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 چیز ، بالاتر از هر1جذبمقدمه: 

یک شرکت اینترنتی را که چند سال پیش از آن به صورت شراکتی  2006در سال 

یب به دلایل زیادی عج ها دلار فروختم. شرکتی کهبنیان نهاده بودم، به قیمت میلیون

و خاص بود؛ این که از ابتدا تا پایان دوره فعالیت آن، هیچ کارمندی نداشتیم، یکی از 

نوشتم و همه کارهای حسابداری و آن دلایل بود. تک تک خطوط کدها را خودم می

بود ای بود که نیازی ندادم. قرارداد فروش به گونهپشتیبانی مشتریان را نیز انجام می

و شریکم در شرکت خریدار هیچ کاری انجام دهیم. آزاد بودیم که به کارهای دیگر من 

بپردازیم و همین کار را هم کردیم. چند ماه بعد، من و همسرم از آپارتمان خود در 

ای ییلاقی در سی کیلومتری فیلادلفیا نقل مکان کردیم. آن نزدیکی بوستون به خانه

 ده بودم.زمان به تازگی بیست و هفت ساله ش

رسید و من برای نخستین بار در زندگی، در خانه نشسته همسرم به شغل خود می

دادم. نکته جالب این بود که ما تا شعاع صدها کیلومتری بودم و هیچ کاری انجام نمی

 شناختیم.کس را نمیمحل سکونتمان، هیچ

روژه دوجین پ گذراندن و کار با کامپیوتر کردم و یکطبیعتاً دوباره شروع به وقت

ل کردم به نقطه قابزمان آغاز کردم. یک سال و نیم بعد، فکر میجانبی را به صورت هم

کرد؛ صفحات ام. درباره گوگل متوجه دو مورد شدم که مرا اذیت میتوجهی رسیده

د( چیز جز تبلیغات ندارنهرز )اسپم( بیش از اندازه )تمام آن صفحات اینترنتی که هیچ

رفتم(. فکر کردم اگر بتوانم می IMDBپدیا و های ناکافی )دائما به ویکیسخو نتایج و پا
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های تکراری را تشخیص دهم، موتور جستجوی بهتری به سادگی صفحات هرز و پاسخ

 خواهم داشت.

کردم، دشوارتر بود؛ اما از این کار چه در ابتدا فکر میحل هر دو مشکل، از آن

ها درباره پروژه موتور مه دادم. همه افرادی که با آنبردم و آن را ادابسیار لذت می

ر چیکا»گفتند: ام و میشده کردند دیوانهکردم، فکر میجستجوی خود صحبت می

، سرانجام کلید 2008یک سال بعد، در پاییز « کنی؟ رقابت با گوگل؟! چرا؟ چطور؟می

 را زدم و موتور جستجوی خود را در معرض دید عموم گذاشتم.

ای داشت؛ البته اگر بشود اصلاً به حادثه، رونمایی نسبتاً آرام و بی 1داک گو داک

پست  2آن رونمایی گفت. خبر آن را در یک سایت تخصصی فناوری به نام هکَِر نیوز

درباره موتور جستجوی »کردم و این کل کاری بود که انجام دادم. عنوان پست این بود: 

 «کنید؟جدید من، چه فکر می

و نیاز  گرفتمد بسیاری از کارآفرینان از بودن در آستانه امری بزرگ، انگیزه میمانن

توانستم خود را به کم قانع کنم، اما سخت به قدری تصدیق و تأیید داشتم. هرچند می

 بودم و به هر ترتیب، آن را به دست آوردم. نوین و متمایز چیزینیازمند 

آن مقطع، افراد بخواهند جستجوهای  قبول دارم که محصول من چیزی نبود که در

گوی اینترنتی بود. با وجا یک انجمن گفتخود را در آن انجام دهند. در هر حال، آن

کردم که پتانسیل خوبی برای ورود یک رقیب در حوزه این وجود همچنان احساس می

ل گوگ چهتوانستم بگویم که برخی افراد، کم کم داشتند از آنجستجو وجود داشت. می

های ابتدایی ترسیدند! به عنوان مثال، آن بحثدر حال تبدیل شدن به آن بود، می

ها پیش از آن باعث شد درباره حریم شخصی جستجو، تحقیق کنم و در نهایت، سال
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ی مورد توجه عموم تبدیل شود، به امسئلهکه نظارت و پایش دولتی و شرکتی به 

 برسم.« کند.ل نمیموتور جستجویی که شما را ردگیری و دنبا»

ه تان است. جذب، نشان، بهترین شیوه برای بهبود شانسِ موفقیت استارتاپجذب

کنید، به معنی آن است موفق است. اگر برای محصول خود هزینه دریافت می کارکرد

ریدند. اگر محصول شما رایگان است، جذب به منزله رشد که مشتریان در حال خ

 ت.اس آن تعداد کاربران

های فنی، بازاری و تیمی با جذب نافذ و قدرتمند است. مواجهه با ریسک جذب،

ها، تر است. همچنین تأمین سرمایه، استخدام نیرو، مسائل مربوط به رسانهساده

 ترند.ها، از این طریق بسیار سادهها و تملکشراکت

 چیز بالاتر و تأثیرگذارتر است.به کلام دیگر، جذب از همه

پ من با استفاده از دو کانال جذب، رشد کرده بود؛ نخست، آخرین استارتا

: رتبه بالاتر در موتورهای جستجو برای 1سازی برای موتورهای جستجو )سئوبهینه

)که در آن مشتریان شما، مشتریان دیگری  2عبارات مرتبط( و بعدتر، بازاریابی ویروسی

تان و خانواده از طریق استفاده آورند. به عنوان مثال به وسیله ارجاع دوسرا با خود می

 از محصول و معرفی آن به دیگران(.

را  توانید آنکند، زیرا نمیبازاریابی ویروسی در حوزه جستجو به خوبی عمل نمی

به آسانی با قرار دادن چیزهایی بین افراد و نتایج جستجویشان، وارد محصول خود 

 را امتحان کردم. تلاش برای کسبسازی برای موتورهای جستجو کنید. بنابراین بهینه

بیش از اندازه « موتورهای جستجو»و « موتور جستجو»های رتبه بالاتر در کلیدواژه

ها هزار لینک در های با رتبه بالا، یک دهه سابقه داشته و دهدشوار بود؛ زیرا شرکت
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بیشتر در دسترس من « موتور جستجوی جدید»صفحات اینترنتی داشتند. عبارت 

 بود.

برای رسیدن به رتبه بالا در این عبارت، چندین ماه به سختی کار کردم. کلید 

 طورها است. همانسازی مناسب برای موتورهای جستجو، به دست آوردن لینکبهینه

ک ها، نیاز به یکه بعدتر در فصل سئو خواهید خواند، برای به دست آوردن این لینک

  ها دریافت کنید.از این لینک 1پذیریاساستراتژی دارید که بتوانید به صورت مق

های اخبار، یک استراتژی ها و خروجیهایی درباره شما در وبلاگانتشار داستان

سازی سئو است. با این حال، بسیار سریع، به حد اشباع این استراتژی متداول لینک

یزی کانال جذب رسیدم؛ اما این استراتژی مرا به بالاترین جایگاه نرساند، به چ

 تر نیاز داشتم.خلاقانه

فکری فراوان و آزمایش بسیار، در نهایت به ایده خوبی  هایپس از انجام طوفان

رسیدم. یک ابزارک )ویجت( کارما ساختم که لینک پروفایل شما در صفحات اجتماعی 

داد. افراد، آن را کنندگان )فالوئرها( را در هر لحظه نشان میبه همراه تعداد دنبال

موتور »دادند در حالی که در پایین ویجت، عبارت های خود قرار میسایت درون

 به داک داک گو لینک شده بود.« جستجوی جدید

 این استراتژی به خوبی عمل کرد و بالاخره اول شدم.

 داند؛ تقریباً چیزیمشکل این بود که افراد زیادی چنین جستجویی را انجام نمی

زمان با آن که مقداری جذب و جریانی پیوسته از راین همحدود پنجاه نفر در روز. بناب

کاربران جدید را به دست آوردم، اما روند رشد به سرعت متوقف شد و تنها در حد 

  کرد.ثابتی باقی ماند. این میزان از جذب، قابل توجه نبود و تغییری جدی ایجاد نمی

خست، یک هدف معین جا، دو اشتباه بزرگ در زمینه جذب انجام دادم. ندر این

برای جذب نداشتم. با نگاه به گذشته، برای رسیدن به تفاوتی قابل توجه در آن زمان، 
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کننده جدید در روز بودم، نه صرفاً پنجاه نفر. نیازمند چیزی در حدود پنج هزار بازدید

رساند. اشتباه دومم این سازی برای موتورهای جستجو، قطعاً مرا به آن حد نمیبهینه

داوری داشتم. اگرچه این شیوه برای شرکت د که بر اثر تجربه پیشین خود، پیشبو

شد که برای هر شرکت دیگری هم مفید و قبلی من بسیار مفید بود، اما دلیل نمی

 کاربردی باشد.

ها مرتکب البته انجام این اشتباهات، بسیار طبیعی است. در واقع، بیشتر استارتاپ

خط سیر یک استارتاپ در حال حاضر چیزی شبیه به این  ترینشوند. متداولآن می

 است:

کند. در ادامه، هیجان اولیه زده میها را هیجانای دارند که آنگذاران ایدهبنیان

دهد و در نهایت محصولی جای خود را به کشاکش و تقلا برای ساخت یک محصول می

 .رونماییسازند؛ قابل ارائه می

برای ایده و محصولشان سر و دست  ار دارند که مشتریانانتظگذاران اغلب بنیان

شی اندیدهد. در این حالت به فکر یک چارهاین اتفاق رخ نمیمتأسفانه  امابشکنند! 

ها تجربیات خودشان و یا آن شوند.یابی به جذب، متمرکز میافتند و بر روی دستمی

وک، بکنند: تعدادی تبلیغ در فیساند را امتحان میچیزهایی که از دیگران شنیده

محلی و شاید چند پست معدود وبلاگی و... سپس  1قدری کارهای روابط عمومی

 شوند.پایان فعالیتشان رسیده و منحل می پولشان تمام شده و به نقطه

تر آن کنندهوال رایج و معمول شده است. حتی ناراحتمتأسفانه این روند، یک ر

های ارزشمند و راهگشایی بوه و با یک استراتژی درست که اغلب، این محصولات ایده

 توانستند به راحتی موفق شوند.برای جذب، می

کنم. دانم چه میکردم میبا در نظر داشتن موفقیت استارتاپ پیشین خود، فکر می

کردم؛ هرچند که خوشبختانه اشتباهی غیرقابل جبران نبود. من میالبته که اشتباه 
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گذاری و یادگیری شخصی برای عبور از اشتباهات خود در پول لازم به منظور سرمایه

زمینه جذب را داشتم و در نتیجه، این اشتباهات منجر به مرگ داک داک گو نشد؛ 

 نس نیستند.شااما باید در نظر گرفت که همه افراد، این چنین خوش

همچنین درست زمانی که متوجه این اشتباهات شدم، فهمیدم که به طور کلی، 

گونه بود که بنیان این کتاب، دانم و اینراه درست برای به دست آوردن جذب را نمی

 ، نهاده شد.2009ها پیش و در سال مدت

به تر و مشاوره جدی 1گذاری حمایتیدر همان برهه زمانی، شروع به سرمایه

ای بکر و دست اول، تقلاها و اشتباهات مشابهی را های دیگر کردم و به گونهاستارتاپ

دیدم. همچنین با جاستین مارس، نویسنده همکار این کتاب، شریک شدم. جاستین 

دو استارتاپ تأسیس کرده بود و به تازگی پروژه رشد خدمات ابری اِکسپِشنال را به 

 راک اسِپیِس شرکت به( 2013 در سال) دلار هانمیلیو ارزش به و رساندهانجام 

 او به حق، یک متخصص رشد است. .بود فروخته

های نوپا برای به دست آوردن جذب، فارغ از آن که در ما با هدف کمک به شرکت

های اینترنتی گرفته تا کاری بودند، شروع به فعالیت کردیم. از شرکتوچه کسب

وکار دیگری. با استفاده از تجربیات نوع کسبکارهای کوچک محلی و هر وکسب

های بسیاری، گذار و مطالعه شرکتشخصی خودمان، مصاحبه با بیش از چهل بنیان

کردند، ها برای موفقیت استفاده میچهارچوب منطقی و قابل تکراری را که آن

 استخراج نمودیم.

ه گام برای به گذاشتیم؛ یک فرآیند ساده با س 2«خال هدف»نام آن چهارچوب را 

ها کارکرد دارد: دست آوردن جذب. چهارچوب خال هدف برای انواع استارتاپ
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ها که دیگر کنند یا آنرسانی میکنندگان نهایی خدمتهایی که به مصرفشرکت

 اند، بزرگ یا کوچک.ها را هدف قرار دادهها و سازمانشرکت

برابر( از  10)با رشدهای جهشی از زمان آغاز فروتنانه داک داک گو، ما پنج مرتبه 

 100آن صد جستجوی اولیه در روز، به بیش از ده میلیون در روز رسیدیم. هر گام )از 

(، شامل پیدا کردن 10.000.000تا  1.000.000، از 10.000تا  1.000، از 1.000تا 

طور که خواهید دید، اغلب شد؛ زیرا، همانشیوه به دست آوردن مجدد جذب می

 افتد.ی رشد کارکرد دارد، نهایتاً در مراحل دیگر از کار میر یک مرحلهچه دآن

را برای یافتن استراتژی  خال هدفخوشبختانه ما در زمان مناسب، چهارچوب 

سازی برای موتورهای در اختیار داشتیم. پس از اشتباهم در بهینه مناسب کانالِ

های شبکه ، تبلیغ در1ابی محتواییبه استفاده از ابزارهای بازاریهمراه شریکم  جستجو،

. روی آوردیم 5کاروکسب توسعهاخیراً  و 4خواهی، آوازه3و تبلیغات نمایشی 2اجتماعی

 توانید.بار به خال هدف زدیم. قطعاً شما نیز می نیچندما 

                                                             
1 Content Marketing 
2 Social Ads 

ها سایتیا صفحات وب ای از روزنامهوانند در هر صفحهت؛ تبلیغاتی که میDisplay Adsمعادل فارسی  3

 .مترجم-نمایش داده شوند 
 جا برایدر این شود.ترجمه می «بلیغاتت» که بعضاً Publicityی ی نه چندان مناسب کلمهترجمه 4

 .مترجم- استفاده شده است« خواهیآوازه»انواع تبلیغات، از  دیگرجلوگیری از برداشت اشتباه با 
5 Business Development 





 

 

