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مقدمه
از  ایده‌هــای کســب‌و‌کاری  و  اســتارتاپ‌ها  ارزیابــی  و  تدویــن  فرآینــد 

و  کســب‌وکار  طراحــان  ســرمایه‌گذاران،  روزهــای  ایــن  داغ  بحث‌هــای 

مشــاوران کشــور ماســت. جریانــی کــه بیــش از نیــم قــرن پیــش )ســال 1946 

تاســیس اولیــن صنــدوق ســرمایه‌گذاری جســورانه( در آمریــکا آغــاز شــد و 

ــا و بعد‌هــا آســیا شــد. در کشــور مــا  ســپس از طریــق انگلســتان وارد اروپ

ســرمایه‌گذاری جســورانه مفهــوم بســیار تــازه‌ای اســت کــه شــاید بیــش از 

ــه نظــر می‌رســد  5 ســال ســابقه نداشــته باشــد. امــا هــر چــه می‌گــذرد، ب

اشــتیاق و اقبــال عمومــی بــه ایــن نــوع فعالیت‌هــا و ســرمایه‌گذاری‌ها در 

ــن  ــای چنی ــن دغدغه‌ه ــی از جدی‌تری ــال یک ــد. ح ــش می‌یاب ــور افزای کش

صندوق‌هــا و ســرمایه‌گذارانی ایــن اســت کــه چطــور تصمیــم بگیرنــد 

ــا حتــی پیــش از آن،  ــا نــدارد؟ ی یــک اســتارتاپ ارزش ســرمایه‌گذاری دارد ی

طراحــان کســب و کار چطــور مطمئــن شــوند مســیر مناســبی بــرای طراحــی 

ــد؟ ــال می‌کنن ــای خــود دنب و پیشــبرد کســب و کار نوپ

چه هدفی را دنبال می کنیم؟
در ارتبــاط بــا نحــوه تصمیم‌گیــری صندوق‌هــای ســرمایه‌گذاری جســورانه 

و تدویــن طــرح کســب و کار نوپــا، نگاه‌هــا و نظریه‌هــای متفاوتــی 

وجــود دارد. نتایــج تحقیقــات نشــان می‌دهــد یــک جریــان و نــگاه 

ــه  ــود دارد ک ــاخص‌هایی وج ــته ش ــا دس ــت، ام ــته اس ــود نداش ــب وج غال

ــه نحــوی در تصمیم‌گیری‌هــا لحــاظ می‌شــوند. از ســوی دیگــر  معمــولاً ب

برخــی نیــز معتقدنــد تصمیــم ســرمایه‌گذاری یــا عــدم ســرمایه‌گذاری روی 

ــچ شــاخصی  ــم حســی و شــهودی اســت و هی یــک اســتارتاپ یــک تصمی

ــن  ــه ای ــا هم ــان آورد. ب ــه ارمغ ــده‌ای را ب ــن ش ــه تضمی ــد نتیج نمی‌توان

اوصــاف، آنچــه تــاش کردیــم در مــدل پیشــنهادی )اســتارزآپ( و فرآینــد 

ارزیابــی )در ادامــه( گردهــم آوریــم، نگاهــی فراگیــر بــا تاکیــد بــر 

مشــترکات آرای موجــود اســت. مــدل و فرآینــد پیشــنهادی فضایــی ایجــاد 

ــا اطمینــان حاصــل کنیــم براســاس اشــتراک نظــر متخصصــان و  می‌کنــد ت

ــده شــده اســت.   صاحب‌نظــران ایــن حــوزه، تمامــی مولفه‌هــای مهــم دی

چرا نیاز به یک مدل یا الگو داریم؟
مدل یا الگو چند مزیت برای ما ایجاد می‌کند:

 استفاده از تجربیات گذشتگان 

 شفافیت و دقت بیشتر در تحلیل و تجویز راهبردی

 سرعت بیشتر در طراحی، تحلیل و ارزیابی

 جامعیت در طراحی، تحلیل و ارزیابی 

 ایجاد زبان مشترک میان ارزیابان، طراحان، سرمایه‌گذاران و مشاوران  

در ادامه تصویری از مدل استارزآپ ارایه شده است:

مـعـرفـی
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معرفی عناصر15گانه 
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یک توضیح:
ــک  ــرای هــر ی ــه در ادامــه ب ــی ک توضیحات

ــد  ــه می‌شــود، کمــک می‌کن از عناصــر ارائ

و  بنیان‌گــذاران کســب  یــا  تــا طراحــان 

کار بتواننــد هــر عنصــر را بــرای خودشــان 

ــر  ــه اگ ــت ک ــی اس ــد. بدیه ــن نماین تدوی

ــرمایه‌گذار  ــا س ــاور ی ــوان مش ــه عن ــما ب ش

در  بنیان‌گــذار  یــا  طــراح  فــرد  به‌جــای 

ــا ارزیابــی عناصــر هســتید  حــال تکمیــل ی

بایــد خــود را جــای آن‌هــا بگذاریــد. در 

ــح  ــرای توضی ــه ب ــی ک ــتا، لحن ــن راس همی

هــر عنصــر نوشــته شــده اســت، طــراح و یا 

ــت. ــرار داده اس ــب ق ــذار را مخاط بنیان‌گ

دلیــل  بزرگ‌تریــن  بین‌المللــی،  تحقیقــات  براســاس 

مســئله  یــا  نیــاز  شناســایی  اســتارتاپ‌ها،  شکســت 

اشــتباه اســت. یعنــی پایه‌گــذاران تصــور می‌کننــد 

ــد  ــاز جــدی و اساســی را شناســایی کرده‌ان ــک نی کــه ی

نتیجــه  در  اســت.  دیگــری  چیــز  حقیقــت  امــا 

گذشــته  از  بیــش  امــروز  هوشــمند  ســرمایه‌گذاران 

بــه ایــن مقولــه می‌پردازنــد. از همیــن روی، مــدل 

اســتارزآپ بــا شناســایی روشــن و دقیــق یــک نیــاز یــا 

ــا  ــاز ی ــت نی ــن اس ــال ممک ــود. ح ــاز می‌ش ــئله آغ مس

مســئله امــروز باشــد، یــا ممکــن اســت نیــاز یــا مســئله 

نزدیــک آینــده. بهتــر اســت خیلــی بــه دنبــال نیازهــای 

آینــده دور نباشــید چــرا کــه تبدیــل کردنشــان بــه پــول 

ــود. ــد ب ــواری خواه کار دش

 مشــخصاً چــه نیــاز یــا مســئله‌ای در چــه گروهــی 

از جامعــه وجــود دارد کــه شــما می‌خواهیــد آن را 

ــرف کنید؟  برط

 این نیاز یا مسئله چقدر اهمیت دارد؟ 

ــن  ــد ای ــان می‌ده ــه نش ــواهدی ک ــا ش ــل ی  دلای

ــی اســت چیســت؟ ــاز شــما حقیق نی

 ایــن نیــاز وجــود دارد یــا می‌خواهیــد ایــن نیــاز 

را بــه وجــود آوریــد؟

 چــه مدتــی اســت کــه چنیــن نیــاز یــا مســئله‌ای 

به‌وجــود آمــده اســت؟

 چــرا تابه‌حــال کســی بــرای پاســخ بــه ایــن 

مســئله یــا نیــاز تــاش نکــرده اســت؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 

نگهداشت
ارتباط با مشتریان

فرایند عملیاتی 
کسب و کار

 مزیت  رقابتی 
کسب و کار

جایگزین ها 
یا رقبا

منابع در اختیار
 یا مورد نیاز
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محصولات
)کالا یا خدمات(

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش یکتا

 کانال‌های دسترسی 
به مشتریان 2

3
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شرکا مکمل ها 

ذینفعان

11
مدل های درآمدی
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ساختار هزینه
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تیم
)ساختار مدیریتی(

 و سرمایه 
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ــد  ــور می‌خواهی ــه چط ــردازد ک ــن می‌پ ــه ای ــر دوم ب عنص

ــاً  ــد. قطع ــخ دهی ــده را پاس ــایی ش ــئله شناس ــا مس ــاز ی نی

ــد  ــئله می‌توان ــا مس ــاز ی ــک نی ــه ی ــی ب ــخ‌های متفاوت پاس

وجــود داشــته باشــد. از ســوی دیگــر کــم پیــش می‌آیــد کــه 

مســئله ای را پیــدا کنیــم کــه قبــا کســی بــه آن فکــر نکــرده 

باشــد و راهــکاری را امتحــان نکــرده. در نتیجــه یافتــن 

ــدِ  ــا یکدیگــر، کلی راهکارهــای مختلــف و مقایســه آن‌هــا ب

ــد  ــتارزآپ خواه ــدل اس ــر دوم م ــه عنص ــب ب ــخ مناس پاس

بــود.  

 چگونــه می‌خواهیــد بــه ایــن نیــاز پاســخ 

ــد؟ دهی

 آیــا روش‌هــای دیگــری نیــز بــرای پاســخگویی 

بــه ایــن نیــاز وجــود دارد؟ راهــکار پیشــنهادی 

شــما چــه تاریخچــه و چــه مشــابهی دارد؟

 چــرا فکــر می‌کنیــد کــه از راه حــل شــما 

می‌شــود؟ اســتقبال 

چــرا راهــکار شــما بهتــر از راهکارهــای دیگــر 

خواهــد بــود؟

 اگــر بخواهیــد راهــکار جایگزینــی بــرای نیــاز 

ــد، آن راهــکار چــه  ــا مســئله در نظــر بگیری ی

خواهــد بــود؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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شناســایی  را  مســئله  یــا  نیــاز  داشــتید  وقتــی 

ــه را در  ــی از جامع ــش خاص ــالا بخ ــد، احتم می‌کردی

ــا مســئله معمــولاً  ــاز ی نظــر گرفتــه ایــد. چــرا کــه نی

بــرای همــه افــراد و اقشــار جامعــه یکســان نیســت 

ــدارد. مــوارد اندکــی  ــا حداقــل اولویــت یکســانی ن ی

ممکــن اســت وجــود داشــته باشــد کــه تقریبــاً بــرای 

ــه  ــس آنچ ــد. پ ــه باش ــزان دغدغ ــک می ــه ی ــه ب هم

در عنصــر ســوم دنبــال می‌کنیــم تصویــر شــفاف 

مشــتریان موردنظــر اســت. هــر چــه دقیق‌تــر و 

دارنــد  دوســت  ســرمایه‌گذاران  بهتــر!  روشــن‌تر، 

ــه  ــه نقش ــی از جامع ــه بخش ــرای چ ــما ب ــد ش بدانن

کشــیده‌اید!

 آیــا بخش‌هــای مختلــف بــازار را براســاس 

یــا  و  جمعیت‌شــناختی  آمــار  جغرافیــا، 

شــاخص‌های دیگــر، بــه درســتی تقســیم‌بندی 

کرده‌ایــد؟

مشــتریان فعلــی شــما چــه کســانی هســتند؟ 

مشــتریان  از جامعــه  بخشــی  چــه  دقیقــا 

ــتند؟  ــما هس ــدف ش ه

ــر  ــورد نظ ــازار م ــم ب ــداد و حج ــن تع تخمی

ــت؟ ــورت اس ــه ص ــه چ ــما ب ش

آيــا مشــتريان خــود را بــه درســتی دســته‌بندی 

کرده‌ایــد؟

آيــا همــه مشــتريان )بالقــوه( خود را شناســايی 

ــد؟  کرده‌ای

آيا همه نيازهای آن‌ها را می‌دانید؟

ــتريان  ــروه مش ــی از گ ــت برخ ــن اس ــا ممک آي

ــد؟  ــت برون ــه زودی از دس ب

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 



مــدل اسـتارز آپ

19

18

کتا
ش ی

رز
د ا

نها
ش

پی

نگهداشت4
ارتباط با مشتریان

فرایند عملیاتی 
کسب و کار

 مزیت  رقابتی 
کسب و کار

جایگزین ها 
یا رقبا

منابع در اختیار
 یا مورد نیاز

6
7

8
9

10
محصولات
)کالا یا خدمات(

 کانال‌های دسترسی مشتریان هدفنیاز/ مسئله
به مشتریان 2

135
شرکا مکمل ها 

ذینفعان

11
مدل های درآمدی
12

ساختار هزینه
13

تیم
)ساختار مدیریتی(

 و سرمایه 
گذاران

) ساختار مالکیت(

14
نقشه راه توسعه
استراتژی خروج

15

معرفی عناصر15گانه 
مدل استارزآپ

ــن  ــود ای ــب می‌ش ــر طل ــن عنص ــه در ای آنچ

اســت کــه شــما چــه پیشــنهاد جذابــی بــرای 

مشــتریان داریــد؟ ایــن جذابیــت ممکن اســت 

چنــد وجــه داشــته باشــد. مثــاً اســتارتاپ 

مشــتریان  بــرای  منفعت‌هایــی  چــه  شــما 

دارد؟ یــا چــه دردســرهایی را از مشــتریان‌تان 

می‌کاهــد؟ و در نهایــت چــه محصــولات و 

ــد؟  ــه می‌کنی ــتا ارائ ــن راس ــی را در ای خدمات

ــا  ــاز ی ــر اول نی ــما در عنص ــت ش ــن اس ممک

مســئله بســیار مهمــی را شناســایی کــرده 

باشــید امــا اگــر نتوانیــد پیشــنهاد ارزش ویــژه 

و یکتایــی طــرح کنیــد، بازنــده میــدان رقابــت 

پیشــنهاد  را  ارزشــی  ترجیحــاً  می‌شــوید. 

ــم  ــا تی ــاً توســط اســتارتاپ ی ــد کــه دقیق دهی

دیگــری ارائــه نمی‌شــود. 

 مشــتری مشــخصات و ويژگی‌هــای محصــول 

یــا خدمــت شــما را در چــه می‌دانــد؟

ارزش پیشــنهادی شــما چــه منفعتــی بــرای 

مشــتری دارد یــا چــه دردســرهایی را بــرای 

می‌دهــد؟ کاهــش  مشــتری‌تان 

قیمــت،  کیفیــت،  مــوارد  از  یــک  کــدام   

ســرعت، صحــت، قابلیــت اطمینــان، زیبایــی، 

شــکوه و ... مولفه‌هــای محصــول یــا خدمــت 

ــتند؟ ــما هس ش

چـــه ارزش‌هـــای جديـــدی می‌توانیـــد بـــه 

کنیـــد؟  ارايـــه  مشـــتریان‌تان 

شـــبکه همـــکاران چـــه کمکـــی بـــرای ارائـــه 

مطلوبیـــت متفـــاوت و بهتـــر بـــه مشـــتريان 

می‌تواننـــد داشـــته باشـــند؟

چگونـــه مطلوبیتـــی کـــه خلـــق می‌کنیـــد پـــا 

ـــد؟  ـــل می‌یاب ـــتری تکام ـــای مش ـــای نیازه ـــه پ ب

ـــه پوشـــش  ـــان مشـــتریان را چگون نیازهـــای پنه

می‌دهـــد؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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ــد کــه از چــه مســیرها  ــد شــرح دهی ــن عنصــر بای در ای

یــا کانال‌هایــی بــه مشــتری خــود دســت می‌یابیــد 

یــا می‌خواهیــد دســت یابیــد. نکتــه قابــل توجــه در 

ــه  ــود. اینک ــد ب ــما خواه ــی ش ــتراتژی بازاریاب ــا اس اینج

ــی  ــا پلتفرم‌های ــان روی چــه ابزارهــای ارتباطــی ی تمرکزت

ــور و  ــای روز کش ــور رونده ــد. همین‌ط ــد باش می‌خواه

دنیــا نیــز بایســتی در تصمیــم شــما لحــاظ شــود. پــس در 

ــا  ــه کانال‌ه ــد چ ــفاف می‌گویی ــور ش ــمت به‌ط ــن قس ای

ــر  ــتریان‌تان در نظ ــا مش ــاس ب ــرای تم ــی را ب و ابزارهای

گرفته‌ایــد و اگــر برنامــه‌ای بــرای تغییــر آن‌هــا در آینــده 

ــد.   ــخص می‌کنی ــد مش ــک داری نزدی

چـــه اســـتراتژی‌های بازاریابـــی را دنبـــال 

؟ می‌کنیـــد

ــه  ــما بـ ــی شـ ــیرهای دسترسـ ــا و مسـ ابزارهـ

چیســـت؟ مشـــتریان‌تان 

کانال‌هـــای مختلـــف ارتبـــاط بـــا مشـــتریان 

ـــتند؟ ـــه هس ـــد يکپارچ ـــه ح ـــا چ ـــما ت ش

بــرای  شــما  ارتباطــی  کانــال  رتبه‌بنــدی 

دسترســی بــه مشــتريان‌تان چگونــه اســت؟

ــده  ــی را در آین ــد ارتباط ــای جدی ــه کانال‌ه چ

نزدیــک متصــور هســتید؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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مشــتری مثــل آب اســت. اگــر نگــه‌اش نداریــد می‌ریــزد و مــی‌رود. 

