالی است که مد شده  اند� حمید و سعید پس اندازشان 
را جمع کرده اند تا یک دوبین SLR دیجیتال بخرند� شاید بالای یک میلیون تومان قیمت 
داشــته باشد� حمید جزئیاتش را خوب به خاطر می آورد: »چون پول پس اندازمان بود و با 
زحمت به دســت آورده  بودیم، برایمان خیلی مهم بود که دوربین خوبی بخریم� شــروع 
کردیم به بررسی این که چه دوربینی بخریم، با چه تجهیزات و لنزی و��� با دوستان و آشناها 
صحبت کردیم� با کســانی که عکاســی می کردند صحبت کردیم و البته باید بگویم هنوز 
کســی از فضای عکاسیِ دیجیتال و جزئیاتش خیلی آگاهی نداشت و همه به دوربین های 
آنالوگ مسلط بودند�« دوقلوهای معمولی احتمالاً به همین خرده اطلاعاتی که از این و آن 
به دســت آورده  اند، بســنده می کنند و به بازار می روند، اما دوقلوهای محمدی آن قدرها 
معمولی نیســتند� آن ها از ســال 71، 72 در خانه کامپیوتر پی سی داشتند، چیزی که در 
کم تر خانه ای پیدا می شد� اگر هم کسی داشت، احتمالاً مثل دکور روی میز می گذاشت و 
اجازه نمی داد حتی یک مورچه از نیم متری اش عبور کند� کسانی که در آن سال ها کامپیوتر 
خانگی داشتند، احتمالاً تصویر اشباحی را در هیبت مانیتور، کیس و کیبورد به خاطر دارند 
که زیر هزار لایه کاور و پارچه پوشانده  شده  بود تا مورد آسیب ذرات معلق قرار نگیرد! آن 
زمــان کامپیوتر خانگی از گران ترین اشــیای خانه هم قیمتی تر بــود، اما برای دوقلوهای 
محمدی کامپیوتر وســیله ای بود که به لطف برادر بزرگ تر قدم به خانه گذاشت� از همان 
کامپیوترهای فلاپی بزرگ که بچه ها بدون موس و کیبورد اتوکد با آن کار می کردند� البته 
کامپیوتر وسیله ی بازی شان نبود، شاید بازی می نوشتند و می ساختند، اما هیچ وقت بازی 
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نمی کردند� داشــتن کامپیوتر به تنهایی مزیتی محسوب نمی شود� کامپیوتر وقتی به درد 
می خورد که به شــبکه های جهانی متصل شــود: اینترنت� حمید چیزهایی به خاطر دارد: 
»همان سال های اول بعد از خرید کامپیوتر اینترنت هم داشتیم� اگر اشتباه نکنم سال 75، 
76 بود� هنوز اینترنت تحت وب نبود و در محیط تحت DOS کار می کردیم� دوست برادرم 
کــه مهندس کامپیوتر بــود، آمد و اینترنت خانه را وصل کرد و به ما یاد داد�« از همین جا 
دنیای حمید و ســعید به دنیای آنلاین پیوند می خورد� این پیوند تا سال 84 با آن هاست، 
همان  زمان که فکر خرید یک دوربین دیجیتال مثل خوره به جانشان می افتد� نمی خواهند 
همین طوری بی گدار به آب بزنند و حاصل زحماتشان را صرف چیزی کنند که بعداً حسرت 
بخورند� پس به اینترنتی پناه می برند که کم تر از یک دهه پیش با آن آشــنا شــده   بودند� 
سعید بقیه ی جزئیات را به خاطر می آورد: »به فکر راه دیگری افتادیم و یکی از گزینه هایی 
که این موقع ها در آســتین داشــتیم و داریم، استفاده از اینترنت است، کاری که آن زمان 
هنوز مرسوم نبود� در اینترنت جست وجو کردیم و دیدیم سایت هایی هست مثل دی پری ویو 
)dpreview�com( که کارشان همین است؛ راهنمایی و نقد و بررسی محصولات پیچیده ای 
مثل دوربین، وســایل صوتی و تصویری و��� از طریق این ســایت ها با محصولات مختلف، 
برندهای متنوع و مقایسه ی مدل ها با همدیگر و امکاناتشان آشنا شدیم و در نهایت تصمیم 
نهایی را برای خرید دوربین گرفتیم� آن قدر بررسی کرده  بودیم که دیگر برای خودمان هم 

ماجرا جالب شده  بود�« 

تجربه ی تلخی که شیرین شد
حاصل جســت وجوهای شــبانه روزی در دنیای حقیقی و مجــازی و آنلاین دو برادر، 
دوربین Nikon D70 است� راسته ی خیابان جمهوری را می گیرند و بالا می روند تا بالاخره 
مغازه ای پیدا می کنند که دوربین مورد نظرشــان را دارد� از پیدا کردن چیزی که مدت ها 
برایــش وقت صــرف کرده اند آن قدر ذوق می کنند که با خیــال راحت پول را می دهند و 
دوربین را به خانه می آوردند� با دنیایی از شــوق و ذوق جعبه ی دوربین را باز می کنند، اما 
باز شــدن جعبه همان و تجربه ای بــه یادماندنی از یک کلاه بــرداری همان� آن ها که به 
جزئی تریــن موضوعات هم توجه کرده  بودند و مدت ها برای خرید وقت صرف کرده  بودند، 
وقتی در جعبه را باز می کنند متوجه می شوند لنز دوربین عوض شده و لنز ضعیف تری روی 
آن گذاشــته  شده اســت� خبری هم از لرزش گیر دســت و فوکوس خودکار روی دوربین 
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نیســت� برای حمید این خاطره ی تلخِ خرید است: »به جزئی ترین موضوعات توجه کرده 
 بودیم، ولی در نهایت سر لنزی که اهمیت زیادی داشت، سرمان کلاه رفت! یعنی تجربه ی 
خوشایند بررسی و انتخاب یک محصول دیجیتال به پایان تلخ خرید منتهی شد«� تلخ تر از 
کلاه برداری هم این است که نمی توانند به مغازه دار اعتراض کنند� تقریباً مطمئن اند فایده ای 
ندارد و می گوید لنز مال من نیســت و چرا همان موقع چشــمتان را باز نکردید� تجربه ی 
ناموفــق دو برادر تجربه  ای تلخ باقی نمی نماند، به ایده ای درخشــان به نام دیجی کالا بدل 
می شود� خودشان هم به خاطر نمی آورند که ایده را سعید داد یا حمید، اما سعید باور دارد 
که احســاس نیاز از طرف هر دو نفر به شــکل گیری ایده ی دیجی کالا کمک کرده است� 
»جمع بندی آن تجربه ی خوشایند و ناخوشایند به فکر انداختمان� به غیر از ما خیلی های 
دیگر هم همین مسیر را طی می کردند� به این فکر  کردیم که افراد عادی با توجه به شرایط 
از خریدهای دیجیتالی تجربه های خوشایندی ندارند، بنابراین این ایده به ذهنمان رسید� با 
مفهوم فروشگاه های اینترنتی و سایت هایی که در زمینه ی مقایسه ی کالاها کار می کردند 
و راهنمایی می دادند، آشنا بودیم و نمی توانم بگویم ایده مال من بود یا حمید� البته تا قبل 
از آن هم تاحدودی احســاس نیاز کرده  بودیم، ولی همیشــه فکر می کردیم هنوز وقتش 
نیســت� در نظر بگیرید هنوز دسترســی به اینترنت آن چنان زیــاد نبود و فرهنگ خرید 
اینترنتی هم وجود نداشت و خیلی چیزهای دیگر� ولی تجربه ی شخصی خرید دوربین ما 
را به این نتیجه رســاند که باید این کار را انجام بدهیم و زمانش رســیده که کسب  و کار  

خودمان را راه بیندازیم�«
 

سال های نه چندان دور 
یازده بچه ی قد و نیم قد هستند� پدر صبح تا شب مقابل کوره می ایستد و نان می پزد� 
مادر شبانه روز در خانه به بچه ها رسیدگی می کند� حمید و سعید تنها دو نفر از آن یازده 
نفری اند که پدر و مادر هم  و غم خودشــان را صرفشان می کنند� اهل زنجان اند، اما سر از 
جنوب  شــهر تهران، محله ی ابوذر، درمی آورند و بچه هایشان را آن جا بزرگ می کنند� قرار 
گرفتن در آن محله آن ها را هم رنگ طبقه ی جنوب  شــهری نکرده  اســت� سبک زندگیِ 
متفاوتی دارند و مهم ترین مسئله این است که به تحصیل بچه ها اهمیت می دهند� حمید 
و سعید 12 تیرماه 1358 در چنین خانواده ای متولد می شوند� حمید چند دقیقه  زودتر از 
ســعید قدم به دنیا می گذارد� مثل اکثر دوقلوها با هم بزرگ می شوند� دوره ی ابتدایی را با 
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هم در یک مدرســه می گذرانند� مدرسه ی ابتدایی شــان در همان محله ی ابوذر است، اما 
دوران با هم بودن دو برادر همین ابتدای کار به پایان می رســد و برخلاف ســایر دوقلوها 
مسیرشــان خیلی زود از هم جدا می شــود� حمید در دوره ی راهنمایی و دبیرســتان به 
مدرســه ی تیزهوشانِ شهید بهشتی در شهرری می رود، سعید به نمونه دولتی ابن سینا در 
میدان قزوین� البته حاصل تحصیلات هر دو دیپلم ریاضی اســت� برادرهای بزرگ تر اغلب 
جورشــان را می کشند و کار می کنند، اما این طور نیســت که دوقلوها با فراغ بال بروند و 
بیایند� کمی که بزرگ تر می شوند، پشت دخل نانوایی هم می ایستند، مثل همه ی بچه های 
جنوب  شــهری که خیلی زود دســت به کار می شوند و خرج خودشــان را درمی آورند� به 
گفته ی سعید، کارهای سخت انجام نمی دهند: »بیش تر تابستان ها سرگرم کارهای خودمان 
بودیــم� در خانه ی پدری زیرزمین داشــتیم و معمولاً صبح تا شــب آن جا بودیم� نجاری 
می کردیم، با خمیر و کاغذ ماکت درست می کردیم�« با گل هم مدل سازی می کنند� هرقدر 
دو برادر در زمینه ی درس خواندن از هم جدا هستند، علاقه های شخصی و سرگرمی و انواع 
و اقســام شیطنت های بچگی مشترک دارند� کار تیمی را از همین دوران شروع می کنند� 
گروهی کار کردن به خودی خود ســخت است� تصور کنید دو هنرمند بخواهند روی یک 
مجسمه کار کنند! اما حمید و سعید می توانند� از عهده ی تقسیم کار برمی آیند� البته سعید 
معتقد است تقسیم کار نمی کنند: »تقســیم کار نمی کردیم� هم زمان کار می کردیم� یک 
جاهایــی هم اختلاف نظــر پیدا می کردیم، ولی یکی دیگری را قانــع می کرد و بالاخره به 
نقطه ی مشــترک می رسیدیم�« این لابه لا گاهی هم دعواهایی می کنند که از یادآوری اش 
خنده شــان می گیرد� کنجکاوی دوقلوها شــاید در خیلی از خانواده ها کور شــود، اما در 
خانواده ی محمدی با حمایت اعضای خانواده همراه می شود� برادر بزرگ تر برایشان ابزارهای 
نجاری و مدل سازی فراهم می کند و اجازه نمی دهد ذوق دو نوجوان برای ساختن و طراحی 
کردن از بین برود� خاطره ی علاقه به خودرو هنوز در ذهن حمید برجســته اســت: »یادم 
می آید سال های آخر مدرســه و دوره ی دبیرستان خیلی درگیر موضوع هایی مثل خودرو 
شده  بودیم� مجله ی ماشــین می گرفتیم و تک تک شماره ها را همان دقیقه ای که می آمد 
روی کیوســک، می خریدیم�« امکانات زیادی ندارند، ولی خیلی کنجکاوند� دائم دنبال این  
هســتند که چیزهای مختلفی طراحی کنند، بســازند، آزمایش انجام بدهند و از حیوانات 
نگه داری کنند� ســعید از یادآوری این خاطرات می خندد و می گوید: »تخم مرغ را زیر مرغ 
می گذاشــتیم تا به دنیا آمدنش را ببینیم، حشــرات را بررسی می کردیم و���  از چهار، پنج 
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سالگی تا دوران دیپلم همین کارها را می کردیم�«

