
واقعیت این است که زندگی ما این روزها بر مداری پرحادثه می گردد. 
سالی پرخبر و پر از اتفاق را داریم به پایان می بریم. سال سخت 98 که 
بارها در مورد آن هشدارها داده شده بود به ویژه برای کسب وکارها. 
حالا این سال پر از چالش آخرین نفس هایش را مي كشد. در حال عبور 
از سالی هســتیم که در عمر کمتر از دو دهه ای فضای آنلاین کسب 
وکاری ایران؛ می توان آن را ســخت ترین 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؟
استارتاپ ها و کســب وکارهای ایرانی مدت هاست که پذیرفته اند بر 
زمینی بنای کاروبارشان را گذاشته اند که مهم ترین ویژگی آن عدم 
قطعیت است! زمینی که هر روز و هر ساعت می تواند آبستن حادثه ای 
یا خبری باشد که کلیت یک تجارت و بیزینس را تحت شعاع قرار دهد. 
در این فضا شاید بهتر باشد چند اصل را پیش رویمان داشته باشیم تا 

با شوک هایی مشابه سال 98 روبه رو نشویم.

1- امیدوار باشید اما خوش خیال نه! 
مهم ترین درس ســال 98 این بود که آن ها که برای روزهای سخت 
بی برنامه باشند در منظومه کسب وکاری آنلاین ایران باقی نخواهند 
ماند. منظور از روزهای ســخت، روزهای کم مشتری نیست، منظور 
روزهای بی اینترنتی و بی پاسخ گویی اســت. روزهایی که به یکباره 
دسترســی به ابتدایی ترین ابزارهای کسب وکار آنلاین از شما دریغ 
می شود و باید با چنگ و دندان آنچه ســاخته اید را زنده نگه دارید. 
این مهم ترین آموخته ما از سالی است که کم کم وارد ماه پایانی آن 
می شویم. 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 بی گزند ماندن آن از دست تیرهای غیب هم برنامه داشته باشیم.

2- مسئولان را به حال خود بگذ ارید 
یکی از بهترین جنبه های سال 98 این بود که برای همه ما روشن و 
مسجل شد که چندان نباید به حمایت ها و شعارهای مسئولان دولتی 
و نیمه دولتی در روزهای آرام توجهی کرد. عیار حمایت های آن ها که 
داعیه پشتیبانی از اکوسیستم کسب وکارهای 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 
هزینه های تحمیل شده ناگهانی، تنها گذاشتند. بارها در مورد دولتی 
شدن اکوسیستم کسب وکار نوآورانه ایران هشدار داده شده بود. اینکه 
نباید اجازه داد دولتی ها خط و ربط و مسیر آینده این فضا را مشخص 
کنند. اینکه تجربه های گذشته نشان داده مدیران دولتی گزینه های 
مناسبی برای راهبری تمام عیار یک فضای نوآورانه نیستند. اعتمادی 
که این اکوسیستم به مسئولان دولتی داشت در پاییزی که گذشت 
به شدت خدشه دار شد و فعالان اســتارتاپی متوجه شدند بیشتر از 
آنچه فکر می کنند 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 10 سالگی اکوسیستم استارتاپی ایران 
با مبدا سرمایه گذاری های انجام شده روی استارتاپ ها 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 
تجربه گری در حوزه های دم دستی و امن بود. اما حالا می توان 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 می تواند با نزدیک کردن فاصله خود بــا روندهای جهانی از یک 
ســو و همراه کردن بخش های دیگری از اقتصاد سنتی که هنوز تن 
به نوآوری نداده اند، فرصت ها و بازارهای تازه ای برای خود دست  وپا 
کند. در این موج دوم شاهد ظهور و بروز استارتاپ هایی خواهیم بود 
که هم دز نوآوری و فناوری آن ها بیشتر است و هم کمی دور از فضای 
خرده فروشی آنلاین و خدمات فعلی اســتارتاپ های 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 تجربه های تکراری و اشباع شده فعلی، دست 
به ریسک های بزرگ تری 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 امیدواری هایی که هر صاحب کسب وکاری باید همیشه در کار 
و زندگی اش داشته باشد دوست دارم بگویم و بنویسم که پیش بینی 
من این است سال آینده سالی سخت تر برای کسب وکارهای آنلاین  
خواهد بود. ایــن پیش بینی هرچقــدر هم احتمال اشــتباه از آب 
درآمدنش زیاد باشــد این خوبی را دارد که عــده ای هرچند معدود 
را به فکر وادارد برای نجات و راهبری درســت تر کسب وکارشان از 
همین حالا کاری کنند. من هم امیدوارم ســال 99 ســال گشایش 
در جنبه های مختلف زندگی و کسب وکار ایرانی ها باشد، اما تجربه 
98 به ما می گوید باید کمی منطقی و واقع بین بود و برای روزهایی 
دشوارتر هم آمادگی داشته باشیم. این واقعیتی ناخوشایند است اما 
شکی نیست بی اعتنایی به آن حسرت هایی بزرگتر از آنچه در ماه های 

گذشته تجربه کردیم بر دل ما خواهد گذاشت.
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یادداشت
رضا جمیلی

 سال سختی گذشت 
و سالی سخت تر در پیش است...

مسعودشاهحسيني| کسب وکارهاي آنلاین فضا 
مي خواهند و حمایــت. دیده شــدن و توجه، اگر 
سکوي پرتاب نباشــد، دست کم کمترین انتظاري 
است که اســتارتاپ ها از دولت و سیاست گذاران 
و در بعدي حیاتي تــر، از ســرمایه گذاران دارند. 
داســتان مجوزها، قوانین و مقررات و آیین نامه ها 
و دســتورالعمل هایي براي کسب و کارهاي آنلاین 
و اتحادیه ها و انجمن هاي آن هــا، قصه پرغصه اي 
است که سال ها و بلکه دهه هاست همه درگیر آنند. 
داستاني که سر دراز دارد و جاي کار بسیار. با همه 
این ها، از 12سال پیش که ایده برگزاري رویدادي 
با محوریت اســتارتاپ هاي حوزه وب شکل گرفت 
و بعدها هم با جشــنواره موبایل ادغام و یکي شد، 
فعالان این دو عرصه دور همدیگر جمع مي شوند 
تا از ایده ها و فکرهاي جدید و نــو، رونمایي کنند 
و فرصت و زمینه را براي حمایت از استارتاپ هاي 
برتر فراهم کنند. »جشــنواره وب و موبایل ایران« 
فارغ از کم و کاســتي ها و ضعف ها و گله هایي که 
کم هم نیستند، در دوره دوازدهم خود بعد از عبور 
از هفت شهر، حالا به ایستگاه پایاني رسیده است. 
جشنواره اي که امسال شــعار »ایران فقط تهران 

نیست« را انتخاب کرده و همین موضوع هم شاید 
مهمترین تفاوت این دوره از جشنواره با سال هاي 

گذشته باشد. 

 ثبت نام دوهزار و 83۷ سرویس آنلاین
آنطور که برگزارکنندگان رویداد سال 98 وب و موبایل 
ایران مي گویند، هدف از برگزاري جشنواره، ایجاد پل 
ارتباطي و در اکوسیستم کارآفریني آنلاین و شناخت 
بیشتر است. شایان شلیله، از بنیانگذاران این جشنواره 
در نشست خبري پیش از برگزاري مراسم اختتامیه 
گفت: »هدف جشــنواره وب و موبایل ایران توسعه 
فضاي کسب وکارهاي آنلاین اســت. ما مي خواهیم 
پلي ارتباطي میان فعالان اکوسیستم و نسل قدیم و 
جدید حوزه کارآفریني برقرار کنیم و به استارتاپ هاي 
نوپا براي بیشتر شناخته شدن کمک کنیم و در کنار 
آن زمینه براي استارتاپ هایي که چندین سال است 
فعالند و نیاز به جلب اعتمــاد عمومي  دارند، صورت 
گیرد.« دوهزار و 8۳۷ اثر براي حضور در جشــنواره 
ثبت نام کرده بودند اما درنهایــت از میان آن ها تنها 
دوهزار و 1۳1 اثر واجد شرایط و استانداردهاي لازم 
براي شــرکت در جشــنواره تشــخیص داده شد. از 

آمارها و ارقام اعلام شده چنین برمي آید که بیشترین 
مشارکت  را وب سایت ها داشته اند. در رویداد سال 98، 
در مجموع 2۵۶۶وب سایت براي حضور در جشنواره 
ثبت نام کرده  بودند که از میان آن ها شوراي 28نفره 
داوري صلاحیــت 1902وب ســایت را تایید کرد. از 
میان اپ هاي موبایلي هم 42محصول به مرحله فینال 
رفته اند. طي 12دوره گذشته جشنواره وب و موبایل، 
درمجموع 21 هزار و ۵1۳وب ســایت و هفت هزار و 
412اپلیکیشن مشارکت داشته اند. همچنین در بخش 
گروه هاي ویژه فناوري، بیش از ۷0شرکت دانش بنیان 
در شش شاخه مختلف در جشــنواره ثبت نام کردند. 
درباره داوري ها نیز آمارها حکایــت از آن دارد که در 
مرحله اول ثبت نام، 182هزار و 209راي جمع آوري 
شده که این تعداد را دوهزار و ۶91نفر ثبت کرده اند. 
با احتســاب ۳02هزار و ۳8۵راي مردمي، آنگونه که 
شــلیله گفته، درمجموع ۵94هزار و 484راي براي 
مرحله اول جشنواره ثبت شده اســت. به این میزان 
در مرحله نهایي هم حدود 92هزار راي اضافه شــده. 
در مراحل ارزیابي نهایي داوري ها نیز تاکنون 92هزار 
و 181راي به وب ســایت ها و ۷۳هزار و 4۷9راي نیز 
به اپلیکیشن ها تعلق یافته است.ادامهدرصفحه02