ــرکت‌های  ــت. ش ــاده نیس ــه س ــم همیش ــتنش ه ــاً نگهداش طبیعت

مختلــف اقدامــات گســترده و خلاقانــه‌ای انجــام می‌دهنــد تــا 

ــم  ــکات ه ــن ن ــی از اصلی‌تری ــد. یک ــظ کنن ــود را حف ــتریان خ مش

ــا  ــرار شــود؛ ب ــاط برق ــا مشــتری ارتب ــه‌ای ب ــه گون ــن اســت کــه ب ای

ــر  ــا ... عنص ــتریان ی ــگاه مش ــداد، باش ــی، روی ــاس تلفن ــک، تم پیام

ششــم بــه ایــن می‌پــردازد کــه شــما چــه ایــده و اقدامــی را بــرای 

ــور  ــد. چط ــر گرفته‌ای ــتریانتان در نظ ــا مش ــاط ب ــت و ارتب نگهداش

می‌خواهیــد آن‌هــا را از رفتــن بــه ســمت کســب و کارهــای دیگــر 

ــد؟ منصــرف کنی

ــر  ــاط موث ــود ارتب ــتریان خ ــا مش ــه ب  چگون

می‌کنیــد؟ برقــرار 

نگهداشــت،  بــرای  را  برنامه‌هایــی  چــه   

وفــادار ســازی و رجــوع مجــدد مشــتریان 

خــود داریــد؟

 چگونــه می‌خواهیــد رابطــه کســب و کارتــان 

را بــا مهمتریــن مشــتريان خــود بهبــود دهید؟

خواســته‌های  و  ترجیحــات  اطلاعــات،  آيــا 

مشــتریان بــه خوبــی جمــع‌آوری و تحليــل 

؟  می‌شــوند

بیــن  ارتبــاط  برقــراری  بــا  می‌توانیــد  آیــا 

مشــتریان، ارزش افــزوده بیشــتری خلــق کنیــد؟

ــتم  ــک سيس ــتریان‌تان ي ــا مش ــاط ب ــرای ارتب ب

یــک  یــا  اســت  بهتــر  خــودکار  پاســخگوی 

ــر  ــداوم بهت ــه م ــک رابط ــخصی؟ ی ــاط ش ارتب

اســت یــا به‌صــورت گــه‌گاه و غیرپیوســته؟ 

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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ــی در  ــوارد کلان ــد م ــته ش ــل خواس ــر قب ــه در عناص ــا آنچ ــا به‌این‌ج ت

ارتبــاط بــا اســتارتاپ‌تان بــود. امــا طبیعتــاً درون اســتارتاپ شــما 

اتفاقاتــی در جریــان اســت و شــاید مــواردی هــم بخواهیــد در آینــده 

بــه آن‌هــا بیفزاییــد. منظــور از اتفاقــات، فعالیت‌هــای اصلــی عملیاتــی 

ــی  ــای اصل ــه بخش‌ه ــما چ ــتارتاپ ش ــه اس ــت. اینک ــتارتاپ‌تان اس اس

دارد و هــر یــک از آن بخش‌هــا چــه وظیفــه‌ای را بــر عهــده دارنــد در 

ــر  ــرای تغیی ــی ب ــت برنامه‌های ــن اس ــود. ممک ــر می‌ش ــر ذک ــن عنص ای

ــش  ــه جای ــید ک ــته باش ــم داش ــان ه ــد عملیاتی‌ت ــازی فرآین ــا بهینه‌س ی

همیــن جــا اســت.  هــر چــه شــفاف‌تر بتوانیــد فعالیت‌هــای در 

جریــان و یــا آتی‌تــان را ذکــر کنیــد، خیــال ســرمایه‌گذار راحت‌تــر 

می‌شــود کــه شــما فــرد یــا افــراد مناســب و قابــل اعتمــادی بــرای ایــن 

ــتید.  کار هس

ــد محصــول و خدمــت خــود چــه  ــرای تولی  ب

انجــام  را  عملیاتــی  اصلــی  فعالیت‌هــای 

می‌دهیــد؟

 در ایــن مقطــع چــه بهينه‌ســازی، ساده‌ســازی 

و  کســب  در  فعاليت‌هايــی  ادغــام  یــا  و 

ــتید؟ ــور هس ــان متص کارت

ــی‌ای  کســب و کار شــما چــه بخش‌هــای اصل

دارد؟

آیــا کســب و کارهــای مشــابه شــما هــم چنیــن 

ــد؟   ــی را دارن ــا و فعالیت‌های بخش‌ه

چـــه فعاليت‌هایـــی از کســـب و کارتـــان را 

کنیـــد؟ برون‌ســـپاری  می‌توانیـــد 

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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ــه  ــت ک ــه اس ــش نهفت ــک پرس ــتم در ی ــر هش ــان کلام عنص ج

ــد؟  ــد( کنن ــی )تقلی ــما را کپ ــی ش ــد به‌راحت ــران نتوانن ــرا دیگ چ

آنچــه کســب و کارهــا را ویــژه می‌کنــد مزیــت و ویژگــی‌ای 

ــه آن  ــا ب ــد ی ــراد آن را ندارن ــا اف ــا ی ــم ه ــی تی ــه مابق ــت ک اس

دسترســی ندارنــد یــا مانعــی بــر ســر راهشــان دارنــد. چــرا ایــن 

موضــوع مهــم اســت؟ چــون بــازار و مشــتریان محــدودی وجــود 

ــادی بــرای شــما  ــاد شــوند چیــز زی دارد کــه اگــر بازیگرانــش زی

باقــی نخواهــد مانــد. پــس در ایــن عنصــر اثبــات کنیــد کــه شــما 

متفــاوت هســتید یــا خواهیــد بــود. ممکــن اســت برایتــان ســوال 

ــا  ــنهاد ارزش یکت ــا پیش ــر ب ــن عنص ــاوت ای ــه تف ــد ک ــش بیای پی

چیســت؟ نکتــه اینجــا اســت کــه در مزیــت رقابتــی شــما نســبت 

بــه رقبــا مقایســه می‌شــوید، امــا در پیشــنهاد ارزش یکتــا، آنچــه 

ــرای او  ــه ب ــد و اینک ــه می‌دهی ــتری ارائ ــه مش ــتقیم ب ــما مس ش

ــود. ــث می‌ش ــر بح ــا خی ــت دارد ی جذابی

ــما  ــب و کار ش ــه کس ــران ب ــع ورود دیگ موان

ــت؟ چیس

مزیت ویژه و منحصربه‌فرد شما چیست؟

ــا  ــد ی ــران نمی‌توانن ــد دیگ ــر می‌کنی ــرا فک چ

ــابه  ــب و کار مش ــد کس ــت نتوانن ــن اس ممک

ــد؟ شــما را ایجــاد کنن

ــما  ــی ش ــت رقابت ــت مزی ــن اس ــه ممک  چگون

ــد؟  ــدار بمان پای

چــه مزیــت رقابتــی دیگــری در آینــده نزدیــک 

بــرای خــود متصــور هســتید؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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دو مفهــوم قابــل توجــه و مهــم در ایــن عنصــر مدنظــر قــرار می‌گیــرد. 

یکــی اینکــه چــه جایگزینــی در حــال حاضــر یــا آینــده نزدیــک 

ــده  ــا آین ــی ی ــای فعل ــود دارد؟ و دوم رقب ــما وج ــتارتاپ ش ــرای اس ب

ــا کســب و کارهایــی هســتند. هــر دو ایــن  شــما چــه اســتارتاپ‌ها ی

مقوله‌هــا هــم بــرای بقــای کســب و کار خودتــان بســیار مهــم اســت 

ــرمایه‌گذاری  ــچ س ــا هی ــرمایه‌گذاری. طبیعت ــم س ــرای تصمی ــم ب و ه

ــا اســتارتاپ  ــد مــاه دیگــر ب ــال اســتارتاپی نمی‌گــردد کــه چن ــه دنب ب

دیگــری جایگزیــن شــود یــا رقیبــی به‌راحتــی آن را کنــار بگــذارد. پــس 

تــاش کنیــد تــا به‌صــورت منطقــی و واقــع بینانــه فضــای جایگزینــی 

و رقابــت را ترســیم کنیــد. 

چــرا مشــتریان بایــد بیــن شــما و 

کننــد؟  انتخــاب  را  رقبــا، شــما 

محصــول یــا خدمت شــما چــه جایگزینی 

دارد؟ 

ــا  ــی ی ــه جایگزین ــر ب ــای منج رونده

تغییر در کســب و کار شــما چیســت؟ 

ســاختار مشــخصی بــرای ایــن تحلیــل 

داریــد؟

شــما چــه برتــری یــا ویژگــی پایــداری نســبت 

بــه محصولات/خدمــات جایگزیــن یــا رقبــا 

ــد؟ داری

ــانی  ــه کس ــما چ ــل ش ــوه و بالفع ــای بالق  رقب

ــا  ــای آن‌ه ــخصه‌های و ویژگی‌ه ــتند؟ مش هس

چیســت؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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عنصــر دهــم بــه ایــن می‌پــردازد کــه بــرای راهــکار انتخابی‌تــان چــه 

منابعــی در اختیــار داریــد؟ یــا ممکــن اســت بگوییــد در حــال حاضــر 

منابــع یــا الزامــات موردنیــاز را نداریــم و بــه دنبــال آن‌هــا یــا فراهــم 

کــردن آن‌هــا هســتیم. بــه عبــارت دیگــر اگــر بخواهیــد نیــاز و مســئله 

ــا راهــکار انتخــاب شــده در عنصــر دوم پاســخ  شناســایی شــده را ب

دهیــد و در مســیر فعالیت‌هــای عملیاتی‌تــان دنبــال کنیــد، منابــع و 

الزاماتــی نیــاز اســت کــه برخــی را داریــد و برخــی را نداریــد. چنیــن 

منابــع و الزاماتــی در ایــن قســمت بایســتی طــرح شــوند. نکتــه اینکــه 

نوشــتن میــزان خاصــی از پــول در ایــن عنصــر جایگاهــی نــدارد و در 

عنصــر هزینــه بــه آن اشــاره خواهــد شــد.  

منابــع یــا الزامــات اطلاعاتــی، انســانی، 

فیزیکــی، تجهیزاتــی، قانونــی کــه مــورد 

نیازتــان اســت چیســت؟

چــه بخشــی از منابــع یــا الزامــات مــورد 

نیازتــان در حــال حاضــر موجــود اســت 

و چــه بخشــی موجــود نیســت؟

چــه منابعــی در اختیــار داریــد کــه 

ــزوده  ــد ارزش اف ــش می‌توانی ــر اساس ب

ــد؟ ــاد کنی ــی ایج ــا متفاوت ــژه ی وی

کــدام منابــع در اختیــار شــما امــکان 

جایگزینــی دارد؟

داشــتن  میــان  می‌توانیــد  چگونــه 

اســتفاده  و  ســازمان  درون  منابــع 

از منابــع بیــرون ســازمان )شــرکا( 

تــوازن برقــرار کنیــد؟

ــده  ــی در آین ــا الزامات ــع ی ــه مناب چ

ــت؟  ــاز خواهیــد داش نی

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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ــت.  ــات اس ــرو ارتباط ــدرت در گ ــروز ق ــای ام ــد در دنی ــی معتقدن برخ

هرچــه شــبکه ارتباطــات گســترده‌تر و قوی‌تــری داشــته باشــید، احتمــال 

موفقیــت و رشــدتان بیشــتر می‌شــود. آنچــه در ایــن عنصــر خواســته شــده 

اســت، ایــن اســت کــه شــما از ابتــدا تــا بــه امــروزِ کســب و کارتــان، چــه 

ــرای  ــان ب ــن برنامه‌ت ــته‌اید. همچنی ــی داش ــا ذینفعان ــا ی ــرکا، مکمل‌ه ش

ــه  ــد ک ــش بیای ــوال پی ــاید س ــه اســت؟ ش ــن موضــوع چگون ــده در ای آین

ــب  ــت؟ مکمل‌هــای یــک کســب و کار، کس ــور از مکمل‌هــا چیس منظ

ــزی  ــا هــر چی و کارهــای دیگــر، اســتارتاپ‌های دیگــر، نهادهــای دیگــر ی

ــال  ــک مث ــده کســب و کار شــما اســت. ی ــل کنن ــه کام ــری اســت ک دیگ

ــای  ــط اپراتوره ــت توس ــب اینترن ــرعت مناس ــردن س ــم ک ــاده‌اش فراه س

ــرای کســب و کارهــای اینترنــت محــور اســت.  تلفــن همــراه ب

چــه شــرکای کلیــدی در کســب و کارتــان 

داشــته‌اید یــا داریــد؟ قراردادهــای مهــم؟

یــا  حقیقــی  افــراد  چــه  شــما  ذینفعــان 

بــرای  برنامــه‌ای  چــه  هســتند؟  حقوقــی 

ارتبــاط موثــر بــا ذينفعــان خــود داریــد؟

ــرای ایجــاد شــرکای کلیــدی  چــه برنامــه‌ای ب

ــد؟ ــده داری در آین

چگونــه کســب و کار شــما می‌توانــد در کنــار 

کســب و کارهــای دیگــری تکمیــل شــود؟ 

ــب و  ــار کس ــی در کن ــر مکمل ــال حاض در ح

ــد؟ ــان داری کارت

تغییــرات ســهام ذینفعــان شــما تــا بــه امــروز 

چگونــه بــوده اســت؟

ــت  ــا وضعی ــاط ب ــما در ارتب ــی ش ــه آت برنام

چیســت؟ ســهام‌داران‌تان  یــا  ذینفعــان 

ــذب  ــرمایه ج ــزان س ــه می ــروز چ ــه ام ــا ب ت

یــد؟   کرده‌ا

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 



مــدل اسـتارز آپ

35

34

دی
رآم

ی د
ها

دل‌
م

12 نگهداشت
ارتباط با مشتریان

فرایند عملیاتی 
کسب و کار

 مزیت  رقابتی 
کسب و کار

جایگزین ها 
یا رقبا

منابع در اختیار
 یا مورد نیاز

6
7

8
9

10
محصولات
)کالا یا خدمات(

مشتریان هدفنیاز/ مسئله

پیشنهاد ارزش یکتا

 کانال‌های دسترسی 
به مشتریان 2

13
4

5
شرکا مکمل ها 

ذینفعان

11
ساختار هزینه
13

تیم
)ساختار مدیریتی(

 و سرمایه 
گذاران

) ساختار مالکیت(

14
نقشه راه توسعه
استراتژی خروج

15

معرفی عناصر15گانه 
مدل استارزآپ

ــد  ــته باش ــود نداش ــر وج ــت. اگ ــا اس ــای م ــون در رگ‌ه ــان خ ــل جری ــد مث درآم

شــرایط ســخت و ســخت‌تر می‌شــود. پــس در ایــن عنصــر بایــد مدل‌هــا و 

جریان‌هــای درآمدی‌تــان مشــخص شــود تــا ســرمایه‌گذار امیــدوار باشــد بــه 

ــد.  ــدا می‌کن ــت پی ــا اهمی ــه در اینج ــد نکت ــودآور. چن ــان و س ــرایطی درخش ش

اینکــه تــا بــه امــروز بــه دنبــال چــه مــدل درآمــدی یــا جریــان درآمــدی بوده‌ایــد و 

هســتید و آیــا برنامــه‌ای بــرای تغییــرش در آینــده نزدیــک داریــد؟ اینکــه بــا توجــه 

بــه تغییــرات اطرافتــان بــه چــه جریان‌هــای درآمــدی جدیــد نیــز می‌تــوان فکــر 

کــرد هــم نکتــه بســیار مهمــی اســت. خیلــی از تغییــرات دســت مــا نیســتند امــا 

می‌توانیــم از قبــل بــه راهکارهــای جایگزیــن فکــر کــرده باشــیم. پــس تــاش کنیــد 

تــا هــر چــه شــفاف‌تر فضــای درآمــدی خــود را تشــریح کنیــد. ایــن عنصــر بهتــر 

اســت در دو بخــش کیفــی و کمــی توضیــح داده شــود.

فعلی‌تــان  درآمــدی  مدل‌هــای 

چیســت؟ میــزان درآمــد شــما 

ــوده  ــزان ب ــه امــروز چــه می ــا ب ت

اســت؟ پیش‌بینــی درآمــدی آتــی 

ــج ســال(؟ ــا پن )ترجیحــاً ســه ت

ــر از  ــزی غی ــد از چی ــا می‌توانی آی

محصــول اصلــی کســب و کارتــان 

خلــق ثــروت کنیــد؟

احتمالــی  درآمــدی  مدل‌هــای 

و آتی‌تــان چیســت؟ منابــع در 

آمــدی کســب و کار شــما تــا چــه 

ــود؟ ــدار خواهــد ب حــد پاي

ــول  ــول محص ــی از پ ــا بخش ــام ی ــد تم ــا می‌توانی آی

ــان را از جــای دیگــری تحصیــل کنیــد و  ــا خدمات‌ت ی

محصــول را بــا قیمــت کمتــری بــه مشــتری بدهیــد؟

آیــا می‌توانیــد شــرایط و زمــان اخذ پــول را بــه گونه‌ای 

ــد  ــه می‌توانن ــانی ک ــداد کس ــه تع ــد ک ــر دهی تغیی

مشــتری شــما شــوند افزایــش یابــد؟

آیا می‌توانید زمان دریافت پول را تغییر دهید؟

منابع درآمدی شما تا چه حد تنوع دارند؟ 

آيــا شــما بــه يــک محصــول يــا مشــتری خــاص 

وابســته هســتید؟ يــا منابــع درآمــدی متنــوع داریــد؟

سياســت‌های قيمت‌گــذاری کســب و کار شــما 

چگونــه اســت؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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هــر فعالیتــی هزینــه‌ای دارد. اســتارتاپ شــما هــم هزینه‌هایــی دارد. 

