
واقعیت این است که زندگی ما این روزها بر مداری پرحادثه می‌گردد. 
سالی پرخبر و پر از اتفاق را داریم به پایان می‌بریم. سال سخت 98 که 
بارها در مورد آن هشدارها داده شده بود به ویژه برای کسب‌وکارها. 
حالا این سال پر از چالش آخرین نفس‌هایش را مي‌كشد. در حال عبور 
از سالی هســتیم که در عمر کمتر از دو دهه‌ای فضای آنلاین کسب 
وکاری ایران؛ می‌توان آن را ســخت‌ترین سال نامید. اما پرسشی که 
این روزها مطرح اســت اینکه ســال 99 چگونه خواهد بود؟ آیا باید 
منتظر گشایشی باشــیم یا اینکه در کماکان بر همین پاشنه خواهد 

چرخید؟
استارتاپ‌ها و کســب وکارهای ایرانی مدت‌هاست که پذیرفته‌اند بر 
زمینی بنای کاروبارشان را گذاشته‌اند که مهم‌ترین ویژگی آن عدم 
قطعیت است! زمینی که هر روز و هر ساعت می‌تواند آبستن حادثه‌ای 
یا خبری باشد که کلیت یک تجارت و بیزينس را تحت‌شعاع قرار دهد. 
در این فضا شاید بهتر باشد چند اصل را پیش رویمان داشته باشیم تا 

با شوک‌هایی مشابه سال 98 روبه‌رو نشویم.

1- امیدوار باشید اما خوش‌خیال نه! 
مهم‌ترین درس ســال 98 این بود که آن‌ها که برای روزهای سخت 
بی‌برنامه باشند در منظومه کسب وکاری آنلاین ایران باقی نخواهند 
ماند. منظور از روزهای ســخت، روزهای کم‌مشتری نیست، منظور 
روزهای بی‌اینترنتی و بی‌پاسخ‌گویی اســت. روزهایی که به یکباره 
دسترســی به ابتدایی‌ترین ابزارهای کسب وکار آنلاین از شما دریغ 
می‌شود و باید با چنگ و دندان آنچه ســاخته‌اید را زنده نگه دارید. 
این مهم‌ترین آموخته ما از سالی است که کم‌کم وارد ماه پایانی آن 
می‌شویم. سالی که به ما یاد داد بیشتر امیدهای گذشته چیزی جز 
خیال باطل نبوده و به جز ساختن و برپا کردن یک کسب وکار باید 
برای بی‌گزند ماندن آن از دست تیرهای غیب هم برنامه داشته باشیم.

2- مسئولان را به حال خود بگذ‌ارید 
یکی از بهترین جنبه‌های سال 98 این بود که برای همه ما روشن و 
مسجل شد که چندان نباید به حمایت‌ها و شعارهای مسئولان دولتی 
و نیمه دولتی در روزهای آرام توجهی کرد. عیار حمایت‌های آن‌ها که 
داعیه پشتیبانی از اکوسیستم کسب‌وکارهای آنلاین ایران را داشتند 
در پاییز 98 روشن شد. کسانی که به یکباره از فضاهای مجازی خود 
را کنار کشیدند و صاحبان کسب وکارهای نوپا را با مشتریان ناراضی و 
هزینه‌های تحمیل‌شده ناگهانی، تنها گذاشتند. بارها در مورد دولتی 
شدن اکوسیستم کسب‌وکار نوآورانه ایران هشدار داده شده بود. اینکه 
نباید اجازه داد دولتی‌ها خط و ربط و مسیر آینده این فضا را مشخص 
کنند. اینکه تجربه‌های گذشته نشان داده مدیران دولتی گزینه‌های 
مناسبی برای راهبری تمام‌عیار یک فضای نوآورانه نیستند. اعتمادی 
که این اکوسیستم به مسئولان دولتی داشت در پاییزی که گذشت 
به شدت خدشه‌دار شد و فعالان اســتارتاپی متوجه شدند بیشتر از 
آنچه فکر می‌کنند در این فضا تنها هستند و باید دست روی زانوی 

خودشان بگذارند و برخیزند و از این روزهای سخت عبور کنند.

3- با موج دوم اکوسیستم استارتاپی همراه شوید
کم کم در حال نزدیک شدن به ‌10سالگی اکوسیستم استارتاپی ایران 
با مبدا سرمایه‌گذاری‌های انجام‌شده روی استارتاپ‌ها هستیم. شاید 
10ســالگی این فضا را باید فرصت مناسبی برای بازنگری در روندها 
و آینده این فضا دانست. دهه اول برای این فضا دهه آزمون و خطا و 
تجربه‌گری در حوزه‌های دم‌دستی و امن بود. اما حالا می‌توان اذعان 
کرد که با شروع دهه دوم عمر فضای استارتاپی ایران، وقت آن رسیده 
که موج دومی از نوآوری در کسب وکارهای ایرانی اتفاق بیفتد. موجی 
که می‌تواند با نزدیک کردن فاصله خود بــا روندهای جهانی از یک 
ســو و همراه کردن بخش‌های دیگری از اقتصاد سنتی که هنوز تن 
به نوآوری نداده‌اند، فرصت‌ها و بازارهای تازه‌ای برای خود دست‌‌وپا 
کند. در این موج دوم شاهد ظهور و بروز استارتاپ‌هایی خواهیم بود 
که هم دز نوآوری و فناوری آن‌ها بیشتر است و هم کمی دور از فضای 
خرده‌فروشی آنلاین و خدمات فعلی اســتارتاپ‌های بزرگ، میدان 
بازی خود را تعریف خواهند کرد. برندگان اصلی دهه دوم اکوسیستم 
استارتاپی ایران کســانی خواهند بود که به موقع با این موج همراه 
شوند و با دور شدن از تجربه‌های تکراری و اشباع‌شده فعلی، دست 
به ریسک‌های بزرگ‌تری بزنند. البته که باید امیدوار بود کلیت این 
فضا تحت تاثیر اتفاقاتی مشــابه آنچه در سال 98 رخ داد در معرض 

خطر قرار نگیرد.

4- و اما سال 99...
با تمام امیدواری‌هایی که هر صاحب کسب وکاری باید همیشه در کار 
و زندگی‌اش داشته باشد دوست دارم بگویم و بنویسم که پیش‌بینی 
من این است سال آینده سالی سخت‌تر برای کسب‌وکارهای آنلاین‌ 
خواهد بود. ایــن پیش‌بینی هرچقــدر هم احتمال اشــتباه از آب 
درآمدنش زیاد باشــد این خوبی را دارد که عــده‌ای هرچند معدود 
را به فکر وادارد برای نجات و راهبری درســت‌تر کسب وکارشان از 
همین حالا کاری کنند. من هم امیدوارم ســال 99 ســال گشایش 
در جنبه‌های مختلف زندگی و کسب‌وکار ایرانی‌ها باشد، اما تجربه 
98 به ما می‌گوید باید کمی منطقی و واقع‌بین بود و برای روزهایی 
دشوارتر هم آمادگی داشته باشیم. این واقعیتی ناخوشایند است اما 
شکی نیست بی‌اعتنایی به آن حسرت‌هایی بزرگتر از آنچه در ماه‌های 

گذشته تجربه کردیم بر دل ما خواهد گذاشت.

‌

H A F T - E - S O B H D A I L Y

روزنامه فرهنگي ،  اجتماعي، شهري  واقتصاد‌‌‌‌‌‌‌‌‌ي ايران ، پنجشنبه |24 بهمن  1398 |  شماره 2592

یادداشت
رضا جمیلی

 سال سختی‌گذشت 
و سالی سخت‌تر در پیش است...

مسعود شاه‌حسيني| کسب‌وکارهاي آنلاين فضا 
مي‌خواهند و حمايــت. ديده‌شــدن و توجه، اگر 
سکوي پرتاب نباشــد، دست‌کم کمترين انتظاري 
است که اســتارتاپ‌ها از دولت و سياست‌گذاران 
و در بعدي حياتي‌تــر، از ســرمايه‌گذاران دارند. 
داســتان مجوزها، قوانين و مقررات و آيين‌نامه‌ها 
و دســتورالعمل‌هايي براي کسب‌و‌کارهاي آنلاين 
و اتحاديه‌ها و انجمن‌هاي آن‌هــا، قصه پرغصه‌اي 
است که سال‌ها و بلکه دهه‌هاست همه درگير آنند. 
داستاني که سر دراز دارد و جاي کار بسيار. با همه 
اين‌ها، از 12سال پيش که ايده برگزاري رويدادي 
با محوريت اســتارتاپ‌هاي حوزه وب شکل گرفت 
و بعدها هم با جشــنواره موبايل ادغام و يکي شد، 
فعالان اين دو عرصه دور همديگر جمع مي‌شوند 
تا از ايده‌ها و فکرهاي جديد و نــو، رونمايي کنند 
و فرصت و زمينه را براي حمايت از استارتاپ‌هاي 
برتر فراهم کنند. »جشــنواره وب و موبايل ايران« 
فارغ از کم و کاســتي‌ها و ضعف‌ها و گله‌هايي که 
کم هم نيستند، در دوره دوازدهم خود بعد از عبور 
از هفت‌شهر، حالا به ايستگاه پاياني رسيده است. 
جشنواره‌اي که امسال شــعار »ايران فقط تهران 

نيست« را انتخاب کرده و همين موضوع هم شايد 
مهمترين تفاوت اين دوره از جشنواره با سال‌هاي 

گذشته باشد. 

 ثبت‌نام دوهزار و ۸۳۷ سرويس آنلاين
آنطور که برگزارکنندگان رويداد سال 98 وب و موبايل 
ايران مي‌گويند، هدف از برگزاري جشنواره، ايجاد پل 
ارتباطي و در اکوسيستم کارآفريني آنلاين و شناخت 
بيشتر است. شايان شليله، از بنيانگذاران اين جشنواره 
در نشست خبري پيش از برگزاري مراسم اختتاميه 
گفت: »هدف جشــنواره وب و موبايل ايران توسعه 
فضاي کسب‌وکارهاي آنلاين اســت. ما مي‌خواهيم 
پلي ارتباطي ميان فعالان اکوسيستم و نسل قديم و 
جديد حوزه کارآفريني برقرار کنيم و به استارتاپ‌هاي 
نوپا براي بيشتر شناخته‌شدن کمک کنيم و در کنار 
آن زمينه براي استارتاپ‌هايي که چندين‌سال است 
فعالند و نياز به جلب اعتمــاد عمومي‌ دارند، صورت 
گيرد.« دوهزار و ۸۳۷ اثر براي حضور در جشــنواره 
ثبت‌نام کرده بودند اما درنهايــت از ميان آن‌ها تنها 
دوهزار و ۱۳۱ اثر واجد شرايط و استانداردهاي لازم 
براي شــرکت در جشــنواره تشــخيص داده شد. از 

آمارها و ارقام اعلام‌شده چنين برمي‌آيد که بيشترين 
مشارکت‌ را وب‌سايت‌ها داشته‌اند. در رويداد سال 98، 
در مجموع ۲۵۶۶وب‌سايت براي حضور در جشنواره 
ثبت‌نام کرده‌ بودند که از ميان آن‌ها شوراي 28نفره 
داوري صلاحيــت ۱۹۰۲وب‌ســايت را تاييد کرد. از 
ميان اپ‌هاي موبايلي هم 42محصول به مرحله فينال 
رفته‌اند. طي 12دوره گذشته جشنواره وب و موبايل، 
درمجموع ‌۲۱هزار و ۵۱۳وب‌ســايت و هفت‌هزار و 
۴۱۲اپليکيشن مشارکت داشته‌اند. همچنين در بخش 
گروه‌هاي ويژه فناوري، بيش از ۷۰شرکت دانش‌بنيان 
در شش‌شاخه مختلف در جشــنواره ثبت‌نام کردند. 
درباره داوري‌ها نيز آمارها حکايــت از آن دارد که در 
مرحله اول ثبت‌نام، 182هزار و 209راي جمع‌آوري 
شده که اين تعداد را دوهزار و 691نفر ثبت کرده‌اند. 
با احتســاب 302هزار و 385راي مردمي، آنگونه که 
شــليله گفته، درمجموع 594هزار و 484راي براي 
مرحله اول جشنواره ثبت شده اســت. به اين ميزان 
در مرحله نهايي هم حدود 92هزار راي اضافه شــده. 
در مراحل ارزيابي نهايي داوري‌ها نيز تاکنون ۹۲هزار 
و ۱۸۱راي به وب‌ســايت‌ها و ۷۳هزار و ۴۷۹راي نيز 
به اپليکيشن‌ها تعلق يافته است.  ادامه در صفحه 02

