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اخبار نوآورى مفاهیم نوآورى

استارتاپ-33

نوآوری تدریجی و نوآوری رادیکال

نوآوری ها از جهات مختلف ذیل دسته بندی های  �
گوناگون قــرار گرفته انــد. این دســته بندی ها از این 
جهت مفیدند که به ذی نفعان نوآوری این امکان را 
می دهند تا تکلیف خودشان را بهتر بدانند. شاید بیان 
همه این دســته بندی ها لازم نباشد، اما از میان همه 
دسته بندی ها یکی هست که نمی توان از آن گذشت.

نوآوری ها را از جهت میزان عمیق و بنیادین  بودن 
به دو دسته تدریجی و رادیکال تقسیم می کنند. قبل 
از اینکــه بخواهم وارد ادبیات موضوع شــوم خوب 
اســت تفاوت این دو مفهوم را بــا یک مثال توضیح 
دهــم. تقریبا همه مــا تجربه موبایل هــای دهه ۷۰ 
شمسی و ســال های نخســت ورود آنها به کشور را 
داریم. موبایل های ســری اول بســیار بــزرگ بودند 
طــوری که حتی بعضا در جیب شــلوارهای مردانه 
هم جا نمی شدند. شرکت های سازنده موبایل اما هر 
سری بهبودهای مستمری در این گوشی ها می دادند، 
سری های جدید از ســری های قبل اندکی سبک تر و 
اندکی نازک تر بودند. سروشکل زیباتری پیدا می کردند 
و هربــار قابلیت یا امکان جدیدی هم به آنها افزوده 
می شــد. همه ایــن بهبودهــا را نــوآوری تدریجی 
می دانیم. تا وقتی که گوشــی های هوشمند به بازار 
آمدند. گوشی های هوشمند قاعده بازار موبایل را به 
کل تغییر دادند. از طراحی ظاهری گرفته تا قابلیت ها 
و سیســتم عامل، تا کارکردها و بــازار همه و همه با 

آمدن این گوشی های جدید تغییر کردند. گوشی های 
هوشــمند نسخه بهبودیافته گوشــی های قدیمی تر 
نبودند، بلکه به واقع یک نوآوری رادیکال نســبت به 

نسل قبل گوشی ها محسوب می شدند.
محیــط زندگی ما به طور معمول و مســتمر در 
احاطــه نوآوری هــای تدریجــی اســت و در مقابل 
هرکدام از ما در طول عمرمــان این فرصت را داریم 
که چنــد نوآوری رادیــکال را از نزدیک تجربه کنیم. 
نســل پدران مــا در دوران آغاز صنعتی شــدن ایران 
ایــن فرصت را داشــته اند که با فهرســت بلندی از 
نوآوری های رادیکال مواجه شــوند؛ از حمام گرفته 
تــا تلویزیون و تلفن و حتی خــودرو، هواپیما و قطار 
برای نســل پدران ما از جنــس نوآوری های رادیکال 
بودند. هواپیما نســخه بهبودیافته نــوآوری دیگری 
نبود، بلکه یک تحول اساسی و نوآوری رادیکال بود 
که کل محاسبات و معادلات صنعت حمل ونقل را با 

آمدنش بر هم زد.
بزرگان حــوزه نوآوری بــر این اســاس، نوآوری 
تدریجی را اعمال تغییــرات جزئی، پالایش و بهبود 
محصــولات و خدمات فعلی یــا فرایندهای تولید و 
ارائه آن محصولات و خدمــات تعریف می کنند، در 
حالی که نوآوری رادیکال ارائه محصولات یا خدمات 
«کاملا جدید و بی سابقه» یا فرایندهای تولید «کاملا 
جدید و بی سابقه» برای تولید محصولات و خدمات 