وقتی دوقلوها دوباره دوقلو شدند
دوران شــیرین شیطنت های حمید و سعید هم زمان با دریافت مدرک دیپلم به پایان 
می رسد، اما دوره ی کنجکاوی شان تازه شروع می شود� طراحی صنعتی و مهندسی مکانیک 
علاقه ی اصلیِ دو برادر برای کار و آینده است و همین علاقه سبب می شود در هر دو رشته  ی 
هنر و ریاضی کنکور بدهند� البته پیش از آن که قدم به دنیای دانشجویی بگذارند، در دنیای 
حرفه ای مشغول به کار می شوند� قبل از ورود به دانشگاه تا زمان کنکور در بخش طراحیِ 
یک شرکت قطعه سازیِ موتورسیکلت مشغول می شوند� یک  سالی آن جا کار می کنند� در 
دوره ی دبیرستان به موضوعاتی مثل اتوکد و 3D Studio مسلط شده  اند و به همین دلیل به 
محض این که وارد قطعه ســازی می شــوند، کار را به شکل جدی شــروع می کنند� برادر 
بزرگ ترشان کارخانه ی کوچک تولید کفش راه اندازی کرده  و دوقلوها آن جا کفش طراحی 
می کنند� زندگی و تحصیل خرج دارد و باید همه ی هزینه ها را خودشان بدهند� تک تک این 
روزها با همه ی تلخی ها و شیرینی هایش در ذهن سعید نقش می بندد: »تقریباً از همان سال 
اولی که دانشــگاه رفتیم، هزینه های زندگی و تحصیل را خودمان می دادیم� درآوردن پولِ 
شهریه خیلی سخت بود�« البته به لطف حضور برادر بزرگ تر خیلی از این سختی ها آسان 
می شود� او کامپیوتر را به خانه آورد و در شکل دادن مسیر حرکت دوقلوها آن قدر تأثیرگذار 
بود که حمید هنوز هم از اثرش می گوید: »داشتن کامپیوتر و کار کردن با آن سبب شده 
 بود در دانشــگاه از بقیه ی دانشجوها جلوتر باشــیم�« دوقلوها با این زمینه ی قبلی مسیر 
تحصیلات آکادمیک را آغاز می کنند� سعید در رشته ی مهندسی مکانیک دانشگاه آزاد واحد 
علوم تحقیقات و حمید در رشته ی مهندسی صنایع دانشگاه خواجه نصیر پذیرفته می  شود� 
به این ترتیب دوقلوها در دوران دانشــجویی هم از یکدیگر دورند� بالاخره لیسانسشــان را 
می گیرند� هر دو MBA را شروع می کنند، اما با دو سال فاصله� حمید بعد از مدرک لیسانس 
بدون وقفه به دانشگاه علم وصنعت می رود و به تحصیلش ادامه می دهد، اما سعید دو سالی 
به سربازی می رود و بعد برای فوق لیسانس اقدام می کند� در تمام این سال ها از نظر کاری 
از یکدیگر جدا هستند و شرایط طوری نیست که بخواهند با هم کار کنند� سعید در حوزه ی 
صنعت نفت و انرژی مشغول می شود و حمید در یک نیروگاه� تا این که قصه ی دوربین دوباره 

دوقلوهای کنجکاو را با یکدیگر همراه و هم سو می کند� 
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نه آمازون، نه ای بِی، فقط دیجی کالا
از نظر اکثر کاربرانِ ایرانی ایده ی دیجی کالا الهام گرفته از فروشگاه های آنلاین خارجی 
مثل آمازون یا ای بی است، اما کم تر کسی می داند که تجربه  ای تلخ خرید دوربین دیجیتال 
آن ها را به ایده ی دیجی کالا رسانده است� حمید می گوید: »از تجربه ی خودمان برای خرید 
دوربین و بررســی برای خرید استفاده کردیم و شروع کردیم به نوشتن مدل کار� دیگر به 
جمع بندی نهایی رســیده  بودیم و فقط کافی بود کار را عملی شروع کنیم� از آن جایی که 
همیشــه عجله داریم، گفتیم باید سریع دست به کار شویم و سایت را طراحی کنیم� اوایل 
ســال 1385 بود� برای این که سایت را بالا بیاوریم، شــروع به برنامه نویسی کردیم� توجه 
داشته  باشید که اولین سایت فروشگاه اینترنتی در کشور بودیم و شبیه یا مدلی نداشتیم� 
باید خودمان از اول تا آخرش را طراحی می کردیم�« حمید همین جا آب پاکی را روی دست 
همه ی کســانی می ریزد که ادعا می کنند دیجی کالا نسخه ی ایرانی آمازون یا ای بیِ است: 
»اصلًا این شــکلی نیســت� ما ســایت هایی مانند آمازون و ای بیِ را به عنوان سایت های 
فروشــگاهی صرف می شناســیم که تازه آن زمان تا این حد در ایران شناخته شده نبودند� 
علاوه براین، تمرکز ما بر فروش اینترنتی نبود، بلکه بیش تر به دنبال راه اندازی یک ســایت 
نقد و بررسی بودیم� شاید چیزی شبیه به دی پروی الگوی بهتری برایمان بود تا فروشگاه های 
اینترنتی�« حمید در ســاعت های بیکاری دوران سربازی روی برنامه کار می کند� برنامه ی 
اولیه اشــکالات زیادی دارد، اشکالات بزرگ امنیتی، اما برای زمان خودش جواب می دهد� 
سعید هم در کنارش کار می کند: »اگر نسخه ی اول سایتمان را در ماه های اول می دیدید، 
متوجه می شــدید که نگاهمان خیلی نقد و بررســی محور بود و ســایت هم بر این اساس 
طراحی شــد� این نیازی بود که خودمان لمس کــرده بودیم� از طرفی هم دوره ای بود که 
وسایل جدید دیجیتالی مانند کامپیوترهای جیبی، موبایل های نسل جدید، لپ تاپ و حتی 
وســایل خانه تازه وارد بازار شــده  بود� همه درگیرش بودند و تشــنه ی اطلاعات به زبان 
فارسی�« تحصیلات هیچ کدام کامپیوتر نیست، حتی آموزش  برنامه نویسی هم ندیده  اند، اما 
مطمئن اند که محصول را در ظرف زمانیِ درستی ارائه می دهند� از یک سو ترس دارند و از 
سوی دیگر اطمینان از این که اطلاعاتشان در اختیار هیچ کس نیست� حمید همه ی جوانب 
را در نظر دارد: »می دیدیم که هر روز بر تعداد کالاهای دیجیتال در بازار، ویترین مغازه ها 
و قفسه ی فروشگاه ها افزوده می شود� وقتی به رشد اینترنت هم نگاه می کردیم، می دیدیم 
با ســرعت زیادی در حال گسترش اســت و مثلًا تعداد کاربران با دو سه سال قبلش قابل 
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مقایسه نیست�« این طور می شود که دو برادر برای انجام کارشان مصمم می شوند� 
ســال 85 است، صدها اسم برای شــرکت از اطرافیان، دوســتان و خانواده پیشنهاد 
می گیرند و لیست می کنند تا در نهایت به دیجی کالا می رسند� آن ها دنبال اسمی هستند 
که هدف گذاری و تعریفشان را که نقد، بررسی و فروش اینترنتی است درست نشان بدهد 
و دیجی کالا برای مقصودشان کاملًا حساب شده و مناسب است� کسی سد راهشان نمی شود، 
اما کسی هم تصور نمی کند قرار است این ایده همان ایده ای باشد که به قول حمید بترکاند 
و حســابی سروصدا کند� خانواده در ســکوت به دوقلوهایی نگاه می کنند که تصمیم های 
بــزرگ می گیرند� به تصمیمشــان احترام می گذارنــد، با این که فکــر نمی کنند ایده ی 
فوق العاده ای باشــد� شاید هم به قول حمید انتظار دارند دو برادر خسته شوند و این کار را 

رها کنند، ولی همه چیز جور دیگری پیش می رود�

از سعدی شمالی تا میدان عطار
کسب  و کار  به سرمایه نیاز دارد� دیجی کالا هم کسب  و کاری نیست که بتوان بدون 
سرمایه آغازش کرد� حمید ماشینش را می فروشد و سعید پس اندازش را به میان می آورد� 
سرجمع زیر بیست میلیون  تومان به دست می آید� اولین دفترشان خیابان سعدی شمالی 
اســت� برادرشان آن جا دفتر دارد و چند سالی در همان دفتر پذیرای دوقلوها می شود� کار 
با یک تیم هفت نفره شروع می شود� دو مترجم که تولید محتوا می کنند، یک پیک موتوری، 
یک حســاب دار و یک نفر که خریدها را انجــام می دهد، به اضافه ی دوقلوها که همه جا و 
همیشه پای کار هستند و هر کاری می کنند� هیچ کدام به خاطر نمی آورند اولین تماس و 
ثبت سفارش از طرف چه کسی بوده، اما حمید به یاد دارد که خیلی سریع واکنش نشان 
داده شــد: »دنبال این بودیم که مشــتری هایمان را بشناســیم و بدانیم چه کسانی به ما 
ســفارش می دهند، چه طوری فکر می کنند و چه  نوع سبک زندگی  دارند� یادم نیست چه 
کسی اولین بود، ولی خیلی سریع واکنش نشان دادند� در عرض یکی، دو روز�« سعید دلیل 
واکنش کاربران را می داند: »علتش این بود که هیچ متن و محتوایی به زبان فارسی وجود 
نداشــت� خیلی سریع توجه ها را جلب کردیم� از چند ماه قبل از بالا آمدن سایت داشتیم 
تولید محتوا می کردیم و ســایت با کلی مطلب بالا آمد� طبیعی بود در دوره ای که چیزی 
وجود نداشــت، در جســت وجوهای اینترنتی دیده  شویم یا به اصطلاح ویزیت بگیریم� آن 
زمان فقط در حوزه ی موبایل و دوربین کار می کردیم، ولی خیلی زود به جایی رسیدیم که 
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موجودیِ انبار داشتیم� البته زمان شروع کار، وقتی سفارش می گرفتیم، همان موقع خرید 
و ارسال می کردیم�« کار ریسکی آن ها خوب جواب می دهد� حق با سعید است� برای خیلی 
از کسب  و کارها نیازی به تحصیلات آکادمیک در آن حوزه نیست� کافی است مدل کسب 
 و کاری که ارائه می شود، هوشمندانه باشد� آن ها همه ی تلاششان را می کنند تا مشتری را 
به شــوق بیاورند� در جایی که خبری از FedEx و DHL نیست، با همان زیرساخت هایی که 
در کشــوری مثل ایران وجود دارد، بالاتر از انتظار مشتری ظاهر می شوند و او را به شعف 
می آورند� از نظر حمید کارشان فراز و نشیب زیادی نداشته است: »از روز اول روند رشد کار 
خطی و رو به بالا بود و هیچ وقت چیزی متوقف نشــد� رشدمان هر سال دو، سه برابر سال 
قبل بوده است� دائم محتوای جدید روی سایت قرار گرفته، محصولات جدید معرفی شده 
و گروه های کالایی جدید به ســایت اضافه شده  است� همیشــه قبل را می بینیم، حال را 
بررســی می کنیم و با پیش بینیِ آینده برنامه ریزی می کنیــم و تا امروز با این خط پیش 
رفته ایم�« ســال اول در دفتر ســعدی و با هفت نفر می گذرد، ســال دوم و سال سوم هم 
همین طور� البته هر ســال کار در همان محل کمی گســترش پیدا می کند� یک طبقه در 
همان ساختمان به دیجی کالا اضافه می شود و پارکینگ هم نقش انبار را دارد� تعداد اعضای 
گروه به بیست وپنج تا سی  نفر می رسد� بالاخره اولین نقل مکان شروع می شود و به خیابان 
مطهری می روند� فضایی ســیصد متری در اختیار دیجی کالایی هاست که بخشی از آن را 
انبار می کنند� دو سال در این دفتر می مانند و به پنجاه نفر می رسند� سال 90 به خانه ای 
بزرگ تر در خیابان جلفا، روبه روی فرهنگ سرای ارسباران نقل مکان می کنند� سعید از آن 
روزها می گوید: »اولین جایی بود که یک ساختمان کامل داشتیم و لمس می کردیم که در 
حال بزرگ شدن هستیم�« در این دفتر تعداد نیروهای دیجی کالا به هفتصد نفر می رسد و 
در نهایت به دفتری در میدان عطار می آیند و در ســال 95 جشــن هزارمین نیروی کاری 
شرکت را برگزار می کنند� به این ترتیب دوقلوها از سعدی شمالی به میدان عطار می رسند 