 1فصل 

 1های جذبکانال

است از این که ای هنشان جذب،را تعریف کنیم.  جذب لازم است قبل از شروع،

از پارامترهای کلیدی مسئله  است. این و جهش آف )خیز(یکحال تِشرکت شما در 

شود: اگر اپلیکیشن موبایل داشته باشید، نرخ دانلودتان به می مشخص وکارتانکسب

ه بتان یابد. اگر در حال ارائه خدمات اشتراکی باشید، درآمد ماهانهمی سرعت افزایش

اگر یک نانوایی ارگانیک داشته باشید، تعداد معاملات  و رودمی طور چشمگیری بالا

 اصلی شدید. متوجه نکتهبا این مقدمه، حتماً  یابد.می شما هر هفته افزایش

یک پلتفرم آنلاین که به ) 2ل لیستآنجِگذار مؤسسه ، بنیانناوال راویکانت

 :کندمی ی بیان، این مطلب را به خوب(کنند آوریجمعکند پول می کمکها شرکت

ر . بنابراین اگدهنده تقاضای مشتری استجذب اصولاً شواهد کمیِّ نشان

دو صرفاً  ممکن است جذبهستید، فعال  B2Bافزارهای زمینه نرمشما در 

ار ککنند؛ اگر در می پرداخت پول یا سه مشتری اولیه باشد که مقدار کمی

به اندازه صدها هزار  این معیار ممکن است ،باشیدافزار برای عموم افراد نرم

 .افزایش یابد کاربر

 استارتاپبیشتری به دست آورید. تمام هدف یک  جذبتوانید می شما همیشه

بردن منحنی بالا به معنی  جذباین است که به سرعت رشد کند. به دست آوردن 

                                                             
1 Traction Channels 2 Naval Ravikant - Angel List 
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ار گذبنیان ،1ل گراهامداشتن سیر صعودی به بهترین نحو ممکن است. پُرشد شما و 

 کند:می را به صورت زیر عنواننکته  این 2وای کامبینیِتور

 شده برای رشد سریع است. به تازگییک شرکت طراحی ،استارتاپ

قاد برخلاف اعت، به معنی استارتاپ بودن نیست. به خودی خود تأسیس شدن

اشتن بلکه د ست،ین ینه تنها محدود به حوزه فناور یاستارتاپ تیفعال ،جیرا

 از ملزومات استارتاپ زیخروج ن یهایاستراتژ فیپرخطر و تعر یگذارهیسرما

هر  و رشد است ،ضروریمورد تنها در این میان  .ندیآیبه حساب نم بودن

 .آن استتابعی از ها چیز دیگری در ارتباط با استارتاپ

را  استارتاپچیزی است که یک  جذب، پیگیریرشد است. همان  جذب در واقع

، یاربس موفق و تحقیقاتگذار بنیان . بعد از مصاحبه با بیش از چهلکندمی تعریف

د. نشومی موفق به جذب ،نوزده کانال مختلفاز طریق ها استارتاپکشف کردیم که 

بالاخره به متعددی را آزمایش کردند تا های کانال ،موفقهای استارتاپبسیاری از 

 .دهدمیجواب برایشان که بهتر از همه رسیدند کانالی 

های بازاریابی و کانال یم؛یگومی« های جذبکانال» ،کسب مشتریهای به روش

 به را یا رشد مشتری واقعی جذب ،تواند از طریق آنمی شما استارتاپکه  توزیعی

 دست آورد.

 اکثرریق تحقیقات خود کشف کردیم. اول این که دو موضوع گسترده را از طما 

ا که در حال حاضر بگیرند می ی را در نظرهای جذباز کانالتنها استفاده گذاران بنیان

 شانکنند به دلیل نوع محصول یا شرکتمی که فکرهایی یا کانال آن آشنا هستند

 یهاانالک بر هااستارتاپ از یادیز اریبس تعدادباید از آن استفاده کنند. بدین معنی که 

                                                             
1 Paul Graham 2 Y Combinator;  یکی از بزرگترین

های دنیادهندهشتاب  
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اما در واقع،  .رندیگیم دهیناد را گرید دبخشیام یهاراه و کنندیم تمرکز یکسانی

 اند، بهترین بازدهی را دارند.هایی که کمتر مورد استفاده قرار گرفتهمعمولاً کانال

ر توانید ببینی بهترین کانال جذب کار دشواری است. شما میدوم این که پیش

 تا زمانی که شروع به آزمایشهایی بزنید، ولی اساس اطلاعات و تجربیات خود حدس

 .از همه بهتر است در حال حاضر برایتانکدام کانال  گفت توانمی کنید، به سختین

 ی آشناجذبشما را با تفکر  2زمینه هستند. فصل این در  5تا  2های ابتدایی فصل

ه ب تا شانس خود را برای رسیدن به جذبطرز فکری که باید اتخاذ کنید  کند؛می

 با نام جذبما برای به دست آوردن  مدل پیشنهادی 3حداکثر برسانید. فصل 

 مندشامل آزمایش هدفچهارچوب  این دهد. در واقعمی را ارائه خال هدفچهارچوب 

که از همه -لیزر بر کانال اصلی  ی شبیهکه با تمرکز جذب استچند کانال 

 .یابدادامه می -استتر امیدوارکننده

یعنی  را اجرا کنید؛های جذب دهد که چگونه باید آزمایشمی توضیح 4فصل 

 را ارائه -بحرانیبا نام مسیر -دوم  روش، 5فصل چهارچوب خال هدف.  موضوع اصلی

تمرکز کرده و هر چیز دیگری را  ،درست جذبِدهد تا به شما کمک کند بر هدف می

 نیست، نادیده بگیرید. ضرورییابی به آن که برای دست

 بجذخواهیم شما را با نوزده کانال می لب،ابه این مط با این حال قبل از پرداختن

را در ها این کانال تمامیم، آشنا کنیم. اهمصاحبه کردها آن و برخی از افرادی که با

 بررسی خواهیم کرد. 24تا  6های فصل

عنوان را به ها تا آنکنید های جذب، تمام سعی خود را ببررسی کانال حین

هایی برای استارتاپ جذبیرید. هر کانال نادیده نگربط به شرکت خود هایی بیگزینه

 ،که گفته شد، کانال مناسبطور همان واب داده است.مرحله جدر هر از هر نوع و 

ا استفاده کنید که رقبای شما آن ر استفاده شده است. از کانالی اغلب یک کانال کمتر
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ها درجا آن در حالی که ،توانید به سرعت رشد کنیدمی وقتو آن اندهنادیده گرفت

 زنند!می

 هاهدف قرار دادن وبلاگ

هدف قرار دادن »همه با  3دیتو رِ 2، مینت1د کدآکادمینمحبوب مانهای استارتاپ

به ما گفت  ، مدیر بازاریابی سابق مینت4کاگانکار خود را آغاز کردند. نوا « هاوبلاگ

 استراتژی باعث شدرا هدف قرار داد و چگونه این  5خاصهای که اوایل چگونه وبلاگ

 ، چهل هزار مشتری به دست آورد.رونمایی محصولقبل از  حتی

 6خواهیآوازه

سنتی مانند های رسانه ها از طریقانداختن نامتان بر سر زبانهنر ، خواهیآوازه

، نویسنده سابق 7و تلویزیون است. ما با جیسون کینکیدرادیو مجلات،  ها،روزنامه

 چگونگی شکل دادن روابط با خبرنگاران ها ورسانه ارتباط با، در مورد 8کرانچکتِ

. (دهندمی اشتباه انجام ها آن را به صورتاستارتاپکاری که اغلب ) مصاحبه کردیم

ن اعتماد به م»پرفروش  کتاب همچنین با رایان هالیدی، استراتژیست رسانه و نویسنده

ه توانند بمی چگونهها تارتاپاس، صحبت کردیم تا یاد بگیریم «9گویممی دروغ، کن

ت، اسبه سرعت در حال تغییر که  ی،امروز ایرسانه اندازچشم فضا و بهترین شکل از

 استفاده کنند. جذببرای به دست آوردن 

                                                             
1 Codecademy 
2 Mint 
3 Reddit 
4 Noah Kagan 
5 niche 
6 Publicity 
7 Jason Kincaid 

8 TechCrunch 
9 Trust Me, I’m Lying –  او همچنین

« بازاریابی هکر رشد»اخیرا کتابی با نام 

منتشر کرده است. این کتاب توسط نشر 

 نوین، ترجمه و باز نشر شده است.
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 متعارفروابط عمومی غیر

العاده مثل برگزاری روابط عمومی نامتعارف، دخیل کردن کارهای خارق

های ها است. همچنین ارائه سرویسهای تبلیغاتی برای جلب توجه رسانهنمایش

های استفاده از این کانال است. عجیب و غیرمنتظره برای مشتریان یکی دیگر از روش

 هایش، یعنیاستارتاپبرخی از کارهایی که باعث شد مردم در مورد  1الکسیس اوهانیان

 .در میان گذاشت مابا صحبت کنند را  ،2ردیت و هیپمانک

 جستجو هایبازاریابی موتور

دهد تا در گوگل و سایر می اجازهها جستجو به شرکت هایبازاریابی موتور

از  3. ما با متیو موناهان، خود را در معرض دید افراد قرار دهندموتورهای جستجو

بود و بعدها این سایت را  5که سابقاً مالک سایت آرشیوز دات کام، 4نکشِاینفلِشرکت 

دیم تا یاد فروخت، مصاحبه کر 6سِستری دات کاممیلیون دلار به آن 100به قیمت 

تجو جس هایدر درجه اول بر بازاریابی موتور ،بگیریم که آرشیوز چگونه برای رشد خود

 تکیه کرد.

 نمایشیتبلیغات و  های اجتماعیشبکه تبلیغ در

ایت ، توئیتر و صدها سبوکفیسمحبوب مانند ردیت، یوتیوب، های در سایت تبلیغ

پذیری برای رسیدن به مشتریان جدید تواند راه قدرتمند و مقیاسمی دیگرتخصصی 

، در 8پتلیاجتماعی اِدَتبلیغات  پلتفرمگذار بنیان ،7یثیل سِنیک در این فصل،باشد. 

 کند.میصحبت  نمایشی اتتبلیغهای اجتماعی و تبلیغ در شبکه جذب از طریقمورد 

                                                             
1 Alexis Ohanian 
2 Hipmunk 
3 Matthew Monahan 
4 Inflection 

5 Archives.com 
6 Ancestry.com 
7 Nikhil Sethi 
8 Adaptly 
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 آفلاین تبلیغات

 از تبلیغات تلویزیونی، رادیویی، تابلوهای تبلیغاتی است آفلاین عبارت تبلیغات

کاغذی و سایر تبلیغات محلی. این  تبلیغات، روزنامه و مجله و همچنین )بیلبورد(

ست، اتر به صورت آنلاین سختها آن رسد که هدف قرار دادنجمعیتی میبه  تبلیغات

اد . تعدرهگذرانو  آورندمانند سالمندان، مشتریانی که کمتر از تکنولوژی سر درمی

رقابت کمتری برای  یعنیاین  و کنند،می از این کانال استفادهها استارتاپکمی از 

 2اِنجین دبلیو پیگذار بنیان ،1بسیاری از این مخاطبان وجود دارد. ما با جیسون کوهن

آفلاینی که برای به دست آوردن مشتری  تبلیغاتدر مورد  3وراسمارت بیر سافت و

 استفاده کرده است، صحبت کردیم.

 جستجو هایموتور سازیبهینه

ما شسایت )سئو( یعنی این که کاری کنید تا وبجستجو  هایموتور سازیبهینه

 4ند فیشکینشود. ما با رَ نشان داده عبارات خاص، برخیجستجوی  در صفحه نتایج

در مورد بهترین اطلاعاتی ( مصاحبه کردیم تا افزارهای سئوبازار نرمرهبر ) 5زااز م

کنیم.  کسبجستجو  هایموتور سازیبهینه مشتری از طریق جذببرای ها شیوه

خودش نیز برای ما توضیح داد که  7اپوینمنت ریمایندرگذار بنیان ،6نزیکِکپاتریک مَ

 جستجو برای به دست آوردن مقدار زیادی ترافیکِ هایموتور سازیبهینهچطور از 

 کند.می بسیار هدفمند به قیمت ارزان استفاده

                                                             
1 Jason Cohen 
2 WP Engine 
3 Smart Bear Software 
4 Rand Fishkin 

5 Moz 
6 Patrick McKenzie 
7 Appointment Reminder 
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 بازاریابی محتوا

 خود برایهای از وبلاگها آن وبلاگ دارند. با این حال، اکثرها استارتاپبسیاری از 

، 3اگانسم یو  2گذار آنبونس، بنیان1ریک پریالتکنند. ما با نمی استفادهمشتری  جذب

ها های آنصحبت کردیم تا یاد بگیریم چطور وبلاگ 4کیوپیدگذاران اُکیکی از بنیانی

 شان را دگرگون کرد.کاروکسب

 ایمیلیبازاریابی 

فظ حها برای به دست آوردن مشتریان جدید، یکی از بهترین راه بازاریابی ایمیلی

گذار بنیان ،5کالین ندرکورنو کسب درآمد است. برای این فصل، ما با مشتریان فعلی 

ها استارتاپتا در مورد این که  مصاحبه کردیم 6کاستومِراستارتاپ بازاریابی ایمیلی 

 به دست آورند، بحث کنیم. جذبتوانند بیشترین نتیجه را از این کانال می چگونه

 مهندسی به عنوان بازاریابی

 ریجذب مشتو رایج برای  یک راه بسیار پر استفاده ،از منابع مهندسی گیریبهره

 ،و ابزارهای رایگان هاویجتها، میکروسایتبا توسعه و ساخت موفق های است. شرکت

 8سپاتاِهابگذار بنیان ،7ش شاهکنند. ما از دارمِمی هر ماه هزاران نفر را جذب

ند ابزارهایی مان و با مهندسی به عنوان بازاریابیتوانست از طریق چگونه پرسیدیم 

 ارمغان آورد.به  اِسپاتهاببرای هزار مشتری ها ده، 9ریدِگرِینگ مارکت

                                                             
1 Rick Perreault 
2 Unbounce 
3 Sam Yagan 
4 OkCupid 
5 Colin Nederkoorn 

6 Customer.io 
7 Dharmesh Shah 
8 HubSpot 
9 Marketing Grader 
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 بازاریابی ویروسی

علی فتشویق مشتریان  به مفهوم جذب مشتری جدید از طریق بازاریابی ویروسی

، کارشناس بازاریابی ویروسی و 1ناست. ما با اندرو چِبرای معرفی شما به سایرین 

ویروسی و های بازاریابی ، در مورد تکنیک2ساستارتاپ 500 مشاور در شتابدهنده

مصاحبه کردیم.  اند،هبزرگ منجر شدهای استارتاپ شدنعواملی که به ویروسی 

 اشدر مورد استفاده . اوصحبت کردیم 4مای زامانا شرکت از 3همچنین با آشیش کوندرا

ر کمتر میلیون نفر د 4کاربر به بیش از  100،000از بازاریابی ویروسی برای رشد از 

 داد. اتی ارائهاز یک سال توضیح

 کاروکسبتوسعه 

شما  اپاستارتاست که هم به نفع  یروند ایجاد روابط استراتژیک کار،وکسبتوسعه 

، 6کامداتکایاک  مدیرعاملو گذار بنیان ،5است. پاول انگلیشتان شریکبه نفع و هم 

گذار خطرپذیر، سرمایهصحبت کرد. با  AOL مشارکت اولیه کایاک باتأثیر  در مورد

ر ش دکاروکسبتوسعه های او در زمینه نیز مصاحبه کردیم که تلاش 7کریس فرالیک

بود. ما  eBayشرکت توسط میلیون دلاری  350 خریدعامل مهمی در  ،8کامداتهاف 

، شرکای تجاری نموده به شما نشان خواهیم داد که چگونه معاملات را سازماندهی

ک بسازید و به شرکای بالقوه نزدی کاروکسبراتژیک پیدا کنید، یک خط توسعه است

 شوید.
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 فروش

درجه اول بر ایجاد فرآیندهایی برای تبادل مستقیم محصول با فروش در مقوله 

مصاحبه کردیم تا نظر او  ،2از ماتریکس پارتنرز 1پول متمرکز است. ما با دیوید اسکاک

فرآیندهای فروش پایدار و افزاری، های نرمهترین شرکترا در مورد این که چگونه ب

 به شکل موفقیچهار شرکت مختلف را  دیوید بدانیم. ،کنندمی پذیر ایجادمقیاس

همچنین نگاهی به  .تأسیس و بعدتر سهامشان را در بورس عرضه عمومی کرده است

 .داشتیم فروش موفقیت در مذاکرات نحوه پیدا کردن مشتریان اولیه و

 مشارکتیهای برنامه

 های مشارکتیبرنامه 5و اسپراوت سوشال 4دیگودَ، 3یتورمانند هاست گِهایی شرکت

مقرون به صرفه به صدها ای هاجازه داده است تا به شیوها آن دارند که به قدرتمندی

 مشارکتیشبکه گذار بنیان ،6هزار مشتری دست پیدا کنند. ما با کریستوفر جونز

کل تواند به بهترین شاستارتاپ میتا یاد بگیریم چگونه یک حبه کردیم مصا 7مرجَپِپِ

صحبت کردیم تا بفهمیم بازاریابان  8ی. همچنین با مانیش سِثبهره ببرداز این کانال 

از  برخی تا گیرند که کدام محصولات را ترویج کنندمی چگونه تصمیم مشارکتی

 را یاد بگیریم. شانمورد استفادههای استراتژی

 موجودهای پلتفرم

ند پلتفرم مانموجود به معنی تمرکز رشد شما بر یک مگاهای تمرکز بر پلتفرم

تفاده برای اسها آن برخی از صدها میلیون کاربر جذبپ استور و یا اَ بوک، توئیترفیس
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، توضیح داد که 2ورنوتاِاز اعضای تیم مؤسس ، 1از محصول شماست. الکس پاچیکوو

