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 استارتاپ ها و تناسب
 محصول -بازار

یکی از نکات بســیار مهم که هر کســب و کار  �
نوپایی باید به آن توجه لازم را داشته باشد، بحث 
ســخت و دشــوار برقراری تناسب بین محصول و 
بازار اســت. اگرچه تیم های استارتاپی، در ابتدای 
مســیر خود تحمل عدم درآمدزایی مناسب برای 
مــدت نســبتا طولانی را بــه جــان خریده اند، اما 
نهایتــا پیش از آنکه نقدینگی شــان  تمام شــود، 
باید محصولی با بازارِ مناســب بســازند. تناســب 
محصول –بازار یعنی رســیدن به وضعیتی که در 
آن از طرفــی ارتباط مؤثر با مشــتری برای ایجاد 
نقدینگی برقرار باشــد و از طرفی شرکت همچنان 
به چشم اندازی که برای خود ترسیم کرده است و 

در مسیر نیل به آن قرار دارد، وفادار بماند.
می دانیم  ماهیت کســب  و کار نوپا آن اســت 
که اکثر استارتاپ ها با شکست مواجهه می شوند! 
و یکــی از رایج و در عین حال ریشــه ای ترین علل 
شکســت آنها، عــدم برقراری تناســب محصول 
و بازار اســت. قبــل از رســیدن به ایــن مرحله، 
اســتارتاپ ها همه تلاش خود را برای رســیدن به 
این تناسب  به کار می گیرند و پس از آن تلاششان 
را به ارتقا و افزایش مشــتری و توسعه زیرساخت 
خود معطوف می کننــد. کارآفرینــان بزرگ برای 
رســیدن به این مرحله ســماجت بسیاری از خود 
نشان می دهند، اما چرا با این حال، بسیاری از آنها 
در برقراری این تناســب ناکام می مانند؟ در ادامه 

برخی از علل آن را بررسی می کنیم:
۱. برخی از اســتارتاپ ها بیــش از اندازه برای 
تکنولــوژی زمان می گذارند. آنهــا بدون توجه به 
بازخورد مشــتریان، بی وقفه بــه محصول و تولید 
خود فکر می کننــد. برخی تولیدکنندگان محصول 
را بــه خاطر خود محصول و نه برای اســتفاده و 
بهره بــرداری از آن، تولید می کنند. بنابراین به بازار 
و مصرف کنندگان بی توجه شده و جریان نقدینگی 

آنها با چالش مواجه می شود.  
۲. برخــی از طردشــدن می ترســند. یعنی اگر 
محصولی فروش خوب نداشــته باشــد یــا بازار 
اســتقبالی کمتــر از پیش بینی های اولیه داشــته 
باشــد، برخی آن را به خود می گیرند و شــخصی 
تلقــی می کنند. ایــن ناراحتی شــخصی از حالت 
طبیعی خارج شــده و تصمیم گیــری حرفه ای را 

برای مدیران مختل می کند.
۳. خیلی ها از رویارویی با واقعیاتی که داده ها 
نشان می دهند، ســر باز می زنند! بنابراین به جای 
پذیرش  استقبال نکردن بازار و اصلاح مسیر خود، 
درصــدد مقابله  یا نپذیرفتــن واقعیت بر می آیند. 
آنها از روبه روشدن با ســؤالاتی مانند «آیا فرضیه 

من نادرست بود؟» طفره می روند.
۴. بســیاری از کســب و کارها هم بازار خود را 
پیدا نمی کننــد. یعنی بازار به محصــول آنها نیاز 
دارد. آنهــا هــم محصول خــوب و جذابی تولید 
کرده اند. با این  حال، آنها مشتری ندارند. موفقیت 
شرکت در چنین حالتی چندان ربطی به محصول 
خوب ندارد، بلکه به استراتژی شرکت در ورود به 

