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 صفر تا یک     خلاصه کتاب

 

 
 

 آنچه با خواندن این کتاب می آموزید : 

 

 .آپ موفق داشته باشید در این متن به شما یاد می دهند که چگونه یک استارت

 .پذیر دنیاگذاران ریسک ترین سرمایه با یادگیری از یکی از برجسته

پ به شما داده خواهد شد تا قبل از شروع کسب  لاصه کتاب یک چک لیست برای شروع استارت آ ضمن اینکه در این خ
 ح کنید. و کار خود آن را چک کنید و با قدرت به سمت جلو رفته یا مسیر خود را اصلا

 

 

 

 صفر تا یک   کتاب
 نام انگلیسی : 

Zero to One 

 پیتر تیل و بلک مسترز    ویسنده :ن

 272   تعداد صفحه:

 کارآفرینی و کسب و کار   موضوع :

خواهید  وکار جدید هستید و می اگر به فکر راه انداختن یک کسب 
تان را یک بار تجربه کنید، باید زندگی  رویقبل از آن مسیر پیش 

اند. افراد  کسانی را مطالعه کنید که قبل از شما این مسیر را پیموده 
هایشان بهترین راهنما موفق با بازگو کردن تجربیات و شکست 

ها با موفق دنیای استارتاپ هایچهره  پیترپیل و بلک مسترز .هستند 
هر آن چیزی که شروع یک تجارت نیاز دارد را با   صفر تا یک انتشار کتاب

 .گذارندخوانندگانان در میان می 
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  :هاآپراز موفقیت استارت
 

 شود؟ آپ می اید چه چیزی باعث موفقیت یک استارتتا به حال فکر کرده

 

این سوال وجود دارد، اما ما یکی از بزرگترین رازهای موفقیت را همان اول برایتان آشکار های زیادی برای پاسخ 
توانند برای  ( برسد. انحصارها شهرت بدی دارند، اما در واقع می به انحصار )مونوپولی کنیم: شرکت شما باید می

خلق کنید. چیزی که قابل کپی   جدید کاملًا نوآوری مفید باشند. چون برای رسیدن به حالت انحصار، شما باید چیزی 
 .برسید   صفر به یک  نباشد. شما باید از

 

 ی پیتر تیل است.  ی فلسفه این هسته 

 پذیر دنیاست.  گذاران ریسک همانطور که شاید بدانید، تیل یکی از برترین سرمایه

 . گذاری کردای بود که در فیسبوک سرمایهپل بود و اولین فرد خارجی گذار پی بنیان او هم

های کلاسی است که  های کلیدی کتاب او به نام »صفر به یک« را که بر اساس یادداشتپیام خلاصه کتاب  در این 
 .کنیمخود تیل در دانشگاه استنفورد تدریس کرده، خلاصه می 

 

  انجام ندهید  در سه فصل اول، سه چیزی را یاد خواهید گرفت که باید 
تا یک انحصارگر    انجام دهید  دهیم که بایده شما نشان میسپس، در طول پنج فصل بعدی، پنج کاری را ب . 

 موفق باشید.  
گذاری باید کمی وقت در آنجا بگذراند. جایی که  اما اول، بیایید از مکان مرموزی شروع کنیم که هر بنیان  

 !آینده ...گویندبه آن می 
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 .های تثبیت شده فکر کنیدتقلید را کنار بگذارید و فراتر از عرف

 
 بینید؟را تصور کنید. چه چیزی می  ۲۱۰۰د دنیای سال سعی کنی

 

کنید احتمالا از جهاتی با دنیای امروز متفاوت است. به هر حال، فکر کردن به آینده به معنی  ای که شما تصور میآینده 
ه در ایم چون تجربه مشترکی داریم که دنیایی کفکر کردن به نوعی پیشرفت است. همه ما این ایده را درونی کرده

تر از همه، پیشرفت تکنولوژی  کردیم از جهات زیادی با دنیای امروز متفاوت بود. مهمآن به عنوان کودک زندگی می
 .زیادی در این مسیر وجود داشت

 

رسد؟ شاید هواپیماهای فکر کنید چه چیزی به ذهنتان می  ۲۱۰۰مان برگردیم. اگر به سال پس بیایید به تمرین 
صدا و براق. مانیتورهای کامپیوتری که آنقدر نازک هستند که  های خودران بیالعاده سریع را تصور کنید. ماشین فوق 