 .برایشان به ارمغان آوردمشتری ها میلیون ،بر اپ استور اپلها آن گونه تمرکزچ

 تجاریهای گاهنمایش

دن نشان دابه منظور  در صنایع خاصها تجاری فرصتی برای شرکتهای گاهنمایش

نوآور در  استارتاپ، یک 4از شور استاپ 3. ما با برایان رایلیاستآخرین محصولاتشان 

به  ،تجاری گاهیک نمایشدر  تا بفهمیم چگونه ، مصاحبه کردیمخهزمینه ترمز دوچر

منجر شد و رویکرد آن دست پیدا کرد که به بیش از بیست هزار فروش مشارکتی 

 در هر رویداد چه بود. جذببرای به دست آوردن 

 رویدادهای آفلاین

های تا کنفرانس کوچکهای از گردهمایی، حمایت یا اجرای رویدادهای آفلاین

گذار بنیان ،5با راب والینگ ما باشد. جذب مشترییک راه اصلی  تواندمی ،بزرگ

 م.گفتگو کنی العادهفوقتا در مورد نحوه اجرای یک رویداد  ، صحبت کردیم6نفکُمیکرو

 هاسخنرانی

، به ما گفت که چگونه از 8استارتاپ ناب، نویسنده کتاب پرفروش 7یسااریک ر

 در عرض یک هفته پس ازها، ترینر صدر لیست پرفروشسخنرانی برای قرار گرفتن د

 10کلاریتیگذار بنیان ،9با دن مارتل همچنینانتشار کتاب خود استفاده کرده است. 

تا یاد بگیریم چطور به بهترین شکل ممکن از یک رویداد سخنرانی  نیز مصاحبه کردیم
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خود را در چنین  استارتاپاستفاده کنیم، یک سخنرانی بسیار جذاب ارائه دهیم و 

 هایی معرفی کنیم.سخنرانی

 سازیجامعه

با تشکیل جوامع پرشور در اطراف  1نجکسچِک اِستَ پدیا و اِمانند ویکیهایی شرکت

ما به  با نج، در مصاحبهکسچِک اِستَاز اِ 2توودف اَجِ اند.هرشد کرد ،محصولات خود

ای که ساخت؛ جامعه را 3رفلوک آوِستَ اِ یتفصیل توضیح داد که چگونه جامعه

در طول تاریخ را ایجاد ها آن نویسی و پاسخالات مفید برنامهترین مخزن سؤبزرگ

 کرده است.

 

بعد از خواندن این کتاب، درک خواهید کرد که چگونه هر یک از این نوزده کانال 

 ارچوبی برای فهمیدن اینهچ ا. شما بکار شما مفید باشندوکسبتوانند برای جذب می

 را انجام دهید، این کارتمرکز کنید و چگونه  هااین کانال ه باید روی کدام یک ازک

 خواهید شد.آشنا 
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 2فصل 

 1یجذبتفکر 

اب دانید جوکنید؟ کِی باید شروع کنید؟ از کجا می« جذب»چقدر باید زمان صرف 

گذار نیاز دارید؟ این فصل به سرمایهخواهد داد؟ چقدر جذب برای به دست آوردن 

دهد و با تفکر جذبی، به شما قدرت ها و سؤالات کلی دیگری پاسخ میاین پرسش

 بخشیده و شما را برای موفقیت آماده خواهد کرد.

 درصد 50قانون 

توانید یک محصول اندازی یک شرکت هستید، پس احتمالاً میاگر در حال راه

ای، یک محصول دارد. چیزی که خوردهاستارتاپِ شکستبسازید. تقریباً هر 

 های شکست خورده ندارند، مشتریان کافی است.استارتاپ

گذاری خطرپذیر سرمایه شرکتو  2یپسکِاِتگذاران نِن از بنیانمارک اندرسِ

 کند:گونه بیان می، این مشکل شایع را این3رویتزن هُاندرسِ

یک سری کارآفرینان که شاید  ترین دلیل برای عدم حمایت ازمهم

فقط روی محصول ها آن که های خوبی هم داشته باشند، این استایده

ی بسیاری از کارآفرینان گیرند.و هر چیز دیگری را نادیده می کنندتمرکز می
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( )فروش توزیع خوب برای سازند، یک استراتژیی ارزشمند میکه محصولات

 به استراتژیکنند می زمانی است که اصرار ،ندارند. حتی بدتر از آن خود

 «استراتژی بازاریابی ویروسی»را  دارند یا نداشتن استراتژی خودن نیاز

 نامند.می

گذاران با صرف وقت برای ایجاد ها به این شکل است: بنیانآن داستان مشترک

د. سازنخواهند میهایی براساس نظر مشتریان اولیه، چیزی را که مردم میویژگی

 کنند و مطمئناند، محصول خود را رونمایی میکنند آمادهسپس هنگامی که فکر می

هستند که مشتریان بیشتری به دست خواهند آورد؛ اما زمانی که مشتریان به سمت 

 شوند.آورند، ناامید میها هجوم نمیآن

 ایهداشتن محصول یا خدمتی با مشتریان اولیه وفادار، بدون در نظر داشتن راه

آید. ، مشکل بسیار بزرگی برای آن محصول به حساب میمشخصی برای افزایش جذب

زمان وقت خود را صرف ساخت و همموازی به صورت  ، بایدبرای حل این مشکل

 های جذب کنید.محصول و آزمایش کانال

ها از اهمیت یکسانی برخوردارند و هر یک از آن« محصول»و « جذب»ی توسعه

درصد  50توجه شما را داشته باشند. این چیزی است که ما آن را قانون باید نیمی از 

درصد دیگر را به جذب اختصاص  50درصد از وقت خود را به محصول و  50نامیم: می

 دهید.

برای جذب مشتری، ساختن چیزی که مورد علاقه و نیاز مردم باشد، قطعاً ضروری 

د دارد که در آن ممکن است چیزی است، اما کافی نیست. چهار موقعیت متداول وجو

 کار بادوام منتهی نشود.وخواهند، اما با این حال به یک کسبرا بسازید که مردم می

خواهند، اما نتوانید برای آن اول از همه ممکن است چیزی بسازید که مردم می

ای هم اضافه نشود. به عنوان کار بادوام پیدا کنید و پول و سرمایهویک مدل کسب
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هد دها را پوشش نمیکنند و تبلیغات و فروش، هزینهمثال، مردم پولی پرداخت نمی

 وجود ندارد. ایو در این شرایط هیچ بازار واقعی

خواهند، اما مشتریان کافی برای توانید چیزی را بسازید که مردم میدوم، شما می

های و راه رسیدن به سودآوری وجود ندارد. تنها یک بازار کوچک در دسترس است

افتد که . این اتفاق اغلب زمانی میدر دسترس نیستعملی برای گسترش آن 

 کنند.ها تنها بخش کوچک و خاصی از بازار را انتخاب میاستارتاپ

خواهند، اما رسیدن به آن هزینه توانید چیزی را بسازید که مردم میسوم، شما می

ه رسیدن به آن دشوار است. به عنوان یابید کسنگینی دارد. خودتان را در بازاری می

مثال یک محصول نسبتاً ارزان که برای فروش نیازمند نیروی فروش مستقیم است. 

 قطعاً این وضعیت جواب نخواهد داد.

خواهند، اما تعداد زیادی از توانید چیزی را بسازید که مردم میدر آخر، شما می

یت شما در یک بازار فوق رقابتی سازند. در این وضعهای دیگر هم آن را میشرکت

 هستید که در آن جذب مشتری بسیار دشوار است.

وقت بهترین شانس را برای درصد پیروی کنید، آن 50از قانون  ،اگر از همان ابتدا

اگر این کار را نکنید، ممکن است زمانی متوجه اما ها خواهید داشت. اجتناب از این تله

اید که دیگر برای انجام هر کار مفیدی دیر شده باشد. تادهها افشوید در یکی از این تله

ه اغلب انگیز این است کافتد. نکته غمها میمتأسفانه این اتفاق برای بسیاری از شرکت

این محصولات و خدمات، مفیدند، اما به خاطر نداشتن یک استراتژی فروش خوب، 

 خورند.شکست می

وقت ز ابتدا بر جذب تمرکز کنید، آنروی دیگر ماجرا این است که اگر شما ا

توانید خیلی سریع بفهمید که در مسیر صحیح هستید یا نه. نتایج به دست آمده می

ها دور کرده و به سمت کانال جذبی که به های جذب، شما را از این تلهاز آزمایش

 شود، هدایت خواهد کرد.بهترین رشد منتهی می
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ت، چون یک وسوسه قوی برای صرف تمام درصد سخت اس 50دنبال کردن قانون 

ها گذشته، شما احتمالاً وارد استارتاپ خود توجهتان روی محصول وجود دارد. از این

انداز داشتید. خواستید یک محصول خاص را بسازید و یک چشماید چون میشده

تان انداز اولیههای جذب، ناشناخته و خارج از منطقه امن شما و چشمبسیاری از فعالیت

ها وجود دارد. هستند. به همین دلیل است که یک تمایل طبیعی برای اجتناب از آن

 شما این اشتباه را نکنید!اما 

قطعاً تقسیم کردن وقتتان بین محصول و جذب مشتری، روند توسعه محصول را 

 .آمیز محصول به بازار را کُند نخواهد کردکند. با این حال، زمان ارائه موفقیتکنُد می

زمان توسعه محصول و جذب، کند! زیرا که پیگیری همدر واقع، آن را تسریع هم می

 چند مزیت کلیدی دارد.

توانید های جذب مشتری، میاول این که به خاطر تجربه و دانش حاصل از تلاش

محصول درست و مناسبی بسازید. اگر شما روند توسعه محصول خوبی را دنبال کنید، 

جا که این مشتریان اولیه آورید. اما از آنمشتریان اولیه به دست میبازخورد خوبی از 

 خواهید بشنوید.گویند که می، اغلب چیزی را به شما میاندکینزدبه شما بسیار 

از طریق توسعه جذب، شما جریان ثابتی از مشتریان سرد و به دور از هیجان به 

ید واقعاً متوجه شوید بازار به توانآورید. از طریق این افراد است که میدست می

 هایهایی است یا کدام بخشمحصول شما علاقه دارد یا نه و اگر نه، فاقد چه ویژگی

 طرح با شکست مواجه شده است.

گذاری اولیه خود در جذب، به عنوان ریختن آب در یک سطل توانید به سرمایهمی

چون  ،خواهد داشت یهای بسیارسوراخ نگاه کنید. در ابتدا سطل شما سوراخ

حل کاملی برای نیازها و مشکلات مشتری نیست. به عبارت دیگر، هنوز راه صولتانمح

ز خواهند انیست و بسیاری از مشتریان هنوز نمی جذابقدر که باید، محصول شما آن
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کنید از آن استفاده کنند. در نتیجه، مقدار زیادی از پولی که شما صرف جذب می

 خواهد کرد.سطل به بیرون نشت 

ها فکر کنند. آنگذاران اشتباه میاین دقیقاً همان جایی است که اکثر بنیان

رود. اما واقعیت امر کند، پس هدر میکنند چون این پول دارد به بیرون نشت میمی

های واقعی در سطل )محصول( گوید که سوراخچیز دیگری است، این روند به شما می

وقت ه این روش با مشتریان سرد تعامل برقرار نکنید، آنشما کجا هستند. اگر شما ب

در مورد توسعه محصول، به طور کلی وقت خود را صرف کارهای اشتباهی خواهید 

 کرد.

دهد؛ مانند این که پیام این تعاملات به شما اطلاعات مفید دیگری نیز می

ت بر کدام تدا بهتر اسکند، در ابتان چه ارتباطی با مشتریان بالقوه برقرار میتبلیغاتی

ت تر است و ممکن اسگوشه بازار تمرکز کنید، به دست آوردن چه نوع مشتریانی آسان

 ای مواجه شوید.با چه موانع عمده

های توسعه محصول خوب به دست شما برخی از این اطلاعات را از طریق شیوه

نسخه از محصول . تمام این اطلاعات جدید باید اولین اما کافی نیستخواهید آورد، 

 .شما شودمناسب  باعث شناسایی استراتژی جذبِرا بهتر کرده و 

ها در حین توسعه محصول این دقیقاً اتفاقی است که برای دراپ باکس افتاد. آن

خود، بازاریابی موتورهای جستجو را آزمایش کرده و متوجه شدند که این روش برای 

دلار به دست  230ریان را با هزینه ها مشتدهد. آنها جواب نمیکار آنوکسب

دلار قیمت داشت. در این زمان بود  99شان تنها آوردند، آن هم زمانی که محصولمی

که بر کانال جذب بازاریابی ویروسی تمرکز کردند و برنامه ارجاع به محصول خود را 

 ها بوده است.ترین محرک رشد آنساختند. این برنامه از آن زمان بزرگ

ود شمقابل، به تأخیر انداختن جذب مشتری تا زمان رونمایی محصول، باعث میدر 

، درگیر انجام یک یا چند چرخه شویدواقعی مواجه میکه با بازخورد بازار طور همان
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توسعه محصول اضافی شوید. به همین دلیل است که انجام جذب و توسعه محصول 

مدت کنُد کند، اما در دراز در کوتاهبه طور موازی ممکن است روند توسعه محصول را 

 مدت بسیار مفید خواهد بود.

مزیت کلیدی دوم برای توسعه موازی محصول و جذب این است که شما قبل از 

های جذب آورید و کانالاندازی کنید، تجربه به دست میاین که هر چیزی را راه

آماده شد،  تانکنید. این بدین معنی است که وقتی محصولمختلف را آزمایش می

توانید به سرعت رشد کنید. شروع زودهنگام و درک کانال جذبی که برای می

 مدیرعاملو گذار بنیان ،1ند است. فیل فرناندزکار شما جواب دهد، بسیار ارزشموکسب

سهام آن برای  2013، یک شرکت اتوماسیون بازاریابی که در سال 2توشرکت مارکِ

 گوید:مورد این مزیت می شد، دراولین بار در بورس عرضه 

گ بلکه یک وبلا نه تنها سئو، در مارکتو، ما حتی قبل از توسعه محصول،

 صحبت ،در مورد مشکلاتی که قصد داشتیم حل کنیم ما هم داشتیم.

