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اندروید ۱۰ به بازار می آید!

اندروید یک سیســتم عامل تلفن همراه اســت  �
که توسط شــرکت گوگل ساخته می شــود. نسخه 
آزمایشــی ورژن جدیــد این سیســتم عامــل، با نام 
اندرویــد Q از مارس ۲۰۱۹ برای همه گوشــی های 
گوگل پیکســل در دسترس قرار گرفته بود. اکنون در 
آستانه ورود رسمی این اندروید به بازار در هفته های 
آتی هســتیم که نام و لوگوی رســمی نسخه جدید 
اندروید رونمایی شــد. در اقدامی بی سابقه، اندروید 
جدیــد از اندروید کیو به «اندروید ۱۰» تغییر نام داده 
اســت. تا پیش از این نســخه های مختلف اندروید 
با نام دســر های مختلف (اندرویــد آب نبات چوبی، 
کیت کــت، لانه زنبــوری و...) نام گذاری می شــدند. 
در لوگوی اندروید جدید هم بــرای اولین بار، تصویر 
روبات معروف اندروید به صورت رســمی به عنوان 
بخشــی از لوگوی اندرویــد درآمده اســت. برخی 

ویژگی های اندروید جدید عبارت اند از:
- به کاربران اجــازه می دهد زمانی که برنامه ها 
اجــازه دیــدن موقعیــت مکانــی خــود را دارند، 

کنترل کنند.
- مجوزهای تازه برای دسترســی به عکس های 

پس زمینه، ویدئو و پرونده های صوتی.
- ضبط صفحه نمایش داخلی.

- برنامه هــای پس زمینــه دیگــر نمی توانند به 
پیش زمینه پرش کنند.

- حریم خصوصی بهبود یافته.
- اشــتراک گذاری میان برها که اشــتراک گذاری 
محتــوا بــا یــک مخاطــب به طــور مســتقیم را

 اجازه می دهد.

بحث داغ عوارض 
تاکسی های اینترنتی

دیجیاتــو: «محســن پورســیدآقایی»، معــاون  �
حمل ونقل و ترافیک شهرداری تهران در گفت وگو با 
دیجیاتو اعلام کرده است که از تاکسی های اینترنتی 
درخواست شــده تا ابتدا دو درصد از کرایه ای را که 
می گیرند، به شــهرداری پرداخت کننــد و در طول 
ســه ســال آینده، این رقم به پنج درصــد افزایش 
یابد؛ عوارضی که پورســیدآقایی از آن تحت عنوان 
«اســتفاده از زیرساخت های شــهری» یاد می کند. 
مدیران تاکســی های اینترنتی پیش از این با پرداخت 
چنین ارقامی مخالفت کرده  و حتی احتمال تعطیلی 

شرکت های خود را نیز مطرح کرده بودند.
اگرچه دست کم دو سال است که این کشمکش 
بین تاکســی های اینترنتی و شــهرداری وجود دارد 
اما ماجرا زمانی به جدی ترین حالت خود رســید که 
شهرداری با شکایت از اتحادیه، بازی را وارد مرحله 
جدیدی کــرد. اکنون که تاکســی های اینترنتی پس 
از چند ســال با اقبال عمومی روبه رو شــده اند، این 
نگرانی برای فعالان اکوسیســتم استارتاپی کشور به 
وجود می آید که آیا شهرداری به دنبال سهم خواهی 
از آنهاســت؟ پورسیدآقایی در پاســخ به این سؤال، 
به دیجیاتو می گوید: «نامش را نباید ســهم خواهی 
گذاشــت. ما اعــلام کردیم کــه دو تا پنــج درصد 
کرایه ای را که می گیرند، به عنوان عوارض اســتفاده 
از زیرساخت های شهری به شــهرداری بدهند. این 
هزینه عوارض اســتفاده از زیر ســاخت های شهری 
اســت و نه چیزی فراتر یا به اصطلاح سهم خواهی. 
این شرکت ها در فضای شهری کسب درآمد می کنند. 
تمام تاکسی های اینترنتی در طول یک سال بیش از 
هزار میلیــارد تومان در آمد دارند. چــه ایرادی دارد 
که دو درصد از درآمد ســالی هــزار میلیارد تومانی 
تاکســی های اینترنتــی، صرف توســعه حمل ونقل 