و در این فاصله بزرگ و بزرگ تر می شوند� 

عبور از موانع تا یک آفرین ناقابل
از قدیم گفته اند نان خوردن دندان می خواهد� هیچ کاری با آسانی و بدون چالش انجام 
نمی شود� اگر کارِ خرده فروشــی آنلاین باشد، در کشوری مثل ایران که سیستمش هنوز 
ســنتی و ناکارآمد است، مشکلات نه تنها دوچندان، بلکه صدچندان می شود� سعید از این 
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چالش ها دل پردردی دارد، از نظام توزیع گرفته تا مشکل قاچاق: »نظام توزیع و خرده فروشی 
محصول در ایران به شــدت سنتی و ناکارآمد اســت� خیلی عامیانه بگویم، سیستم هنوز 
بازاری و حجره ای اســت� هنوز خیلی از تأمین کننده ها به سطح کیفی نرسیده اند که قابل 
اطمینان باشــند و شــفاف عمل کنند� به نظرم این موضوع مکانیزم و برنامه ریزی خاصی 
می خواهد� از طرف دیگر، مشــکل ما شــفاف عمل کردن در جریان رودخانه ای است که 
خیلی ها در آن شــفاف نیستند� متأسفانه شفافیت مالی در ایران ارزش نیست� بسیاری از 
کالاهای بازار قاچاق هستند و ما نمی توانیم کالای قاچاق بفروشیم� در این شرایط شفافیت 
شرکت به ضررمان تمام می شود، چون اگر فضای کسب  و کار  ایران را بشناسید، می دانید 
که محدود شدن به فروش کالاهایی که رسماً از گمرک وارد می شوند، یعنی محروم شدن 
از شصت تا هفتاد درصد بازار که به صورت قاچاق وارد می شود� این یعنی گرفتاری بزرگ� 
چون مصرف کننده می بیند قیمت ما بالاتر از بازار است و حتی بعضی می گویند دیجی کالا 
گران فروش شده  است� تا در ایران برندی مشهور می شود، همین کار را می کنند� درحالی که 
ما با کسی رقابت می کنیم که در بازار کالای قاچاق می فروشد و هیچ گمرکی برای جنس 
پرداخت نکرده  اســت�« با همه ی این مشکلات و چالش ها، دوقلوها در فضای کسب  و کار 
 Custom Experience ایران به موفقیت می رسند� به قول سعید دیجی کالا برایشان مساوی با
است، یعنی تجربه ی مشتری� از نظر آن ها رمز موفقیت دیجی کالا هم همین است� آن طور 
که حمید می گوید: »یعنی مشتری نیازش را بگیرد، حالش خوب باشد، کِیف کند و بگوید 

آفرین!« 

آمازون

هشتاد و سه میلیارد دلار رقم کلانی است که حساب کردنش به 
تومان با نوســان ارزش دلار قدری دشوار است� این رقم کلان ارزش 
تقریبیِ خرده فروشی یک فروشــگاه آنلاین آمریکایی در سال 2017 
اســت: آمازون� نامی که برای اکثر کاربران اینترنتی کاملًا آشناست� 
جف بزوس، مدیرعامل این شــرکت، براساس رتبه بندی های مجله ی 
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فوربز، یکی از دَه میلیاردر بزرگ دنیاست� بزوس به تنهایی مالک هفده 
درصد از کلِ سهامِ شرکت آمازون است، شرکتی که خودش در سال 
1994 در گاراژی در ســیاتل راه اندازی کرد� این مدیرعامل به لطف 
خرده فروشــی آنلاین آمازون آن قدر پیشرفت کرد که در سال 2013 
موفق شــد با درآمدهایش واشنگتن پست را به قیمت دویست و پنجاه 
میلیون دلار خریداری کند� البته که بزوس هم از ابتدا غول میلیاردر 
نبود� زمانی که مادر شانزده ســاله اش او را در سال 1964 به دنیا آورد، 
تصور نمی کرد پســرش مدیرعامل یکی از بزرگ ترین شــرکت های 
اینترنتی دنیا بشود� حالا نام جف در ردیف معروف ترین کارآفرین های 
حوزه ی فناوری و خرده فروشــی قرار گرفته  اســت� آمازون در پنجم 
جــولای 1994 متولد شــده� عمرش بیش از دو برابر عمر شــرکت 
دیجی کالاست� آن زمان که آمازون راه اندازی شد، وضعیت آمریکا به 
لحاظ زیرساخت های اینترنتی چندان مطلوب نبود، اما در عصر انفجار 
کســب  و کارهای اینترنتی قرار گرفته  بــود و به همین خاطر آمازون 
رفته رفته بزرگ شد و خالقش را از فرش به عرش رساند� این فروشگاه 
خرده فروشــی آنلاین جرقه ی ایده های بسیاری را در سایر نقاط دنیا 
روشن کرده است� نمونه  اش فروشگاه جِی دی چین است� حالا آمازون 
آن قدر بزرگ شــده که روی دست والمارت هم زده است؛ بزرگ ترین 
فروشــگاه خرده فروشی آمریکایی که چاره ای جز همکاری با این غول 

اینترنتی ندارد� 
کار آمازون با فروش کتاب در جولای 1995 شروع می شود� پنج 
قلم کالا در دســتور کار قرار دارد: دیســک های فشــرده، سخت افزار 
کامپیوتری، نرم افزار کامپیوتری، ویدئو و کتاب� اما در نهایت بزوس به 
ایده ی فروش آنلاین کتاب بســنده می کند� البته آن قدر بی حساب  و 
کتاب هم نیســت� شرایط را کاملًا بررسی می کند، از تقاضای جهانی 
برای ادبیات گرفته تا قیمت پایین کتاب ها و خیل عظیم عنوان هایی 
که برای فروش در دسترس اند� به این ترتیب آمازون کارش را به عنوان 
یک کتاب فروشی آنلاین شروع می کند� در سال 2011 سی هزار نفر 
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به طور تمام وقت در ایالات متحده ی آمریکا در آن کار می کنند� تا سال 
2016 تعداد کارکنان تمام وقت آن به صدوهشــتاد هزار نفر می رسد� 
اگــر کارکنان پاره وقت را هم در نظر بگیرید، تعداد نیروهای انســانی 
آمازون به بیش از سیصدوشــش هزار نفر می رسد� این روزها آمازون 
روی بازار خرده فروشی چنبره زده است؛ از مبلمان گرفته تا پوشاک و 
خوراک و جواهرات� هر چیزی در آن پیدا می شــود� سودرسانی اش به 
قدری خیره کننده اســت که هر روز عده ای از کارآفرینان جوان را به 
فکر وامی دارد در راه بزوس قدم بردارند� نمونه اش هم چشــم بادامی ها 

که قصد ندارند در زمینه ی کسب  و کار از دنیا عقب بیفتند� 

جِی دی

خرده فروشی آنلاین به قدری وسوسه برانگیز است که بسیاری از 
کارآفرین ها را در نقاط مختلف دنیا به خود ســرگرم می کند� یکی از 
معروف ترین خرده فروشــی های آنلاین جِی دی در چین است که قبلًا 
آن را با نام جینگ دانگ می شناختند� رقیب سفت وسختِ علی باباست� 
تعداد کاربرانش برای کســانی که در این عرصه کار می کنند، رؤیایی 
است: »بیش از دویست  وپنجاه و هشــت میلیون کاربر فعال ماهانه در 
ســال 2017�« ایده ی جِی دی ایده ی بکری نبوده، اما مطابق نیازهای 
جامعه طراحی شــده و برای همین هم جواب گرفته است� در جولای 
1998 لیو کیانگ دانگ آن را راه اندازی می کند� زمینه های فعالیت این 
شرکت در ابتدا محدودند، اما رفته رفته با شناخته شدن و اطمینان از 
وضعیت بازار، ســایر محصولات هم به کالاهای فروشــی این شرکت 
اضافه می شود� جِی دی یکی از شرکت هایی است که برادران محمدی 
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در گفت وگوها زیاد به آن اشــاره می کنند� دو برادر درباره ی ورود این 
غول هــای بزرگ به ایران نگران نیســتند� آمازون بــه عنوان یکی از 
مهم ترین فروشگاه های آنلاین هنوز به بازارهای بزرگ تری مثل ترکیه 
وارد نشده، به همین دلیل آن ها نگران دخالت غول های تجارت آنلاین 
در کســب  و کارشان نیســتند� البته معتقدند شــاید برای ورود این 
شرکت ها زود باشد، اما بالاخره اتفاق می افتد و تا آن زمان فروشگاهی 
مانند دیجی کالا باید خودش را آماده ی رقابتی جانانه کند� اعتماد به 
نفس سعید در این زمینه بالاست و معتقد است دیجی کالا توان رقابت 
دارد� کسب  و کارها و از همه مهم تر دولت باید رقابت های احتمالی با 
غول ها را در نظر بگیرند� این زمین بازی است و همه ممکن است در 

آن بازی کنند� 

خرده فروشی آنلاین
یک کلیک روی نام دیجی کالا کافی اســت تا دنیایی از کالاها جلوی چشــم کاربران 
ردیف  شــوند� کالاها زیر عنوان های مختلف صف کشیده اند و برچسب قیمت دارند� این جا 
بزرگ ترین فروشگاه اینترنتی کشور است که سه اصل دارد: ارسال سریع، ضمانت بهترین 
قیمت و تضمین اصل بودن کالا� از کالاهای دیجیتالی شــروع شد؛ موبایل، تبلت، لپ تاپ، 
کامپیوتر و لوازم جانبی، ماشــین های اداری و لوازم صوتی و تصویری، اما حالا به کالاهای 
دیگر هم رسیده اســت� لوازم خانگی، لوازم زیبایی و سلامت، کالاهای حوزه ی فرهنگ و 
هنر، ابزار ورزش و ســرگرمی� البته حرکت از ابزار دیجیتال که نقطه ی آغاز کار دیجی کالا 
بود، به سمت فروش هر کالای فروختنی به این سادگی هم نبود� دوقلوها باید نامی را که 
بر ســر زبان ها انداخته اند، کمی تغییر بدهند� برندشان لباس نو به تن کرده و همه باید از 
آن باخبر بشــوند: ری برندینگ� دیجی کالا به فکر می افتد که حق انتخاب مشــتری ها را 
بیش تر کند� حالا وقت تبلیغ برای کالاهای این بازار اســت� شرایط کاملًا رقابتی می شود، 
دست های جدیدی وارد بازار می شوند� باید برای حفظ کسب  و کار قدیمی آن را نو کرد و 
هم گام با نیازهای معاصر پیش برُد� به همین دلیل دیجی کالا در چند سال اخیر به تبلیغات 
شــهری و محیطی هم روی آورده اســت� تا اواخر سال 95 روزانه حدود نهصد هزار نفر از 
وب سایت و موبایل اپ دیجی کالا بازدید  کرده اند و دو میلیون و پانصد هزار کاربر موبایل اپ 
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دیجی کالا را روی تلفن همراهشان نصب کرده اند� همین تعداد هم به عنوان عضو ثابت در 
ســایت دیجی کالا ثبت نام کرده اند و پروفایل دارند� اعداد و ارقام بسیار است، اما اکثرشان 
رقابتی اند و شرکت ها در این فضای رقابتی اعداد را برای خودشان نگه می دارند� دیجی کالا 
تمام کشــور را پوشش می دهد، از روستایی دورافتاده با دَه خانوار سکنه تا مراکز استان ها، 
شهرها و تمام نقاط تهران� دیجی کالا برای این خدمت رسانی انبار نه، اما محل پردازش کالا 
دارد� حمید جزئیات بیش تری می گوید: »در تهران مرکز بزرگی داریم که ظرفیتش دو برابر 
خواهد شــد و البته در بیست شهر بزرگ کشور هم فعالیم� مراکزی راه اندازی شده که به 
بزرگی تهران نیست� سرعت و دقت برای ما اهمیت زیادی دارد و همه ی تلاشمان این است 
که سفارش افراد را در کم ترین زمان تحویل بدهیم� در حال حاضر در تهران چهار ساعته 
و در شهرهای دیگر بیست وچهار ساعته کالاها تحویل داده می شود� درصورتی که اگر شما 
بخواهید بسته ای را به اهواز ارسال کنید، از طریق پسُت پنج روز طول خواهد کشید� علاوه 
بر این ها در نظر داشته  باشید کالایی که از دیجی کالا می خرید، اصل است و چیزی در آن 
تعویض نشده  است�« البته اعداد و ارقام درباره ی حجم خرده فروشی آنلاین در ایران هنوز 
خیلی پایین اســت� اطلاعات دقیقی هم از آن در دسترس نیست� بعضی بررسی ها نشان 
می دهد حجم خرده فروشی آنلاین در کشوری مانند چین بالای هشت درصد و در انگلستان 
بالای ســیزده درصد اســت� در ایران این رقم حدود نیم  درصد برآورد شده که از یک سو 
فعالان این عرصه را برای آینده و پیشرفت این کسب  و کار  امیدوار می کند و از سوی دیگر 
نشــان می دهد شــرایط آن قدر هم آسان نیســت� اما دوقلوها دنیای بزرگی دارند� آن قدر 
ایده آل گرا هستند که دوست دارند پنج سال دیگر همه ی دنیا از دیجی کالا بگویند� چنین 
چیزی دور از ذهن نیست� ایده های جدیدی که هر روز در این شرکت مطرح می شود، حکم 