نوآوری به گستردگی ایران زمین

مرکز نوآوری ایران زمین یکی از بازیگران پر تلاش فضای کسب وکارهای نوپای 
کشور است که تبدیل به نقطه پیوند امیدبخش افراد نوآور و مسائل واقعی حوزه 
کسب وکار شده. برخورداری از حمایت بانک ایران زمین و قرار گرفتن در کانون 
فعالیت های بانکداری دیجیتال، قابلیت های گسترده ای را فراهم کرده که برای 
صاحبان طرح های خلاق جذابیت ویــژه ای دارد.  صاحبان طرح های خلاق با 
حضور در مرکز نوآوری ایران زمین، امیدوار به بهره برداری از حمایت این مرکز 
در مسیر تبدیل شدن به یک کسب وکار و جلب توجه سرمایه گذاران علاقه مند 
نیز هستند. گستره متنوع قابلیت ها و نیازمندی های بانکداری دیجیتال در کنار 
امکانات حمایتی مرکز نوآوری، فرصت ویژه ای برای شناسایی نیازهای روز بازار 
و ارائه راه حل توسط گروه های نوآور فراهم کرده. امکان دسترسی به زیرساخت 
موسوم به بوم نوآوری ایران زمین که در این مرکز، قابلیت ها و خدمات گسترده 
حوزه بانکی و بیش از 200 خدمت در این زمینه را به کسب وکارهای نوپا عرضه 
می کند. این زیرساخت بستر شکل گیری فعالیت های گوناگونی است که نسل 
بعدی کسب وکارهای فناورانه کشور را شکل خواهند داد.  کافی است به بهانه 
یک رویداد، برای آشنایی با یکی از گروه های تحت حمایت، یا شرکت در یکی 
از کلاس های آموزشی که در مرکز نوآوری ایران زمین تشکیل می شود، سری 
به این محل بزنید، تا همه شور و انگیزه لازم برای این نوع فعالیت ها را از فضای 
مناسب و گروه علاقه مند و با تجربه از نزدیک ببینید. مرکز نوآوری ایران زمین 
گروه خوبی از افراد آگاه و با سابقه در حوزه کسب وکار را گردهم آورده تا در یک 
محیط دلپذیر برای توسعه و پرورش طرح های خلاق کار کنند. این گروه برنامه 
سنجیده و مناسبی را برای حمایت از افراد و گروه های خلاق و نوآور برنامه ریزی 
کرده و از مســیر فراخوان ها و اجرای برنامه های مســتمر آشنایی با صاحبان 
طرح های خلاق، زمینه جذب آنها را فراهم می کند.  هر گروه نوآوری که بتواند 
در مسیر ارزیابی نمره قبولی دریافت کند، در یک برنامه 4 تا ۶ ماهه شتابدهی 
تحت حمایت مرکز نوآوری ایران زمین قرار می گیرد. آنگونه که گروه های تحت 
حمایت فعلی می گویند، در طول برنامه شتابدهی امکان استفاده از فضای جذاب 
کاری و زیرساخت های فراهم شده در مرکز را دارند. آنها همچنین به شبکه خوبی 
از مشاوران آگاه و کارآزموده در حوزه های مختلف دسترسی دارند که نیازهای 
هر گروه برای رشد تا تبدیل شدن به یک کسب وکار را برآورده می سازند. مرکز 
نوآوری ایران زمین در کنار همه اینها، مبلغ قابل توجهی را هم به عنوان سرمایه 
پرورش طرح در اختیار این گروه ها قرار می دهد تا گام های نخستین در مسیر 

تبدیل شدن به یک کسب وکار را با سهولت بیشتری دنبال کنند.
مرکز نوآوری ایران زمین به شکل مســتمر برنامه های مختلفی را برای بهبود 
زیست بوم کسب وکارهای نوپای کشور اجرا می کند. رویداد »چای تلخ« یکی 
از این نوع برنامه هاست که به مسائل زیست بوم کسب وکارهای نوپای کشور و 
مفاهیم کلیدی در این زمینه می پردازد. 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 می دهد. 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 علاقه مندان برای شرکت در رویدادهای متنوع است که علاوه بر 
گسترش شبکه ارتباطی موجب رشد دانش فعالان زیست بوم کسب وکارهای 

نوپای کشور می شود.
مرکز نوآوری ایران زمین بســتر نرم افزاری را ایجاد کرده که در گام نخســت 
فناوری های مالی خانــواده ایــران زمیــن و در ادامــه آن فناوری های کل 
تامین کنندگان خدمات مالی کشور را در قالب یک زیرساخت یکپارچه در اختیار 
کسب و کارها قرار می دهد. 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 حمایت های گسترده ای که مرکز نوآوری ایران زمین به 
صاحبان طرح های خلاق و نوآورانه عرضه می کند، اتفاق خوبی است که تکرار آن 
آرزوی علاقه مندان و فعالان حوزه کسب وکارهای نوپای کشور است و برهمین 
اساس مدیران و دست اندرکاران این مرکز اراده خود را »نوآوری به گستردگی 

ایران زمین« قرار داده اند.

با اینکه بــازار گردشــگری زیرمجموعه های آن مثل 
بوم گردی و طبیعت گردی بازیگــران و فعالان زیادی 
دارد، اما تقریبا با اطمینان می توان گفت اکوسیستم 
استارتاپی و عملکرد تحســین برانگیز آن ها بوده که 
توجه ها را بــه بوم گردی و اکوتوریســم جلب کرده و 
این حوزه را از گمنامی و ناشــناخته بــودن درآورده 
اســت. حوزه ای شــلوغ و پررقابت که اســتارتاپ ها 
می کوشند سهم بیشتری برای خود دست و پا کنند. 
اســتارتاپ جاجیگا )jajiga.com ( یکی از همین 
استارتاپ هاست که از سال 9۵ 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، 
خانه های روستایی و اقامتگاه های خصوصی و مردمی و 
در کنار  مردم محلی مقاصد سفر گردشگران، تجربه ای 
متفاوت برای همه است که روز به روز هم بر محبوبیت 
آن افزوده می شــود. کاری که جاجیگا می کند همین 
است. پلتفرمی برای رزرو اینترنتی اقامتگاه هاست که 
امکانات جســت وجو و  فیلترهایی در آن تعبیه شده و 
مراجعه کنندگان می توانند به آسانی اقامتگاه مدنظر 
خود را در هر منطقه ای که می خواهند انتخاب کنند. 
بازه قیمتی و مشخصات و ویژگی ها و تصاویر باکیفیت 
هر اقامتگاه در دسترس اســت و متقاضیان می توانند 
نظرات میهمان های قبلی هر مــکان را بخوانند تا به 
انتخاب شان کمک کند. جاجیگا فرایندی ساده و امن 
دارد که این امکان را به مســافران می دهد 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 می توانند 
پس از ثبت اقامتگاه و طی کردن مراحل تایید میزبانی، 
خدمات اقامتی خود را به گردشــگران عرضه کنند و 
از دیگر سو گردشــگران می توانند، به راحتی به تنوع 
بی نظیری از اقامتگاه های مردمی که میزبانان و صاحبان 
اقامتگاه ها ثبت می کنند، دسترسی داشته باشند و پس 
از مطالعه و مقایســه ویژگی های اقامتگاه ها، اقامتگاه 
منتخب خود را به صورت آنلاین رزرو کنند.   در حال 
حاضر حدود ۷0 شهر در 20 استان در جاجیگا پوشش 
داده شده اند و تمرکز اقامتگاه ها بیشتر در استان های 
شمالی است. همچنین حدود 1200 اقامتگاه فعال در 
جاجیگا ثبت شده اند و از زمانی که جاجیگا کار خود را 
شروع کرده است، حدود 180 هزار کاربر از آن بازدید 
داشته اند. ثبت و انتشار اقامتگاه ها در جاجیگا رایگان 
است، تنها هنگامی که اقامتگاهی رزرو می شود، کارمزد 

جاجیگا از صورتحساب رزرو کسر می شود.
داده های رســمی اي درباره حجم و گردش مالی بازار 
اقامتگاه های بوم گردی وجود ندارد. با این حال برآوردها 
در زمینه اجاره روزانه ویلا، سوئیت، منزل مبله و سایر 
انواع اقامتگاه هــا حول و حوش هــزار میلیارد تومان 
در سال اســت که جاجیگا می خواهد یک پنجم این 
بازار پرکشش را نصیب خود کند. سهرابی در این باره 
می گوید: »چشم انداز جاجیگا دســتیابی به سهمی 
20درصدی از بازار رزرواســیون آنلاین اقامتگاه های 
خصوصی و مردمی است که تا چهارسال آینده به آن 

دست می یابیم.« در سه سالی که جاجیگا کار خود را 
شــروع کرده ، با اینکه نام آن در زمره یکی از بازیگران 
کلیدی پلتفرم های رزرو آنلاین قرار گرفته، سنگ ها 
و موانع پیش پای این استارتاپ هم کم نیست. موانعی 
که اگر پای صحبت های فعالان استارتاپی بنشینیم، 
ســیاهه ای بلندبالا می شود. بوروکراســی پیچیده و 
دشــواری های دریافت انواع مجوز، مواردی است که 
سهرابی معتقد است سرعت رشدشان را گرفته است. 
او توضیح می دهد: »به طور کلی سازمان های مرتبط 
در حوزه گردشگری به روز نیســتند و همگام با رشد 
پر شتاب در حوزه اســتارتاپ حرکت نمی کنند و اکثر 
قوانینی که براساس آن در حال حاضر تصمیم گرفته 
می شود، مربوط به ســال های گذشته است که نیاز به 
بازنگری جــدی دارد.« به زعم بنیانگــذاران جاجیگا 
و اعداد و ارقام، و مهمتر از همــه این ها 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 
سرمایه گذار هســتند تا فعالیت های خود را به ورای 
مرزها و کشــورهای دیگر هم گسترش دهند. ایده ای 
بلندپروازانه که سهرابی معتقد است اگر همه چیز خوب 

پیش برود، به زودی به آن دست می یابند. 

معرفی فضای استارتاپی

استارتاپ گردشگری

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

نغمه عقیلی بنیان گذار آن است

خیز بلند جاجیگا برای تصاحب20 درصد بازار 

100تنديس
براي سايت ها 

و  اپلیکیشن ها
رقابت دوهزار وب سایت و اپلیکیشن در 

جشنواره دوازدهم وب و موبایل ایران

ديروز    و   امروز 
سرمايه گذاری خطرپذير 

در استارتاپ ها

تغییر معادلات آموزش
آنلاين با نماتک

گفت وگو با رادمان ربیعی، معاون 
سرمایه گذاری 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 8۶ فعالیت خود را در ایران آغاز 

کرد. 1۵سال پیش با اینکه پای شرکت های بزرگ خارجی 
به ایران باز شده بود اما هنوز سرمایه گذاران خارجی به 

ایران نیامده بودند و حتی در بانک های بین المللی صندوق 
سرمایه گذاری تحت عنوان ایران وجود نداشت...

هنوز مانده تا بازار آموزش آنلاین به حد و اندازه رقبای 
سنتی قدر و قدرتی که سال هاست پول های کلان در 

می آورند، برسد. چندین سال است استارتاپ ها و کسب و 
کارهایی وارد این بازار شده اند و با آنکه دوره های شتابدهی 

را نیز تجربه کرده اند، خروجی شان آنطور که باید و...