عمومی شهری بشود؟».
همه اینها در حالی اســت که قسمت مالی این 
مسئله، صرفا یکی از مشکلات تاکسی های اینترنتی 
است و مدیران اسنپ و تپســی بارها تأکید کرده اند 
که شــهرداری و وزارت کشــور به دنبال تغییر مدل 
فعالیت آنها هســتند. حال پورســیدآقایی در پاسخ 
به این سؤال که شــهرداری دیگر چه اهدافی برای 
نظارت بر تاکســی های اینترنتی دارد، می گوید بحث 
عوارض، یک بحث حاشــیه ای اســت و شهرداری 
در واقع به دنبال آن اســت تا تاکســی های اینترنتی 
را  عمومــی  حمل ونقــل  خودروهــای  ضوابــط 

داشته باشند.

جی میل: اصلاح گرامری نوشته ها
تا پیش از این، املای لغات انگلیسی در جی میل  �

کنترل شده و در صورت یافتن اشتباه املایی، زیر لغت 
مربوطه خط آبی رنگی دیده می شد تا کاربر بتواند از 
میان گزینه ها، املای صحیح لغت مورد نظر خود را 
پیدا کند. اکنون با اضافه شــدن یک هوش مصنوعی 
جدید به جی میل امکان کنترل گرامر و ارائه پیشنهاد 
بهترین گزینه گرامری به این ســرویس دهنده ایمیل 

اضافه خواهد شد.

اخبار استارتاپى

بازار ۴۰میلیونی
معرفى اپلیکیشن هاى ایرانى

به منظور رشــد صنعت بازی و برنامه های موبایلی ایرانی هر هفته در 
این ســتون و با حمایت و انتخاب «کافه بازار»، فرصتی در اختیار یک 
اپلیکیشن ایرانی قرار می گیرد تا با معرفی خود بتواند در ارائه خدمات و 
محصولاتش به کاربران فارسی زبان فضای مجازی، موفق تر عمل کند. 

با امید به بالندگی هرچه بیشتر  اکوسیستم برنامه های موبایلی کشور.
۵. کوییز آو کینگز: بزرگ ترین بازی اطلاعات عمومی کشور

«کوییــز آو کینگــز» تا کمتــر از چند هفتــه  دیگر، چهارمین ســال 
حضور خود در زیســت بوم بازی های موبایلی کشور را جشن می گیرد؛ 
محصولی که در هنگام عرضه، به ســرعت بــه یکی از ترندهای دنیای 
تکنولوژی و ویدئوگیم کشــور بدل شــد و توانســت خیــل عظیمی از 
دوســتداران این حوزه را به خود جذب کنــد. نکته  قابل تأمل در رابطه 
با کوییز آو کینگز، هدف رفتن قشــر وسیع تری از مخاطبان در مقایسه با 
دیگر بازی های حاضر در مارکت بود. کوییز آو کینگز ساخته شده است 
تا در محیط های دوســتانه و دورهمی ها تجربه شــود و حالت رقابتی 
آن، سنگ محک خوبی برای سنجش میزان اطلاعات عمومی مخاطب 

خواهد بود.
کوییز آو کینگز مجموعه ای از چندصدهزار ســؤال در موضوع های 

مختلف اســت؛ مجموعــه ای که به مخاطب این اجــازه را می دهد تا 
اطلاعات خود در زمینه های مختلف را بسنجد، با دوستانش به رقابت 
بپــردازد و البتــه در صورت تمایل، در حوزه  تخصصی خود ســؤالاتی 

به بازی اضافه کند. این ســؤالات در پروســه ای تحت عنوان «کارخانه  
سؤال» بررسی و در سریع ترین زمان ممکن به بازی اضافه می شوند.

