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پیش  � چندسال  برخلاف  استارتاپ ها،  حوزه  در 
که هیچ کتابــی در دســترس علاقه مندان وجود 
نداشــت، این روزها با مجموعــه ای از کتاب های 
واقعــا خــوب و کاربــردی، نه فقــط کتاب های 
تألیفی روبه رو  ترجمه شــده که حتی کتاب هــای 
هستیم. بااین حال کتاب های ترجمه شده در حوزه 
استارتاپ ها، در مقایســه با بسیاری از حوزه های 
دیگــر، از این مزیــت برخوردار اســت که اغلب 
توســط افرادی که در دل اکوسیســتم استارتاپی 
حضور دارند ترجمه شــده اند و بــه همین دلیل، 
شاهد ترجمه های قابل قبولی از این منظر هستیم.

به  اســتارتاپی»،  خواندهای  «باید  ســری  در 
معرفی ۱۰ کتاب استارتاپی خواهیم پرداخت که هر 

فعال استارتاپی ای باید آنها را خوانده باشد.

باید خواندهای استارتاپی ۹ ،  مدیریت بازاریابی

بازاریابــی؛ چــه تعریــف «انجمــن بازاریابی 
آمریکا» را بپســندیم، چه تعریف «فیلیپ کاتلر» 
معــروف را و چــه تعریــف جناب آقــای دکتر 
روســتا را (که بازاریابی را در ســه کلمه کلیدیِ 
بازارشناســی، بازارســازی و بــازارداری خلاصه 
می کند)، یکی از مهم ترین موضوعات در مســیر 
بسیاری  است.برخلاف  موفقیت هر کسب وکاری 
از آمارهای بررسی دلایل شکست استارتاپ ها، به 
نظرِ معرفی کننده این کتاب، دلیل و عامل اصلی 
شکست اســتارتاپ ها به طور مشخص در ایران، 
مســائلی مانند مشــکلات مالی یا سرمایه گذاری 
یا مشــکل مربوط به مشــکلات کار تیمی و مانند 
آن نیســت. دلیل اصلی شکســت اســتارتاپ ها 
عدم آگاهی و شــناخت آنهــا از مفاهیم پایه ای 
و اساسی بازاریابی اســت.به همین دلیل، کتابی 
که امــروز به عنوان یکــی از کتاب هایــی که هر 
«اســتارتاپ بازی» بایــد بخواند، کتابی اســت در 
حوزه بازاریابــی. در حوزه بازاریابــی، کتاب های 
بســیار خوبی داریم (که اتفاقا یکی از کتاب های 
خوب این حوزه را هم سه ایرانی تألیف کرده اند)، 
امــا برای معرفــی در اینجا، ما کتــاب «مدیریت 
بازاریابی» نوشته «کاتلر و کلر» را انتخاب کردیم. 
دلیل آن هم از یک ســو جامعیت نسبی آن است 
و از ســوی دیگــر، مثال های بــه روز و ملموس 
به خصوص درباره کلی از اســتارتاپ های موفقی 
است که می شناسیم.در اهمیت این کتاب همین 
بس که توســط «تایمز اقتصادی» به عنوان یکی 
از ۵۰ کتاب برتر حوزه کســب وکار در طول تاریخ 

انتخاب شده است.
 آقای فیلیپ کاتلر هم کــه نیازی به معرفی 
ندارد. امــا نکته مهم تری که ایــن کتاب را برای 
معرفی آن، در فهرست ما قرار داد، ترجمه بسیار 
خوب آقای «مهدی امیرجعفری» و چاپ عالی و 
چهاررنگ و باکیفیت آن توســط انتشارات «نص» 

