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 این روزها درباره استارت اپ ها زیاد می شنوید؛ جملاتی از این دست که:"گروهی از جوانان توانستند با پرورش یک ایده نوآورانه یک کسب و کار 
نان و آب دار ایجاد کنند". "آخر هفته گذشته بیش از 20 گروه در رویداد استارت اپ ویکند با هم به رقابت پرداختند". "چندین ایده و ده ها سرمایه 

گذار مهمان رویداد ایده بازار بودند". امروز درباره این گزاره ها صحبت خواهیم کرد.

هفته قبل تلاش کردیم یک تعریف جمع و جور از استارت اپ ارائه کنیم. خلاصه قضیه این بود 
که استارت اپ یک مجموعه یا سازماندهی یا تیم موقت است که حول یک ایده جمع شده اند تا 
یک مدل کسب و کار "تکرارپذیر" و "مقیاس پذیر" برای ایده طراحی کرده و ایده را تبدیل به 
کسب و کار کنند. طبیعتا ایده ها نوآورانه و خاص است و معمولا مبتنی بر فناوری اطلاعات و 
ارتباطات است )اگرچه همیشه این گونه نیست(. منظور از تکرارپذیری و مقیاس پذیری آن 

است که می توان ایده را به دفعات تکرار و ارزش افزوده بیشتری ایجاد کرد.

غیاثی
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 در دریای ایده های استارت
 اپی غرق نشوید! 

آنچه این هفته گفتیم فقط چند ایده در حوزه 
مواد غذایی بود. اما هنوز بسیاری حوزه های 
جالب دیگر باقی است. مثلا استارت اپ ها و 

ایده های بسیاری در حوزه های

ــی و بـــازاررســـانـــی انـــواع  ــروش خـــرده ف
محصولات

بازارهای مالی یا همان فین تک ها
سلامتی، مهارت های زندگی و مانند آن
حمل و نقل مثل انواع شبکه های تاکسی

تولید سفارشی
استارت اپ های مبتنی بر تکنولوژی

استارت اپ های واسطه گری و مشاوره 
کسب و کار و...

گردشگری و مشاوره سفر

 شکل گرفته اند که برخی از آنها هنوز در 
ایران رواج نیافته اند. طی شماره های آتی 
ضمن تکمیل مهارت های دفترچه یادداشت 
و تشریح نحوه کار استارت اپ ویکندها، ایده 
های داخلی و خارجی متنوعی در این حوزه 
ها معرفی خواهیم کرد. البته نگاهی به آمار 
استارت اپ های گذشته نشان می دهد که 
بیش از 90 درصد از آنها شکست خورده اند. 
دلیل آن است که در ایده خود غرق می شوند 
و گاهی به خاطر یافتن ایده جدید، ایده قبلی 
را نیمه کاره رها می کنند. یادمان باشد که در 
انبوه ایده ها غرق نشویم و توجه کنیم که باید 
نهال استارت اپ را با حوصله و صبر و تلاش 

بزرگ کرد.

هفته قبل درباره کسب و کارهای حوزه گیاهان 
دارویی و همچنین اسانس و عرقیات صحبت 
کردیم. مرور دو تجربه موفق در این حوزه، درک 

شما را بهبود خواهد بخشید.

نان درآوردن از پوست نخل خرما به 
جای مسافرکشی

طالب جــوانــی خــوش ذوق و اهــل شهرهای 
جنوبی است که سرمایه ای جمع کرده بود تا 
خودرویی بخرد و مسافرکشی کند. اما توصیه 
یکی از دوستانش او را با صنعت  عرق گیری 
آشنا می کند. خلاصه سرمایه اش را به جای 
خرید خودرو به خرید دیگ بخار اختصاص می 
دهد و کار را با تولید عرق 'طارونه' از پوست 
نخل خرما شروع می کند. او 12 میلیون تومان 
برای خرید دستگاه بسته بندی و یک میلیون 
هم برای خرید تجهیزات اسانس گیری هزینه 
کرده است  و اکنون علاوه بر طارونه، به تولید 
گلاب و انواع عرقیات گیاهی نظیر عرق نعناع، 
خارشتر، شیرین بیان، زیره، رازیانه، کاسنی، 
شوید و گشنیز می پردازد. آن گونه که او به ایرنا 
گفته درآمد ماهیانه او بیشتر از 2 میلیون تومان 

در ماه است.