ردیم کمی ایده را تست بتاخودِ به جای تست بتای یک محصول،  کردیم ومی

ند توسعه محصول از خوانندگان خود اوایل در رو همان و بازخوردهایی را که

 .نمودیمکردیم، یکپارچه میمی دریافت

ما در مارکتو با استفاده از این استراتژی محتوا، شروع به جلب توجه و 

های خود کردیم. با این شیوه، زمانی که حلعلاقه افراد و استفاده آن در راه

 یم.داشت مشتاقمحصول به بازار آمد، چهارده هزار خریدار 

کردند، زمان رونمایی محصول، چهارده ها تنها بر توسعه محصول تمرکز میاگر آن

داشتند. این تفاوت بین رشد مشتری قابل توجه در اولین روز هزار خریدار مشتاق نمی

                                                             
1 Phil Fernandez 
2 Marketo 
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دانید برخی از مردم آن با محصولی است که فقط می –جذب واقعی–معرفی محصول 

 خواهند.را می

 

 1حرکت دادن سوزن

قبل از این که بتوانید شروع به جذب کنید، باید مشخص کنید که جذب چه 

تان دارد. در این رابطه باید یک هدف جذب تعیین کنید. در معنایی برای شرکت

مراحل اولیه، این هدف، معمولاً به دست آوردن مشتری کافی یا افزایش بودجه یا 

اعداد دقیق و هدف از نظر  سودآور شدن است. در هر صورت، شما باید بفهمید این

 چه معنایی دارد. به چه تعداد مشتری و چه نرخ رشدی نیاز دارید؟ قابل اثبات،

 تانجذبهدف  در راستایشما باید همیشه بر حرکت دادن سوزن  جذباستراتژی 

م های بازاریابی تمرکز کنیمتمرکز باشد. با حرکت دادن سوزن، قصد داریم بر فعالیت

ن د. اینشومنجر می تانجذبگیری و قابل توجهی بر هدف بل اندازهقاتأثیر  که به

دار امعنای شما را به شیوه و مشتری کاربر جذباستراتژی باید چیزی باشد که هدف 

 .چیزی که تنها یک نوسان گذرا باشدپیش ببرد، نه 

سازی موتور جستجو تمرکز داشت تا به عنوان مثال، داک داک گو، اوایل بر بهینه

. این بودند« موتور جستجوی جدید»به دنبال یک  کاربرانی قرار گیرد کهر دسترس د

آمیز بود، اما کاربران کافی برای نزدیک تمرکز در به دست آوردن کاربران موفقیت

 شدن به هدف جذب به همراه نداشت؛ در واقع سوزن را حرکت نداد.

دن روی یک محصول در توانید در مورد کار کراز منظر به دست آوردن جذب، می

 سه مرحله فکر کنید:

                                                             
(: ایجاد تفاوت قابل توجه در چیزی. مثال: آنها کمپین Move the Needleحرکت دادن سوزن )1 

 بازاریابی را لغو کردند، وقتی که موفق به حرکت دادن سوزن در فروش نشدند.
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  خواهندساختن چیزی که مردم می (1مرحله. 

  خواهندبازاریابی چیزی که مردم می (2مرحله. 

  کارتانوکسبرساندن )رشد( مقیاس به  (3مرحله. 

زمانی است که سطل )محصول( شما بیشترین  1در استعاره سطل سوراخ، مرحله 

دارد. در این برهه هیچ دلیلی برای افزایش آب را نگه نمی نشت را دارد و به هیچ وجه

تلاشتان وجود ندارد، اما هنوز هم مهم است که مقدار کمی آب داخل سطل بریزید تا 

 ها را ترمیم کنید.ها کجا هستند و آنبتوانید ببینید که سوراخ

ی از جریان ثابت داخل فرستادنهای جذب را با هنگامی که به طور مداوم کانال

 تان به مرور زمانتوانید بفهمید که آیا محصولکنید، میمشتریان جدید تست می

کند یا نه، که اگر استراتژی درستی برای توسعه محصول داشته باشید، کمتر نشت می

طور شود. در واقع این یک حلقه بازخورد عالی بین توسعه جذب و توسعه باید همین

برای کسب اطمینان از بودن در مسیر درست بهره توانید از آن محصول است که می

 ببرید.

ها کنید، دارید به طور مؤثر سوراخطور که به مرور محصول خود را اصلاح میهمان

دارید و بازار متناسبی -رسیدید، محصول 2پوشانید. هنگامی که به مرحله را می

را افزایش  های جذب خودوقت آن است که تلاش مانند. اکنونمشتریان ثابت می

های کند. اکنون وقت دارید موقعیت و پیامدهید: سطل شما دیگر نشت نمی

 تان را به طور دقیق تنظیم کنید.بازاریابی

کار پا برجا و موقعیت مناسب در بازار دارید و بر و، یک مدل کسب3در مرحله 

 .کنید تا بیشتر بر بازار مسلط شده و سود به دست آوریدرشدتان تمرکز می

 در مسیردر هر مرحله به طور کلی بر چیزهای متفاوتی تمرکز خواهید کرد، چون 

، به 1. در مرحله ی خواهد بودچیزهای متفاوترشدتان، حرکت دادن سوزن به معنی 

مشتری تواند کند محصول شما میدست آوردن اولین مشتریان است که ثابت می
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افی است که بیانگر حرکت شما ، به دست آوردن مشتریان ک2د. در مرحله کن جذب

، تمرکزتان بر افزایش درآمد، 3و در مرحله  است به سمت پایداری و ثبات

 پایدار است.واقعاً  کاروهای بازاریابی و ایجاد یک کسبگذاری کانالمقیاس

 در عینبسیار بر محصول متمرکز است و شامل پیگیری جذب اولیه و  1مرحله 

ست. این اغلب به معنی به دست آوردن جذب به حال ساخت محصول اولیه شما

های مهمان، ؛ سخنرانی، نوشتن پستشوندگذاری نمیاست که مقیاسهایی روش

ها و انجام هر کاری ها رابطه دارید، حضور در کنفرانسایمیل زدن به افرادی که با آن

 مفید باشد. برای قرار گرفتن در مقابل مشتریانکه 

گذاری کارهایی را انجام بده که مقیاس»هام در مقاله طور که پاول گراهمان

 گفته: «شوندنمی

: ارند کهاعتقاد د ،گذار باشندبنیان توانستندیکه م یاز کسان یاریتعداد بس

 اریاخت شما محصول خود را ساخته و در !نه ای دارندیبرم زیخ ایها استارتاپ»

 تانکاربران به سمت یدساخته باش یاگر تله موش بهتر ،یددهیکاربران قرار م

 واقع در«. .آن وجود ندارد یبرا یبازار یعنینشد،  گونهنیو اگر ا آورندیهجوم م

 برداشتن وادار زیها را به خآن گذارانشانانیچون بن رندیگیم زیها خاستارتاپ

جام نگذاران باید در ابتدا اترین کار غیر قابل مقیاسی که بنیانشایع ...کنندیم

ید ها بادهند، جذب کاربران به صورت فرد به فرد است. تقریباً تمام استارتاپ

توانید صبر کنید تا کاربران به سمت شما بیایند. این کار را انجام دهند. نمی

 ها را به دست آورید.باید بیرون بروید و آن

ولاً شد معمافتد. در ابتدا، ررشد استارتاپ به طور سریع و با شیب زیاد اتفاق می

 ،شودباز می جذب که قفل یک استراتژی کانال مفیدطور همان آهسته است. سپس

این استراتژی اشباع  چون شود،دوباره یکنواخت می. در نهایت، داردشدیدی برمیخیز 
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نید و کشود. سپس شما قفل یک استراتژی دیگر را باز میشده و تأثیر آن کمتر می

 یابد.دوباره خیز شدت می

تر، کارایی های جذب کوچککند، استراتژیطور که شرکت شما رشد میهمان

دهند. اگر سایت شما ده هزار کاربر روزانه داشته باشد، یک توئیت خود را از دست می

 یا پست وبلاگ که بیست کاربر برایتان بیاورد، ارزش چندانی نخواهد داشت.

تر است. اگر تر و بزرگزرگحرکت دادن سوزن در مراحل بعدی نیازمند اعداد ب

درصد، به  5تا  1مشتری جدید اضافه کنید، با نرخ تبدیل بین  100،000خواهید می

میلیون نفر در یک کمپین بازاریابی هدفمند هستید؛ این  10تا  2دنبال رسیدن به 

و  سازیهای جذبی مانند جامعهبسیار زیادی است! به همین دلیل است که کانال رقمِ

ازار ها به اندازه پایگاه کاربر و بتوانند بسیار قدرتمند باشند. آنابی ویروسی میبازاری

های جذب خود را با شوند. در هر صورت، همیشه تلاشگذاری میبالقوه شما مقیاس

این پرسش مورد ارزیابی قرار دهید: آیا این تلاش برای هدف جذب شما سوزن را 

 دهد یا نه؟!حرکت می

 ان کافی است؟گذارسرمایهبرای  جذبچه مقدار 

گذاران استارتاپی که امیدوارند به سرعت رشد کنند، معمولًا بر افزایش بنیان

 رایب خاصی برنامه ،کار به شروع زمان در هاشرکت از بخشیکنند. سرمایه تمرکز می

 حداقل باید آن از پیش ،باشند داشته ایبرنامه چنین اگر اما ندارند، بورس بازار به ورود

اغلب  نتیجه در. باشند کرده واگذار غریبه افراد به را شانشرکت سهام از درصدی

گذاران نیاز دارند. ناوال راویکانت، به چه مقدار جذب برای جلب توجه سرمایه دانندنمی

 گذار آنجل لیست، چند سال پیش به خوبی به این سؤال پاسخ داد:بنیان

 کل اکوسیستم کارآمدتر به مرور، ت.اس پارامتر در حال تغییراین یک 

 د.رسنتر میبه اهداف بزرگ ،های کمترروز با داشتهها روزبهو شرکت شودمی

توانستید استارتاپ خرید و فروش میشما  (،2010نوامبر )دو سال پیش 
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کنید. هجده ماه  سرمایهتأمین  خود را حتی قبل از به دست آوردن جذب،

ذب سرمایه ج ،توانستید برای یک استارتاپ خرید و فروشپیش دیگر نمی

دوازده ماه پیش  مهم نبود چقدر جذب مشتری داشتید. کنید و حتی

، ه نماییدسرمایتأمین  توانستید اپلیکیشن موبایل خود را با ده هزار دانلودمی

 نیاز دارید.ک نرخ رشد سریع به چند صد هزار دانلود و یاحتمالاً  امروزه اما

ل تغییر است. در حا شود، دائماًمی که محیط رقابتیطور جذب همانتعریف 

هایی که اخیراً موفق به جذب سرمایه به شرکت نگاه کردن به همین دلیل،

دهد که در حال حاضر سطح ؛ این کار به شما ایده میاند، مفید استشده

 .استدقیقاً کج گذارانتوقعات سرمایه

چه را گذاری، اول با افرادی تماس بگیرید که از نزدیک آنهنگام پیگیری سرمایه

اند )مثلاً افرادی که قبلاً روی چیزی که شما در حال کار روی آن هستید درک کرده

 اند(.گذاری کردهمشابه، کار کرده یا در آن سرمایه

د را بهتر درک کنند، قبل دهیکاری که انجام می ،بالقوه شما گذارانِهرچه سرمایه

جذب کمتری نیاز خواهند داشت، چون احتمالاً وضعیت  مشاهدهگذاری به از سرمایه

د پذیرند که این قابلیت را داریفعلی شما را با وضعیت سابق خودشان قیاس کرده و می

 وکاری بزرگ تبدیل شوید.ای مطلوب برسید و به کسبکه با رشدی درخور، به نقطه

گذارانی که تجارب واقعی ممکن است این قیاس برای آن دسته از سرمایه یگراز طرف د

د، گذاری کننکمی در صنعت شما دارند، دشوار باشد و در ابتدا قبل از این که سرمایه

تقاضای جذب بیشتری کنند. در این میان، دوستان و خانواده استثنا هستند که ممکن 

به  هاگذاری نداشته باشند، چون آنهیچ جذبی قبل از سرمایه مشاهدهاست نیازی به 

 کنند.گذاری میطور مشخص روی شخص شما سرمایه

های منفی زیادی که شاید مأیوس شدن در زمان جذب سرمایه، به دلیل جواب

های منفی نباید به عنوان رد ایده، ترین اتفاق ممکن باشد. اما جوابشنوید، متداولمی

گذاران های منفیِ سرمایهداشت شوند؛ چون دلایل زیادی برای این پاسختلقی و بر
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گذاری، وجود دارد که خارج از کنترل شماست )مواردی چون اهداف سرمایه

گذار و غیره(. این امر حتی اگر اعداد مطلق شما نسبتاً بندی، تخصص سرمایهزمان

ری دارید، اما شش ماه، کوچک باشند نیز مصداق دارد. بنابراین اگر تنها صد مشت

گذاران جذاب است. با رشد پایدار، اید، این برای سرمایهدرصد رشد داشته 10ماهیانه 

آیید. همیشه به یاد ها مانند یک برگ برنده در دراز مدت به حساب میشما برای آن

 .گیردمی پیشیچیز همه از جذبداشته باشید که 

 یا عدم تغییر مسیر 1تغییر مسیر

است در طی مسیر به جایی برسید که در آن از جذب خود ناراضی باشید. ممکن 

د که بایطور آن نباشید یا احساس کنید کارها سرمایهممکن است قادر به افزایش 

 بدهید؟« تغییر جهت»دانید چه موقع باید در کارتان از کجا می روند.پیش نمی

وفقیت شوند. مزود تسلیم میها خیلی ما به شدت معتقدیم که بسیاری از استارتاپ

چرخد. ها روی محور انتخاب یک بازار خوب در زمان مناسب میبسیاری از استارتاپ

داک داک گو را در نظر بگیرید؛ استارتاپ موتور جستجو که گابریل آن را تأسیس کرد. 