نوآوری به‌گستردگی ایران زمین

مرکز نوآوری ایران زمین یکی از بازیگران پر تلاش فضای کسب‌وکارهای‌نوپای 
کشور است که تبدیل به نقطه پیوند امیدبخش افراد نوآور و مسائل واقعی حوزه 
کسب‌وکار شده. برخورداری از حمایت بانک ایران زمین و قرار گرفتن در کانون 
فعالیت‌های بانکداری دیجیتال، قابلیت‌های گسترده‌ای را فراهم کرده که برای 
صاحبان طرح‌های خلاق جذابیت ویــژه‌ای دارد.  صاحبان طرح‌های خلاق با 
حضور در مرکز نوآوری ایران زمین، امیدوار به بهره‌برداری از حمایت این مرکز 
در مسیر تبدیل شدن به یک کسب‌وکار و جلب توجه سرمایه‌گذاران علاقه‌مند 
نیز هستند. گستره متنوع قابلیت‌ها و نیازمندی‌های بانکداری دیجیتال در کنار 
امکانات حمایتی مرکز نوآوری، فرصت ویژه‌ای برای شناسایی نیازهای روز بازار 
و ارائه راه‌حل توسط گروه‌های نوآور فراهم کرده. امکان دسترسی به زیرساخت 
موسوم به بوم نوآوری ایران زمین که در این مرکز، قابلیت‌ها و خدمات گسترده 
حوزه بانکی و بیش از 200 خدمت در این زمینه را به کسب‌وکارهای نوپا عرضه 
می‌کند. این زیرساخت بستر شکل گیری فعالیت‌های گوناگونی است که نسل 
بعدی کسب‌وکارهای فناورانه کشور را شکل خواهند داد.  کافی است به بهانه 
یک رویداد، برای آشنایی با یکی از گروه‌های تحت حمایت، یا شرکت در یکی 
از کلاس‌های آموزشی که در مرکز نوآوری ایران زمین تشکیل می‌شود، سری 
به این محل بزنید، تا همه شور و انگیزه لازم برای این نوع فعالیت‌ها را از فضای 
مناسب و گروه علاقه‌مند و با تجربه از نزدیک ببینید. مرکز نوآوری ایران زمین 
گروه خوبی از افراد آگاه و با سابقه در حوزه کسب‌وکار را گردهم آورده تا در یک 
محیط دلپذیر برای توسعه و پرورش طرح‌های خلاق کار کنند. این گروه برنامه 
سنجیده و مناسبی را برای حمایت از افراد و گروه‌های خلاق و نوآور برنامه‌ریزی 
کرده و از مســیر فراخوان‌ها و اجرای برنامه‌های مســتمر آشنایی با صاحبان 
طرح‌های خلاق، زمینه جذب آنها را فراهم می‌کند.  هر گروه نوآوری که بتواند 
در مسیر ارزیابی نمره قبولی دریافت کند، در یک برنامه 4 تا 6 ماهه شتابدهی 
تحت حمایت مرکز نوآوری ایران زمین قرار می‌گیرد. آنگونه که گروه‌های تحت 
حمایت فعلی می‌گویند، در طول برنامه شتابدهی امکان استفاده از فضای جذاب 
کاری و زیرساخت‌های فراهم شده در مرکز را دارند. آنها همچنین به شبکه خوبی 
از مشاوران آگاه و کارآزموده در حوزه‌های مختلف دسترسی دارند که نیازهای 
هر گروه برای رشد تا تبدیل شدن به یک کسب‌وکار را برآورده می‌سازند. مرکز 
نوآوری ایران زمین در کنار همه اینها، مبلغ قابل توجهی را هم به عنوان سرمایه 
پرورش طرح در اختیار این گروه‌ها قرار می‌دهد تا گام‌های نخستین در مسیر 

تبدیل شدن به یک کسب‌وکار را با سهولت بیشتری دنبال کنند.
مرکز نوآوری ایران زمین به شکل مســتمر برنامه‌های مختلفی را برای بهبود 
زیست‌بوم کسب‌وکارهای نوپای کشور اجرا می‌کند. رویداد »چای تلخ« یکی 
از این نوع برنامه‌هاست که به مسائل زیست‌بوم کسب‌وکارهای نوپای کشور و 
مفاهیم کلیدی در این زمینه می‌پردازد. مرکز نوآوری ایران زمین در این نوع 
رویدادها هربار یک موضوع یا مفهوم کلیدی را با حضور تعدادی از افراد با تجربه و 
اثرگذار مورد کنکاش قرار می‌دهد. سابقه اجرای این برنامه حاکی است که تلاش 
ارزشمند و منحصر به فردی برای بررسی جوانب مختلف موضوعات روز از مجرای 
مسائل فرهنگی شکل گرفته. محل برگزاری رویدادهای این مرکز به طور مداوم 
شاهد حضور علاقه‌مندان برای شرکت در رویدادهای متنوع است که علاوه بر 
گسترش شبکه ارتباطی موجب رشد دانش فعالان زیست‌بوم کسب‌وکارهای 

نوپای کشور می‌شود.
مرکز نوآوری ایران زمین بســتر نرم‌افزاری را ایجاد کرده که در گام نخســت 
فناوری‌های مالی خانــواده ایــران زمیــن و در ادامــه آن فناوری‌های کل 
تامین‌کنندگان خدمات مالی کشور را در قالب یک زیرساخت یکپارچه در اختیار 
کسب و کارها قرار می‌دهد. از این طریق ورود کسب و کارهای نوپا به صنعت مالی 
کشور با سهولت بیشتری محقق شده و خلق محصولات مالی نوآورانه با شتاب 
بیشتری انجام خواهد شد. دسترسی به بوم بانکداری باز، محیط کار جذاب، گروه 
مشاوران کارآزموده و حمایت‌های گسترده‌ای که مرکز نوآوری ایران زمین به 
صاحبان طرح‌های خلاق و نوآورانه عرضه می‌کند، اتفاق خوبی است که تکرار آن 
آرزوی علاقه‌مندان و فعالان حوزه کسب‌وکارهای نوپای کشور است و برهمین 
اساس مدیران و دست‌اندرکاران این مرکز اراده خود را »نوآوری به گستردگی 

ایران زمین« قرار داده‌اند.

با اینکه بــازار گردشــگری زیرمجموعه‌های آن مثل 
بوم‌گردی و طبیعت‌گردی بازیگــران و فعالان زیادی 
دارد، اما تقریبا با اطمینان می‌توان گفت اکوسیستم 
استارتاپی و عملکرد تحســین‌برانگیز آن‌ها بوده که 
توجه‌ها را بــه بوم‌گردی و اکوتوریســم جلب کرده و 
این حوزه را از گمنامی و ناشــناخته بــودن درآورده 
اســت. حوزه‌ای شــلوغ و پررقابت که اســتارتاپ‌ها 
می‌کوشند سهم بیشتری برای خود دست و پا کنند. 
اســتارتاپ جاجیگا )jajiga.com ( یکی از همین 
استارتاپ‌هاست که از سال 95 و در شهر رودسر استان 

گیلان کار خود را شروع کرده است. 

اقامت با طعم سبک زندگی محلی
به طور قطع اقامت در خانه، ویلا، آپارتمان، ســویت، 
خانه‌های روستایی و اقامتگاه‌های خصوصی و مردمی و 
در کنار ‏مردم محلی مقاصد سفر گردشگران، تجربه‌ای 
متفاوت برای همه است که روز به روز هم بر محبوبیت 
آن افزوده می‌شــود. کاری که جاجیگا می‌کند همین 
است. پلتفرمی برای رزرو اینترنتی اقامتگاه‌هاست که 
امکانات جســت‌وجو و ‏فیلترهایی در آن تعبیه شده و 
مراجعه‌کنندگان می‌توانند به آسانی اقامتگاه مدنظر 
خود را در هر منطقه‌ای که می‌خواهند انتخاب کنند. 
بازه قیمتی و مشخصات و ویژگی‌ها و تصاویر باکیفیت 
هر اقامتگاه در دسترس اســت و متقاضیان می‌توانند 
نظرات میهمان‌های قبلی هر مــکان را بخوانند تا به 
انتخاب‌شان کمک کند. جاجیگا فرایندی ساده و امن 
دارد که این امکان را به مســافران می‌دهد به صورت 

آنلاین اقامتگاه مورد علاقه خود را انتخاب و واچر رزرو را 
نیز به صورت ‏خودکار دریافت کنند. جاجیگا در حقیقت 
بستری فراهم کرده که از یک طرف میزبانان می‌توانند 
پس از ثبت اقامتگاه و طی کردن مراحل تایید میزبانی، 
خدمات اقامتی خود را به گردشــگران عرضه کنند و 
از دیگر سو گردشــگران می‌توانند، به راحتی به تنوع 
بی‌نظیری از اقامتگاه‌های مردمی که میزبانان و صاحبان 
اقامتگاه‌ها ثبت می‌کنند، دسترسی داشته باشند و پس 
از مطالعه و مقایســه ویژگی‌های اقامتگاه‌ها، اقامتگاه 
منتخب خود را به صورت آنلاین رزرو کنند.   در حال 
حاضر حدود ۷۰ شهر در ۲۰ استان در جاجیگا پوشش 
داده شده‌اند و تمرکز اقامتگاه‌ها بیشتر در استان‌های 
شمالی است. همچنین حدود ۱۲۰۰ اقامتگاه فعال در 
جاجیگا ثبت شده‌اند و از زمانی که جاجیگا کار خود را 
شروع کرده است، حدود ۱۸۰ هزار کاربر از آن بازدید 
داشته‌اند. ثبت و انتشار اقامتگاه‌ها در جاجیگا رایگان 
است، تنها هنگامی که اقامتگاهی رزرو می‌شود، کارمزد 

جاجیگا از صورتحساب رزرو کسر می‌شود.
داده‌های رســمی‌اي درباره حجم و گردش مالی بازار 
اقامتگاه‌های بوم‌گردی وجود ندارد. با این حال برآوردها 
در زمینه اجاره روزانه ویلا، سوئیت، منزل مبله و سایر 
انواع اقامتگاه‌هــا حول و حوش هــزار میلیارد تومان 
در سال اســت که جاجیگا می‌خواهد یک پنجم این 
بازار پرکشش را نصیب خود کند. سهرابی در این باره 
می‌گوید: »چشم‌انداز جاجیگا دســتیابی به سهمی 
20درصدی از بازار رزرواســیون آنلاین اقامتگاه‌های 
خصوصی و مردمی است که تا چهارسال آینده به آن 

دست می‌یابیم.« در سه سالی که جاجیگا کار خود را 
شــروع کرده‌، با اینکه نام آن در زمره یکی از بازیگران 
کلیدی پلتفرم‌های رزرو آنلاین قرار گرفته، سنگ‌ها 
و موانع پیش پای این استارتاپ هم کم نیست. موانعی 
که اگر پای صحبت‌های فعالان استارتاپی بنشینیم، 
ســیاهه‌ای بلندبالا می‌شود. بوروکراســی پیچیده و 
دشــواری‌های دریافت انواع مجوز، مواردی است که 
سهرابی معتقد است سرعت رشدشان را گرفته است. 
او توضیح می‌دهد: »به طور کلی سازمان‌های مرتبط 
در حوزه گردشگری به‌روز نیســتند و همگام با رشد 
پر‌شتاب در حوزه اســتارتاپ حرکت نمی‌کنند و اکثر 
قوانینی که براساس آن در حال حاضر تصمیم گرفته 
می‌شود، مربوط به ســال‌های گذشته است که نیاز به 
بازنگری جــدی دارد.« به زعم بنیانگــذاران جاجیگا 
و اعداد و ارقام، و مهمتر از همــه این‌ها بازخوردهای 
عمومی، جاجیگا کارنامه موفقی از خود به جا گذاشته 
و مسیر رو به رشد خوبی را هم تجربه کرده است. حالا 
موسسان این اســتارتاپ در حال مذاکره برای جذب 
سرمایه‌گذار هســتند تا فعالیت‌های خود را به ورای 
مرزها و کشــورهای دیگر هم گسترش دهند. ایده‌ای 
بلندپروازانه که سهرابی معتقد است اگر همه‌چیز خوب 

پیش برود، به زودی به آن دست می‌یابند. 

معرفی فضای استارتاپی

استارتاپ گردشگری

سلامی گرم به اساتید
نگاهی به آخرین تحولات »استادسلام« که 

نغمه عقیلی بنیان‌گذار آن است

خیز بلند جاجیگا برای تصاحب20 درصد بازار 

100تنديس
براي سايت‌ها 

و  اپليکيشن‌ها
رقابت دوهزار وب‌سايت و اپلیکیشن در 

جشنواره دوازدهم وب و موبايل ايران

دیروز    و   امروز 
سرمایه‌گذاری خطرپذیر 

در استارتاپ‌ها

تغییر معادلات آموزش
آنلاین با نماتک

گفت‌وگو با رادمان ربیعی، معاون 
سرمایه‌گذاری جسورانه گروه مالی فیروزه

استارتاپ نماتک روی ایده آموزش 
تخصصی حوزه صنعت دست گذاشته و 

عملکردی فراتر از انتظار داشته است
گروه مالی فیروزه از سال 86 فعالیت خود را در ایران آغاز 

کرد. 15سال پیش با اینکه پای شرکت‌های بزرگ خارجی 
به ایران باز شده بود اما هنوز سرمایه‌گذاران خارجی به 

ایران نیامده بودند و حتی در بانک‌های بین‌المللی صندوق 
سرمایه‌گذاری تحت عنوان ایران وجود نداشت...