ــا هزینه‌هــای اســتارتاپ‌تان را شــفاف کنیــد.  ایــن عنصــر فضایــی اســت ت

ــد.  ــرمایه‌گذار می‌ده ــه س ــری ب ــد بهت ــر، دی ــر و دقیق‌ت ــدر منظم‌ت هرچق

ــته‌اید  ــی داش ــا هزینه‌های ــا به‌این‌ج ــما ت ــه ش ــت ک ــن اس ــر ای ــه دیگ نکت

ــد هــر  ــاش کنی ــد داشــت. ت ــی خواهی ــز هزینه‌های ــد نی ــه بع ــن ب و از ای

ــدی  ــوال ج ــع س ــد. در واق ــریح کنی ــا تش ــا را در اینج ــف هزینه‌ه دو طی

ایــن اســت کــه بــا توجــه بــه رونــد گذشــته تــا بــه امروزتــان، اگــر ســرمایه 

ــه  ــد و چ ــه کنی ــد آن را هزین ــه می‌خواهی ــد چگون ــذب کنی ــدی ج جدی

ــد.  ــال می‌کنی ــش دنب ــی را برای منطق

ــه کســب  ــن مولفه‌هــای هزین  مهم‌تری

و کارتــان کجاســت؟

تــا بــه امــروز چــه میــزان و در چــه 

کرده‌ایــد؟ هزینــه  مــوارد 

آینــده  بــرای  هزینه‌هایتــان  برنامــه 

ــه چــه  ــج ســال( ب ــا پن )ترجیحــاً ســه ت

صورتــی اســت؟ 

پرسش‌های کلیدی 

چــه منطقــی را در هزینه‌هایتــان 

ــر  ــارت دیگ ــد؟ به‌عب ــال می‌کنی دنب

ــواردی  ــد در چــه م ــح می‌دهی ترجی

بیشــتر هزینــه کنیــد؟

ــای  ــب و کاره ــه کس ــاختار هزین س

ــت؟  ــه اس ــما چگون ــابه ش مش

پرسش‌های  تکمیلی 
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مطالعاتــی کــه در دنیــا انجــام شــده اســت نشــان می‌دهــد یکــی از 

ــود  ــم خ ــه‌ای در تصمی ــرمایه‌گذاران حرف ــه س ــی ک ــن نکات کلیدی‌تری

ــد، تیــم اســتارتاپی شــما اســت. حتــی مــواردی وجــود  لحــاظ می‌کنن

دارد کــه می‌گوینــد اگــر یــک تیــم خــوب وجــود داشــته باشــد و ایــده 

خوبــی را در حــال حاضــر دنبــال نمی‌کننــد ایــرادی نــدارد و می‌توانــد 

ارزش ســرمایه‌گذاری داشــته باشــد. پــس هرطــور کــه می‌توانیــد تــاش 

کنیــد نشــان دهیــد کــه حقیقتــاً افــراد مناســبی در کنــار هــم جمــع 

ــث  ــتید. در بح ــزه‌ای هس ــا انگی ــر و ب ــب موث ــاً ترکی ــده‌اید و کام ش

ــک، نحــوه  ــه و ســوابق هــر ی ــم ســوابق آشــنایی اعضــا، پیش‌زمین تی

تعامــات، تقســیم کار و ارتباطــات بــا یکدیگــر اهمیــت ویــژه‌ای دارد. 

از ســوی دیگــر، ســوابق ســرمایه‌پذیری و ســرمایه‌گذاران اهمیــت 

ــد دارد. اینکــه تابه‌حــال چــه  ــرای ســرمایه‌گذار جدی ــل توجهــی ب قاب

ــا  ــی ی ــراد حقیق ــه اف ــط چ ــه و توس ــد مرحل ــرمایه، در چن ــزان س می

حقوقــی تامیــن شــده اســت نیــز در ایــن قســمت ذکــر می‌شــود.

ســابقه آشــنایی اعضــای تیــم گذشــته و تیــم 

فعلــی بــه چــه صــورت بــوده اســت؟

نحــوه تعامــل، توزیــع وظایــف و ســهام میــان 

ــه  ــه چ ــان ب ــب و کارت ــم در کس ــای تی اعض

صــورت اســت؟

ســوابق ســرمایه‌گذاری و یــا ســرمایه‌پذیری 

اســتارتاپ شــما بــه چــه صورتــی اســت )چــه 

ــا  ــی و ...( و ب ــی، چــه میزان کســی، چــه زمان

چــه تعهداتــی اســت؟

ویژگی‌هــا و ســوابق فــردی هــر 

چــه  بــه  تیــم  اعضــای  از  یــک 

اســت؟ صــورت 

 فرهنــگ ســازمانی )تیــم و روابــط 

چگونــه  را  خــود  تیمــی(  درون 

می‌کنیــد؟ توصیــف 

ــه کار  ــه ب ــتیاق و علاق ــه اش چگون

ــف  ــم را توصی ــان اعضــای تی در می

ــح داده  ــال توضی ــا مث ــد؟ )ب می‌کنی

شــود(

تیــم  اعضــای  ارتباطــات  شــبکه 

اســت؟ چگونــه 

آیــا ســرمایه‌گذاران شــما خــروج 

داشــته‌اند؟ هــم 

بــه چــه نیروهــای کلیــدی در آینــده 

نزدیــک نیــاز دارید؟

پرسش‌های تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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محصولات
)کالا یا خدمات(

مشتریان هدفنیاز/ مسئله

پیشنهاد ارزش یکتا

 کانال‌های دسترسی 
به مشتریان 2

13
4

5
شرکا مکمل ها 

ذینفعان

11
مدل های درآمدی
12

ساختار هزینه
13

تیم
)ساختار مدیریتی(

 و سرمایه 
گذاران

) ساختار مالکیت(

14

معرفی عناصر15گانه 
مدل استارزآپ

ــر، بعضی‌هــا  ــد‎‏؛ بعضی‌هــا کمت ــل مــا آدم هــا طــول عمــر دارن اســتارتاپ‌ها هــم مث

بیشــتر، درســت اســت کــه نمی‌شــود مشــخص کــرد کــه چنــد ســال عمــر می‌کنیــم 

امــا می‌توانیــم اقدامــات و کارهایــی کــه دوســت داریــم در ســال‌های باقــی مانــده 

ــان کفــاف انجام‌شــان را  ــد عمرم ــم، هــر چن ــم را مشــخص کنی ــان انجــام دهی عمرم

ندهــد. البتــه اســتارتاپ‌های موفــق نهایتــاً اگــر توســط شــرکت بزرگتــری خریــداری 

ــغ  ــرکت بال ــک ش ــه ی ــل ب ــود تبدی ــده و خ ــارج ش ــودن خ ــتارتاپ ب ــوند، از اس نش

می‌شــوند. آنچــه در عنصــر پانزدهــم طلــب می‌شــود نیــز همیــن اســت. شــما بایــد 

ــرای ســال‌های بعــد چیســت.  ــان ب ــد کــه برنامه‌ت ــرای ســرمایه‌گذاران مشــخص کنی ب

ــداد  ــل تع ــوس مث ــاخص‌های ملم ــا ش ــاً ب ــد. ترجیح ــال می‌کنی ــیری را دنب ــه مس چ

ــن  ــور ممک ــد. همین‌ط ــام دهی ــن‌کار را انج ــد و ... ای ــزان درآم ــتری، می ــر، مش کارب

اســت بخواهیــد تــا چنــد ســال بعــد اســتارتاپ‌تان را واگــذار کنیــد یــا ... آنچــه بــرای 

ــد.  ــفاف کنی ــمت ش ــن قس ــد را در ای ــر گرفته‌ای ــتارتاپ‌تان در نظ ــده اس آین

و  کســب  بــرای  کلیــدی  ســنجه‌های 

کارتــان  کدامنــد؟ )تعــداد کاربــر، درآمــد 

در  ســنجه‌ها  ایــن  وضعیــت   )... و 

گذشــته، اکنــون و آینــده بــه چــه صورتــی 

اســت؟ 

برنامه‌هــای توســعه کســب و کار شــما در 

چنــد ســال آینــده بــه چــه صــورت اســت؟

برنامــه یــا اســتراتژی خروج شــما از کســب 

ــا  ــت ی ــدم موفقی ــورت ع ــان در ص و کارت

هــر دلیــل دیگــری چیســت؟

اســتارتاپ‌تان را در چنــد ســال آینــده بــه چــه 

ــد؟ ــی تصــور می‌کنی صورت

ــده  ــال آین ــد س ــتارتاپ‌تان در چن ــت اس  هوی

بــه چــه صورتــی خواهــد بــود؟ بخشــی از یــک 

شــرکت بزرگتــر؟ یــا؟

پرسش‌های  تکمیلی پرسش‌های کلیدی 
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ــه  ــه چ ــود و اینک ــروع می‌ش ــاز )1( ش ــک نی ــه ی ــخگویی ب ــب و کار از پاس ــدل کس ــک م ــق ی خل

راهــکاری )2( بــرای آن درنظــر گرفته‌ایــم )پاســخ بــه آن نیــاز(. حــال ســوال پیــش می‌آیــد کــه نیــاز 

چــه کســانی؟ مشــتریان هــدف )3( و در نهایــت مــا چــه مطلوبیتــی را بــرای مشــتری هــدف خلــق 

ــه  ــخ ب ــه پاس ــن؟ ک ــت پایی ــی؟ قیم ــت؟ کارای ــت؟ امنی ــی؟ جذابی ــت؟ تازگ ــرعت؟ کیفی ــم: س می‌کنی

ــتریان )5(  ــه مش ــی ب ــای دسترس ــا و کانال‌ه ــب وکار )4( م ــای کس ــنهاد ارزش یکت ــوال پیش ــن س ای

ــه مشــتری  ــم؟ چگون ــه از مشــتری بازخــورد می‌گیری ــه مشــتری چیســت؟ در گام بعــدی چگون ــا ب م

ــم  ــرای آنکــه بتوانی ــا مشــتریان )6(. ب ــاط ب ــم؟ نگهداشــت و ارتب ــم و نگــه می‌داری را جــذب می‌کنی

ــد ارزش  ــه تولی ــتیم ک ــی )7( هس ــای عملیات ــد فراینده ــم: نیازمن ــق کنی ــا را خل ــنهاد ارزش یکت پیش

کننــد. همچنیــن بایــد بدانیــم مزیــت رقابتــی )8( یــا نقطــه تمایــز مــا در برابــر رقبــا و جایگزین‌هــا 

ــا  ــی م ــا آت ــی ی ــده فعل ــد کنن ــا تهدی ــا و جایگزین‌ه ــزان رقب ــه می ــا چ ــی دارد و ت ــه وضعیت )9( چ

خواهنــد بــود. فرآیندهــای عملیاتــی مــا از دو جــا ورودی می‌گیرنــد، یــا از دارایی‌هــای تحــت 

مالکیــت کســب و کار )=منابــع )10(( و یــا از آنچــه در گــرو همــکاری و تعامــل بــا دیگــران اســت 

ــان )11((    ــدگان و ذینفع ــن کنن ــا، تامی ــل ه )=شــرکا، مکم

ــای  ــر مدل‌ه ــود و عنص ــد می‌ش ــق درآم ــه خل ــر ب ــدف منج ــتریان ه ــه مش ــا ب ــنهاد ارزش یکت پیش

ــدف از  ــتریان ه ــه مش ــا ب ــنهاد ارزش یکت ــاندن پیش ــیدن رس ــر رس ــه ثم ــی از ب ــدی )12( ناش درآم

ــه )13(  ــاختار هزین ــا س ــا، عم ــا و ورودی‌ه ــن فراینده ــت. همچنی ــی اس ــای دسترس ــق کانال‌ه طری

را شــکل می‌دهنــد. و البتــه همــه این‌هــا حاصــل تعامــات ســاختار مدیریتــی و مالکیتــی )14( 

کســب و کار اســت. ســوال پایانــی آن اســت کــه چــه برنامــه‌ای بــرای آینــده داریــم و ایــن همــان 

ــم.  ــن می‌کنی ــروج تبیی ــی خ ــا در مواقع ــعه )15( ی ــه راه توس ــه در نقش ــت ک ــزی اس چی

معرفی عناصر15گانه 
مدل استارزآپ

داستان پشت مولفه‌های مدل استارزآپ چیست؟

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی 

استارت‌آپ‌ها
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کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها

نقش مدل استارزآپ در ارزیابی

ســوالی کــه مطــرح می‌شــود ایــن اســت کــه جایــگاه مــدل اســتارزآپ در فرآینــد 

ــه  ــی هم ــه بررس ــروع ب ــی ش ــد ارزیاب ــدا در فرآین ــا از ابت ــت؟ آی ــی چیس ارزیاب

عناصــر می‌کنیــم؟

ــل طــرح شــد، مــدل اســتارزآپ 15 عنصــر دارد کــه  همانطــور کــه در بخــش قب

ماننــد چتــری روی دغدغه‌هــای ســرمایه‌گذاری قــرار می‌گیــرد و در فازهــای 

مختلــف برخــی بخش‌هایــش کمرنگ‌تــر یــا حتــی محــو می‌شــوند و برخــی 

پررنگ‌تــر و مــورد توجــه بیشــتر. مــدل اســتارزآپ، تــاش می‌کنــد فضایــی همــه 

جانبــه و جامــع بــرای ارزیابــی برگرفتــه از تجربیــات و نگاه‌هــای موجــود ایجــاد 

ــود: ــاز می‌ش ــتر ب ــوع بیش ــه دو موض ــد. در ادام کن

ــه  ــا اســتفاده از مــدل اســتارزآپ چگون ــی ب ــه‌ای ارزیاب ــد ســه مرحل یــک: فرآین

اســت؟

ــد طــرح  ــه فرآین ــک از فازهــای ســه گان دو: نحــوه اســتفاده از مــدل در هــر ی

ــه اســت؟ شــده چگون
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فرآیند سه مرحله‌ای 
ارزیابی 

کسب و کارهای نوپا 
استارت‌آپ‌ها

فراخوان
 رویداد و ...

نیاز/ مسئله

راهکار 
پیشنهادی

مزیت رقابتیمنابع

نگهداشت 
مشتریان هدفمشتری

فعالیت‌هاینقشه راه
 اصلی

پیشنهاد
 ارزش

کانال‌های 
دسترسی

شرکا، مکمل‌ها، 
جایگزین‌ها، رقبازینفعان

مدل‌های درآمدیساختار هزینه

مزیت 
رقابتی یا یکتا

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش

شرکا، مکمل ها، 
ذینفعان

جایگزین ها
 یا رقبا

مدل های
 درآمدی
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شناسایی
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معرفی 
یا مراجعات

بایگانی 
طرح

غربالگری اولیـه1

ارزیـابی مقدماتی2

ارزیابـی موشکافانه3
گزارش 

برای کمیته
 سرمایه گذاری

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها
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حداکثر 4 هفتهحداکثر 2 هفته
حداکثر 7 هفته )در صورتی که توقــف بین مراحل وجود نداشته باشد(

حداکثر 1 هفته

فراخوان
 رویداد و ...

نیاز/ مسئله

راهکار 
پیشنهادی
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کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها
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چه تخصص‌‌ها یا نگرش‌هایی در هر فاز  پررنگ‌تر  است؟

فـــاز سوم: 
ارزیابی 

موشکافانه

فـــاز دوم: 
ارزیابی 
مقدماتی

فـــاز اول: 
غربالگری 

اولیه

حقوقیمالیتوسعه محصول استراتژی و بازار

کم‌رنگ‌تر

کم‌رنگ‌ترکم‌رنگ‌تر

پر‌رنگ‌ترپر‌رنگ‌تر

پر‌‌رنگ‌ترپر‌رنگ‌تر

ــی کشــف  ــه هــر طریق ــتارتاپی ب ــه اس ــی ک ــی از زمان ــد ارزیاب فرآین

ــی را  ــاز اصل ــه ف ــه س ــده ک ــاز ش ــد آغ ــه می‌کن ــا مراجع ــود ی می‌ش

شــامل می‌شــود. البتــه در هــر یــک از فاز‌هــا ممکــن اســت اطلاعــات 

ــه  ــازی ب ــردن اســتارتاپ وجــود داشــته باشــد و نی ــرای رد ک ــی ب کاف

ادامــه فرآینــد تــا بــه انتهــا نباشــد. 