های جستجو بعد از دو سال تسلیم شدند، اما گابریل بیش از هفت سال سایر استارتاپ

 این استارتاپ فعال بود.در 

یک نقطه تمایز اصلی برای داک داک گو  2009موضوع حریم خصوصی از سال 

به یک مسئله  2013بود، اما تا زمان نشت اطلاعات سازمان امنیت ملی آمریکا در سال 

ثابت بود، اما وقتی حریم خصوصی  2013اصلی تبدیل نشد. میزان رشد تا قبل از سال 

 بدیل شد، داک داک گو به رشدی انفجاری رسید.به یک دغدغه ملی ت

کنید، آیا زمانی را درک کنید. اگر تازه دارید شروع می مهم است که این مقیاسِ

اید؟ با نگاهی به گذشته، بسیاری به طور بالقوه برای انجام این کار در دهه آینده آماده

                                                             
1 Pivot  
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اند یع انتخاب کردهکنند که ایده شرکت خود را خیلی سرگذاران احساس میاز بنیان

ه کردند کدانستند این راه طولانی را در پیش دارند، موضوعی را انتخاب میو اگر می

العاده وقتواند فشور و اشتیاق بیشتری نسبت به آن داشتند. یک استارتاپ زمانی می

باشد که به آن اعتقاد داشته باشید؛ در غیر این صورت ممکن است به سرعت قدیمی 

 شود. و نامطلوب

گیرید، اولین چیزی که باید به اگر دارید یک چرخش و تغییر مسیر را در نظر می

درگیری کاربران با محصول است. حتی اگر تنها چند  از یشواهددنبال آن باشید، 

گونه باشد شاید زمان خوبی برای رها کردن نیست. مشتری وفادار داشته باشید. اگر این

ترش ها را گسشود آنبررسی کنید تا ببینید چطور می تان راباید نقاط قوت محصول

 ای وجود دارد کهرشته آیا محصول شما علاقه دارند؟ بهقدر اینداد. چرا این مشتریان 

 خریداران اولیه در یک بازار بزرگ هستند یاها آن کند؟ آیارا به هم مرتبط میها آن

اراتی را که در معیارهای اصلی صرفاً چند استثنا؟ پاسخ این سؤالات ممکن است انتظ

 شوند، آشکار کنند.شما بلافاصله مطرح نمی

گذاران این است که بنیان باید در نظر بگیرید تغییر جهتکه قبل از عامل دیگری 

هستند.  1پیشرو تفکر رو به جلو دارند و در نتیجه اغلب در بازار، خیلیمعمولاً  استارتاپ

را انتخاب کنید که مایلید  ایچرا مهم است ایده دلیل دیگری است برای این که این

برای چندین سال به آن بچسبید. تفاوت زیادی بین چند سال جلو بودن و چند دهه 

توان به مدت ده سال با نتایج متوسط دوام آورد. جلو بودن وجود دارد. به سختی می

 توانید از اینیک وضعیت عالی باشد. شما می توانداما یک یا دو سال جلو بودن، می

زمان برای بهبود و اصلاح محصول خود استفاده کنید. سپس وقتی بازار اوج گرفت، 

 .جلوتر هستیدشوند، قطعاً از رقبایی که تازه وارد این فضا می

                                                             
هایی شده است که بازار هنوز توجه زیادی به این است که کارآفرین وارد زمینهجا، منظور از پیشرو بودن در این 1

 م-در آینده نزدیک رونق خواهد گرفت.  آن ندارد و احتمالاً
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 از بازار جلو هستید و باید ادامه دهید؟ باز همبگویید تنها کمی توانید چطور می

درگیری کاربران با گشتن به دنبال شواهد  ،مسئله بهترین راه برای فهمیدن این

رون ای آن بیباید خریداران اولیه شما در یک بازار، کمی جلو هستید . اگراست محصول

 .، نیازمند باشندکنیدعرضه میچه به آن وجود داشته باشند که در حال حاضر

 اهداف

  و  جذب . توسعهکنید جذبنیمی از تلاش خود را صرف به دست آوردن

ها مانی مساوی را صرف هر یک از آنمحصول را به طور موازی دنبال کرده و ز

 های جذبکنید. به محصول خود به عنوان یک سطل سوراخ فکر کنید. تلاش

 هستند که باید پوشانده شوند.هایی اولیه شما مانند سوراخ

 .ید نتمرکز کهایی و تاکتیکها بر استراتژی اهداف رشد خود را تعیین کنید

 یسوزن را برای شرکت شما حرکت دهند. اعداد ،توانند به طور موجهمی که

 دقیق و قابل اثبات به دست آورید.

  ین اکنند. می ان بالقوه چه اعداد رشدی را تحسینگذارسرمایهکه بدانید

 رتغییدر حال  پارامتران مورد نیاز است، یک گذارسرمایهبرای  جذبکه چه مقدار 

توانند یک نرخ رشد مشتری پایدار را نادیده می ان به سختیگذاریهسرمااست، اما 

 کنند به احتمالمی شما را درک کاروکسبکه ای هان بالقوگذارسرمایهبگیرند. 

 بدیهی کنند.می یگذارسرمایهتقدیر کرده و در نتیجه زودتر را شما  جذب زیاد

 گیرد.می پیشیچیز است که جذب از همه

 ال بینید، به دنبنمی خواهید رامی ی کهجذباگر  د را پیدا کنید.نقاط روشن خو

حصول با مواقعاً  مشتریانی که از جمله نقاط روشن در پایگاه مشتری خود بگردید،

چرا محصول شما پاسخگوی توانید بفهمید می ببینید آیاشوند. درگیر میشما 

ی اگر هیچ نقطه روشنتوانید بر پایه آن توسعه یابید؟ نیاز ایشان است و آیا می

 باشد. تغییر مسیروجود ندارد، ممکن است زمان خوبی برای 
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ها باید با در نظر گرفتن نوزده کانال جذب، فهمیدن این که بر کدام یک از آن

ایجاد  خال هدفل یک چهارچوب ساده به نام تمرکز کرد دشوار است. به همین دلی

کند کانالی را پیدا کنید که برایتان جذب بیشتری به ایم که به شما کمک میکرده

بوک، گذار اولیه فیسو سرمایه 2پَلگذار میلیاردر پیِکه بنیان طورهمان .آوردهمراه می

 گوید:می 3پیتر تیل

ندارید. مهندسان  4توزیع و فروشهای خوبی برای احتمالاً شما استراتژی

ه ک ییجااز آن کنند.نمی را درک آنچون  ،شونداغلب قربانی این مسئله می

 را چیزی هر ،اندنکردهفکر و در مورد آن  کارساز استدانند چه چیزی نمی

اریابی باز ،، تبلیغاتکاروکسب فروش، توسعههای تکنیک :کنندمی امتحان

 ز سینک آشپزخانه را!و هر چیزی به جویروسی 

. دباش ت که کانالی واقعاً بهینهبدی است. بسیار محتمل اس ایده ،این

 فروش(ِتوزیع )د. کننکارها در واقع هیچ کانالی برای کار پیدا نمیواکثر کسب

                                                             
1 Bullseye 
2 PayPal 

او در زمینه کارآفرینی و خلق ارزش، شهرت زیادی « صفر به یک»(؛ کتاب Peter Thielپیتر تیل )3

 ر نوین ترجمه و منتشر شده است.دارد. این کتاب توسط نش
4 Distribution  
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 . اگر بتوانید حتی یکضعیف نه محصول ،ضعیف، علت اصلی شکست است

عالی خواهید داشت. اگر چند  کاریوکسب، پیدا کنیدکانال توزیع برای کار 

ما ، کار شدست پیدا نکنیدکانال را امتحان کنید اما حتی به یک مورد هم 

در مورد پیدا کردن واقعاً خیلی جدی  تمام است. بنابراین ارزشش را دارد که

 یک کانال که از همه بهتر است، فکر کنید.

کنیم؛ چون استفاده میای خود رحلهبرای چهارچوب سه م« خال هدف»ما از نام 

مرکز هدف که باعث رشد  در جذبیک کانال است.  خال هدفزدن به خواست نهایی 

 شما خواهد شد.

 است پذیرچه امکانآن حلقه بیرونی:

های جذب مورد تک تک کانال در یفکر طوفان، اولین گام در مدل خال هدف

ار محل برای انجام این کخواهید به صورت آفلاین تبلیغ کنید، بهترین است. اگر می

آل شما چه کسی یک سخنرانی ارائه دهید، مخاطب ایده دیخواهیمکجا است؟ اگر 

است؟ تصور کنید که موفقیت در هر کانال چگونه خواهد بود و آن را در حلقه بیرونی 

 خود بنویسید.

کنند. حلقه بیرونی قرار است به شما همه با تعصب و به دور از منطق شروع می

قابله های جذب مک کند تا به طور سیستماتیک با تعصبات خود در رابطه با کانالکم

کنید. مهم است که هیچ کانال جذبی را در این مرحله نادیده نگیرید. شما باید قادر 

باشید در مورد حداقل یک ایده برای هر کانال فکر کنید. در عمل، بسیاری از 

های و تحقیق لازم به منظور رسیدن به ایده همفکریدر  انگاریسهلبا گذاران بنیان

 کنند.خراب میرا مفید برای هر کانال، این مرحله 

شما باید برای هر کانال یک استراتژی مناسب و معقول شناسایی کنید که شانس 

های اجتماعی یک حرکت دادن سوزن را داشته باشد. به عنوان مثال، تبلیغات شبکه
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نزله بوک به ماجرای تبلیغات در ردیت، توئیتر یا فیس کانال جذب است. به طور خاص

های اجتماعی است. از طریق طوفان فکری، یک استراتژی کانال در تبلیغات شبکه

 شناسایی کنید.ترین استراتژی را در هر یک از نوزده کانال جذب مناسب

شروع خوبی  جلسات طوفان فکری شما این کتاب از نظر پژوهشی برای تغذیه

باید تری برای شرکت خود به دست آورید. اطلاعات بسیار مشخصباید اما  است،

های بازاریابی که در صنعت شما جواب داده است و همچنین تاریخچه استراتژی

کاری خود را بدانید. به خصوص مهم است که درک کنید چطور  ها در حوزهشرکت

های گونه شرکتآورند و چهای مشابه در طول زمان مشتری به دست میشرکت

 اند.ناموفق بودجه بازاریابی خود را هدر داده

 محتمل استچه آن حلقه میانی:

هایی های جذب ارزان در کانالدومین گام در چهارچوب خال هدف، انجام آزمایش

بروید  رفراترسند. از حلقه بیرونی خود است که بیشتر از همه امیدوارکننده به نظر می

 های کانال جذب خود را به حلقه میانی بیاورید.و بهترین ایده

انگیز و امیدوارکننده در حلقه بیرونی شما وجود واقعاً هیجان یاغلب چند ایده

 .کمتری به همراه دارند، خودداری کنید هایی که به وضوح هیجاندارد. از ارتقای ایده

ه میانی خود داشته باشید، چون کنیم بیش از یک کانال در حلقپیشنهاد می

ها هدر بدهید؛ آن هم خواهیم وقت ارزشمندتان را با آزمایش پی در پی کانالنمی

توانید چندین آزمایش را توانید این کار را به صورت موازی انجام دهید. میوقتی می

ها نریزی شدند، اجرای آها برنامهدر یک زمان اجرا کنید، چون بعد از این که آزمایش

برد. با این حال، انجام کارهای زیاد به طور موازی به اشتباهات ناشی از کمی زمان می

 ها باید تا حدودی کم باشد.شوند، در نتیجه تعداد آنعدم تمرکز منجر می
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اکنون برای هر کانال جذبی که به حلقه میانی راه یافته است، یک آزمایش ارزان 

 شود که آیا این ایده واقعاً خوب است یا نه. طراحی کنید تا با انجام آن مشخص

 ها باید برای پاسخ کلی به سه پرسش زیر طراحی شوند:این آزمایش

 به دست آوردن مشتری از طریق این کانال چقدر هزینه خواهد داشت؟ 

 از طریق این کانال چند مشتری در دسترس هستند؟ 

  انی مشتری ورید، همانآمی از طریق این کانال به دست شماآیا مشتریانی که

 ؟نیاز دارید هستند که در حال حاضر

یک روش واحد برای آزمایش هر کانال جذب وجود ندارد، چون طبیعت هر 

هایی را برای سازماندهی و تفکر در کار متفاوت از سایرین است. ما تاکتیکوکسب

ادامه این کتاب در  ها در فصل بعد مطرح خواهیم کرد. شما نیز بایدمورد این آزمایش

 های خاصی برای آزمایش هر کانال جذب دست یابید.به ایده

ها به دهند؛ آنگذاران اشتباه مشابهی را انجام میدر این مرحله برخی از بنیان

شوند. سرعت از آزمایش کردن ایده، به پیاده کردن آن در مقیاس بزرگ متمایل می

هدف به دست آوردن مقدار زیادی جذب به خاطر داشته باشید که در هنگام آزمایش، 

ه آیا این کانالی است ک»از یک کانال نیست، بلکه پاسخ دادن به این سؤال است که 

توجه اصلی شما در این «. تواند سوزن را برای استارتاپ شما حرکت دهد یا خیرمی

 است. -تانبرای به دست آوردن اطلاعات و اثبات فرضیات-نقطه، سرعت عمل 

تر طراحی کنید که نیازمند هزینه یا هایی در مقیاس کوچکد آزمایششما بای

غ. بوک در مقابل چهل تبلیزیادی نباشند؛ مثلاً اجرای چهار تبلیغ فیس قبلیتلاش 

باید بتوانید یک حدس اولیه از تأثیر کانال مورد نظر با صرف حداکثر هزار دلار و یک 

 تر هم انجام شود.تر و سریعتواند ارزانماه زمان به دست آورید. اغلب، این کار می
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 دهدمی جوابچه آن حلقه داخلی:

سومین و آخرین مرحله در چهارچوب خال هدف، تمرکز محض بر کانالی است 

 که سوزن را برای استارتاپ شما حرکت خواهد داد: کانال اصلی شما.

میانی  های جذبی که شما در حلقهچیز خوب پیش برود، یکی از کانالاگر همه

آورد. در آن صورت باید تمام ای به دست میاید، نتایج امیدوارکنندهخود آزمایش کرده

کننده هدایت کنید و این های جذب و منابع خود را به سمت این کانال امیدوارهتلاش

 یعنی که شما کانال اصلی خود را پیدا کرده و به خال هدف خواهید زد!

ستارتاپ، یک کانال جذب از نظر به دست آوردن در هر مرحله از چرخه عمر یک ا

مشتری مؤثرتر از بقیه خواهد بود. به همین دلیل است که ما در هر زمان، تمرکز بر 

کنیم، البته به شرط آن که کانال مناسب و ارزشمندی تنها یک کانال را پیشنهاد می

 را شناسایی کرده باشید.

تان. از تمام پتانسیل جذب کانال اصلیبرداری هدف از این تمرکز واضح است: بهره

کنید تا بفهمید دقیقاً چطور باید رشد را در این برای انجام این کار، دائماً آزمایش می

ا های مؤثر رشوید، تاکتیکتر میطور که در آن عمیقکانال جذب، بهینه کنید. همان

ه ید تا وقتی کدهکشف کرده و هر کاری بتوانید برای افزایش جذب مشتری انجام می

 ها، دیگر مؤثر نباشند.این کارها به دلیل اشباع یا افزایش هزینه

تاً های نسبزمان به کانال اصلی و دیگر کانالگذاران به خاطر توجه هماغلب بنیان

دهند یا باعث کاهش اثربخشی شان در این مرحله را به باد میو زحمات مفید، تلاش

ها را در سه کانال جذب اجرا فرض کنید که شما آزمایششوند. به عنوان مثال، آن می

خواهی. بازاریابی موتور های تجاری و آوازهاید: بازاریابی موتور جستجو، نمایشگاهکرده

ی گیرید به عنوان کانال اصلتر بود و در نتیجه تصمیم میجستجو از همه امیدوارکننده

خواهی ای نمایشگاه تجاری و آوازههخود، روی آن متمرکز شوید. با این حال آزمایش

 اند؛ البته خیلی کمتر.شما نیز موفق بوده
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ی خواههای تجاری و آوازهیک تمایل طبیعی در شما برای انجام بیشتر نمایشگاه

دهند، اما این کار اشتباه است. دانید که تا حدودی جواب میوجود دارد، چون می

ی بهتر است، بنابراین باید تمام تلاش خود بازاریابی موتور جستجو به طور قابل توجه

های دیگر در آن ها و تاکتیکرا صرف این کانال اصلی کنید، چون کشف استراتژی

های های ثانویه، تأثیر بیشتری خواهد داشت. این کانالکانال، نسبت به استفاده از کانال

 شوند.ثانویه باعث انحراف تمرکز و اتلاف منابع می

تان کننده است، چون اغلب اوقات تمرکز بر کانال اصلیوع کمی گیجالبته این موض

ال کنند. یک کانهای جذب دیگر استفاده میشود که از کانالهایی میشامل استراتژی

 .کنندتغذیه میها آن را هنوز هم غالب است، اما بقیه کانال

سازی موتور بهینههای بعدی خواهید دید که تمرکز بر به عنوان مثال در فصل

هایی به سایت شماست و یک تاکتیک جستجو )سئو( نیازمند به دست آوردن لینک

خواهی )یک کانال های آوازهخوب برای به دست آوردن لینک، استفاده از تاکتیک

جذب دیگر( است. به طور مشابه، بازاریابی ویروسی اغلب بر پایه بازاریابی ایمیلی یا 

، شود. با این حالبوک )دو کانال جذب دیگر( ساخته مینند فیسهای موجود ماپلتفرم

در هر دوی این شرایط کانالی غالب است که استراتژی اصلی جذب شما در آن قرار 

های جذب متعدد، دارید از زمان استراتژیدارد. در این حالت، برخلاف پیگیری هم

 ید.کنتان استفاده میهای دیگر برای پشتیبانی از استراتژی کانال اصلیکانال

های اولیه، هیچ کانالی امیدوارکننده به نظر نرسد، کل روند باید اگر بعد از آزمایش

هایی که تکرار شود. خبر خوب این است که در حال حاضر دانشی از تمام آزمایش

 کنندمشتریان را جذب می چیزهاییاید، دارید که شما را از این که چه نوع انجام داده

نید اید نگاه کهایی که به مشتری انتقال دادهپیام . بهمطلع خواهند کرد ،کنندییا نم

یان ای برای جلب نظر مشترتر کنکاش کنید تا ببینید هر کانال در چه نقطهیا عمیق

ناموفق بوده است. اگر چندین بار روند را بررسی کردید و هیچ کانال جذبی 
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صول شما ممکن است به بهبود بیشتری نیاز وقت محامیدوارکننده به نظر نرسید، آن

 داشته باشد. سطل شما هنوز هم پر از سوراخ است.