است. 
بــه ترجمه روان و کیفیت خوب چاپ، اضافه 
کنید موضوع مهم کیفیت ویراستاری کتاب را که 
خوانش آن را بســیار ساده می کند.کتاب پر است 
از جــدول، نمودار، تصویر و گراف که هم به فهم 
درســت موضوع مطالعه کمک می کند و هم به 
دلیل چاپ رنگی و اســتفاده از نــکات طراحی، 
خواندن یک کتاب تکنیکی را بســیار لذت بخش 
می کند.هرچند، ۹۹۱ صفحه ممکن اســت برای 
خواننده کم حوصله (یا شاید تنبل) بسیار زیاد به 
نظر برسد، اما برای مدیران، کارآفرینان، صاحبان 
کســب وکار و البته «استارتاپ هایی» که به دنبال 
راه هایــی برای بهبود وضعیت کســب وکار خود 
(به خصــوص در «مقطــع حســاس کنونی» در 
بازار) هستند، این کتاب، یک کتاب «الزامی» برای 
مطالعه است.احتمالا قیمت بالای کتاب، در ابتدا 
عاملی بازدارنده به نظر برســد، امــا با توجه به 
چاپ خــوب و باکیفیت کتاب و انجام فرایندهای 
«حســابداری ذهنی» و پذیرش اینکه خرید کتاب 
(به خصوص چنین کتاب هایی) یک سرمایه گذاری 
به حســاب می آید، خرید این کتــاب، مانند بقیه 
کتاب هایی که در هفته های قبل معرفی شــدند، 
درواقع جزء بهترین ســرمایه گذاری های شــما با 
بالاترین نرخ بازگشــت ســرمایه یا ROI در طول 

زندگی حرفه ای شما خواهد بود.

 معرفى کتاب

نام  � مدیــران»  برای  آنلاین  «کســب و کار 
مجموعه یادداشت هایی به قلم عادل طالبی 
اســت که تلاش خواهد کرد بدون افتادن در 
دام عبارات دشــوار و پرپیچ وخــمِ معمول و 
مرســوم در حوزه کســب و کارهای آنلاین (و 
و  بازاریابی دیجیتــال)، مفاهیم  بحث هــای 

موضوعات مطرح در این حوزه را مطرح کند.
هدف از این کار، آشناشدن مدیران و صاحبان 
کســب و کارها (چه آفلاین و چــه آنلاین) با 
موضوعات مرتبط با فضای دیجیتال و تنظیم 
دیجیتالِ»  «حضــورِ  برای  اجــرا  قابل  برنامه 
یادداشت ها  این سلسله  کسب و کار است. در 
قرار است هر بار به یک موضوع درباره «حضور 
بار  پرداخته شود. هر  دیجیتالی» کسب و کارها 

یک موضوع مطرح و بررسی می شود.
۳- استراتژی ورود به بازار

اگــر ایــن مجموعــه یادداشــت را دنبال 
کرده باشــید، در قســمت قبل قرار شد بحث 
اســتراتژی را بــدون افتــادن در دام مباحث 
تئوریک یا لااقل با مثال های ملموس و واقعی 
ادامه  بدهیم. اما قبل از آن، بگذارید یادآوری 
کنیم که اســتراتژی در سطوح مختلفی اجرا 
می شود. استراتژی در ســطح سازمان درباره 
کلیات یک کســب و کار، ورود بــه بازار خاص 
یــا عــدم ورود بــه آن و ماننــد آن صحبت 
می کند. استراتژی در ســطح کسب و کار یا در 
لایــه Business درباره رقبــا، وضعیت بازار و 
اجرائی کردن اســتراتژی های ســطح سازمان 
بــا توجه به شــرایط بازار صحبــت می کند و 
 Functional اســتراتژی های لایه اجرائی یــا
درباره اجرائی کردن خروجی اســتراتژی ها در 
لایه کســب و کار صحبت می کنــد. همچنین، 
در بحث اســتراتژی در حوزه کسب و کارهای 
آنلاین، ما اســتراتژی ها را با توجه به شــرایط 
کســب و کار آنلایــن و همین طــور وضعیــت 
محصول در چرخه عمــر محصول، متفاوت 
می بینیم. به عنوان مثال، استراتژی های ورود 
به بازار، اســتراتژی های رشــد، استراتژی های 