بازی از زمان عرضه تا به امروز، تغییرات زیادی به خود دیده اســت 
و تیم توســعه دهنده نیز به موازات آن رشد کرده است. تیم هفت نفره  
مؤسســان بازی، امروز تبدیل به یک اســتودیوی بزرگ بــا بیش از ۵۰ 
عضو شــده اســت که در بین اســتودیوهای بازی ســازی داخلی، رقم 

قابل توجهی به حساب می آید. 
دغدغه های امروز تیم ســازنده  بازی، حفظ روند رو به رشــد آن در 
آســتانه  ورود به چهارمین سال عرضه اســت. در این سال ها، کوییز آو 
کینگــز هم مانند دیگر فعالان این حوزه با مشــکل مهاجرت نیروهای 
متخصــص خود روبــه رو بوده و این مورد، کار را برای توســعه  هرچه 

بیشتر محصول دشوار کرده است.
در حال حاضــر، کوییــز آو کینگز با بیــش از ۲۰ میلیــون نفر کاربر 
ثبت نام شده و ۱.۵ میلیون نفر کاربر فعال ماهانه، یکی از پرمخاطب ترین 
بازی های کشور محسوب می شود. تعداد کاربران روزانه  بازی، بیش از 
۳۰۰ هزار نفر اســت که در روز بیش از ۴۰ میلیون سؤال با موضوعات 

مختلف را پاسخ می دهند.

با حمایت کافه بازار

نام استارتاپ: کوییز آو کینگز
هم بنیان گذاران: الیاس نادعلى، امیرحسین ناطقى، محمدحسین 
حیدرى، فراز شمشیردار، محمد سلیمانى فر، محمدعلى ساعتچى 

و وحید زاهدنژاد
شعار:مهم اینه کى بیشتر مى دونه!

دریافت از کافه بازار

ر

در نوشــتار هفته گذشــته توضیحاتــی در مورد 
هشــت دلیل از ۲۰ دلیل اصلی شکست استارتاپ ها 
ارائه کردیم. در این نوشــتار به ادامه دلایل شکست 

۹۰ درصد از استارتاپ ها می پردازیم.
مقالــه پیــش رو بــر اســاس تحقیــق شــرکت
 CBINSIGHT اســت که به بررسی دلایل شکست 
۱۰۱ اســتارتاپ در سراســر دنیــا پرداختــه اســت. 
استارتاپ ها معمولا بیش از یک دلیل را برای شکست 
خود ذکر کرده اند، بنابراین درصد های ذکرشده برای 
هر دلیل نشان دهنده درصد استارتاپ هایی است که 
با دلیل شکست ذکرشــده دست وپنجه نرم کرده اند. 
برای دسترســی به هشت دلیل اول که هفته گذشته 
به آن پرداختیم می توانید به نوشــتار یکشنبه گذشته 

روزنامه «شرق» مراجعه کنید.
۹- نادیده گرفتن مشتریان

اســتارتاپ ها بــرای ارائــه خدمــات یــا کالا به 
مشتریان شکل گرفته اند. مشــتری باید نقطه تمرکز 
کسب وکار ها باشــد و هرچه کسب وکار ها از مشتری 
دور شــوند و با آنها ارتباط نداشــته باشند، احتمال 
شکســت آنها نیز بیشــتر می شــود. نکته جالب این 
اســت که ۱۴ درصد از اســتارتاپ ها با این مشــکل 
مواجــه شــده اند. بســیاری از اســتارتاپ ها آن قدر 
درگیر توســعه محصــول و کار هــای اجرائی دیگر 
می شوند که فراموش می کنند محصولی که توسعه 
می دهند برای مشتری اســت و باید از آنها بازخورد 
بگیرند. در موارد دیگر اســتارتاپ ها به جای مشتری 
فکر می کننــد، بدون آنکه ارتباط مســتقیمی با آنها

 داشته باشند.
یکــی از اســتارتاپ هایی که در حــوزه مدیریت 
محتــوای وب در ایــن تحقیق شــرکت کــرده بود، 
می گوید: «ما زمان زیادی را برای ســاختن محصول 
ســپری کردیــم و بازخــوردی از مشــتریان دریافت 
نکردیم. خیلی ســاده اســت که دورنگر باشیم. من 
پیشنهاد می کنم که بیشــتر از دو یا سه ماه از شروع 
تا رســاندن محصول به دســت مشــتریان که هدف 