هنوز مانده تا بازار آموزش آنلاین به حد و اندازه رقبای 
سنتی قدر و قدرتی که سال‌هاست پول‌های کلان در 

می‌آورند، برسد. چندین سال است استارتاپ‌ها و کسب و 
کارهایی وارد این بازار شده‌اند و با آنکه دوره‌های شتابدهی 

را نیز تجربه کرده‌اند، خروجی‌شان آنطور که باید و...

ثبت لحظات  ماندگار
استارتاپ اینستاچاپ، کار آتلیه‌های قدیمی 
را انجام می‌دهد، منتها آنلاین و امن و سریع
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به طور قطع هر کسی که در یکی از شبکه‌های 
اجتماعی عضویت داشــته باشد، می‌داند که از 
دست دادن عکس‌هایی که بر این بستر نشر و 
بازنشر کرده، سخت و ناراحت‌کننده است. ایده 
راه‌اندازی استارتاپ اینســتاچاپ هم از چنین 
الزامی شکل گرفت. یعنی چاپ تصاویر شخصی 
محصور شده در شبکه‌های اجتماعی و ابزارهای 
دیجیتالی. راضیه بیات که بــه اتفاق برادرش 
مرتضی بیات کسب و کارشان را بر این اساس 
راه‌ انداخته‌انــد. او می‌گوید: »ما به دنبال راهی 
بودیم که تصاویر گالــری را چاپ کنیم و برای 
این کار باید کل تصاویر را دانلود می‌کردیم که 
راحت نبود. بنابراین به دنبال سرویسی رفتیم 
که بدون نیــاز به دانلود تصاویر اینســتاگرام‌ و 
آپلود مجدد به‌راحتی ســفارش چاپ عکس‌ها 
را بدهد. جســت‌وجوی ما به نتیجه‌ای نرسید 
و جز دو ســرویس که در آمریکا و اروپا بودند، 
سایتی را پیدا نکردیم. برای همین فکر کردیم 
که این نیاز ما مسلما برای سایر افراد نیز وجود 
دارد لذا در‌صــدد آن بر‌آمدیم که چنین امکان 
فنی را فراهم کنیم و به عنوان ســرویس ارائه 
دهیم‌. ابتدا برای اعتبار‌سنجی ایده یک صفحه 
فرود محتوای توضیحات ایده با فرم عضویت در 
خبرنامه برای اطلاع  از آغاز فعالیت ایجاد کردیم. 
در مدت کمتر از دو هفته ایمیل‌هایی ثبت شد تا 
از آغاز به کار ما مطلع شوند و بدین ترتیب ایده ما 
اعتبار‌سنجی شد و پس از آن سرویس را عمومی 
کردیم تا عموم کاربران بتوانند سفارش‌هایشان 

را ثبت کنند.« 

 سفارش آنلاین عکس خصوصی
اینستاچاپ در وهله اول کسب‌و‌کاری خانوادگی 
است که هسته اصلی و موسسان آن از اعضای 
یک خانواده هستند‌. راضیه بیات که مدیریت 
اینستاچاپ را بر عهده دارد، مهندس کامپیوتر 
گرایش نرم‌افزار خوانده و عکاس اســت و برادر 
او، مرتضی هم کارشــناس ارشد سیستم‌های  
اطلاعاتی ‌هستند که مسئولیت برنامه‌نویسی 
سرور و تبلیغات را برعهده دارند. چند نفر دیگر 

آماده‌ســازی هم هستند که وظیفه پشتیبانی، 
مرســولات، پــردازش و 
چاپ  و طراحی و توســعه 

اپلیکیشــن موبایل را بر 
عهده دارنــد. مزیت 

اصلی ایسنتاچاپ این است که به گفته موسسان 
آن خاطرات افراد را ماندگار می‌کند. اســتفاده 
از گوشی‌های هوشمند و علاقه مردم به حفظ 
عکس‌ها و تصاویر رو به روز بیشتر می‌شود و از 
ســویی هم این تصور که تصاویر در شبکه‌های 
اجتماعی و گوشی‌های هوشمند امنیت کافی 
ندارند، تمایــل کاربران به چاپ تصاویرشــان 
را دو چندان کرده اســت.  اینســتا چاپ اولین 
ســرویس ایرانی چاپ آنلایــن تصاویر مبتنی 
بر شــبکه های اجتماعی اســت که می‌کوشد 
بهترین همراه کاربران شبکه‌های اجتماعی در 
نگهداری خاطراتشان باشد. نکته کلیدی درباره 
اینستاچاپ این است که تصاویر گالری افراد در 
این پلتفرم ذخیره نمی‌شوند. مانیفست اصلی 
اینستاچاپ هم همین است: محافظت 
از حریم شخصی کاربران. 
یعنی تصاویر 

و اطلاعات کاربران بر خلاف سایر سرویس‌های 
چاپ عکس به محض اینکه ارســال شــد و در 
اینستاچاپ دریافت شــد، به صورت غیر قابل 
بازگشت پاک خواهد شد. روش کار اینطور است 
که افراد با اکانت اینستاگرام خود وارد می‌شوند 
و یکی از محصولات را به همراه تصاویر انتخابی 
خود در اینســتاگرام انتخاب و سفارشــتان را 
درب منزل تحویل می‌گیرند. اینســتاچاپ به 
سراسر ایران ارسال دارد و کاربران می‌توانند در 
صورت وجود هر مشکلی در سفارش‌های خود از 
گارانتی رضایت اینستاچاپ استفاده کنند و تا 
زمانی که مشکل رفع نشود اینستاچاپ موضوع 
را پیگیری می‌کند و فرآیند چاپ سفارش‌ها را 
ادامه می‌دهد. همچنیــن کلیه کادر پردازش و 

بسته‌بندی اینستاچاپ خانم هستند.
  اعتمادسازی به سبک اینستاچاپ

نیاز به گفتن نیســت که کاربران شــبکه‌های 

اجتماعی حساســیت‌های زیادی بر اطلاعات 
و تصاویر شــخصی و خصوصی خــود دارند و 
در ایــن میان اگــر کســب و کاری بخواهد از 
این حوزه بــه درآمدزایی برســد، مهمترین و 
کلیدی‌ترین نیــاز، همراهی مخاطبان و جلب 
اعتماد آن‌هاست. چیزی که اینستاچاپ هم بر 
روی آن سرمایه‌گذاری زیادی انجام داده است. 
اینستاچاپ دارای نماد اعتماد ‌الکترونیک است 
و پشتیبانان آن هم در تماس با سفارشدهندگان 
روند پردازش سفارشات و فرایند ثبت و دریافت 
سفارش را به صورت شــفاف و کامل توضیح 
می‌دهنــد. بنیان‌گذار این اســتارتاپ معتقد 
است ارائه سرویس خوب و همراهی مشتریان 
باعث شده که نام این استارتاپ دهان به دهان 
میان کاربران منتقل شود و همین هم موجب 
شــناخته شــدن و اعتماد عمومی به کسب و 

کارشان شود. 

اینســتاچاپ فعلا هم و غم خود را بر شــبکه 
اجتماعی اینستاگرام گذاشــته است اما آنطور 
که موسســان آن می‌گویند در قــدم بعدی به 
سراغ دیگر شــبکه‌های اجتماعی هم می‌روند. 
راضیه بیات در این باره می‌گوید: »تلاش ما در 
اینستاچاپ بر این اســت که در آینده نزدیک 
بازار خــود را در ایران تثبیت کــرده و با توجه 
به درخواســت‌هایی که از کشــور‌های اطراف 
خود برای ارائــه خدمات داشــتیم و به دلیل 
محدودیت‌هایــی مانند پرداخــت بین‌الملل 
و پســت بین‌الملل، تمهیداتی بیندیشیم که 
امکان سرویس‌دهی به این کشور‌ها مهیا شود.  
درخواست‌ها  از فارسی‌زبان‌ها و ایرانیان مقیم 
خارج بوده که از طریق جست‌وجو در موتورهای 
جســت‌وجو و همینطور از طریق شــبکه‌های 
اجتماعی و یا  به واسطه دوستانشان ‌که ما را به 
آنها معرفی کردند با ما آشنا شدند ‌و ‌راغب بودند 

از سرویس اینستاچاپ استفاده کنند.« 

  رضایت مشتری، انگیزه رشد
گذشــته از ایده جذابی که ایســنتاچاپ دارد، 
اصل مهم‌تر ســودآوری کســب و کار اســت. 
بنیان‌گذاراین اســتارتاپ با اشاره به مشکلاتی 
که کســب و کارهای نوین دارند، از تلاششان 
برای بقا و ادامه کار می‌گوید: » مشکلات بخش 
لاینفک هر کســب‌و‌کاری اســت اما ما تلاش 
می‌کنیم این مشکلات و سختی‌ها را  به حداقل 
برسانیم‌. علاوه بر این، حس زیبا و خاطره‌انگیز‌ی 
‌که ‌به متقاضیان ‌این ‌ســرویس ارائه می‌کنیم و  
بازخوردهای دلنشینی که از مشتریان دریافت 
می‌کنیم، دلگرمی ما را به ارائه این ســرویس 
دوچندان می‌کنــد‌.« هر چند بــه گفته بیات 
اولین مشکل اینستاچاپ اعتماد عمومی بوده 
که به تدریج مرتفع شده، مشکلات زیرساخت 
شــبکه و اختلال و فیلترینگ کــم و بیش بر 
کســب و کار آن‌ها هم اثر می‌گــذارد. با تمام 
فراز و نشیب‌ها و نگرانی‌هایی که بنیان‌گذاران 

اینستاچاپ دارند، باید این استارتاپ را یکی 
از موفق‌ترین‌ها دانست که ضریب رشد 

بالایی دارند و به قول خودشان تیمی 
هماهنگ و همگن دارند، کاری 

هیجان‌انگیز انجام می‌دهند و 
رضایت خاطر را در چهره 

مشتریانشان می‌بینند. 

معرفی استارتاپ
افروز کریمی

راه میان‌بُر 
برای اینفلوئنسر مارکتینگ!

معرفی استارتاپ‌»باکس ادز«‌که با استفاده از آن 
می‌توانید به راحتی تبلیغات در صفحه‌های 

اینستاگرام افراد مشهور را انجام دهید
»اینفلوئنســر مارکتینگ« در حال 
حاضر یکی از حوزه‌هــای جذاب و 
پرطرفدار بازاریابی است که به دلیل 
استفاده گسترده مردم از شبکه‌های 
اجتماعــی اهمیت بیشــتری پیدا 
کرده است. اینفلوئنسر مارکتینگ 
شامل شناسایی، بررسی، همکاری 
و مشــارکت با افراد تأثیرگذار برای 
ارتباط با کاربران در مورد محصولات 
و خدمات شــرکت می‌شــود. شما 
باید ســاعت‌ها زمان بگذارید تا یک 
اینفلوئنسر مناسب برای کسب‌وکار خود پیدا کنید، پس از آن تازه 
کار اصلی شروع می‌شود که باید با اینفلوئنسر موردنظر ارتباط گرفته 
و مراحل بعدی را انجام دهید. مراحلی که هم سخت و دشوار است و 
هم هزینه‌بر. تازه تجربه هم نشان داده در آخر کار معمولا صاحبان 
کســب‌وکار از تجربه همکاری خود با اینفلوئنسرها راضی نیستند. 
استارتاپ »باکس ادز« برای رفع این مشکل از سال 1397 تاسیس 
شد و یک پلتفرم آنلاین برای اینفلوئنسر مارکتینگ ایجاد کرد. در 
این سایت )www.ba.digital( همه چیز به صورت آنلاین ثبت 
می‌شود و صاحبان کسب‌وکار درخواســت خود را برای ایجاد یک 
کمپین اینفلوئنسر مارکتینگ ثبت می‌کنند. از این جای کار به بعد 
همه چیز به عهده سایت »باکس ادز« است که بهترین و مناسب‌ترین 
اینفلوئنسر را برای شما پیدا کرده و تا آخر کمپین، صفر تا صد کار 

را انجام دهند. 
  چند اشتباه بزرگ در اینفلوئنسر مارکتینگ

با وجود آنکه چند سالی اســت تبلیغات اینستاگرامی باب شده اما 
بسیاری از صاحبان کسب‌وکار نمی‌دانند که تبلیغات خود را به چه 
اینفلوئنسری بســپارند. خیلی‌ها فریب تعداد فالوئرهای زیاد یک 
اینفلوئنسر را می‌خورند در حالی که ممکن است آن فالوئرها فیک 
باشند یا اگر هم فیک نباشند به درد آن کســب و کار نخورد. برای 