توسعه ای و مانند آن.
بر «اســتراتژی های  بیاییــد  برای شــروع، 
ورود به بــازار» تمرکز کنیم. اســتراتژی های 
ورود به بــازار، در یک تعریف، مجموعه ای از 
تصمیمات راهبردی است که برای حضور در 
بازار و به دست آوردن سهم اولیه از بازار اتخاذ 
می کنیــم. به عنوان مثــال، فرض کنید ما یک 
فروشــگاه کفش، در محدوده صادقیه داریم 
که در آن برندهــای مختلف کفش را عرضه 
می کنیم. در ســطح ســازمان، یک استراتژی 
می توانــد این گونه به صورت ســاده توضیح 

داده شود:
برخی از مشــتریان ما، با اینکــه از کیفیت 
محصول ما راضی هستند، با وجود اینکه یک 
CRM یا سیســتم مدیریت ارتباط با مشتریان 
ســاده (مثلا یک لیست شــماره تلفن و سایر 
اطلاعات مشــتریان) داریــم و گاهگاهی این 
امــکان را داریــم که بــه بهانــه موضوعات 
دوره ای،  تخفیفــات  جملــه  از  مختلــف 
رویدادهای مرتبــط با حوزه (مثلا فروش های 
فوق العاده فصلی یا رسیدن مدل های جدید) 
یا رویدادهای شــخصی (مثل ســالروز تولد و 
ازدواج و ماننــد آن) به مخاطبــان پیام داده 
و ارتبــاط خــود را با آنها ادامــه دهیم، بنا بر 
دلایــل مختلف، امــکان تکرار خریــد از ما را 
ندارند. مثلا به خاطر دوری راه، مشغله زیاد و 
مانند آن. در سطح سازمان تصمیم می گیریم 
که یک وب ســایت داشــته باشــیم و فروش 
اینترنتی را به عنــوان راهکاری برای حل این 
مشــکل در نظر می گیریم. اعداد و ارقام نشان 
می دهند که مردم نســبت بــه خرید اینترنتی 
نیازمندی هــای خود، رغبت نشــان می دهند 
و در شــرایطی قــرار داریم کــه برخی حتی 
«ماســت» و «دوغ» را هم از فروشــگاه های 
اینترنتی می خرند. ما هم می توانیم بخشــی 
از ســبد خرید اینترنتی مشــتریان را با عرضه 
کفش های خود در اینترنت و فروش اینترنتی 

آن، به خود اختصاص دهیم. 
در ســطح ســازمان، تصمیم گیری هایــی 
از این دســت، بررســی تهدید ها و فرصت ها 
انجام می شــود و بــر اســاس آن، ایده هایی 
برای اجرا و هدایت کســب و کار به آن سمت 
مطرح و تصمیماتی گرفته می شــود. بعد، در 
لایه کســب و کار یا Business، این کســب و کار 
با پرسش های دیگری روبه رو می شود: بسیار 
خب، ما می خواهیم کفش هایمان را اینترنتی 
بفروشــیم. چه عواملــی می توانــد موجب 
شکســت این اســتراتژی شــود و بــه نتیجه 
نرســیم؟ چه رقبایی وجود دارنــد؟ این رقبا 
چــه نقاط قوت و ضعفــی دارند؟  مجموعه  
این پرســش ها، اســتراتژی ورود به بازار ما را 

تشکیل می دهند.
استراتژی های لایه کسب و کار این فروشگاه 
کفــش را در بخــش چهارم راه کســب وکار 

آنلاین برای مدیران دنبال کنید!