 استفاده کنیم؟ چهارچوب خال هدف ازباید چرا 

های جذب و به حداکثر برای تمرکز تلاش ،خال هدف به عنوان یک راه ساده

دف، شما تر، خال هرساندن نتایج آن طراحی شده است. در درجه اول و از همه مهم

تر بگیرید. این مراحل به طور های جذب را جدیکند تا تمام کانالرا مجبور می

 کنند.برای به دست آوردن جذب آشکار می را هاییسیستماتیک، استراتژی

هایی ها معمولاً از کانالهای با رشد سریع، متوجه شدیم آنبا بررسی شرکت

ان بوده است. اگر در صنعت شما، همه کنند که کمتر مورد توجه رقبایشاستفاده می

کنند، بهتر است شما از کانال دیگری از تبلیغات اجتماعی برای رشد استفاده می

بهتر  تان،استفاده کنید. شما احتمالًا تبلیغات اجتماعی را به دلیل رواج آن در صنعت

کند  شناسید، اما اجازه دهید چهارچوب خال هدف به شما کمکها میاز سایر کانال

هایی را امتحان کنید که ناآشنا هستند؛ چون از منطقه امن خود خارج شده و کانال

 ها کلید رشد شما باشند.ممکن است همان

کند تا ضمن داشتن یک دید وسیع و این چهارچوب همچنین به شما کمک می

 ها تمرکز کنید. ترین حالت ممکن روی بهترین ایدهترین و ارزانکلی، در سریع

ل جذب تقریباً غیرممکن است؛ ضمن این که کانابینی بهترین و مفیدترین پیش

ما  کند. به همین دلیلها نیز تغییر میبه مرور زمان، احتمالاً کارایی و اثربخشی کانال

 کنیم. این روشی ساده و کاربردی است.های موازی و سریع تمرکز میبر آزمایش

استفاده  مینتطور از چهارچوب خال هدف در در مورد این که چ با نُوا کاگانما 

کرد، مصاحبه کردیم. مینت یک سایت مشهور در زمینه مدیریت امور مالی است که 
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مشتری  100،000میلیون دلار فروخته شد. هدف جذب اولیه نوا،  170بعدها به قیمت 

 در شش ماه اولِ بعد از رونمایی بود.

کانال جذب  زیادی برگزار کردند و چند یفکر طوفانو تیمش با هم جلسات نوا 

ها، رسیدند )هدف قرار دادن وبلاگکه امیدوارکننده به نظر میانتخاب کردند را 

های ارزان را در . سپس یکسری آزمایشاهی و بازاریابی موتورهای جستجو(خوآوازه

ور مشهافراد ، با شدندکوچک ها اجرا کردند )اسپانسر یک خبرنامه هر یک از آن کانال

د چه تا ببینن کمی در گوگل تبلیغ کردند( و تماس گرفتند در زمینه مدیریت امور

 کرد:را در این جدول ثبت می هامدت نتایج آزمایشدهد. نوا تمامچیزی جواب می

 ترافیک منبع
نرح 

 کلیک

درصد 

 تبدیل

کل 

 کاربران
 وضعیت

 تایید

 شده
 کاربران

 شدهتأیید

Tech 
Crunch 

 7،500 بله دوست 7،500 25% 10% 300،000

Dave 
McClure 

 750 بله دوست 750 25% 10% 30،000

Mashable 500،000 10% 25% 12،500 0 نه ارسال ایمیل 

Reddit 25،000 100% 25% 6،250 6،250 بله هماهنگ شده 

Digg 100،000 100% 25% 25،000 25،000 بله هماهنگ شده 

 750 بله حال دریافتدر  750 %15 %100 5،000 گوگل سرچ

تبلیغات 

 گوگل
 10،500 بله خریداری شده 10،500 35% 3% 1،000،000

Paul 
Stamatiou 

 1،250 بله دوست 1،250 50% 5% 50،000

های حمایت

 مالی شخصی
 52،000 بله هماهنگ شده 52،000 65% 40% 200،000

Okdork.com 3،000 10% 75% 225 225 بله خود 

 104،225   116،725    کل کاربران

 

ها، مینت بر کانال جذبی تمرکز کرد که از همه بعد از انجام این آزمایش

حرکت درآورد.  ها بهتوانست سوزن را برای آنرسید و میتر به نظر میامیدوارکننده
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های ها بود. در روزهای اولیه، استراتژیاین کانال برای مینت، هدف قرار دادن وبلاگ

نویسان سطح متوسط در بخش خاصی از بازار مالی و نوشتن از وبلاگحمایت مالی 

 ها، باعث جذب چهل هزار مشتری اولیه برای مینت شد.پست مهمان در آن وبلاگ

هنگامی که این کانال اشباع شد و دیگر قادر به تکان دادن سوزن نبود، مینت 

دید برای تمرکز روند چهارچوب خال هدف را تکرار کرده و یک کانال جذب اصلی ج

 خواهی. و ظرف مدت شش ماه، یک میلیون کاربر به دست آورد.پیدا کرد: آوازه

گذاران هایی مانند این را بارها و بارها هنگام صحبت با بنیانما داستان

ند کنند، چتحقیق میها ها در مورد بسیاری از کانالایم. آنهای موفق شنیدهاستارتاپ

ند کنترین کانال تمرکز میکنند و بر امیدوارکنندهامتحان میرا به طور موازی  مورد

تا وقتی که دیگر جواب ندهد. خال هدف برای روشمند کردن این فرآیندِ موفق طراحی 

 شده است. از آن استفاده کنید!

 

 ناب اقیاس ب

ها به طور صریح های توسعه محصولِ خوب زیادی وجود دارند، اما آنهرچند روش

یک چهارچوب محبوب است. این  ،استارتاپ نابندارند. چهارچوب و کار با جذب سر 

های قابل آزمایش مربوط به محصول و سپس آزمودن آن رویکرد شامل ایجاد فرضیه

ها است. این رویکردی است که نیازمند مقدار زیادی تعامل با مشتریان، کشف فرضیه

 آن نیاز دارند. هایی است که بهها و شناخت انواع ویژگینیازهای آن

چهارچوب خال هدف، همگام با چهارچوب ناب یا هر چهارچوب توسعه محصول 

کند. همان کاربردی که چهارچوب ناب برای توسعه محصول دارد، دیگری کار می

 دارد.« جذب»چهارچوب خال هدف برای 
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ها هنگام تلاش برای به دست آوردن جذب ترین اشتباهی که استارتاپبزرگ

شوند، عدم موفقیت در دنبال کردن جذب به صورت موازی با توسعه میمرتکب 

کنند که اگر شما یک محصول جذاب محصول است. بسیاری از کارآفرینان فکر می

ای که شتابند و در نتیجه، بهترین استفادهها فوراً به سمت شما میبسازید، مشتری

 ک است.یک اشتباه مهل ن نگرش،ای بهبود محصولتان است. ،از وقتتان بکنید توانیدمی

اگر استراتژی فروش خود را با یک فرآیند مدون توسعه جذب، مانند چهارچوب 

خیلی بیشتری خواهید داشت؛ دقیقاً مانند این  خال هدف ایجاد کنید، شانس موفقیتِ

که محصول خود را با یک مدل توسعه محصول خوب، مانند مدل ناب، توسعه دهید. 

ها در مراحل اولیه با آن رو به رو ای که شرکتای عمدههبا ریسک هر دو در مواجهه

ست ای پایدار به آن دتوانید به شیوهکنند: ریسک بازار )که شما میشوند، کمک میمی

 خواهند(.سازید را میچه شما مییابید( و ریسک محصول )که مشتریان آن

موفقیت شما را دنبال کردن جذب و توسعه محصول به صورت موازی، شانس 

بسیار افزایش خواهد داد. هم محصولی خواهید داشت که پتانسیل زیادی برای جذب 

 دارد و هم رسیدن به جذب را سرعت خواهید داد.
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 اهداف

 به حداکثر رساندن شانس  .کار کردن از طریق چهارچوب خال هدف

و  بندی، آزمایشجذب: طوفان فکری، اولویتخود برای به دست آوردن 

 اند،مورد استفاده قرار گرفتههایی که کمتر سپس تمرکز. از کانال

ها پوشی نکنید. در واقع، احتمال بیشتری وجود دارد که آن کانالچشم

 باشند که بهتر از همه جواب خواهند داد. هاییهمان

 شما هستندچند قدم جلوتر از  ی کهگذارانصحبت کردن با بنیان. 

چگونه در فضای شما و فضاهای  ،گذشته و حالی هاتحقیق کنید که شرکت

ترین ند. سادهاهیا شکست خورد جذب موفق شدهدر به دست آوردن  مشابه

 ی صحبت کنید کههایاستارتاپگذاران بنیان این است که بروید و با راه،

 اند.هشکست خورد ،شما سعی دارید انجام دهیدچه آن درقبلاً 

 یفکر هایطوفانهای ایده .های دیگرالکانهای ایده ثبت و نگهداری 

توانید از طریق می کهها و فرضیاتی حدسو  جذبخود برای هر کانال 

. حتی بعد از این را در یک جدول گردآوری کنید کنید آزمایش، تأیید یا رد

 را برای اجرایها که کانال اصلی خود را انتخاب کردید، باید این ایده

 نگه دارید. چهارچوب خال هدف در آینده





 

 

 4فصل

 1جذب آزمودن

آزمودن پیوسته، کلید به دست آوردن جذب به وسیله چهارچوب خال هدف است. 

تر آزمایید تا ببینید کدام یک نویدبخشها را در حلقه میانی خود میدر ابتدا کانال

کنید که ارزش توجه کامل شما را دارد، ی را پیدا میاست. سپس، هنگامی که کانال

آزمایید تا بیشترین جذب را از آن ها را در آن کانال کلیدی میها و تاکتیکاستراتژی

 کنیم.ها را بررسی میبه دست آورید. در این فصل، چگونگی انجام این آزمون

 های حلقه میانیآزمون

استراتژی کانال برای تمرکز روی آن  هدف آزمون حلقه میانی، یافتن مؤثرترین

ای مشخص برای به دست آوردن مشتریان، درون همان است. استراتژی کانال شیوه

کانال است. به عنوان مثال، تبلیغات آفلاین، یک کانال جذب بوده و بیلبوردها، تبلیغات 

نال اهای کها و وسایل نقلیه عمومی و تبلیغ در مجلات، همگی استراتژیدر ایستگاه

ید، کنتبلیغات آفلاین هستند. هنگامی که به تازگی آزمودن یک کانال را آغاز می

 را دنبال کنید. هافکری را انتخاب و آن هایها و طوفاناستراتژی منتخب در مشورت

ای طراحی شده باشند که به این های شما بایستی به گونهبه طور مشخص، آزمون

 سؤالات پاسخ دهند:

 آوردن هر مشتری از طریق این استراتژی کانال، چقدر هزینه دارد؟به دست  .1

                                                             
1 Traction Testing 
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 چه تعداد مشتری از طریق این استراتژی کانال در دسترس هستند؟ .2

هایی هستند آورید، همانآیا مشتریانی که از طریق این کانال به دست می .3

 ها نیاز دارید؟که در حال حاضر به آن

چند استراتژی کانال، تقریباً غیرممکن است. زمان سازی همبا منابع محدود، بهینه

ها )متن و شعار چیز درباره آنهای اجتماعی و آزمودن همهتبلیغ در شبکه 10انجام 

سازی است، طلبد و این کار، بهینهوقت میو غیره( تلاشی تمام 1تبلیغ، صفحات فرود

هید )شاید دو قیمت انجام دنه تست. به جای این کار، بهتر است چند آزمون ارزان

های اجتماعی، با دو صفحه فرود( تا بفهمید که یک استراتژی کانال به تبلیغ در شبکه

تواند موفق باشد. به عبارت دیگر، نبایست در این مرحله، بیش از اندازه چه میزان می

 ها شوید؛ بلکه لازم است در سطح استراتژی باقی بمانید.وارد عمق تاکتیک

. قیمت و سریع هستندای استراتژی کانال، اغلب بسیار ارزانهاین نخستین آزمون

ای هزینه کنید، ایده 2دلار روی سرویس گوگل اَدوُردز 250به عنوان مثال، اگر تنها 

کار شما چه میزان وکلی از این که کانال بازاریابی موتورهای جستجو برای کسب

نباید بیش از هزار دلار و  1ز کارکرد دارد، به دست خواهید آورد. به طور کلی، در فا

های حلقه میانی صرف کنید و این میزان اغلب از این هم یک ماه زمان را روی آزمون

های یک پیش رفته باشید، آزمون 3و  2شود. هنگامی که بیشتر در فازهای کمتر می

کان تر برای تتر باشند، زیرا نیازمند اعدادی بزرگتر و طولانیتوانند بزرگکانال می

 دادن سوزن در جهت هدف خود برای جذب هستید.

توانید برای مقایسه دهند که میهای حلقه میانی به شما اطلاعاتی میآزمون

چیز خوب پیش برود، به خال هدف زده و های کانال به کار ببرید. اگر همهاستراتژی

 های حلقه داخلی بپردازید.توانید به آزمونمی

                                                             
1 Landing Pages 
2 Google AdWords 
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 های حلقه داخلیآزمون

سازی اند؛ نخست، بهینههای حلقه داخلی برای انجام دو امر طراحی شدهآزمون

 های بهتر دروناستراتژی کانال جذب منتخب شما. دوم، برای آشکار نمودن استراتژی

 این کانال جذب.