برگزاری اینفلوئنسر مارکتینگ باید به نکات زیر توجه کنید:
1. به صفحه اینفلوئنســر موردنظرتان نگاه کنید و ببینید بیشتر با 
چه برندهایی کار می‌کند و تبلیغ‌شــان را انجام می‌دهد. همکاری 
با اینفلوئنسرهایی که در یک گروه مخصوص از محتوا مانند بازی، 
مد، فناوری یا تناسب اندام تخصص دارند، می‌تواند بینش مناسبی 
راجع به رفتارهای مخاطبان در عرصه رسانه‌های اجتماعی و خرید 

آنلاین نشان دهد.
2. اگر می‌خواهید با کمک یک اینفلوئنسر، محصولی را که مناسب 
زنان است بفروشید، قطعا باید یک اینفلوئنسر زن را انتخاب کنید 
ولی باید در نظر داشته باشید گاهی اوقات درصد بالایی فالوئرهای 

او آقایان باشند!  
3. شما به عنوان صاحب کسب‌وکار حق دارید که درباره اینفلوئنسر 
موردنظرتان تحقیق کنید. کسب‌وکارها می‌توانند از اینفلوئنسرها 
بخواهند تا اطلاعات مفصلی راجع به ترکیــب جمعیتی فالوئرها و 
طرفدارانشان را در اختیار آن‌ها قرار دهند. با استفاده از این اطلاعات، 
برندها می‌توانند برای دســتیابی به مخاطبــان حتی هدفمند‌تر و 
باکیفیت‌تر، فعالیت‌های آینده را بهینه‌تر ســازند و درنهایت باعث 

افزایش اثر کمپین اینفلوئنسر مارکتینگ خود شوند.
4. مهم‌ترین موضوع در انتخاب اینفلوئنسر، واقعی بودن فالوئرهای 
آن‌هاست. پس بهتر است تحلیل و بررسی دقیق‌تری نسبت به تعداد 

واقعی دنبال‌کنندگان داشته باشید.
  حذف لایک اینستاگرام و دوران خوش اینفلوئنسر مارکتینگ

استوری‌ها  قلمرو مناسبی برای اینفلوئنسر مارکتینگ است. با حذف 
لایک اینســتاگرام در آینده‌ای نزدیک؛ میزان تقلب در اینفلوئنسر 
مارکتینگ چه از نظــر فالوئرهای جعلی و چــه از نظر لایک‌های 
جعلی به واسطه تمرکز بر مشاهده برطرف می‌شوند. با حذف لایک 
اینستاگرام، تقلب اینفلوئنسرها کاهش پیدا می‌کند. اینفلوئنسرها 
بر اساس اثرگذاری واقعی ارزشگذاری می‌شوند. به این ترتیب انتشار 
استوری، قدرت بیشتری پیدا می‌کند زیرا برندها برای هماهنگی با 
این الگوی جدید در رسانه‌های اجتماعی، به طور مکرر و تقریباً در 
لحظه، از استوری استفاده می‌کنند. چرا؟ چون آمار تعداد بازدیدهای 
استوری قابل مشاهده و اندازه‌گیری است! همچنین در حال حاضر 
خوشبختانه هیچ ابزار یا بات‌هایی طراحی نشده که به صورت فیک 
اســتوری‌ها را ببیند و آمار آن را بالا ببرد! در حقیقت ممکن است 
عملکرد اینفلوئنسرها از هر زمان دیگری با ارزش‌تر شود زیرا برندها 
در مواجهه با داده‌های استوری اینفلوئنسرها و تصمیم‌گیری از روی 

آن‌ها دقت بیشتری پیدا می‌کنند.
  نحوه کار »باکس ادز« چگونه است؟

www. 1. ثبت کمپین: در نخستین گام کمپین خود را روی سایت
ba.digital  بســازید. مشــاوران ما در تمامی مراحل همراه شما 

خواهند بود.
2. دعوت از اینفلوئنسرها: پس از تایید کمپین می‌توانید مستقیما 

پیشنهاد همکاری خود را برای اینفلوئنسرها ارسال کنید.
3. شــروع همکاری: پس از توافــق در خصوص نرخ پیشــنهادی 

اینفلوئنسرها، همکاری شما آغاز خواهد شد.
4. ارسال و انتشار محتوا توسط اینفلوئنســر: اینفلوئنسرها پس از 

تایید محتوای تولید شده، پست/استوری را منتشر می‌کنند.
5. ارسال گزارش: 24 الی 48ســاعت پس از انتشار محتوا، گزارش 
پست/استوری منتشــر شده توسط اینفلوئنســرها، روی وبسایت 

آپلود خواهد شد.
6. دریافت گزارش نهایی: در نهایت گزارش جامعی از کمپین خود 

را خواهید داشت. 

عصر کنونی، عصر شبکه‌های اجتماعی است. مدیایی که تک‌صدایی‌ حاکم بر دوران رسانه‌های سنتی را به چالش کشیده و میلیاردها کاربر 
در گوشه و کنار جهان از طریق موبایل یا تبلت و لپ‌تاپ خود یا به تولید محتوا می‌پردازند یا عکس‌ها و فیلم‌های خود را در جهانی مجازی به 
اشتراک می‌گذارند. حتما برایتان پیش آمده که بخواهید عکس‌هایی که در شبکه‌های اجتماعی به اشتراک می‌گذارید را به چاپ برسانید 
و به دنبال راهکاری برای اینکار می‌گردید. اینستاچاپ )instachap.com( سرویسی آنلاین است که این امکان را به شما امکان می‌دهد 
تصاویر گالری شبکه‌های اجتماعی خود را در قالب محصولاتی خاص به چاپ برسانید. استارتاپی که گرچه فعلا تمرکز خود را بر شبکه 

اینستاگرام گذاشته کاربران می‌توانند از این رهگذر تصاویر تلفن‌های هوشمند و رایانه‌‌های خود را به شکلی که می‌خواهند چاپ کنند. 

  داده‌نمایی

ثبت لحظات  ماندگار
استارتاپ اینستاچاپ، کار آتلیه‌های قدیمی را انجام می‌دهد، منتها آنلاین و امن و سریع

از فعالیت‌هــا و اقدامــات گروه مالی 
فیروزه برایمان توضیح دهید؟

اولین اقدام گروه ایجاد صندوق سرمایه‌گذاری 
برای سرمایه‌گذاران خارجی بود که از طریق 
این صندوق می‌توانستند سرمایه خود را وارد 
بازار بورس تهران کنند. این شرکت در مدت 
پنج سال توانست نزدیک به  150میلیون‌دلار 
سرمایه خارجی وارد ایران کند. سپس فیروزه 
خدمــات داخلی خــود را با ایجــاد صندوق 
سرمایه‌گذاری برای ســرمایه‌گذاران داخلی 
گســترش داد و با خرید ســهام گروه توسعه 
صنعتی ایران وارد بخش مدیریت شرکت‌های 
سرمایه‌گذاری کشور شد. پس از ورود بخش 
خصوصی به شرکت توســعه صنعتی ایران، 
این گروه رشــد خوبی را از نظر سودآوری و 
شــفافیت تا الان داشته اســت. همچنین ما 
در گروه مالی فیروزه خدماتی چون مشــاوره 
مالی به شرکت‌های بزرگ و استارتاپ‌ها برای 
جذب سرمایه و تامین مالی می‌دهیم. در حال 
حاضر بیشــتر خدمات از طریق شرکت‌های 
زیرمجموعه این گروه انجام می‌شــود. برای 
مثال خدمات واگذاری ســهام نیــز از طریق 
شرکت کارگزاری فیروزه آسیا انجام می‌شود 
که هم ســرمایه‌گذاران داخلی و هم خارجی 

می‌توانند از آن استفاده کنند.

ســرمایه‌گذاری گروه مالی فیروزه بر 
شرکت‌های تکنولوژی‌محور چگونه انجام 

می‌شود؟
گــروه مالــی فیــروزه در اوج تحریم‌هــای 
بین‌المللی توانست ســرمایه‌گذاران خارجی 
را وارد بازار ایران کند. اولین ســرمایه‌گذاری 
این شــرکت در حوزه تکنولوژی بر استارتاپ 
شیپور و سپس روی شرکت سرآوا بود. فیروزه 
ابتدا به‌عنوان موســس ســرآوا فعالیت خود 
را آغاز کرد و بزرگ‌ترین ســهامدار آن شــد. 
با تزریق این سرمایه، ســرآوا به ‌عنوان اولین 
شرکت سرمایه‌گذاری جسورانه ایران شروع 
به کار کرد و بر اســتارتاپ‌های موفقی مانند 
دیجی‌کالا،  کافه‌بــازار، علی‌بابا، تخفیفان و... 
ســرمایه‌گذاری کرد. همچنیــن از اقدامات 
دیگر این شرکت ایجاد شرکت تامین سرمایه 
)Investmentbanking( بــوده که کار 
اصلی آن ارائه مشــاوره به شرکت‌های ایرانی 
و خارجی برای جذب سرمایه، ادغام یا خرید 
شرکت‌های دیگر است. از کارهای دیگر این 
شرکت تاســیس یک مرکز رشد جهت ایجاد 
و ساخت اســتارتاپ‌های بر مدل‌های موفق 
بین‌المللی است. استارتاپ اســتودیو به نام 
کنترل تک در سال 2017 فعالیت خودش را 
آغاز کرد. در کنترل تک از صفر تاصد راه‌اندازی 
یک اســتارتاپ، مانند برنامه‌نویسی،‌کارهای 
فنی و در نهایــت انتخــاب مدیرعامل انجام 
می‌شــود. در حال حاضر پنج اســتارتاپ در 
کنترل تک شــکل‌گرفته اســت. در دو سال 
گذشــته تمرکز ما بر حوزه کســب‌وکارهای 
تکنولوژی‌محور بوده است زیرا این حوزه یک 

صنعت روبه رشــد و متکی بر نوآوری است و 
در این مدت گروه مالــی فیروزه در این حوزه 

سرمایه‌گذاری بسیاری انجام داده است.
پس از ایجاد زیرســاخت‌های لازم در حوزه 
تکنولوژی‌محور مانند شرکت‌های بانکداری 
الکترونیک، پرداخت الکترونیک و... شــرایط 
به‌گونه‌ای شــد که شــرکت‌های بــزرگ و 
اســتارتاپ‌ها مانند همتایان خود در سراسر 
دنیا فعالیت‌شان را شروع کردند و سهم بازار 
را از رقبای ســنتی خود گرفته و این بازار را 
به سمت آنلاین شدن پیش بردند. در دوران 
برجام ورود بــرای ســرمایه‌گذاران خارجی 
آسان‌تر شده بود، از این ‌رو سرمایه‌گذاری‌های 
خوبی توسط سرمایه‌گذاران داخلی و خارجی 
در این حوزه انجام شد. این حجم زیاد سرمایه 
به این شرکت‌ها کمک کرد که بتوانند کمی به 
اهداف خود نزدیک‌تر شوند که با تحریم‌های 
دوباره در کشــور، ورود ســرمایه به ایران با 
محدودیت شدیدی روبه‌رو شد و این شرکت‌ها 
و استارتاپ‌ها دیگر نتوانستند به آسانی قبل 
جذب سرمایه داشته‌باشند. اما با توجه به رشد 
و بلوغ شرکت‌ها و استارتاپ‌ها، سرمایه‌گذاران 
داخلی برای سرمایه‌گذاری روی آن‌ها ترغیب 
شدند. ما هم همانطور که قبل گفتم از دو سال 
پیش بیشــترین تمرکز خود را بر این حوزه 
گذاشتیم. در همین راستا اقدام به ایجاد یک 
صندوق سرمایه‌گذاری جســورانه و سامانه 

فیروزه‌پلت کردیم.

درباره ســامانه فیروزه‌پلت بیشــتر 
توضیح دهیــد. آیــا فیروزه‌پلت یک 

شبه‌بورس محسوب می‌شود؟
فیروزه پلت محلی برای سرمایه‌گذاری نیست 
بلکه برای معاملات سهام است و این دو کاملا 
با هم متفاوت هستند. در فیروزه‌ پلت مذاکرات 

برای فروش سهم انجام می‌شود. فیروزه پلت 
سامانه‌ای است که کار تجمیع تقاضا را انجام 
می‌دهد؛ هم تقاضای کسانی که می‌خواهند 
سهامشان را عرضه کنند و هم تقاضای کسانی 
کــه می‌خواهند ســرمایه‌گذاری ‌کنند. بقیه 
پروسه هم به صورت حضوری انجام می‌شود 
یعنی در عمل ماه‌ها شــاید زمان ببرد تا یک 
معامله جوش بخورد. امــا همین که یک نفر 

که می‌خواهد سهم خودش )در استارتاپ‌ها( 
را نقد کند بدانــد یک جایی بــرای این کار 
هست. فیروزه‌پلت زیرنظر بورس نیست چون 
هیچ‌معامله و عرضــه و تقاضایی در آن انجام 
نخواهد شد. ‏فیروزه‌پلت سازوکاری است برای 
ایجاد امکان تعامل بنیانگذاران اســتارتاپ‌ها 
و ســرمایه‌گذاران ســنتی، تا بتــوان تجربه 
موفق و پرسود سرمایه‌گذاری بر استارتاپ‌ها 
حاصل شــود. همچنین ارزشگذاری نجومی 
اســتارتاپ‌های داخلی یک ضد انگیزه برای 
ســرمایه‌گذاری اســت و ما قصد داریم با دو 
ســه مورد ســرمایه‌گذاری موفق داخلی بر 
استارتاپ‌ها، ســرمایه بخش سنتی، صنعتی 

و خانوادگی را وارد حوزه استارتاپ‌ها کنیم.