کسب و کار آنلاین براى مدیران
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در دهه ۶۰ موج افزایش جمعیت شــکل گرفت و در 
مقطع های مختلف، از مدرسه و کنکور گرفته تا ازدواج 
و مســکن و اشتغال، برای این نســل مشکلاتی را به 
بار آورده اســت. اکنون این نســل به سن اشتغال و 
کارآفرینی رســیده اند. برخی از کارشناسان اقتصادی 
یکی از عوامل بالابودن نرخ بی کاری در کشــور را هم 
به همیــن اوج (پیک) جمعیتی نســبت می دهند. با 
این حال، در کنار مشــکلات اشــتغال و گرفتگی های 
اقتصادی که این نســل متحمل می شــوند، شــاهد 
هستیم که جوانان دهه ۶۰ و ۷۰ می روند تا راه و رسم 
کارکردن در شرایط سخت را کنار یکدیگر بیاموزند و در 
چنین شرایطی حتی گوی رقابت را از نهادهای دولتی 
و رقبــای قدیمی خود بربایند. آنان با تکیه بر نوآوری 
و فناوری، برگ جدیدی را بر تارک تاریخ این مملکت 
خواهند نشاند و هر تهدیدی را به چشم فرصتی برای 
خلق ارزش جدید می بینند.شرکت نوپای علی بابا نیز 
از این قاعده مســتثنا نیســت. علی بابا شرکتی است 
جوان با میانگین ســنی پایین پرســنل که بر بســتر 
فناوری توانسته است با خلاقیت و نوآوری بسیار راه 
صدساله را یک شبه بپیماید. اکنون اگر نگوییم علی بابا 
تأثیرگذارترین شرکت در حوزه صنعت گردشگری کل 
کشور شده اســت، یقینا یکی از مؤثرترین آنهاست.به 
همین بهانه ســراغ «احمد ایزدپور» مدیر محصولات 
شــرکت علی بابا رفتم و پیرامون مسائل مختلف این 

شرکت به گفت وگو نشستیم:

*جلســه مصاحبه ما با تأخیر شــروع شــد و در 
دقایقی که منتظــر بودم، دیدم کســانی که در دفتر 
مرکزی علی بابا مشــغول به فعالیت هســتند بسیار 
جوان انــد. از ایزدپــور درباره ســن و ســال خودش 
و همکارانــش پرســیدم: «می توانم بگویــم کلا در 
اکوسیســتم و شــرکت هایی که ماهیت اســتارتاپی 
مثــل ما دارند، محدوده ســنی آدم هــا خیلی جوان 
اســت. در همیــن بخش مــا یعنی بخش توســعه 
محصول می توانم بگویم کارهــا بر عهده بچه های 
۲۰ تا ۲۴ ســاله اســت. بنابراین می توانــم بگویم در 
علی بابا میانگین ســنی بچه ها خیلی جوان است». 
خود احمد هم ۲۸ سال دارد و بیان می کند که حتی 

بنیان گذاران شرکت بیش از سی وچند سال ندارند!
مدیریت محصول:

شــرکت  محصــولات  مدیــر  ایزدپــور،  احمــد 
علی باباســت. از او می پرسم اساســا مدیر محصول 
یعنی چــه؟ و چه نقشــی در شــرکت دارد: «همه 
شــرکت های بزرگ و کوچکی که امروز وجود دارند، 
آمده اند تا به یک سری از نیازهاي مشتری پاسخ دهند. 
در شــرکت های کوچک معمولا خــود بنیان گذاران 
شرکت نقش های متعددی را ایفا می کنند. مثلا خود 
او به بررســی و شناسایی نیاز مشــتری می پردازد و 
راهکاری که برای آن پیش بینی می شــود را خودش 
ابداع می کند. حتی شــاید خود او آدم فنی باشــد و 
راهــکاری کــه ابداع کــرده را در قالب یــک برنامه 
یا اپلیکیشــن بنویســد. اما وقتی شــرکت ها بزرگ تر 
می شــوند، راهکارهایی که شرکت ارائه می دهد باید 
دقیق تر و جزئی تر باشــد. در چنین حالتی اســت که 
ساختارهای مختلفی در شرکت استارتاپی به وجود 
می آیــد. درواقع تیم های متعددی شــکل می گیرند 
کــه هر یک نقش به خصوصــی را تقبل می کنند. در 
این میان، مدیرمحصول فردی اســت که یک دانش 
بین رشــته ای دارد. یعنی هم کسب وکار را می فهمد 
و هــم می توانــد بــا ذی نفعانی کــه در آن صنعت 
هستند ارتباط بگیرد و اولویت بندی هایی که از سمت 
مشتری ها و ســایر ذی نفعان وجود دارد را بررسی و 
تحلیل می کند و نتیجه نهایی را به زبان و روشی که 
قابل درک باشد به تیم فنی تحویل می دهد. در واقع 
ما در واحد مدیریت محصول یک ســمت مشتری را 
داریم و یک ســمت بچه های فنــی را که زبان کد و 
کدنویســی را خوب بلدند اما لزوما این نیاز ملموس 
نیســت که چرا این کار باید اتفاق بیفتد. در واقع اگر 
بخواهم شــفاف بگویم، مدیرمحصول کســی است 
که بین تیم نرم افزاری خودش و مشــتری می ایستد 
و در مورد «چه؟» و «چرا؟»ي یک محصول صحبت 

می کند».
علی بابا!