بازار و جذب مشتری بالقوه مربوط می شود.
۵. شــما بیــن دوگانه محصول خــوب یا بازار 
خــوب کدام یــک را انتخاب می کنیــد؟ آیا تلاش 
بیشــتری می کنیــد  بــازار بهتری بیابیــد یا تلاش 
می کنید کیفیــت محصولتان را ارتقا دهید؟ به یاد 
داشته باشــید که: «یک بازار خوب و محصول بد، 

بهتر از یک بازار بد و محصول خوب است».
۶. کارآفرین هــا معمولا جلوتــر از زمان خود 
هستند؛ مشــتریان برای مزایای مجهول، نه پولی 
خرج می کنند و نه عادات خود را تغییر می دهند، 
در نتیجه شرکت مجبور است زمان و انرژی زیادی 
را صرف کند تا بازار مناســب پیدا کند و نقدینگی 

خود را از دست می دهد.
۷. و از همه بدتر، آن اســت که وقتی کســب 
و کاری به تناســب لازم میان بــازار و محصولش 
رسید، دریابد  بازار مدنظرش کوچک تر از آن بوده 
که می پنداشته است. به طور کلی شرکت هایی که 
بازار کوچک تری در مقایسه با رقبای خود انتخاب 
می کنند، در برابر شکســت آســیب پذیرتر خواهند 
بــود چراکــه بــازار کوچک تر، به معنــی فرصت 
جبران کمتر در زمان شکست است. به عنوان یک 
کارآفرین، هدف شــما باید پیداکردن فرصت های 
موجود در بازارهای بزرگ و ارائه محصولی باشــد 
که نبــض بازار را در دســت بگیــرد. واقعیت آن 
اســت که فعالیت در بازار کوچک اغلب به اندازه 
بازار بزرگ ســخت اســت. حتی گاهی ســخت تر 
اســت. با این حال، شاهد هســتیم استارتاپ های 
زیادی بازارهــای کوچــک را برمی گزینند چراکه: 
خیلــی وقت هــا بازارهــای بــزرگ نفوذناپذیر به 
نظر می رســند. با این حال، فراموش نکنید جذب 
ســرمایه هم برای کســب و کارهایی که بازارهای 
کوچک تری را در نظر گرفته اند، بســیار ســخت تر 

است.
در نهایت برای ایجاد تناســب بین محصول و 
بازار، به این نکته بســیار مهم توجه داشته باشید 
که شــما به شــدت نیازمند «بیرون رفتن» هستید! 
کاربران و مشــتریان اطلاعات بســیار ارزشمندی 
به شــما می دهند. البته نباید انتظار داشــت  آنها 
چشم انداز شرکت را تعیین کنند، اما اطلاعات آنها 
برای تشخیص درست بازار بزرگ و تولید محصول 

متناسب با آن بازار نقشی حیاتی ایفا می کند. 

یادداشت

 «الکام استارز» یک روایت تاریخی؛ 
وقتی برای همه  جا  هست

رابطه «الکامــپ» و «الکام اســتارز» یک رابطه  �
پدر و پســری کلاســیک است. داســتان پدری که در 
۲۰ســالگی بچه دار شــده و یــک بچــه را از همان 
طفولیــت در آغوش کشــیده و بزرگ کرده اســت. 
اســتارز هم پنج ســال پیش تازه متولد شــد. بیشتر 
حاصل تعامل  ریش سفیدان صنف فناوری اطلاعات 
بود با چند عضو جوان تر و خواست چند تیم، عمدتا 
از استان های غیرتهرانی که اســتطاعت و ارتباطات 
اســتارتاپ های تهرانی را نداشتند. محل تولدش هم 
نیمــه انتهایی ســالن ۱۸ بود که هنوز از ســالن های 
دوردست و کم و بیش متروک نمایشگاه است. حدود 
۵۰ استارتاپ در همان نصف سالن جا شدند و استارز 
بــه دنیا آمد. هر پدری یــک روز لاجرم می فهمد این 
نوزاد شکننده خیلی ســریع تر از آنکه ذهن باور کند، 
بزرگ خواهد شــد. در خلال همین پنج سال، استارز 
ابتدا به عدد ۱۲۰ غرفه دار در کل ســالن ۱۸ و بعد به 
سالن های مرغوب تر ۸ و ۹ در درب جنوبی نمایشگاه 
رســید که برای هر ســال آن نرخ رشــدی نزدیک به 
صد درصد را حفظ کرد. ســال گذشته سازمان نظام 
صنفی به درک فراگیرتری از فرزندش رســید و درک 
کرد این  ســالن های جوان،  رو به رشــد و مالامال از 
جمعیت به لنگری برای کل کشتی پرتلاطم الکامپ  
تبدیل شــده اند و این فرصت را هم به جمع پرسابقه 
ســازمان می دهــد که دســتی در تربیت نســل بعد 
کســب و کارهای ایران داشته باشــند. این شد که در 
چهارسالگی استارز تعداد سالن ها به ۸ و ۹ و بعد ۱۰ 