ثبت لحظات  ماندگار
استارتاپ اینستاچاپ، کار آتلیه های قدیمی 
را انجام می دهد، منتها آنلاین و امن و سریع

ره 
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ه جش
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به طور قطع هر کسی که در يکی از شبکه های 
اجتماعی عضويت داشــته باشد، می داند که از 
دست دادن عکس هايی که بر اين بستر نشر و 
بازنشر کرده، سخت و ناراحت کننده است. ايده 
راه اندازی استارتاپ اينســتاچاپ هم از چنین 
الزامی شکل گرفت. يعنی چاپ تصاوير شخصی 
محصور شده در شبکه های اجتماعی و ابزارهای 
ديجیتالی. راضیه بیات که بــه اتفاق برادرش 
مرتضی بیات کسب و کارشان را بر اين اساس 
راه  انداخته انــد. او می گويد: »ما به دنبال راهی 
بوديم که تصاوير گالــری را چاپ کنیم و برای 
اين کار بايد کل تصاوير را دانلود می کرديم که 
راحت نبود. بنابراين به دنبال سرويسی رفتیم 
که بدون نیــاز به دانلود تصاوير اينســتاگرام  و 
آپلود مجدد به راحتی ســفارش چاپ عکس ها 
را بدهد. جســت وجوی ما به نتیجه ای نرسید 
و جز دو ســرويس که در آمريکا و اروپا بودند، 
سايتی را پیدا نکرديم. برای همین فکر کرديم 
که اين نیاز ما مسلما برای ساير افراد نیز وجود 
دارد لذا در صــدد آن بر آمديم که چنین امکان 
فنی را فراهم کنیم و به عنوان ســرويس ارائه 
دهیم . ابتدا برای اعتبار سنجی ايده يک صفحه 
فرود محتوای توضیحات ايده با فرم عضويت در 
خبرنامه برای اطلاع  از آغاز فعالیت ايجاد کرديم. 
در مدت کمتر از دو هفته ايمیل هايی ثبت شد تا 
از آغاز به کار ما مطلع شوند و بدين ترتیب ايده ما 
اعتبار سنجی شد و پس از آن سرويس را عمومی 
کرديم تا عموم کاربران بتوانند سفارش هايشان 

را ثبت کنند.« 

 سفارش آنلاین عکس خصوصی
اينستاچاپ در وهله اول کسب و کاری خانوادگی 
است که هسته اصلی و موسسان آن از اعضای 
يک خانواده هستند . راضیه بیات که مديريت 
اينستاچاپ را بر عهده دارد، مهندس کامپیوتر 
گرايش نرم افزار خوانده و عکاس اســت و برادر 
او، مرتضی هم کارشــناس ارشد سیستم های  
اطلاعاتی  هستند که مسئولیت برنامه نويسی 
سرور و تبلیغات را برعهده دارند. چند نفر ديگر 

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

اپلیکیشــن موبايل را بر 
عهده دارنــد. مزيت 

اصلی ايسنتاچاپ اين است که به گفته موسسان 
آن خاطرات افراد را ماندگار می کند. اســتفاده 
از گوشی های هوشمند و علاقه مردم به حفظ 
عکس ها و تصاوير رو به روز بیشتر می شود و از 
ســويی هم اين تصور که تصاوير در شبکه های 
اجتماعی و گوشی های هوشمند امنیت کافی 
ندارند، تمايــل کاربران به چاپ تصاويرشــان 
را دو چندان کرده اســت.  اينســتا چاپ اولین 
ســرويس ايرانی چاپ آنلايــن تصاوير مبتنی 
بر شــبکه های اجتماعی اســت که می کوشد 
بهترين همراه کاربران شبکه های اجتماعی در 
نگهداری خاطراتشان باشد. نکته کلیدی درباره 
اينستاچاپ اين است که تصاوير گالری افراد در 
اين پلتفرم ذخیره نمی شوند. مانیفست اصلی 
اينستاچاپ هم همین است: محافظت 
از حريم شخصی کاربران. 
يعنی تصاوير 

و اطلاعات کاربران بر خلاف ساير سرويس های 
چاپ عکس به محض اينکه ارســال شــد و در 
اينستاچاپ دريافت شــد، به صورت غیر قابل 
بازگشت پاک خواهد شد. روش کار اينطور است 
که افراد با اکانت اينستاگرام خود وارد می شوند 
و يکی از محصولات را به همراه تصاوير انتخابی 
خود در اينســتاگرام انتخاب و سفارشــتان را 
درب منزل تحويل می گیرند. اينســتاچاپ به 
سراسر ايران ارسال دارد و کاربران می توانند در 
صورت وجود هر مشکلی در سفارش های خود از 
گارانتی رضايت اينستاچاپ استفاده کنند و تا 
زمانی که مشکل رفع نشود اينستاچاپ موضوع 
را پیگیری می کند و فرآيند چاپ سفارش ها را 
ادامه می دهد. همچنیــن کلیه کادر پردازش و 

بسته بندی اينستاچاپ خانم هستند.
  اعتمادسازی به سبک اینستاچاپ

نیاز به گفتن نیســت که کاربران شــبکه های 

اجتماعی حساســیت های زيادی بر اطلاعات 
و تصاوير شــخصی و خصوصی خــود دارند و 
در ايــن میان اگــر کســب و کاری بخواهد از 
اين حوزه بــه درآمدزايی برســد، مهمترين و 
کلیدی ترين نیــاز، همراهی مخاطبان و جلب 
اعتماد آن هاست. چیزی که اينستاچاپ هم بر 
روی آن سرمايه گذاری زيادی انجام داده است. 
اينستاچاپ دارای نماد اعتماد  الکترونیک است 
و پشتیبانان آن هم در تماس با سفارشدهندگان 
روند پردازش سفارشات و فرايند ثبت و دريافت 
سفارش را به صورت شــفاف و کامل توضیح 
می دهنــد. بنیان گذار اين اســتارتاپ معتقد 
است ارائه سرويس خوب و همراهی مشتريان 
باعث شده که نام اين استارتاپ دهان به دهان 
میان کاربران منتقل شود و همین هم موجب 
شــناخته شــدن و اعتماد عمومی به کسب و 

کارشان شود. 

اينســتاچاپ فعلا هم و غم خود را بر شــبکه 
اجتماعی اينستاگرام گذاشــته است اما آنطور 
که موسســان آن می گويند در قــدم بعدی به 
سراغ ديگر شــبکه های اجتماعی هم می روند. 
راضیه بیات در اين باره می گويد: »تلاش ما در 
اينستاچاپ بر اين اســت که در آينده نزديک 
بازار خــود را در ايران تثبیت کــرده و با توجه 
به درخواســت هايی که از کشــور های اطراف 
خود برای ارائــه خدمات داشــتیم و به دلیل 
محدوديت هايــی مانند پرداخــت بین الملل 
و پســت بین الملل، تمهیداتی بینديشیم که 
امکان سرويس دهی به اين کشور ها مهیا شود.  
درخواست ها  از فارسی زبان ها و ايرانیان مقیم 
خارج بوده که از طريق جست وجو در موتورهای 
جســت وجو و همینطور از طريق شــبکه های 
اجتماعی و يا  به واسطه دوستانشان  که ما را به 
آنها معرفی کردند با ما آشنا شدند  و  راغب بودند 

از سرويس اينستاچاپ استفاده کنند.« 

  رضایت مشتری، انگیزه رشد
گذشــته از ايده جذابی که ايســنتاچاپ دارد، 
اصل مهم تر ســودآوری کســب و کار اســت. 
بنیان گذاراين اســتارتاپ با اشاره به مشکلاتی 
که کســب و کارهای نوين دارند، از تلاششان 
برای بقا و ادامه کار می گويد: » مشکلات بخش 
لاينفک هر کســب و کاری اســت اما ما تلاش 
می کنیم اين مشکلات و سختی ها را  به حداقل 
برسانیم . علاوه بر اين، حس زيبا و خاطره انگیز ی 
 که  به متقاضیان  اين  ســرويس ارائه می کنیم و  
بازخوردهای دلنشینی که از مشتريان دريافت 
می کنیم، دلگرمی ما را به ارائه اين ســرويس 
دوچندان می کنــد .« هر چند بــه گفته بیات 
اولین مشکل اينستاچاپ اعتماد عمومی بوده 
که به تدريج مرتفع شده، مشکلات زيرساخت 
شــبکه و اختلال و فیلترينگ کــم و بیش بر 
کســب و کار آن ها هم اثر می گــذارد. با تمام 
فراز و نشیب ها و نگرانی هايی که بنیان گذاران 

اينستاچاپ دارند، بايد اين استارتاپ را يکی 
از موفق ترين ها دانست که ضريب رشد 

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

هیجان انگیز انجام می دهند و 
رضايت خاطر را در چهره 

مشتريانشان می بینند. 

معرفی استارتاپ
افروز کریمی

راه میان بُر 
برای اینفلوئنسر مارکتینگ!

معرفی استارتاپ »باکس ادز« که با استفاده از آن 
می توانید به راحتی تبلیغات در صفحه های 

اینستاگرام افراد مشهور را انجام دهید
»اينفلوئنســر مارکتینگ« در حال 
حاضر يکی از حوزه هــای جذاب و 
پرطرفدار بازاريابی است که به دلیل 
استفاده گسترده مردم از شبکه های 
اجتماعــی اهمیت بیشــتری پیدا 
کرده است. اينفلوئنسر مارکتینگ 
شامل شناسايی، بررسی، همکاری 
و مشــارکت با افراد تأثیرگذار برای 
ارتباط با کاربران در مورد محصولات 
و خدمات شــرکت می شــود. شما 
بايد ســاعت ها زمان بگذاريد تا يک 
اينفلوئنسر مناسب برای کسب وکار خود پیدا کنید، پس از آن تازه 
کار اصلی شروع می شود که بايد با اينفلوئنسر موردنظر ارتباط گرفته 
و مراحل بعدی را انجام دهید. مراحلی که هم سخت و دشوار است و 
هم هزينه بر. تازه تجربه هم نشان داده در آخر کار معمولا صاحبان 
کســب وکار از تجربه همکاری خود با اينفلوئنسرها راضی نیستند. 
استارتاپ »باکس ادز« برای رفع اين مشکل از سال 1397 تاسیس 
شد و يک پلتفرم آنلاين برای اينفلوئنسر مارکتینگ ايجاد کرد. در 
اين سايت )www.ba.digital( همه چیز به صورت آنلاين ثبت 
می شود و صاحبان کسب وکار درخواســت خود را برای ايجاد يک 
کمپین اينفلوئنسر مارکتینگ ثبت می کنند. از اين جای کار به بعد 
همه چیز به عهده سايت »باکس ادز« است که بهترين و مناسب ترين 
اينفلوئنسر 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 اينستاگرامی باب شده اما 
بسیاری از صاحبان کسب وکار نمی دانند که تبلیغات خود را به چه 
اينفلوئنسری بســپارند. خیلی ها فريب تعداد فالوئرهای زياد يک 
اينفلوئنسر را می خورند در حالی که ممکن است آن فالوئرها فیک 
باشند يا اگر هم فیک نباشند به درد آن کســب و کار نخورد. برای 

برگزاری اينفلوئنسر مارکتینگ بايد به نکات زير توجه کنید:
1. به صفحه اينفلوئنســر موردنظرتان نگاه کنید و ببینید بیشتر با 
چه برندهايی کار می کند و تبلیغ شــان را انجام می دهد. همکاری 
با اينفلوئنسرهايی که در يک گروه مخصوص از محتوا مانند بازی، 
مد، فناوری يا تناسب اندام تخصص دارند، می تواند بینش مناسبی 
راجع به رفتارهای مخاطبان در عرصه رسانه های اجتماعی و خريد 

آنلاين نشان دهد.
2. اگر می خواهید با کمک يک اينفلوئنسر، محصولی را که مناسب 
زنان است بفروشید، قطعا بايد يک اينفلوئنسر زن را انتخاب کنید 
ولی بايد در نظر داشته باشید گاهی اوقات درصد بالايی فالوئرهای 

او آقايان باشند!  
3. شما به عنوان صاحب کسب وکار حق داريد که درباره اينفلوئنسر 
موردنظرتان تحقیق کنید. کسب وکارها می توانند از اينفلوئنسرها 
بخواهند تا اطلاعات مفصلی راجع به ترکیــب جمعیتی فالوئرها و 
طرفدارانشان را در اختیار آن ها قرار دهند. با استفاده از اين اطلاعات، 
برندها می توانند برای دســتیابی به مخاطبــان حتی هدفمند تر و 
باکیفیت تر، فعالیت های آينده را بهینه تر ســازند و درنهايت باعث 

افزايش اثر کمپین اينفلوئنسر مارکتینگ خود شوند.
4. مهم ترين موضوع در انتخاب اينفلوئنسر، واقعی بودن فالوئرهای 
آن هاست. پس بهتر است تحلیل و بررسی دقیق تری نسبت به تعداد 