قبلی است.
اینکه چه می شــود پــای نوآوری هــای رادیکال 
به زندگی بشــر باز می شــود تا حدود زیادی وابسته 
بــه مفهــوم کارایــی (performance) محصولات 
و خدمــات اســت. هر محصــول و خدمتــی میزان 
مشــخصی از کارایــی را ارائه می کنــد. نوآوری های 
تدریجــی میــزان کارایی محصول یا خدمــت را بالا 
می برند ولی واقعیت این اســت که هیچ محصول یا 
خدمتی نیست که ســقف کارایی نداشته باشد. شما 
از یــک خودرو با موتور احتــراق داخلی با هزارویک 
نوآوری می توانید انتظار داشــته باشــید که مصرف 
بنزینش در هر صد کیلومتر کمتر و کمتر شــود ولی 
قطعا نمی توانید مصرف بنزین را به صفر برســانید. 
اگر می خواهید خودروی تولیدي تان کاملا دوســتدار 
محیط زیســت باشد، لاجرم باید به یک مفهوم کاملا 
جدید فکر کنید که دیگر هیچ وابســتگی اي به بنزین 
نداشته باشــد. مصرف بنزین صفر یک هدف کارایی 
اســت که با خودروهای متداول برآورده نمی شــود. 
اینجاســت که پــای نوآوری های رادیــکال به میان 
کشــیده می شــود. هروقت نوآوری های تدریجی به 
ســقف کارایی محصول یا خدمت فعلی رسیدند یا 
نزدیک شدند، نرم نرمک پای نوآوری های رادیکال به 

میان کشیده می شود.
نوآوری هــای رادیــکال از یک ســو نعمت اند و 
از یک ســو اســباب دردســر و گرفتاری. از آن ســو 
کــه کســب وکارهای رایج را لغو و سســت و کم کم 
بلاموضوع و حذف شــدنی می کنند، اســباب دردسر 
و گرفتــاری هســتند و از آن ســو که مایــه خلق و 
توســعه کســب وکارهای نو و تازه می شوند، جذاب، 
هیجان برانگیــز و مهــم تلقی می شــوند. لابد ذهن 
شما هم به سمت داســتان های مسلسل و تکراری 
جنــگ اســتارتاپ های فنــاوری اطلاعات محــور و 
کســب وکارهای ســنتی رفته اســت: جنگ اسنپ و 
تپسی با آژانس های تاکسی تلفنی و همه ماجراهای 
پس از آن. شاید در هفته های بعد این دوگانه قدیمی 
و تکراری اما مهم و راهبردی را کمی بیشتر باز کنیم.

اختلال اینترنت ایران به دلیل مشکل 
مسیرهای ارتباطی در اروپا!

رئیس هیئت مدیره و مدیرعامل شــرکت ارتباطات  �
زیرساخت می گوید اختلال در شبکه اینترنت کشور به 
مشکل در مســیر ارتباطی اروپا به سمت فرانکفورت 
اســت. حمیــد فتاحــی در گفت وگــو بــا ماهنامــه 
پیوســت اعلام می کند که به دلیل اختلال در مســیر 
ســرویس دهندگان خارجی به زیرساخت با مرکز داده 
اینترنــت در فرانکفورت، اینترنت کشــور بــا کندی و 

اختلال همراه شده است.
او بــا اعــلام این خبر به پیوســت گفت: «مســیر 
ارتباطی اروپا به سمت فرانکفورت دچار مشکل شده 
و این اختلال در این مسیر ارتباطی را نقشه های معتبر 
اینترنــت جهانی هم نشــان می دهنــد و این اختلال 
نه تنها در ایران که در ســرویس اینترنت کشــورهای 
اروپایی و همســایه نیــز رخ داده اســت». او توضیح 
داد:  «ایــن اختلال به این دلیل در کشــور رخ داده که 
ســرویس دهندگانی که به شرکت زیرساخت خدمات 
می دهند و در این مســیر قرار دارند به مشکل اتصال 
به مرکز فرانکفــورت برخورده اند». آن طور که فتاحی 
اعــلام می کند، با این اتفــاق، ۶۵۰ گیگابیت بر ثانیه از 
ظرفیــت اینترنت ورودی کشــور به دلیــل قطعی در 

بخش اروپایی دچار مشکل شده است.