و ۱۱ رسید. استارز دیگر نوجوان شده بود.
امســال اســتارز اثبات کرد کمی و کیفی رشدش 
خارق العاده بوده اســت: از سالن ۷ تا ۱۳ در سیطره 
استارز بود و ۵۳۰ تیم در قالب ۳۵۰ غرفه در سالن ها 
می جوشیدند. گرما، ســایه سیاست، سکوت خبری و 
کارشکنی های بازاری و سیاسی هیچ یک مانع از این 
نشــدند  نمایشگاهی که همه بار اطلاع رسانی اش بر 
پایه رسانه های اجتماعی و موج های یک اکوسیستم 
اســت، موفق شــود. ولی این همه موفقیت استارز 

نیست.
الکام استارز به عنوان یک میدان جنگ چهارروزه 
که ماه های پیــش از آن نیاز به طراحی اســتراتژی، 
بسیج کردن نیروهای صنفی، رایزنی با مدیران دولتی، 
عذرخواهی از غرفه داران جوان و شــاکی و پریدن از 
روی موانع شــرکت  سهامی نمایشگاه هاست، به یک 
کارگاه آشــتی ملی بر بســتر فناوری اطلاعات تبدیل 
شــده اســت: تشــکل هایی که بی وقفه به سازمان 
نظــام صنفــی دشــنام داده اند، بی ســروصدا غرفه 
رایــگان می گیرنــد. در آن مدیرانی که حتی یک ریال 
هم خرج الکامــپ نکرده اند و به جیب ده ها رویداد 
دیگر ریخته اند، با روی خنــدان عکس می گیرند. در 
آن دولتمردان رقیب که حوزه اســتارتاپی را از دست 
هم می ربایند، در مقابل دوربین ها  دســت می دهند. 
مردان صنفی چالاکی،  جسارت و نوآوری نسل جوان 
را درک می کنند و استارتاپ ها هم راه و رسم آشنایی 
با دولت،  رهایی از بند بوروکراسی و ترتیبات تعامل با 

قدرت را می آموزند.
اســتارز را جمــع متکثــر و متعــددی از خــود 
اکوسیســتم اســتارتاپی اداره می کند در آن از بانوان 
دولت سالار هست تا متخصصان نوآوری شهری. در 
آن از مربی اصفهانی استارتاپ ها هست تا مدیرعامل 
یک اســتارتاپ موفق بیرجندی. در آن برنامه نویسی 
خبره در طراحی وب ســایت هســت تا یک ســردبیر 
تمام عیار شبکه های اجتماعی و رسانه های دیجیتال. 
در آن مؤسس پرشــین بلاگ و تولگرام هست تا مدیر 
اجرائی علی بابا. در یک کلام در استارز برای همه جا 

هست. این رمز بزرگ شدن استارز است. 