همانطور که خودتان اشــاره کردید، 
صندوق ســرمایه‌گذاری جســورانه از 
اقدامات دیگری بود که گروه مالی فیروزه 
برای کمک به اکوسیستم استارتاپی ایران 
انجام داده است. کمی راجع‌به این صندوق 
ســرمایه‌گذاری برایمــان بگوییــد. 
اســتارتاپ‌ها چگونــه می‌توانند از این 
صنــدوق اســتفاده کنند؟ آیــا فقط 
اســتارتاپ‌های گــروه مالــی فیروزه 
می‌توانند از خدمات صندوق جســورانه 

فیروزه استفاده کنند؟
پذیره‌نویسی صندوق سرمایه‌گذاری جسورانه 
فیروزه از همین هفته آغاز شــد و مورد اقبال 
ســرمایه‌گذاران زیادی قرار گرفت. هدف از 
ایجاد این صنــدوق، ادامه ســرمایه‌گذاری 
فیروزه در شرکت‌های تکنولوژی‌محور است. 
اســتارتاپ‌هایی که به بلوغ رسیدند و مراحل 
ابتدایی را پشت‌سر گذاشتند و درحال حاضر 
دارای تیم و شرکت هســتند، با داشتن یک 
کارنامه عملیاتی  و با رشد خوب به مدت 12 
تا 18 ماه که برای توسعه شرکت خود نیاز به 
جذب سرمایه دارند، می‌توانند از این صندوق 
اســتفاده کنند. ما اعتقاد داریم بــا توجه به 
تجربه‌ای که در فیروزه در سرمایه‌گذاری حوزه 
تکنولوژی داریم می‌توانیم در این پروسه کمک 

زیادی به کسب‌وکارهای آنلاین کنیم. 
این صندوق مختص به اســتارتاپ‌های گروه 
مالی فیروزه نیست و تمامی استارتاپ‌هایی که 
به مرحله رشد رســیده‌اند نیز می‌توانند از این 
خدمات اســتفاده کنند. هدف ما از ایجاد این 
صندوق، شناســایی فرصت‌ها و ایده‌ها در بازار 
و کمک به آن‌هاســت. درواقع آن‌ها می‌توانند 
با جذب ســرمایه از صندوق کسب‌وکار خود را 
گسترش دهند. ما در گروه مالی فیروزه تلاش 
می‌کنیم تا جای ممکن به ســرمایه‌گذاری در 
این حوزه کمک کنیم ولی ما فقط حجم کمی 
از این سرمایه را می‌توانیم تامین کنیم. سرمایه 
صندوق فقــط 50میلیارد تومان اســت ولی 
ظرفیت ســرمایه‌گذاری این بازار بسیار بیشتر 
از این رقم اســت. از این رو فکر می‌کنم ورود 
استارتاپ‌ها به بورس می‌تواند مفید باشد. بورس 
از دو جهت به استارتاپ‌ها کمک می‌کند؛ یکی 

به سرمایه‌گذاران و دیگری هم به بنیانگذاران 
استارتاپ‌ها. برای سرمایه‌گذاران امکان فروش 
سهامشان و به‌دنبال آن سود حاصله از فروش 
سهام را فراهم می‌کند. درواقع خروج سرمایه 
به ســرمایه‌گذارها کمک می‌کند تا مجددا در 
اســتارتاپ‌های دیگر ســرمایه‌گذاری کنند. 
ســازمان بورس امکان خروج را به بنیانگذاران 
استارتاپ‌ها و کارآفرینان نیز می‌دهد و زمانی که 
ارزش واقعی سهامشان در بازار واقعی مشخص 
شود، می‌توانند از بازدهی سهام خود سود ببرند. 

همچنین اســتارتاپ‌ها با قراردادن اطلاعات 
سهام خود به‌صورت شفاف روی بورس، امکان 
خرید و فروش را برای مــردم ایجاد می‌کنند. 
البته افزایش ســرمایه از بازار بــورس یکی از 
مهم‌ترین امکاناتی اســت که برای آن‌ها فراهم 
می‌شود که می‌توانند از آن برای گسترش رشد 

و توسعه کسب‌وکار خود استفاده کنند.

ورود اســتارتاپ‌ها به بورس چه نفعی 
برای آن‌ها دارد؟

ورود اســتارتاپ‌ها به بورس هم می‌تواند به 
نفع آن‌ها باشــد و هم به ضررشان. شفافیت 
مالی که طبق دستورالعمل‌های مطرح شده 
باید رعایت شــود، یک مزیت به شمار می‌آید 
اما همین اقدام باعث بــالا رفتن هزینه‌های 
عملیاتی می‌شود. ارزشــگذاری استارتاپ‌ها 

مسئله دیگری است که بســیار حائز اهمیت 
است. در اســتارتاپ‌هایی که دارایی‌هایشان 
مشهود اســت، ارزشگذاری آســان‌تر انجام 
می‌شود، اما در استارتاپ‌هایی که دارایی آن‌ها 
نامشهود اســت و محدود به دانش و نیروی 
انسانی آن مجموعه است، ارزشگذاری سخت 
است. دیدگاه ســنتی بازار بورس بر این است 
که ارزشــگذاری شرکت‌ها براســاس میزان 
سودی هســت که شــرکت‌ها در پایان سال 
مالی خود ارائه می‌دهند. این در صورتی است 
که اســتارتاپ‌ها عموما در چند سال ابتدایی 
فعالیت خود به‌دنبال ســودآوری نیســتند و 

بیشتر به فکر رشد خود هستند. 
در حال حاضر ارزشــگذاری کســب‌وکارهای 
کوچک با توجه به برنامه‌های آتی یا با استفاده 
از تجربه اپلیکیش‌های مشابه در ایران و خارج 
از کشور انجام می‌شود و کارشناسان مالی این 
اســتارتاپ‌ها نمی‌توانند یک عدد ثابت را ارائه 
دهند. با توجه به ســرعت تغییر و پیشــرفت 
دانش و تکنولوژی، ارزشگذاری به سرعت تغییر 
می‌کند. به این صورت که ممکن است، به مدت 
چند ماه استارتاپی با ارزش بیشتری در همین 
حوزه به وجود آید و ارزش شرکت قبلی کاملا 
افت می‌کند ولی زمانی که ســهام شرکت‌های 
استارتاپی به بورس راه پیدا کنند این استقبال 
بازار است که این ارزشگذاری را انجام می‌دهد و 
ممکن است این ارزش از آن عددی که مشاوران 
مالی آن‌ها ارائه داده بود کمتر و یا بیشتر شود. 
درواقع این یکی از همان مســائلی اســت که 
استارتاپ‌ها از آن واهمه دارند و ترس از اینکه 
مورد استقبال بازار و مردم قرار نگیرند، ریسک 
ورود به بورس را نمی‌پذیرنــد. اما من مخالف 
ترس استارتا‌پ‌ها و اجتناب از ریسک‌پذیریشان 
هستم،‌ تازمانی که یکی از این کسب‌وکارها وارد 
این سازمان نشــود ما متوجه اثرات و استقبال 

بازار از سهامشان نخواهیم شد.

زهرا قنبری| گروه مالی فیروزه از سال 86 فعالیت خود را در ایران آغاز کرد. 15سال پیش با اینکه پای شرکت‌های بزرگ خارجی به ایران باز 
شده بود اما هنوز سرمایه‌گذاران خارجی به ایران نیامده بودند و حتی در بانک‌های بین‌المللی صندوق سرمایه‌گذاری تحت عنوان ایران وجود 
نداشت. در همان سال‌ها رادمان ربیعی به همراه روزبه پیروز که مقیم لندن بودند تصمیم به راه‌اندازی ابزار مالی برای ورود سرمایه خارجی 
به ایران کردند اما این طرح با شکست روبه‌رو شد. اما آن‌ها ناامید نشــدند، مدتی بعد گروه مالی فیروزه را در تهران تاسیس کردند و اولین 
خدمت مالی خود را در سال 86 ارائه دادند. رادمان ربیعی، معاون سرمایه‌گذاری جسورانه گروه مالی فیروزه در این مصاحبه درباره چالش‌های 

سرمایه‌گذاری در اکوسیستم استارتاپی ایران و آینده این حوزه مهم گفته است.

وز  دیروز    و   امر
سرمایه‌گذاری خطرپذیر 

در استارتاپ‌ها
گفت‌وگو با رادمان ربیعی، معاون سرمایه‌گذاری جسورانه گروه مالی فیروزه

   تیتر یک

100تنديس براي سايت‌ها و اپليکيشن‌هاي برتر ايران
ادامه از صفحه اول 

شهر به شهر با جشنواره
جشنواره وب و موبايل ايران امسال در کنار رويداد اصلي، 
رويدادهاي کوچک‌تري هم در هفت‌شهر ايران برگزار کرد. 
ابتکاري که هيات برگزاري مي‌گويند، مسئوليت اجتماعي 
خود مي‌دانند. شهرهاي اصفهان، مشهد، رشت، بابلسر، يزد 
و قزوين شهرهايي بودند که جشنواره از آن‌ها عبور کرده 
و آن‌ها را بر آن داشته که از تهران تمرکززدايي کرده و به 
شهرهاي ديگر هم توجه شود. او با اشاره به کوشش‌هايي 
که در جشــنواره وب و موبايل براي تحقق شــعار »ايران، 
فقط تهران نيســت« صــورت گرفته، خاطرنشــان کرد: 
»حضور ما در هفت‌شهر و بررسي چالش‌ها و فرصت‌هاي 
شهرهاي ديگر ايران، مسئوليتي بود که بر دوش خودمان 
احساس مي‌کرديم که در قالب رويداد هفت‌شهر عملياتي 
شد.« در جريان اين شــهرگردي‌ها طبق گفته‌هاي شليله 
از ‌۲۰استارتاپ اســتاني تقدير شــده؛ بيش از ۲۰۰۰نفر 

در رويدادها شــرکت کرده‌اند و به ۵۰سخنراني بومي ‌در 
پنل‌هاي انتقال تجربه گــوش دادند. در همين زمينه رضا 
الفت‌نسب، دبير اجرايي جشنواره وب و موبايل ايران خبر 
داده، رويداد هفت‌شهر در سال 99 نيز استمرار مي‌يابد و 
شهرهاي تبريز، کرمان، اهواز و بندرعباس جزو کانديداهاي 
تاييدشــده ميزباني از رويداد خواهند بــود و به‌زودي هم 
شهرهاي ديگر معرفي خواهند شد. آنگونه که احرام‌پوش 
گفته، در مراسم اختتاميه هم خلاصه‌اي از سخنراني‌هايي 
که در طول هفت‌شــهر شنيده شد، شــنيده خواهد شد. 
احرام‌پوش همچنين تاکيد کرد که در انتخاب سخنرانان 
و مضمون صحبت‌هاي آنها نهايت دقت و ســنجش به‌کار 
برده مي‌شود و بر همين اساس هيچ مقام دولتي در ميان 
سخنرانان حضور نخواهد داشت و دولتمردان صرفاً شنونده 

خواهند بود. 