پیش از این امیر ناظمــی، معاون وزیر ارتباطات و 
رئیس سازمان فناوری اطلاعات ایران، با اشاره به خبر 
فوق در پست اینســتاگرامی خود گفته بود: «اما رویه 
قابل مطالعــه دیگری در این چالش فنی دوباره قابل 
مشــاهده بود: ترس و نگرانی مــردم از قطع اینترنت. 
به نظرم  شــدت شکاف و بدبینی به دولت، در جامعه 
ایرانی به حدی بالاست که داده های واقعی و جهانی 
نیز با دیده تردید نگاه می شــود؛ تردیــدی که پایه در 
تجربیات گذشته شــان دارد. باید قبــول کنیم که این 
شکاف بلندمدت ساخته شده و اگر هم راه حلی داشته 

باشد، حتما بلندمدت است».

فضای کارخانه نوآوری 
دوبرابر می شود

فضای کارخانه شــکوپارس بــه کارخانه نوآوری  �
اضافه می شود. به گزارش پیوست، رضا کلانتری نژاد، 
مدیرعامل هم آوا، در مراسم آغاز به کار مرکز نوآوری 
بانک تجــارت، اعلام کرد با همــکاری هم آوا و بانک 
تجارت، فضای کارخانه شکوپارس به محیط کارخانه 
نوآوری اضافه می شود و به این ترتیب، فضای کارخانه 

نوآوری دوبرابر خواهد شد.
در مراســمی که ۲۷ آذرمــاه در کارخانه نوآوری 
آزادی برگزار شــد، بانک تجارت با هــدف حمایت از 
فناوری هــای نوین مالی در صنعــت بانکداری، مرکز 
نوآوری خود با نام «پنجره نوآوری تجارت» (تی وین) 
را افتتــاح کرد. این مرکز با وســعت ۶۵۰ مترمربع به 
منظور اســتقرار استارتاپ های حوزه فین تک، خدمات 
منتورینگ و برگــزاری کارگاه های تخصصی راه اندازی 
کســب وکار، شــکل دهی تیم های متقاضی حضور در 
شتاب دهنده و سرمایه گذاری در استارتاپ های موفق 

تأسیس شده است.

برگزاری نوآوردگاه فین تک در مرکز 
 «ifinc» نوآوری فناوری های مالی

نخســتین رویــداد نــوآوردگاه فین تک بــا هدف  �
تیم سازی و شناســایی تیم های توانمند برای ورود به 
مرکز نوآوری فناوری های مالی «ifinc» کار خود را به 

مدت سه روز آغاز کرد.
در مراسم افتتاحیه این رویداد، علی هاشمی اقدم، 
مدیرعامل شــرکت فرادیس گســتر کیــش، هدف از 
راه اندازی مرکز شــتابدهی «آ ی فینک» را شناســایی 
ایده هــا و اســتارتاپ های این حوزه و نیــز منتورینگ 
استارتاپ ها عنوان کرد و گفت: «در رویدادهایی مانند 
نوآوردگاه فین تک به دور از فضای رقابتی بین تیم های 
حاضر صرفا تیم سازی و شناســایی تیم های توانمند 
در حــوزه مالــی و بانکی برای ورود بــه آی فینک در 
دســتور کار قرار دارد». وی با تأکید بــر لزوم تداوم در 
حوزه فعالیت های نوآورانه این شرکت، ادامه داد: «در 
این بخش می توانیم از اطلاعاتی که تیم های توانمند 
در اختیارمان می گذارند اســتفاده کنیم و یک سری از 
نیازهای مدنظرمان را در بازارهای مالی برای همکاری 

با این استارتاپ ها ارائه دهیم».
نوآوردگاه رویدادی آموزشــی، علمی است که به 
کارآفرینان آموزش می دهد کــه چگونه می توانند بر 
پایه ایده های نوآورانه خود، کسب و کاری را راه اندازی 

کنند و آن را توسعه دهند.