گزارش
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حامد ذاکر

از چند ماه قبل که مقدمات الکامپ شــروع شــده 
بود، از خودم ســؤال می کردم در بحبوحه مشــکلات 
بین المللی،  تحریم،  تورم،  نرخ ارز و طلا و بقیه تحولات 
اقتصادی نامطلوب، آیا حرف زدن از اقتصاد دیجیتال و 
تحول در اقتصاد سنتی و حرکت به سمت فناوری های 
نوظهور و دم زدن از تحول از طریق استارتاپ ها، حرف 
لوکسی نیســت؟! و مردم خسته از وضعیت اقتصادی 
را از ما دور نخواهد کرد؟! این ســؤال و نگاه های بعضا 
عاقل اندر ســفیه اطرافیان کــه «حکایت از ای بابا چه 
دل خوشــی داری تو» داشت، همه باعث می شد کمی 
تردید کنم. از ســوی دیگر، اعتقاد به پتانســیل های این 
سرزمین و سرمایه های انسانی و جوانانی که هنوز هم 
تنهــا امید آینده ما برای ســاختن ایران آباد و ســربلند 

هستند، من را امیدوار نگه می داشت.
تا الکامپ شــروع  و شگفتی من از چنین پتانسیلی 
چندین برابر شــد. بیش از ۷۰  درصد از شــرکت های 
حاضر و حدود ۲۵ درصد از فضای نمایشگاهی و تقریبا 
بخش عمــده ای از بازدیدکنندگان را اســتارتاپ ها به 
خودشان اختصاص دادند. تقریبا همه بازدیدکننده ها 
صرفا از سالن هایی بازدید می کردند که استارتاپ های 
جوانان ایرانی در آن مســتقر بودنــد؛ البته بدون هیچ 
هدیــه، کالای تبلیغاتــی، خوراکــی و انگیزش مادی!  
ناخــودآگاه به یاد فیلم «مکس دیوانه: جاده خشــم» 
افتادم؛ استعاره ای آخرالزمانی از انتخاب میان امید و 
رســتگاری! وقتی که فیوریوسا نقش اول زن فیلم، به 
جای صرفا امید به آینده و ســفر به ناکجاآباد، تصمیم 
می گیــرد بازگردد و برای رســیدن بــه آب یعنی مایه 
حیات، مستقیم به ســمت خطر برود و تلاشش را به 

تغییر معطوف کند و رستگاری را در تغییر و نپذیرفتن 
سرنوشــت دنبال کند. آیا رســتگاری بر امید ارجحیت 

دارد؟! و آیا رستگاری در تلاش برای تغییر است؟!
الان بعد از کمتر از یک دهه از شکل گیری و رشد 
اســتارتاپ ها در ایــران که تقریبا از همــان ابتدا و از 
نزدیک تحولاتش را رصد می کردم، می توانم بگویم  
برای ما هم اکنون اکوسیســتم نوآوری و نقش رو به 
رشــد اســتارتاپ ها و تحول و تغییری که به همراه 
آورده انــد، دیگر صرفــا یک امید یا یــک امید واهی 
بــه آینده نیســت و در واقع همان نقش رســتگاری 
فیوریوســای مکس دیوانه را بــازی می کند. ما برای 
تغییر اقتصاد ســنتی و آغشــته به نفت کشور، برای 
تغییر الگوی اشتغال سنتی،  برای تغییر سبک خلق 
ثروت مبتنی بر دلالی و رانت، نیازمند گذار به سمت 
بهره گیری هر چه بیشتر از فناوری های نوینی هستیم  
در عیــن حال که راهی برای خلق ثروت و اشــتغال 
جدید هســتند، می توانند با خود شفافیت و آزادی و 