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

استوری ها  قلمرو مناسبی برای اينفلوئنسر مارکتینگ است. با حذف 
لايک اينســتاگرام در آينده ای نزديک؛ میزان تقلب در اينفلوئنسر 
مارکتینگ چه از نظــر فالوئرهای جعلی و چــه از نظر لايک های 
جعلی به واسطه تمرکز بر مشاهده برطرف می شوند. با حذف لايک 
اينستاگرام، تقلب اينفلوئنسرها کاهش پیدا می کند. اينفلوئنسرها 
بر اساس اثرگذاری واقعی ارزشگذاری می شوند. به اين ترتیب انتشار 
استوری، قدرت بیشتری پیدا می کند زيرا برندها برای هماهنگی با 
اين الگوی جديد در رسانه های اجتماعی، به طور مکرر و تقريباً در 
لحظه، از استوری استفاده می کنند. چرا؟ چون آمار تعداد بازديدهای 
استوری قابل مشاهده و اندازه گیری است! همچنین در حال حاضر 
خوشبختانه هیچ ابزار يا بات هايی طراحی نشده که به صورت فیک 
اســتوری ها را ببیند و آمار آن را بالا ببرد! در حقیقت ممکن است 
عملکرد اينفلوئنسرها از هر زمان ديگری با ارزش تر شود زيرا برندها 
در مواجهه با داده های استوری اينفلوئنسرها و تصمیم گیری از روی 

آن ها دقت بیشتری پیدا می کنند.
  نحوه کار »باکس ادز« چگونه است؟

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

خواهند بود.
2. دعوت از اينفلوئنسرها: پس از تايید کمپین می توانید مستقیما 

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

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

تايید محتوای تولید شده، پست/استوری را منتشر می کنند.
5. ارسال گزارش: 24 الی 48ســاعت پس از انتشار محتوا، گزارش 
پست/استوری منتشــر شده توسط اينفلوئنســرها، روی وبسايت 

آپلود خواهد شد.
6. دريافت گزارش نهايی: در نهايت گزارش جامعی از کمپین خود 

را خواهید داشت. 

عصر کنونی، عصر شبکه های اجتماعی است. مدیایی که تک صدایی  حاکم بر دوران رسانه های سنتی را به چالش کشیده و میلیاردها کاربر 
در گوشه و کنار جهان از طریق موبایل یا تبلت و لپ تاپ خود یا به تولید محتوا می پردازند یا عکس ها و فیلم های خود را در جهانی مجازی به 
اشتراک می گذارند. حتما برایتان پیش آمده که بخواهید عکس هایی که در شبکه های اجتماعی به اشتراک می گذارید را به چاپ برسانید 
و به دنبال راهکاری برای اینکار می گردید. اینستاچاپ )instachap.com( سرویسی آنلاین است که این امکان را به شما امکان می دهد 
تصاویر گالری شبکه های اجتماعی خود را در قالب محصولاتی خاص به چاپ برسانید. استارتاپی که گرچه فعلا تمرکز خود را بر شبکه 

اینستاگرام گذاشته کاربران می توانند از این رهگذر تصاویر تلفن های هوشمند و رایانه  های خود را به شکلی که می خواهند چاپ کنند. 

  داده نمایی

ثبت لحظات  ماندگار
استارتاپ اینستاچاپ، کار آتلیه های قدیمی را انجام می دهد، منتها آنلاین و امن و سریع

از فعالیت هــا و اقدامــات گروه مالی 
فیروزه برایمان توضیح دهید؟

اولین اقدام گروه ايجاد صندوق سرمايه گذاری 
برای سرمايه گذاران خارجی بود که از طريق 
اين صندوق می توانستند سرمايه خود را وارد 
بازار بورس تهران کنند. اين شرکت در مدت 
پنج سال توانست نزديک به  150میلیون دلار 
سرمايه خارجی وارد ايران کند. سپس فیروزه 
خدمــات داخلی خــود را با ايجــاد صندوق 
سرمايه گذاری برای ســرمايه گذاران داخلی 
گســترش داد و با خريد ســهام گروه توسعه 
صنعتی ايران وارد بخش مديريت شرکت های 
سرمايه گذاری کشور شد. پس از ورود بخش 
خصوصی به شرکت توســعه صنعتی ايران، 
اين گروه رشــد خوبی را از نظر سودآوری و 
شــفافیت تا الان داشته اســت. همچنین ما 
در گروه مالی فیروزه خدماتی چون مشــاوره 
مالی به شرکت های بزرگ و استارتاپ ها برای 
جذب سرمايه و تامین مالی می دهیم. در حال 
حاضر بیشــتر خدمات از طريق شرکت های 
زيرمجموعه اين گروه انجام می شــود. برای 
مثال خدمات واگذاری ســهام نیــز از طريق 
شرکت کارگزاری فیروزه آسیا انجام می شود 
که هم ســرمايه گذاران داخلی و هم خارجی 

می توانند از آن استفاده کنند.

ســرمایه گذاری گروه مالی فیروزه بر 
شرکت های تکنولوژی محور چگونه انجام 

می شود؟
گــروه مالــی فیــروزه در اوج تحريم هــای 
بین المللی توانست ســرمايه گذاران خارجی 
را وارد بازار ايران کند. اولین ســرمايه گذاری 
اين شــرکت در حوزه تکنولوژی بر استارتاپ 
شیپور و سپس روی شرکت سرآوا بود. فیروزه 
ابتدا به عنوان موســس ســرآوا فعالیت خود 
را آغاز کرد و بزرگ ترين ســهامدار آن شــد. 
با تزريق اين سرمايه، ســرآوا به  عنوان اولین 
شرکت سرمايه گذاری جسورانه ايران شروع 
به کار کرد و بر اســتارتاپ های موفقی مانند 
ديجی کالا،  کافه بــازار، علی بابا، تخفیفان و... 
ســرمايه گذاری کرد. همچنیــن از اقدامات 
ديگر اين شرکت ايجاد شرکت تامین سرمايه 
)Investmentbanking( بــوده که کار 
اصلی آن ارائه مشــاوره به شرکت های ايرانی 
و خارجی برای جذب سرمايه، ادغام يا خريد 
شرکت های ديگر است. از کارهای ديگر اين 
شرکت تاســیس يک مرکز رشد جهت ايجاد 
و ساخت اســتارتاپ های بر مدل های موفق 
بین المللی است. استارتاپ اســتوديو به نام 
کنترل تک در سال 2017 فعالیت خودش را 
آغاز کرد. در کنترل تک از صفر تاصد راه اندازی 
يک اســتارتاپ، مانند برنامه نويسی، کارهای 
فنی و در نهايــت انتخــاب مديرعامل انجام 
می شــود. در حال حاضر پنج اســتارتاپ در 
کنترل تک شــکل گرفته اســت. در دو سال 
گذشــته تمرکز ما بر حوزه کســب وکارهای 
تکنولوژی محور بوده است زيرا اين حوزه يک 

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

سرمايه گذاری بسیاری انجام داده است.
پس از ايجاد زيرســاخت های لازم در حوزه 
تکنولوژی محور مانند شرکت های بانکداری 
الکترونیک، پرداخت الکترونیک و... شــرايط 
به گونه ای شــد که شــرکت های بــزرگ و 
اســتارتاپ ها مانند همتايان خود در سراسر 
دنیا فعالیت شان را شروع کردند و سهم بازار 
را از رقبای ســنتی خود گرفته و اين بازار را 
به سمت آنلاين شدن پیش بردند. در دوران 
برجام ورود بــرای ســرمايه گذاران خارجی 
آسان تر شده بود، از اين  رو سرمايه گذاری های 
خوبی توسط سرمايه گذاران داخلی و خارجی 
در اين حوزه انجام شد. اين حجم زياد سرمايه 
به اين شرکت ها کمک کرد که بتوانند کمی به 
اهداف خود نزديک تر شوند که با تحريم های 
دوباره در کشــور، ورود ســرمايه به ايران با 
محدوديت شديدی روبه رو شد و اين شرکت ها 
و استارتاپ ها ديگر نتوانستند به آسانی قبل 
جذب سرمايه داشته باشند. اما با توجه به رشد 
و بلوغ شرکت ها و استارتاپ ها، سرمايه گذاران 
داخلی برای سرمايه گذاری روی آن ها ترغیب 
شدند. ما هم همانطور که قبل گفتم از دو سال 
پیش بیشــترين تمرکز خود را بر اين حوزه 
گذاشتیم. در همین راستا اقدام به ايجاد يک 
صندوق سرمايه گذاری جســورانه و سامانه 

فیروزه پلت کرديم.

درباره ســامانه فیروزه پلت بیشــتر 
توضیح دهیــد. آیــا فیروزه پلت یک 

شبه بورس محسوب می شود؟
فیروزه پلت محلی برای سرمايه گذاری نیست 
بلکه برای معاملات سهام است و اين دو کاملا 
با هم متفاوت هستند. در فیروزه  پلت مذاکرات 

برای فروش سهم انجام می شود. فیروزه پلت 
سامانه ای است که کار تجمیع تقاضا را انجام 
می دهد؛ هم تقاضای کسانی که می خواهند 
سهامشان را عرضه کنند و هم تقاضای کسانی 
کــه می خواهند ســرمايه گذاری  کنند. بقیه 
پروسه هم به صورت حضوری انجام می شود 
يعنی در عمل ماه ها شــايد زمان ببرد تا يک 
معامله جوش بخورد. امــا همین که يک نفر 

که می خواهد سهم خودش )در استارتاپ ها( 
را نقد کند بدانــد يک جايی بــرای اين کار 
هست. فیروزه پلت زيرنظر بورس نیست چون 
هیچ معامله و عرضــه و تقاضايی در آن انجام 
نخواهد شد.  فیروزه پلت سازوکاری است برای 
ايجاد امکان تعامل بنیانگذاران اســتارتاپ ها 
و ســرمايه گذاران ســنتی، تا بتــوان تجربه 
موفق و پرسود سرمايه گذاری بر استارتاپ ها 
حاصل شــود. همچنین ارزشگذاری نجومی 
اســتارتاپ های داخلی يک ضد انگیزه برای 
ســرمايه گذاری اســت و ما قصد داريم با دو 
ســه مورد ســرمايه گذاری موفق داخلی بر 
استارتاپ ها، ســرمايه بخش سنتی، صنعتی 

و خانوادگی را وارد حوزه استارتاپ ها کنیم.