دو راه میانبر برای ورود به حوزه 
گیاهان دارویی و اسانس گیری

مهدی کارش را همراه یک تیم 5 نفره دانشجویی 
با کشت گیاهان معطر و دارویـــی شــروع می 
کند و خیلی زود می فهمد که باید سراغ بسته 
بندی برود. سرمایه زیادی برای ایجاد یک واحد 
فرآوری و بسته بندی در شهرک صنعتی صرف 
می کند اما بوروکراسی ها کارش را در آستانه 
شکست قرار می دهد. سرانجام یک راه میانبر 
پیدا می کند و متوجه می شود که اگر در قالب 
کسب و کارهای خانگی کارش را شروع کند 
دریافت مجوزها بسیار راحت تر است. همین کار 
را می کند و کارش از بن بست در می آید. بعد از 
بررسی متوجه می شود که برای تهیه تجهیزات 
درجه یک و کامل تهیه عصاره و اسانس نیاز به 
200 میلیون تومان سرمایه دارد. اما راه میانبر 
او استفاده از لوازم دست دوم است. آن گونه که 
خودش به پایگاه بسیج سازندگی گفته مشغول 
مطالعه کارخانه های تعطیل شده می شود و 
پیشنهاد خرید تجهیزاتشان را می دهد و حالا 
عرقیات و عصاره های متنوعی تولید می کنند  

که  به گفته خودش به سرعت فروش می روند.

ایده های آینده تجربیات  گذشته
سوالات و ایده های خود را برای ما ارسال کنید
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تجربیات خود را با ما در میان بگذارید

توانند  مــی  ــار  ک و  کسب  مخاطبان 

جزئیات و اطلاعات بیشتر در مورد 

ــای مــعــرفــی شــده،  اســـتـــارت اپ هـ

ــارت هــای  ــه ــای مــتــنــوع و م ایـــده هـ

ــای کسب  لازم را در کــانــال ایـــده ه

و کــار پیگیری کنند. بــرای عضویت 

ــرام پــیــام  ــگ ــل بـــه شـــمـــاره زیـــر در ت
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آشنایی با پدیده استارت اپ، برخی نکات عملیاتی و حقوقی و چند ایده 
الهام بخش استارت اپی 

نانِ ایده، خلاقیت و تلاش
دو ستون اساسی یک استارت اپ

از تعاریف رسمی که بگذریم، استارت اپ دو ستون اساسی 
دارد که اگر نباشد ساختمان کسب و کار جدید استارت اپی 
شما هرگز بنا نخواهد شد: 1- ایده ای که توسط ذهن های 
خلاق ایجاد شده و پرورش یافته است. به خاطر اهمیت 
همین ایده ها و پرورش آن است که ارزش استارت اپ ها 

به فکرها و نیروی انسانی پشت سر آن است نه به سرمایه 
یا مشخصات اقتصادی آن. 2- تیم خوب هم برای تبدیل 
کردن ایده به محصول بسیار ضروری است. برخی فکر می 
کنند که با یک ایده نوآورانه می توان یک شبه پولدار شد اما 
تجربیات نشان می دهد که باید یک تیم خوب پشت ایده 

خوب گذاشت تا آن را به محصول تبدیل کنند.

از کجا شروع کنیم؟

علاقه به کسب وکارهای استارت اپی بسیار زیاد شده است. 
برخی از مخاطبان کسب وکار از ما می پرسند که برای ورود 
به این حوزه چه باید کرد؟ پاسخ بسته به اینکه شما صاحب 
ایده هستید یا نه متفاوت خواهد بود. اگر صاحب ایده 
هستید باید به فکر ایجاد یک تیم مناسب – که ممکن است 
دونفره باشد- و پروراندن ایده باشید. یک قرارداد داخلی 

بین خودتان امضا و کار را شروع کنید. برای پیشبرد کار می 
توانید از خدمات مشاوره ای و کمک های بازاریابی شتاب 
دهنده ها استفاده کنید. گام بعد هم جذب سرمایه گذار 
است. اما اگر صاحب ایده نیستید چند راه پیش رو دارید؛ در 
رویدادهای جمعه های کارآور ) استارت اپ ویکند( شرکت 
کنید، از استارت اپ های موجود الهام بگیرید یا اینکه 

استارت اپ های خارجی را بومی سازی کنید.

ایجاد تیم و پرورش ایده- اگر صاحب 
ایده هستید حتما به فکر ایجاد یک تیم 
حداقل دونفره باشید. با توجه به نیاز 
به همفکری، برگزاری جلسات توفان 
فکری و لزوم پــرورش ایده و ملاحظه 
جوانب آن، به یک یا چند مغزمتفکر 
ــد. بــرای اینکه  و یک همکار نیاز داری
طور  به  برنخورید  حقوقی  مشکل  به 
ــی بین  ــل ــرارداد داخ ــ ــک قـ مــعــمــول ی
اعضای گــروه امضا می شود که مثلا 
تا یک سال همه به تیم وفادار باشند، 
ایده را جای دیگری استفاده نکنند و 
.... بعد از مدت مشخص در قرارداد، 
اگر ایده موفق ارزیابی شد شرکت ثبت  
و جزئیات و سهام و ... در فرآیند ثبت 
شرکت ذکر می شود و اگر هم شکست 
خورد که اعضا مسئولیت و تعهدی بعد 

از زمان مشخص در قرارداد ندارند.