فــاز اول غربالگــری اولیــه نــام دارد. در ایــن فــاز بررســی‌هایی 

کلــی  به‌طــور  اســتارتاپی  چنیــن  آیــا  کــه  می‌شــود  انجــام 

مهم‌تریــن  خیــر؟  یــا  دارد  ســرمایه‌گذاری  جذابیــت 

ایــن مرحلــه، نیــاز  دغدغــه ســرمایه‌گذاران در 

ــای  ــی و اعض ــکار انتخاب ــده، راه شناسایی‌ش

تیــم اســت. ایــن فــاز ممکــن اســت در 

ــداد حضــوری باشــد،  ــا روی ــب جلســه ی قال

یــا ممکــن اســت به‌صــورت غیرحضــوری 

و حتــی بــدون اطــاع اســتارتاپ 

اگــر  پذیــرد.  انجــام  موردنظــر 

اســتارتاپی از ایــن فــاز عبــور کنــد وارد 

می‌شــود.  دوم  فــاز 

ــام دارد.  ــی ن ــی مقدمات ــاز دوم ارزیاب ف

ــاز اول،  ــوارد ف ــر م ــاز عــاوه ب ــن ف در ای

توضیح فرآیند ارزیابی سه مرحله ای

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها
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ــازار هــدف، شــرکا، ذینفعــان و مدل‌هــای درآمــدی  مــواردی همچــون مشــتریان و ب

بررســی می‌شــود. معمــولا ایــن فــاز در قالــب یــک یــا چنــد جلســه بــا اعضــای تیــم 

اســتارتاپی صــورت می‌پذیــرد. اگــر اســتارتاپی از ایــن فــاز عبــور کنــد وارد فــاز ســوم 

می‌شــود. 

فــاز ســوم ارزیابــی موشــکافانه نــام دارد. ایــن فــاز بــه دو مرحلــه تقســیم می‌شــود. 

امــا قبــل از آن بــا اســتارتاپ موردنظــر قــرارداد محرمانگــی امضــا می‌شــود تــا طرفیــن 

در قبــال بــه اشــتراک‌گذاری اطلاعــات حافــظ منافــع یکدیگــر باشــند. به‌عــاوه 

ــراز  ــتارتاپی اب ــم اس ــه تی ــرمایه‌گذار ب ــرد س ــا ف ــرکت ی ــداول ش ــرادادی مت ــوارد ق م

ــی  ــج ارزیاب ــودن نتای ــت ب ــورت مثب ــی در ص ــراداد احتمال ــوه ق ــا نح ــا ب ــود ت می‌ش

آشــنا شــود. پــس از امضــای قــرارداد محرمانگــی، در مرحلــه اول ســه نکتــه کلیــدی 

ــی و  ــده اصل ــار ای ــت و اعتب ــده، اصال ــا ش ــازار ادع ــم ب ــود؛ حج ــنجی می‌ش اعتبارس

همچنیــن اطلاعــات افــراد تیــم اســتارتاپی. اگــر مــوارد مرحلــه اول قابــل قبــول باشــد، 

ارزیابــی وارد مرحلــه دوم فــاز ارزیابــی موشــکافانه می‌شــود. در ایــن مرحلــه تمرکــز 

ــاختار  ــه، س ــن مرحل ــی در ای ــش ارزیاب ــن بخ ــه مهم‌تری ــت. در نتیج ــداد اس روی اع

هزینــه و درآمــد می‌شــود. اگــر اســتارتاپی در ایــن مرحلــه نیــز نتایــج ارزیابــی مثبتــی 

ــزارش  ــه ســرمایه‌گذاری گ ــه کمیت ــده ب ــات بدســت آم داشــته باشــد، مجمــوع اطلاع

ــه شــود. ــی در آنجــا گرفت ــم نهای ــا تصمی می‌شــود ت

اما دو نکته

ــز  ــرمایه‌گذاری نی ــه س ــر کمیت ــده و نظ ــر ش ــی ذک ــوارد ارزیاب ــه م ــر هم 1 اگ
مثبــت باشــد، اســتارتاپ وارد مرحلــه ارزش‌گــذاری و مســائل حقوقــی می‌شــود. 

2 بهتــر اســت در فرآینــد ارزیابــی، تیمــی متشــکل از تخصص‌هــای مختلــف 
ــر شــده  ــا جــدول ذک ــره متناســب ب ــی و غی ــازار، توســعه محصــول، مال ــل ب مث

حضــور داشــته باشــند.

فراخوان
 رویداد و ...

نیاز/ مسئله

راهکار 
پیشنهادی

مزیت رقابتیمنابع

نگهداشت 
مشتریان هدفمشتری

فعالیت هاینقشه راه
 اصلی

پیشنهاد
 ارزش

کانال های 
دسترسی

شرکا، مکمل ها، 
جایگزین‌ها، رقبازینفعان

مدل‌های درآمدیساختار هزینه

مزیت 
رقابتی یا یکتا

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش

شرکا، مکمل ها، 
ذینفعان

جایگزین ها
 یا رقبا

مدل های
 درآمدی

تیم 
و سرمایه گذاران

1
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56

78
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1314

2
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11
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بو
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قاب

خیرخیر خیر خیر

بله

بله

بله بله

اعتبارسنجی 
حجم بازار

اعتبارسنجی
 ایده

اعتبارسنجی
 افراد تیم

تمرکز روی اعداد

Te
rm

 Sh
ee

t+
ی 

نگ
رما

مح
اد 

اد
قر

شناسایی
و کشف

معرفی 
یا مراجعات

بایگانی 
طرح

غربالگری اولیـه1

ارزیـابی مقدماتی2

ارزیابـی موشکافانه3
گزارش 

برای کمیته
 سرمایه گذاری

در هر فاز از فرآیند ارزیابی، برخی از عناصر مدل استارزآپ 
فعال‌تر و پررنگ‌‌تر و برخی کم‌رنگ‌‌تر یا حتی محو می‌شوند.

همانطــور کــه در صفحــات قبــل توضیــح داده شــد، در ایــن فــاز بررســی‌هایی انجــام می‌شــود کــه آیــا 

چنیــن اســتارتاپی به‌طــور کلــی جذابیــت ســرمایه‌گذاری دارد یــا خیــر؟ مهم‌تریــن دغدغــه ســرمایه‌گذاران 

در ایــن مرحلــه، نیــاز شناســایی شــده، راهــکار انتخابــی و اعضــای تیــم اســت. در کنــار آن ارزش یکتایــی 

کــه پیشــنهاد می‌شــود نیــز در نظــر گرفتــه می‌شــود.

فاز یک:
غربالگری اولیه در مدل استارزآپ

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها



مــدل اسـتارز آپ

55

54

چنین فیلدهای اطلاعاتی نیز معمولاً در همین فاز از تیم دریافت می‌شود.

اطلاعات فردی:

 نام و نام خانوادگی

 سمت

 ایمیل

اطلاعات استارتاپ:

 نام

 آدرس وب‌سایت و یا اپلیکیشن

 صنعت یا حوزه فعالیت

 سن استارتاپ/ مرحله رشد

 اندازه تیم

 چکیده آسانسوری

نحوه آشنایی:

 معرف

 اطلاعات بیشتر )اختیاری(

نیاز/ مسئله
1

نگهداشت
ارتباط با مشتریان

فرایند عملیاتی 
کسب و کار

 مزیت  رقابتی 
کسب و کار

جایگزین ها 
یا رقبا

منابع در اختیار
 یا مورد نیاز

6
7

8
9

10
محصولات
)کالا یا خدمات(

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش یکتا

 کانال‌های دسترسی 
به مشتریان 2

3
4

5
شرکا مکمل ها 

ذینفعان

11
مدل های درآمدی
12

ساختار هزینه
13

تیم
)ساختار مدیریتی(

 و سرمایه 
گذاری

) ساختار مالکیت(

14
نقشه راه توسعه
استراتژی خروج

15

اهمیت بیشتر در این فاز
اهمیت کمـتر در ایـن فاز

فراخوان
 رویداد و ...

نیاز/ مسئله

راهکار 
پیشنهادی

مزیت رقابتیمنابع

نگهداشت 
مشتریان هدفمشتری

فعالیت هاینقشه راه
 اصلی

پیشنهاد
 ارزش

کانال های 
دسترسی

شرکا، مکمل ها، 
جایگزین‌ها، رقبازینفعان

مدل‌های درآمدیساختار هزینه

مزیت 
رقابتی یا یکتا

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش

شرکا، مکمل ها، 
ذینفعان

جایگزین ها
 یا رقبا

مدل های
 درآمدی

تیم 
و سرمایه گذاران

1

34

56

78

910

1112

1314

2

8

3

4

11

9

12

14

ب؟
ذا

ج

ب؟
ذا

ج

ل؟
بو
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قاب

ل؟
بو

ل ق
قاب

خیرخیر خیر خیر

بله

بله

بله بله

اعتبارسنجی 
حجم بازار

اعتبارسنجی
 ایده

اعتبارسنجی
 افراد تیم

تمرکز روی اعداد

Te
rm

 Sh
ee

t+
ی 

نگ
رما

مح
اد 

اد
قر

شناسایی
و کشف

معرفی 
یا مراجعات

بایگانی 
طرح

غربالگری اولیـه1

ارزیـابی مقدماتی2

ارزیابـی موشکافانه3
گزارش 

برای کمیته
 سرمایه گذاری

فاز دو:
ارزیابی مقدماتی در مدل استارزآپ

همانطــور کــه قبــاً نیــز توضیــح داده شــد، در ایــن فــاز عــاوه بــر مــوارد فــاز اول، مــواردی همچــون 

مشــتریان و بــازار هــدف، شــرکا، ذینفعــان و مدل‌هــای درآمــدی بررســی می‌شــود کــه اگــر قابــل قبــول 

ــاز ســوم می‌شــویم. باشــند وارد ف

نیاز/ مسئله
1

نگهداشت
ارتباط با مشتریان

فرایند عملیاتی 
کسب و کار

 مزیت  رقابتی 
کسب و کار

جایگزین ها 
یا رقبا

منابع در اختیار
 یا مورد نیاز

6
7

8
9

10
محصولات
)کالا یا خدمات(

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش یکتا

 کانال‌های دسترسی 
به مشتریان 2

3
4

5
شرکا مکمل ها 

ذینفعان

11
مدل های درآمدی
12

ساختار هزینه
13

تیم
)ساختار مدیریتی(

 و سرمایه 
گذاری

) ساختار مالکیت(

14
نقشه راه توسعه
استراتژی خروج

15

اهمیت بیشتر در این فاز
اهمیت کمـتر در ایـن فاز

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها
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فراخوان
 رویداد و ...

نیاز/ مسئله

راهکار 
پیشنهادی

مزیت رقابتیمنابع

نگهداشت 
مشتریان هدفمشتری

فعالیت هاینقشه راه
 اصلی

پیشنهاد
 ارزش

کانال های 
دسترسی

شرکا، مکمل ها، 
جایگزین‌ها، رقبازینفعان

مدل‌های درآمدیساختار هزینه

مزیت 
رقابتی یا یکتا

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش

شرکا، مکمل ها، 
ذینفعان

جایگزین ها
 یا رقبا

مدل های
 درآمدی

تیم 
و سرمایه گذاران

1

108

63

157

45
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2

4
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بله

بله

بله بله

اعتبارسنجی 
حجم بازار

اعتبارسنجی
 ایده

اعتبارسنجی
 افراد تیم

تمرکز روی اعداد

Te
rm
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ee

t+
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نگ
رما

مح
اد 

اد
قر

شناسایی
و کشف

معرفی 
یا مراجعات

بایگانی 
طرح

غربالگری اولیـه1

ارزیـابی مقدماتی2

ارزیابـی موشکافانه3
گزارش 

برای کمیته
 سرمایه گذاری

فاز سه:
ارزیابی موشکافانه در مدل استارزآپ

همانطــور کــه قبــاً نیــز توضیــح داد شــد، در فــاز ارزیابــی موشــکافانه تمرکــز اصلــی روی اعداد اســت. در 

نتیجــه مهم‌تریــن بخــش ارزیابــی در ایــن مرحلــه، ســاختار هزینــه و درآمــدی کســب و کار خواهــد بــود.

نیاز/ مسئله
1

نگهداشت
ارتباط با مشتریان

فرایند عملیاتی 
کسب و کار

 مزیت  رقابتی 
کسب و کار

جایگزین ها 
یا رقبا

منابع در اختیار
 یا مورد نیاز

6
7

8
9

10
محصولات
)کالا یا خدمات(

مشتریان هدف

پیشنهاد ارزش یکتا

 کانال‌های دسترسی 
به مشتریان 2

3
4

5
شرکا مکمل ها 

ذینفعان

11
مدل های درآمدی
12

ساختار هزینه
13

تیم
)ساختار مدیریتی(

 و سرمایه 
گذاری

) ساختار مالکیت(

14
نقشه راه توسعه
استراتژی خروج

15

اهمیت بیشتر در این فاز
اهمیت کمـتر در ایـن فاز

پیشنهاد می شود 
به منظور ارزیابی 

فاز دوم و یا تحلیل 
وضعیت فعلی کسب 
و کار از برگه ارزیابی 
کسب و کار براساس 

مدل استارزآپ 
استفاده شود.

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها
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طراحــی و انتخــاب شــده اســت.  

مســیری کــه از طریــق آن مجموعــه ارزش پیشــنهادی 

ــوب و  ــد مطل ــی رس ــدف م ــتریان ه ــت مش ــرکت بدس ش

ــت.  ــن اس ــت آفری مزی

6. نگهداشت و ارتباط با مشتریان

سازوکاری برای حفظ و ارتباط با مشتریان وجود ندارد. 

سازوکار نگهداشت و ارتباط با مشتریان ضعیف است. 

سازوکارنگهداشت و ارتباط با مشتریان  معمولی است. 

سازوکار نگهداشت و ارتباط با مشتریان خوب است. 

ســازوکار نگهداشــت و ارتبــاط بــا مشــتریان باعــث قفــل 

شــدن مشــتریان مــی شــود و بازخــورد عالــی بــرای بهبــود 

ــود.  ــذ می‌ش ــب وکار اخ کس

7. منابــع در اختیــار یــا موردنیاز)اعم از منابع انســانی، اطلاعات، 

ســخت افــزار، نــرم افــزار، فضــای فیزیکــی، ...بــه غیــر از منابــع 

مالی(

منابــع موردنیــاز کســب و کار در دســترس نیســت و امکان 

تهیــه آن بــا هزینــه مطلــوب وجود نــدارد.

منابع موردنیاز کســب و کار به ســختی در دســترس اســت 

و هزینــه تهیــه آن نســبتاً بالا اســت.

ــل  ــول قاب ــه معق ــا هزین ــب و کار ب ــاز کس ــع موردنی مناب

ــن اســت. تامی

ــت و  ــن اس ــل تامی ــترس و قاب ــاز در دس ــع موردنی مناب

ــود  ــز وج ــی نی ــل توجه ــار قاب ــع در اختی ــن مناب همچنی

دارد.

تامیــن منابــع موردنیــاز کامــاً امــکان پذیــر اســت و منابــع 

بســیاری خوبــی فراتــر از رقبــا و موارد مشــابه نیــز در اختیار 

است. 

8. شرکا، تامین کنندگان، مکمل ها و ذینفعان

بــرای خلــق مجموعــه ارزش پیشــنهادی، شــرکا، مکمــل هــا 

یــا ذینفعــان مناســبی وجــود نــدارد.

بخشی از شرکا، مکمل ها یا ذینفعان لازم وجود دارند. 

شــرکا، مکمــل هــا یــا ذینفعــان لازم وجــود دارنــد و فعــال 

 . هستند

شبکه شرکا، مکمل ها یا ذینفعان به‌خوبی فعالند. 

شــبکه فــوق العــاده‌ای از شــرکا، مکمــل هــا یــا دینفعــان 

وجــود دارد کــه موجــب تقویــت کســب و کار می‌شــوند و 

ــد. ــی می‌آفرینن مزیــت رقابت

9. فرآیندها و فعالیت های اصلی کسب و کار

فرآیندها و فعالیت های کســب و کار متناســب با مســاله/

نیاز/راهکار/مشتریان هدف/پیشنهاد ارزش یکتا نیست. 

تناســب پایینــی بیــن فرآیندهــا و فعالیت‌هــای کســب و 

کار و مسئله/نیاز/راهکار/مشــتریان هدف/پیشــنهاد ارزش 

یکتــا وجــود دارد. 

تناســب نســبی بیــن فرآیندهــا و فعالیت‌هــای کســب و 

کار و مساله/نیاز/راهکار/مشــتریان هدف/پیشــنهاد ارزش 

یکتــا وجــود دارد. 

فرآیندهــا و فعالیت‌هــای کســب و کار تناســب بالایــی 

بــا نیاز/راهکار/مشــتریان هــدف  دارنــد و بــرای تیــم 

ــت.  ــفاف اس ــن و ش ــی روش به‌خوب

کامــاً  کار  و  کســب  هــای  فعالیــت  و  فرآیندهــا 

پاســخگوی مسئله/نیاز/راهکار/مشــتریان هدف/پیشــنهاد 

ارزش یکتــا هســتند. 