ی های بهبود یافتهکنید که پر از نسخه ای را تصور میآینده ها را از کنار ببینید. احتمالا توانید آن به سختی می 
 .اکنون وجود دارندمحصولات و خدماتی است که هم

 

بنا شده است. در  های موجودها و نوآوریگسترش ایدهشود. این بر اساس  امیده می پیشرفت افقی ناین  
 کند.  د به افراد بیشتری کمک میهای موجوسازی یک محرک رایج است زیرا به گسترش ایده اینجا، جهانی

پیشرفت  خواهید واقعاً نوآور باشید، دستیابی به پیشرفت افقی کافی نیست. شما باید به دنبال اما اگر می 
 .ایجاد کنید فناوری یا روشی کاملًا جدید باشید، یعنی  عمودی

 

های  های هوشمند به دنیایی با تلفن ی پیشرفت عمودی بود: ما از دنیایی بدون تلفن های هوشمند نتیجهاختراع تلفن 
  –ها به بازارهای جدید در کشورهای در حال توسعه، پیشرفت افقی بود  هوشمند رفتیم. از طرف دیگر، توزیع آن 

 .ها به سادگی بر روی چیزی که از قبل وجود داشت، بسط پیدا کردند شرکت

 

شود. یک سیستم مختصات را تصور کنید.  مطرح می  ی »رفتن از صفر به یک« از دیدگاه تیلو این جایی است که ایده 
و به همین ترتیب، یا به زبان    ۴به   ۳به  ۲به  ۱رفتن از  –برداری بهبود و کپی   –ی پیشرفت افقی است دهنده نشان  x محور

 .۱به  ۰رفتن از هیچ به چیزی، یا از  –ی پیشرفت عمودی است دهنده نشان  y محور .n به  ۱ریاضی، رفتن از 
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موفقیت حاصل تمرکز و مصمم    -  دیگر روی خوش شانسی حساب نکنید 
 .بودن است

 
 . دستیابی به پیشرفت عمودی نسبت به پیشرفت افقی دشوارتر است

 

آپ،  گذار یک استارتزیرا باید به چیزی فکر کنید که هنوز وجود ندارد و نیازهای آينده را برآورده کند. به عنوان بنیان  
توانید این کار را انجام دهید که قادر باشید حال را به طور بینی کنید و تنها در صورتی می ه را پیش شما باید بتوانید آیند 

های شغلی از داوطلبان  انتقادی ببینید. تیل بر این باور است که این توانایی آنقدر حیاتی است که او در مصاحبه 
 ما موافق هستند؟«  پرسد، »چه حقیقت مهمی وجود دارد که افراد بسیار کمی با شمی

   .تواند آینده را ببیند و تغییر دهد شده فکر کند، می های تثبیت تواند فراتر از عرففقط کسی که می چرا؟ چون 

 

 .اید. گام بعدی: تمرکز است تصور کنید که تحلیل کامل خود را از پتانسیلی که آینده برای شما دارد به پایان رسانده

 

کنند خود را برای تمام رویدادهای احتمالی آینده آماده  کنند. آنها سعی می فکر می بسیاری از مردم به طور نامحدود
ای های زیادی دارد. رویکرد مؤثرتر تلاش برای دستیابی به تنها آینده کنند. این رویکرد بیهوده است زیرا آینده ناشناخته 

های با امید ورود به یک دانشگاه برتر، فعالیت آموزان است که برای شما بهترین است. به عنوان مثال، بسیاری از دانش 
دهند. اما آیا تمرکز بر تسلط بر فقط یک موضوع برای اینکه در آن یک مورد بهترین  ی زیادی را انجام میفوق برنامه

 تر نیست؟ باشند، منطقی 

 

و   -آل دارند  ی ایده ندهها تنها یک آی آپآپ، باید این نکته را به خاطر بسپارید. استارت هنگام تأسیس یک استارت
شود: شما باید رسیدن به آنجا نیازمند تلاش هماهنگ است. مسیر موفقیت با بسیاری از تصمیمات آگاهانه هموار می

ای باشید که شرایط کاملًا یک جایگاه خاص را پیدا کنید، یک محصول دوراندیشانه خلق کنید و منتظر لحظه 
 .مناسب باشد

 

 .و بعد، زمان حمله است
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 .انحصار ایجاد کنیدبه جای ساخت محصولاتی که قابل کپی هستند، 