شتاب دهنده- شتاب دهنده ها مراکزی هستند 
برای کمک به رشد یک ایده و تبدیل شدن استارت 
اپ به یک کسب و کار. کمک های شتاب دهنده 
ها معمولا عبارت است از: ایجاد یک محیط فکری 
مناسب برای پرورش ایده، حضور و مشاوره افراد 
باتجربه، ارائه دوره های آموزشی کسب و کار. برخی 
شتاب دهنده ها امکان کمک به تبلیغات و بازاریابی 
محصولات، جذب سرمایه گذار و . . . را نیز فراهم 
می کنند. برخی نیز خودشان سرمایه گذاری می 
کنند. مدل کاری همه آنها هم معمولا شراکت در 
ایده شماست. یعنی بعد از مراجعه به شتاب دهنده، 
در صورت پذیرش ایده شما درصدی از مالکیت ایده 
را در ازای خدمات ارائه شده درخواست می کنند. 
مثلا در مشهد می توانید به شتاب دهنده فردوسی 
)فرجاد( مراجعه کنید. منش، نسیم ارتباطات، 
نویک و اماتک هم از شتاب دهنده هــای دیگر 
هستند. در تهران هم که شتاب دهنده ها بسیارند؛ 

از آواتک و پرش تا فینوا و فارابی.

ایده بازار- جذب سرمایه گذار برای استارت 
اپ کار سختی است. علاوه بر تبلیغات و جست 
وجــوی چهره به چهره سرمایه گــذار شما می 
ــوزه نیز  ــای متنوع ایــن ح ــداده توانید بــه روی
بیندیشید. ایده بازارها معمولا مکانی را  برای 
معرفی ایده های شما به سرمایه گذاران فراهم 
می کنند. مثلا دانشگاه امیرکبیر ایده بازارهای 
تخصصی در بازه های زمانی مختلف  برگزار می 
کند. نمایشگاه هایی چون الکامپ هم معمولا 
یک بخش برای معرفی استارت اپ ها دارند. 
استارت اپ دمو )نمایش و معرفی استارت اپ 
ها( هم توسط نهادهای مختلف برگزار می شود 
که محل مناسبی برای معرفی استارت اپ های 
شما به سرمایه گذاران است. نهادهای عمومی 
هم محافلی برای این موضوع فراهم می کنند. 
مثلا شهرداری مشهد بستری به اسم ایده شهر 
فراهم کرده تا ایده های شهری افراد دیده شود 

و مورداستفاده قرار گیرد.

تجربیات الهام بخش - اگر ایده ندارید کافی است ساعتی را به جست وجو در کانال 
ها و سایت های استارت اپی و کسب و کار اختصاص دهید. ایده های اجراشده حتما 
برای شما الهام بخش خواهد بود.از کلپچ تا زودفود و نون رسون! مثلا وقتی انواع 
استارت اپ های عرضه انواع مواد غذایی را مرور می کنیم، این حس به آدم منتقل 
می شود که این حوزه پایان ندارد. "مامان پز" جزو موفق ترین استارت اپ های این 
حوزه است که غذاهای تولیدشده در شبکه خانگی را به صورت آنلاین فروخته و در 
خانه تحویل می دهد. حالا "کیکِ خونه" همین کار را برای کیک های خانگی انجام 
می دهد. "زودفود" هم یک سامانه برای خرید غذا و تحویل در محل است که رشد قابل 
توجهی داشته است."کلپچ دات کام"، کله پاچه و صبحانه گرم را به صورت اینترنتی 
فروخته و صبح زود تحویل مشتریان می دهد. "بقچه" و "نون رسون" هم انواع نان گرم 
را اینترنتی می فروشند. حالا به نظر شما این نوع ایده ها الهام بخش نیستند؟ مثلا 
ایجاد شبکه تولید تخم مرغ خانگی در روستاها و خانه های ویلایی )منظور از ایجاد 
شبکه تولید فقط شناسایی آنها و متصل کردن به شبکه است( و فروش اینترنتی آن، 
استارت اپی برای ایجاد شبکه تولید و توزیع نان محلی نمی تواند موفق باشد؟ ضمنا 
بدانید که پوشش جغرافیایی تمام ایده های فوق هنوز بسیار اندک است و امکان پیاده 
سازی نمونه های مشابه در جغرافیاهای دیگر وجود دارد. البته ایجاد یک استارت اپ 
موفق مانند کاشت و نگهداری یک نهال سخت و زمانبر است اما تجربیات استارت اپ 

های بالا قطعا به کمک شما خواهد آمد. 