10. مزیت رقابتی

ــا  ــای بالفعــل ی ــه رقب ــی خاصــی نســبت ب ــت رقابت مزی

ــدارد. ــوه وجــود ن بالق

مزیــت رقابتــی ضعیفــی نســبت بــه رقبــای بالفعــل یــا 

بالقــوه وجــود دارد.

ــوه  ــا بالق ــل ی ــای بالفع ــه رقب ــی نســبت ب ــت رقابت مزی

وجــود دارد.

ــا  ــل ی ــای بالفع ــه رقب ــی نســبت ب ــی خوب ــت رقابت مزی

ــود دارد. ــوه وج بالق

مزیــت رقابتــی پایــداری نســبت بــه رقبــای بالفعــل یــا 

بالقــوه وجــود دارد. 

نحوه استفاده از مدل استارزآپ در هر یک از  3 فاز فرآیند ارزیابی

1. نیاز/ مسئله

نیاز یا مسئله اشتباه است.

نیاز یا مسئله مبهم یا غیرجذاب است.

نیاز یا مسئله نسبتا قابل دفاعاست.

نیاز یا مسئله خوبی نشانه گرفته شده است.

ــده  ــه ش ــر گرفت ــاده‌ای در نظ ــئله فوق‌الع ــا مس ــاز ی نی

ــت.  اس

2. راهکار پیشنهادی

راهــکار پیشــنهادی اشــتباه اســت و نمی‌تواند پاســخگوی 

ــد. نیاز باش

راهــکار پیشــنهادی ضعیــف اســت و به خوبــی نمی‌تواند 

پاســخگوی نیاز باشد.

راهــکار پیشــنهادی بــدی بــه نظــر نمــی رســد و نســبتا 

ــاز اســت. پاســخگوی نی

راهــکار پیشــنهادی خوبــی در نظــر گرفتــه شــده اســت و 

پاســخگوی نیــاز اســت.

راهــکار پیشــنهادی متفــاوت و متمایــزی اســت و کامــا 

پاســخگوی نیــاز اســت.

3. مشتریان هدف

ــتباه  ــا اش ــتند ی ــخص نیس ــا مش ــدف اص ــتریان  ه مش

ــد.  ــده ان ــذاری ش ــدف گ ه

ــا مبهمــی هــدف  مشــتریان هــدف به‌طــور نامناســب ی

گــذاری شــده‌اند. 

مشتریان هدف تا حدودی مشخص شده‌اند. 

مشــتریان هــدف بــه درســتی انتخــاب شــده و مشــخص 

  . هستند

مشــتریان هــدف، هوشــمندانه و کامــاً شــفاف انتخــاب 

شــده‌اند. 

4. پیشنهاد ارزش یکتای کسب وکار

بــرای  وکار  کســب  ایــن  کــه  ارزشــی  مجموعــه 

ــرای  ــی ب ــد مطلوبیت ــی کن ــق م ــدف خل ــتریان ه مش

نــدارد.  مشــتری 

مجموعــه ارزشــی کــه ایــن کســب وکار بــرای مشــتریان 

ــرای مشــتری  هــدف خلــق می‌کنــد مطلوبیــت پایینــی ب

دارد. 

مجموعــه ارزشــی کــه ایــن کســب و کار بــرای مشــتریان 

ــرای مشــتری  ــت نســبی ب ــد مطلوبی ــق می‌کن هــدف خل

دارد. 

مجموعــه ارزشــی کــه ایــن کســب وکار بــرای مشــتریان 

ــرای مشــتری  ــی ب ــد مطلوبیــت خوب هــدف خلــق می‌کن

دارد. 

مجموعــه ارزشــی کــه ایــن کســب وکار بــرای مشــتریان 

ــت  ــتری مطلوبی ــرای مش ــاً ب ــد کام ــق می‌کن ــدف خل ه

دارد.

 

مشتریان)اســتراتژی‌های  بــه  دسترســی  کانال‌هــای   .5

)... بازاریابــی،  ابزارهــای  بازایابــی، 

پیشــنهادی  ارزش  آن مجموعــه  از طریــق  مســیری‌که 

شــرکت)محصول/ خدمــت( به‌دســت مشــتریان هــدف 

می‌رســد اشــتباه / نامعلــوم اســت.

ــنهادی  ــه ارزش پیش ــق آن مجموع ــه از طری ــیری ک مس

شــرکت به‌دســت مشــتریان هــدف می‌رســد ضعیــف یــا 

مبهــم اســت. 

ــنهادی  ــه ارزش پیش ــق آن مجموع ــه از طری ــیری ک مس

نســبتا  به‌دســت مشــتریان هــدف می‌رســد  شــرکت 

ــت.  ــوب اس مطل

مســیری کــه از طریــق آن مجموعــه ارزش پیشــنهادی 

شــرکت به‌دســت مشــتریان هــدف مــی رســد خــوب 
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11. جایگزین ها یا رقبا

محصــولات يــا خدمــات جایگزیــن یــا رقبــای کامــاً جــدی 

وجــود دارد. 

ــورت  ــه ص ــا ب ــا رقب ــن ی ــات جایگزی ــا خدم ــولات ی محص

ــتند.  ــر هس ــوه تهدید‌گ ــا بالق ــل و ی بالفع

محصــولات يــا خدمــات جایگزیــن یــا رقبــا مــی تواننــد در 

آینــده تهدیدکننــده جــدی کســب وکار باشــند. 

محصــولات يــا خدمــات جایگزیــن یــا رقبــا بعیــد اســت که 

بتواننــد تهدیــد جدی باشــند. 

جایگزیــن جــدی ای وجــود نخواهد داشــت، همچنین رقبای 

تــازه وارد هــم نمــی توانند تهدیدی برای کســب وکار باشــند. 

12. مدل‌های درآمدی

مدل‌هــای درآمــدی اشــتباه یــا نامناســبی در نظــر گرفتــه 

ــده است. ش

مدل‌هــای درآمــدی ضعیــف یــا مبهمــی در نظــر گرفتــه 

شــده اســت.

مدل های درآمدی قابل قبول است.

مدل های درآمدی خوبی در نظر گرفته شده است.

ــه  ــاده ای در نظــر گرفت ــوق الع مــدل هــای درآمــدی ف

شــده اســت.

13. ساختار هزینه

ســاختار هزینــه، بســیار ســنگین اســت و بــار زیــادی بــه 

کســب وکار تحمیــل مــی کنــد.

ساختار هزینه نیازمند اصلاح است. 

ساختار هزینه نسبتاً مطلوب است.

ــود  ــی ش ــب م ــت و موج ــوب اس ــه مطل ــاختار هزین س

ــد. ــی بمان ــب و کار باق ــرای کس ــبی ب ــود مناس ــیه س حاش

ســاختار هزینه هوشــمندانه و ســبک طراحی شــده اســت 

و موجــب تقویــت مزیــت رقابتی و حاشــیه ســود اســت. 

 .14

14/1. تیم اجرایی )ساختار مدیریتی(

تیم نامناسبی گردهم جمع شده اند.

تیم مناسبی گردهم جمع نشده اند. 

تیم نسبتا مًناسبی گردهم جمع شده اند.

تیم خوبی گردهم جمع شده اند.

تیم فوق العاده ای گردهم جمع شده اند.

14/2. سرمایه گذاران )ساختار مالکیتی(

ساختارمالکیتی)نســبت های ســهامداری(کاملا نامناسب 

شــکل گرفته اســت.

ساختارمالکیتی )نسبت های سهامداری(نامناسب است.

ســاختارمالکیتی )نســبت هــای ســهامداری( نســبتاً قابــل 

قبــول اســت.

ســاختارمالکیتی )نســبت هــای ســهامداری( منطقــی و 

انگیزاننــده اســت.

ساختارمالکیتی )نسبت های سهامداری( عالی است.

پرسش نهایی

کسب و کار اصلا برای سرمایه گذاری جذاب نیست.

کسب و کار برای سرمایه گذاری مناسب نیست.

ــط  ــت متوس ــذاری جذابی ــرمایه گ ــرای س ــب و کار ب کس

دارد.

کسب و کار برای سرمایه گذاری جذابیت بالایی دارد.

کســب وکار بــرای ســرمایه گــذاری یــک فرصــت بــی نظیر 

است.

15. نقشه راه توسعه

شــاخص هــا و مســیر آتــی کســب وکار اصــا تعیین نشــده 

است. 

شــاخص هــا و مســیر آتــی بــه صــورت ضعیفــی مشــخص 

شــده اســت. 

شــاخص هــا و مســیر آتــی ظــرف یــک تــا ســه ســال آینــده 

تــا حــد قابــل قبولــی تعیین شــده اســت.

ــال  ــه س ــا س ــک ت ــرف ی ــی ظ ــیر آت ــا و مس ــاخص ه ش

آیندهبــه خوبــی مشــخص شــده اســت.

شــاخص هــا و مســیر آتــی ظــرف یــک تــا ســه ســال آینــده 

بــه صورتــی کامــاً هوشــمندانه طراحــی، تدویــن و شــفاف 

شــده اســت. 
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ــی را  ــه ارزیاب ــده از برگ ــت آم ــازات به‌دس ــتارزآپ، امتی ــدل اس ــر م ــدی عناص ــور جمع‌بن ــه منظ ب

ــل،  ــت اطلاعــات حاصــل از تحلی ــود کیفی ــه منظــور بهب ــا ب ــا طبیعت ــد. ام ــل اکســل وارد نمایی در فای

نام و 
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3332122333332242.6390.543داور 8
5223222222223132.3350.814داور 9

4432344332213433.0450.863داور 10
4432244434312433.1470.983داور 11

4222332332222312.4بازه تغییر
1.400.850.620.490.801.270.721.470.850.680.710.680.501.270.22واریانس
3.02.62.32.12.02.52.52.52.62.72.61.72.52.53.32.536.40.72.8میانگین

60534542404950515354523450516550درصد

بهتــر اســت بیــش از یــک نفــر درمــورد عناصــر یــک کســب و کار نظــر بدهــد. در چنیــن شــرایطی 

ــود: ــل می‌ش ــل حاص ــس ذی ــد ماتری ــی مانن ماتریس

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها
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میانگین امت

%65
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%47

%70

%40%60%33

%75
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کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها

می توانید نتایج را نیز روی صفحه مدل 
استارزآپ بصورت ذیل پیاده نمایید:
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و هنگامــی کــه چنــد کســب و کار را در کنــار هــم بخواهیــد مقایســه کنیــد یــا زمانــی کــه 

می‌خواهیــد یــک کســب وکار را در زمان‌هــای مختلــف ارزیابــی کنیــد بــه چنیــن شــکلی می‌توانیــد 

ــد. ــت یابی دس

کاربرد استارزآپ 
در تدوین

نقشـــه راه

کاربرد استارزآپ
در ارزیابی استارت‌آپ‌ها

مسئله/ نیاز -1

راهکار پیشنهادي -2

منابع در اختیار یا موردنیاز -3

مزیت رقابتی -4

ارتباط با مشتریان/ نگهداشت -5

مشتریان هدف -6

خروج/ نقشه راه توسعه -7

پیشنهاد ارزش یکتاي -9فعالیت هاي اصلی کسب و کار -8

کانال هاي دسترسی به مشتریان -10

شرکا، مکمل ها، ذینفعان -11

جایگزین ها یا رقبا -12

ساختار هزینه -13

مدل هاي درآمدي -14

تیم و سرمایه گذاران -15

استارتاپ ها در یک نگاه مقایسه وضعیت 
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ــرای منظــور نقشــه راه )ره‌نگاشــت( اســت.  ــزار پیشــنهادی مــا ب شــود. اب

مــدل اســتارزآپ بــرای آفرینــش، همفکــری و ارزیابــی کســب و کار بــود. امــا نقشــه راه اســتارزآپی 

روشــی بــرای برنامه‌ریــزی و توســعه کســب و کار اســت. 

نقشه راه چیست؟
نقشــه راه ابــزاری اســت كــه اهــداف 

بــه  را  مشــتریان  و  مالــی  حــوزه 

محصــول و فرآینــد و منابــع و هزینه 

هــا، پیونــد می‌زنــد. نقشــه راه در 

واقــع یــك ابــزار یكپارچــه كننــده 

اســت كــه بــا در نظــر گرفتــن تمــام 

ســطوح بــه صــورت هــم زمــان، بــه 

فرآینــد برنامه‌ریــزی اثربخــش كمــك 

شــایانی می‌كنــد. اگر بــوم اســتارزآپ 

)15 عنصــر( یــک تصویــر جامــع امــا 

اســتاتیک از کســب وکار را نشــان می‌دهــد، نقشــه راه یــک تصویــر دینامیــک از کســب وکار را ترســیم می‌کنــد؛ 

ــم:  ــی داری ــد اصل ــه راه دو بع ــا در نقش ــم. م ــب وکار کرده‌ای ــدل کس ــان را وارد م ــر زم ــه عنص ــرا ک چ

بعد زمان؛ محور افقی
کــه ترتیــب و تكامــل دســتاوردهای مالــی و مشــتریان و محصــولات و زمــان آغــاز و پایــان فرآیندهــا 

و تغییــرات را نشــان می‌دهــد. ایــن بعــد باعــث می‌شــود كنتــرل اهــداف و کنتــرل برنامه‌هــا 

ــر شــود.  امــکان پذی

بعد لایه های کسب وکار: محور عمودی 
معمــولاً در بالاتریــن لایه‌هــا، لایه‌هــای نتایــج قــرار دارنــد کــه مــا آن را بیشــتر در لایه‌هــای‌ 

دســتاوردهای مالــی و مشــتریان می‌بینیــم و در پایین‌تریــن لایه‌هــا، بیشــتر، بــا ورودی )منابــع 

کاربرد استارزآپ 
در تدوین نقشـه راه

ــذب  ــش از ج ــا پی ــه ت ــتارتاپ‌ها(، چ ــا )اس ــای نوپ ــب و کاره ــای کس ــن دغدغه‌ه ــی از جدی‌تری یک

ســرمایه و چــه پــس از جــذب ســرمایه، برنامه‌ریــزی و تعییــن اقدامــات کلیــدی و شــاخص‌های 

ــش  ــزی برای ــد برنامه‌ری ــه باش ــی ک ــر مقطع ــب و کار در ه ــع کس ــت. در واق ــرد اس ــدی عملک کلی

حیاتــی اســت. برنامــه ریــزی بــرای آینــده و تحولاتــی کــه پیــش رو اســت. حــال چــه روش یــا ابــزاری 

ــا را پاســخ دهــد؟  ــای نوپ ــن مســئله کســب وکاره ــد ای می‌توان

قطعــا روش و ابزارهــای مختلفــی بــرای برنامــه ریــزی راهبــردی و عملیاتــی وجــود دارد امــا آنچــه 

ــت  ــد اس ــر و مفی ــد و مختص ــاده، کارآم ــزاری س ــد اب ــر می‌رس ــه نظ ــود ب ــنهاد می‌ش ــا پیش در اینج

ــد به‌روزرســانی  ــی کســب وکار مــی توان ــی و بیرون ــرات درون ــا تغیی ــی متناســب ب ــه در هــر زمان ک

مدل درآمدی

مشتریان هـدف

 کانال‌های دسترسی
و مسیر ارتباطی

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی

جریان درآمدی 1
جریان درآمدی 2

جریان درآمدی ...
مشتریان نوع 1
مشتریان نوع 2

مشتریان نوع ...
اپلیکیشن

فروشگاه فیزیکی
پیک

دسته کالا/ سرویس 1
دسته کالا/ سرویس 2

....
فنی

حقوقی/ قانونی
....

منابع انسانی 
منابع ... 

منابع شرکا و مکمل ها

مدل درآمدی

مشتریان هـدف

 کانال‌های دسترسی
و مسیر ارتباطی

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی

T0T1T2T3T4T5
زمان
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ــا و  ــا فرآینده ــز ب ــی نی ــرو هســتیم. در لایه‌هــای میان ــا روب ــا شــرکا( و هزینه‌ه ــان ی ــی خودم داخل

ــی  ــردازش و خروج ــن، ورودی، پ ــق بنیادی ــان منط ــر هم ــارت دیگ ــه عب ــم. ب ــولات کار می‌کنی محص

ــود.  ــده می‌ش ــه راه دی ــودی نقش ــور عم در مح

 ورودی: منابــع و هزینه‌ها

 پــردازش: فرآیندهــا و فرآورده‌ها )محصولات(

 خروجی: مالی و مشــتریان

در نقشه راه به چه سوالاتی پاسخ می دهیم؟ 
 وضعیت فعلی چیســت؟

 نقطه مطلوب کجاســت؟ 

 چگونــه می‌خواهیم ایــن فاصله را طی کنیم؟

زمانــی کــه می‌خواهیــم نقشــه راه را تکمیــل کنیــم. بــا جوابــی کــه از ســوال اول بــه دســت 

هســتیم؟(. کجــا  در   T0 )در   کنیــم  تکمیــل  را  راه  نقشــه  اول  ســتون  می‌توانیــم  می‌آوریــم 

مدل درآمدی

مشتریان هـدف

 کانال‌های دسترسی
و مسیر ارتباطی

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی

زمان
T0T1T2T3T4T5

ــی  ــی )یعن ــای بالای ــا لایه‌ه ــطرها ی ــم س ــت می‌آوری ــه دس ــوال دوم ب ــه از س ــی ک ــا جواب ــپس ب س

خروجی‌هــا شــامل مالــی و مشــتریان( را تکمیــل می‌کنیــم بــه عبارتــی می‌گوییــم کــه دوســت 

ــیم؟  ــتریان برس ــی و مش ــوزه مال ــی در ح ــه توفیقات ــه چ ــده ب ــم در آین داری

ســوم  ســوال  نوبــت  اکنــون 

بــرای  بپرســیم  بایــد  اســت. 