جمع گرایی و مشــارکت را کــه پایه های یک اقتصاد 
پویا و رو به رشــد هســتند، نیز به همراه بیاورند. به 
قول شــومپیتر اقتصاددان بزرگ اتریشی، کارآفرینان 
هستند که با تخریب خلاقانه خود مسیرهای گذشته 
را که دچار قفل شــدگی شــده اند، تخریب کرده و با 
قدرت نوآوری مســیرهای جدیدی برای خلق ثروت 
و رشــد اقتصادی می آفرینند. اکنون که اکوسیســتم 
نوآوری توانسته اســت در حوزه های خدماتی اثبات 
کند با اســتفاده از فنــاوری می تــوان خدمات بهتر، 
ســریع تر و باکیفیت تر برای مردم ارائه کرد و مســیر 
تخریب خلاقانه را طی کرده است، گام بعدی بدون 
شــک نفوذ استارتاپ های مبتنی بر فناوری های نوین 
به ویژه فناوری های دیجیتال در صنایع سنتی کشور و 
افزایش بهره وری و خلق ثروت جدید در آنهاســت. 
حالا نوبت خودرو،  فولاد،  معدن ، نفت و پتروشیمی 
و نســاجی و سایر صنایع سنتی اســت که خود را از 
مرگ حتمی نجات دهند و پیشــران و محرک نســل 

جدیدی از اکوسیستم نوآوری و استارتاپ ها باشند.
جوانان فعال در اکوسیســتم نوآوری و اســتارتاپی 
ایران بــه ما یاد دادند  به جای امیــد به مهاجرت، به 
جای امید به سیاست مداران درگیر در مسائل روزمره، 
به جای امید به دانشگاه و استاد خسته، به جای امید 
به صنایع ســنتی درگیر در مشکلات مختلف، به جای 
امید به اشــتغال دولتی، به جای امید به هر آنچه در 
دستان من و شما نیست، رستگاری واقعی را در تلاش 
بــرای تغییر و به ویژه تغییر در الگوی فکری خود برای 
ایجاد مســیری جدید در خلق ثــروت دنبال کنیم. این 
کاری اســت که جوانان اکوسیستم استارتاپی کشور در 
این ســال ها کرده اند و اکنون دیگر زمانش فرا رسیده 
است سیاست مداران سنتی و مدیران نفتی، کلاه از سر 
برداشته و ایستاده برای این جوانان کف بزنند و در این 

مسیر همگامشان شوند.
*دبیر ستاد توسعه فناوری های اقتصاد و دیجیتال و 
هوشمندسازی معاونت علمی ریاست جمهوری

 اکوسیستم نوآوری؛ نماد تحولی از جنس امید و رستگاری
به بهانه حضور  پررنگ استارتاپ ها در  الکامپ ۹۸

 مهدى محمدى*
 آرش برهمند

 مدیر اجرائى الکام استارز

به نــام را  شــرکتی  هــاروارد،  دانشــگاه  کســب وکار  دانشــکده 
 Harvard Business Publishing HBP)) 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 حقوقی و مدیران شخصی، 
محصولاتی علمی و محتوایی ارائه می دهد. در مطلب «برای مطالعه»، 
گزارشی خلاصه از برخی تولیدات HBP را برای شما ترجمه و تخلیص 
می کنیم تا خوانندگان جســت وجوگر سرویس استارتاپ، با ایده اصلی 
این محصولات علمی و کاربردی در کوتاه ترین زمان ممکن آشنا شوند.

سه راه توسعه تصمیم گیری
بــرای اتخاذ یــک تصمیم خوب، نیاز دارید که نســبت به دو مســئله 
برآورد داشــته باشــید: اینکه چطور انتخاب های گوناگــون احتمال وقوع 
خروجی های مختلف را تغییــر می دهند و اینکه هرکدام از آن خروجی ها 
چقــدر مطلوب انــد؟ به عبــارت دیگر، گرفتــن یک تصمیم هــم نیازمند 
پیش بینی اســت و هم نیازمند قضاوت. اما ســؤال اینجاســت که چطور 
می توانیم این دو مهارت را در خود تقویت کنیم تا قادر باشیم تصمیم های 
بهتری بگیریم؟ در این مقاله ســه قانون مطرح شــده اند که پیروی از آنها 
می تواند توانایی شــما در پیش بینــی اثرات هر انتخــاب و ارزیابی میزان 

مطلوب بودن آن را بهبود ببخشد. 
قانون شماره ۱:  کمتر قاطع )مطمئن( باشید!