 
کند تا محصولات  ها را تشویق میآل اقتصادی است زیرا شرکتبسیاری از مردم بر این باورند که رقابت محرک ایده 

 .کنند انحصارها هستند که نوآوری را هدایت می یکدیگر را بهبود بخشند. اما درواقع این 

 

که به طور ناعادلانه   های بزرگ و شروری فکر کنندشنوند، تمایل دارند به شرکتوقتی مردم کلمه »انحصار« را می
به این معنی نیست که با رقبا به طور ناعادلانه رفتار   زنند. اما اگر انحصار داشته باشید، لزومارقبای خود را کنار می

آنقدر خوب که در واقع،   -دهید شما کارتان را بسیار خوب انجام می تواند نشان دهد که شود. این همچنین می می
اید که توانند دوام بیاورند. اگر چنین است، احتمالًا به این دلیل است که شما چیزی جدید خلق کرده رقبای شما نمی

 .تواند آن را کپی کندهیچ شرکت دیگری نمی 

 

نعت موتور جستجو را در اختیار دارد، به طوری که عملًا هیچ به گوگل فکر کنید. این شرکت به طور واضح انحصار ص
ی جستجوی هایی که یاهو یا آلتاویستا نقش مهمی در حوزه رقابتی را در قرن بیست و یکم تجربه نکرده است. دوران 

 وب داشتند، دیگر به سر رفته است.  

 

خواهند در این بازار بسیار پر سود  می های دیگری کهآیا این یک موقعیت ناعادلانه است؟ خوب، شاید برای شرکت 
ها است. ی بسیار محدودی از شرکت رقابت کنند، ناعادلانه به نظر برسد. اما این فقط یک مشکل جزئی برای مجموعه 

از طرف دیگر، این واقعیت که گوگل توانست به عنوان یک انحصارطلب ظهور کند و تلاش کند، مزایای روشنی  
برند، خوب است، و  ی همه کسانی که از استفاده از موتور جستجوی قدرتمند گوگل لذت میداشت. اساساً، این برا

 .این افراد زیادی هستند

 

  برد.احتمال دستیابی به انحصار، رقابت بلندمدت را از بین نمی  .1

 

انجام دهد. اما   تواند همین الان این کار رابرای مثال، اگر شرکتی بخواهد امروز در بازار موتور جستجو رقابت کند، می
باید یک موتور جستجویی اختراع کند که فقط یک کپی ضعیف از گوگل نباشد. این نوع جدید از موتور جستجو باید  

کنندگان هستند که سود دهد، متفاوت و بسیار بهتر باشد. اگر اینطور باشد، باز هم مصرفبا آنچه گوگل ارائه می 
 .برندمی
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   ت دیگری نیز دارند: ساختارهای انحصارطلبی اثر مثب .2

اند. صنعت هواپیمایی  ها رقابت شدید وجود دارد و همه بازنده کنند که در آن ا از ظهور صنایعی جلوگیری میه آن
، تعداد زیادی شرکت هواپیمایی وجود داشت که برای جلب توجه و پول  ۲۰۱۲بسیار رقابتی را در نظر بگیرید. در سال 

های خود را پایین بیاورند. در پایان روز، یک سفر ری که همه مجبور بودند قیمت جنگیدند، به طومسافران با هم می 
دلار سود ناچیزی را به همراه داشت. این را با گوگل مقایسه کنید که بیش از یک چهارم   ۰.۳۷ی مسافر تنها نفرهتک 

جامعه است. اما، مطمئناً، آنها برای و اینها فقط تأثیرات مثبت انحصارها بر  !دارددرآمد خود را به عنوان سود نگه می
 .ها نیز مفید هستندشرکت

 

دارند: فناوری اختصاصی آنها بسیار بهتر از هر کس دیگری کار  مزیت تکنولوژیکیاول، انحصارگران یک   
تر های جستجوی گوگل بسیار سریعمعمولًا حداقل ده برابر بهتر. به عنوان مثال، الگوریتم -کند  می

شود های هر شرکت دیگری دارند، که باعث می بینی بهتری نسبت به الگوریتم پیش هستند و قدرت 
 .جایگزینی آنها برای یک رقیب بسیار دشوار شود