دســتاوردهای  بــه  دســتیابی 

ــریان  ــی و مش ــار مال ــورد انتظ م

لایــه  در  بایــد  کارهایــی  چــه 

انجــام  فرآیندهــا و فرآورده‌هــا 

دهیــم؟ ایــن کارهــا نیــاز بــه چــه 

منابعــی دارد و چــه هزینه‌هایــی 

کــه  آن  خلاصــه  دارد؟  بــر  در 

چگونــه می‌خواهیــم از وضعیــت 

ــوب  ــت مطل ــه موقعی ــود ب موج

بــه  می‌کنیــم  شــروع  برســیم؟ 

ســتون‌های  و  ســطرها  تکمیــل 

بعــدی. ایــن فرآینــد کامــا رفــت 

و برگشــتی اســت. یعنــی ممکــن 

ــوال اول و دوم  ــواب س ــت ج اس

مــا را تغییــر دهــد. آنقــدر رفــت 

ــه  ــود ک ــام می‌ش ــت انج و برگش

بــه یــک مجموعــه جواب‌هــا و 

می‌رســیم.  یکپارچــه  اعــداد 

مدل درآمدی

مشتریان هـدف

 کانال‌های دسترسی
و مسیر ارتباطی

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی

زمان

پاسخ 
سوال 

یک: 
وضعیت 
موجود

پاسخ سوال دو: موقعیت مطلوب

پاسخ 
سوال 

یک: 
وضعیت 
موجود

مدل درآمدی

مشتریان هـدف

 کانال‌های دسترسی
و مسیر ارتباطی

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی

زمان

پاسخ 
سوال 

یک: 
وضعیت 
موجود

پاسخ سوال دو: موقعیت مطلوب

چگونــه  ســه:  ســوال  پاســخ 
راطــی  فاصلــه  ایــن  می‌خواهیــم 
در  بایــد  کارهایــی  چــه  کنیــم؟ 
لایه‌‌هــای پایین‌تــر انجــام دهیــم تــا 
دســتاوردهای مــورد نظــر مــا محقــق 

شــود؟

کاربرد استارزآپ 
در تدوین نقشـه راه
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همانطــور کــه در صفحــات قبــل توضیــح داده شــد، نقشــه راه کمــک می‌کنــد تــا 

ــا و ســال‌های  ــع و روشــنگری از آنچــه در ماه‌ه ــات جام ــر، اطلاع ــک تصوی در ی

ــان  ــما زم ــه راه ش ــی نقش ــور افق ــیم. مح ــته باش ــم را داش ــال می‌کنی ــده دنب آین

ــه  ــت ک ــی اس ــول و اهداف ــیر تح ــرد س ــکل می‌گی ــا ش ــه در لایه‌ه ــت و آنچ اس

می‌خواهیــد در بــازه زمانــی مشــخصی دنبــال کنیــد. زمانــی می‌توانــد ایــن 

بــازه زمانــی 6 ماهــه باشــد یــا حتــی 5 ســاله و یــا 10 ســاله )بســته بــه قــدرت و 

ــب‌و‌کارتان(. و  ــذار روی کس ــل تاثیرگ ــده و عوام ــل آین ــما در تحلی ــدی ش توانمن

ــد به‌صــورت دو ماهــه،  ــان می‌توانی ــا تحــولات حــوزه فعالیت‌ت ــه متناســب ب البت

ــاً در فضــای  ــه طبیعت ــد ک ــی شــش ماهــه به‌روزرســانی‌اش کنی ــا حت ســه ماهــه ی

ــانی پیشــنهاد نمی‌شــود.  ــه‌روز رس ــرای ب ــاه ب ــه م ــتارتاپی بیشــتر از س اس

ــر  ــا یکدیگــر ارتبــاط منطقــی دارنــد کــه در تصوی نکتــه دیگــر اینکــه لایــه هــا ب

الگــوی پیشــنهادی توضیــح داده می‌شــود. بــرای مثــال شــما محصــولات یــا 

ــاً  ــر و نهایت ــداد کارب ــش تع ــه افزای ــر ب ــی منج ــا بازاریاب ــه ب ــد ک ــی داری خدمات

ــف  ــرای کســب و کارهــای مختل ــن زیرلایه‌هــا ب ــد حاصــل می‌شــود. همچنی درآم

ــه در حــوزه  ــی ک ــال کســب و کارهای ــرای مث ــاوت باشــد. ب ــی متف ــد خیل می‌توان

مالــی )فیــن تــک هــا( فعــال هســتند، تاکیــد زیــادی روی تعــداد تراکنــش 

دارنــد کــه طبیعتــاً بخــش عمــده لایــه درآمــدی آن‌هــا را شــکل خواهــد داد امــا 

اســتارتاپ‌هایی کــه در حــوزه برنامه‌هــای وفــاداری فعالیــت می‌کننــد، بــازه 

ــتری دارد.  ــت بیش ــتراک اهمی ــق اش ــت ح ــا و پرداخ ــه آن‌ه ــت در برنام عضوی

ــی  ــا و محتوای ــد؟ لایه‌ه ــوع می‌کن ــن موض ــه ای ــی ب ــه کمک ــتارزآپ چ ــال اس ح

ــی  ــل توجه ــداد قاب ــع تع ــن نقشــه راه پیشــنهاد می‌شــود در واق ــرای تدوی ــه ب ک

ــت. ــتارزآپ اس ــدل اس ــر م ــان عناص از هم

 ایــن بــدان معناســت کــه بســیاری از محتــوای موردنیــاز بــرای تدویــن نقشــه راه 

را تــا پیــش از ایــن در تدویــن عناصــر اســتارزآپ جمــع‌آوری و تعییــن کرده‌ایــد. 

مدل درآمدی

مشتریان هـدف

 کانال‌های دسترسی
و مسیر ارتباطی

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی

جریان درآمدی 1
جریان درآمدی 2

جریان درآمدی ...
مشتریان نوع 1
مشتریان نوع 2

مشتریان نوع ...
اپلیکیشن

فروشگاه فیزیکی
پیک

دسته کالا/ سرویس 1
دسته کالا/ سرویس 2

....
فنی

حقوقی/ قانونی
....

منابع انسانی 
منابع ... 

منابع شرکا و مکمل ها

چــه میــزان درآمــد از چــه جریان‌هایــی 
خواهیــم داشــت؟

ایــن درآمــد را از چــه مشــتریانی بدســت 
خواهیــم آورد؟

بعد از کسر هزینه‌ها از درآمدها چیزی 
باقی می‌ماند؟

چــه محصــول یــا خدمتــی را از چــه طریقــی 
بــه دســت مشــریان هــدف می‌رســانیم؟

بــرای تولیــد محصــول مــورد نظــر چــه 
تغییراتــی بایــد در فرآیندهــای داخلــی 
بدهیــم؟ چــه چالش‌هایــی را بایــد مرتفــع 
کنیــم؟ و چــه منابعــی را بایــد بــه صــورت 
داخلــی یــا از شــرکا و مکمل‌هــا تامیــن 

ــم؟  کنی

انجام فرآیندهای داخلی و منابع چه 
هزینه‌هایی برای ما ایجاد می کند؟

ــا  ــد ت ــاز باش ــع نی ــی از مواق ــت برخ ــن اس ــوارد ممک ــن م ــن ای در تدوی
ــالا حرکــت کنیــم و ایــن کامــاً  ــه ب ــه پاییــن، از پاییــن ب ــالا ب به‌جــای از ب
طبیعــی اســت. بــرای مثــال ممکــن اســت شــما در لایــه دوم بــه مشــتریان 
هــدف جدیــدی برســید کــه منجــر بــه یــک جریــان درآمــدی جدیــد بــرای 
شــما خواهنــد شــد. در نتیجــه از پاییــن بــه بــالا حرکــت کــرده و لایــه اول 
ــن  ــن مســئله ممکــن اســت در هــر کجــای تدوی ــد. ای را اصــاح می‌نمایی
نقشــه راه اتفــاق بیفتــد و کامــا قابــل قبــول اســت. در واقــع زمانــی کــه 
جریــان بــالا بــه پاییــن و پاییــن بــه بــالا بــه یــک نتیجــه واحــد می‌رســند، 

اینجــا همــان نقطــه پایــان می‌توانــد باشــد. 

کاربرد استارزآپ 
در تدوین نقشـه راه
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مدل درآمدی

مشتریان هـدف

 کانال‌های دسترسی
و مسیر ارتباطی

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی

جریان درآمدی 1
جریان درآمدی 2

جریان درآمدی ...
مشتریان نوع 1
مشتریان نوع 2

مشتریان نوع ...
اپلیکیشن

فروشگاه فیزیکی
پیک

دسته کالا/ سرویس 1
دسته کالا/ سرویس 2

....
فنی

حقوقی/ قانونی
....

منابع انسانی 
منابع ... 

منابع شرکا و مکمل ها

مدل درآمدی

مشتریان هـدف

. . . .

 محصول
(کالا یا خدمت)

 فرآینـدهای
عملیاتی

 منابع داخلی یا منابع
شرکا  و  مکمل‌ها

 ساختار هزیـنه

حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی

جریان درآمدی 1
جریان درآمدی 2

جریان درآمدی ...
مشتریان نوع 1
مشتریان نوع 2

مشتریان نوع ...
اپلیکیشن

فروشگاه فیزیکی
پیک

دسته کالا/ سرویس 1
دسته کالا/ سرویس 2

....
فنی

حقوقی/ قانونی
....

منابع انسانی 
منابع ... 

منابع شرکا و مکمل ها

شاید این سوال پیش 
بیاید که آیا همیشه 
لایه‌ها همین‌ها هستند؟ 
نه لزوماً، می‌توانيد لایه‌ها 
را براساس کسب وکار 
خودتان تغییر دهید، کم 
یا زیاد کنید. برای مثال 
ممکن است استارتاپی 
که روزهای اول کار خود 
را سپری می‌کند دو لایه 
کانال‌های دسترسی و 
مسیر ارتباطی و منابع 
داخلی را حذف کند.

نکته دیگر اینکه در 
تمامی لایه‌‌ها نباید از 
عنصر زمان و اولویت 

فعالیت‌ها یا اهداف 
غافل شویم. یعنی چه؟ 
از سمت راست به چپ 

که حرکت می‌کنیم در 
واقع از اکنون )زمان 
حال( به آینده حرکت 

می‌کنیم. برای مثال اگر 
قرار است محصول یا 
خدمت جدیدی را در 

سه ماه آینده ارائه 
کنیم، چالش‌ها و منابع 
موردنیاز آن بایستی تا 

قبل از آن برطرف و مهیا 
شده باشند. نمی‌شود 

چالش فنی مرتبط به 
آن را در چهار ماه بعد 

برطرف کنیم. 

بــرای مثــال آنچــه در لایــه محصــول یــا خدمــت تدویــن می‌شــود 

ــتارزآپ؛  ــدل اس ــه م ــت و ن ــار، هش ــر دو، چه ــت از عناص ــی اس ترکیب

ــار پیشــنهاد  ــا خدمــت پیشــنهادی خــود را در کن یعنــی اگــر محصــول ی

ــن  ــا و جایگزین‌هــا تدوی ــی خــود و آنچــه رقب ــت رقابت ــا، مزی ارزش یکت

ــکل  ــی ش ــه خوب ــه را ب ــن لای ــم ای ــم، می‌توانی ــر بگیری ــد در نظ کرده‌ان

ــب و  ــرای کس ــب ب ــه راه مناس ــن نقش ــنهادی تدوی ــوی پیش ــم. الگ دهی

ــود.  ــاهده می‌ش ــه مش ــتارتاپ‌ها( در ادام ــا )اس ــای نوپ کاره

ــوزه  ــتارتاپ ح ــک اس ــرای ی ــه راه ب ــرد نقش ــی از کارب ــت مثال در نهای

مالــی را مــرور می‌کنیــم:

یک مثال: استارتاپ آفتابگردان
ــای  ــه ه ــر هزین ــت بهت ــه مدیری ــه ب ــد ک ــر بگیری ــتارتاپی را در نظ اس

شــخصی کمــک و عــاوه بــر آن پیشــنهاد ســرمایه‌گذاری نیــز ارائــه 

می‌نمایــد. پیشــنهادهای ســرمایه‌گذاری‌اش در فــاز اول حــول محــور 

ســهام بــوده و در ادامــه و فــاز دوم بــه بحــث قــرض دهــی فــرد 

بــه فــرد ورود می‌نمایــد. هنگامی‌کــه فــاز دوم آغــاز شــد، گزینــه 

ــه  ــد هزین ــما می‌توانی ــه ش ــود ک ــی ش ــاد م ــدی ایج ــرمایه‌گذاری جدی س

ــن  ــرده و به‌ای ــل ک ــری را تقب ــرد دیگ ــرای ف ــال کالا ب ــرای مث ــن ب تامی

صــورت ســود ســرمایه‌گذاری دریافــت نماییــد. از آن ســو افــراد زیــادی 

ــول داشــته  ــه پ ــاز ب ــی نی ــا خدمت ــد کالا ی ــرای خری ــه ب ــد ک وجــود دارن

ــام اســتارتاپ  ــد. ن ــق وام‌هــای کوچــک بگیرن ــن طری ــه ای ــد ب و می‌توانن

ــه 15 عنصــر مــدل  ــم و در ادام ــان را "آفتابگــردان" می‌گذاری ــی م خیال

ــرور  ــتارزآپی‌اش را م ــه راه اس ــتارتاپ و نقش ــن اس ــرای ای ــتارزآپ ب اس

. می‌کنیــم

کاربرد استارزآپ 
در تدوین نقشـه راه
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 مدیریت هزینه‌های فردی اقشار متوسط و 
ضعیف جامعه

 پیشنهاد گزینه‌های سرمایه‌گذاری برای 
پس‌اندازهای خرد

 پلتفرم مدیریت هزینه‌های فردی
 قابلیت پس‌انداز پول‌های خرد در حساب کاربری افراد

 تحلیل داده و پیشنهاد سرمایه‌گذاری از جنس خرید سهام )در فاز اول( 
 در فاز دوم امکان دریافت وام و سرمایه‌گذاری از جنس تامین کالا یا خدمات

 دهک‌های درآمدی متوسط و پایین جامعه ایران )متوسط درآمد ماهانه گمتر 
از 10 میلیون تومان(

 دانش‌آموزان و دانشجویان )گروه‌های سنی 12 تا 30 سال(
 خانم‌های خانه‌دار )گروه‌های سنی 40 تا 60 سال(

 بازاریابی محتوایی از طریق وب‌سایت، بلاگ، 
اینستاگرام، اپلیکیشن، ...

 بازاریابی دهان به دهان )ریفرال یا ارجاع محور(، 
 کمپین‌های محیطی و دیجیتال

 تولید و توسعه محصول
 توسعه زیرساخت ها و امنیت )با توجه به جابجایی پول، 

حساب‌های کاربری، سرمایه افراد و ...(
 ارتباط با ذینفعان )شرکت‌ها، استارتاپ‌ها، سازمان‌هایی که به 

نحوی با پلتفرم ما در ارتباط هستند مثل سبدگردانی(
 پشتیبانی مشتریان )هم مباحث رفع مشکلات احتمالی و 

سوالات و هم مباحث نگهداشت مشتریان(

 ایجاد فرصت‌های سرمایه‌گذاری با مبالغ اندک و محدود
 جهت‌دهی پول‌های خرد افراد

 افزایش قدرت خرید افراد متوسط و پایین درآمدی 
جامعه به کمک وام‌های کوچک و خرد

 به کمک تحلیل داده بسته‌های مشاوره‌ای محتوایی برای 
خوشه‌های مختلف مشتریان ارسال می‌شود.

 پس از عضویت از طرق پنل پیامکی تبریک ارسال می‌شود. 
 با مشتریان خاموش )افرادی که از پلتفرم بصورت روزانه استفاده 

نمی‌کنند( بصورت نمونه‌های 100 نفره تماس حاصل می‌شود. 
 سهام‌های تشویقی به کاربران فعال در موقعیت‌های خاص 

اعطا می‌شود.
 رتبه‌بندی هفتگی و قرعه‌کشی با جوایز انجام می‌شود.

 جهت‌دهی و مدیریت پول‌های خرد افراد و ایجاد 
ارزش افزوده روی آن‌ها

 اعتبارسنجی داده محور
 وام‌دهی فرد به فرد )با قابلیت اعتبارسنجی(

 نیروی انسانی خبره، همراه و قابل اعتماد
 هزینه‌های راه اندازی پلتفرم

 ارتباط پایدار با سبدگردانی برای فاز اول
 ارتباط مناسب با پلتفرم‌های تجارت الکترونیک برای 

فاز دوم

 سامانه هدف بانک آینده
 نیو

 خانه ما
 بیلان
 پرنس

 سبدگردانی
 بانک‌ها

 کارگزاری‌ها
 روبیکا، بله، ...