نهایی هستند».
۱۰- محصول در زمان نامناسب

زمــان انتشــار محصول به بــازار یکــی دیگر از 
چالش هایی اســت که هم بنیان گذاران استارتاپی با 
آن درگیر هســتند. تقریبا ۱۳ درصد از استارتاپ هایی 
کــه در این تحقیق شــرکت کرده اند با این مشــکل 
مواجــه بوده اند. زمان انتشــار محصــول از این نظر 
اهمیت دارد که محصول باید از طرفی زود تر از بقیه 
رقبا وارد بازار شــود، اما اگر ایــن عجله کردن باعث 
شود که محصول به اندازه کافی خوب نباشد، باعث 
تأثیر اولیه بد روی کاربر می شــود. این نکته هم حائز 
اهمیت اســت که تغییر این تأثیر بد اولیه کار بســیار 
ســختی اســت. از طرف دیگر اگر محصول دیر وارد 
بازار شــود ممکن اســت فرصت حضور در بازار کلا 

از دست برود.
یکی از استارتاپ هایی که روی توسعه کامپیوتری 
بر اســاس معماری پردازنده های ARM کار می کرد، 
می گوید: «ما سریع تر از مشتریانمان پیش رفتیم. ما با 
تکنولوژی ای حرکت کردیم که در واقعیت برای آنان 
آمــاده نبود؛ به عنوان مثال از ۳۲- بیتی به ۶۴- بیتی. 
ما زمانی تغییر رویکرد دادیم که فضای سیستم عامل 
همچنــان در حال آماده ســازی بود. مــا خیلی زود 

اقدام کردیم».
۱۱- ازدست دادن تمرکز و رفتن به حاشیه

در حدود ۱۳ درصد از استارتاپ ها دلیل شکست 
خــود را منحرف شــدن از مســیر اصلی به وســیله 
پروژه های نامشخص، ازدست دادن تمرکز و مشکلات 
شخصی ذکر کرده اند. یکی از استارتاپ ها که در این 
تحقیق  شــرکت کرده بود حتی گفته اســت: «پس 
از شــرکت در یکــی از کنفرانس هــای تکنولوژی از 
خود پرســیدیم که چرا این مسیر را ادامه می دهیم. 
به علاوه نمی دانستم این مسیر حتی به کجا می رود. 
حتی شــک داشــتم که بخواهم اداره یک استارتاپ، 

مســئولیت کارمنــدان و پاســخ بــه هیئت مدیره را 
برعهده داشته باشم».

۱۲- ناسازگاری بین تیم یا سرمایه گذاران
ناســازگاری بین تیم یــا ســرمایه گذاران هم ۱۳ 
درصد از دلایل شکســت اســتارتاپ ها را شامل شده 
اســت. اختلاف بیــن هم بنیان گــذاران اســتارتاپی 
یکی از دلایل ازبین رفتن انســجام تیمی و فروپاشــی 
تیم های استارتاپی اســت. این اختلافات معمولا به 
دلیل عدم شفافیت بین هم بنیان گذاران، تغییرکردن 
دورنمــای اســتارتاپ از نظــر هم بنیان گــذاران یــا 
مشــکلات شــخصی بین آنها رخ می دهد. به علاوه 
اختــلاف بیــن هم بنیان گــذاران و ســرمایه نیز یکی 
استارتاپ هاســت.  فروپاشــی  در  مؤثــر  دلایــل  از 
نرســیدن بــه هدف گذاری ها، اختــلاف در دورنمای 
اســتارتاپ، تعدد ســرمایه گذاران و کندشدن فرایند 
تصمیم گیری می تواند جزء مشــکلات سرمایه گذاران 

