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“
I think the biggest innovation of the 

21st century will be at the 

intersection of Biology & Technology. 

A new era is beginning!
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Growing Ecosystem
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1. MOBILE COMPUTING



5

2. BIOHACKING
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3. WIRELESS & WEARABLE SENSORS
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4. QUANTIFIED SELF
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Ubiquitous Health-Tech
Handheld Hospital
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Evolution of Mankind
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Where should we start?
Which route?





Customer Need 

Company 
ValuesStrong Team 
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Example 1: Google Glass
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Example 1:  Timeline
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Example 2: Segway
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Example 2:  Timeline
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Example 3: Brooklinen
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Example 3:  Timeline
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What Should be?
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An entrepreneur cannot start without 
knowing a “customer pain”
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Focus on the target customer
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Knowing the customer is not enough
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FINDING A FOUNDING TEAM: 

ENTREPRENEURSHIP IS NOT A 
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چگونه ایده پردازی کنیم؟
گام بعدی چیست؟
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In order to have a good, sustainable business: 

Enough 

Customers 

Paying 

Enough 

Money 

A good, 
sustainable 

business
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Why not just build it and see if they will come?
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As a startup, you have few resources, so every 

action you take must be hyper-efficient
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شهود و هنر کارآفرینی

.با مشتری خود یکی شوید

.به یک بازیگر حرفه ای تبدیل شوید

.دفاصله بین خود و مشتریان تان را بسیار کم کنی
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(Brainstorm)طوفان فکری : ایده پردازی

طوفان 
فکری

توجه به ایده های مسخره

چرا به این ایده علاقمندید؟

تمرکز بر محصول نهایی و نه مشتری

ته هاتقسیم بندی بازار و سپس یافتن نقاط مشترک میان برخی از دس
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(Narrow)محدودسازی : به ایده  برسید

در حین انجام تحقیقات اولیه بازار به تدریج متوجه می شوید که کاربردی که از فناوری

د؛ ذهن دارید ممکن است با کاربردی که کاربر نهایی از فناوری تان در ذهن دارد متفاوت باش
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!شما را گمراه می کندزمانی که مشتری 

Selling to Everyone

The China Syndrome or fun with spreadsheet
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(Market Segmentation)بخش بندی بازار -1

سالن های 
ورزشی 
زنجیره ای

/ ارزان )
(عمومی

سالن های 
ورزشی 

زنجیره ای 
(لوکس)

سالن های 
تمرین 

ورزشکاران 
(دانشگاهی)

سالن های 
تمرین 

ورزشکاران 
حرفه ای

باشگاه های 
خانگی

تجهیزات 
توانبخشی

/  آپارتمان
دفتر / هتل

کار

تجهیزات 
آمادگی 
المپیک

باشگاه های 
لوکس خاص

مثال

مزایا

معایب

انگیزه ها برای
خریداران 
اقتصادی

فضای نظارتی

محیط رقابتی

پذیرندگان 
اولیه

(ندامایده ای برای تناسب ا)نکات کلیدی در مورد این مثال 
ستون ها چه چیزی را نشان می دهند؟•
سطرها چه چیزی را نشان می دهند؟•
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انتخاب بازار خط مقدم ساحلی -2

که‌ارتش‌مهاجم‌بخشی‌از‌نیروهایش‌را‌در‌آن‌پیااد ‌می‌کنات‌تاا‌از‌آن‌بارای‌منطقه‌ای‌از‌ساحل‌قلمرو‌دشمن

.‌‌استقرار‌نیروها،‌تجهیزات‌بیشتر‌و‌لجستیک‌آنها‌استفاد ‌کرد ‌و‌منطقه‌را‌به‌کنترل‌خود‌درآورد

ازارهای مجاور، با بازاری است که برای نخستین بار توانسته اید سهم بزرگی از آن را به دست آورید و قادر خواهید بود بر ب

.طیف متنوعی از تقاضا چیزه شوید و بر وسعت بازار خود بیفزایید
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کل بازار در دسترس کسب و کار شما؟-3

ین و پایین به بالاتخمین تعداد کاربران نهایی با استفاده از ترکیب تحلیل های بالا به پای

. کندتخمین درآمد سالانه ای که هر کاربر نهایی برای شرکت شما ایجاد می

کل بازار در دسترس بازار خط مقدم

هساحلی یا میانگین درآمد سالان

×
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تنظیم پروفایل کاربر نهایی-4

جنسیت•

ردة‌سنی•

بازة‌درآمتی•

موقعیت‌جغرافیایی•

انگیزاننت ‌ها•

ترس‌ها•

قهرمان‌ها•

شیوة‌گذرانتن‌اوقات‌فراغت•

رسانه‌های‌محبوب•

دلیل‌آنها‌برای‌خریت‌محصول•

ویژگی‌اصلی‌•

داستان‌آنها•

لاعات تنها از باید با مشتری در تماس مستقیم باشید چرا که این اط

.تعامل با ایشان به دست می آید

نید نه باید شرکت تان را حول نیازهای مشتری بنا ک

!بر مبنای توانمندی ها و علایق شخصی تان
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(  Persona)مشخص کردن کاربرنما -5