سال هفدهم    شماره 3603 یکشنبه   1 دى 1398

 هادي نیل فروشان
 عضو هیئت علمی دانشگاه

   شهید بهشتی

اکوسیســتم  نام آشــنای  فعــالان  از  کاربــر  علیرضــا 
در  پــس  ایــن  از  کــه  اســت  شــیراز  اســتارتاپی 
سلسله نوشتارهایی تحت عنوان «بازاریابی درون گرا»، ما 

را با این حوزه خاص از دیجیتال مارکتینگ آشنا می کند:

۱۱. بازاریابی به کمک محتوا – قسمت دوم
در شــماره گذشــته تعدادی از خصوصیت های 
یک محتوای خوب را بررســی کردیم و در این شماره 
قصد دارم به صورت مختصر توصیه هایی برای تولید 

محتوای مفید و اثربخش مطرح کنم.
شما به عنوان مدیر یک کسب و کار بزرگ یا صاحب 
یک کســب وکار کوچک ۱۰نفــره، یا حتی صاحب یک 
کسب و کار خانگی نیاز به تولید محتوا دارید اما تولید 
محتــوای ضعیف تنها به هدررفتــن وقت و انرژی و 
سرمایه شــما منتهی می شــود. این اصل برای همه 

کسب وکارها صادق است.
راه درســت بــرای کســب رتبــه در موتورهــای 
جست وجو، شناخته شدن در شــبکه های اجتماعی، 
درگیرشدن کاربران با کسب وکار شما و تولید محتوای 
مفید و خوب است. وقتی محتوای اصیل و باکیفیت 
در وب سایت خود منتشر کنید، موتورهای جست وجو 
سایت شــما را به کاربران بیشتری نمایش می دهند، 
وقتی ســایت شــما بازدیدکننده بیشتری داشته باشد 
طبیعتا احتمال تبدیل بازدیدکننده به مشــتری بیشتر 

خواهد شد.
ایــن انتخاب با شماســت که محتــوای ضعیف 
تولید کنید و به آرامی ســایت خود را به انتهای نتایج 
جســت وجوی موتورهای جست وجوگر بکشانید یا با 

محتوای خوب موتورهای جســت وجو را به ســایت 
خود علاقه مند کنید.

:(Original Content) محتوای اصیل تولید کنید  -
مدت های زیادی اســت که موتورهای جست وجو 
به خصوص گوگل نســبت بــه اســتفاده از محتوای 
دیگــران (کپی محتوا) حساســیت نشــان می دهند. 
گوگل کپی و انتشــار محتــوای دیگــران را با اصول 
خود مغایر دانســته و سایتی را که محتوای کپی شده 
منتشر می کند، با کاهش دیده شدن آن سایت در نتایج 

جست وجو، به شدت جریمه می کند.
اما مســئله فقط کپی نکردن محتوا نیست. وقتی 
به کپی نکــردن محتوا اشــاره می کنیــم در واقع به 
«اصالت» اهمیت می دهیم. ایده کســب وکار شــما، 
آنچه شما پیرامون آن منتشر می کنید، نحوه انتشار و 

ارائه آنها و... باید با اصالت باشد.
امــروزه یکــی از آفت هایی کــه گریبانگیــر اکثر 
کســب وکارها شده اســت، اســتفاده از نیروی ارزان 
(و حتــی ربات های نرم افــزاری رایــگان) برای کپی 
و ســرهم کردن محتــوا و انتشــار آن در وبــلاگ و 
وب سایت هاســت. شــما با این کار نه تنها به نتیجه 
مطلوبــی نمی رســید بلکــه از چشــم موتورهــای 

جست وجو نیز می افتید.
این دو اصل را همیشه به یاد داشته باشید:

۱. هــر اندازه کــه بپردازیــد به همان انــدازه نیز 
دریافت می کنید.