ايران، فقط تهران نيست
مسئوليت اجتماعي جشــنواره وب و موبايل ايران در دوره 

دوازدهم به رويداد هفت‌شــهر محدود نمي‌شود. آنطور که 
الفت‌نســب گفته، در رويداد دوازدهم کمپين‌هاي »سيل 
کارآفريني« و »بساز« نيز عملياتي شدند. وي در اين زمينه 
گفته است: »کمپين سيل کارآفريني چندان موفق‌آميز نبود 
و از همين‌رو تصميم گرفتيم که به‌طور متمرکز در استان 
سيستان و بلوچســتان کارهايي انجام دهيم. همچنين با 
کمک جشنواره توانستيم مدرسه شيرآباد را تکميل کنيم 
و قصد داريم اين کار را در مراکز ديگري همچون روستاي 
پنجي‌بوک نيــز انجام دهيم. اســتعدادهاي خوبي در اين 
مناطق دورافتاده وجود دارد که نبايد بگذاريم هدر بروند.« 

جشنواره تنديس‌ها
در جشنواره دوازدهم که حالا نامزدهاي نهايي آن معرفي 
شــده‌اند، درمجموع بيش از ۱۰۰تنديــس تدارک ديده 
شده است. قرار اســت ۵۱تنديس به بهترين‌وبسايت‌ها و 
۳۴تنديس هم بــه بهترين اپليکيشــن‌هاي موبايلي اهدا 
شود. آن‌طور كه شليله مي‌گويد، در بخش گروه‌هاي ويژه 

هم حدود ۱۸تنديس اهدا خواهد شد. در اين دوره، طبق 
گفته‌هاي شليله، فروشگاه‌هاي تخصصي و خدمات مربوط 
به کسب‌وکارها)B2B(، فروشــگاه‌هاي آنلاين، شرکت‌ها 
و موسســات خصوصي، آموزش آنلاين و وب‌ســايت‌هاي 
شخصي، بيشــترين مشــارکت را داشــته‌اند و کمترين 
مشارکت هم به نيازمندي‌هاي استان‌ها، خريد بليت سينما 
و تئاتر، تامين‌کنندگان اينترنت و زيرساخت، شرکت‌هاي 
عضو سازمان بورس و بازي آنلاين تعلق داشته است. تعداد 
وبسايت‌ها و اپليکشــن‌هاي موبايلي در جشنواره امسال 
بدين شرح اســت که ۲۶۳فروشــگاه‌ تخصصي هستند؛ 
199خدمــات مربوط به کســب‌وکارها؛ ۱۶۶فروشــگاه 
آنلاين يا خريد آنلاين؛ ۱۵۶شرکت يا موسسه خصوصي؛ 

۱۰۹آموزش آنلاين و البته ‌۱۰۷وب‌سايت شخصي.
از طرف ديگــر، نيازمندي‌ها، خريد بليت ســينما و تئاتر، 
تامين‌کنندگان اينترنت و زيرســاخت‌ها، شــرکت‌هاي 
بورســي و بانک و بيمــه و بازي‌هاي آنلايــن تحت وب، 

کم‌مشارکت‌ترين گروه‌ها بودند.

شهرهای میزبان جشنواره:جوایز آمارهای دوره دوازدهم

بیشترین مشارکت‌ها

شهرهای میزبان جشنواره سیزدهم: تبریز، کرمان، اهواز و بندرعباس

کمترین مشارکت‌ها: 
نیازمندی‌ها، خرید 
بلیت سینما و تئاتر، 

تامین‌کنندگان اینترنت 
و زیرساخت‌ها، 

شرکت‌های بورسی و 
بانک و بیمه و بازی‌های 

آنلاین تحت وب

آمارها و رکوردها مجموع آمار ‌12دوره
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  معرفی استارتاپ

حامد قاســمی 38 ســاله، بنیان‌گذار 
پلنــو اســت. او متولد تبریز اســت و 
تحصیلات فنی خود را در ایران به پایان 
رسانده و در رشــته بیزینس در آلمان 
ادامه تحصیل داده.  پلنو، یک ســامانه 
قدرتمند و جامع بــرای ارائه خدمات 
برنامه‌ریزی، قرار ملاقات‌ها و مدیریت 

آنلاین رزرواسیون است. 

آقای قاسمی، پلنو را برای ما تعریف کنید.
پلنو یک شرکت جدیدالتاسیس است که اواخر دی‌ماه ۹۸ از 
محصول‌ خود رونمایی کرد. به بیانی پلنو یک سرویس ابری 
مبتنی بر وب است که  به اشــخاص، کسب‌وکارهای کوچک 
و بزرگ، ســازمان‌ها یا ارگان‌هایی که برای ارائه خدمات به 
مشتریان یا مراجعه‌کنندگان خود، به‌نوعی با مشکل ترتیب 
زمانی در ســرویس‌دهی مواجه‌اند، ســرویس ارائه می‌کند. 
درواقع سیستم رزرواســیون قرار ‌ملاقات‌ها یکی از خدماتی 
است که پلنو ارائه می‌دهد و در آینده‌ای نزدیک، سرویس‌های 

دیگری به این پلتفرم اضافه خواهد شد.

ایده پلنو چگونه شکل گرفت؟
زمانی که در آلمان دانشجو بودم، تقریبا هر جایی که می‌خواستم 
بروم؛ از دکتر گرفته تا مشاور دانشگاه، مشاور تغذیه در باشگاه، 
بانک، وکیل، رســتوران و...  همه تقریبا از سامانه جامعی برای 
برنامه‌ریزی، قرار ملاقات‌ها و مدیریت آنلاین رزرواسیون استفاده 
می‌کردند که نظم و ترتیب خاصی، هم به کسب‌و‌کارشان می‌داد و 
هم مخاطبانشان بسیار راحت برنامه‌ریزی می‌کردند. ما مطالعات 
وسیعی روی بازار انجام دادیم و تقریبا همه بازارها و صنوف هدف 
را بررسی کرده و متوجه شــدیم از چنین مشکلی رنج می‌برند، 
بنابراین تصمیم گرفتیم سیستم مشابهی، اما نه با پیچیدگی‌های 
غیرضرور و البته با امکانات بیشتر و در نظر گرفتن جامعه ایران، 
فرهنگ و نیازمندی‌های صنوف، محصول جامعی طراحی کنیم. 

عملی‌کردن این ایده چقدر زمان برد؟
طراحی محصول ما ۱۸ ماه طول کشید.  سعی کردیم دیدگاه 
تمام کسب‌وکارها و فیدبک‌هایی که در تحلیل و مطالعه بازار 

به‌دستمان رسیده بود را در این پلتفرم، پیاده‌سازی کنیم.

بیزینس‌مدل شما به چه صورت است؟
مدل کسب‌وکار پلنو به‌صورت اشتراکی است، بدین مفهوم که 
مشترکان پلنو، بسته به حجم کسب‌وکارشان و نیازمندی‌شان 
به انواع خدمات ما، یکی از پکیج‌های پلنو را خریداری می‌‌کنند  
مادامی که مشترک ما هستند، از امکانات آن استفاده می‌کنند 
و هیچ هزینه‌ای بابت تهیه نرم‌افزارها و سخت‌افزارهای جانبی 
و نیز پشتیبانی پرداخت نمی‌‌کنند. بیزنس‌مدل ما به‌صورت 
اشتراکی است. بدین مفهوم که کسب‌وکارها و سازمان‌ها و در 
طول دوره اشتراک،  به‌جز هزینه اشتراک هیچ هزینه جانبی 

نخواهند داشت.

 در این مسیر پلنو با چه چالش‌هایی مواجه بوده؟
ما در این مدت کم، با چند سازمان در حال مذاکره‌ هستیم، 
چالش اصلی ما، نشان‌دادن تاثیر مثبت استفاده از پلنو روی 
افزایش بهره‌وری و نیز رضایتمندی مشتریانشان است. اکثر 
مدیران تمایل دارند این تاثیرات را در کمتر از یک‌ماه مشاهده 
کنند. مورد دوم، بحث قبول‌کردن گذر از حال موجود و سوئیچ 
روی پلتفرم توانمندی مثل پلنو اســت. ترس از تغییر و عدم 

انطباق مدیران سازمان‌ها، یکی از چالش‌های اصلی ماست.

در این مدت کم فعالیت‌تان تعداد کاربرانتان به چه میزان بوده؟
ما در یک‌ماه اول شروع فعالیت خود توانستیم کسب‌وکارهای 
کوچک را  جذب کنیم که با توجه به عدم مارکتینگ گسترده 
)صرفا ارگانیــک( و تمرکز روی بهبود محصــول با توجه به 
فیدبک‌هایی کــه از برخی ســازمان‌ها و ارگان‌ها گرفته‌ایم، 
رضایت‌بخش بــوده اســت. در مرحله اول، تمرکــز ما روی 
دیجیتال‌مارکتینگ و سوشــال‌مدیا مارکتینگ اســت، بعد 
متدهای دیگــر مارکتینگ، تلفیقــی از بازاریابی دیجیتال و 

آفلاین را در برنامه‌مان داریم.

مزیت رقابتی شما چیست؟
مزیت رقابتی ما در نوع بیزینس‌مدل، طراحی محصول برای 
پاسخ‌گویی به طیف وسیعی از کســب‌وکارها، تنوع خدمات 
قابل‌ارائه، قیمت بسیار مقرون به‌صرفه خدمات، نوع محصول 
و خدمات قابل‌ارائه، پشتیبانی مشترکان بدون دریافت هزینه 
و پاسخ‌گویی حداکثری به نیازهای طیف وسیعی از مشترکان 
اســت. همچنین طراحی محصول در پلنو، به‌گونه‌ای انجام 
می‌شــود که علاوه بر فراهم‌آوردن تجربــه کاربری مطلوب 
و خوشــایند، عضویت و راه‌اندازی سیســتم برای کاربران و 

کسب‌وکارها، بسیار ساده و کاربرپسند است.

قرار ملاقات با پلنو

گروه مالی فیروزه در اوج 
تحریم‌های بین‌المللی توانست 

سرمایه‌گذاران خارجی را وارد بازار 
ایران کند. اولین سرمایه‌گذاری 
این شرکت در حوزه تکنولوژی 
بر استارتاپ روی شرکت سرآوا 

سرمایه‌گذاری بود

چكيده

ورود استارتاپ‌ها به بورس هم 
می‌تواند به نفع آن‌ها باشد و هم به 
ضررشان. شفافیت مالی که طبق 

دستورالعمل‌های مطرح شده باید 
رعایت شود، یک مزیت به شمار 
می‌آید اما همین اقدام باعث بالا 

رفتن هزینه‌های عملیاتی می‌شود. 
ارزشگذاری استارتاپ‌ها مسئله 

دیگری است که بسیار حائز اهمیت 
است

چكيده
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 ایده آسمونی چگونه شکل گرفت؟
زمانی که دبیرســتانی بودم، موتور جســت‌وجوی 
خوبی نبود و در یاهو سرچ می‌کردیم و اطلاعاتی نبود 
و اگر اطلاعاتی هم پیدا می‌شــد، سایت‌های اسپم و 
روبات‌های خبری بودند کــه عملا نتیجه‌ای حاصل 
نمی‌شــد و من خلا کمبود اطلاعــات را کاملا حس 
کرده بودم که تصمیم گرفتم سایتی طراحی کنم تا با 
تولیدمحتوا در حوزه‌های مختلف، مردم به اطلاعات 
موردنظر خود دســت یابند. البته  الان ســایت‌های 
مختلف خبری و اطلاع‌رسانی خیلی زیاد شدند، ولی 
کماکان این مشکل وجود دارد. به‌عنوان مثال، زمان 
قطعی اینترنت سایت‌های خبری از دسترس خارج 
شدند و موتور جست‌وجوی ایرانی وجود نداشت که 
مشکل مخاطبان را حل کند. ما به‌دنبال این هستیم 
محتوا و اطلاعات موجود در وب‌سایت را دسته‌بندی 
کنیم تا افراد به‌راحتی موضوعات موردنیازشــان را 

سرچ کنند. 

 وب‌سایت آسمونی چه خدماتی ارائه می‌کند؟ 
آســمونی به‌عنوان اولین پورتال جامــع اینترنتی 
و رســانه‌ای به‌صورت روزانــه در بخش‌هایی مانند 
‌کسب‌وکار، سینما، ورزشــی، فناوری، دکوراسیون، 
گردشگری، اطلاعات شــهری، مد و زیبایی، دین و 
اندیشه، فرهنگ و هنر، سبک زندگی و.... تولیدمحتوا 
می‌کند. همچنیــن خبرهای هر بخش را پوشــش 
می‌دهد. یکی از بخش های اصلی شرکت آسمونی، 
بخش کسب‌وکارها و نیازمندی‌‌هاست، در این بخش 
مدیران مشاغل و اصناف مختلف می‌توانند کسب‌وکار 
خود را به‌صــورت هدفمنــد در تمــام بخش‌های 
وب‌ســایت به بازدیدکنندگان نمایش دهند که این 
موضوع باعث جذب جامعه هدف موردنظر و مدیران 

کسب‌وکارها می‌شود.
 برای ارائه بهتر خدمات خود چه راهکارهایی 

اندیشیده‌اید؟
 در این سال‌ها وب‌سایت را گسترش دادیم. همچنین 

وب‌ســایت‌های زیادی طراحی کردیم تــا بتوانیم 
اطلاع‌رسانی را در شاخه‌ و حوزه‌های تخصصی 
گســترش دهیم، اما کمــی که پیش 
رفتیم، دیدیم این کار 
با برندهای مختلف، 
قابل‌اجــرا نیســت، 
بنابرایــن همــه را روی پورتال 

آسمونی آوردیم. 