.استپروفایل کاربر نهایی بسیار شبیه 

در . را بسایار عمیاو و دقیاو ماد نظار قارار می دهادکاه تفااوتبا این 

. هدف شما را نشان می دهدنتیجه، 



45

اهمیت کاربرنما-5

ری مشااتکاربرنمااا کساای اساات کااه چگااونگی داسااتان اینکااه 

چرا مهام اسات کاه مشاکل او را و استارت آپ شما کیست؟ 

.را بیان می کندحل کنید؟ 

کاربرنما در انگیزاننده شاما و تیم تاان در 

.ی لازم برای طراحی و ساخت محصول است

مدل

کسب و کار

توزیع

اطلاع رسانی

قیمت گذاری
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تصویرسازی مشترک-5
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!تمرکز روی مشتری نه روی محصول-5
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خدمت/ مشخصات سطح بالای محصولچه چیزی می خواهید به مشتری خود عرضه کنید؟ -6
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محصول ساخته شود( نباید)در این مرحله نیازی نیست -6

تحمیل هزینه های غیرضروری•

دلبستگی زیاد تیم به محصولی که خلق شده •

(مثل جزییات فناوری)تمرکز بر موضوعاتی که نباید در این مرحله بر آنها تمرکز کرد •

 را هنوز مشخصات نهایی محصول را در دست نداریم و نیاز است با دریافت بازخوردهای مشتریان، آن•

ز محصول ایجاد به اشتراک گذاری این تصویر ساده از محصول با مشتریام بالقوه، درک روشنی ا)نهایی کنیم 

فراهم .. .می کند و زمینه را برای شناسایی نقاط قوت و ضعف محصول بر اساس بازخوردهای مشتریان و 

.  می آورد
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خدمت خود را آماده کنید/ محصولبروشور-6

ل، چه باید توجه داشته باشیم که هریک از مؤلفه های محصو•
ه باید در این زمین. مزیتی را برای مشتری ایجاد می کند

.جزیی نگر بود

حصول چرا مشتری به م: باید به این پرسش پاسخ دهیم که•
ما نیاز دارد؟

ز تهیه بروشور این امکان را ایجاد می کند که محصول را ا•
منظر مشتری نگاه کنیم و در دام تمرکز بر دیدگاه های 

.خودمان نیفتیم

 های تهیه بروشور ما را مجبور می کند تا بسیاری از پرسش•
.  ایجاد شده را دقیق تر بررسی کنیم

ایی بهترین راه حل نه 
ب محصول ب رای ک  

و ک  ار یدی  دتان     
ا از تعام   ل ب    یار ب   

 ت   ان مش   تریان و تی 
حاصل می شود

راه  ی تهی  ه بروش  ورهای بازاری  ابی
م  ر ر و مطن  رن ب  رای ین  از ای  ن 

.فرییند است
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.کنیدکمیّبه مشتری چیست؟ آن را ارزش پیشنهادی -7

بایددد مشددنی کنددیم چگوندده مزایددای محصددول می توانددد  ن دده •
!مشتریان بیش از همه خواهان بهبود  ن هستند را بهبود دهد

ول به جای  نکه بر جزییات فناوری، ویژگی ها و کارکردهدای محصد•
 ن بپردازیم،  بر چیزهایی متمرکز می شویم که مشدتری خواهدان

: دهیمبه دیگر سنن پاسخ این پرسش مشدتری را بایدد بد! است
«!چه ارزشی از خرید این محصول به دست خواهم آورد»
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دسته بندی مزایا-7

مزایا

رسریع‌ت

ارزان‌تر بهتر

ی پاسخ می دهد؟ به طور مشخص، باید نشان دهید که محصول پیشنهادی شما چگونه اولویت نخست کاربرنما را به شکل بهتر
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شما چیست؟( Core Competency)شایستگی محوری -8

د انجام می دهیبهتر از دیگران اقدام منحصر به فردی که  شما 

.استکپی کردن آن توسط دیگران بسیار دشوار و 

شبکه سازی

خدمات مشتریان

کمترین هزینه

تجربه مشتری

فرهنگ سازمانی
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شایستگی محوری؟-8

مالکیت معنوی؟

جایگاه رقابتی؟

پیشگامی؟

؟(انحصار)تأمین کنندگان انحصاری 
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تعیین موقعیت رقابتی-9
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(Business Model)تدوین مدل کسب و کار –10

اگر ایده تان را عملی کنید، آیا مشتریان به سراغ شما خواهند آمد؟
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(Business Model)تدوین مدل کسب و کار –10

اگر بیایند، آیا آن قدر درآمد خواهید داشت که جیب تان پر شود؟
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مدل کسب و کار چیست؟-10

یک مدل کسب و کار چیزی جز نمایش نحوة درآمدزایی یک شرکت نیست.
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Business Model
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(MVP)حداقل محصول قابل ارائه -11
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!توصیه هایی از تجربه ها

کدام مهم ترین است؟ تیم، ایده یا سرمایه

(من همه چیز را نمی دانم)شبکه سازی و نگاه میان رشته ای 

(درک ارزش شکست)بردباری و تحمل شکست 

تمرکز و قاطع بودن 

(کارآفرینی آموختنی است)مطالعه و توجه به مبانی علمی 

قانون را بیاموزید و مطابق آن پیش بروید تا سرخورده نشوید

حسابداری یاد بگیرید
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(tritapp)شبکه اجتماعی متخصصان علوم پزشکی 
30، ساختمان مراکز تحقیقاتی دانشگاه علوم پزشکی تهران، واحد 1547تهران، خیابان کارگر شمالی، پلاک : نشانی❑

88395367:تلفن❑

ceo@tritapp.net:رایانامه❑

www.tritapp.net:وب سایت❑