۲. اگر حرف مفیدی برای گفتن ندارید، بهتر است 
سکوت کنید.

تا زمانی که این دو اصل را در فرایند تولید و انتشار 
محتوا ســرلوحه کارهای خود قرار می دهید در مسیر 

تولید محتوای باکیفیت و بااصالت خواهید بود.
-   عناوین قدرتمند، بامعنی و جذاب انتخاب کنید

عنــوان قــوی و بامعنــی خواننده را به ســمت 
محتوای شــما جــذب می کنــد. طبق یــک تحقیق 
مشــخص شــده اســت که ۸۰ درصد مــردم عنوان 
محتوای شــما را می خوانند و فقط ۲۰ درصد از آنها 
برای خواندن مابقی متن وقت می گذارند. برای همین 
است که خیلی از متخصصان تولید محتوا معتقدند 

عنوان مطلب حتی از متن مطلب نیز مهم تر است.
بــرای عنوان مطالب خود بــه اندازه متن مطالب 
وقت بگذارید. بهتر اســت پیش از انتشار چند عنوان 
مختلف برای متــن در نظر بگیرید، آنها را بنویســید 
و ســپس از میــان آنها یکی را انتخــاب کنید. عنوان 
مطلب اســت که مردم را وادار به خواندن محتوای 

شما می کند، پس به آن اهمیت دهید.
-   محتوا را عملیاتی عرضه کنید

محتوایی اثرگذار است که ذهن مخاطب را درگیر 

انجــام یک فعالیت کند. وقتی پســتی بــرای وبلاگ 
خود می نویســید تلاش کنید مخاطب کارهایی را که 

پیشنهاد می دهید، به صورت عملیاتی انجام دهد.
مثلا اگر پســتی درباره نحوه پخت یک غذا منتشر 
می کنید، از مخاطب بخواهید قدم به قدم با شــما در 
فرایند پخت غذا همراه شــود و نتیجه کار خود را نیز 

برای شما و مابقی بازدیدکنندگان منتشر کند.
-   برای پرسش های مخاطب، پاسخ داشته باشید

اگر از کاربران گوگل بپرســید چرا از گوگل استفاده 
می کنند، خواهند گفت: «گــوگل برای هر عبارتی که 
جســت وجو می کنیم، تعــداد زیادی لینــک، تصویر، 

ویدئو و... در پاسخ به ما نمایش می دهد». 
کاربــران دقیقــا بــه همین دلیــل به وبــلاگ یا 
وب سایت شــما ســر می زنند. آنها به دنبال پاسخی 
برای پرســش ها و ندانسته هایشــان هستند. اما نکته 
مهم تــر اینکــه آنها نه تنها فقط پاســخ سؤالشــان 
را می خواهنــد، بلکــه انتظار دارند هرچه ســریع تر 
آنها را به پاســخ برســانید. ســؤالات (یا مطالبی که 
کاربران در جســت وجوی آنها به سایت شما رسیده 
اند) را حدس بزنید، برای آنها پاســخ های مناســب، 
کوتاه و ســریع تدارک ببینید و آنها را در معرض دید 

قرار دهید.
از چیدمانی شــبیه کتب غیرداســتانی اســتفاده 
کنیــد. بخش هــای مختلــف مطالب را بــا عنوان و 
زیرعنوان هایی عرضــه کنید که مخاطب در یک نگاه 
بتواند عناوین کلی مطلب شــما را دریابد. این وظیفه 
شــما به عنوان تولیدکننده محتواست که هم پاسخ 
درخــوری برای ســوالات کاربران داشــته باشــید و 
هم زمــان اطلاعات مفیدی از کســب وکار و خدمات 

خود به ایشان بدهید.
از  دیگــری  تعــداد  بعــد  شــماره های  در 
خصوصیت های یــک محتوای خوب و اثربخش را با 

هم بررسی خواهیم کرد.