 
شوند. هر چه افراد بیشتری از محصول آنها استفاده مند می بهره  تأثیرات شبکه«دوم، انحصارگران از » 

تان عضو نبودند، خیلی  هیچ یک از دوستان و خانواده بوک را در نظر بگیرید: اگرکنند، مفیدتر است. فیس 
ی شما را کند این واقعیت است که بسیاری از افراد شبکهچیزی که آن را برای شما باارزش میبود . ن کارآمد

ارگرانی با خواهند مشتریان را از انحصواردان زمانی که میتوان در آنجا یافت. این بدان معناست که تازه می
 .ی مشتری گسترده دور کنند، با مشکل بزرگی روبرو هستندپایه

 
 

هایی که با تولید انبوه چیزی به  جویی در هزینهصرفه   -برند « بهره می های مقیاسصرفهسوم، انحصارها از » 
د های ثابتی ماننآید. فرض کنید شما صاحب یک نانوایی هستید و هزینهحجم به دست میجای تولید کم 

 ۱۰,۰۰۰تا   ۱توانید در ماه بین ر این نانوایی، شما میدلار است. د ۱۰۰۰اجاره، گرمایش و برق دارید که در مجموع 
ماند. هر چه نان بیشتری بفروشید، می  ی میهای ثابت همچنان یکسان باقنان بپزید، در حالی که هزینه

 توانید آن هزینه های ثابت را بیشتر پخش کنید، به این معنی که هزینه موثر برای هر نان کمتر می شود. 
 

دارند که  برندهای قدرتمندیدر نهایت، انحصارات اغلب   .محصولات شما می توانند ارزان تر باشند چهارم ،  
اپل امروزه قوی ترین برند فناوری موجود است. در حالی که بسیاری از  به عنوان مثال،  قابل تکرار نیستند. 

ها به های با طراحی شیک آن را تقلید کنند، اما آن اند محصولات و فروشگاه های دیگر سعی کرده شرکت
 .دی اپل هیجان در مورد برند خود ایجاد کنناند به اندازه اند، زیرا نتوانسته همان سطح موفقیت دست نیافته

 

خواهید کسب و کاری را تجزیه و تحلیل کنید تا ببینید آیا شانسی برای تبدیل شدن به انحصار را دارد، بنابراین، اگر می
 به این چهار معیار نگاه کنید:  

 .برندهای قدرتمند  . 4  جویی ناشی از مقیاس وصرفه  .3ای،اثرات شبکه  .2مزیت تکنولوژیکی، .1
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 .برای موفقیت به این موارد نیاز دارید

 
 بیایید نفس عمیقی بکشیم و تئوری را عملی کنیم.  در قسمت های قبلی راجب تئوری حرف زدیم ، حالا 

   کنیم.تان به یک انحصار موفق ارائه میآپ مورد چگونگی تبدیل استارت به شما پنج توصیه در اینجا  در 

 

 برای موفقیت به موارد زیر نیاز دارید :   

 

 انداز، چشم 
   راز،  
 پشتکار،  
 فرهنگ سازمانی قوی    
 یک استراتژی فروش عالی    

 

 کنیم.  بررسی میور کامل یک از این موارد را به ط ، هردر ادامه این خلاصه کتاب 
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 .برای موفقیت به چشم انداز نیاز دارید

 
 آپ معمولی شود؟ گذار استارتشود یک بنیان چه چیزی باعث می   کنید فکر می 

گذاران ماجراجو و پرشور هستند، اما چیز دیگری هم وجود دارد. چیزی که ما در اینجا به مطمئنا، بسیاری از بنیان  
های  گذاران شرکت به ویژه بنیان  –گذاران   مخصوص است. در واقع، بنیان ِ ی مخفی، سس دنبال آن هستیم، ماده

هر عضو آن کمی عجیب و غریب   پل را در نظر بگیرید: تقریباگذار پی کمی عجیب و غریب هستند. تیم بنیان  –موفق 
 .ها در نوجوانی سرگرمی غیرعادی ساختن بمب داشتند بود. در واقع، حتی چهار نفر از آن 

 

اندازی یک شرکت و  گذاران فراتر از راهت زیرا بنیان گذار خود نیاز دارید. این مهم اس در تیم بنیان  به اصالتشما 
انداز چیزی نیست که بتوانید فقط با دنبال  دهند. اما چشم اندازی را ارائه میها چشمآن ، کننداستخدام افراد کار می