 طلبد. این زمان،تمرکز حقیقی بر یک کانال جذب، زمان و منابع قابل توجهی می

انال ای دال بر کارایی کنها در صورتی استفاده شود که نشانهارزشمند بوده و بایستی ت

هایی مبنی بر کارکرد احتمالی آن داشته منتخب، دیده شود. همچنین بایستی حدس

 های حلقه میانی به دست آمده است.باشید، زیرا این استراتژی کانال از آزمون

پارامترهایی دارد که  ای ازسازی، هر استراتژی کانال، مجموعهاز نقطه نظر بهینه

هایی توانید وبلاگها، میقابل تنظیم است. به عنوان مثال، برای هدف قرار دادن وبلاگ

در این  1کنید و دکمه فراخواندهید، نوع محتوایی که منتشر میکه هدف قرار می

تن توانید کلمات کلیدی، ممحتوا را تنظیم کنید. برای بازاریابی موتورهای جستجو می

 شناختی و صفحات فرود را تنظیم کنید.های جمعیتیغ، مشخصهتبل

باید به طور پیوسته، استراتژی کانال خود را با هدف افزایش کارآیی آن بیازمایید. 

ها بایستی علمی باشند تا به خوبی بتوانید این پارامترها را در جهت درست این آزمون

 است. A/Bتفاده از نوعی آزمون تغییر داده و تنظیم کنید. یک رویکرد متداول، اس

( و Aترین حالت آن، یک آزمون علمی با یک گروه کنترل )در ساده A/Bآزمون 

شود؛ زیرا برای اغلب آزمون تفکیک نامیده می A/B( است. آزمون Bیک گروه آزمون )

به دست آوردن بهترین نتایج، افراد را به صورت تصادفی به یکی از دو گروه تفکیک 

 سنجند.ها را میپس رفتار آننموده، س
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، سنجش کارایی یک تغییر در یک یا چند متغیر است؛ مثل A/Bهدف یک آزمون 

سایت رنگ یک دکمه، یک تصویر تبلیغاتی یا پیغامی متفاوت در یکی از صفحات وب

تان را برای گروه کنترل و نسخه دومی را برای گروه آزمون شما. یک نسخه از صفحه

توانید متوجه شوید که آیا مان با پیگیری عملکرد هر صفحه، میزسازید. هممی

یا خیر.  ها داردنامتغییرات شما، تأثیری بر یک معیار کلیدی سنجش مانند تعداد ثبت

اگر پس از مدت زمانی معین، عملکرد گروه آزمون به شکلی قابل توجه بهتر بود، 

از منافع آن، آزمون دیگری را انجام توانید تغییر را اِعمال کنید و ضمن بهره بردن می

 دهید.

اثربخشی شما را در یک کانال جذب، تا دو یا  ،به عادت A/Bتبدیل کردن آزمون 

. ابزارهای )حتی اگر تنها یک آزمون در هفته انجام دهید( دهدسه برابر افزایش می

 وجود ها به صورت آنلاینبسیاری برای کمک به شما در جهت انجام این نوع آزمایش

و آنباونس. این ابزارها به شما  2سایت اپُیتمایزِر، ویژوال وب1دارند، مانند اپُتیمایزلی

 ها را بدون انجام تغییراتی پیچیده در کُد خود بیازمایید.سازیدهند بهینهاجازه می

های کانال دیگری را درون سازی، همچنین باید استراتژیعلاوه بر آزمون بهینه

ها از نظر آن که در ابتدا باید ارزان و سریع د آزمایش کنید. این آزمونکانال اصلی خو

های حلقه میانی را پاسخ دهند، شبیه به ای یکسانی مانند آزمونباشند و سؤالات پایه

جا، مشاهده و درک این است که آیا های حلقه میانی هستند. هدف در اینآزمون

 تی در کانال اصلی خود به کار گیرید؟استراتژی کانال بهتری وجود دارد که بایس

هنگامی که واقعاً بر یک کانال تمرکز کنید، در آن متخصص خواهید شد. 

ه سازند کهای کانال جدیدی را آشکار میها و تاکتیکها، استراتژیمتخصصان کانال
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این، بایستی هدف شما از آزمودن  هستند. نیبهتر ،بودن دیبه خاطر جداغلب 

 ها باشد.های دیگر کانالاستراتژی

کرده:  را ابداع 1قانون تعداد کلیک ناکارآمدها، اَندرو چِن، یک مشاور رشد استارتاپ

ناکارآمد منتهی  2های کلیکهای بازاریابی به نرخدر طول زمان، تمامی استراتژی»

کمپین بازاریابی اشاره دارد؛ نسبت افرادی به نرخ پاسخ یک « نرخ کلیک« )»شوند.می

 بینند(.کنند، به تعداد کل افرادی که آن تبلیغ را میکه روی تبلیغ خاصی کلیک می

د. شونهای بازاریابی اشباع میاین قانون یعنی آن که در طول زمان، تمامی کانال

انال، ک کنند، آنهای بیشتری یک استراتژی مناسب را کشف میطور که شرکتهمان

یی شود و در نتیجه کاراکنندگان نادیده گرفته میشلوغ و گران شده یا توسط مصرف

های ها ارائه شدند، نرخسایتبسیار کمتری خواهد داشت. اوایل که تبلیغات بنَِری وب

درصد بود! ولی به محض آن که مرسوم و معمول شدند،  75ها بیش از کلیک آن

 های کلیک سقوط کردند.نرخ

هایی که زمانی دهد. تاکتیکها رخ میها و کانالین امر در تمامی استراتژیا

شوند. تنها چیزی که برای کاهش اثربخشی کارکرد خوبی داشتند، شلوغ و ناکارآمد می

و افزایش هزینه کانال لازم است، این است که فقط یک رقیب دیگر هم به صورت 

 یوه باشد.جدی به دنبال به دست آوردن جذب به همان ش

های های شما برای استراتژی کانال، همان ایدهممکن است که نخستین ایده

مرسومی باشند که تا حدی شامل قانون تعداد کلیک ناکارآمد هم هستند. برای مقابله 

های جدید، جلسات طوفان فکری با این واقعیت، باید به صورت مداوم درباره استراتژی

 چکی انجام دهید.های کوبرگزار کنید و آزمون
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سازد جلوتر از رقبایی های جذب کوچک به طور مداوم، شما را قادر میانجام آزمون

 گوید:طور که اندرو میکنند، بمانید. همانها را پیگیری میکه همان کانال

حل قانون تعداد کلیک ناکارآمد، حتی به صورت موقت، یافتن یک راه

ها را با صورتی که بتوانید این استراتژیاستراتژی بازاریابی بکر است... در 

محصولی قدرتمند همراه کنید، عالی خواهد شد. احتمالاً پیش از آن که این 

های جدید نیز به آرامی تسلیم این قانون شوند، از چند ماه یا چند استراتژی

 سال عملکرد قدرتمند بازاریابی لذت خواهید برد.

ه معنای امتحان نمودن چیزی متفاوت در یک استراتژی کانال بکر، ممکن است ب

ای باشد که هیچ تواند به معنای امتحان حوزهیک حوزه جاافتاده باشد؛ همچنین می

های کند. به عنوان مثال، ممکن است بتوانید از پلتفرمکس دیگر از آن استفاده نمی

 جدید بازاریابی، هنگامی که هنوز در ابتدای کار هستند، استفاده کنید.

بوک انجام داده هایی نظیر فارم ویل و ...( این کار را در فیس)سازنده بازی 1زینگا

بلیغات های تو هنگامی که رقابت نسبتاً اندکی وجود داشت، با تسلط کامل از خصیصه

یری گسازی، عملاً بهرهگذاری آن بهره برد. امروزه برای یک استودیو بازیو به اشتراک

به آن صورت که زینگا تنها چند سال قبل استفاده کرد، غیر  بوک برای رشد،از فیس

ممکن است؛ این کانال بیش از اندازه گران و بیش از اندازه شلوغ شده است. شرکتی 

که از یک پلتفرم جدیدتر و در حال رشد بهره ببرد، مزیتی قابل توجه نسبت به 

 د داشت.کنند، خواههای یکسان قدیمی را دنبال میهایی که روششرکت

های جذب برای تغذیه کانال اصلی شما، محل دیگری جهت استفاده از دیگر کانال

طور که پیش از این های کمتر استفاده شده است. همانپیدا کردن دیگر استراتژی

بحث کردیم، نباید به صورت مجزا بر چند کانال جذب متمرکز شوید. با این حال، 

 نوان بخشی از استراتژی کانال اصلی خود بهره ببرید.های دیگر به عتوانید از کانالمی
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به عنوان مثال، فرض کنید که کانال اصلی شما، بازاریابی محتوایی با مرکزیت 

های دیگر را تان است. برای جهشی اولیه در وبلاگ خود ممکن است وبلاگوبلاگ

)کانال هایی به عنوان نویسنده مهمان هدف قرار دهید برای به دست آوردن پست

های اجتماعی ها(. همچنین ممکن است تبلیغاتی در شبکهجذب معطوف به وبلاگ

کانال بوک تقویت کنید )های خود را در توئیتر و فیسخریداری نمایید تا بهترین پست

های اجتماعی و تبلیغات بصری(. در هیچ یک از این دو مورد، جذب تبلیغات شبکه

ز اید؛ بلکه اهای ثانویه تمرکز نکردهی این کانالصرفاً برای به دست آوردن رشد رو

 کنید.ها برای تقویت استراتژی بازاریابی محتوایی خود استفاده میآن

 توانستید راهیها، بسیار معمول و استاندارد هستند. اگر شما میهر دوی این مثال

جاد به منظور ایها یا تبلیغات آفلاین سازی، سخنرانیهای جامعهبرای استفاده از کانال

جهش اولیه در استراتژی بازاریابی محتوایی خود بیابید، چه؟ هنگامی که یک کانال 

جذب اصلی داشته باشید، اغلب طوفان فکری درباره هجده کانال جذب دیگر از این 

ها برای پشتیبانی از کانال اصلی خود استفاده کنید، توانید از آننظر که چگونه می

بدیعی را آشکار سازد که  هایتواند استراتژیست. انجام این کار میمفید و آموزنده ا

 اند.هنوز به قانون تعداد کلیک ناکارآمد تن نداده

 ابزار آنلاین

از آن جا که آزمودن، برای به دست آوردن جذب نقشی کلیدی دارد، باید به دنبال 

 هایتان کمک کند، حتیابزار آنلاینی باشید که به شما برای سازماندهی و انجام آزمون

باکس و ایونت برایت، ها آفلاین باشند. شان اِلیس، مشاور رشد دراپاگر خود آزمون

 گوید:درباره این رویکرد می

تری بیش هایی با کیفیت بالا انجام دهید، احتمالتر آزمونهرچقدر سریع

 هایی کارآمد پیدا کنید. تعیین موفقیت یک ایده برای بهدارد که تاکتیک

دهی دست آوردن مشتری، وابسته به یک سیستم کارای پیگیری و گزارش
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سازی دهی شما پیادهاست؛ بنابراین تا زمانی که سیستم پیگیری/گزارش

 نشده است، آغاز به آزمون نکنید.

انند صفحه میک  تواند به سادگیِمی« دهیزارشپیگیری و گسیستم کارای »این 

چنین ایستی ببه هر شکل باشد، اما  پیشرفتهحلیلی تیا به پیچیدگی یک ابزار  اکسل

 دهید باید هدفیمی د. به علاوه، هر آزمونی که انجامیداشته باش سیستمی در اختیار

 .باشد ، داشتهکنیدمی برای تصدیق یا رد کردن فرضیاتی معین که از پیش تعیین

 سازیهدر زمینه بهین آنلاین بیشتری برای کمک به شما های، ابزارههر روز

آنلاین برای کمک به  هایاستفاده از ابزار آیند. ما قویاًمی به بازار های جذبکانال

 کنیم.هایتان را توصیه میتلاش درک و ارزیابی کارآمدی

به عنوان مثال، پاسخ به سؤالات زیر احتمالاً دشوار یا شاید نیازمند تحقیق بسیار 

 به نظر برسند:

  سایت شما رسیدند؟وبچه تعداد مشتری بالقوه به 

 شناختی بهترین و بدترین مشتریان شما چیست؟های جمعیتمشخصه 

 آیا مشتریانی که با تیم پشتیبانی شما ارتباط دارند، وفادارترند؟ 

با این حال، در صورتی که از ابزار آنلاین مناسب استفاده کنید، پاسخ این سؤالات 

 2پنل، میکس1ار تحلیلی مانند کلیکیت، یک ابزبسیار سرراست خواهند بود. در حقیق

تواند به شما کمک کند به این سؤالات پاسخ دهید. این ابزارها به می 3بیتیا چارت

ه آید و شاید از همآید، با چه تناوبی میگویند که چه کسی به سایت شما میشما می

 کند.تر، چه زمان و در کجا، سایت شما را ترک میمهم
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بندی و افزار اکسل( را به منظور رتبهدول داده )مانند نرمما استفاده از یک ج

ها کنیم. سؤالاتی که از طریق آزمونهای کانال جذب، توصیه میبندی استراتژیاولویت

هایی عددی دارند و در نتیجه یک جدول داده، ابزار ساده دهید، همگی پاسخپاسخ می

 و مفیدی خواهد بود.

نرخ تبدیل، هزینه ، در دسترس هایعداد مشتریتهای در کمترین حالت، ستون

را برای هر استراتژی، ثبت ارزش طول عمر یک مشتری و به دست آوردن هر مشتری 

ها به سادگی برای توانید از آننمایید. این معیارهای سنجش، عمومی هستند و می

، به مکنها استفاده کنید. به طور کلی، شما را تا حد مانجام مقایسه بین استراتژی

 کنیم، حتی اگر در ابتدا صرفاً تخمینی کلی باشد.کمیّ نگریستن ترغیب می

ی های معینهای جذب و استراتژیطور که قبلاً هم گفتیم، باید تنها به کانالهمان

فکر کنید که قابلیت تکان دادن سوزن را برای رسیدن به هدف جذب شما دارند. 

ن سوزن را دارد با محاسباتی ساده ارزیابی کنید. توانید آن چه که قابلیت تکان دادمی

 واقعاً به چه تعداد مشتری برای تکان دادن سوزن احتیاج دارید؟

اگر شانسی معقول برای آن که یک استراتژی کانال بتواند در محدوده بودجه فعلی 

شما، مشتریانی کافی به منظور تکان دادن سوزن در اختیارتان قرار دهد، وجود ندارد، 

در آن صورت بررسی بیشتر آن استراتژی ارزشش را نخواهد داشت. به عنوان مثال، 

های اخبار فناوری، در حال حاضر برای داک داک تمرکز بر انتشار مقالاتی در سایت

گو معقول نیست، زیرا این مقالات باعث جذب تعداد زیادی مشتری برای ایجاد تغییری 

واهد شد. با این حال، این استراتژی در فاز قابل توجه در میزان جستجوی شرکت نخ

 کارکرد داشت. 1

آورند و در نتیجه، همه ها در نهایت برای شما مشتری به ارمغان میبیشتر کانال

آیا این »انگیزند. در این مرحله، پرسش عملی این است که: ها تا حدی وسوسهآن
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اسبات در یک جدول ساده، انجام مح« کانال، مشتریان کافی برای شما به همراه دارد؟

 تواند بسیار مفید باشد!می

 اهداف

  گیرنددر نظر نمی که دیگران به دنبال مشتریان باشیددر جایی .

های بدیعی باشید که هنوز تن به قانون تعداد کلیک ناکارآمد مترصد تاکتیک

 هایتانقیمت برای ارزیابی سریع فرضیات و ایدههایی ارزاناند. آزموننداده

 اجرا کنید.