با هم بنیان گذاران استارتاپی باشد.
۱۳- اشتباه در تغییر استراتژی کسب وکار

یک ســری از اســتارتاپ ها پــس از ورود به بازار 
متوجه کارنکردن مدل کســب وکار خود می شــوند. 
برخی دیگر پس از آگاه شــدن از این موضوع ســعی 
در تغییــر مدل کســب وکار خود می کنند تــا بتوانند 
بازار را بگیرند. البته تشخیص این موضوع کار بسیار 
سختی است، زیرا ممکن است با مشکلات محصول، 
بازاریابــی یا موارد دیگر اشــتباه گرفته شــود. تغییر 
نادرست در مدل استراتژی کسب وکار دلیل شکست 

۱۰ درصد از استارتاپ هاست.
یکی از استارتاپ ها در این رابطه می گوید: «تغییر 
اســتراتژی کســب وکار تنها برای تغییر اســتراتژی، 
بی ارزش اســت. در جایی که الگــوی تجارت دچار 
تغییر می شــود، آزمایش فرضیه ها و بررســی نتایج 
باید امری حساب  شده باشد. در غیر این صورت، شما 

چیزی یاد نخواهید گرفت».
۱۴- فقدان اشتیاق

کمبود اشــتیاق در بیــن هم بنیان گــذاران حدود 
۹ درصد از دلایل شکســت اســتارتاپ ها را تشــکیل 
می دهــد. علاقه نداشــتن بــه حــوزه کاری و بــه 
واســطه آن نداشــتن دانــش در آن از دلایــل ایــن

 مشکل است.
 مســئول یکــی از اســتارتاپ هایی کــه در حوزه 
روزنامه نگاری و خبر کار می کرد، دلیل شکست خود 
را این گونه بیان می کند: «فکر می کنم این طور درست 
باشــد که بگوییم بــرای ما روزنامه نــگاری اهمیتی 
نداشت. ما از ســاختن محصولی که برای نظردهی 
باشــد، کار خود را شــروع کردیم که از نیاز من برای 
ســاخت یک سیســتم فوق العــاده نظردهــی برای 
بلاگ، نشــئت می گرفت. این باعــث طراحی بهترین 
سیســتم نظردهی و یافتن ایدئال ترین کاربرمان شد: 
روزنامه ها؛ اما در واقعیت به روزنامه نگاری اهمیت 
نمی دادیم و حتی برای روزنامه خوانی مشــتاق هم 
نبودیم؛ حتی سایت استارتاپ ما، سایت سرگرم کننده  

و محبوبــی برای مــن نبود. ما چطور می توانســتیم 
محصولی را گردآوری کنیم که فقط از جنبه تجارت 

برایمان جالب بود؟!».
۱۵- شکست در توسعه جغرافیایی

بین محتــوا و حوزه کاری اســتارتاپ و موقعیت 
مکانی آن باید همخوانی وجود داشــته باشد. به این 
معنی که یک سری از استارتاپ ها ممکن است مختص 
به یک ناحیه خاص باشــند و نتوانند مدل کسب و کار 
خود را به مناطق و ناحیه های دیگر گســترش دهند. 
این موضــوع مقیاس پذیری اســتارتاپ ها را که یک 
اصل استارتاپی اســت، زیر سؤال می برد و استارتاپ 
به یک شــرکت کوچک یا متوســط تبدیل می شــود. 
توجه به این موضوع در ابتدای راه اندازی اســتارتاپ 
با تحقیق بازار محقق می شود. برخی از استارتاپ ها 
هم بــا گذر از ایــن تحقیقات یک راســت وارد بازار 
می شوند؛ اما در زمان بزرگ تر شدن و اسکیل کردن به 
مشکلات جدی برخورد می کنند. شکست در توسعه 
جغرافیایی ۹ درصد از دلایل شکست استارتاپ ها را 

تشکیل می دهد.
مسئول یکی از استارتاپ ها در این باره می گوید: «ما 
محصول مان را راه اندازی کردیم و تمام دوستان مان 
در آن عضو شدند؛ ســپس اکثر روزنامه های محلی 
شروع به نوشتن داســتان درباره استارتاپ ما کردند. 
کار به خوبــی پیــش می رفت. مشــکلی کــه به آن 
برخوردیم، این بود که داشــتن هــزاران کاربر فعال 
در شیکاگو به  معنای داشتن حتی دو کاربر فعال در 
شهر های نزدیک مجاور نبود؛ چه برسد به شهر هایی 
که فاصله بیشــتری از ما داشتند. به سادگی می توان 
گفت کــه نرم افزار و ایده فراتر از مرزهای شــهرمان 