دنیل کانمن، روان شــناس و برنده  جایزه نوبل، بیان کرده اســت که اگر 
چوب جادویی داشــت که هر کاری را می توانســت با آن انجام دهد، اول 
از هــر چیزی، اعتمادبه نفس زیادی را از بین می برد! اعتماد به نفس زیادی 
به ویژه در میان مردان، ثروتمندان، متخصصان و نخبگان، دیده می شود. با  
این  حال باید دقت کرد که این یک پدیده همه گیر نیســت ولی فاکتورهایی 
مانند فرهنگ و شخصیت، احتمال داشــتن اعتماد به نفسی بیش از اندازه 

طبیعی آن را افزایش می دهد.
پس، نخســتین قانون در تصمیم گیری این اســت کــه درباره همه چیز 

کمتر مطمئن باشــید! فکر می کنید انتخاب «الف» منجر به خروجی «ب» 
می شود؟ احتمالا رخداد این مسئله کمی غیرمحتمل تر از آن چیزی است 
که شــما تصور می کنید. فکر می کنید خروجی «ب» برتر از خروجی «پ» 
است؟ شــما احتمالا در این  باره هم بیش از حد مطمئن هستید! اگر به این 
نتیجه برســید که بیش از اندازه به خود مطمئن ایــد، می توانید در منطق 
خود بازبینی کنید و برای خروجی هایی که خارج از محدوده  انتظار شــما 

هستند آماده شوید.
قانون شماره ۲:  پرسیدن این سؤال که « معمولا هر چند وقت یک بار 

چیزی اتفاق می افتد؟»
دنیل کانمن رؤایت آماده ســازی کتابی را برای انتشــار نقل می کند که 
در ابتدای پروژه از همکارانش خواســته شده بود تخمین بزنند چه مدتی 
طول می کشــد تا این کتاب برای چاپ آماده شــود، اما او و همکارانش در 
این پیش بینی اگرچه به تجربه های پیشــین خود در نوشتن کتاب مراجعه 
کرده بودند، اما توجه نداشتند که باید درباره کتابی مشابه پروژه جدیدشان، 

تجربه های قبلی را درنظر گرفت!
در حالت کلی، تحقیقات هم نشــان می دهد که بهترین نقطه شــروع 
برای پیش بینی امری آن اســت که از ســابقه تکرار آن بپرسیم: «معمولا 
هــر چند وقت یک بــار چیزی اتفاق می افتــد؟». مثلا دربــاره تأمین مالی 
استارتاپ ها باید بپرســیم: «چند درصد از اســتارتاپ های مشابه شکست 

 خورنده اند» یا «چند درصدشان موفق شده اند؟».
این قاعده، در تحقیقاتی که درباره پیش بینی انجام شــده است، زیاد به 

 کار برده می شــود، با این حال، باید توجه داشــت که برای بخش قضاوتی 
یک تصمیم گیری هم کاربرد دارد. اگر شما فکر می کنید که خروجی «الف» 
بهتر از خروجی «ب» اســت، شاید بهتر باشــد این سؤال را بپرسید که «در 
گذشته چندبار خروجی الف بهتر از ب بوده است؟». مثلا اگر درباره خروج 
از شــغل فعلی تان و راه اندازی یک کســب و کار جدید فکــر می کنید، بهتر 
اســت این ســؤال را از خود بپرســید: «چند کارآفرین که کسب و کارشان با 

شکست روبه رو شد، آرزو دارند که در شغل قبلی شان باقی  می ماندند؟».
ایده اصلی اســتفاده از دو ابزار پیش بینی و قضاوت برای تصمیم گیری 
این است که از «نگاه درونی» به تصمیمات دور شوید؛ چراکه در این حالت 
شما غرق تحلیل های خودتان هستید که اتفاقا درست هم به نظر می رسند 
و در مقابل، شــما را به یک «نگاه بیرونی» متمایل می کنند؛ جایی که شــما 
را به بررسی نمونه های مشابه گذشته، با در نظر گرفتن ویژگی های منحصر 