تأییدی بر این ادعاست؛ مثل ایده ی جعبه باز یا دیجی استایل� 

ایده های نو
اوپن باکس، فیدیبو، دیجی استایل� به تازگی این  نام ها در کنار نام دیجی کالا زیاد شنیده 
می شــود� ایده ی اوپن باکس یا جعبه باز یکی از جذاب ترین ایده هایی اســت که در شرکت 
دیجی کالا طرح شــده و مورد توجه قرار گرفته  است� بعضی کالاها وقتی به دست مشتری 
می رســند، به هر دلیل، دچار آسیب های جزئی شــده اند و دیگر مطلوبِ خریدار نیستند� 
مشــتری ها این کالاها را به دیجی کالا پس می فرســتند و کالای مطلوبشــان را تحویل 
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می گیرند� در قدیم محصول جعبه باز عموماً با قیمت پایین تر به کارکنان دیجی کالا فروخته 
می شد یا برای مصارف ســازمانی مورد استفاده قرار می گرفت� گاهی هم برای استفاده ی 
داخل ســازمانی شرکت های طرف قرارداد با دیجی کالا فرستاده می شد� البته کالاهایی که 
آسیب جدی دیده بودند، به کلی از بین می رفتند� از ابتدای زمستان 94 دیجی کالا ایده ی 
جعبه باز را برای فــروش این کالاها به قیمتی پایین تر مطرح کرد و کالاهایی که کم ترین 
آســیب را دیده اند در اوپن باکس به فروش می رسند� البته همه چیز به این سادگی نیست� 
محصول آسیب دیده ابتدا بررسی می شود و با توجه به ایرادهایی که دارد، نمره ای دریافت 
می کند� از ایرادهای کالا عکس برداری و در سایت به مشتری نشان داده می شود� کارشناس 
قیمت گذاری با توجه به نمره ی کالا و ایرادهایش و هم چنین مدت زمان تولید کالا، قیمتش 
را مشخص می کند� کسانی که از اوپن باکس دیجی کالا خرید می کنند، بیست وچهار ساعت 
برای تست و بررسی محصول فرصت دارند� به این ترتیب کالاهای جعبه باز با ضمانت و البته 

با قیمتی کم تر در اختیار مشتری قرار می گیرد� 
دیجی استایل یکی دیگر از ایده های دیجی کالاست؛ فروشگاهی اینترنتی برای عرضه ی 
پوشــاک باکیفیت� معروف ترین برندهای پوشــاک ایرانی با دیجی کالا قرارداد بسته اند و 
کالاهایشــان را از این راه به فروش می رســانند� به این ترتیب مشتری ها با خیال راحت از 
دریافت کالای اصل از دیجی اســتایل خرید می کنند� اگر کالایی را برای خودشان مناسب 
ندیدند، تا هفت روز بعد با یک تماس می توانند تعویض کنند� دیجی استایل مانند دیجی کالا 
مجله ای دارد که در آن اطلاعات عمومی و کامل تری درباره ی کالاهای موجود در سایت را 

در اختیار مشتریان  می گذارد� 
فیدیبــو برای اهــل کتاب ها در ایران آشناســت، بزرگ ترین ســامانه ی خرید کتاب 
الکترونیک و صوتی در ایران که طیف وسیعی از کتاب ها و مجلات را در اختیار کاربرانش  
قرار می دهد� در واقع این اپلیکیشــن مثل کتاب خانه ای اســت که افراد روی گوشی تلفن 
همراه خود نصب می کنند� این فروشــگاه از اســفند 92 آغاز به کار کرده و در ســال 95 

مجموعه ی دیجی کالا آن را خریداری کرد� 
دیجی کالا مگ یا مجله ی اینترنتی دیجی کالا هم یکی دیگر از خدماتی اســت که این 
استارتاپ ارائه می دهد� از خبر گرفته تا پادکست و ویدئو، هر چیزی در دیجی کالا مگ دیده 
می شــود� شــرکت دیجی کالا با این ایده های کوچک و بزرگ هر روز بیش تر از گذشته به 
مشــتریانش بها می دهد و با همین ترفند پیش مــی رود� البته دیجی کالایی ها اصولی برای 



استارت آپ به سبک ایرانی152

برقراری ارتباط با مشــتری دارند: رو راست بودن با مشــتری� محتوایی که ارائه می دهند، 
خدمات پس از فروش، مشــاوره و سرعت از جمله نیازهایی است که دیجی کالا در رابطه با 
مشــتریانش شناسایی کرده و سعی دارد درباره ی آن پاسخگو باشد، اما در عین حال تلاش 
می کند هر لحظه ایده ای بکر و تازه به ایده ی اولیه تزریق کند و آن را بیش از گذشته پر و 
بال بدهد� حاصل این ایده ها مجموعه ای است که نام خالقانش را بر سر زبان ها انداخته  است� 

عصر شفافیت
دیجی کالا بیش از یک دهه عمر کرده اســت� در هر جای دیگر دنیا شاید کسب  و کار 
جوانی محســوب می شد، اما در ایران که عمر کســب  و کارها کوتاه است، دیجی کالا یک 
اســتارتاپ پیر تلقی می شــود! هرچند برای دوقلوهای محمدی تازه اول راه اســت� آن ها 
معتقدنــد در بازار خرده فروشــی آنلاین فضــای زیادی برای کار وجــود دارد� برای آن ها 
دیجی کالا مثل بچه ای پنج ســاله است که باید دائم از آن مراقبت کنند، آن را با ایده های 
جدید پرورش بدهند و هر روز بیش از روز قبل بر ســر زبان ها بیندازند� مشتری ها با یک 
کلیک ساده به بازاری بزرگ وصل می شوند� فرقی نمی کند چه ساعت از شبانه روز باشد� هر 
کالایی که می خواهند به راحتی انتخاب می کنند� همه چیز کاملًا واضح و شــفاف است، از 
عکس ها گرفته تا مشخصات و قیمت و حتی سایز کالاها� بقیه ی کاربران هم مدام به سایت 
ســر می زنند، دربــاره ی محصولی که خریــداری کرده اند نظر می دهنــد و رتبه  اش را با 
امتیازهایشــان مشخص می کنند� خرید در چنین شــرایطی خیلی ساده تر می شود� دیگر 
نیازی نیســت دربه در دنبال افرادی که کالایــی را خریده اند، بگردند و از چند و چون آن 
اطــلاع پیدا کنند� همه ی افراد در فضایی شــفاف تجربه  شــان  را از آن کالا با دیگران به 
اشتراک می گذارند تا بقیه هم در آرامش و با اطمینان خرید کنند� بازارهای آنلاین با جهان 
شیشــه ای خود حجره ها را هم شیشــه ای کرده اند� دیگر کســی نمی تواند مثل دوربین 
دیجیتالی که دوقلوها در سال 84 خریدند، لنز را عوض کند و آب از آب تکان نخورد� این 
روزها به لطف فناوری عصرِ شفافیت است� اگر مشتری ها به این فضای شفاف اعتماد کنند، 
تجربه ی کلاه برداری ها به حداقل می رسد و این قدم بزرگی برای انسان عصر مدرن است� 

پرواز در آسمان استارتاپ ایران
روزهای آن ها مثل آدم های معمولی شروع می شود� ساعت هشت یا هشت ونیم سر کار 
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می روند، اما شب هایشان عموماً دیرتر از آدم های معمولی تمام می شود� باید ساعت نهُ شب 
خانه باشند، اما گاهی ده یا یازده و حتی نیمه های شب به خانه می روند� همیشه از آخرین 
نفراتی هستند که از شرکت خارج می شوند� هر دو متأهل اند، در عین حال تمام تمرکزشان 
را روی کار گذاشته اند� به قول سعید مثل لیزر روی کسب  و کارشان متمرکز شده اند� از آن 
روزهــا که هنر را در کنار ریاضــی انتخاب کرده بودند، بیش از یک دهه می گذرد� هرچند 
وقت تفریح و تماشای فیلم ندارند، علاقه شان هنوز به آن کور نشده  است�حمید نشانه های 
این ذوق را بروز می دهد: »خیلی کم برای این کارها وقت داریم، ولی اگر فیلم خوب باشد 
می بینیم� اگر وقت داشته باشیم، موسیقی  هم گوش می کنیم، معمولاً آثار فاخر�« و سعید 
جمله  اش را کامل می کند: »منظور حمید این اســت که حتی اگر راک گوش کنیم، راک 
باکیفیت انتخاب می کنیم، ولی خیلی دنبال سبک خاصی نیستیم�« از آدم هایی نیستند که 
پنج تا کار را با هم انجام می دهند� خیلی ها در دنیای اقتصاد فعال اند و درعین  حال که یک 
سر دارند و هزار سودا، دنیایی از کارهای دیگر را هم انجام می دهند، اما دوقلوهای دیجی کالا 
این طور نیســتند� نه این که تک بعُدی باشند، بعُد هنری و فرهنگی شان هم برجسته است، 
اما به قول خودشــان روی کارشــان تمرکز کرده اند و همین سبب شده حتی وقت ورزش 
کردن هم نداشته  باشند� قبلًا که بیش تر وقت داشتند، گاهی می پریدند: پاراگلایدر� اما حالا 
ورزششــان در حد پیاده روی است� شــاید این روزها وقت نکنند با پاراگلایدر بپرند، اما با 
دیجی کالا در آسمان استارتاپ های ایران سیر می کنند� آن ها با تمرکزشان به اوج رسیده اند� 
رؤیایی دارند، رؤیای ســخن گفتن از دیجی کالا در همه ی دنیا و با تمام وجود خودشان را 

وقف این رؤیا می کنند� 

منابع: 
1� »دوقلوهــای دیجیتال«؛ گفت وگو  با برادران محمدی، اتاق تهران، مجله ی »آینده نگر«، 

ولی خلیلی
www.tccim.ir/news/FullStory.aspx?nid=44239

2� گفت وگو با برادران محمدی، آپارات





155 ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟

فصل هشتم

سندباد 
به وقتِ 
اکنون
داستان زندگی مجید حسینی نژاد
 مدیر استارتاپ های علی بابا و جاباما