نرفت؛ چون مخصوص شیکاگو بود».
موقعیت جغرافیایــی در تیم هایی که از راه دور 
کار می کنند، نیز تأثیرگذار است و ممکن است باعث 

بروز مشکلاتی برای آنها شود.
۱۶- نبود تأمین مالی و سرمایه گذار

شــاید اولین مشــکلی که به ذهــن کارآفرینان و 
هم بنیان گذاران تازه کار می رســد، نبود ســرمایه گذار 
اســت؛ اما اگر ایــن موضــوع را از ســرمایه گذاران 
بپرســید، جواب دیگری به شما خواهند داد. به نظر 
ســرمایه گذاران حتی در بدترین شــرایط ممکن، اگر 
کسب وکار یا استارتاپی مدل کسب وکار خوبی داشته 
باشــد که بتواند بازار را تصاحب کند، حتما برای آن 
سرمایه گذار پیدا می شــود. برخی از استارتاپ ها نیز 
تمام شدن سرمایه و ناتوانی در جذب سرمایه گذاری 
جدیــد را دلیل شکســت خود اعلام کردند. هشــت 
درصــد  از اســتارتاپ ها نبــود تأمین مالــی را علت 

شکست خود اعلام کرده اند.
۱۷- چالش های حقوقی

چالش های حقوقی نیز موضوعی آشنا در کشور 
ما است. از استارتاپ های حوزه اشتراک گذاری ویدئو 
گرفته تا اســتارتاپ های حوزه حمل ونقل و فین تک، 
همگی بــا مشــکلات حقوقــی دســت و پنجه نرم 

کرده اند. چالش های حقوقی هشــت درصد از دلایل 
شکست استارتاپ ها را شامل می شود.

مســئول یکی از اســتارتاپ های حوزه موسیقی 
در این باره می گوید: «من به شکســت استارتاپ های 
موســیقی توجهی نکردم. این ریســک بسیار بزرگی 
بــرای دنبال کــردن و صنعت بســیار ســختی برای 
همکاری اســت. ما بیش از یک چهــارم از پول خود 
را صرف وکیــلان، حق امتیازات و خدمات مربوط به 
حمایت از موسیقی می کنیم. این محدود کننده است؛ 
چون ما نتوانسته بودیم کسب وکارمان را بین المللی 

کنیم، باید پیشرفت مان را متوقف می کردیم».
۱۸- استفاده نکردن از شبکه

منظور از شبکه، شبکه ارتباطات هم بنیان گذاران 
بــا ســرمایه گذاران و افــراد تأثیرگــذاری اســت که 
می توانند در رشــد اســتارتاپ مؤثر باشــند. بیشــتر 
اســتارتاپ ها معمولا از نداشــتن این شبکه  ارتباطی 
نالان هســتند؛ اما موضوع مهم دیگــری که در این 
تحقیــق به آن دســت یافتند، اســتفاده نکردن حتی 
از شــبکه موجود بــوده اســت! به ایــن معنی که 
هم بنیان گذاران اســتارتاپی نتوانســته اند به خوبی از 
شبکه ای که داشته اند، استفاده کنند و از این ارتباطات 

بهره ببرند.
مســئول یکی از اســتارتاپ ها در این باره می گوید: 
«سرمایه گذاران خود را درگیر کنید. آنها حضور دارند 
تا به شــما کمک کنند. از ابتدا آنان را وارد عمل کنید 
و از کمک خواســتن نهراســید. ما سعی کردیم همه 
کار خودمــان را انجام دهیم که اشــتباه بزرگی بود. 
شــاید دلیل این اشــتباه، نداشــتن اعتماد به نفس و 
تازه وارد بودن در دنیای اســتارتاپ ها بود. این اشتباه 