علی بابا یک اســتارتاپ موفق محسوب می شود. 
می دانیم که اســتارتاپ ها، زمانی که موفق می شوند 

به یک شــرکت تجاری بزرگ تبدیل شده و دیگر یک 
اســتارتاپ کوچک محســوب نمی شــوند. علی بابا 
هم چنین اســت. در ســال ۹۴ پــس از تجربه های 
شکســت خورده بنیان گذارانش، تأســیس می شود و 
اکنون بعد از تنها چهار سال به رهبر بازار خود تبدیل 
شــده اســت و بالغ بر ۵۰۰ نفر در آن کار می کنند که 
خدمات پشتیبانی ۲۴ساعته دارند و چندین ساختمان 
بزرگ را در خیابان هــای پایتخت به خود اختصاص 
داده انــد. از ایزدپــور در مــورد خدمــات علی بابــا 
می پرسم: «واقعیت این است که ما با توجه به رشد 
سریعی که خوشبختانه با علی بابا همراه بوده است، 
اکنون حدود ۱۴ محصول مختلف داریم که تیم های 
هــر کدام از آنها به صورت مجزا و مســتقل کارهای 
محصول خود را پیش می برند. همه این محصول ها 

در درگاه های مختلفی که داریم، ارائه می شوند».
علی بابا چهار درگاه مختلــف دارد که عبارت اند 
از: علی بابــا، جابامــا، زُورَق و الوپرشــیا که هرکدام 
جامعه هدف خاصی را در بازار در نظر گرفته است. 
از مدیر محصولات علی بابا درباره تفاوت این درگاه ها 
می پرسم: «درگاه اصلی که مجموعه علی بابا شروع 
کرد در واقع خود ســایت علی بابا اســت که امروزه 
می توان گفت خدمات کامل ســفر را در اختیار دارد. 
از پروازهای داخلی و خارجی، قطار و اتوبوس گرفته 
تا هتل هایی که در سایت ما قابل دستیابی و معامله 
هســتند. در واقع هتل هایی که قبلا روی جاباما بود، 
امروز روی بستر علی بابا هم بالا می آیند. حتی اکنون 
تور یا هر چیزی را که یک مشتری برای سفر نیاز دارد، 
دربر دارد. پس یک بســتر، درگاه خود سایت علی بابا 

است.
درگاه دیگــر ما «جاباما» اســت. جاباما شــرکت 
و کســب و کاری کاملا مســتقل از ماســت که بیشتر 
تمرکــزش روی بحث اقامتگاه هاســت. «زورق» هم 
یکــی دیگــر از درگاه های ماســت که تقریبا مشــابه 
علی بابا اســت اما مشــتریان خاص خود را دارد و در 
نهایت «هلوپرشیا» که برای ما پروژه خیلی ارزشمندی 
است که شروع کرده ایم و روی توریست های ورودی 
به کشــور تمرکز دارد. در واقع مشــتری های خارجی 
که قصد ســفر به ایــران دارند و نیــاز دارند که پرواز 
داخلی و قطار و اتوبوس و هتلشان را تهیه می کنند، 
از روی درگاه هایــی که به صورت ارزی پرداخت کنند، 
خریدشــان را انجام دهند. در واقع هدفش این است 
که جذب درآمد ارزی از طریق ورود گردشگر به کشور 
را تســهیل کند که کار خیلی ارزشــمندی برای کشور 

محسوب می شود.
رمز پیروزی: ارائه خدمات با محوریت نوآوری!