157 ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟

اواخر دهه ی 30 و اوایل دهه ی 40 بود� در شهرســتان های کوچکِ جنوب کشور، 
مردها و جوان ها نیروهای آماده ی کار بودند که تقاضایی برای جذبشان نبود� آن ها کم کم 
سر از کشورهای حاشیه ی خلیج فارس درآوردند؛ قطر، امارات، بحرین، کویت� هر کسی 
جایی را پیدا می کرد و به کمک دوســت و آشنا جوازی تهیه می کرد و راهی کشورهای 
عربی می شــد� قبل از این که سفر را شــروع کنند باید بلیت می گرفتند، اما از کجا؟ در 
شهرستان های کوچک حتی یک آژانس هواپیمایی هم نبود� هر کسی یک بلیت ناقابل 
می خواســت، باید از هفت خوان رستم می گذشت� اول باید به ترمینال می رفت و بلیت 
اتوبوس برای مرکز اســتان می گرفت� وقتی به شــهرِ مقصد می رســید، باید به آژانس 
هواپیمایی می رفت و بلیت هواپیما می خرید� اگر هم قصد داشت با کشتی سفر کند، باید 
به خرمشــهر و آبادان یا بوشــهر و بندرعباس و دیگر بندرها می رفت تا بلیت بگیرد و 
سفرش را آغاز کند� بلیت خریدن یک داستان داشت و پس دادن آن هم داستانی دیگر! 
چند سالی است که این مســیر برای شهرستانی ها به لطف حضور آژانس های مختلف 
کوتاه تر شــده، اما مجید حسینی نژاد نشان داد مسیر همه ی مسافران را می شود از این 
هم کوتاه تر کرد� حالا کل مسیر کوتاه شده، نه به اندازه ی طی راه و وقت گذاشتن برای 
حضور در یک آژانس، بلکه به اندازه ی چند کلیک روی صفحه ی مانیتور! او با »علی بابا« 
به کمک مســافرانی آمد که با دنیای اینترنت دوست شده اند� به نظر خودش فکر بکری 
نکرده، فقط به موقع و درست آن را اجرا کرده  است� استارتاپی که بعد از علی بابا راه اندازی 
کرد، نشان می دهد ایده ای بزرگ تر از سایت ارائه ی خدمات بلیت هواپیمایی و قطار و��� 
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در ســر دارد� استارتاپ بعدی اش »جاباما« بود� از اسمش پیداست: جای شما با ما! این 
وب ســایت هم خدمات رزرو هتل را انجام می دهد� قــرار گرفتن علی بابا در کنار جاباما 
نشان داد مجید حسینی نژاد فکرهای بزرگی در سرش دارد� او به دنبال بسترسازی برای 
اســتارتاپی فعال در حوزه ی گردشــگری اســت� در رؤیاهایش روزی را می بیند که هر 
خانواده با هر درآمدی می تواند با چند کلیک ســاده بهترین بسته ی پیشنهادی را برای 
سفر پیدا کند و شعار علی بابا را تحقق ببخشد: »تجربه ی شایسته ی سفر!« که سزاوار هر 
ایرانی اســت� قصه ی مجید، قصه ی زمین خوردن و بلند شــدن و دوباره و دوباره زمین 
خوردن و باز هم بلند شدن است؛ قصه ی رسیدن به موفقیت از دلِ شکست ها و سختی ها� 

قصه ی مجید
زن از اهالی روستاهای قم بود و مرد از اهالی روستاهای ملایر� دست سرنوشت آن ها 
را به هم رساند� در همدان با خوبی و خوشی زندگی می کردند� مجید در چنین خانواده ای 
به دنیا آمد، اما روزهای خوشِ بودن در کنار پدر دوامی نیاورد� دو ســال و نیم بیش تر 
نداشــت که پدر با اندک دارایی و یک کارخانه ی تولید کفش های پلاستیکی در همدان 
تنهایشــان گذاشت� روزهای کودکیِ مجید بدون حضور پدر می گذشت� سخت بود، اما 
مانع رشدِ اعضای خانواده نشد، بلکه به بالندگی شان کمک کرد� آن چه از پدر به یادگار 
مانــده  بود، اجاره دادند و مادر چند تکه طلا و جواهری را که داشــت، فروخت و با آن 
مغازه ای خرید� لوازم آرایش می فروخت و زندگی را می گذراند� مجید آن روزها را خوب 
به خاطر دارد: »مادرم به ما لوازم آرایش می داد� تابســتان ها می رفتیم بساط می کردیم 
جلوی در پاساژ�« پسرک فقط با کسب  و کار آشنا نمی شد، بلکه استقلال یاد می گرفت� 
با این شــیوه می آموخت برای هرچه می خواهد، روی پای خودش بایســتد: »هرچیزی 
می خواستیم بخریم می گفت برو این ها را بفروش و برای خودت خرید کن� یادم هست 
می خواســتم میله ی بارفیکس بخرم، تعدادی لوازم داد و گفت برو بفروش، پول میله ی 
بارفیکــس را بردار و بقیه اش را به من بده�« مجید این طوری یاد گرفت برای هر چیزی 
که می خواهد، خودش تلاش کند� مجیدِ قصه با همین مشــی قد کشــید و بزرگ شد� 
روزهای کودکی او را طوری بار آورد که همیشــه دلش می خواست کسب  و کار خودش 
را داشته  باشد� نمی خواست وارد کار سازمانی شود یا در اداره ها کار کند� تجربه ی کار در 
سازمان هیچ گاه برایش موفقیت آمیز نبود، نه به ساعت رفت وآمد پایبند بود، نه آزادی ای 



159 سندباد به وقتِ اکنون

را که در محیط کار می خواست در آن تجربه می کرد؛ حتی در شرکتِ خودش هم کسی 
را ملزم به ســاعت زنی نمی کند� بــه خاطر همین اخلاقِ خاص بــود که خودش را به 
آب وآتش می زد تا کسب  و کاری راه اندازی کند� تجربه می کرد و می دید که راه انداختنِ 
کســب  و کار از فروشِ لوازم آرایش در دوران کودکی خیلی ســخت تر اســت� اما این 
سختی ها مانع خواسته اش نمی شد� می خواست و معتقد بود که خواستن توانستن است�

هزارتوی شکست 
»مطب لیزر پوســت و مو و زیبایی«، »کارگاه تولید نایلون«، »شــرکت مشاوره ی 
پتروشیمی و نفت«، »شرکت بازرگانی«، »شرکت ساخت وساز« و��� این ها تنها بخشی از 
کسب  و کارهایی است که مجید با سن  کمی که داشت، هر روز راه می انداخت� اغلب هم 
شکست می خورد یا به سودی که به دنبالش بود نمی رسید و نیمه کاره رهایشان می کرد� 
بیش تر این کارها را در فاصله ی سال های 85 تا 90 انجام داد� پیش از آن، در سال های 
83 و 84 به واسطه ی برادرش در چین، مشغول کار بازرگانی با چشم بادامی ها شده  بود� 
در میانه ی شکست ها و تلخی ها، کار بازرگانی با چینی ها برایش آورده ای داشت؛ واردات 
لوازم مهندســی ســود زیادی نصیبش کرده  بود: »بازرگانی بلد بودم و لوازم مورد نیاز 
مهندســان را می شــناختم� از طرفی بازرگان ها مهندس نبودنــد و مهندس ها بازرگان 
نبودند، بنابراین موفقیت زیادی نصیبم شــد�« اما این روزهای شیرین هم دوام زیادی 
نیاورد: »تا قبل از تحریم ها کســب  و کارهای زیادی راه انداختم که همه اش شکســت 
خــورد� البته کلاه برداری و این موارد هم بود� دیگر تقریباً خودم مانده  بودم و یکی دو تا 
کار�« در ایــن فاصله آژانــس هواپیمایی علی بابا را راه اندازی کــرده  بود� در این آژانس 
مشغول به کار بود، اما آن هم تجربه ی موفقی نبود: »علی بابا به عنوان آژانس هواپیمایی 
شکســت خورد� با هشت کارمند شــروع کرده بود و به روزی افتاد که فقط دو کارمند 
داشت� این شکست ها حاصل توهمی بود که در سال های 90 و 91 دچارش شده  بودم� 
چون سرمایه ی اندکی را طی پنج سال چندهزار برابر کرده  بودم، فکر می کردم به تنهایی 
چنین موفقیتی را کسب کرده ام�« همه ی این ها سبب شد بخش بزرگی از اموالش را در 
دو پرونده ی کلاه برداری از دســت بدهد� خانه و اتومبیلش را از دست داد و به رفتن از 
ایران هم فکر  کرد� یک ســال درگیر ماجرای رفتن بود: »در این یک سال بیکار بودم و 
همســرم کار می کرد و خرج زندگی مان را می داد� نرفتم چون کارمان داشت روی روال 
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موفقیت می افتاد�« در اوج شکست و ناامیدی، مجید دوباره روی پای خودش ایستاد�

تولد علی بابا
ســروکله ی علی بابا از طبیعت ایلام پیدا شد� سال 89 مجید برای طبیعت گردی به 
ایلام رفت� همان  زمان همسر و دخترش به مالزی رفته بودند و چند میلیون تومانی خرج 
کرده بودند� هزینه ی خودش حدود صدوبیســت هزار تومان شــده  بود: »با خودم فکر 
می کردم که اگر قیمت این دو ســفر یکی بود، مثلًا هر دو سه میلیون تومان بود، کدام 
مقصد را انتخاب می کردم؟ ایلام را انتخاب می کردم و غیرممکن بود بروم مالزی� از آن جا 
با خودم فکر کردم چرا بقیه ایلام را انتخاب نمی کنند؟ شــاید چون نمی دانســتند چه 
امکانات و زیبایی هایی در انتظارشــان است، یعنی شــناخت ندارند�« از همین جا فکر 
تأسیس آژانس گردشگری در ایران به سر مجید افتاد� علی بابا داشت شکل می گرفت، اما 
هنوز علی بابای امروز نبود� یک آژانس مسافرتیِ ساده بود: »بعد از آن همه شکستی که 
تجربه کرده  بودم، یک روز توی دفتر آژانس نشســته  بودم که یک مشتری آمد و بلیت 
تهران- مشــهد می خواســت� حرفه ای بود� مســلط بود به این که چند تا پرواز هست و 
قیمت ها چه طور اســت� مدام به بچه ها می گفت این پرواز را هم چک کنید، آن پرواز را 
هم چک کنید� بچه ها کلافه شده  بودند� سودِ پرواز داخلی پنج، شش هزار تومان است� 
اگر بلیت خارجی بود، صد تا پانصدهزار تومان سود داشت� مشتری ناراحت شد� متوجه 
شــده  بود که نمی خواهند خدماتشان را با کیفیت بهتری ارائه بدهند�« البته این اتفاق 
تنها جرقه ی ایده ی علی بابا نبود: »سال ها کار بازرگانی کرده  بودم� همیشه بلیت آنلاین 
می گرفتم و همیشه هم در ذهنم بود که چرا در ایران خدمات آنلاین سفر نداریم� این جا 
بــود که موضوع را جدی تر پیگیری کردم�« او نیازی را در جامعه احســاس می کرد که 
راهکارش وجود نداشت: »با یکی از دوستانم تماس گرفتم، نیما قاضی در زمینه ی کسب  
و کار اینترنتی فعالیت داشت و در جلسه ای زیروبم کار را بررسی کردیم�« کار را خیلی 

آسان می گیرند، با برنامه ای ساده و خوش بینانه و علی بابا متولد می شود� 

استارت یک استارتاپ بزرگ
»سی میلیون برنامه می نویسیم و سی میلیون هم تبلیغات می کنیم و می رویم توی 
کار!« قرار بود کار به همین سادگی که نیما به مجید گفت شروع شود و ادامه پیدا کند: 
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»با همین ایده شــروع کردیم و گفتیم پول هم جور می کنیم� وقتی وارد کار می شوید، 
پول هم می آید� کافی است کار خوب باشد� در کشور ما سرمایه ی راکد بسیار زیاد است� 
سرمایه دنبال کسی که کارآفرینِ موفقی است، می دَوَد�« با همین تفکر پروژه ی استارتاپ 
علی بابا کلید خورد: »وقتی کار را راه انداختیم، یکی دو تا تبلیغ کوچکِ دویســت هزار 
تومانی در شــبکه های اجتماعی کردیم� تا یک سالِ اول هرچه تبلیغ می کردیم، سایت 
می خوابید� عادت هم کرده  بودیم، مشکلی نبود� حجمِ تقاضا و حجمِ کارِ انجام نشده در 
این حوزه آن قدر زیاد بود که خود به خود ســبب رشدمان می شد� به علاوه مردم هم به 
خرید اینترنتیِ بلیت علاقه نشــان دادند�« در ابتدای کار با مشکلاتی هم مواجه شدند: 
»به دنبال تیمی بودیم که هم فنی باشد، هم به کار آشنا باشد� یک تیم پیدا کردیم که 
هم به رزرواسیون آشنا بود، هم از نظر فنی خیلی قوی بود� سال 92 بود� آن سی میلیونی 
را که قرارداد بسته  بودیم، نداشتیم� پول را عقب می انداختیم و آن ها هم پروژه را عقب 
می انداختند� تقریباً تا شهریور 93 طول کشید تا کار را انجام دادیم�« کار را شروع کردند 
و با تقاضا همراه شدند� هرچه تقاضا بالاتر می رفت، علی بابایی ها مجبور می شدند بزرگ تر 
شــوند: »مرتباً مجبور می شدیم پرســنل را اضافه کنیم و نیرو بیاوریم و کار را بزرگ تر 
کنیم� از یک جایی به بعد متوجه شــدیم که نمی توانیم پنجاه متر پنجاه متر به فضای 
کارمان اضافه کنیم� برای همین اگر فضای کارمان صد متر بود، یک دفعه رفتیم فضای 
هزار و ســیصهد متری کرایه کردیم� فکر می کردیم تا دو ســال جواب می دهد، ولی در 
کم تر از شــش ماه مجبور شدیم هزار مترِ دیگر اضافه کنیم�« مجید حسینی نژاد معتقد 
اســت بخش زیادی از رشــد و بزرگ شدن علی بابا به خواســت و تمایل آن ها مربوط 
می شود، یعنی خودشان چنین تمایلی داشتند: »هم ما دلمان می خواست کسب  و کار 
را رشد بدهیم، هم نیاز جامعه بود� ما هم سعی کردیم به بهترین شکل به این نیاز پاسخ 
بدهیم� البته هنوز با ایده آل خیلی فاصله داریم، خیلی زیاد، ولی هر روز تلاش می کنیم 
چیزی بهتر از دیروز ارائه بدهیم�« با وجود همه ی تلاش هایی که علی بابایی ها می کنند، 
مجید معتقد است هنوز با چیزی که مشتری شایسته اش باشد، فاصله دارند: »خیلی از 
قبل بهتریم� هر روز تکنولوژی مان را آپدیت می کنیم� خدماتی بیش تری ارائه می دهیم، 
اما با ایده آل فاصله داریم�« بخشــی از تکاپوی علی بابا به خاطر رقابتی شــدنِ فضاست: 
»اولین ســایتی بودیم که ایــن کار را انجام می داد� الآن ســایت های زیادی این کار را 
می کنند�« البته این مدیرعاملِ آب دیده بر این باور است که محیط رقابتی در نهایت به 
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نفع مشــتری اســت: »در محیط رقابتی مدام مجبور می شوید کیفیت کار را بالا ببرید� 
مردم هوشــمندند و اگر نتوانید خودتان را به روز کنید، از رقبا جلو باشــید و رهبر بازار 
باشید، از قافله عقب می مانید�« علی بابا این را خوب فهمیده و حالا به عنوان رهبر بازار 