به ایده تان، ترغیب می کند.
قانون شماره ۳:  احتمالاتی فکر کنید و کمی اصول احتمالات را 

یاد بگیرید!
می توان دو قانون پیشــین را سریع اجرائی کرد، اما قانون سوم به زمان 
بیشــتری برای تمرین و آمــوزش احتیاج دارد. تحقیقات نشــان می دهند 
کــه حتی آموزش و انجام تمرین های ســاده  «احتمــالات»، به افراد برای 
پیش بینی بهتر و کاهش تعصبات شناختی کمک می کند. اگر شما خیلی با 
احتمالات رابطــه خوبی ندارید، بهترین کار برای ارتقای قوه  تصمیم گیری، 
یاد گرفتن احتمالات است. حتی اگر شده آموزش هایی خیلی ابتدایی را در 

حد یک ساعت فرا بگیرید.
ارتقــای قابلیت تفکر احتمالاتی در شــما، باعث می شــود که بتوانید 
توانایــی خــود را در دو قانــون اول ارتقا دهید. در این  صورت شــما قادر 
خواهید بود که بهتر عدم قطعیت خود را بیان کنید و با عدد و رقم به این 
فکر کنید که «معمولا چیــزی هر چند وقت یک بار اتفاق می افتد؟» قطعا 
هر سه قانون با هم بسیار قدرتمند عمل می کنند تا اینکه هرکدام از آنها را 

به صورت مجزا به کار ببرید.
اگرچه شــما می توانید اســتفاده از این قوانین را به سرعت شروع کنید، 
حرفه ای شــدن در آنها نیازمند تمرین است. درحقیقت، بعد از اینکه شما 
مدتی از آنها اســتفاده کنید، ممکن است اعتماد بیش از حدی به خود در 
زمینــه تصمیم گیری پیدا کنید. تصمیم گیران بــزرگ، از این قواعد فقط در 
شــرایط سخت اســتفاده نمی کنند، بلکه آنها را در تمام تصمیمات، حتی 

تصمیم های به ظاهر بسیار ساده نیز به کار می گیرند.

براى مطالعه 

 سه راه توسعه  تصمیم گیرى

بازار ۴۰میلیونی
معرفى اپلیکیشن هاى ایرانى

«کافه بازار» برای رشد صنعت برنامه ها و بازی های 
موبایلی ایرانی هر هفته در این ســتون فرصتی در 
اختیار یک کســب  و کار موبایلی قرار می دهد تا به 
معرفی و شــرح اثرگذاری محصول خود بر جامعه 
و بیان چالش ها و موانع پشت سرگذاشته یا پیشِ رو 
موبایلی  برنامه های  اکوسیســتم  که  باشد  بپردازد؛ 

بالنده تر شود.
 اپلیکیشن «پیاده»:

 دوستی برای تفریح در شهر
اســتارت آپ «پیاده» در ســال ۱۳۹۴ به وســیله 
لنــا وفایی با هــدف ایجاد ارتباط مؤثر بین شــهر و 
شهروندان تشکیل شــد. او فعالیت خود را ابتدا در 
اینســتاگرام آغاز کرد و با توجــه به تحصیلاتش در 
حوزه «معماری و شهر» و دغدغه های شخصی در 
زمینه  زندگی شــهری، تصمیم گرفت ایده را فراتر از 
یک ادعا بــرده و آن را به یک راه حل کاربردی برای 
شهروندان تبدیل کند. ایده لنا این بود که با راه اندازی 
یک بســتر اینترنتی، در قالب وب سایت و اپلیکیشن 
موبایل، مــردم را درگیر اتفاقات و فضاهای مختلف 

شهری کند. اکنون اپلیکیشن پیاده، توانسته است با 
پیشنهاد تفریحات و تجربه های مثبت شهری، مردم 