های ی راهنمای کسب و کار به آن برسید. این باید به شخصیت کردن یک راهنمای گام به گام از یک کتابچه 
 .کنند فرد خود را زنده می های منحصربهفردی متصل شود که ایده نحصربه م

 

، اپل یک شرکت کوچک اما بازیگوش و بسیار نوآور بود. اما با محبوب شدن  ۱۹۷۰به اپل فکر کنید. در اوایل دهه 
، اپل استیو  ۱۹۸۵محصولاتش، مردم در اپل احساس نیاز کردند تا مدیران بیشتری استخدام کنند. در مقطعی از سال  

های مدیریت را اصلاح  گذار باهوش خود را بیرون انداخت. چیزی که باقی ماند شرکتی بود که استراتژیجابز، بنیان 
 .اما روح نداشت -کرده بود 

انداز چشم ، زمانی که اپل تنها چند ماه تا ورشکستگی فاصله داشت، استیو جابز بازگشت. او که تحت ۱۹۹۷در سال 
، او آیپاد را معرفی کرد که ۲۰۰۱شد، چند تصمیم رادیکال گرفت. در سال های شخصی هدایت می ر زمینه رایانهخود د

 .تحلیلگران آن را به عنوان یک ابزار جالب برای کاربران مک رد کردند

 

های  ی از »دستگاه ا، اپل مجموعه۲۰۱۰دانیم که آیپاد بسیار موفق بود. و آیفون و آیپد هم همینطور. تا سال امروز می
های انحصاری متمایز شده بودند. جابز با دنبال  های شخصی« را ارائه کرد که با ظاهری براق و ویژگیپس از رایانه

 .ترین شرکت جهان تبدیل کردانداز خود، اپل را به باارزشبر اساس چشم ی دقیقاکردن یک برنامه

 

سطح ، خواهد در بالاترین  اگر می  –حتی یک شرکت قوی دهد، نشان می همانطور که این داستان موفقیت 
 .گذار خود نیاز داردانداز بنیان به اصالت و چشم  –عملکرد داشته باشد 
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 .شما به یک راز نیاز دارید 

 
 شوید.  هایی برای دستیابی به پیشرفت عمودی باشید، به راحتی دلسرد میبه راستی که اگر به دنبال راه 

ی زندگی است. گاهی  کنیم که از قبل پر از اختراعات تغییر دهندهای زندگی می ما در دنیای پر از تکنولوژی پیشرفته
 ی جدیدی وجود ندارد که بخواهید داشته باشید.  کنید که هیچ ایده می  اوقات احساس

چیزهایی که مهم هستند اما اکثر مردم از آنها   -در واقع، دنیا هنوز هم رازهای زیادی دارد  .اما این حقیقت ندارد
 اطلاعی ندارند.  

باید بر حجم  کند زیرا شما به تنهایی ار میها را دشوای نداشتند. مطمئناً، کشف آن ها علاقهدانستند، به آن یا اگر می
   .زیادی از تردیدها غلبه کنید. اما غیرممکن نیست

ها را به عنوان  تواند موقعیت آن های فناوری این است که از رقبا بهتر باشند، زیرا می در واقع، بهترین راز برای شرکت 
  رهبران بازار غیرقابل تزلزل کند. 

ی دیگر دهنده ها بروید. در غیر این صورت، شما فقط یک ارائهازها را پیدا کنید و به دنبال آن شما باید این نوع ر 
    .دهیدپیشرفت افقی خواهید بود که محصولات رایج را در یک بازار رقابتی ارائه می 

ی یک برای ارائه  ای داشت. این شرکت از آنالعادهفناوری فوق  (HP) ، هیولت پاکارد۱۹۹۰ی این یک مثال است. در دهه
صرفه و یک چاپگر، بهمحصول نوآورانه پس از محصول دیگر استفاده کرد: برای مثال، یک چاپگر رنگی مقرون 

   ای بود. العادهی واقعاً خارقکه در آن زمان ایده  -دستگاه فتوکپی و فکس چند منظوره  

یک گروه به رهبری مهندس تام پرکینز معتقد   ی شرکت درگیری ایجاد شد.، در هیئت مدیره ۱۹۹۰ی اما در اواخر دهه
  های جدید دو برابر کند.  ی فناوریهای خود را برای توسعه بودند که هیئت مدیره باید تلاش

اما در نهایت، پاتریشیا دان، رئیس هیئت مدیره حرف خودش را زد. دان استدلال کرد که مسائل فنی خارج از حوزه  
   مسئولیت هیئت مدیره است.