همانطور که خودتان اشــاره کردید، 
صندوق ســرمایه گذاری جســورانه از 
اقدامات دیگری بود که گروه مالی فیروزه 
برای کمک به اکوسیستم استارتاپی ایران 
انجام داده است. کمی راجع به این صندوق 
ســرمایه گذاری برایمــان بگوییــد. 
اســتارتاپ ها چگونــه می توانند از این 
صنــدوق اســتفاده کنند؟ آیــا فقط 
اســتارتاپ های گــروه مالــی فیروزه 
می توانند از خدمات صندوق جســورانه 

فیروزه استفاده کنند؟
پذيره نويسی صندوق سرمايه گذاری جسورانه 
فیروزه از همین هفته آغاز شــد و مورد اقبال 
ســرمايه گذاران زيادی قرار گرفت. هدف از 
ايجاد اين صنــدوق، ادامه ســرمايه گذاری 
فیروزه در شرکت های تکنولوژی محور است. 
اســتارتاپ هايی که به بلوغ رسیدند و مراحل 
ابتدايی را پشت سر گذاشتند و درحال حاضر 
دارای تیم و شرکت هســتند، با داشتن يک 
کارنامه عملیاتی  و با رشد خوب به مدت 12 
تا 18 ماه که برای توسعه شرکت خود نیاز به 
جذب سرمايه دارند، می توانند از اين صندوق 
اســتفاده کنند. ما اعتقاد داريم بــا توجه به 
تجربه ای که در فیروزه در سرمايه گذاری حوزه 
تکنولوژی داريم می توانیم در اين پروسه کمک 

زيادی به کسب وکارهای آنلاين کنیم. 
اين صندوق مختص به اســتارتاپ های گروه 
مالی فیروزه نیست و تمامی استارتاپ هايی که 
به مرحله رشد رســیده اند نیز می توانند از اين 
خدمات اســتفاده کنند. هدف ما از ايجاد اين 
صندوق، شناســايی فرصت ها و ايده ها در بازار 
و کمک به آن هاســت. درواقع آن ها می توانند 
با جذب ســرمايه از صندوق کسب وکار خود را 
گسترش دهند. ما در گروه مالی فیروزه تلاش 
می کنیم تا جای ممکن به ســرمايه گذاری در 
اين حوزه کمک کنیم ولی ما فقط حجم کمی 
از اين سرمايه را می توانیم تامین کنیم. سرمايه 
صندوق فقــط 50میلیارد تومان اســت ولی 
ظرفیت ســرمايه گذاری اين بازار بسیار بیشتر 
از اين رقم اســت. از اين رو فکر می کنم ورود 
استارتاپ ها به بورس می تواند مفید باشد. بورس 
از دو جهت به استارتاپ ها کمک می کند؛ يکی 

به سرمايه گذاران و ديگری هم به بنیانگذاران 
استارتاپ ها. برای سرمايه گذاران امکان فروش 
سهامشان و به دنبال آن سود حاصله از فروش 
سهام را فراهم می کند. درواقع خروج سرمايه 
به ســرمايه گذارها کمک می کند تا مجددا در 
اســتارتاپ های ديگر ســرمايه گذاری کنند. 
ســازمان بورس امکان خروج را به بنیانگذاران 
استارتاپ ها و کارآفرينان نیز می دهد و زمانی که 
ارزش واقعی سهامشان در بازار واقعی مشخص 
شود، می توانند از بازدهی سهام خود سود ببرند. 

همچنین اســتارتاپ ها با قراردادن اطلاعات 
سهام خود به صورت شفاف روی بورس، امکان 
خريد و فروش را برای مــردم ايجاد می کنند. 
البته افزايش ســرمايه از بازار بــورس يکی از 
مهم ترين امکاناتی اســت که برای آن ها فراهم 
می شود که می توانند از آن برای گسترش رشد 

و توسعه کسب وکار خود استفاده کنند.

ورود اســتارتاپ ها به بورس چه نفعی 
برای آن ها دارد؟

ورود اســتارتاپ ها به بورس هم می تواند به 
نفع آن ها باشــد و هم به ضررشان. شفافیت 
مالی که طبق دستورالعمل های مطرح شده 
بايد رعايت شــود، يک مزيت به شمار می آيد 
اما همین اقدام باعث بــالا رفتن هزينه های 
عملیاتی می شود. ارزشــگذاری استارتاپ ها 

مسئله ديگری است که بســیار حائز اهمیت 
است. در اســتارتاپ هايی که دارايی هايشان 
مشهود اســت، ارزشگذاری آســان تر انجام 
می شود، اما در استارتاپ هايی که دارايی آن ها 
نامشهود اســت و محدود به دانش و نیروی 
انسانی آن مجموعه است، ارزشگذاری سخت 
است. ديدگاه ســنتی بازار بورس بر اين است 
که ارزشــگذاری شرکت ها براســاس میزان 
سودی هســت که شــرکت ها در پايان سال 
مالی خود ارائه می دهند. اين در صورتی است 
که اســتارتاپ ها عموما در چند سال ابتدايی 
فعالیت خود به دنبال ســودآوری نیســتند و 

بیشتر به فکر رشد خود هستند. 
در حال حاضر ارزشــگذاری کســب وکارهای 
کوچک با توجه به برنامه های آتی يا با استفاده 
از تجربه اپلیکیش های مشابه در ايران و خارج 
از کشور انجام می شود و کارشناسان مالی اين 
اســتارتاپ ها نمی توانند يک عدد ثابت را ارائه 
دهند. با توجه به ســرعت تغییر و پیشــرفت 
دانش و تکنولوژی، ارزشگذاری به سرعت تغییر 
می کند. به اين صورت که ممکن است، به مدت 
چند ماه استارتاپی با ارزش بیشتری در همین 
حوزه به وجود آيد و ارزش شرکت قبلی کاملا 
افت می کند ولی زمانی که ســهام شرکت های 
استارتاپی به بورس راه پیدا کنند اين استقبال 
بازار است که اين ارزشگذاری را انجام می دهد و 
ممکن است اين ارزش از آن عددی که مشاوران 
مالی آن ها ارائه داده بود کمتر و يا بیشتر شود. 
درواقع اين يکی از همان مســائلی اســت که 
استارتاپ ها از آن واهمه دارند و ترس از اينکه 
مورد استقبال بازار و مردم قرار نگیرند، ريسک 
ورود به بورس را نمی پذيرنــد. اما من مخالف 
ترس استارتا پ ها و اجتناب از ريسک پذيريشان 
هستم،  تازمانی که يکی از اين کسب وکارها وارد 
اين 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 شرکت های بزرگ خارجی به ایران باز 
شده بود اما هنوز سرمایه گذاران خارجی به ایران نیامده بودند و حتی در بانک های بین المللی صندوق سرمایه گذاری تحت عنوان ایران وجود 
نداشت. در همان سال ها رادمان ربیعی به همراه روزبه پیروز که مقیم لندن بودند تصمیم به راه اندازی ابزار مالی برای ورود سرمایه خارجی 
به ایران کردند اما این طرح با شکست روبه رو شد. اما آن ها 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 سرمایه گذاری جسورانه گروه مالی فیروزه در این مصاحبه درباره چالش های 

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

وز  دیروز    و   امر
سرمایه گذاری خطرپذیر 

در استارتاپ ها
گفت وگو با رادمان ربیعی، معاون سرمایه گذاری جسورانه گروه مالی فیروزه

   تیتر یک

100تندیس براي سایت ها و اپلیکیشن هاي برتر ایران
ادامه از صفحه اول 

شهر به شهر با جشنواره
جشنواره وب و موبايل ايران امسال در کنار رويداد اصلي، 
رويدادهاي کوچک تري هم در هفت شهر ايران برگزار کرد. 
ابتکاري که هیات برگزاري مي گويند، مسئولیت اجتماعي 
خود مي دانند. شهرهاي اصفهان، مشهد، رشت، بابلسر، يزد 
و قزوين شهرهايي بودند که جشنواره از آن ها عبور کرده 
و آن ها را بر آن داشته که از تهران تمرکززدايي کرده و به 
شهرهاي ديگر هم توجه شود. او با اشاره به کوشش هايي 
که در جشــنواره وب و موبايل براي تحقق شــعار »ايران، 
فقط تهران نیســت« صــورت گرفته، خاطرنشــان کرد: 
»حضور ما در هفت شهر و بررسي چالش ها و فرصت هاي 
شهرهاي ديگر ايران، مسئولیتي بود که بر دوش خودمان 
احساس مي کرديم که در قالب رويداد هفت شهر عملیاتي 
شد.« در جريان اين شــهرگردي ها طبق گفته هاي شلیله 
از 20 استارتاپ اســتاني تقدير شــده؛ بیش از 2000نفر 

در رويدادها شــرکت کرده اند و به 50سخنراني بومي  در 
پنل هاي انتقال تجربه گــوش دادند. در همین زمینه رضا 
الفت نسب، دبیر اجرايي جشنواره وب و موبايل ايران خبر 
داده، رويداد هفت شهر در سال 99 نیز استمرار مي يابد و 
شهرهاي تبريز، کرمان، اهواز و بندرعباس جزو کانديداهاي 
تايیدشــده میزباني از رويداد خواهند بــود و به زودي هم 
شهرهاي ديگر معرفي خواهند شد. آنگونه که احرام پوش 
گفته، در مراسم اختتامیه هم خلاصه اي از سخنراني هايي 
که در طول هفت شــهر شنیده شد، شــنیده خواهد شد. 
احرام پوش همچنین تاکید کرد که در انتخاب سخنرانان 
و مضمون صحبت هاي آنها نهايت دقت و ســنجش به کار 
برده مي شود و بر همین اساس هیچ مقام دولتي در میان 
سخنرانان حضور نخواهد داشت و دولتمردان صرفاً شنونده 

خواهند بود. 

ایران، فقط تهران نیست
مسئولیت اجتماعي جشــنواره وب و موبايل ايران در دوره 

دوازدهم به رويداد هفت شــهر محدود نمي شود. آنطور که 
الفت نســب گفته، در رويداد دوازدهم کمپین هاي »سیل 
کارآفريني« و »بساز« نیز عملیاتي شدند. وي در اين زمینه 
گفته است: »کمپین سیل کارآفريني چندان موفق آمیز نبود 
و از همین رو تصمیم گرفتیم که به طور متمرکز در استان 
سیستان و بلوچســتان کارهايي انجام دهیم. همچنین با 
کمک جشنواره توانستیم مدرسه شیرآباد را تکمیل کنیم 
و قصد داريم اين کار را در مراکز ديگري همچون روستاي 
پنجي بوک نیــز انجام دهیم. اســتعدادهاي خوبي در اين 
مناطق دورافتاده وجود دارد که نبايد بگذاريم هدر بروند.« 

جشنواره تندیس ها
در جشنواره دوازدهم که حالا نامزدهاي نهايي آن معرفي 
شــده اند، درمجموع بیش از 100تنديــس تدارک ديده 
شده است. قرار اســت 51تنديس به بهترين وبسايت ها و 
34تنديس هم بــه بهترين اپلیکیشــن هاي موبايلي اهدا 
شود. آن طور كه شلیله مي گويد، در بخش گروه هاي ويژه 

هم حدود 18تنديس اهدا خواهد شد. در اين دوره، طبق 
گفته هاي شلیله، فروشگاه هاي تخصصي و خدمات مربوط 
به کسب وکارها)B2B(، فروشــگاه هاي آنلاين، شرکت ها 
و موسســات خصوصي، آموزش آنلاين و وب ســايت هاي 
شخصي، بیشــترين مشــارکت را داشــته اند و کمترين 
مشارکت هم به نیازمندي هاي استان ها، خريد بلیت سینما 
و تئاتر، تامین کنندگان اينترنت و زيرساخت، شرکت هاي 
عضو سازمان بورس و بازي آنلاين تعلق داشته است. تعداد 
وبسايت ها و اپلیکشــن هاي موبايلي در جشنواره امسال 
بدين شرح اســت که 263فروشــگاه  تخصصي هستند؛ 
199خدمــات مربوط به کســب وکارها؛ 166فروشــگاه 
آنلاين يا خريد آنلاين؛ 156شرکت يا موسسه خصوصي؛ 

109آموزش آنلاين و البته 107 وب سايت شخصي.
از طرف ديگــر، نیازمندي ها، خريد بلیت ســینما و تئاتر، 
تامین کنندگان اينترنت و زيرســاخت ها، شــرکت هاي 
بورســي و بانک و بیمــه و بازي هاي آنلايــن تحت وب، 

کم مشارکت ترين گروه ها بودند.