 تیم وب‌سایت آسمونی چند نفر هستند؟
اعضای تمام‌وقت و پاره‌وقت تیم  30 نفر هســتند، 
البتــه 200 مخاطب فعال هم داریم که در توســعه 
وب‌سایت به ما کمک می‌کنند. اعضای تیم در چند 
گروه دسته‌بندی شده‌اند؛ یک گروه در حوزه فناوری 
که در زمینه اطلاعات روز، معرفی گجت‌ها، پوشش 
نمایشگاه‌های فناوری و هرآنچه در دنیای تکنولوژی 
برای علاقه‌مندان این حوزه جذاب است، تولید‌محتوا 
می‌کنند. همچنیــن در حوزه ورزش کارشناســان 
زبده در این حوزه بــا ما همکاری دارنــد. در حوزه 
فیلم و سینما هم از منتقدان بنام این حوزه استفاده 
می‌کنیم. همین طور در زمینه ســبک زندگی تولید 
محتوا داریم که اعضای این تیم شامل نویسندگان، 
پزشــکان هســتند، در کنار بحــث تولیدمحتوای 
تخصصــی و عمومی، در حــوزه خبر هــم فعالیت 
می‌کنیم و اخبار ایران و جهان را پوشــش می‌دهیم. 
در انتشار اخبار سعی می‌کنیم از منابع خبری موثق 

استفاده کنیم. 
 کار خبری هم انجام می‌دهید؟

خبرگزاری نیستیم، اما چون پایه وب‌سایت در حوزه 

اطلاع‌رسانی است، نیاز اســت مخاطب از اخبار روز 
مطلع باشــد. تمام حوزه‌های اطلاع‌رسانی ما بخش 
خبری دارند. برای مثال، در بخش خودرو به‌جز اینکه 
در مورد خرید و تعمیر و... تولیدمحتوا می‌کنیم، اخبار 
این حوزه را هم پوشش می‌دهیم.  در تک‌تک بخش‌ها 

به‌جز تولیدمحتوا در حوزه‌هــای مختلف، اخبار 
مربوط به حوزه‌ها را هم اطلاع‌رسانی می‌کنیم. 

 در مورد جامعه هــدف و مخاطبان خود 
بگویید.

مخاطبان آســمونی روزانه هســتند. 30 هزار 
مخاطب روزانه داریم که در طول زمان براساس 
اتفاقات مختلــف تغییر کرده اســت و نمی‌توان 

میزان رشــد برای آن در نظــر گرفت، چون 
بــا ظهــور شــبکه‌های اجتماعی و 

گوشــی‌های هوشــمند 
مخاطبــان‌ مــا ریزش 

کردند. 
 با چه چالش‌هایی 

مواجه بودید؟
چالــش  مهم‌تریــن 
که ما داشــتیم بحث 
تاییدیه‌های سازمانی 
بــود. پــس از حدود 
10 ســال، تازه امسال 
توانستیم این مراحل را 

پشت‌ســر بگذاریم، چون 
نوع فعالیت ما برای خیلی‌ها 
ناآشناســت. بــا ارتبــاط با 
سازمان‌های بزرگ‌تر مثل 

سازمان فناوری اطلاعات و وزارت ارتباطات توانستیم 
این مسیر را طی کنیم. 

 بیزینس‌مدل شما به چه شکل است؟
وب‌ســایت ما از ســمت هیچ نهاد و ارگانی حمایت 
نمی‌‌شــود. تا به امروز هم سرمایه‌گذاری 
جذب نکردیم. در ســال‌های اخیر 
فعالیت‌هایی برای کسب‌وکارهای 
اینترنتــی آغــاز کردیــم مثل 
انتشــار رپورتاژآگهی، تبلیغات 
همسان و بنری، بک‌لینک‌ها. که 
بخشــی از هزینه‌های ما را تامین 
می‌کنــد. البته یــک پلتفرمی در 
اواخر اســفند راه‌اندازی می‌کنیم که 
اوایل سال99 رســما رونمایی 
می‌شود. این پلتفرم 
کسب‌وکارها  به 
کمــک می‌کند 
خودشــان  که 
را بــه جامعــه 
ن  فشــا هد
کنند.  معرفی 
در این پلتفرم 
ابزارهایــی در 
اختیار صاحبان 
قرار  مشــاغل 
تــا  می‌دهیــم 
درآمدشان را افزایش 
دهند و در صنف خود 
در جســت‌وجوهای 

اینترنتی، در لوکیشن‌های مختلف و فیلدهای مختلف 
خدمات و  محصولاتشــان دیده شوند. در عین حال 
ابزارهای مکملی هم وجود دارد که صاحبان مشاغل 
می‌توانند آگهی استخدام برای جذب نیرو را در این 
پلتفرم وارد کنند که پرومت آن با ماست. همچنین 
می‌تواند برای بیزینس خــود رویداد تعریف و ایونت 
خود را اطلاع‌رسانی کنند. بیشتر کسب‌وکارها چون 
تریبونی برای معرفی خود ندارند از این موضوع آسیب 
می‌بینند. فکــر کنم این پلتفــرم در بحث درآمدی 

بتواند کمکمان کند. 
 آیا آسمونی هم در جشــنواره وب و موبایل 

شرکت داشت؟
در جشــنواره وب و موبایل هیچ کتگــوری نبود که 
خدمات ما در آن بگنجد، چون در همه حوزه‌ها فعال 
هستیم، کتگوری نیازمندی‌ها را انتخاب کرده بودیم، 
به‌خاطر انتخاب کتگوری اشتباه که این موضوع هم 
از طرف جشــنواره وب و موبایل اطلاع‌رسانی نشده 
بود، وب‌ســایت ما را رد کردند. شــاید اگر کتگوری 
پرتابل‌های جامع ســازمانی و خصوصی داشتند، ما 

می‌توانستیم آن را انتخاب کنیم. 
 مزیت‌ رقابتی شما چیست؟

در حوزه اطلاع‌رسانی مزیت رقابتی ما این است که 
اطلاعات ما طبقه‌‌بندی شــده اســت. چه مخاطبی 
که دانش فنــی کم دارد چه مخاطبانــی که با حوزه 
وب آشــنایی دارند به‌راحتی می‌توانند به اطلاعات 
موردنیاز خود در وب‌سایت آسمونی دسترسی داشته 
باشد. وب‌سایت آســمونی مینیمال است و مخاطب 
به‌راحتی می‌تواند به محتوای مدنظر خود دسترسی 

داشته باشد.  

   دغدغه ارتقای صنعت کشور
کاری که نماتک انجام می‌دهد و همان هم آن را متمایز و در 
کانون توجه قرار داده، کیفیت آموزش‌هاست. آموزش‌های 
آکادمیک و دانشگاهی در آموزشگاه با مدرسانی شناخته شده و 
خبره شاغل در صنعت. برای آموزش‌های اتاق‌های فکر سناریو 
نوشته می‌شود و محصول نهایی مثل فیلم‌های سینمایی از آب 
درمی‌آید. مجید گودینی، یکی از بنیانگذاران نماتک نقطه قوت 
این استارتاپ را در اصلی به نام انتقال تجربه می‌داند و می‌گوید: 
»هدف اولیه و دغدغه اصلی نماتک صنعت کشور است. آموزش 
در حوزه صنعت برای ارتقای صنعت کشور چراکه باید دانست 
که کارخانه بزرگ، متوسط و کوچک به چه جنس آدم و مهارتی 
نیاز دارد تا خطوط تولید با مهارت‌های نیروهای کار راه بیفتد. 
در نماتک متناسب با این هدف دوره آموزشی طراحی و 
عملیاتی می‌شود.« نماتک با این شعار که »مهارت برای رشد 
کافیست« بر تولید محتوای آموزشی در زمینه‌هایی چون 
اتوماسیون صنعتی، الکترونیک، ابزار دقیق، تابلوی برق، بازرسی 
جوش، ساخت‌و‌ساز و ساختمان و... متمرکز شده و سعی کرده تا 

افراد در کوتاه‌ترین زمان، مهارت‌های کاربردی در صنعت 
را بیاموزند. به گفته گوینی، در نماتک یک چشم‌مان 

به صنعت است که چه نیازی دارد و متناسب با آن به 
جست‌و‌جوی بهترین استاد پرداخته می‌شود تا ادامه 
راه ممکن شود: راه تربیت کارشناسان ماهر و تبدیل 

نقطه ضعف به قوت. 

   پیوند مهارت و رشد
نماتک از ایده‌ای دو نفره حالا به تیمی 

15نفره تبدیل شده که صدها نفر 
هم به صورت غیرمستقیم با آن 
همکاری می‌کنند. استارتاپی که 
نقاط قوت و تمایز آن بسیارند: 
نیازمحوری، دسترس‌پذیری، 
اساتید برتر و آموزش‌ حرفه‌ای 
و بی‌پایان. کسب و کاری که 
در انتخاب جامعه هدف خود 
هم برنامه خاصی دارد. مجید 

برمایون دیگر موسس استارتاپ 
نماتک با تاکید بر اینکه در کسب 

و کارشان می‌خواهند گامی هم برای 
اصلاح فرهنگ مدرک‌گرایی بردارند، 
می‌گوید: »سه سگمنت آموزشی در 
نماتک دنبال می‌شود؛ دسته اول 

دانش‌آموزان و دانشجویان هستند که 
در رشته‌های فنی و مهندسی درس 
می‌خوانند. دسته دوم مدرک‌‌گراها 
هستند و دسته سوم هم افرادی 
هستند که در صنعت تجربه دارند 
و خلأ مهارتی را حس می‌کنند.« به 
گفته بنیانگذاران نماتک، در دنیای 
امروز اهمیت مهارت نگاه‌ها را به 
مدرک عوض کرده و کارفرمایان دیگر 

به دنبال دارندگان مدرک بالاتر نیستند بلکه برای آن‌ها مهارت 
در اولویت است. ایده محوری نماتک هم همین است: گرچه در 
کشور کمبود شغل وجود دارد، در لایه مهندسی صنعت، بیشتر 
خلأ تخصص احساس می‌شود تا صرف وجود شغل. گودینی در 
همین زمینه می‌گوید: »ما در صنعت به تکنسین‌های ماهر نیاز 
داریم تا دیزاینرهای ماهر. همه قطعات وجود دارد، فقط یک نفر 
می‌خواهد این دانه‌های تسبیح را داخل نخ و منظم کند یعنی به 
خط تولید شکل دهد. در حوزه صنعت کسی که همه دانه‌های 

تسبیح را بشناسد، نداریم.«

   تارگت فروش 10میلیارد تومانی
مدل کسب و کار استارتاپ نماتک با اینکه B2B است، موسسان 
آن می‌گویند استراتژی‌شان این است که نیروی متخصص و 
کاربلد به شرکت‌ها و کارخانه‌ها معرفی ‌کنند. در این زمینه 
ماژول‌های ارزیابی چند مرحله‌ای تهیه کرده‌اند که براساس 
آن افراد پایش می‌شوند تا خبره‌ترین افراد در لایه‌های مختلف 
انتخاب شوند و در مرحله بعد هم لایسنس ارائه می‌دهند. 
لایسنسی که بیش از آنکه مدرک باشد، تضمینی 

است که شخص می‌تواند کاری را که 
به او محول شده به نحو مطلوب 

انجام دهد. ادعایی که نماتک 
دارد این است که آموزش باید 
جامع و کامل باشد. بر همین 
اساس تمام آموزش‌هایی که 
در وب‌سایت بارگذاری شده‌اند، 

رایگان هستند. تفکر پشت ایده 
رایگان بودن به گفته 

بومویان این است که برای فردی که مهارتی دارد و قصد دارد 
مهارت بیاموزد، مفید خواهد بود. اساس درآمد هم از همین 
ویدئوهاست منتها ویدئوهایی که به صورت بسته‌های جامع 
به فروش می‌رسند. بازار آموزش الکترونیک در ایران ارزشی 
معادل حدود 240میلیون دلار دارد؛ بازاری جامع که شامل 
.. می‌شود. نماتک گرچه با  ویدئو، پادکست و وب‌سایت و.
بازارهای برقی شروع کرد و حالا به مکانیک، شیمی، متالورژی 
رسیده، در تمام این مدت با تمرکز بر حوزه آموزش‌های فنی، 
رشد فوق‌العاده‌ای را تجربه کرده است. آن هم در بازاری به 
ارزش۱۰میلیون دلار که در خوشبینانه‌ترین حالت فقط 
5درصد آن پوشش داده شده است. سهم نماتک از این بازار 
حدود 20درصد از رقبا بیشتر است. ارزش‌افزوده‌ای که این 
استارتاپ سال 96 به‌دست آورده، یک و نیم میلیارد تومان 
معادل یک درصد بازار بوده است. مطابق داده‌های گزارش 
عملکردی که بنیانگذاران نماتک داده‌اند این استارتاپ سال 
گذشته حدود ۱۰۰میلیون تومان فروش داشته که این رقم 
امسال به یک میلیارد تومان رسیده و برآورد می‌شود این روند 
سال آینده هم با تکیه بر بازاریابی دیجیتال مارکتینگ استمرار 
یابد و فروش ۱۰میلیارد تومانی محقق شود. مشخص نیست در 
آینده سهم نماتک از بازار آموزش آنلاین ایران چه خواهد بود اما 
بنیانگذاران آن مدل استارتاپی را در سر می‌پرورانند که براساس 
آن اندازه کسب و کارشان هر شش ماه باید دو برابر شود. برمایون 
در این‌باره می‌گوید:»برنامه ما این است که هر سال، چهار برابر 
بیشتر از بازار سهم بگیریم.« گرچه در بازاریابی و تبلیغات، 
تمرکز اصلی تیم نماتک بر سئو است، از دیگر روش‌های تبلیغات 
هم استفاده می‌شود. از پخش تراکت گرفته تا دادن تبلیغ به 
سایت‌ها، کانال‌ها در فضای مجازی و برگزاری همایش و حضور 

در نمایشگاه‌ها.