در نتیجه، نیمی از ارزش  .دیگر به دنبال رازها نبود و محصولات پیشگامانه اختراع نکرد ۲۰۰۰ی در دهه HPاین، بنابر  
 .بازار خود را از دست داد
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 .به پشتکار نیاز دارید

 
   تأسیس شد.تیل   ی کتاب، پیترتوسط مکس لوچین، لوک نوزک و نویسنده   ۱۹۹۸پل در سال پی 

محاسبه کرد، متوجه شد که  ۲۰۰۱ارزش شرکت را در سال  تیل  که واقع، زمانیدر اوایل کار، هیچ سودی نداشت. در  
رفت در بیش از ده سال آینده به  شد که هنوز وجود نداشتند، سودهایی که انتظار میبیشتر آن از سودهایی ناشی می

  .دانیم، این شرکت بعداً سود زیادی به دست آورددست آیند! و همانطور که اکنون می 

 

. اما حتی اگر  آپ سودآور شودها طول بکشد تا یک استارت ممکن است سال کلیدی در اینجا این است که پیام 
تواند ارزش داشته باشد، زیرا ارزش با سودهایی که در طول عمر خود به  شرکت در ابتدا سود نداشته باشد، باز هم می 

توانید انتظار داشته باشید که از همان ابتدا  نمی  اید، آپ تأسیس کردهشود. اگر یک استارتآورد، تعیین می دست می 
 .باشید باید برای ماندن در درازمدت آمادهدر کسب و کار خود حرف اول را بزنید. شما 

 

 .رسدمنطقی به نظر می  کم گسترش پیدا کردنشروع کوچک و سپس کم و به همین دلیل است که 

 

، فقط در کسب و کار خودتان. مهم  ین باشید لازم نیست در هر کسب و کاری بهتر اول، درک کنید که  
شود که شما به راحتی بازیگر . این کار باعث میبازار خود را به طور خاص و محدود تعریف کنید است که 

 .اصلی آن بازار شوید
 

تر است،  بازار بعدی که گسترده توانید به به دست آوردید، می نحصارپس از اینکه در این جایگاه خاص ا 
 .بروید 

 
 

فروش اش تبدیل شدن به بزرگترین خرده گذار آن، از همان ابتدا هدف نهایی آمازون فکر کنید. جف بیزوس، بنیان  به
فروخت. تنها پس از اینکه آمازون بر بازار  آنلاین جهان بود. اما او کارش را بسیار محدودتر آغاز کرد و فقط کتاب می 

ویدیو و از آنجا به سایر محصولات گسترش یافت. برخلاف تصور  دی وها مانند سی کتاب تسلط یافت، به سایر دسته
 .بسیاری، موفقیت آمازون به سختی یک شبه اتفاق افتاد
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 .به فرهنگ سازمانی قوی نیاز دارید

 
  . شما باید یکروزهای اول بسیار مهم هستند دارید، وقتی در مسیر طولانی ساختن کسب و کار خود قدم برمی 

. برای  آن افراد از یکدیگر حمایت کرده و به همدیگر ایمان داشته باشند فرهنگ سازمانی قوی ایجاد کنید که در 
های جدید با هم همکاری اندازی شرکتپل، تیم آنقدر صمیمی بود که بسیاری از آنها حتی برای راهمثال، در پی 

 .کردندمی

 

کند. به همین دلیل است  د که هر فردی در تیم نقش مهمی ایفا میها آنقدر کوچک هستنآپ اکنون، معمولًا استارت
انداز افراد درگیر، بلکه همچنین  ها و چشم گذاری روی یک شرکت، نه تنها تجزیه و تحلیل مهارتکه قبل از سرمایه

 .روابط شخصی آنها نیز مفید است

 

ی کتاب بیاورد. نویسنده   سر یک تیم  بلاییتواند چه می روابط شخصی ضعیفتیل خودش از نزدیک دیده است که 
گذاری کرده بود که نوزک آن را با کسی که به زور پل با لوک نوزک، روی شرکتی سرمایهقبل از تأسیس پی 