 حق اشتراک استفاده از پلتفرم )5 هزار تومان ماهانه(	
 تبلیغات هدفمند	

 کارمزد خرید سهام  )برای سرمایه‌گذاری‌های بیش از 2 م. ت. در ماه(	
 کارمزد تامین/ دریافت سرمایه

 تامین مالی )سرمایه‌گذاری(
 دریافت سرمایه )وام(

 کارمزد ناشی از اعتبارسنجی )به منظور دریافت وام(

 هزینه منابع انسانی	
 هزینه دسترسی به مشتری )بازاریابی(	

 هزینه اداری- زیرساختی	
 هزینه‌های  شرکای تجاری	

 فرد الف
 فرد ب
 فرد ج

 امکان دریافت وام‌های کوچک برای اهداف کوچک 
فردی )از 500 هزار تومان تا 5 میلیون تومان(

پایان شش ماه اول
 تعداد کل کاربر 10 هزار نفر

 متوسط درآمد ماهانه 25 میلیون تومان
 آمادگی کامل برای سرمایه‌گذاری در سهام

پایان سال اول
 تعداد کل کاربر 50 هزار نفر

 متوسط درآمد ماهانه 131 میلیون تومان
 قابلیت ارائه سرویس اعتبارسنجی

پایان سال دوم
 تعداد کاربر 150 هزار نفر

 متوسط درآمد ماهانه 623 میلیون تومان
 قابلیت سرمایه‌گذاری بعنوان تامین‌کننده

 قابلیت دریافت وام
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1. نیاز/ مسئله
خیلــی از افــراد نمی‌داننــد هــر مــاه چقــدر مخــارج 

ــه  ــد ک ــم نمی‌دانن ــا ه ــی ه ــد. خیل ــخصی دارن ش

بــا کمــی مدیریــت مخــارج می‌تواننــد مقــداری 

ســرمایه‌گذاری کوچــک ماهانــه داشــته باشــند. البتــه 

اگــر ایــن دو مرحلــه را پشــت ســر گذارنــد بــه اینجــا 

ــادی  ــرمایه‌گذاری زی ــای س ــه ه ــه گزین ــند ک می‌رس

ــوی  ــدارد. از س ــود ن ــرد وج ــرمایه خ ــم س ــرای حج ب

دیگــر خیلــی وقــت هــا ممکن اســت بــرای خریدهای 

ماهانه‌مــان تنهــا 1 یــا 2 میلیــون تومــان کــم داشــته 

ــا فــردی پیــدا  باشــیم، اینجاســت کــه اگــر دوســتی ی

شــود کــه ایــن مقــدار را بــه مــا قــرض دهــد، خیلــی 

خوشــحال خواهیــم شــد. پــس نیــاز یــا مســئله ای کــه 

اســتارتاپ آفتابگــردان می‌خواهــد پاســخ دهــد:

 مدیریــت هزینه‌هــای فــردی اقشــار متوســط 

و ضعیــف جامعه

 پیشــنهاد گزینه‌هــای ســرمایه‌گذاری بــرای 

پس‌اندازهــای خــرد

 امــکان دریافــت وام‌هــای کوچــک بــرای 

اهــداف کوچــک فــردی )از 500 هــزار تومــان 

ــان( ــون توم ــا 5 میلی ت

2. محصول )کالا یا خدمت(
حــال آفتابگــردان بــا چــه محصولــی می‌خواهــد 

چنیــن نیــاز یــا مســئله‌هایی را پاســخ دهــد؟

و  وب‌ســایت  قالــب  در  کــه  پلتفرمــی   

اپلیکیشــن )اندرویــد، iOS( قــادر بــه کمک در 

مدیریــت هزینه‌هــای فــردی اســت. 

می‌شــود  متصــل  افــراد  بانک‌هــای  بــه   

ــوان ورودی  ــه عن ــی را ب ــای تراکنش و داده‌ه

می‌کنــد.  دریافــت 

 قابلیــت پــس انــداز پــول هــای خــرد در 

حســاب کاربــری افــراد

انجــام می‌دهــد و   روی داده‌هــا تحلیــل 

پیشــنهاد ســرمایه‌گذاری از جنــس خرید ســهام 

)در فــاز اول( ارائــه می‌دهــد.

الکترونیــک  تجــارت  پلتفرم‌هــای  بــا   

همــکاری می‌کنــد و بــه پول‌هــای خــرد افــراد 

می‌دهــد. جهت‌دهــی 

 رفتــه رفتــه افــراد را رتبــه بنــدی کــرده و 

می‌نمایــد. اعتبارســنجی 

و  وام  دریافــت  امــکان  دوم  فــاز  در   

یــا  کالا  تامیــن  جنــس  از  ســرمایه‌گذاری 

می‌نمایــد.  ارائــه  را  خدمــات 

3. مشتریان هدف
ــورت  ــه به‌ص ــد ک ــش بیای ــوال پی ــان س ــاید برایت ش

ــانی  ــه کس ــی چ ــن محصول ــتری چنی ــر مش دقیق‌ت

هســتند؟

پاییــن  و  متوســط  درآمــدی  دهک‌هــای   

جامعــه ایــران )متوســط درآمــد ماهانــه کمتــر 

از 10 میلیــون تومــان(

)گروه‌هــای  دانشــجویان  و  دانش‌آمــوزان   

ــال( ــا 30 س ــنی 12 ت س

 خانم‌هــای خانــه‌دار )گروه‌هــای ســنی 40 تــا 

سال(  60

4. پیشنهاد ارزش یکتا
ــان  ــه ذهن‌م ــوال ب ــن س ــت ای ــی اس ــی طبیع خیل

برســد کــه چــرا افــراد از چنیــن محصولــی بایــد 

خوشــحال شــوند و احســاس رضایت داشــته باشــند؟ 

 ایجــاد فرصت‌هــای ســرمایه‌گذاری بــا مبالــغ 

انــدک و محــدود

 جهت‌دهی پول‌های خرد افراد

 افزایــش قــدرت خریــد افــراد متوســط و 

ــای  ــک وام‌ه ــه کم ــه ب ــدی جامع ــن درآم پایی

کوچــک و خــرد

5. کانال‌های دسترسی به مشتریان
حــال اگــر آفتابگــردان شــروع بــه کار کــرد، از چه طریقی 

می‌خواهــد با مشــتریانش ارتباط داشــته باشــد؟

ــایت،  ــق وب‌س ــی از طری ــی محتوای  بازاریاب

ــن، ... ــتاگرام، اپلیکیش ــاگ، اینس ب

 بازاریابــی دهــان بــه دهــان )ریفرال یــا ارجاع 

محــور(، اگــر افــراد یکدیگــر را بــه اســتفاده از 

ــویقی  ــای تش ــد برنامه‌ه ــوت کنن ــرم دع پلتف

شــامل حالشــان می‌شــود.

ــال  ــرای مث ــال، ب  کمپین‌هــای محیطــی و دیجیت

ــراد  ــولام چجــوری خــرج میشــه؟! اف ــن پ در کمپی

ــوت  ــود دع ــردی خ ــای ف ــت هزینه‌ه ــه مدیری ب

می‌شــوند و از خدمــات پلتفــرم بدیــن منظــور 

بهــره می‌برنــد و تخفیفاتــی شــامل حالشــان 

می‌شــود.

6. نگهداشت/ ارتباط با مشتریان
خیلــی وقت‌هــا اســتارتاپ‌ها خــوب شــروع می‌کننــد امــا 

پــس از مدتــی مشتریان‌شــان بــاز نمی‌گردنــد و اســتفاده 

ــور  ــردان چط ــود. آفتابگ ــان نمی‌ش ــان عادتش از پلتفرم‌ش

ــد؟ ــن مســئله ای را حــل کن می‌خواهــد چنی

 بــه کمــک تحلیل داده بســته‌های مشــاوره‌ای 

محتوایــی بــرای خوشــه‌های مختلف مشــتریان 

ارســال می‌شــود.

 پــس از عضویــت از طــرق پنــل پیامکــی 

می‌شــود.  ارســال  تبریــک 

مختلــف  موقعیت‌هــای  و  کمپین‌هــا  در   

به‌عــاوه  می‌شــود  ارســال  پیامــک 

اپلیکیشــن. نوتیفیکیشــن‌های 

کــه  )افــرادی  خامــوش  مشــتریان  بــا   

اســتفاده  روزانــه  به‌صــورت  پلتفــرم  از 

 100 نمونه‌هــای  بــه‌ صــورت  نمی‌کننــد( 

نفــره تمــاس حاصــل می‌شــود. در فازهــای 

ــاش  ــی ت ــتم ارتباط ــت سیس ــدی و تقوی بع

ــاس  ــراد تم ــن اف ــه ای ــا هم ــا ب ــود ت می‌ش

ــی  ــا را راض ــه آن ه ــده و از آنچ ــل ش حاص

نمی‌کنــد یــا برایشــان اذیــت کننــده اســت، 

ــود. ــش ش پرس

ــال  ــران فع ــه کارب ــویقی ب ــهام‌های تش  س

در موقعیت‌هــای خــاص اعطــا می‌شــود.
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رتبه‌بنــدی هفتگــی و قرعــه کشــی بــا جوایــز انجــام 

می‌شــود.

7. فرآیندهای عملیاتی کسب و کار
ــب و کار  ــیر کس ــار کل مس ــک ب ــم ی ــر بخواهی اگ

آفتابگــردان را مــرور کنیــم، چــه فرآیندهــای عملیاتی 

را بایــد در نظــر بگیریــم؟

 تولید و توسعه محصول

 توســعه زیرســاخت‌ها و امنیــت )بــا توجه بــه جابجایی 

پــول، حســاب‌های کاربری، ســرمایه افــراد و ...(

 ارتبــاط بــا ذینفعــان )شــرکت‌ها، اســتارتاپ‌ها، 

ســازمان‌هایی کــه بــه نحــوی بــا پلتفــرم مــا در 

ارتبــاط هســتند مثــل ســبدگردانی(

 پشــتیبانی مشــتریان )هــم مباحــث رفــع مشــکلات 

احتمالــی و ســوالات و هــم مباحــث نگهداشــت 

مشــتریان(

8. مزیت رقابتی کسب وکار
ــه  ــد ب اینکــه رقیبــی در کنارمــان نباشــد خیلــی بعی

نظــر مــی رســد. پــس چــه چیــزی می‌توانــد مــا را از 

رقبایمــان متمایــز کنــد؟

 جهت‌دهــی و مدیریــت پــول هــای خــرد افــراد و 

ایجــاد ارزش افــزوده روی آن‌هــا

 اعتبارسنجی داده محور

 وام‌دهی فرد به فرد )با قابلیت اعتبارسنجی(

9.جایگزین‌ها یا رقبا
بــرای اینکــه خیالمــان از رقبــا آســوده‌تر شــود، بهتــر 

اســت رقبــای بالقــوه و بالفعل‌مــان را لیســت کنیم و 

نقــاط قــوت و ضعفشــان را تحلیــل کنیم.

سامانه هدف بانک آینده

 نیو

 خانه ما

 بیلان

 پرنس

10. منابع در اختیار یا موردنیاز
بــرای اینکــه کســب و کار موردنظرمــان کار کنــد، نیاز 

ــه منابعــی دارد. برخــی از آن‌هــا در حــال حاضــر  ب

ــا  ــت ام ــاز اس ــز موردنی ــی نی ــت و برخ ــود اس موج

هنــوز تامیــن نشــده اســت. 

 نیروی انسانی خبره، همراه و قابل اعتماد

 هزینه‌های راه اندازی پلتفرم

 ارتباط پایدار با سبدگردانی برای فاز اول

 ارتبــاط مناســب بــا پلتفرم‌هــای تجــارت الکترونیک 

ــاز دوم برای ف

11. شرکا، مکمل‌ها، ذینفعان
اگــر بخواهیــم فازهــای توســعه‌مان را به‌خوبــی 

ــی را  ــا ذینفعان ــم، چــه شــرکا، مکمل‌هــا ی ــو بری جل

ــم؟ ــاز داری نی

 سبدگردانی

 بانک ها

 کارگزاری‌ها

 روبیکا، بله، ...

12. مدل‌های درآمدی
همچنــی هرگونــه درآمــدی کــه چــه در شــروع و چه 

در فازهــای آتــی متصــور هســتیم در اینجــا تخمیــن 

زده می‌شــود.

 حــق اشــتراک اســتفاده از پلتفــرم )5 هــزار تومــان 

ماهانه(	

 تبلیغات هدفمند	

ــرمایه‌گذاری‌های  ــرای س ــهام  )ب ــد س ــزد خری  کارم

بیش از 2 م. ت. در ماه(	

 کارمزد تامین/ دریافت سرمایه

 تامین مالی )سرمایه گذاری(

 دریافت سرمایه )وام(

 کارمــزد ناشــی از اعتبارســنجی )به منظــور دریافت 

وام(

13. ساختار هزینه
هرگونــه مخــارج و هزینــه‌ای کــه ایــن کســب و 

ــا خواهــد داشــت، بایــد در ایــن قســمت  کار دارد ی

ــود. ــن زده ش تخمی

 هزینه منابع انسانی	

 هزینه دسترسی به مشتری )بازاریابی(	

 هزینه اداری- زیرساختی	

 هزینه‌های  شرکای تجاری	

14. تیم )ساختار مدیریتی( و 
سرمایه‌گذاران )ساختار مالکیتی(

و  تیــم  افــراد  کــه  اســت  جایــی  هــم  اینجــا 

ســرمایه‌گذاران‌مان را معرفــی می‌کنیــم. طبیعتــاً 

چــون آفتابگــردان در شــروع کار اســت، هنــوز 

اســت.  نداشــته  ســرمایه‌گذار 

 فرد الف

 فرد ب

 فرد ج

15. نقشه راه توسعه/ استراتژی خروج
ــب  ــده کس ــر آین ــه تصوی ــت ک ــمتی اس ــا قس اینج

و کار آفتابگــردان را تدویــن می‌کنیــم. آن چیــزی 

ــال  ــتیم و آن را دنب ــور هس ــده متص ــرای آین ــه ب ک

می‌کنیــم.

پایان شش ماه اول
 تعداد کل کاربر: 10 هزار نفر

 متوسط درآمد ماهانه:  25 میلیون تومان

 آمادگی کامل برای سرمایه‌گذاری در سهام

پایان سال اول
 تعداد کل کاربر: 50 هزار نفر

 متوسط درآمد ماهانه:  131 میلیون تومان

 قابلیت ارائه سرویس اعتبارسنجی

پایان سال دوم
 تعداد کاربر: 150 هزار نفر

 متوسط درآمد ماهانه:  623 میلیون تومان

 قابلیت سرمایه‌گذاری به‌عنوان تامین کننده

 قابلیت دریافت وام
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شش ماه دومشش ماه اول 
سال سومسال دوم/شش ماه چهارمسال دوم/شش ماه سوم

ماه 12ماه 11ماه 10ماه 9ماه 8ماه 7ماه 6ماه 5ماه 4ماه 3ماه 2ماه 1

مدل درآمدی

حق اشتراک استفاده از پلتفرم )شروع از 5 هزار 
1000 م. ت.500 م. ت.250 م. ت.125 م. ت.100 م. ت.75 م. ت.65 م. ت.50 م. ت. 35 م. ت.25 م. ت.10 م. ت.5 م. ت.000تومان ماهانه(

کارمزد خرید سهام  )سرمایه‌گذاری بیش از 1 م. 
100 م. ت.20 م. ت.5 م. ت.2 م. ت.1 م. ت.0000000000ت. در ماه(

کارمزد تامین/ دریافت 
سرمایه

20 م. ت.1 م. ت...00000000000تامین مالی )سرمایه گذاری(
50 م .ت. 1 م. ت...00000000000دریافت سرمایه )وام(

10 م. ت. 1 م. ت...00000000000کارمزد ناشی از اعتبارسنجی )به منظور دریافت وام(
300 م. ت.100 م. ت.10 م. ت. 4 م. ت.2 م. ت.1 م. ت. 000000000تبلیغات هدفمند

00051025355065761031312656231480مجموع درآمد ماهانه به میلیون تومان

مشتریان 
هدف 

)دهک‌های 
درآمدی 

متوسط به 
پایین کشور(

200 هزار100 هزار50 هزار25 هزار20 هزار15 هزار13 هزار10 هزار7 هزار5 هزار2 هزار1 هزار000تعداد کاربر فعال سرویس مدیریت هزینه )ماهانه(
تعداد کاربر فعال سرویس پیشنهاد سرمایه‌گذاری 

120 هزار50 هزار20 هزار8 هزار1 هزار0000000000)ماهانه(

مجموع حجم سرمایه‌گذاری از طریق سرویس 
300 میلیارد ت.100 میلیارد ت.30 میلیارد ت.10 میلیارد ت.1 میلیارد ت.0000000000سرمایه‌گذاری )ماهانه(

150 هزار60 هزار5 هزار00000000000تعداد کاربر فعال سرویس دریافت سرمایه )ماهانه(
150 میلیارد ت.60 میلیارد ت.5 میلیارد ت.00مجموع حجم دریافت سرمایه )وام( به‌صورت ماهانه

350 هزار150 هزار70 هزار50 هزار40 هزار25 هزار20 هزار20 هزار14 هزار10 هزار4 هزار2 هزار000تعداد کل کاربر هر سه سرویس )ماهانه(

کانال 
دسترسی 
و مسیر 
ارتباطی

پولام چجوری برگزاری کمپین
بهتر خرج کن، سهام بانک من/ خرج من!خرج میشه!؟

قسطی بخر/ قسطی ببر/ قسطی برو!!!چقدر اعتبار دارم؟بانک من کجا بودی؟رایگان ببر!