   سرمایه‌گذاری‌ بر استارتاپ از سود حاصله
جنس کار استارتاپ نماتک زیرساخت‌محور و تجهیزمحور 
است. با اینکه تولید محتوا در حوزه آموزش آنلاین با هزینه‌های 
نسبتا بالایی که برای جذب اساتید و اداره استودیو و تیم‌های 
فیلمبرداری و تدوین و... روزانه و ماهانه صرف می‌شود، نماتک 
نه‌تنها سرمایه‌ای از بیرون جذب نکرده، از نقطه سربه‌سری 
هم گذشته است. گودینی در این باره می‌گوید: »از روز اول 
متناسب با سرمایه‌ای که داشتیم گام برداشتیم. نقطه سربه‌سر 
را هم رد کردیم و به درآمدزایی رسیدیم. هر ماه که درآمدمان 
طبق عرضه محصولاتمان بیشتر شده، سرمایه را به بیزینس 
برگرداندیم و زیرساخت‌ها و کسب‌وکارمان را قوی‌تر کردیم.« 
در این استارتاپ هزینه‌ها متفاوت است و پرداخت‌ها هم به 
پرسنل و سهامداران به صورت درصدی از فروش و سود 
است. برمایون در این‌باره چنین توضیح می‌دهد:»حدود 
40درصد درآمدها صرف هزینه‌های پرسنلی می‌شود، 15 
تا ۲۰درصد هم به اساتید اختصاص میی‌ابد و بخشی هم 
صرف مارکتینگ می‌شود. آنچه باقی می‌ماند به سیستم 
برمی‌گردد و سرمایه‌گذاری می‌شود تا رشد ۵درصدی ماه 

بعد محقق شود و فرآیند رشد سرعت بگیرد.«

   در جست‌وجوی »سرمایه‌گذار 
رشد«

چالش‌ها و گرفتاری‌های استارتاپ‌ها 
در کشور ما یکی دو تا نیست. نماتک 
هم با اینکه از جمله استارتاپ‌های 
موفق است که در فصل‌های مختلف به 
نقشه راه ترسیمی خود دستی‌افته، با 
معضلاتی روبه‌روست. از چالش انتقال 
تجربه گرفته تا انتخاب افراد با تجربه و 
جذب تجربه که این آخری در بسیاری 
از کسب‌وکارهای نو مانعی اساسی است. 
با این وجود اما بنیانگذاران نماتک معتقدند 
اگر شد،  و  ادامه می‌دهند  را  مسیرشان 
سرمایه‌گذار جذب می‌کنند. سرمایه‌گذاری 
و  کمک  کارشان  و  کسب  رشد  به  که 
پایداری‌شان را حفظ کند.چیزی که برمایون 
درباره آن چنین می‌گوید:»درست است که 
سیستم ما به‌صورت ارگانیک رشد می‌کند 
و بالا می‌آید اما ما دنبال یک سرمایه‌گذار 
اسمارت هستیم که در همه زمینه‌ها به ما 
کمک کند. پول هست اما مهم این است که 

بتواند به رشد کسب‌وکارمان کمک کند.«

تغییر معادلات آموزش 
آنلاین با نماتک

استارتاپ نماتک روی ایده آموزش تخصصی حوزه صنعت دست 
گذاشته و عملکردی فراتر از انتظار داشته است

هنوز مانده تا بازار آموزش آنلاین به حد و اندازه رقبای سنتی قدر و قدرتی که سال‌هاست پول‌های کلان در می‌آورند، برسد. 
چندین سال است استارتاپ‌ها و کسب و کارهایی وارد این بازار شده‌اند و با آنکه دوره‌های شتابدهی را نیز تجربه کرده‌اند، 
خروجی‌شان آنطور که باید و شاید راضی‌کننده نبوده است. در این میان البته استثناهایی هم مثل نماتک وجود دارد. 
استارتاپی که سال گذشته یک میلیارد تومان فروش داشته و به گفته دو بنیانگذار برق‌خوانده آن، راز اصلی موفقیت‌شان 
پیاده کردن مدلی جدید در عرصه آموزش مهارت‌های آنلاین است. نماتک که کار خود را با فروش تجهیزات صنعتی و تهیه 
کلیپ‌ و دی‌وی‌دی‌های کوتاه آموزشی و نقد و بررسی محصولات و برگزاری کارگاه آموزشی شروع کرد، حالا به استارتاپی 
موفق تبدیل شده که برنامه‌های بلندپروازانه زیادی هم در سر بنیانگذاران آن می‌گذرد. اعداد و ارقام می‌گویند این کسب 

و کار به‌زودی فروش ۱۰میلیارد تومان را هم رد خواهد کرد. 

   استادسلام چه می‌کند
برای گرفتن معلم خصوصی از سایت استادسلام، دو روش برای 

کاربران درنظر گرفته شده است.
روش اول این اســت که به‌عنوان مثال، کاربر برای درخواست 
تدریس خصوصی ریاضی ســال نهم و حسابان، آن را در باکس 
جست‌وجو سرچ می‌کند. همان‌طور که کاربر در حال تایپ است، 
لیست درس‌های مختلف و شبیه آن نمایش داده می‌شود، بعد 
از انتخاب کلیدواژه موردنیاز  خود،  کلید جست‌وجو را می‌زند، 
لیست معلم‌ها که ستاره هم دارند، در تب بالا به‌صورت ردیفی 
نمایش داده می‌شــوند. حال روی  هر گزینه کلیک کند، یک 
صفحه باز می‌شود که شــماره معلم هم در آن درج شده است. 

البته باید روی دکمه نمایش شماره، کلیک کند. 
در روش دوم، استادســام برای متقاضیان معلم پیدا می‌کند. 
به این صورت که در جســت‌وجو برای درس‌های خاص‌تر مثل 
تدریس خصوصی فیزیک، ممکن است شماره معلم‌ها درج نشده 
باشد، تیم پشتیبانی استادسلام، معلم و کاربر را  برای تدریس 
خصوصی با هم هماهنگ می‌کند. فقط کافی است در تب بالای 
سایت، دکمه »رزرو معلم خصوصی« را بزنند و با پرکردن فرم 
خیلی کوتاهی، معلم حرفه‌ای و باامتیاز و تجربه بالا برای کاربر 
هماهنگ می‌شود. اگر هم درخواســت معلم خصوصی آنلاین 

داشته ‌باشــند، راه‌های ارتباطی 
با معلم برای آن‌ها فعال ‌می‌شود. 

   چرا از استادسلام استفاده 
کنیم؟

برای کاربرانی کــه قصد گرفتن 
معلم خصوصی دارند شاید دفعات 
اول سخت باشــد که با معلم در 
منزل خــود یــا منــزل او برای 
تدریس قرار  بگذارنــد، بنابراین 
می‌توانند با ورود به صفحه »اجاره 
کلاس« در سایت،  یک آموزشگاه 
نزدیک به هر دو نفر )شــاگرد و 
معلم( را پیدا و کلاس را  با مبلغی 

معقول رزرو کنند. 
مزیت دوم اســتفاده از خدمات 
ســایت آنلاین اســتاد سلام این 
اســت که کاربران در شرایط بد 
جــوی، ترافیک، آلودگــی هوا و 

... می‌توانند از کلاس‌های آنلاین اســتاد سلام بهره ببرند. تیم 
استادسلام اعتقاد دارد که سرعت رشد مهارت‌ها و تخصص‌های 
جدید هر روز بیشتر و بیشتر می‌شود و برای یادگیری باید عجله 

کرد، نباید روزی بدون یادگیری به‌هدر رود.

   همکاری استادسلام با موسسه مهرآفرین
استادسلام در راستای پیشبرد اهداف مسئولیت‌های اجتماعی 
خود، با موسســه مهرآفرین همکاری می‌کند. در این همکاری 
اقدام به برگــزاری دوره‌های توانمندی کودکان کرده اســت. 
استادسلام با برگزاری کلاس‌های آموزشی، گام مهمی در عرصه 
تربیت اجتماعی کودکان برداشته است.  همچنین با برگزاری 
کلاس‌های افزایش توانایی مانند کار بــا کامپیوتر و اینترنت، 
نرم‌افزار‌های کاربردی مانند ورود و فتوشاپ، اکسل و  پاورپوینت 
به این کودکان کمــک می‌کند در انجام کارهــای روزانه خود 

توانمند و مشاغل بهتری در آینده داشته باشند.
استادسلام قصد دارد با شروع سال تحصیلی برای بهبود فهم و 
درک دانش‌آموزان از مطالب درسی برای شاگردان خوش‌فکر و 
سخت‌کوش، کلاس‌های تقویتی برگزار کند که شامل تدریس 

خصوصی دروس ریاضی،  زبان انگلیسی و  عربی  می‌شود.
طی چند سال اخیر کارشناسان دریافته‌اند که برای ورود به بازار 
کار و کسب درآمد، تنها آموزش‌های دانشگاهی و مهارت‌آموزی 
در مدرســه کافی نیست. بلکه با 
پیشــرفت روزافزون تکنولوژی، 
نیاز بــه مهارت‌آمــوزی عملی و 
تخصصی‌تر در میان اقشار مختلف 

جامعه دیده می‌شود.
مجموعه استادسلام برای حمایت 
از کودکان آسیب‌دیده و نیازمند 
به‌ویــژه کــودکان مهرآفرین با 
آموزش رایــگان کامپیوتر  جهت 
مهارت‌آمــوزی فرزنــدان قدم 
کوچکی برداشته تا باب‌ همکاری 
بیشتر در این مسیر فراهم شود. 
اگر شــما هم معلــم خصوصی 
هستید و می‌توانید در این زمینه 
با استاد سلام همراه شوید، ابتدا 
وارد صفحه »اســتاد هستم« در 
سایت شــوید و ثبت‌نام کنید تا 
علاوه بر درآمدزایی در این مسیر 

ما و مهرآفرین را همراهی کنید.

سلامی گرم به اساتید
نگاهی به آخرین تحولات »استادسلام« که نغمه عقیلی 

بنیان‌گذار آن است
مریم مهداد| استادسلام پلتفرم آنلاین آموزشی است که استاد و شاگرد را به یکدیگر معرفی می‌کند و خدمات 
آموزشی را که شاگرد برای یادگیری و استاد برای یاددادن، به آن نیاز دارد، فراهم می‌کند. استادسلام با بیش از 
40هزار استاد، در رشته‌های گوناگون مانند ریاضی، زبان، تکواندو، قلاب‌بافی، نرم‌افزارهای طراحی سایت، زبان‌های 
برنامه‌نویسی دروس رشته‌های مهندسی و... دوره‌های آموزشی برپا می‌کند.  هر استادی از هر شهری حتی دورترین 
مناطق ایران می‌تواند در سایت استاد سلام ثبت‌نام کندتا هم برای خود و هم دیگران ارزش‌آفرینی کند.  استادسلام 
با طراحی مناسب، جایگاه بسیار خوبی در موتورهای جست‌وجو از جمله گوگل دارد و پاسخ‌گوی نیازهای کاربران در 
زمینه آموزش، استاد و کلاس درس است.  نغمه عقیلی‌فرد، بنیان‌گذار استارتاپ استادسلام است. او  دغدغه اصلی 
استارتاپ‌اش را کمک به آموزش و تدریس خصوصی در کشور می‌داند. از نظر او،  آموزش تنها درس نیست، بلکه مهارت 
نیز هست. او اعتقاد دارد، اگر جوینده‌ای در هر کجا تمایل به آموختن دانش، حرفه یا مهارتی اعم از کارهای هنری، 
خدماتی، فنی، درس‌های مدرسه و دانشگاه دارد، با مراجعه سریع و ساده به سایت استادسلام می‌تواند با استادان و 

آموزشگاه‌ها ارتباط برقرار کند و قرار تدریس را به هر شیوه که تمایل دارد، بگذارد.

استارتاپ آسمونی توسط سعید زنگنه، راه‌اندازی شده است. او 33 
ساله است و دانش‌آموخته کارشناسی کامپیوتر. سعید زنگنه سال 82 که فقط 16سال 

داشته دغدغه اطلاع‌رسانی به مردم در حوزه‌های مختلف مثل پزشکی، ورزشی، فیلم و... 
را داشته، بنابراین تصمیم می‌گیرد در کنار کلاس و مدرسه وب‌سایت آسمونی را راه‌اندازی کند. 
وب‌سایت آسمونی این امکان را برای مخاطبان عام و خاص خود به‌وجود آورده است که به‌راحتی 

به اطلاعات موردنیاز خود در حوزه‌های مختلف، دسترسی داشته باشند. 

اطلاعات برای همه
سعید زنگنه از آسمونی می‌گوید
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