دانشکده کســب وکار دانشگاه هاروارد، شرکتی را 
 Harvard Business Publishing(HBP) به نــام
با هدف «ارتقای عملکرد مدیریتی در دنیای در حال 
تغییر از طریق افزایش دسترســی افراد به ایده های 
جدید و منابع مطالعاتی» تأســیس کرده است که با 
تمرکز بر ســه گروه مخاطب دانشگاهی، شرکت های 
حقوقــی و مدیران شــخصی، محصولاتــی علمی و 

محتوایی ارائه می دهد.
در این بخش با ترجمه یکی دیگر از نوشــته هایی 
که اخیرا در ســایت این شــرکت چاپ شده است، 
علاقه مندان به حوزه کسب وکار نوپا را با تجربه های 

بین المللی آشنا می کنیم.
فروش ســهام استارتاپ و جذب ســرمایه بیشتر، 
یک مدل رایج برای کســب درآمد در اقتصاد نوآوری 
و اســتارتاپی است. درواقع تلاش اصلی استارتاپ ها 
برای ارائه ارزش بیشتر به مشتریان با هدف بالابردن 
ارزش ســهام اســتارتاپ ها انجام می پذیرد. بنابراین 
برای کارآفرینان، فروش استارتاپ هایشــان می تواند 
نشــانه  مهمی بر این باشــد که تلاش هایشــان برای 
خلق بالاترین ارزش ممکن برای مشــتریان به نتیجه 
رســیده است و حالا سرمایه گذاری با درک این ارزش 
تولیدی، حاضر به خرید آن استارتاپ شده است. اما 
درعین حال روند فروش استارتاپ می تواند یک فرایند 
خیانت کار باشــد! به طوری که بنیان گذاران استارتاپ 
در نهایت کنترل خود را از دســت داده و منافع خود 
را در معرض خطر قرار می دهند. در این نوشــتار، بن 
فاو، یک کارآفرین آمریکایی، از تجربیاتش در فروش 

کسب وکار نوپای خود می گوید:
مــن ایــن درس دســت اول را در اوایــل فوریــه 
ســال ۲۰۱۷ آموختــم، هنگامی کــه تصمیم گرفتم 
بانک ســرمایه گذار را بــرای یاری به «بِســت ریویوز
 – Best Reviews»، کــه آن را در ســال ۲۰۱۴ بــا دو 
نفر دیگر بنیان گذاری کــردم، به عنوان اینکه در حال 
فروش آن به یک شریک استراتژیک هستیم، متقاعد 
کنم. در زیر، برخی از درس هایی را که در طی فرایند 
  Mergers and Acquisitions) اکتســاب ادغــام و 

Process) آموخته ام به اشتراک می گذارم:

۱. به مشاوران اجازه ندهید نمایش اجرا کنند!
برخی مــردم تصور می کنند که مشــاوران قصد 
دارنــد تا یک نتیجــه کامل و بی نقص را به دســت 
آورند، اما نبایــد به هیچ عنوان فراموش کنید که آنها 
تنها مشــاور هســتند و آنچه واقعا به شما پیشنهاد 
خواهند داد این اســت: «توصیه!». امــا این توصیه 
الزاما نتیجــه ای را دربر ندارد که شــما انتظارش را 

داشتید!
وقتی برای فروش ســهام «بست ریویوز» شانس 
این را داشــتیم که با یک تیــم فوق العاده از لازارد – 
Lazard (یک شرکت بزرگ خدمات مالی و بانکداری 
آمریکایی) کار کنیم، بحث ها به سمت تعیین قیمت 
فروش رفت. مشاوران حسابداری و بانکداران ما یک 
عقیده داشتند، فروشندگان نظرات بسیار متفاوت تری 
داشــتند و ما خودمان هنوز عقیده دیگری داشــتیم. 
در نهایــت افراد دیگــری را وارد مذاکرات کردیم که 
به باور ما توانســتند نتیجه مذاکــرات را برای همه 
طرفین، عادلانه تــر پیش ببرند. این مذاکرات برای ما 
نتیجه ای  حیاتی دربر داشــت. بهترین تیم مشاوران 