وب‌سایت/ بلاگ/ اینستاگرام/ ...بازاریابی محتوایی
ریفرال )ارجاع محور- با معرفی دوستان یا همکاران 

همراه با کمپینامتیاز بگیرید!(

محصول )کالا 
یا خدمت(

نسخه 1- سرویس مدیریت هزینه
نسخه 2- اتصال به 5 نسخه iOS -1.1اندروید

نسخه 2.2- اتصال نسخه 2.1- تحلیل هزینهبانک کلیدی
به 10 بانک

نسخه 3- قابلیت 
اعتبارسنجی

نسخه 3.1- اتصال 
نسخه6- بهبود قابلیت نسخه 5- بهبود قابلیت اعتبارسنجینسخه 4- بهبود قابلیت اعتبارسنجیبه مابقی بانک ها

اعتبارسنجی

سرویس سرمایه‌گذاری
نسخه 2.1- قابلیت خرید پیشنهاد از جنس سهام

سهام
نسخه 4- قابلیت 
خرید پاره سهم

پیشنهاد از جنس 
تامین مالی

نسخه 4- قابلیت تامین مالی بعنوان 
سرمایه گذار )امکان سنجی(

نسخه 5- تامین مالی بعنوان 
سرمایه گذار

نسخه 6- تامین مالی بخش 
از سرمایه

نسخه- قابلیت درخواست وام/ سرمایه سرویس دریافت سرمایه )وام(
با هدف مشخص )امکان سنجی(

نسخه 5- دریافت وام/ سرمایه با 
هدف مشخص

فرآیندهای 
عملیاتی

امتیازدهیداده کاوی اتصال به سبدگردانیAPI های بانکیتوسعه  اپلیکیشنتولید و توسعه محصول
سطح امنیت 4سطح امنیت 3سطح امنیت 2سطح امنیت 1توسعه زیرساخت‌ها و امنیت

فرآیند اتوماتیکمذاکره فردیارتباط با ذینفعان
سطح پشتیبانی 5سطح پشتیبانی 4سطح پشتیبانی 3سطح پشتیبانی 2سطح پشتیبانی 1پشتیبانی مشتریان

منابع داخلی 
یا شرکا و 
مکمل‌ها

50 نفر40 نفر20 نفر15 نفر10 نفر6 نفر4 نفر3 نفرمنابع انسانی

تفاهم با مابقی پیام رسان بلهتفاهم با 5 بانک دیگرروبیکاسبدگردانتفاهم با 5 بانکشرکای تجاری
تامین کنندگان کالا/ خدماتپلتفرم های با کاربر 10+ میلیون نفرکارگزاریبانک ها

ساختار 
هزینه‌ها

101212151520202535405050100150220هزینه منابع انسانی
0005155222102050100100هزینه دسترسی به مشتری )بازاریابی(

55551010101010101010152540هزینه اداری- زیرساختی

0055510101010101015152020هزینه‌های  شرکای تجاری

151722303145454757628095180295380مجموع هزینه ماهانه به میلیون تومان

38142336853281100-10-20-21-25-22-17-15حاشیه سود عملیاتی یا جریان نقدی
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ــال )اســتارتاپ آفتابگــردان(،  ــن مث ــرای ای ــا ب ــه ملاحظــه می‌شــود، نقشــه راه اســتارزآپی م همانطــور ک

هشــت لایــه در بــازه زمانــی ســه ســاله دارد کــه یــک ســال اول مــاه بــه مــاه زمــان جلــو مــی‌رود و ســال 

دوم بــازه شــش ماهــه داشــته و نهایتــا ســال ســوم بــازه دوازده ماهــه دارد. از بــالا بــه پاییــن اولیــن لایــه، 

لایــه درآمــد اســت کــه خــود بــه پنــج زیرلایــه )جریــان درآمــدی( تقســیم می‌شــود. یــک زیرلایــه ششــم 

هــم بــه نــام مجمــوع درآمــد ماهانــه مشــخص شــده اســت کــه جمــع پنــج زیرلایــه بالاییــش را نشــان 

ــرم در  ــه ســه ماهــه اول پلتف ــن شــده اســت، نشــان می‌دهــد ک ــد تدوی ــه درآم می‌دهــد. آنچــه در لای

تــدارک ارائــه نســخه اول خــود اســت و در نتیجــه درآمــدی وجــود نــدارد و از مــاه چهــارم جریــان درآمدی 

حــق اشــتراک آغــاز می‌شــود. از مــاه دهــم بــا افزایــش تعــداد کاربــر جریــان درآمــدی تبلیغــات هدفمنــد 

اســتارت می‌خــورد و در مــاه یازدهــم کارمــزد خریــد ســهام آغــاز می‌شــود. ایــن مســیر ادامــه می‌یابــد 

تــا در ســال دوم دو جریــان درآمــدی جدیــد مرتبــط بــه اعطــای وام، ســرمایه‌گذاری و اعتبارســنجی شــروع 

می‌شــود. همانطــور کــه مشــاهده می‌شــود، تصمیــم اســتراتژیک جریان‌هــای درآمــدی مختلــف و زمــان 

آغــاز هــر یــک در ایــن لایــه تعییــن و تدویــن می‌شــود. 

در لایــه دوم مشــتریان هدفــی کــه قــرار اســت ایــن جریان‌هــای درآمــدی از آن هــا حاصــل شــود تدویــن 

ــه  ــن جامع ــط و پایی ــدی متوس ــای درآم ــردان دهک‌ه ــرای آفتابگ ــده ب ــاب ش ــز انتخ ــت، تمرک ــده اس ش

ــاخص  ــد ش ــور چن ــن منظ ــوند؟ به‌ای ــش می‌ش ــب و کار پای ــتریان کس ــور مش ــال چط ــتند. ح ــران هس ای

ــداد  ــه(، تع ــه )ماهان ــت هزین ــرویس مدیری ــال س ــر فع ــداد کارب ــت. تع ــده اس ــن ش ــه دوم تدوی در لای

ــق  ــرمایه‌گذاری از طری ــم س ــوع حج ــه(، مجم ــرمایه‌گذاری )ماهان ــنهاد س ــرویس پیش ــال س ــر فع کارب

ســرویس ســرمایه‌گذاری )ماهانــه(، تعــداد کاربــر فعــال ســرویس دریافــت ســرمایه )ماهانــه(، مجمــوع 

حجــم دریافــت ســرمایه )وام( به‌صــورت ماهانــه و نهایتــاً تعــداد کل کاربــر هــر ســه ســرویس )ماهانــه( 

ــه  ــده‌اند و ب ــی ش ــن زده و مقدارده ــده تخمی ــاله آین ــه س ــازه س ــرای ب ــه ب ــتند ک ــاخص‌هایی هس ش

تعبیــری هدف‌گــذاری شــده‌اند. خیلــی طبیعــی اســت کــه هــر ماهــی کــه کســب و کار جلــو مــی رود، 

بــا داده‌هــا و بینــش دقیق‌تــری کــه بدســت مــی‌آورد، می‌توانــد ایــن اعــداد را اصــاح و واقــع بینانه‌تــر 

کنــد. 

در لایــه ســوم کانــال دسترســی و مســیر ارتباطــی بــا مشــتریان لایــه دوم تدویــن شــده اســت. به‌طــور 

کلــی ســه کانــال اصلــی کمپین‌هــا، بازاریابــی محتوایــی و ریفــرال )ارجاع-محــوری( در ایــن لایــه تعییــن 

شــده اســت و نشــان داده شــده اســت کــه در بــازه هــای زمانــی مختلــف کــدام مســیرها فعال‌تــر شــده 

و حتــی نــام کمپین‌هــای برنامه‌ریــزی شــده در بازه‌هــای زمانــی مختلــف تدویــن شــده اســت. طبیعــی 

اســت کــه انتظــار داشــته باشــیم لایــه دسترســی بــه مشــتریان اهدافــش بــه جــذب کاربــر در لایــه دوم 

کمــک کنــد و نهایتــاً منجــر بــه درآمــد در لایــه اول شــود.

در لایــه چهــارم بــه محصــول )کالا یــا خدمــت( پرداختــه شــده اســت. همانطــور کــه ملاحظــه می‌شــود، 

ــرمایه‌گذاری  ــرویس س ــه، س ــت هزین ــرویس مدیری ــرویس( دارد، س ــت )س ــته خدم ــه دس ــه س ــن لای ای

ــد تدریجــی توســعه  ــان شــده اســت، رون ــه نمای ــن لای ــت ســرمایه )وام(. آنچــه در ای و ســرویس دریاف

ســرویس‌ها اســت و اینکــه هدف‌گــذاری شــده اســت کــه در چــه مقطعــی چــه سرویســی، چــه تغییــری 

ــم  ــاه هفت ــه در م ــت ک ــده اس ــرر ش ــهام، مق ــد س ــت خری ــال قابلی ــرای مث ــد. ب ــته باش ــد داش می‌خواه

بــه ســرویس ســرمایه‌گذاری اضافــه شــود. طبیعــی اســت کــه رابطــه منطقــی میــان ارائــه ســرویس‌های 

جدیــد و لایــه ســوم یعنــی ارتبــاط بــا مشــتریان وجــود دارد. بــرای مثــال وقتــی قابلیــت خریــد ســهام در 

ــر! اســتارت می‌خــورد.  ــگان بب ــر خــرج کــن، ســهام رای ــن بهت ــم اضافــه می‌شــود، کمپی مــاه هفت

ــه  ــاز ب ــد، نی ــاق بیفت ــارم اتف ــه چه ــد در لای ــه ســرویس‌های جدی ــرات و ارائ ــم تغیی ــی می‌خواهی ــا وقت ام

تغییــرات و اقدامــات ویــژه‌ای در فرآیندهــای عملیاتــی نیــز داریــم تــا بســتر آن ســرویس‌ها فراهــم گــردد. 

در نتیجــه لایــه پنجــم کــه خــود در قالــب چهــار زیرلایــه تولیــد و توســعه محصــول، توســعه زیرســاخت‌ها و 

امنیــت، ارتبــاط بــا ذینفعــان و پشــتیبانی مشــتریان تدویــن شــده اســت، شــرایط ارائــه تدریجــی و تغییــرات 
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ســرویس هــا را فراهــم می‌نمایــد. بــرای مثــال وقتــی قــرار اســت قابلیــت خریــد ســهام در مــاه هفتــم ارائــه 

شــود، اتصــال بــه ســبد گردانــی در توســعه محصــول تــا نهایتــاً مــاه شــش اتفــاق افتــاده باشــد.

در لایــه شــش منابــع داخلــی و شــرکا و مکمل‌هــا تدویــن شــده‌اند کــه در زیرلایــه منابــع داخلــی، تعــداد 

ــه  ــن در زیرلای ــف نشــان داده شــده اســت. همچنی ــی مختل ــاز در مقاطــع زمان ــروی انســانی موردنی نی

ــا  ــد ضــروری ی ــه ســرویس‌های جدی ــرای ارائ ــان ب ــرور زم ــه م ــه ب شــرکای تجــاری، همــکاران تجــاری ک

کمــک کننــده خواهــد بــود، مشــخص شــده اســت.

ــه  ــن شــده اســت ک ــر تدوی ــات لایه‌هــای بالات ــرای اتفاق ــاز ب ــه‌ای موردنی ــم ســاختار هزین ــه هفت در لای

خــود چهــار زیرلایــه هزینــه منابــع انســانی، هزینــه دسترســی بــه مشــتری )بازاریابــی(، هزینــه اداری- 

ــون  ــه میلی ــه ب ــه ماهان ــه مجمــوع هزین ــک زیرلای زیرســاختی و هزینه‌هــای شــرکای تجــاری به‌عــاوه ی

ــه  ــا توجــه ب ــان ب ــرور زم ــه م ــوده و ب ــی ب ــه تخمین ــن لای ــداد ای ــاً اع ــان را شــامل می‌شــود. طبیعت توم

ــت. ــد داش ــانی خواه ــه به‌روزرس ــاز ب ــورم نی ــا و ت ــرات قیمت‌ه تغیی

در نهایــت بــه لایــه هشــتم می‌رســیم کــه از مجمــوع درآمــد منهــای هزینــه )جریــان نقــدی( به‌دســت 

ــان نقــدی کســب  ــد. به‌ایــن صــورت در هــر مقطــع زمانــی مشــخص می‌شــود کــه وضعیــت جری می‌آی

ــی مثبــت  ــان نقدینگــی منفــی اســت و از چــه زمان ــی جری ــا چــه زمان ــی اســت. ت ــه چــه صورت و کار ب

می‌شــود. 

نکتــه حائــز اهمیــت اینکــه بایســتی رابطــه منطقــی میــان لایه‌هــا و ترتیــب زمانــی اهــداف یــا 

ــاده  ــده آم ــن ش ــان تعیی ــه در زم ــی ک ــرای سرویس ــود ب ــد. نمی‌ش ــته باش ــود داش ــان وج فعالیت‌هایش

نشــده اســت، کمپیــن تبلیغاتــی و ارتبــاط بــا مشــتریان برگــزار شــود یــا جریــان درآمــدی از آن حاصــل 

شــود. همچنیــن جریــان کلــی کــه در مثــال )اســتارتاپ آفتابگــردان( مــرور کردیــم از بــالا بــه پاییــن بــود، 

ــار رفــت و  ــن ب ــاز اســت کــه چندی ــاً در مواقعــی نی ــم و اتفاق ــار کنی ــدارد همیشــه چنیــن رفت لزومــی ن

برگشــت میــان لایه‌هــای بــالا و پاییــن ایجــاد شــود تــا بــه دقــت کافــی دســت یابیــم. بــرای مثــال ممکــن 

اســت داده‌هــای لایــه ســاختار هزینــه منجــر بــه ایــن شــود کــه در لایــه ســوم و چهــارم تغییراتــی ایجــاد 

ــود. ــر ش ــا منطقی‌ت ــا هزینه‌ه ــم ت کنی
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در طراحی مدل استارزآپ چه فرآیندی طی شد؟
ــم و  شــرکت‌ها  ــی نظــری موجــود شــروع کردی ــوری و مبان ــتارزآپ از تئ ــدل اس ــه منظــور طراحــی م ب

و فرآیندهــای آن‌هــا را بررســی کردیــم و نگاهــی بــه مقــالات داشــتیم. امــا طبیعــی بــود آنچــه حاصــل 

ــاده  ــش از 10 اســتارت‌آپ مــدل را پی ــس روی بی ــود. پ ــردی نخواهــد ب ــی و کارب ــا عملیات می‌شــود لزوم

کــرده و آن‌هــا را تحلیــل و ارزیابــی کردیــم و در ادامــه براســاس نتایجــی کــه ایــن تجربــه عملــی برایمــان 

بــه ارمغــان آورد، مــدل و فرآینــد را بهبــود دادیــم.

امــا بــه منظــور بررســی تئوریــک و مبانــی نظــری موجــود، بــوم مــدل کســب و کار، بــوم نــاب، 

ــتاب‌دهنده‌ها،  ــورانه(، ش ــر )جس ــرمایه‌گذاری خطرپذی ــای س ــتارتاپ، صندوق‌ه ــمارتر اس ــوب اس چارچ

ســرمایه‌گذاران فرشــته داخلــی و خارجــی را بررســی کردیــم. عــاوه بــرآن بیــش از 25 مقاله و شــاخص‌های 

ارزیابــی متــداول در دنیــا بررســی شــد تــا بــه مــدل اســتارزآپ رســیدیم.

طراحی اولیه مدل استارزآپ براساس تئوری و 
داده‌های موجود 1

ارزیابی بیش از 10 استارت‌آپ با مدل استارزآپ 2

بهبود مدل استارزآپ براساس بازخورد عملی 3

مــدل اسـتارز آپ

صنــدوق‌هــا
 شرکت‌ها و مـوسسـات

 شناسا  سرآوا  توسعه کارآفرینی بهمن 
 موسسه دانش‌بنیان برکت  کارایا  تکِ‌استارز  500 استارتاپز 

 سِکویا کَپیتال  رِد‌پوینت

مـدل‌هـای مـوجـود
 بوم مدل‌کسب و‌کار  بوم ناب  چارچوب اسمارتر استارتاپ

مـقــالات
مرور نتایج بیش از 25 مقاله در ارتباط با شاخص‌ها 

و ساز‌و‌‌کارهای سرمایه‌گذاران خطرپذیر
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