شهرهای میزبان جشنواره:جوایز آمارهای دوره دوازدهم

بیشترین مشارکت ها

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

کمترین مشارکت ها: 
نیازمندی ها، خرید 
بلیت سینما و تئاتر، 

تامین کنندگان اینترنت 
و زیرساخت ها، 

شرکت های بورسی و 
بانک و بیمه و بازی های 
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  معرفی استارتاپ

حامد قاســمی 38 ســاله، بنیان گذار 
پلنــو اســت. او متولد تبريز اســت و 
تحصیلات فنی خود را در ايران به پايان 
رسانده و در رشــته بیزينس در آلمان 
ادامه تحصیل داده.  پلنو، يک ســامانه 
قدرتمند و جامع بــرای ارائه خدمات 
برنامه ريزی، قرار ملاقات ها و مديريت 

آنلاين رزرواسیون است. 

آقای قاسمی، پلنو را برای ما تعریف کنید.
پلنو يک شرکت جديدالتاسیس است که اواخر دی ماه 98 از 
محصول  خود رونمايی کرد. به بیانی پلنو يک سرويس ابری 
مبتنی بر وب است که  به اشــخاص، کسب وکارهای کوچک 
و بزرگ، ســازمان ها يا ارگان هايی که برای ارائه خدمات به 
مشتريان يا مراجعه کنندگان خود، به نوعی با مشکل ترتیب 
زمانی در ســرويس دهی مواجه اند، ســرويس ارائه می کند. 
درواقع سیستم رزرواســیون قرار  ملاقات ها يکی از خدماتی 
است که پلنو ارائه می دهد و در آينده ای نزديک، سرويس های 

ديگری به اين پلتفرم اضافه خواهد شد.

ایده پلنو چگونه شکل گرفت؟
زمانی که در آلمان دانشجو بودم، تقريبا هر جايی که می خواستم 
بروم؛ از دکتر گرفته تا مشاور دانشگاه، مشاور تغذيه در باشگاه، 
بانک، وکیل، رســتوران و...  همه تقريبا از سامانه جامعی برای 
برنامه ريزی، قرار ملاقات ها و مديريت آنلاين رزرواسیون استفاده 
می کردند که نظم و ترتیب خاصی، هم به کسب و کارشان می داد و 
هم مخاطبانشان بسیار راحت برنامه ريزی می کردند. ما مطالعات 
وسیعی روی بازار انجام داديم و تقريبا همه بازارها و صنوف هدف 
را بررسی کرده و متوجه شــديم از چنین مشکلی رنج می برند، 
بنابراين تصمیم گرفتیم سیستم مشابهی، اما نه با پیچیدگی های 
غیرضرور و البته با امکانات بیشتر و در نظر گرفتن جامعه ايران، 
فرهنگ و نیازمندی های صنوف، محصول جامعی طراحی کنیم. 

عملی کردن این ایده چقدر زمان برد؟
طراحی محصول ما 18 ماه طول کشید.  سعی کرديم ديدگاه 
تمام کسب وکارها و فیدبک هايی که در تحلیل و مطالعه بازار 

به دستمان رسیده بود را در اين پلتفرم، پیاده سازی کنیم.

بیزینس مدل شما به چه صورت است؟
مدل کسب وکار پلنو به صورت اشتراکی است، بدين مفهوم که 
مشترکان پلنو، بسته به حجم کسب وکارشان و نیازمندی شان 
به انواع خدمات ما، يکی از پکیج های پلنو را خريداری می  کنند  
مادامی که مشترک ما هستند، از امکانات آن استفاده می کنند 
و هیچ هزينه ای بابت تهیه نرم افزارها و سخت افزارهای جانبی 
و نیز پشتیبانی پرداخت نمی  کنند. بیزنس مدل ما به صورت 
اشتراکی است. بدين مفهوم که کسب وکارها و سازمان ها و در 
طول دوره اشتراک،  به جز هزينه اشتراک هیچ هزينه جانبی 

نخواهند داشت.

 در این مسیر پلنو با چه چالش هایی مواجه بوده؟
ما در اين مدت کم، با چند سازمان در حال مذاکره  هستیم، 
چالش اصلی ما، نشان دادن تاثیر مثبت استفاده از پلنو روی 
افزايش بهره وری و نیز رضايتمندی مشتريانشان است. اکثر 
مديران تمايل دارند اين تاثیرات را در کمتر از يک ماه مشاهده 
کنند. مورد دوم، بحث قبول کردن گذر از حال موجود و سوئیچ 
روی پلتفرم توانمندی مثل پلنو اســت. ترس از تغییر و عدم 

انطباق مديران سازمان ها، يکی از چالش های اصلی ماست.

در این مدت کم فعالیت تان تعداد کاربرانتان به چه میزان بوده؟
ما در يک ماه اول شروع فعالیت خود توانستیم کسب وکارهای 
کوچک را  جذب کنیم که با توجه به عدم مارکتینگ گسترده 
)صرفا ارگانیــک( و تمرکز روی بهبود محصــول با توجه به 
فیدبک هايی کــه از برخی ســازمان ها و ارگان ها گرفته ايم، 
رضايت بخش بــوده اســت. در مرحله اول، تمرکــز ما روی 
ديجیتال مارکتینگ و سوشــال مديا مارکتینگ اســت، بعد 
متدهای ديگــر مارکتینگ، تلفیقــی از بازاريابی ديجیتال و 

آفلاين را در برنامه مان داريم.

مزیت رقابتی شما چیست؟
مزيت رقابتی ما در نوع بیزينس مدل، طراحی محصول برای 
پاسخ گويی به طیف وسیعی از کســب وکارها، تنوع خدمات 
قابل ارائه، قیمت بسیار مقرون به صرفه خدمات، نوع محصول 
و خدمات قابل ارائه، پشتیبانی مشترکان بدون دريافت هزينه 
و پاسخ گويی حداکثری به نیازهای طیف وسیعی از مشترکان 
اســت. همچنین طراحی محصول در پلنو، به گونه ای انجام 
می شــود که علاوه بر فراهم آوردن تجربــه کاربری مطلوب 
و خوشــايند، عضويت و راه اندازی سیســتم برای کاربران و 

کسب وکارها، بسیار ساده و کاربرپسند است.

قرار ملاقات با پلنو

گروه مالی فیروزه در اوج 
تحریم های بین المللی توانست 

سرمایه گذاران خارجی را وارد بازار 
ایران کند. اولین سرمایه گذاری 
این شرکت در حوزه تکنولوژی 
بر استارتاپ روی شرکت سرآوا 

سرمایه گذاری بود

چكيده

ورود استارتاپ ها به بورس هم 
می تواند به نفع آن ها باشد و هم به 
ضررشان. شفافیت مالی که طبق 

دستورالعمل های مطرح شده باید 
رعایت شود، یک مزیت به شمار 
می آید اما همین اقدام باعث بالا 

رفتن هزینه های عملیاتی می شود. 
ارزشگذاری استارتاپ ها مسئله 

دیگری است که بسیار حائز اهمیت 
است

چكيده
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 ایده آسمونی چگونه شکل گرفت؟
زمانی که دبیرســتانی بودم، موتور جســت وجوی 
خوبی نبود و در ياهو سرچ می کرديم و اطلاعاتی نبود 
و اگر اطلاعاتی هم پیدا می شــد، سايت های اسپم و 
روبات های خبری بودند کــه عملا نتیجه ای حاصل 
نمی شــد و من خلا کمبود اطلاعــات را کاملا حس 
کرده بودم که تصمیم گرفتم سايتی طراحی کنم تا با 
تولیدمحتوا در حوزه های مختلف، مردم به اطلاعات 
موردنظر خود دســت يابند. البته  الان ســايت های 
مختلف خبری و اطلاع رسانی خیلی زياد شدند، ولی 
کماکان اين مشکل وجود دارد. به عنوان مثال، زمان 
قطعی اينترنت سايت های خبری از دسترس خارج 
شدند و موتور جست وجوی ايرانی وجود نداشت که 
مشکل مخاطبان را حل کند. ما به دنبال اين هستیم 
محتوا و اطلاعات موجود در وب سايت را دسته بندی 
کنیم تا افراد به راحتی موضوعات موردنیازشــان را 

سرچ کنند. 

 وب سایت آسمونی چه خدماتی ارائه می کند؟ 
آســمونی به عنوان اولین پورتال جامــع اينترنتی 
و رســانه ای به صورت روزانــه در بخش هايی مانند 
 کسب وکار، سینما، ورزشــی، فناوری، دکوراسیون، 
گردشگری، اطلاعات شــهری، مد و زيبايی، دين و 
انديشه، فرهنگ و هنر، سبک زندگی و.... تولیدمحتوا 
می کند. همچنیــن خبرهای هر بخش را پوشــش 
می دهد. يکی از بخش های اصلی شرکت آسمونی، 
بخش کسب وکارها و نیازمندی  هاست، در اين بخش 
مديران مشاغل و اصناف مختلف می توانند کسب وکار 
خود را به صــورت هدفمنــد در تمــام بخش های 
وب ســايت به بازديدکنندگان نمايش دهند که اين 
موضوع باعث جذب جامعه هدف موردنظر و مديران 

کسب وکارها می شود.
 برای ارائه بهتر خدمات خود چه راهکارهایی 

اندیشیده اید؟
 در اين سال ها وب سايت را گسترش داديم. همچنین 

وب ســايت های زيادی طراحی کرديم تــا بتوانیم 
اطلاع رسانی را در شاخه  و حوزه های تخصصی 
گســترش دهیم، اما کمــی که پیش 
رفتیم، ديديم اين کار 
با برندهای مختلف، 
قابل اجــرا نیســت، 
بنابرايــن همــه را روی پورتال 

آسمونی آورديم. 

 تیم وب سایت آسمونی چند نفر هستند؟
اعضای تمام وقت و پاره وقت تیم  30 نفر هســتند، 
البتــه 200 مخاطب فعال هم داريم که در توســعه 
وب سايت به ما کمک می کنند. اعضای تیم در چند 
گروه دسته بندی شده اند؛ يک گروه در حوزه فناوری 
که در زمینه اطلاعات روز، معرفی گجت ها، پوشش 
نمايشگاه های فناوری و هرآنچه در دنیای تکنولوژی 
برای علاقه مندان اين حوزه جذاب است، تولید محتوا 
می کنند. همچنیــن در حوزه ورزش کارشناســان 
زبده در اين حوزه بــا ما همکاری دارنــد. در حوزه 
فیلم و سینما هم از منتقدان بنام اين حوزه استفاده 
می کنیم. همین طور در زمینه ســبک زندگی تولید 
محتوا داريم که اعضای اين تیم شامل نويسندگان، 
پزشــکان هســتند، در کنار بحــث تولیدمحتوای 
تخصصــی و عمومی، در حــوزه خبر هــم فعالیت 
می کنیم و اخبار ايران و جهان را پوشــش می دهیم. 
در انتشار اخبار سعی می کنیم از منابع خبری موثق 

استفاده کنیم. 
 کار خبری هم انجام می دهید؟

خبرگزاری نیستیم، اما چون پايه وب سايت در حوزه 

اطلاع رسانی است، نیاز اســت مخاطب از اخبار روز 
مطلع باشــد. تمام حوزه های اطلاع رسانی ما بخش 
خبری دارند. برای مثال، در بخش خودرو به جز اينکه 
در مورد خريد و تعمیر و... تولیدمحتوا می کنیم، اخبار 
اين حوزه را هم پوشش می دهیم.  در تک تک بخش ها 

به جز تولیدمحتوا در حوزه هــای مختلف، اخبار 
مربوط به حوزه ها را هم اطلاع رسانی می کنیم. 