در این زمینه پیشتاز است� 

زندگی در علی بابا به وقتِ اکنون
چند نفر گوشه ای مشغول فوتبال دستی اند� بعضی ها تنیس بازی می کنند و عده ی 
کمی هم با ایکس باکس سرگرم شده اند� این جا سالنِ بازی است، اما محلِ بازی نیست� 
محل اجتماع علی بابایی هاســت� در زیرزمین شرکت جایی به تفریح کارمندان علی بابا 
اختصاص داده شــده  است� دفتر کارشــان معمولی نیست، حاصل تفکر متفاوت مجید 
است� خودش هفت ونیم، هشت صبح در دفتر کار حاضر است و شش، شش ونیم از آن جا 
خارج می شود� در این فاصله تمامِ فکر و ذکرش حال خوش است: »این ارزش سازمانی 
ماست� همیشه گفته ام آینده وجود ندارد، گذشته هم وجود ندارد، فقط زمان حال است� 
همین حالا باید بهمان خوش بگذرد� در علی بابا به من خوش می گذرد!« البته لابه لای 
این لحظه های خوش مشــکلات هم وجود دارد� زمانی که کار آنلاین را شــروع کردند، 
»قانون« برایشان مشــکل اصلی بود: »مشکلات قانونی از اول کار زیاد بود� در حقیقت 
مشکل اصلی نبودِ قانون بود نه بی قانونی! یعنی قانونی برا ی فروش خدمات گردشگری 
به صورت الکترونیک وجود نداشت� البته الآن دارند زحمت می کشند و تدوین می کنند�« 
هرچند حالا دیگر این ها برای علی بابا معضلی جدی نیست، در زمانِ شروع کار مسئله ی 
بزرگی بود: »تعداد زیادی وب سایت وجود داشت که بلیت را می فروختند و هیچ چیزی 
دســت مشــتری نبود� وب ســایت های تقلبی هم زیاد بود� در تلویزیون می گفتند این 
وب سایت ها غیرقانونی اند و اعتباری ندارند� این مسئله به ما صدمه نزد و ما همچنان در 
حال رشــد بودیم، ولی جلب اعتمادِ مردم سخت بود�« مشکلِ بزرگی که علی بابایی ها با 
آن مواجه بودند، اعتمادســازی در میانِ مشتریان بود� در بهترین حالت اعتمادسازی از 
طریق کسانی حاصل می شد که از خدمات علی بّابا بهره برده بودند: »با بالا بردنِ سطح 
خدماتمان، بیش از پنجاه درصد از مشــتریان با معرفی افــراد دیگر آمدند، یعنی افراد 
تجربــه ی خود را به دیگران می گفتند� این موضوع به دلیــل کیفیت خدماتِ ما بود و 
پیشتیبانیِ فوق العاده ای که از مسافر می کردیم�« زمانی را به خاطر می آورد که به خاطر 
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بلیتی که تنها پنج، شش هزار تومان سود داشت، حدود یک میلیون و پانصدهزار تومان 
خسارت دیدند� او این را نشانه ی مسئولیت پذیری در شرکت می داند: »این که بنشینم و 
بگویم آژانس بلیت جعلی داد، قانع کننده نیســت� مسافر هم می گوید من بلیت را از تو 
خریدم! با آن آژانس چه کار دارم؟« حسینی نژاد با همین مسئولیت پذیری ها نشان داد 
مشــتری برای شرکتشــان در اولویت است� علی بابا به همین شــیوه و به وقتِ اکنون 

مدیریت شد تا به امروز رسید�

حمایت از اخلا ل گران اقتصادی
»دولت باید از اخلال گران اقتصادی حمایت کند!« این باور مجید است، اما نگاهش 
به اخلال گر جالب و متفاوت است: »اخلال گر به مفهومِ جوانی که در دانشگاه و خوابگاه 
دانشجویی نشســته و فردا می خواهد بیاید و نظمی را که امروز وجود دارد به هم بزند، 
نوآوری کند و چیز جدیدی خلق کند�« به نظر او وظیفه ی دولت این است که از صنایع 
نوین و اســتارتاپ هایی که در هیچ قانونی نمی گنجند، حمایت کند: »کسب  و کارهای 
قدیمی قوانین را خیلی خوب می دانند و معمولاً تلاش می کنند جلوی کسب  و کارهای 
جدید را بگیرند� خیلی خوب ابزارهای نظارتی را می شناسند و راه ها بلدند؛ مثلًا می دانند 
کار یک اســتارتاپ جدید با چه قانون یا قوانینی تداخل و مشکل دارد� در این بین اگر 
دولت از نوآوری و چیزی که من به آن اخلال در نظام اقتصادی می گویم، حمایت نکند، 
اســتارتاپ ها و این شــرکت های خلاق شــکل نخواهند گرفت�« از نظــر مجید، تمام 
اســتارتاپ های موفق کــه ارزش های جدیدی در جهان خلــق کرده اند، در هیچ قالبی 
نمی گنجند و نوعی ارزش  جدید خلق می کنند: »در بعضی از کشورها به جای جلوگیری 
و مقاومت فضا را باز می کنند و دولت حمایت می کند، ولی بعضی کشورها در برابر ورود 
خلاقیت های جدیــد این طور عمل نمی کنند�« البته دولت در این ماجرا تنها مســئله 
نیســت، خود شــرکت ها هم باید از موانع درونی بگذرند: »در داخل شرکت ها با کم بودِ 
دانش، توان مدیریتی و چالش هایی از این دســت درگیریم� اگر از خودمان عبور کنیم، 
مشکل برطرف می شود�« آن چه مجید حسینی نژاد به عنوان مشکلِ درونیِ شرکت ها به 
آن اشاره می کند، مسئله ی »توســعه ی فردی« است که در اغلب صحبت هایش به آن 
گریــز می زنــد و آن را اصلی ترین دغدغه  می داند: »همیشــه می گویم محدودیت های 
شــخصی مهم ترین مشکل ماست� دســت کم بزرگ ترین دغدغه ی من محدودیت های 
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رفتاری و فکری اســت� به همین خاطر توسعه ی فردیِ مدیر برایم مهم است� درباره ی 
علی بابا هم مشــکل خاصی به ذهنم نمی رسد� بزرگ ترین مانع ها خودمان هستیم�« به 
همین دلیل مجید و بقیه ی علی بابایی ها تلاش می کنند از میان برخیزند تا استارتاپشان 

بدون مشکل پیش برود�

شادترین شرکت ایران
شیک ترین و جذاب ترین اتاقِ هر شرکت اتاق مدیرعامل است� بهترین صندلی هم 
همیشه متعلق به اوست� اما علی بابا یک شرکت معمولی نیست، پس نباید اتاق و صندلیِ 
مدیرعاملش مثل بقیه ی شرکت های معمولی باشد: »در علی بابا اتاق مدیریت نداریم� من 
هم بین بچه ها می نشــینم� اتاق های موجود همه اتاق های جلسه است� ما همه در یک 
فضای با هم کار می کنیم�« در این شرکت هر اتاقی پیدا می شود، از اتاق استراحت گرفته 
تا اتاق مارکتینگ یا کال ســنتر، اما خبری از اتاق مدیر نیست� اغلب کارمندان در قالب 
تیم های مختلف کنار هم نشســته اند و پشت کامپیوترهایشان کار می کنند و فضا کاملًا 
باز است� مجید این فضا را هدفمند ایجاد کرده  است: »محیط اداره باید باز باشد� نشستن 
در این محیط کمک می کند که آدم در فضای ســازمان باشــد و از سازمان جدا نشود� 
به عــلاوه بازدهی کار بالا می رود� ارتباط بــا بچه ها به ایجاد صمیمیت و نزدیکی کمک 
می کند� من در این محیط احساس آرامش می کنم و لذت بیش تری می برم�« روی در و 
دیوارها این جمله دیده می شــود: »شــادترین شــرکت ایران«� علی بابایی ها معتقدند 
شــادترین شرکتِ ایران هستند و در عمل نشــان داده اند که همین طور است� در نگاه 
مجید، تغییر سبک زندگی کاری اتفاقی است که در کسب  و کار اینترنتی رخ می دهد: 
»مهم ترین اتفاقی که در کسب  و کار آنلاین می افتد این است که فرهنگ کار و کیفیت 
زندگی کارمند تغییر می کند� در مقایسه با کار در حوزه ی سنتی، پرسنل ارزشمند است 
نه کارفرما� در نتیجه کســب  و کارهای آنلاین خانواده  ی شــادتر و زندگی سالم تری به 
جامعه تحویل می دهند� در حوزه ی آنلاین ها حتی امنیت شغلی افراد هم دست خودشان 
است� ما در علی بابا همه چیز را به خود فرد مربوط می دانیم� هر کسی با توجه به تعهد، 
رشــد و علاقه به پیشــرفتی که دارد، جلو می آید و می تواند به آینده ی کارش امیدوار 
باشد�« در قدمِ بعدی، این پرسنلِ شاد باید به درک جدیدی از شرکت دست پیدا کنند: 
»وقتی بچه ها درک می کنند که منفعت مشــترک داریم و رشد سازمان منجر به بهتر 



165 سندباد به وقتِ اکنون

شــدنِ فضای کاری و درآمدشان می شود، بیش تر همکاری می کنند� با این اتفاق، لذت 
بیش تری از کار می برند و وقتی این اتفاق می افتد، مدیر باید کنار بکشد و سدِ راه بچه ها 
نشود�« البته مجید آن قدر هم کنار نکشیده است� خودش به یکی از پرسنل تبدیل شده 
که تغییرات بزرگی را در زندگی اش تجربه کرده  و همه ی این ها را مدیون کســب  و کار 