فــروش بلیت قطــار و اتوبــوس و هواپیما چیز 
جدیدی نیســت. از همان اولین ورود وســایل نقلیه 
بــه ایران، بلیت فروشــی آنهــا هم در جریــان بوده 
است. اما چطور می شود که شــرکتی مانند علی بابا 
که در همان حوزه ســنتی و قدیمــی فعالیت دارد، 
عملکردی متفاوت از خود نشــان داده است؟ شاید 
به طور خلاصه از پاســخ های ایزدپــور چنین بتوانیم 
برداشــت کنیم که توجه بــه دو کلمه نوآوری و نیاز 

مشتری کلید حل این معما باشد؛
«آنچه همیشــه بین ما مطرح بوده این است که 
نقطه تمایز شــرکت ما نوآوری اســت. بنیان گذاران 
شــرکت همواره تأکید دارند که ما هرسال برای سال 
بعد بخشی از درآمدمان را به محصولاتی تخصیص 
می دهیم که هنــوز نمی دانیم چه هســتند؟! یعنی 

هرجایی کــه بدانیم، بــرای ایجاد یــک تجربه بهتر 
به مشــتری، نیازمند تمرکز هســتیم، تیمی را به آن 
اختصاص می دهیم که روی آن نیاز تحقیق و بررسی 
کند و ســرانجام به یک محصول جدید بر بستر کاری 
خود می رســیم. فکر می کنم در ســال ۹۸ حدود ۱۰ 
محصــول جدید به محصولات ما اضافه می شــود. 
البتــه این به معنی آن نیســت که کســب وکارهای 
دیگــری به علی بابا اضافه می شــوند بلکه ما دنبال 
این هســتیم کــه تجربه متفاوتــی را با اســتفاده از 
محصولاتی کــه داریم، برای مشــتری بــه ارمغان 
بیاوریم. همین نگاه که با خلاقیت و نوآوری بتوانیم 
تجربه بهتری را به مشتریان انتقال دهیم، در نهایت 
ما را به جایی رســانده اســت که اکنــون به جرئت 

می توانم بگویم امروز علی بابا لیدر بازار است!
امــا این واقعیت نقطه پایان فعالیت ما نیســت! 
ما اعتقــاد داریم که لیدربودن امــروز ما دلیل کافی 
برای لیدربودن فردای ما نیســت. این فکر همیشــه 
در علی بابا بوده اســت که اگر مــا می خواهیم رهبر 
بی رقیب بازار باشــیم، که امروز هســتیم و بخواهیم 
این رونــد را ادامه دهیم، باید هرروز یک ابداع جدید 
داشــته باشــیم! این نوآوری فقط در بحث محصول 
نیست. این نوآوری می تواند در بحث تکنولوژی هایی 
که ما اســتفاده می کنیم و در بحــث تکنولوژی های 
نوینی که باید به سمتش برویم، باشد. می تواند بحث 
بازاریابی ما باشــد یا در تجربه ای باشــد که در بحث 
خدمات مشــتریانمان به آنها می دهیم. هرجایی هر 
کسی در علی بابا وجود دارد و اگر می خواهد این ترند 
روبه رشــد را ادامه دهد، باید یاد بگیرد که هرلحظه 
بایــد ابــداع جدیدی کند. ما این بســتر را ســاختیم 
و روی بحــث نــوآوری به صورت خیلــی جدی در 
شرکت کار می کنیم. از بچه ها می خواهیم که سقف 
آرزوهایشــان را بالاتر ببرند. امروز در این محصولات 
علی بابا داریم به محصولاتی فکر می کنیم که شــاید 
نیــازی برایش وجود ندارد! یعنی لزوما مشــتری آن 
بیرون ننشســته که بخواهد از این استفاده کند. شاید 
بعضی هایــش اصلا در فــاز تحقیق باشــند. تعداد 
قابل توجهی از بچه ها الان دارند روی پروژه هایی کار 
می کنند که پروژه های آینده علی باباســت. نه تنها آن 
پروژه ها امروز برای ما به سودآوری نرسیده اند بلکه 
شاید تا چندین ســال هم نرسند. اما ما معتقدیم اگر 
می خواهیم فردا را هم داشته باشیم، اگر می خواهیم 
این لیدری بی رقیب مان را ادامه دهیم، نیاز است که 
زمینه های مختلف را خیلی خیلی جدی بررسی کنیم 
و با ابداع و نوآوری ای که داریم، فردا را همین امروز 