 در مورد جامعه هــدف و مخاطبان خود 
بگویید.

مخاطبان آســمونی روزانه هســتند. 30 هزار 
مخاطب روزانه داريم که در طول زمان براساس 
اتفاقات مختلــف تغییر کرده اســت و نمی توان 

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

گوشــی های هوشــمند 
مخاطبــان  مــا ريزش 

کردند. 
 با چه چالش هایی 

مواجه بودید؟
چالــش  مهم تريــن 
که ما داشــتیم بحث 
تايیديه های سازمانی 
بــود. پــس از حدود 
10 ســال، تازه امسال 
توانستیم اين مراحل را 

پشت ســر بگذاريم، چون 
نوع فعالیت ما برای خیلی ها 
ناآشناســت. بــا ارتبــاط با 
سازمان های بزرگ تر مثل 

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

 بیزینس مدل شما به چه شکل است؟
وب ســايت ما از ســمت هیچ نهاد و ارگانی حمايت 
نمی  شــود. تا به امروز هم سرمايه گذاری 
جذب نکرديم. در ســال های اخیر 
فعالیت هايی برای کسب وکارهای 
اينترنتــی آغــاز کرديــم مثل 
انتشــار رپورتاژآگهی، تبلیغات 
همسان و بنری، بک لینک ها. که 
بخشــی از هزينه های ما را تامین 
می کنــد. البته يــک پلتفرمی در 
اواخر اســفند راه اندازی می کنیم که 
اوايل سال99 رســما رونمايی 
می شود. اين پلتفرم 
کسب وکارها  به 
کمــک می کند 
خودشــان  که 
را بــه جامعــه 
ن  فشــا هد
کنند.  معرفی 
در اين پلتفرم 
ابزارهايــی در 
اختیار صاحبان 
قرار  مشــاغل 
تــا  می دهیــم 
درآمدشان را افزايش 
دهند و در صنف خود 
در جســت وجوهای 

اينترنتی، در لوکیشن های مختلف و فیلدهای مختلف 
خدمات و  محصولاتشــان ديده شوند. در عین حال 
ابزارهای مکملی هم وجود دارد که صاحبان مشاغل 
می توانند آگهی استخدام برای جذب نیرو را در اين 
پلتفرم وارد کنند که پرومت آن با ماست. همچنین 
می تواند برای بیزينس خــود رويداد تعريف و ايونت 
خود را اطلاع رسانی کنند. بیشتر کسب وکارها چون 
تريبونی برای معرفی خود ندارند از اين موضوع آسیب 
می بینند. فکــر کنم اين پلتفــرم در بحث درآمدی 

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

شرکت داشت؟
در جشــنواره وب و موبايل هیچ کتگــوری نبود که 
خدمات ما در آن بگنجد، چون در همه حوزه ها فعال 
هستیم، کتگوری نیازمندی ها را انتخاب کرده بوديم، 
به خاطر انتخاب کتگوری اشتباه که اين موضوع هم 
از طرف جشــنواره وب و موبايل اطلاع رسانی نشده 
بود، وب ســايت ما را رد کردند. شــايد اگر کتگوری 
پرتابل های جامع ســازمانی و خصوصی داشتند، ما 

می توانستیم آن را انتخاب کنیم. 
 مزیت  رقابتی شما چیست؟

در حوزه اطلاع رسانی مزيت رقابتی ما اين است که 
اطلاعات ما طبقه  بندی شــده اســت. چه مخاطبی 
که دانش فنــی کم دارد چه مخاطبانــی که با حوزه 
وب آشــنايی دارند به راحتی می توانند به اطلاعات 
موردنیاز خود در وب سايت آسمونی دسترسی داشته 
باشد. وب سايت آســمونی مینیمال است و مخاطب 
به راحتی می تواند به محتوای مدنظر خود دسترسی 

داشته باشد.  

   دغدغه ارتقای صنعت کشور
کاری که نماتک انجام می دهد و همان هم آن را متمايز و در 
کانون توجه قرار داده، کیفیت آموزش هاست. آموزش های 
آکادمیک و دانشگاهی در آموزشگاه با مدرسانی شناخته شده و 
خبره شاغل در صنعت. برای آموزش های اتاق های فکر سناريو 
نوشته می شود و محصول نهايی مثل فیلم های سینمايی از آب 
درمی آيد. مجید گودينی، يکی از بنیانگذاران نماتک نقطه قوت 
اين استارتاپ را در اصلی به نام انتقال تجربه می داند و می گويد: 
»هدف اولیه و دغدغه اصلی نماتک صنعت کشور است. آموزش 
در حوزه صنعت برای ارتقای صنعت کشور چراکه بايد دانست 
که کارخانه بزرگ، متوسط و کوچک به چه جنس آدم و مهارتی 
نیاز دارد تا خطوط تولید با مهارت های نیروهای کار راه بیفتد. 
در نماتک متناسب با اين هدف دوره آموزشی طراحی و 
عملیاتی می شود.« نماتک با اين شعار که »مهارت برای رشد 
کافیست« بر تولید محتوای آموزشی در زمینه هايی چون 
اتوماسیون صنعتی، الکترونیک، ابزار دقیق، تابلوی برق، بازرسی 
جوش، ساخت و ساز و ساختمان و... متمرکز شده و سعی کرده تا 

افراد در کوتاه ترين زمان، مهارت های کاربردی در صنعت 
را بیاموزند. به گفته گوينی، در نماتک يک چشم مان 

به صنعت است که چه نیازی دارد و متناسب با آن به 
جست و جوی بهترين استاد پرداخته می شود تا ادامه 
راه ممکن شود: راه تربیت کارشناسان ماهر و تبديل 

نقطه ضعف به قوت. 

   پیوند مهارت و رشد
نماتک از ايده ای دو نفره حالا به تیمی 

15نفره تبديل شده که صدها نفر 
هم به صورت غیرمستقیم با آن 
همکاری می کنند. استارتاپی که 
نقاط قوت و تمايز آن بسیارند: 
نیازمحوری، دسترس پذيری، 
اساتید برتر و آموزش  حرفه ای 
و بی پايان. کسب و کاری که 
در انتخاب جامعه هدف خود 
هم برنامه خاصی دارد. مجید 

برمايون ديگر موسس استارتاپ 
نماتک با تاکید بر اينکه در کسب 

و کارشان می خواهند گامی هم برای 
اصلاح فرهنگ مدرک گرايی بردارند، 
می گويد: »سه سگمنت آموزشی در 
نماتک دنبال می شود؛ دسته اول 

دانش آموزان و دانشجويان هستند که 
در رشته های فنی و مهندسی درس 
می خوانند. دسته دوم مدرک  گراها 
هستند و دسته سوم هم افرادی 
هستند که در صنعت تجربه دارند 
و خلأ مهارتی را حس می کنند.« به 
گفته بنیانگذاران نماتک، در دنیای 
امروز اهمیت مهارت نگاه ها را به 
مدرک عوض کرده و کارفرمايان ديگر 

به دنبال دارندگان مدرک بالاتر نیستند بلکه برای آن ها مهارت 
در اولويت است. ايده محوری نماتک هم همین است: گرچه در 
کشور کمبود شغل وجود دارد، در لايه مهندسی صنعت، بیشتر 
خلأ تخصص احساس می شود تا صرف وجود شغل. گودينی در 
همین زمینه می گويد: »ما در صنعت به تکنسین های ماهر نیاز 
داريم تا ديزاينرهای ماهر. همه قطعات وجود دارد، فقط يک نفر 
می خواهد اين دانه های تسبیح را داخل نخ و منظم کند يعنی به 
خط تولید شکل دهد. در حوزه صنعت کسی که همه دانه های 

تسبیح را بشناسد، نداريم.«

   تارگت فروش 10میلیارد تومانی
مدل کسب و کار استارتاپ نماتک با اينکه B2B است، موسسان 
آن می گويند استراتژی شان اين است که نیروی متخصص و 
کاربلد به شرکت ها و کارخانه ها معرفی  کنند. در اين زمینه 
ماژول های ارزيابی چند مرحله ای تهیه کرده اند که براساس 
آن افراد پايش می شوند تا خبره ترين افراد در لايه های مختلف 
انتخاب شوند و در مرحله بعد هم لايسنس ارائه می دهند. 
لايسنسی که بیش از آنکه مدرک باشد، تضمینی 

است که شخص می تواند کاری را که 
به او محول شده به نحو مطلوب 

انجام دهد. ادعايی که نماتک 
دارد اين است که آموزش بايد 
جامع و کامل باشد. بر همین 
اساس تمام آموزش هايی که 
در وب سايت بارگذاری شده اند، 

رايگان هستند. تفکر پشت ايده 
رايگان بودن به گفته 

بومويان اين است که برای فردی که مهارتی دارد و قصد دارد 
مهارت بیاموزد، مفید خواهد بود. اساس درآمد هم از همین 
ويدئوهاست منتها ويدئوهايی که به صورت بسته های جامع 
به فروش می رسند. بازار آموزش الکترونیک در ايران ارزشی 
معادل حدود 240میلیون دلار دارد؛ بازاری جامع که شامل 
.. می شود. نماتک گرچه با  ويدئو، پادکست و وب سايت و.
بازارهای برقی شروع کرد و حالا به مکانیک، شیمی، متالورژی 
رسیده، در تمام اين مدت با تمرکز بر حوزه آموزش های فنی، 
رشد فوق العاده ای را تجربه کرده است. آن هم در بازاری به 
ارزش10میلیون دلار که در خوشبینانه ترين حالت فقط 
5درصد آن پوشش داده شده است. سهم نماتک از اين بازار 
حدود 20درصد از رقبا بیشتر است. ارزش افزوده ای که اين 
استارتاپ سال 96 به دست آورده، يک و نیم میلیارد تومان 
معادل يک درصد بازار بوده است. مطابق داده های گزارش 
عملکردی که بنیانگذاران نماتک داده اند اين استارتاپ سال 
گذشته حدود 100میلیون تومان فروش داشته که اين رقم 
امسال به يک میلیارد تومان رسیده و برآورد می شود اين روند 
سال آينده هم با تکیه بر بازاريابی ديجیتال مارکتینگ استمرار 
يابد و فروش 10میلیارد تومانی محقق شود. مشخص نیست در 
آينده سهم نماتک از بازار آموزش آنلاين ايران چه خواهد بود اما 
بنیانگذاران آن مدل استارتاپی را در سر می پرورانند که براساس 
آن اندازه کسب و کارشان هر شش ماه بايد دو برابر شود. برمايون 
در اين باره می گويد:»برنامه ما اين است که هر سال، چهار برابر 
بیشتر از بازار سهم بگیريم.« گرچه در بازاريابی و تبلیغات، 
تمرکز اصلی تیم نماتک بر سئو است، از ديگر روش های تبلیغات 
هم استفاده می شود. از پخش تراکت گرفته تا دادن تبلیغ به 
سايت ها، کانال ها در فضای مجازی و برگزاری همايش و حضور 

در نمايشگاه ها.