را بیش ازپیش با شهر خود مرتبط کند.
این پیشــنهاد ها تاکنون شــامل کافه، رستوران، 
کتاب فروشی، رویداد های فرهنگی- هنری مثل تئاتر 
و ســینما و کنســرت، مکان های تفریحی از موزه تا 
پارک ها و همین طور شهرگردی در جای جای تهران، 

از کوچــه و خیابان تــا محله ها بوده اســت. پیاده 
تصمیم دارد  پیشــنهاد هایش را در آینده گسترده تر 
کند تا از این راه به ارتباط میان شــهر-مردم قدرت 

بخشد.
محصولــی کــه این تیــم ۳۵نفــره در کنــار هم 
ساخته اند، امروز توانسته است  به یکی از مراجع مهم 

انتخاب تفریح باکیفیت برای تهرانی ها تبدیل شود.

اما چرا پیشنهاد های تفریحی؟
اوقــات فراغت مــا، زمان هایی هســتند که بعد از 
رفع نیاز های روزمره، به واســطه   آنهــا وقتمان را در 
شــهر ســپری می کنیم و معمولا این زمان ها با تفریح 
پر می شــوند. این بهانه  خوبی بود بــرای اینکه پیاده 

به وسیله آن، مردم را به دوستی با شهر دعوت کند.
پیــاده باور دارد  همه چیز از «کنجکاوی» شــروع 
می شــود. کنجکاوی مردم برای کشف شهرشان، آنها 
را به شــهر خود آگاه تر کرده و این آگاهی حس تعلق 
به شــهر را افزایش می دهد؛ حــس تعلقی به همان 
فرصت های ارزشمند درون شهری که شاید تا دیروز از 
آنها خبری نداشــته اند. هر فرد با احساس مسئولیتی 
که نســبت به گنجینه  کشــفیات خــود دارد، حال در 
جایگاه یک شهروند دغدغه مند است و تغییر و ارتقای 
یک شهر، از شهروندان دغدغه مند آن نشئت می گیرد 

و شروع می شود.
تاکنون ۲۰۰ هزار نفر به وسیله  وب سایت، اپلیکیشن 
و شبکه های اجتماعی پیاده، با کنجکاوی و تعامل در 

شهر، ارتباطی مؤثرتر ایجاد کرده اند.

با حمایت کافه بازار

نام استارتاپ:   پیاده
www.peeyade.com :آدرس

بنیان گذار: لنا وفایى
شعار: «پیاده»: دوستى براى تفریح در شهر

حذف نمایش 
لایک های اینستاگرام

اینســتاگرام همان طور که وعده کرده بود، نمایش  �
لایک ها را در برخی کشــورها غیرفعال کرده اســت. 
این یعنی اینفلوئنســرها و افرادی که در این شــبکه 
اجتماعی به تبلیغ محصول و ســرویس می پردازند، 
دیگر نمی توانند از معیارهایی مانند تعداد لایک برای 
اثبات تعامل کاربران اســتفاده کننــد و باید به دنبال 

روش های جایگزین مانند آمار فروش کالاها باشند.
این کمپانــی تحت مالکیت فیس بــوک چند ماه 
قبــل اعلام کــرده بود ایــن آزمایش را بــرای ایجاد 
محیطی با فشار کمتر روی مخاطبان انجام می دهد. 
در این صورت کاربران قادر به مشــاهده تعداد لایک 
پست هایشــان خواهند بــود؛ اما نمی تواننــد ببینند 
محتویات صفحه دیگران چقدر لایک شــده اســت. 
«Adam Mosseri»، مدیرعامــل اینســتاگرام، اعلام 
کرده هدفشان این اســت که محیط اینستاگرام کمتر 
شبیه مسابقه باشد. شکل گیری یک محیط سالم تر از 
نتایج چنین تصمیمی خواهد بود. علاوه بر این حذف 
لایک های اینســتاگرام می تواند باعث شــود کیفیت 

محتویات تولیدشده توسط اینفلوئنسرها بالاتر برود.
منبع: دیجیاتو
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