گذاری نویسنده را به همراه کل  اندازی کرده بود. در نهایت، اختلافات شخصی آنها کل سرمایهشناخت، راهمی
 .کشاند  گذاری با خود به پایینسرمایه

 

کنید، خوب فکر کنید. و مطمئن شوید که منافع  اندازی میها شرکت خود را راهبنابراین، در مورد افرادی که با آن 
خواهند محصولات خود را با کمی صبر گذاران می مختلف صاحبان شرکت متعادل است. به طور معمول، بنیان 

وقت سود به دست آورد. در حالی که این منافع لزوماً  خواهد در اسرعتوسعه دهند، در حالی که هیئت مدیره می 
توانند باعث ایجاد درگیری شوند. تعریف روشی برای حل چنین  کنند، اما گاهی اوقات مییکدیگر را نقض نمی

 .هایی در مراحل اولیه بسیار مهم استدرگیری

 

  درک و اعتماد متقابلود. زمانی که شالبته، نیاز به ایجاد یک فرهنگ سازمانی قوی در سطح مدیران خلاصه نمی 
. اما به یاد داشته باشید: فرهنگ سازمانی فقط به  کنند همه افراد شرکت کارآمدتر کار می وجود داشته باشد، 

شود. این در مورد ایجاد دهید، مانند میز بیلیارد و دستگاه نوشابه خلاصه نمیمزایایی که به کارمندان خود ارائه می
 .خواهدو این کار زمان و تلاش می روابط قوی است. 
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 .داریدبه یک استراتژی فروش فوق العاده نیاز  

 
   محصولات نوآورانه تا زمانی که فروخته نشوند، بی ارزش هستند.

ی منفی هم گذاران نسبت به فناوری مشتاق هستند. این یک چیز خوب است، اما یک جنبهبا این حال، بسیاری از بنیان 
خواهند وقت خود  و نمی  -دهند همیشه روی نوآوری محصول کار کنند  مندان به فناوری اغلب ترجیح می دارد. علاقه

 .ها باید این کار را انجام دهندرا صرف فروش کنند. اما آن 

 بنابراین، برای بهبود فروش خود به چه چیزی نیاز دارید؟

 

شما   های فروشکانالدارید. این نه تنها شامل  نیازبه توزیع خوب اول، برای فروش موثر محصول خود،  
شود. برای به حداکثر رساندن  برای فروش محصولاتتان نیز می  لازم تلاش و سازماندهیشود، بلکه شامل می

،  در مورد اینکه چقدر حاضرید برای فروش تلاش کنید  گیریقبل از تصمیم توزیع خود، همیشه باید 
  .پتانسیل هر مشتری را در نظر بگیرید 

آن تنها یک فروش  را تأسیسس کرد که در  Palantir یی کتاب، شرکت تحلیل داده به عنوان مثال، نویسنده 
شده چندین میلیون دلار درآمد به همراه دارد. در اینجا، مدیرعامل باید شخصاً فروش را انجام دهد، زیرا بسته 

کنند، انتظار مشارکت شخصی از مدیران فروش را دارند. در کسب و  مشتریانی که چنین مبالغی را خرج می 
آورد، استفاده از زمان  د هزار دلار به ارمغان میکار دیگری که در آن معاملات فروش تکی فقط چند ص

مدیرعامل با حقوق بالا برای فروش کارآمد نخواهد بود. با این حال، مدیرعامل همچنان به یک تیم فروش  
 .قوی برای نمایندگی از شرکت نیاز دارد

 

است. واضح بگوییم، این در مورد استفاده  های فروشاستراتژی استفاده از  راه دیگر برای بهبود توزیع شما 
ها احتمالًا کارایی نخواهند داشت. ما دوست داریم  رحمانه نیست. به هر حال، آن های دستکاری بیاز تکنیک 

توانید به  د و اینکه چگونه میوایجاد روابط قوی با مشتریان خشما فروش را بیشتر از منظر چگونگی 
، بازاریابی ویروسی دارند مشتریان خود برسید، در نظر بگیرید. به عنوان مثال، برخی از محصولات نیاز به 

کنند، در حالی که برخی دیگر را جایی که کاربران از طریق اثرات دهان به دهان، کاربران بیشتری را جذب می 
 .به بهترین شکل فروخت سنتی تبلیغات  توان با استفاده از می

 