را نکنید».
هشــت درصد از استارتاپ ها اســتفاده نکردن از 

شبکه را در بین دلایل خود ذکر کرده اند.
۱۹- از  پا  درآمدن

از پــا درآمدن می توانــد به واســطه بی تعادلی 
بیــن زندگــی شــخصی و کاری رخ دهــد کــه در 
موضوعــی  اســتارتاپی  هم بنیان گــذاران  بیــن 
شــایع اســت؛ به علاوه نداشــتن تیم منســجم نیز 
می توانــد خســتگی کار را دوچنــدان کنــد و باعث 
از پا در آمدن اســتارتاپ ها شــود. ایــن موضوع نیز 
هشــت درصــد از دلایل شکســت اســتارتاپ ها را 

تشکیل می دهد.
۲۰- شکست در تغییر استراتژی کسب وکار

به  انــدازه کافی ســریع تغییر رویکــرد ندادن از 
محصولی نامناسب، استخدامی نادرست یا تصمیمی 
بد، دلیلــی برای موفق نبودن هفــت درصد از افراد 
شکست خورده بوده اســت. رها نکردن و گرایش به 
ایده ای نامناسب می تواند منابع و بودجه را تضعیف 
کند؛ همچنین کارمندان را با پیشــرفت نکردن ناامید 
کند. برخــی از اســتارتاپ ها روی مدل کســب وکار 
خود پافشــاری می کنند که ســرانجام به شکســت 

آنها منجر می شود.

۲۰ دلیل اصلي شکست استارتاپ ها (قسمت دوم)
 محمدرضا ازلی

 هم بنیان گذار تکراسا

محصول بد!

یکی از دلایل فراگیر در شکســت کسب وکارها،  �
به خصوص کســب وکارهای نوپــا، ارائه محصول 
(کالا یــا خدمــات) بد به بــازار اســت! بااین حال 
شــرکت هایی هســتند که بــا ارائــه محصول بد 
موفقیت هم کسب کرده اند یا شرکت های موفقی 
که محصول بد، آنها را از هم پاشیده! اما محصول 
بد چیســت؟ و اساسا چرا کســی باید محصول بد 

ارائه دهد؟
محصــول بد جــدای از بازار بد اســت؛ یعنی 
محصولــی نامتناســب بــا بــازار را محصول بد 
بــد محصولــی  بلکــه محصــول  نمی گوییــم، 
به دردنخور اســت که در یک کلمــه توقع کاربر را 
برآورده نمی کند. شــاید یک محصول در فاز تولید 
خیلــی خــوب هم تولید شــده باشــد و امکانات 
خوبــی هم داشــته باشــد، اما چــون کاربری آن 
سخت اســت، به یک محصول بد تبدیل می شود. 
گاهی حتی محصول بد توســط خود شــرکت ها 
استفاده می شــود، اما آنها بدی محصول خود را 
فراموش کــرده و نادیده رهــا می کنند. وضعیتی 
کــه فینلایب آن را «کورمحصولــی» می نامد. این 
وضعیــت زمانی حاصل می شــود کــه آن قدر از 
محصولات خود اســتفاده می کنید که ناخودآگاه 
دیگر اشــکالات آن را نمی بینید؛ مثلا شاید ثبت نام 
در سایت شــما مشکل اســت، ولی برای پیشبرد 
کارهای دیگر سایت فعلا از آن صرف نظر کرده و با 
یکی از حساب های کاربری موجود وارد می شوید. 
بعد آن قدر درگیر کارهای دیگر ســایت می شــوید 
که فراموش می کنید ســایت شــما از همان اول 
هم بــرای ثبت کاربران جدید مشــکل دارد! پس 
محصول شــما باید آن قدر خوب باشــد که خود 
شــما همیشــه از آن اســتفاده کنیــد و منظور از 
اســتفاده از محصول، استفاده واقعی از آن است، 
نه اینکه آن را با داده ها یا حســاب های آزمایشــی