و خود ما بسازیم».
ایزدپور ادامــه می دهد: «مــا در علی بابا هر روز 
با چشــم انداز و مأموریتی که شــرکت داشته است، 
زندگــی می کنیم و مأموریــت اصلی کــه امروز در 
علی بابا وجود دارد ارائه تجربه ســفر شایسته برای 
هر خانواده ایرانی با هر ســطح درآمدی از یک طرف 
و از طــرف دیگر خلق ثروت بــرای مناطق محروم و 
بکر ایران اســت. این مأموریت اصلی ماســت و در 
این راســتا کارهای مختلفی انجام می دهیم و به این 
معنی نیســت که پروازهای خارجی را نفروشــیم یا 
به این معنی نیســت که ما همان قــدر که دنبال این 
هستیم که راهکاری جامع برای تمام سفرها نباشیم، 
یعنــی حتی یــک گردشــگری که می خواهد ســفر 
اروپایی لوکس انجام دهد، علی بابا بســتری برای آن 
فروش هم باشد، اما تمرکز امروز ما با این مأموریتی 

که داریم در واقع سفر داخلی است».
علی بابا و آژانس های هواپیمایی

موفقیت علی بابا آن قدر چشــمگیر بوده اســت 
کــه تمام رقبای ســنتی و بازیگران همیشــگی بازار 
را پشت ســر گذاشــته و اکنون آنهــا دنباله رو خطی 
هستند که علی بابا طی می کند. در این باره از مسئول 
محصولات علی بابا پرســیدم: «واقعیت این اســت 
که ما خودمــان را هیچ وقت در مقابل بازار ســنتی 
ندیدیم. به هر حــال رفتار خرید مــردم در زمان های 
مختلف تغییر می کنــد. همان طور که در حوزه های 
دیگر اگر تاکســی اینترنتی را ببینید، ســه ، چهار سال 
پیش اصــلا رفتــار حمل و نقل مردمی ایــن نبود. با 
گذشت زمان و اضافه شدن نسل جدیدی که درواقع 
دیجیتالی هســتند، رفتار مردم هم تغییر کرد. با این 
 حال، ما خودمــان را هیچ وقت مقابل بــازار آفلاین 
و کســب وکارهای ســنتی ندیدیم بلکه معتقدیم ما 

بستری هستیم برای ارائه محصولات آنها.
کمــا اینکه در محصــولات جدیدمان هم نگاهی 
بازارگاه گونه به محصولات داشــتیم؛ یعنی آنکه ما 
بستری هســتیم که بنگاه های دیگر بتوانند خدمات 
خود را به دســت مشــتریانی با رفتارهای دیجیتالی 
برســانند؛ بنابراین همکاری خیلی تنگاتنگی با همه 
آژانس های گردشــگری که در ســطح کشور وجود 
دارند، داریم. این مهم از آن روی ممکن شــده است 
که برنــد قوی داریم و برای مشــتریان در دســترس 
هســتیم. ما واقعا خودمان را در مقابل بازار ســنتی 
نمی بینیم بلکه می خواهیــم به آنها کمک کنیم که 
بتوانیم با هم تجربه شایســته تری از ســفر به مردم 
بدهیم. ممکن است یک آژانس که تعداد محدودی 
مشــتری در منطقه جغرافیایی خاصی داشته باشد، 
حالا بــا کمک مــا بتواند مرزهــا را کنار بگــذارد و 
بداند اگر محصول مرغوب و باکیفیتی داشــته باشد 
می توانــد آن را به صــورت ۲۴ ســاعته و در اختیار 
مشتریانی که از هر جای جهان می توانند خرید انجام 