کاربلد بانکی را استخدام کردیم، اما در نهایت به نظر 
آنها اکتفا نکردیم. اگر شــما به مشاوران اجازه دهید 
تا تصمیم گیرنده نهایی شــوند، در نتیجه به این باور 
خواهید رســید که تصمیم نهایی آنها، امکان ندارد 
همانی باشد که شــما می خواستید. این شما هستید 

که آن نتیجه نهایی مطلوب را در ذهن دارید.
بالقــوه  خریــداران  بــا  اعتمــاد  ســاخت  در   .۲

سرمایه گذاری کنید
اگــر نمی خواهید روابــط شــخصی و نزدیک با 
این شــرکای کلیدی برقرار کنید، شــما احتمالا توان 
بالقوه و پتانســیل های زیادی را از دســت می دهید. 
تماس هــای تلفنــی کاری به ندرت می توانند شــما 
را به نتیجه مطلوب برســانند. ما اوایل فهرســتی از 
خریداران بالقوه اســتراتژیک تهیــه کردیم (برخی از 
آنها قبلا شریک بودند یا به خرید ما علاقه نشان داده 
بودند) و ســپس برای برقراری ارتباط قوی و نزدیک 
با آنها درگیر بودیــم. پس از انجام معامله و فروش 
بست ریویو، از برخی خریداران شنیدیم که تلاش هایی 
که ما در برقراری ارتباطات نزدیک با آنها داشتیم، در 

نهایت تبدیل به عنصری حیاتــی برای تصمیم آنها 
درخصوص پذیرش ریســک خرید بســت ریویو شده 
بــود. به یــاد بیاورید که رهبر یک کســب وکار بزرگ، 
ممکن اســت تمام سابقه حرفه ای اش را برای خرید 

شرکت شما به ریسک بیندازد.
۳. اعضای هیئت مدیره را با دقت استخدام کنید

در طول مســیر توســعه فعالیتمــان، زمانی این 
شــانس را داشــتیم که یک مدیر حرفــه ای را عضو 
هیئت مدیره کنیم، اما در نهایــت به خاطر نگرانی از 
کم شدن ســهام خودمان در قبال عدم ایجاد ارزش 
مناســب، این کار را نکردیم. این یک اشــتباه بود که 
بسیاری از بنیان گذاران کســب وکارهای نوپا مرتکب 

می شوند.
اگر ما این شخص را استخدام می کردیم، او نه تنها 
تجربه و دانش کاری خود را، بلکه روابط ارزشمندی 
را که با افراد بانفوذ در شــرکت های مرتبط با کار ما 
داشــت نیز بــه کار می گرفت کــه درمجموع ارزش 
زیادی برای شرکت ما به همراه می آورد. وقتی فردی 
را برای هیئت مدیره در نظر می گیرید، از خود بپرسید: 
آیا فرد از خــود تجارت و صنعت آگاهــی دارد؟ آیا 
آنها بینش یا روابطی دارند که بتواند ارزش بیشتری 
بــرای ما ایجاد کند؟ و از همه مهم تر، آیا آنها تمایل، 
اشتیاق و زمان استفاده از این دارایی ها را برای ایجاد 
ارزش برای شــرکت ما دارند؟ اگر جــواب همه این 
سؤال ها بله است، احتمالا آنها ارزش آن را دارند که 

شریک شما باشند.
۴. در نهایت، به یاد بیاورید که فرایند فروش سهام 

یک کسب وکار، دوی ماراتن است، نه سرعت
واگذاری کســب وکار ما حدود یک ســال به طول 
انجامیــد. در آن زمــان، مذاکرات متعــددی وجود 
داشــت که در آخرین لحظه از هم پاشیدند. درواقع، 
در این مقطع شــما حتــی از هنگامی که مشــغول 
توســعه محصول و شرکت خود هســتید باید بهتر 
عمل کنیــد، چراکه جــدای از خوب بــودن کیفیت 
محصولتان، نتایج فعالیت های شــما در این مقطع 
اســت که خریدار نهایی سهام و شرکت را متقاعد به 

پرداخت قیمت موردنظر شما می کند.