 امتحان کنید.
واقعیت این است که اکثر افراد واقعا به دنبال 
ســاخت محصول بد نیســتند، اما وقتی تمرکز بر 
توجــه بــه ظرایــف، هماهنگی اجــزای مختلف 
محصــول و نحوه عرضه آن به بازار را از دســت 
بدهیم، محصول نهایی ما همان حســی را که ما 
انتظار داشتیم و در ذهن می پروراندیم به کاربران 
نهایــی ما انتقال نمی دهد. نیک ســابان، تمرکز را 
زدودن به هم ریختگــی تعریف می کنــد، اما برای 

داشتن تمرکز ابتدا باید «هدف» مشخص داشت!
یکــی از بزرگ تریــن چالش های شــرکت های 
جسور، اشتیاق ســیری ناپذیر آنها به تولید فراوان 
اســت. وقتی اســتراتژی شــما جواب نمی دهد، 
بهتــر اســت آن را تغییــر دهید، اما حتــی برای 
تغییر استراتژی، شــما لازم است استراتژی داشته 
باشــید! برخی اســتارتاپ ها آن قدر زود دســت از 
تلاش برمی دارند که حتی موفق نمی شــوند ایده 
خود را محــک بزنند. آنها برای تغییر اســتراتژی 
یا برای اتمام تلاش هایشــان استراتژی درستی در 
پیــش نگرفتند. علــت این امر آن اســت که آنها 
تصویر واضحــی از محصول آینده خــود ندارند. 
اگر می خواهیــد متمرکز بمانید، باید بتوانید هدف 
نهایی خــود را در یک جمله بیان کنید. فیس بوک 
بیــن مــردم ارتباط برقــرار می کند. گــوگل اجازه 
جست وجو به آنها می دهد. آمازون خرید آنلاین را 

برای آنها فراهم می آورد. شما چه می کنید؟
اگر شــما در تعریــف محصول خــود بگویید 
که ابزارهــای زیادی دارد و به راحتــی قابل بیان 
نیســتند، احتمالا شما تمرکز خود روی مشتریان را 
از دست داده اید و بیشتر بر تولید متمرکز شده اید. 
واقعیت این اســت کــه کاربران، یــک محصول 
اســتفاده  متعــددش  ویژگی هــای  به خاطــر  را 
نمی کننــد. آنهــا محصــول را برای آن اســتفاده 
می کننــد چون می توانــد یــک کار بخصوصی را 
بــه خوبی انجــام دهــد. وقتی هزاران مشــتری 
یــا کاربر یک معضل حل نشــده داشــته باشــند، 
بــرای اســتارتاپ های موفق یــک فرصت طلایی 

به دست آمده است.
توجــه به مســیر معمــولا ناهمــوار پذیرش 
محصــول هــم خیلــی مهم اســت. شــرکت ها 
محصولاتی می سازند که بالقوه ارزش چشمگیری 
دارنــد و با خــود می گویند چه می شــد اگر فقط 
کاربران شروع به استفاده از محصولات می کردند، 
امــا آنهــا از کاربــران می خواهند تا بــا پرکردن 
فرم های طولانی، از این محصول اســتفاده کنند. 
درمقابــل، ســایت هایی مانند گــوگل، لینکدین و 
فیس بوک را در نظر بگیرید کــه تنها با واردکردن 
اطلاعات اندکی، شــما را در معرض حجم بالایی 
از اطلاعــات مربوط بــه خودتان قــرار می دهند! 
اگر لازم باشــد مردم یا ســرمایه یک شرکت، برای 
دریافت ارزش محصول شــما زمان یا پول زیادی 
صرف کننــد، باید در اســتراتژی ارائــه محصول 
خــود تجدیدنظــر کنیــد، چراکــه هرچقــدر هم 
بازاریابی و فروش داشــته باشــید، محصول شما 
جای محصــول خوش اســتقبالی را نمی گیرد که 
به ســرعت ارزش خود را به کاربــر نهایی عرضه 
می کند و ایــن یعنی جدای از اینکــه چقدر تولید 
شــما خوب و دقیق بوده اســت، شــما محصول

 خوبی نداشته اید!
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