اینترنتی اش، علی بّابا، است� 

از گردونه  ی پرواز پارس تا علی بابا
 »گردونه ی پرواز پارس«، اولین اســمی که برای آژانسش انتخاب کرد، همین قدر 
طولانی و ســخت بود! البته آن قدر هم برایش جذاب نبود� دنبال اسمی بود که او و هر 
کسی را به یاد سفر بیندازد: »چند تا اسم پیدا کردم که دیدم ثبت شده  ، اما با شگفتی 
دیدم علی بابا ثبت نشده  اســت�« به نظر می رسد مناسب ترین اسم را برای استارتاپش 
انتخاب کرده اســت، هرچند خیلی ها وقتی نام علی بِابا را می شنوند یاد علی بابای چینی 
می افتند که جک ما راه اندازی کرده اما برای عده ی زیادی این اسم کهنه به نظر می آید 
و به همین دلیل تصور می کنند استارتاپ علی بابا خیلی قدیمی است: »با این که علی بابا 
سنی ندارد، هر جا می رویم، می گویند می دانیم علی بابا خیلی قدیمی  است�« برای ثبت 
سایت اهمیت اسم چند برابر می شود: »وقتی می خواستیم سایت بزنیم، خیلی دنبال اسم 
گشــتیم� ای تیکت و این ها همه ثبت شده  بودند� گفتم چرا همان علی بابای خودمان را 
نزنیم؟ سال 92 بود�« این طور شد که سایت با اسم علی بابا راه افتاد� آن اوایل علی بابا ایرو 
)AERO( بود: »می خواستیم خودمان را گسترش بدهیم و دومین IR را خریدیم و شدیم 
Alibaba�ir�« البته این دومی هفده میلیون تومان خرج روی دست علی بابا گذاشت ولی 
ارزشــش را داشت� اسم دوم که مشخص شد، وقتش بود که خودش را به اثبات برساند� 
از اول هــم هدفش از راه اندازی این کســب  و کار و بقیه ی کســب  و کارها این بود که 
خودش را ثابت کند: »ورشکست بودم و همه چیز را از دست داده  بودم� دنبال یک کسب  
و کار عالی بودم� می خواســتم خودم را ثابت کنم� دلیلی که علی بابا رشــد کرد همین 
خواســت بود� خواستی که می گوید می خواهم رهبرِ این بازار باشم� با فاصله ی زیاد هم 
رهبر باشــم�« این خواســت از ایده جلو زد� مهم نبود چه ایده ای دارد� مهم این بود که 
می خواست: »به نظر من مهم ترین عامل در ایران ایده نیست، خواست است� ایده اهمیت 
ندارد� کســب  و کار ما در مقایسه با کسب  و کارهای پیشرفته ی دنیا خیلی نابالغ است� 
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مهم نحوه ی اجرای ایده اســت� مهم همان خواست است�« همین خواست دست مجید 
را گرفت و از گردونه ی پرواز پارس به علی بابا کشــاند و کمی بعد از علی بابا ســروکله ی 

»جاباما« پیدا شد�

جا با ما!
علی بابا محصول شکست های پی در پی بود: »در سال های 90، 91، 92 و 93 اتفاقات 
زیادی افتاد و شکست هایی نصیبم شد� شروع کردم به توسعه ی فردی و خودشناسی و 
روان کاوی به شکل حرفه ای از طریق نوروساینس )دانش عصب شناسی(� علی بابا نتیجه ی 
آن توسعه است� این اتفاق ها سبب شد به دنبال توسعه ی فردی بروم� روی شخصیتم که 
زود عصبی می شــدم و از کوره در می رفتم، کار کــردم و گفت وگو را در خودم تقویت 
کردم�« به خاطر می آورد که هر هفته هنگاام رانندگی با مشکل و دعوا مواجه می شد، اما 
حالا معتقد اســت که  کسی بد رانندگی نمی کند و خودش هم با آرامش کار خودش را 
انجام می دهد� حتی اگر کســی بگویــد چه قدر مردم بد رانندگــی می کنند، در دلش 
می گوید: »خودت بد رانندگی می کنی!« حاصل همه ی این تلاش ها و توسعه ی فردی به 
علی بابا رسید، اما به علی بابا محدود نشد: »شروع کار ما با بلیت هواپیما بود، اما همراه با 
آن قطار هم رشــد داشــت و مثل بلیت هواپیما بود� همه ی این ها بســتری  شد که به 
محتوای گردشگری برسیم� هر خانواده  باید بتواند و بداند در آرامش به کجا می تواند سفر 
کند� هنوز چنین چیزی نداریم� از ظرفیت های خالی استفاده می کنیم تا به آن جا برسیم� 
بســترش را آماده می کنیم�« کســب  و کار اینترنتی مجید اهداف بزرگ تری دارد� قرار 
نیست فقط کار فروش بلیت را انجام بدهد، قرار است استارتاپی راه بیندازد که خانواده های 
ایرانی با هر درآمدی بهترین بسته ی پیشنهادی را برای سفر دریافت کنند� در واقع او به 

دنبال استارتاپی بزرگ در حوزه ی توریسم و گردشگری است�
قدم بعدی را در زمینه ی هتل برداشــت: »جاباما«� دامنــه ی مجزایی برای جاباما 
گرفتند، چون نمی دانستند این کسب  و کار به کجا می رسد و می خواستند هر اتفاقی که 
افتاد، علی بابا از آن متأثر نشود� علی بابا کودک نوپایی بود که  تازگی راه رفتن یاد گرفته 
بود� اگر به پای نوزاد را بند بزنند، با مشــکل مواجه می شــود� از این رو جاباما در عین 
وابستگی به علی بابا، به شکل مستقل آغاز به کار کرد� این دو کسب  و کار مشابه بودند، 
اما ماهیت متفاوتی داشتند� بیزنس یکی هتل و دیگری بلیت است� طوفان مغزی برای 
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نام گذاری استارتاپِ تازه صورت گرفت و »جاباما« متولد شد: »حدوداً با هزار هتل و مکان 
اقامتی همکاری می کنیم� البته نباید گردشــگران را به ســمت هتل ها هُل بدهیم� باید 
مکان هایــی را که در آن اتراق می کنند و چادر می زنند، به مکان هایی امن و با امکانات 
تبدیل کنیم� باید هزینه ها را پایین بیاوریم� مثلًا اگر جایی چادر می زنند که ســرویس 
بهداشتی مناســبی ندارد، باید سرویس بهداشــتی و امکانات رفاهی فراهم کنیم� این 
فرهنگ و ترویج آن ضروری است، چون برای عمومِ مردم با هر توان مالی بسیار مناسب 
و مقرون به صرفه اســت� باید برنامه ای داشته باشــیم که مکان های چادر زدن را بتوان 
آنلایــن کرایه داد، یعنــی مکان های اتــراق و چادرزنی این قدر مورد توجه باشــد که 
ســرمایه گذارها را جذب کند� همان طور که در کشورهای دیگر کمپ ساز دارند که برق 
دارد، سرویس بهداشتی دارد، آشــپزخانه دارد و��� این مسئله باید ترویج شود�« رؤیای 
مجید بزرگ است و به هیچ وجه حاضر نیست از آن دست بکشد: »از اول به رؤیایی که 
قرار بود به آن دســت بیابیم، باور داشتیم� به خاطر دارم که روزی شخصی برای خرید 
وب ســایتمان مراجعه کرد� حدود چهل میلیون تومان برای این وب سایت هزینه کرده  
بودیم، ولی او حاضر بود برای خریدش 200 میلیون تومان بدهد� گفتم آن را پنج میلیارد 
تومان می فروشم� دوســتان گلایه  کردند که داری حماقت می کنی، اما من تنها کسی 
بودم که آینده و دورنمای موفق این کار را می دیدم و به آن بارو داشــتم� این باور را با 
گذشت زمان به تیم هم منتقل کردم�« با همین باور قدم های بعدی را برداشته و به سوی 

رؤیایش پیش می رود�

پشت مشتری را خالی نکردیم!
»اولین سایت صدور آنی و استرداد آنلاین بلیت سیستمی«� این یکی از بزرگ ترین 
مزایای وب ســایت علی بّابا اســت که مشــتری های بســیاری را جذب کرده اســت� 
مشــتری محوری حــرف اول را در کســب  و کار مجید حســینی نژاد می زنــد� البته 
خدمات محوری و مشــتری محوری خصیصه ی ذاتی خودش اســت: »خودم به کیفیت 
سرویس خیلی حساسم� مثلًا وقتی به رستوران می روم، مزه ی غذا آن قدر برایم اهمیت 
ندارد که کیفیت خدماتی که ارائه می دهند� کیفیت خدمات خیلی برایم مهم است� حالا 
تصور کنید این آدمِ وسواســی کیفیت خدماتش پایین باشد! اصلًا حالم بد می شَود!« به 
این ترتیب مجید تلاش کرد بهترین خدمات را به مشتریانش ارائه بدهد تا خودش هم 
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حال خوبی داشته  باشد: »تعامل و اهل گفتمان بودنمان مؤثر بود، اما ماندن پای مشتری 
و وفاداری به مشتری از مهم ترین دلایل رشد علی باباست� با این که وضع مالی مناسبی 
نداشــتیم، از همان اول تا آخر پای مشــتری می ماندیم� به خاطر اشتباهاتی که گاه در 
نرم افزار وجود داشــت و خسارتی به مشــتری می زدیم، تا آخر کار و درست شدنِ کار 
مشتری همراهی اش می کردیم� یادم نمی آید حتی یک مورد پشت مشتری را خالی کرده 
 باشیم�« البته این ها فقط در حرف نبود، علی بابایی ها به این حرف ها عمل کرده اند و رشد 
آنی و زیادی را تجربه کرده اند: »به عنوان نمونه استرداد بلیت در کم ترین زمان ممکن 
را داریم� البته یکی از مواردی که دقیقاً از مشــتری حمایت کرده ایم، ســبب نارضایتی 
مشــتری شده  است؛ مثلًا قرار بود هزینه ی بلیت یک نفر استرداد شود، سیستم اشتباه 
کرده و بلیت چهار نفر را استرداد کرده  است! در این صورت تا زمان رفع همه ی مشکلات 
کنار مشــتری هستیم� حتی شده برای مشتری مان که با این وضعیت در فرودگاه مانده 
آژانس گرفته ایم یا پرواز دیگری مهیا کرده ایم و پیش آمده که برای بلیتی که تنها شش 
هزار تومان برایمان سود دارد، یک و نیم میلیون تومان خسارت پرداخت کرده ایم! گاهی 
هم نتوانســتیم هیچ کاری برای مشتری بکنیم، ولی مشــتری به این درک رسیده که 
تلاشمان را کرده ایم و اشتباهمان را قبول داریم� وقتی تیم ما این تعهد را می بیند، برای 
رشد سازمان هر کاری می کند و این تعهد را پیاده  می کند� فکر می کنم تعهد ما در قبال 
مشــتری مهم ترین دلیل رشــد و پیشــی گرفتنمان از رقبا بوده  است�« علی بابا پشت 

مشتری هایش مانده و همین سبب رشدش شده  است�

میز مذاکره ی علی بابایی
»اکس پدیا« و »پرایس لاین« دو اســتارتاپ موفق خارجی در حوزه ی توریســم و 
گردشگری اند� این دو نمونه الگوی تیم علی بابا برای راه اندازی و ادامه ی فعالیتشان بوده  
است� البته یکی از نگرانی های معمول این است که کسب  و کارهای اینترنتی عموماً هیچ 
مرزی ندارند و می توانند از طریق شــبکه های مجازی به همه ی بازارهای جهانی سرک 
بکشند� در نتیجه ممکن است به عنوان رقیب جلوی کسب  و کارهای ایرانی هم قد علم 
کنند، اما اغلب کارآفرین های داخلی واهمه ای از حضورشــان ندارند� مجید حسینی نژاد 
هم تقریباً همین طور اســت� با این تفاوت که رویکردش گفت وگو و مذاکره است: »الآن 
هم خارجی ها در فضای تجارت الکترونیک ایران حضور دارند؛ مثل گروه روماک که در 
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بعضی از کســب  و کارهای موفق و قوی عمل کرده و در بعضی هم نه� هر کســی و هر 
شرکتی که وارد ایران شود و در بخواهد در حوزه ی کاری علی بابا کار کند، با او مذاکره 
می کنیم� خارج از این که بخواهیم بفروشیم یا نه� همان طور  که تا کنون با همه ی تیم ها 
و گروه های ســرمایه گذار حاضر در بازار ایران مذاکــره و گفت وگو کرده ایم� البته حرف 
گزافی است اگر بگویم اکس پدیا وارد می شود و علی بابا شکستش می دهد، اما ما تلاش 
و مذاکره می کنیم�« علی بابایی ها در هر زمینه خودشان را آماده ی مذاکره نشان می دهند: 
»دوست داریم از تجربه های خارجی استفاده کنیم و با آن ها همکاری کنیم� الآن سعی 
می کنیم مزیت های رقابتی ایجاد کنیم و کارشــان را برای ورود به بازار ایران ســخت تر 
کنیم� چون  به بازار کشورهای زیادی رفته اند و حتی شکست هم خورده اند� ما بسته به 
توانمندی گروه هایی که وارد بازار ایران می شوند، تصمیم می گیریم چه سطحی با آن ها 
همکاری کنیم� یعنی ژســت نمی گیریم که شکستشــان می دهیــم و��� به مذاکره فکر 
می کنیم� اما تنها به توان مالی سرمایه گذارها فکر نمی کنیم، چون سال گذشته گروه های 
زیادی آمدند که پولشان را به رخ ما می کشیدند، ولی توان لازم را برای اداره ی این کار 
در آن ها ندیدیم�« در واقع اســتراتژی مجید حســینی نژاد این است که رقبای توانمند 