 درس هایی برای فروش استارتاپ

بازاریابى درون گرا

 علیرضا کاربر
 مدیر عامل صبح وصال

از آخرین برنامه  ۹۰ که ۲۰ اســفند سال گذشــته روی آنتن رفت، تا 
انتشــار برنامه اینترنتی کلاسیکو، عادل فردوســی پور نزدیک به ۹  ماه 
منتظــر ماند. به  نظر می رســید او در این مدت همچنــان امیدوار بوده 
امــکان دوباره ای برایش فراهم شــود تا تولید برنامــه محبوبش را از 
ســر بگیرد. برنامه ای با نام کلاسیکو توســط این مجری سرشناس و با 
حمایت پلتفرم های اینترنتی ســاخته شــد. پس از انتشــار ویژه برنامه 
«کلاســیکو» به تهیه کنندگی عادل فردوســی پور در پلتفرم های آنلاین 
ویدئویی، تنها با گذشــت ۲۴ ساعت از پخش، رکوردی دست نیافتنی از 

تعداد بیننده های این برنامه به ثبت رسیده است.
به گزارش روابط عمومی «کلاســیکو» و با ثبت آمار تماشا از سوی 
ســه پلتفرم فیلیمو، نمــاوا و بازار که تنها پخش کنندگان «کلاســیکو» 
هســتند، یک میلیون و ۸۲۰ هزار کاربر در طول ۲۴ ساعت اولیه پخش، 

این برنامه را تماشا کرده اند.
همچنین با توجه به این نکته که برای هر دســتگاه تماشا می توان 

بیشــتر از یک تماشــاگر را در نظــر گرفت، باید توجه داشــت که عدد 
اعلام شده برآوردی از  حداقل تعداد تماشاگر در ۲۴ ساعت اولیه انتشار 

اســت و تعداد واقعی تماشاگران «کلاســیکو“» در ۲۴ ساعت ابتدایی 
انتشار، عددی فراتر از یک میلیون و ۸۲۰ هزار نفر تخمین زده می شود.
«کلاسیکو» یک تاک شوی اینترنتی به تهیه کنندگی عادل فردوسی پور 
اســت که از یکشنبه، ۲۴ آذر، در ساعات پایانی شب به نمایش درآمده 
و حالا با ثبت یک رکورد ۲۴ ســاعته، بیشترین تعداد بازدید در بین تمام 
محتواهاي منتشرشده در شــبکه نمایش خانگی را به خود اختصاص 
داده اســت. این برنامه که به مناســبت نزدیک شدن به رقابت حساس 
دو تیم بارســلونا و رئال مادرید و با اجرای پژمان جمشــیدی ســاخته 
شــده اســت، با حضور میهمان هایی از جمله علی دایی، وریا غفوری، 
امیرمهدی ژوله و ژابی آلونســو به بحث و تحلیل درباره این مســابقه 
مهم می پردازد و امکان تماشــای آن برای عموم مردم رایگان اســت. 
بــا توجه به ادامه داربــودن پخش ویژه برنامه «کلاســیکو»، پیش بینی 
می شــود که استقبال در روزهای پیش رو با افزایش چشمگیری رو به رو 

خواهد شد و مسیر تولیدات مشابه آینده را هموارتر خواهد کرد.

رکوردى تازه براى عادل فردوسى پور
یک میلیون و ۸۲۰ هزار تماشاگر فقط در ۲۴ ساعت

با حمایت کافه بازار

بن فاو . مترجم: عرفان ارژمند