بدهند، قرار بدهد».
استارتاپ های گردشگری

از احمد ایزدپور درباره اســتارتاپ هایی می پرسم 
کــه در صنعــت گردشــگری می خواهنــد فعال و 
موفق شــوند: «من دوســت دارم درباره چالش های 
اســتارتاپ هایی کــه وارد ایــن صنعت می شــوند، 
بگویــم. اولا بگویــم ما نــه در مقابل آنهــا که کنار 
آنها هســتیم. همان طور که گفتم ما امروز آماده ایم 
به کســب وکارهایی که در این حــوزه کار می کنند یا 
می خواهنــد در آینــده وارد آن شــوند، کمک کنیم 
تا پتانســیل خود را رشــد دهند، اما یک نکته خیلی 
جــدی وجود دارد. متأســفانه محیط اســتارتاپی ما 
شاید چیزی بیشــتر از کپی کردن یک ایده که احتمالا 
چند سال قبل بیرون کشــور اتفاق افتاده، نباشد. این 
موضوع حتی شــامل خــود علی بابا هم می شــود. 
اما امروز اگر کســی و اگر تیمــی می خواهد وارد هر 
حوزه ای شــود نیاز اســت که جور دیگــری فکر کند 
و باید نیاز جدیدی از مشــتریان را کشــف کرده و به 
آنهــا به صورت نوآورانه ای پاســخ دهد. امروز دیگر 
مــن به جرئــت می توانــم بگویم فرصــت ورود به 
بازار گردشــگری برای فروش بلیــت به مردم وجود 
ندارد. همان طورکه همان قدر ســخت است که شما 
بخواهیــد وارد یک بازار شــوید و کالای اینترنتی به 
مردم بفروشــید. لیدرهای جــدی در این بازار وجود 
دارند و کارشــان را پرقدرت انجام می دهند. آگاهی 
از برنــدی که در این شــرکت ها وجــود دارد خیلی 
جدی اســت و احتمالا هزینــه ورود را برایتان خیلی 

زیاد می کند.
امــروز نیــاز داریم شــرکت ها و اســتارتاپ هایی 
در حــوزه گردشــگری وارد شــوند کــه نیازهایی را 
به صــورت محــدود و کم شناســایی کننــد و در آن 
نیــاز کوچک یک راهــکار نوآورانه بدهنــد. راه برای 
این قصه در گردشــگری بی انتهاســت یا اینکه شاید 
روی محصولات تخصصی تری کار کنند. مثلا شــما 
اگــر درباره تور فکــر می کنید، اگر روی کوچ عشــایر 
به صــورت تخصصی کار کنید و بســتری برای ایجاد 
آن تورهــا در اختیار مردم قرار دهید، شــاید بتوانید 
ورود جدی به بازار داشــته باشــید. آنچه درباره اش 
صحبت می کنم همان نوآوری اســت. با فهمی که 
از اکوسیســتمی اســتارتاپی و صنعت گردشگری در 
این چند وقت پیدا کرده ام، راه برای ورود بســیار زیاد 
است و پتانسیل برای ورود هم بسیار زیاد وجود دارد 
اما با یک دیدگاه نوآورانه. بنابراین اگر استارتاپی قرار 
است بیاید و همان نیازی را هدف قرار دهد که امروز 
علی بابــا به آن پاســخ می دهد، به نظــرم موفقیت 

بزرگی در انتظارش نخواهد بود».

نوآوری، رمز موفقیت علی بابا

 عادل طالبى
 عضو هیئت مدیره انجمن 

صنفى کسب و کارهاى اینترنتى

مدیریت بازاریابی
نوشته: کاتلر و کلر

ترجمه: مهدى 
امیرجعفرى
ناشر: نص  حامد ذاکر

 دبیر سرویس استارتاپ

 بازارگاه
بازارگاه یا مارکت پلیس (Marketplace) نوعی  �

از ســبک و کار اینترنتی جدید اســت که مشــابه 
بــازار بزرگ هــای ســنتی در فضای مجــازی کار 
می کند؛ یعنی یک ســایت اینترنتی بزرگ که در آن 
فروشــندگان مختلف به ارائــه محصول خود به 
مشتری نهایی می پردازند و سایت هم درصدی از 
این فروش را سهیم می شود. علی بابا و دیجی کالا 
مثال های خوبی برای این نوع کسب و کار اینترنتی 

در ایران هستند.

واژگان استارتاپى