خارجی را پای میز مذاکره بکشاند و تا کنون هم همین کار را کرده  است� 

ایده هایی برای استارتاپ های گردشگری
رزرو بلیت، رزرو اتاق هتل، تهیه ی وجه رایج کشور مقصد، یافتن 
بهترین مکان ها برای گردشگری و بسیاری موارد دیگر این روزها زیر 
ذره بیــن کارآفرین های اســتارتاپی قرار گرفته که به توریســم و 
گردشــگری اهمیــت می دهند� هــر روز ایده هــای جدیدی برای 
استارتاپ های حوزه ی ســفر و گردشگری معرفی می شود� ظرفیتِ 
کشف نشده ی این حوزه آن قدر زیاد است که کافی است کسی به آن 
علاقه داشته  باشد و روی آن سرمایه گذاری کند، بدون تردید موفق 
می شود� این ها تنها تعداد کمی از استارتاپ های جذاب این حوزه ی 

هیجان انگیز است:
1� پیک )Peek(: تصور کنید پروازتان مشــخص شــده، بلیت 
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گرفته اید، هتل هم رزرو کرده اید و آماده ی حرکت به سمت مقصد 
هستید� وقتی رسیدید قرار است چه کار کنید؟ چه فعالیت هایی را 
در نظر دارید؟ سایت های قدیمی  برای سفر توصیه هایی می کنند، اما 
هیچ کدام به روز نیستند و کمک شایسته ای نمی کنند� رضوانا بشیر 
اســتارتاپ پیک را بــه همین منظــور راه انداخته اســت� او نوع 
فعالیت هایی را که در هر مقصدی می توان انجام داد مشخص کرده 
و با تخفیف برای مســافران مشتاق رزرو می کند� کافی است مسافر 
دســته بندیِ خودش را مشخص کند و فعالیت مورد نظرش را پیدا 

کند، پیک بقیه ی کارها را انجام می دهد�
2� زاپ تراول )Zap travel(: این روزها تکنولوژی کاری کرده که 
افراد فعال در خدمات گردشــگری هم دیگر کاری برای انجام دادن 
نداشــته  باشند� اســتارتاپ زاپ تراول یکی از آن هاست� کسانی که 
می خواهند به ویژه به مقصدی خاص سفر کنند و نمی توانند انتخاب 
کنند، کافی است به این وب سایت مراجعه کنند� خدمات دیجیتالی 
ارائه می شود� کافی است شرایط ایده آلتان را برای سفر بگویید؛ ماه  
عســلی رؤیایی می خواهید؟ زاپ تــراول می تواند پیدایش کند و بر 

اساس ذائقه ی شما بسته های مختلف گردشگری را پیشنهاد کند� 
3� آدیوسو )Adioso(: کسانی که انعطاف  بیش تری در سفر دارند 
و تنها دغدغه شان هزینه ی سفر اســت، می توانند از این استارتاپ 
کمک بگیرند� بهترین مقصدها با بهترین قیمت در کســری از ثانیه 
پیش روی مخاطب قرار می گیرد� البته پیشنهادها آن قدر زیاد است 

که انتخاب از میانشان دشوار است� 
4� روت هپی )Routeappy(: همه می توانند برایتان بلیت هواپیما 
رزرو کننــد، اما یافتن جذاب ترین و مناســب ترین مســیرها برای 
سفرهای هوایی، به ویژه برای سفرهای هوایی طولانی، کار هر کسی 
نیست� روت هپی از مسیر گرفته تا نوع هواپیما را مشخص می کند و 

جذاب ترین مورد را به مشتری پیشنهاد می دهد� 
5� تریپ تیز )Triptease(: برای خیلی ها یکی از لذت بخش ترین 
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قســمت های سفر عکس گرفتن و به اشــتراک  گذاشتن آن هاست� 
هشــتگ های )باید ببینید: Must-see( یکی از نشــانه های این ولع 
است� کار اســتارتاپ تریپ تیز رسیدگی به همین اشتیاق مسافران 
است� هر کس عاشق عکس گرفتن و به اشتراک گذشتن است، باید 

سراغ این استارتاپ برود� 
6� تریپوســو )Triposo(: آن ها که به دنبال جواهرات گردشگری 
هر شهری می گردند و از اپلیکیشن های بی مصرف گوشی های خود 
خسته شده اند، باید از تریپوسو استفاده کنند� این استارتاپ در هر 
شهر و کشوری بهترین موزه ها، مراکز خرید، پارک، ساحل، رستوران، 
کلــوپ و هر جایی که تصــورش را می کنید از پیــدا می کند و به 

مشتری نشان می دهد� 

رمز موفقیت ایکس پدیا

هیچ موفقیتی اتفاقی یا تصادفی نیست بلکه حاصل مجموعه ای 
از عوامل برنامه ریزی شده و حساب شده است� ایکس پدیا یکی از آن 
کسب  و کارهای موفق است که موفقیتش اتفاقی نیست� این شرکت 
آمریکایی خالقِ برندهای متعدد مسافرتیِ آنلاینِ جهانی است و در 
حال حاضر در بیش از شصت کشور دنیا فعالیت می کند� این شرکت 
که مهم ترین الگوی شــرکت های داخلی به ویژه علی باباست، با چند 
ترفند ســاده خودش را به این موقعیت ویژه و رشک برانگیز در بازار 

آنلاین ها رسانده  است�
1� تفاوت را در آغوش بگیرید� ایکس پدیا از معدود شرکت هایی 
است که برای مشکلات قدیمی راه حل های جدید پیدا می کند� یعنی 
ایده های جدید را پــرورش می دهد و متفاوت عمل می کند� چنین 
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شــرکتی ایجاد  تنوع را در دستور کار خود قرار می دهد و به کمک 
آن از همه ی ظرفیت های موجود استفاده می کند� 

2� با تواضع رهبری کنید� کسب  و کارهای موفق از فرش شروع 
می کنند تا به عرش برسند� رهبران هر تیم هم تنها رهبرِ همان تیم 
هســتند نه رهبرِ کل بازارهای دنیا� وقتی رهبرانِ شرکت ها چنین 
چیزی را درک کنند، می توانند در انتظار روزهای شــیرین و پرسودِ 

ایکس پدیایی هم باشند� 
3� شفاف باشید� هیچ کس نمی تواند اهمیت شفافیت در کسب  
و کار را کتمان کند� شفافیت به کارمندان کمک می کند ارزش خود 
را در سازمان درک کنند و برای بهبودش قدم بردارند� ایکس پدیا هم 
با ایجاد فضای باز و شــفاف، محیطی را فراهم کرده که افراد بدون 

واهمه و با شفافیت کامل با یکدیگر در تعامل باشند� 
4� آماده ســرعت گرفتن باشید� شرکت برنده شرکتی است که 
خودش را برای هر نوع تغییر در هر شــرایطی آماده می کند� آن ها 
خیلی سریع داده ها را جمع آوری می کنند و در صورت نیاز به سرعت 
تغییرات را اعمال می کنند� این ســرعت عمل برای تغییر منجر به 
بروز خطاهایی می شَــود که در نهایت همین خطاها به رشدشــان 
کمک خواهد کرد� شــرکتی مثل ایکس پدیا ســریع عمل می کند، 

اشتباه می کند و از آن اشتباهات درس می گیرد�
5� به روش های علمی باور داشــته  باشــید� ایده و عقیده ی هر 
کسی محترم است، اما در نهایت داده های علمی وضعیت و عملکرد 
یک شــرکت را مشخص می کنند� در ایکس پدیا همه یک فلسفه را 
دنبال می کنند: »آزمایش کن و یاد بگیر�« آن ها همه ی تمرکزشان 
را بر آموختن و به کارگیری داده های علمی گذاشته اند و همین راه 

را برای موفقیتشان باز کرده  است� 
6� متحد باشید� شــرکتی می تواند موفق باشد که اعضایش به 
شــکل یک تیم بزرگ عمل کنند و برای رسیدن به هدفی مشخص 
قدم بردارنــد� برای این که چنین اتفاقی رخ بدهد، در مرحله ی اول 
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همه باید بدانند آن هدف چیســت و به چه سمتی حرکت می کند� 
ایکس پدیا هم این هدف را مشــخص کرده و به سمت موفقیت قدم 

برمی دارد� 

در نومیدی بسی امید است
ســال ها می گذرد از آن روزی که جلوی در پاســاژ بســاط می کرد و لوازم آرایشی 
می فروخت تــا برای خودش یک میلــه ی بارفیکس بخرد� ســختی های فقدان پدر و 
آموزه های مادر از مجید فردی آماده ی کارآفرینی ســاخت� حالا شاید با شوخی و خنده 
بگوید: »بقیه ی پرسنل کار می کنند و من می گویم آفرین و این طوری به من می گویند 
کارآفرین!« برای او سرمایه های انسانی در شرکتش از هر چیزی ارزشمندتر است: »منابع 
انســانی بزرگ ترین ســرمایه های ما هســتند�« جدا از نگاه احترام آمیزش به پرسنل و 
کارمندانش، واقعیت این اســت که مجید حســینی نژاد بعد از شکســت های پی درپی، 
کارآفرینی کرد� بارها ناامید شــد، اما باز هم امید از دل ناامیدی اش شــکفت: » در این 
پانزده ســالی که کار کرده ام، تجربه ای برایم خیلی گران بها بود؛ این که گاهی ناامیدی و 
خستگی دقیقاً همان جایی است که می شود آن را به فرصت تبدیل کرد� می شود آن را 
به تلاش تبدیل کرد� خیلی موقع ها مثل آیه ی شریفه ی قرآن است که می فرماید گاهی 
کاری برای شما پیش می آید و فکر می کنید بد است، ولی بعداً متوجه می شوید که خیر 
شما در آن بوده، یا برعکس� بارها شده برایم چیزهایی پیش آمده که در ظاهر خیلی بد 
بــود یا اولش خیلی بد بود، اما تنها در ظاهر بــه من ضربه زد� البته باید تلاش کرد� نه 
این که بنشینیم و بگوییم خودش خوب می شود� امکان دارد اتفاقات ظاهراً بد با تغییر ما 
منشأ خیر باشــد�« همین باور سبب شده بارها شکست بخورد و باز هم کسب  و کاری 
تــازه ای راه اندازی کند تا روزی خودش را به عنوان کارآفرین به اثبات برســاند� حالا به 
دیگران توصیه می کند: »توصیه  ام به کارآفرین های جوان این اســت که ایده اصلًا مهم 
نیست� برای اجرا قدم بردارید� ایده در دنیا زیاد است� آن قدر شرکت  در دنیا وجود دارد 
که در ایران نمونه  اش هم نیســت� کافی اســت خوب اجرا کنید� اگر بخواهم یک جمله 
بگویم، همان چرخه ی یادگیری و توســعه ی فردی برای مدیر است� هیچ شرکتی رشد 
نمی کند مگر این که مدیرش رشــد کند و توسعه پیدا کند�« و مجید رشد کرد، آن قدر 
رشــد کرد که علی بابا از دل ناامیدی هایش سربرآورد؛ علی بابایی که قرار است رؤیاهای 
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مجید را در کسب  و کار محقق کند: »روزی را می بینم که هر کسی به سفر فکر می کند، 
گروه گردشــگری علی بابایی که سایت های متعددی دارند، به یاری اش بیایند و بتوانیم 
تجربه ی شایسته ی سفر ایجاد کنیم؛ از لحظه ای که کسی به سفر فکر می کند تا خرید 
و مقصد ســفر� همه ی این ها جزو تجربه ی سفر است� با اطمینان می گویم که ما به آن 
روز می رسیم و آن روز دور نیست، خیلی دور نیست� با رشد علی بابا و انگیزه ای که درون 
آن است و نیروهای جوانی که در آن مشغول به کار هستند، آن روز را می بینم�« علی بابا 
به گفته ی خودش »محصول توســعه ی فردی و یادگیری است�« اما علی بابا فراتر از آن، 

محصول رویشِ امید در فصل ناامیدی است� 

منابع: 
1� گفت وگوی اختصاصی هفته نامه ی »شنبه« با مجید حسینی نژاد

2� قسمت 11 برنامه ی »کلید«، کنسرسیوم کسب  و کار اینترنتی ایران
3� مصاحبه ی اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی تهران با مجید حسینی نژاد
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