   سرمایه گذاری  بر استارتاپ از سود حاصله
جنس کار استارتاپ نماتک زيرساخت محور و تجهیزمحور 
است. با اينکه تولید محتوا در حوزه آموزش آنلاين با هزينه های 
نسبتا بالايی که برای جذب اساتید و اداره استوديو و تیم های 
فیلمبرداری و تدوين و... روزانه و ماهانه صرف می شود، نماتک 
نه تنها سرمايه ای از بیرون جذب نکرده، از نقطه سربه سری 
هم گذشته است. گودينی در اين باره می گويد: »از روز اول 
متناسب با سرمايه ای که داشتیم گام برداشتیم. نقطه سربه سر 
را هم رد کرديم و به درآمدزايی رسیديم. هر ماه که درآمدمان 
طبق عرضه محصولاتمان بیشتر شده، سرمايه را به بیزينس 
برگردانديم و زيرساخت ها و کسب وکارمان را قوی تر کرديم.« 
در اين استارتاپ هزينه ها متفاوت است و پرداخت ها هم به 
پرسنل و سهامداران به صورت درصدی از فروش و سود 
است. برمايون در اين باره چنین توضیح می دهد:»حدود 
40درصد درآمدها صرف هزينه های پرسنلی می شود، 15 
تا 20درصد هم به اساتید اختصاص می يابد و بخشی هم 
صرف مارکتینگ می شود. آنچه باقی می ماند به سیستم 
برمی گردد و سرمايه گذاری می شود تا رشد 5درصدی ماه 

بعد محقق شود و فرآيند رشد سرعت بگیرد.«

   در جست وجوی »سرمایه گذار 
رشد«

چالش ها و گرفتاری های استارتاپ ها 
در کشور ما يکی دو تا نیست. نماتک 
هم با اينکه از جمله استارتاپ های 
موفق است که در فصل های مختلف به 
نقشه راه ترسیمی خود دست يافته، با 
معضلاتی روبه روست. از چالش انتقال 
تجربه گرفته تا انتخاب افراد با تجربه و 
جذب تجربه که اين آخری در بسیاری 
از کسب وکارهای نو مانعی اساسی است. 
با اين وجود اما بنیانگذاران نماتک معتقدند 
اگر شد،  و  ادامه می دهند  را  مسیرشان 
سرمايه گذار جذب می کنند. سرمايه گذاری 
و  کمک  کارشان  و  کسب  رشد  به  که 
پايداری شان را حفظ کند.چیزی که برمايون 
درباره آن چنین می گويد:»درست است که 
سیستم ما به صورت ارگانیک رشد می کند 
و بالا می آيد اما ما دنبال يک سرمايه گذار 
اسمارت هستیم که در همه زمینه ها به ما 
کمک کند. پول هست اما مهم اين است که 

بتواند به رشد کسب وکارمان 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 سال هاست پول های کلان در می آورند، برسد. 
چندین سال است استارتاپ ها و کسب و کارهایی وارد این بازار شده اند و با آنکه دوره های شتابدهی را نیز تجربه کرده اند، 
خروجی شان آنطور که باید و شاید راضی کننده 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 برق خوانده آن، راز اصلی موفقیت شان 
پیاده کردن مدلی جدید در عرصه آموزش مهارت های آنلاین است. نماتک که کار خود را با فروش تجهیزات صنعتی و تهیه 
کلیپ  و دی وی دی های کوتاه آموزشی و نقد و بررسی محصولات و برگزاری کارگاه آموزشی شروع کرد، حالا به استارتاپی 
موفق تبدیل شده که برنامه های بلندپروازانه زیادی هم در سر بنیانگذاران آن می گذرد. اعداد و ارقام می گویند این کسب 

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

   استادسلام چه می کند
برای گرفتن معلم خصوصی از سايت استادسلام، دو روش برای 

کاربران درنظر گرفته شده است.
روش اول اين اســت که به عنوان مثال، کاربر برای درخواست 
تدريس خصوصی رياضی ســال نهم و حسابان، آن را در باکس 
جست وجو سرچ می کند. همان طور که کاربر در حال تايپ است، 
لیست درس های مختلف و شبیه آن نمايش داده می شود، بعد 
از انتخاب کلیدواژه موردنیاز  خود،  کلید جست وجو را می زند، 
لیست معلم ها که ستاره هم دارند، در تب بالا به صورت رديفی 
نمايش داده می شــوند. حال روی  هر گزينه کلیک کند، يک 
صفحه باز می شود که شــماره معلم هم در آن درج شده است. 

البته بايد روی دکمه نمايش شماره، کلیک کند. 
در روش دوم، استادســلام برای متقاضیان معلم پیدا می کند. 
به اين صورت که در جســت وجو برای درس های خاص تر مثل 
تدريس خصوصی فیزيک، ممکن است شماره معلم ها درج نشده 
باشد، تیم پشتیبانی استادسلام، معلم و کاربر را  برای تدريس 
خصوصی با هم هماهنگ می کند. فقط کافی است در تب بالای 
سايت، دکمه »رزرو معلم خصوصی« را بزنند و با پرکردن فرم 
خیلی کوتاهی، معلم حرفه ای و باامتیاز و تجربه بالا برای کاربر 
هماهنگ می شود. اگر هم درخواســت معلم خصوصی آنلاين 

داشته  باشــند، راه های ارتباطی 
با معلم برای آن ها فعال  می شود. 

   چرا از استادسلام استفاده 
کنیم؟

برای کاربرانی کــه قصد گرفتن 
معلم خصوصی دارند شايد دفعات 
اول سخت باشــد که با معلم در 
منزل خــود يــا منــزل او برای 
تدريس قرار  بگذارنــد، بنابراين 
می توانند با ورود به صفحه »اجاره 
کلاس« در سايت،  يک آموزشگاه 
نزديک به هر دو نفر )شــاگرد و 
معلم( را پیدا و کلاس را  با مبلغی 

معقول رزرو کنند. 
مزيت دوم اســتفاده از خدمات 
ســايت آنلاين اســتاد سلام اين 
اســت که کاربران در شرايط بد 
جــوی، ترافیک، آلودگــی هوا و 

... می توانند از کلاس های آنلاين اســتاد سلام بهره ببرند. تیم 
استادسلام اعتقاد دارد که سرعت رشد مهارت ها و تخصص های 
جديد هر روز بیشتر و بیشتر می شود و برای يادگیری بايد عجله 

کرد، نبايد روزی بدون يادگیری به هدر رود.

   همکاری استادسلام با موسسه مهرآفرین
استادسلام در راستای پیشبرد اهداف مسئولیت های اجتماعی 
خود، با موسســه مهرآفرين همکاری می کند. در اين همکاری 
اقدام به برگــزاری دوره های توانمندی کودکان کرده اســت. 
استادسلام با برگزاری کلاس های آموزشی، گام مهمی در عرصه 
تربیت اجتماعی کودکان برداشته است.  همچنین با برگزاری 
کلاس های افزايش توانايی مانند کار بــا کامپیوتر و اينترنت، 
نرم افزار های کاربردی مانند ورود و فتوشاپ، اکسل و  پاورپوينت 
به اين کودکان کمــک می کند در انجام کارهــای روزانه خود 

توانمند و مشاغل بهتری در آينده داشته باشند.
استادسلام قصد دارد با شروع سال تحصیلی برای بهبود فهم و 
درک دانش آموزان از مطالب درسی برای شاگردان خوش فکر و 
سخت کوش، کلاس های تقويتی برگزار کند که شامل تدريس 

خصوصی دروس رياضی،  زبان انگلیسی و  عربی  می شود.
طی چند سال اخیر کارشناسان دريافته اند که برای ورود به بازار 
کار و کسب درآمد، تنها آموزش های دانشگاهی و مهارت آموزی 
در مدرســه کافی نیست. بلکه با 
پیشــرفت روزافزون تکنولوژی، 
نیاز بــه مهارت آمــوزی عملی و 
تخصصی تر در میان اقشار مختلف 

جامعه ديده می شود.
مجموعه استادسلام برای حمايت 
از کودکان آسیب ديده و نیازمند 
به ويــژه کــودکان مهرآفرين با 
آموزش رايــگان کامپیوتر  جهت 
مهارت آمــوزی فرزنــدان قدم 
کوچکی برداشته تا باب  همکاری 
بیشتر در اين مسیر فراهم شود. 
اگر شــما هم معلــم خصوصی 
هستید و می توانید در اين زمینه 
با استاد سلام همراه شويد، ابتدا 
وارد صفحه »اســتاد هستم« در 
سايت شــويد و ثبت نام کنید تا 
علاوه بر درآمدزايی در اين مسیر 

ما و مهرآفرين را همراهی کنید.

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

بنیان گذار آن است
مریم مهداد| استادسلام پلتفرم آنلاین آموزشی است که استاد و شاگرد را به یکدیگر معرفی می کند و خدمات 
آموزشی را که شاگرد برای یادگیری و استاد برای یاددادن، به آن نیاز دارد، فراهم می کند. استادسلام با بیش از 
4۰هزار استاد، در رشته های گوناگون مانند ریاضی، زبان، تکواندو، قلاب بافی، نرم افزارهای طراحی سایت، زبان های 
برنامه نویسی دروس رشته های مهندسی و... دوره های آموزشی برپا می کند.  هر استادی از هر شهری حتی دورترین 
مناطق ایران می تواند در سایت استاد سلام ثبت نام کندتا هم برای خود و هم دیگران ارزش آفرینی کند.  استادسلام 
با طراحی مناسب، جایگاه بسیار خوبی در موتورهای جست وجو از جمله گوگل دارد و پاسخ گوی نیازهای کاربران در 
زمینه آموزش، استاد و کلاس درس است.  نغمه عقیلی فرد، بنیان گذار استارتاپ استادسلام است. او  دغدغه اصلی 
استارتاپ اش را کمک به آموزش و تدریس خصوصی در کشور می داند. از نظر او،  آموزش تنها درس نیست، بلکه مهارت 
نیز هست. او اعتقاد دارد، اگر جوینده ای در هر کجا تمایل به آموختن دانش، حرفه یا مهارتی اعم از کارهای هنری، 
خدماتی، فنی، درس های مدرسه و دانشگاه دارد، با مراجعه سریع و ساده به سایت استادسلام می تواند با استادان و 

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

استارتاپ آسمونی توسط سعید زنگنه، راه اندازی شده است. او 33 
ساله است و دانش آموخته کارشناسی کامپیوتر. سعید زنگنه سال 82 که فقط ۱6سال 

داشته دغدغه اطلاع رسانی به مردم در حوزه های مختلف مثل پزشکی، ورزشی، فیلم و... 
را داشته، بنابراین تصمیم می گیرد در کنار کلاس و مدرسه وب سایت آسمونی را راه اندازی کند. 
وب سایت آسمونی این امکان را برای مخاطبان عام و خاص خود به وجود آورده است که به راحتی 

به اطلاعات موردنیاز خود در حوزه های مختلف، دسترسی داشته باشند. 

اطلاعات برای همه
سعید زنگنه از آسمونی می گوید


	09
	10-15
	16