گروه کوچک از مشتریان مرجع  ، با یک  اما قبل از اینکه کل بودجه خود را روی یک ابتکار بازاریابی خاص خرج کنید
 .تر مشتری گسترش دهید های بزرگ توانید به راحتی آن را برای گروه اگر رویکردی کارآمد بود، می . شروع کنید 
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 .د قبل از شروع، این چک لیست را بخوانی 
گذاری در اوج خود بود. صنعت  ، حباب سرمایه۲۰۰۹تا  ۲۰۰۵های این داستانی از سیلیکون ولی است. بین سال 

محصولاتی و خدماتی که مواردی مانند استفاده پایدار از منابع طبیعی و   -زیربنایی، فناوری پاک یا »فناوری تمیز« بود 
  ردند.کاستفاده از منابع انرژی تجدیدپذیر را ترویج می 

  ۵۰رسد فرصت عالی است، درست است؟ خوب، هزاران شرکت در این صنعت تأسیس شدند که با بیش از  به نظر می  
اند. بدیهی  ها ورشکست شده گذاری تأمین مالی شدند. اما از آن زمان تاکنون، بسیاری از شرکت میلیارد دلار سرمایه

 .اندبرده گذاران خود را نیز با خود ها پول سرمایهاست که آن 

 پس چرا شکست خوردند؟ 

ها به سادگی فرصت بازار را به خوبی تجزیه و تحلیل نکردند. در اینجا چند  چشم بودند. آن بهها ستاره چون مدیران آن 
 :نمونه آورده شده است

 

به فناوری ده برابر  های انرژی تثبیت شده، کردند که برای غلبه بر شرکتهای فناوری پاک درک نمیشرکت 

 .، نه فقط کمی بهتر نیاز دارندهترب

های سریع و  ای از پیشرفتی دوره های فناوری پاک بر این باور بودند که صنعت در آستانهبرخی از شرکت  

دهد.  ها امکان شکوفایی می های خورشیدی قرار دارد و این امر به آنتصاعدی، به عنوان مثال، در فناوری پنل

 .صورت خطی پیشرفت کرده استاما فناوری پاک به کندی و به  

های  های فناوری پاک بخشی از صنعت انرژی هزار میلیارد دلاری بودند، به این معنی که برای سهمشرکت 

تر بازار نیز رقابت شدید وجود داشت. یک بازار کوچکتر که در آن شانس خوبی برای ایجاد سریع  کوچک

 .انحصار داشته باشید، گزینه بسیار بهتری است

ای در مورد ساخت شدند که هیچ ایده های فناوری پاک اغلب توسط مدیران غیرفنی اداره می تشرک 

 .محصولات عالی نداشتند

، بر این باور بودند که Better Place آپ خودروسازی برقیهای فناوری پاک، مانند استارتبسیاری از شرکت 

میلیون   ۸۰۰نیاز ندارند. این شرکت پس از صرف  های توزیع مناسبها آنقدر خوب است که به کانالفناوری آن 

 .خودرو، در نهایت اعلام ورشکستگی کرد ۱۰۰۰گذاران و فروش تنها دلار از پول سرمایه

های چینی شروع به تولید انبوه محصولات مشابه با های فناوری خورشیدی وقتی شرکت بسیاری از شرکت 

 .بینی بودموضوع از همان ابتدا قابل پیش  شدند. اینذاشته کنار گتر کردند، هزینه بسیار پایین 
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 آپ تأسیس کنید، باید از چنین اشتباهاتی اجتناب کنید. خواهید یک استارتاگر می

 

 :در اینجا هفت سوال وجود دارد تا مطمئن شوید که برای موفقیت آماده هستید  

 

   توانید یک پیشرفت تکنولوژیکی واقعی ایجاد کنید؟: آیا می سوال مهندسی 

   : آیا زمان مناسبی برای شروع کسب و کار شماست؟بندیزمانسوال  

   : آیا با سهم زیادی از یک بازار کوچک شروع خواهید کرد؟سوال انحصار 

 تواند این فرصت را دنبال کند؟ آیا تیم شما می  سوال افراد: 

 چگونه محصول خود را به مشتریان تحویل خواهید داد؟ سوال توزیع: 

   توانید جایگاه خود را در بازار در ده یا بیست سال آینده حفظ کنید؟می : آیا همچنان سوال دوام 

 اند؟ بینید که دیگران از دست دادهآیا فرصت منحصر به فردی را می سوال راز: 
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