 سازی یک استراتژی در تلاش خود برای بهینهسازی کنید. همواره، بهینه

استفاده کنید. ابزارهای آنلاین بسیاری برای  A/Bهای کانال جذب، از آزمون

ها در دسترس تر و ارزیابی استراتژیکمک به شما به منظور آزمودن ساده

 هستند.

 .ای ههایی برای کمیّ کردن تلاشبه دنبال راه مسائل را عددی نگاه دارید

گیری درباره این که کدام بازاریابی خود باشید، به ویژه موقع تصمیم

ها در چهارچوب خال هدف. های جذب را دنبال کنید و مقایسه آناستراتژی

شوند، ای از آن که کدام اعداد موجب تکان دادن سوزن میباید همواره ایده

 هایی متمرکز کنید که احتمالاً تلاش خود را تنها بر استراتژیداشته باشید و 

 بتوانند این کار را انجام دهند.



 

 

 5فصل 

 1مسیر بحرانی

شوند. همواره ها به سمت مسیرهای متفاوت بسیاری کشیده میاستارتاپ

رکز ها تمتوانید بر آند که میپیش رو وجود دار هایهایی در برابر شما یا در افقفرصت

ا هتوانید روی آنهایی در محصول یا خدمات وجود دارند که میکنید. همواره بازبینی

کار کنید. همواره تکالیفی در پس زمینه وجود دارند که مزاحم ذهن شما هستند. 

 گیرید که روی چه چیزی کار کنید؟چگونه تصمیم می

 تعریف هدف خود برای جذب

اید یک هدف روشن و صریح برای جذب داشته باشید که در جهت آن همیشه ب

کنند، صد مشتری تواند هزار مشتری که هزینه پرداخت میکار کنید. این هدف می

 درصدی از بازارتان باشد. 10جدید روزانه یا یک سهم 

چه که برای تمرکز پس آنچیز بالاتر است. جذب از همهطور که گفتیم، همان

 کنید، باید مستقیماً با هدف شما برای جذب مرتبط باشد.انتخاب می

کار شما است. این هدف باید به وهدف درست به میزان زیادی وابسته به کسب

تان باشد. شما به هدفی احتیاج دارید راستا با استراتژی شرکتدقت انتخاب شود و هم

دهد  توجهی تغییروکارتان را به شکل مثبت و قابل که رسیدن به آن، وضعیت کسب

                                                             
1 Critical Path 
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تر سرمایه جذب شوید، آسانکه در صورت رسیدن به آن هدف، احتمالاً سودده می

 شوید.کنید یا پیشرو بازار میمی

درصد از سهم بازار  1در داک داک گو، هدف کنونی برای جذب، رسیدن به 

جستجوهای اینترنتی است. رسیدن به این هدف، معنادار است؛ زیرا در آن نقطه، 

بازار، جدی گرفته خواهد شد. این شناخته  یار بیشتر به عنوان یک بخش جاافتادهبس

آورد )قراردادهای بهتر، دیده شدن توسط عموم های بسیاری به همراه میشدن، فرصت

 و غیره(.

های دیگر کارکرد نخواهد داشت، زیرا این هدف جذب برای بسیاری از شرکت

قدر قابل توجه یا ارزشمند نیست. وبی تعریف شده، آندرصد از یک بازارِ به خ 1معمولاً 

اما این هدف در فضای عمومی بازار موتورهای جستجو کارکرد دارد، زیرا این بازار 

های اندکی در آن حضور دارند. این مثال، اهمیت تعیین بسیار بزرگ است و شرکت

 دهد.ن میهدفی که به صورت مشخص برای شرکت شما مهم و معنادار باشد را نشا

میلیون جستجو در ماه را داشت  100داک داک گو پیش از این هدف جذب، هدف 

که شرکت را به نقطه سر به سر رساند. رسیدن به نقطه سر به سر، نکته حائز اهمیت 

 و معنادار شرکت برای آن هدف جذب بود.
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 معرفی محصولات

ارتقاء  (1)طلبانه شروع به کار کرد: ، با دو هدف جاه1392نشر نوین، از پاییز 

( ترویج مطالعه الکترونیک در ایران و بطور کلی در بین 2سطح مطالعه و )

اقدام در راستای دستیابی به این اهداف، ترجمه و انتشار زبانان دنیا. اولین فارسی

ت لاترین محصوالکترونیکی و رایگان برخی مجلات و کتب روز دنیا بود. از شاخص

 ت.بوده اسپرطرفدار وکار هاروارد و برخی کتب ، مجله کسبالکترونیکی و رایگان

 

 

 مراجعه کنید( وبسایت نشر نوین)برای دانلود رایگان به  وکار هارواردمجله کسب

http://nashrenovin.ir/
http://nashrenovin.ir/


 

 

 هاکتاب

 دهیم... ؛ چرایی کارهایی که انجام میقدرت عادت

یت با نثری روا تاب،  به نحوه ک ندگی افراد،  نه از ز گو

 ها، موارد تاثیرگذار بر آن و اصول تغییرگیری عادتشکل

ها می عادتپردازد. آن تاب در سهههه بکل کلی  های ک

های جوامع، به ها و عادتهای سههازماناشههکا ، عادت

 پردازد.ارائه آخرین دستاوردهای علمی و اجتماعی می

 افتخارات:

 مزیتاورکیوین یهانیترپرفروش ستیهفته در ل 70از  لیب  

 اردتوسط دانشگاه هارو ران،یمد یها براکتاب نیرگذارتریتاث ستیکتاب در ل یمعرف 

 

  ؛ روانشناسی نوین موفقیتطرز فکر

دانشگاه استنفورد، در  یکارول دوک، استاد مشهور روانشناس

دستاوردها و  نهیخود در زم یو بررس قیها سال تحقده جهینت

قدرت طرز »است:  افتهیدست  گامانهلیپ یادهیبه ا ت،یموفق

تنها مرهون  تیکه چرا موفق دهدیم حیتوض او«. فکر و نگرش ما

 زیمان به آنها نبلکه نحوه نگرش ست،ین نو استعدادما هاتیقابل

 ..است. تیاهم زیحا اریبس

 افتخارات:

 یکاربرد یروانشناس نهیکتاب آمازون در زم نیترپرفروش   

  یاپیهفته پ نیچند یبرا مزیتا ورکیوین ستیل یهانیترپرفروش کیشماره 

 



 

 

 طراحی هویت برند 

 های بازارایابی و برندسازی()برای تیم

آنجا که به واسطه رقابت در بازار  از ست؟یبرند چ

ها شرکتشود، یم نامحدود خلق هایبانتکا

 ،انیبا مشتر یارتباط عاطف ی: برقراریبرا هاییراه

 جستجو العمرروابط مادام جادیمنحصر بفرد شدن، و ا

 ازارب رقابت یبرند قدرتمند در تنگنا کی کنند.می

)در حال  ... شوند،یآورد. مردم عاشق برند میدوام م

 شود(کتاب هستیم و این نسکه دیگر عرضه نمی 2017ترجمه ویرایل 

 

 بازاریابی چریکی

 2۵از  یکیبه عنوان  نسونیلِو «یکیچر یابیبازار»کتاب 

 .کسب و کار شناخته شده است نهیکتاب برتر در زم

 ۶2نسکه فروش رفته و به  ونیلیم 21از  لیکتاب ب نیا

 نسونیلِو یکیچر یابیبازار هیزبان ترجمه شده است. نظر

 یایبام یهاداشته و در تمام دوره یابیبر بازار یادیز ریتاث

 .شودیم سیدر سرتاسر جهان تدر

 افتخارات:

  وکار کتاب برتر در زمینه کسب 2۵یکی از 

  میلیون نسکه در سرتاسر جهان 21زبان و فروش بیل از  ۶2ترجمه به بیل از 
 



 

 

 کنداستراتژی چگونه کار می؛ رقابت برای بردن

ترین مدیرعامل این کتاب، اثر مشترک موفق

س رئیاندجی )ای. جی. لفلی( و استاد و شرکت پی

 است. )راجر مارتین( وکار روتمندانشکده کسب

ها همکاری خود در شرکت آنها تجارب سال

 صورتی روایی و جذاب بیان کردهه اندجی را بپی

و در پنج سوال ساده، روشی نوین برای تدوین و 

 انداجرای استراتژی ابداع کرده

 

وکار سلامت سازمانی از سایر چرا در کسب ؛مزیت

 .تر استعوامل مهم

معروف حوزه  سندگانیکه از نو یونیلنچ کیپاتر

پنج دشمن کار »کتاب پرفروش  سندهیکار و نووکسب

کتاب تلاش دارد تا با ارائه  نیاست، در ا «یمیت

ساده،  یتیبه عنوان مز یبه نام سلامت سازمان یمفهوم

 تر بودن ببرد.ها را به سمت سالمسازمان داریجامع و پا

 یخوب برا یطیشود سازمان به محیکه باعث م یتیمز

 شود. لیجامعه تبد یبرا دیصاحبان و مف یده براکارمندان، سود

تاب ک سندهیوکار و نوحوزه کسب سندگانینو نیترجزو موفق یونیلنچ کیپاتر

 است. «یمیپنج دشمن کار ت»پرفروش 

 



 

 

 معادله خوشبختی

کند که شما یک فرد هجده ساله فرقی نمی

 موفقیت درهستید یا هشتاد ساله، به دنبال 

، وکاری موفقاندازی کسبکنکور هستید یا راه

خواهید در زندگی شکصی و و یا اینکه می

تان موفق باشید، در هر صورت روابط عاطفی

معادله خوشبکتی کتابی است برای همه سنین 

و تمامی فصول زندگی؛ از جوانی تا میانسالی و 

پیری. با راهکارهایی ساده و فارغ از هر نوع 

دگی که در این کتاب ذکر شده، شما به پیچی

 تان ایجاد کنید.خواهید در زندگیآسانی می توانید تغییراتی را که می

 

 ذهنتان را مدیریت کنید، سرنوشت خود را بسازید

ود را بپذیرید و به نتایجی که مسئولیت زندگی خ

آیا حقیقتا تمایل دارید نتایجی ! خواهید برسیدمی

 ان پدید آورید؟استثنایی در زندگیت

در این کتاب، خواهید آموخت که چگونه کنترل فوری 

زندگیتان را بر عهده بگیرید و مسیر شکصی خود را به 

 سمت موفقیت طی کنید.

 

 



 

 

 (2014) اعتماد به نفسرمز 

آنچه زنان باید  –علم و هنر اعتماد به نفس 

 بدانند!

من هوشمندانه نقشی حیاتی را ی و شیپکِ»

به نفس در توانایی زنان برای که اعتماد 

اند. آنان کند، آشکار کردهموفقیت بازی می

ای پرامیدتر را هایی عملی و رویای آیندهتوصیه

 «در اختیار زنان قرار دادند.

 «تغییر مسیر»بوک و نویسنده کتاب شریل سندبرگ، مدیر ارشد اجرایی فیس –

 زنان یاری_خود نهیدر زم 201۵کتاب  نیترپرفروش 
 

 (2013) تغییر مسیر؛ زنان، شغل و میل به پیشرفت

ه نویسم کاین کتاب را برای زنانی میشریل سندبرگ: 

 خواهند شانس خود را برای پیشرفت و دستیابی بهمی

افزایل دهند؛ چه در شغل و چه در زندگی  شاناهداف

هدف دیگرم برای نوشتن این کتاب،  ،شکصی...

عنوان خواستۀ زنان بهخواهند مردانی هستند که می

همکار، همسر، مادر یا دختر را درک کنند و درنتیجه 

 بتوانند در ساخت دنیایی برابر، سهیم باشند.

 

 



 

 

 (2013) داستان موفقیتاز ما بهتران؛ 

 یفرما را در س ز،یانگکتاب شگفت نیمالکوم گلَدولِ در ا 

و  هانیبهتر برد؛یاز ما بهتران م یایبه دن یذهن

! او هانیترو موفق هانیمشهورتر ها،نیتردرخشان

 شود؟یافراد م نیا تیباعث موفق یزی: چه چپرسدیم

 افراد موفق چگونه نکهیاز حد به ا لیمعتقد است ما ب او

نکته  نیبه ا یاندک اریو توجه بس میکنیهستند توجه م

از چه  ،یاند؛ از چه فرهنگکه آنها از کجا آمده میدار

 اند.و رشدشان کسب کرده تیکه در طول ترب یو با چه تجارب خاص یاز چه نسل ،یاخانواده

  هفته  11 یبرا مزیتاورکیوین یهانیترپرفروش کیشماره 

 (لیرایو نیکتاب )آخر 2011 لیرایو یترجمه 
 

 (2016)سرسختی؛ قدرت اشتیاق و پشتکار 

 یهانیترپرفروش ستیکتاب که به سرعت وارد ل نیدر ا 

 یروانشناس شروانیشد، آنجلا داکورث )از پ مزیتاورکیوین

 شامل –هستند  تیکه به دنبال موفق ی(، به همه کسانتیموفق

 نشان –وکار و ... کسب نیورزشکاران و فعال ن،یمعلم ن،والدی

و استقامت  اقیکه به اشت یابه اندازه تیکه راز موفق دهدمی

مفهوم را  نی. او استیعداد وابسته ندارد، به است یبستگ

 است. دهینام «یسرسکت»

 مزیتاورکیویکتاب ن نیترپرفروش  

 تیو شکص یکاربرد یروانشناس ت،یموفق یهانهیآمازون در زم تیکتاب پرفروش سا  

 مزیتاورکیوین در،ینسایا زنسیتوسط فوربز، ب 201۶ یهانیبه عنوان بهتر یمعرف 

 



 

 

 (2016) عادت مربیگری

در  را یگریاصول مرب ر،یاستان یبونگ کلیما 

. اگر بر کندیخلاصه م یهفت پرسل اساس

 دایساده او تسلط پ حالنیو درع قیعم کیتکن

از  دیتوانی. مدیادو نشان زده ریت کیبا  د،یکن

 تیکارکنان و همکارانتان مؤثرتر از قبل حما

 نیکه بهتر دیمتوجه شو دیشا یو حت دیکن

 .دیاشده همخودتان  یمرب

 یگکتیفروشنده است و برانگ یهر انسان یهاکتاب سندهینو ،نکیاچ. پ لیدن

  201۶محصول 

 

 (2014) نقل قول الهام بخش از بزرگان 365

 اگر بتوانبد هر روز با انگیزه باشید،

 تان چه تغییری خواهد کرد؟!زندگی

های ای ارزشمند از نقل قولشامل مجموعه کتاب

ترین افراد تاریخ است. در مسیر مطالعه موفق انگیزاننده از

ها، علاوه بر انگیزه گرفتن، با نکاتی درباره کتاب و نقل قول

ها، اعتماد به نفس، عملگرایی، رهبری، غلبه بر ترس

 گذاری، مدیریت زمان و ... آشنا خواهید شد.هدف

 

 



 

 

 باز ایستد! قدرت درونگراها در جهانی که قادر نیست از سخن گفتن؛ قدرت سکوت

سوم  کیجوامع، حداقل  نیدر برونگراتر یحت

ان کتاب نش نیدر ا سندهیافراد درونگرا هستند. نو

افراد دست  نیقدرت ا زانیتاکنون چه م دهدیم

 یابر تواندیموضوع چقدر م نیکم گرفته شده و ا

 تیوضع حیجامعه مضر باشد! او ضمن تشر

درونگراها در جامعه، شغل، خانواده و روابط 

را ارائه داده و با  یمناسب یو ...، راهکارها یعاطف

 نهیزم نیدر ا یعلم یدستاوردها نیاشاره به آخر

 .دهدیم رییتغ ییخود درونگراها را به درونگرا دید یجامعه، حت دید

 (201۶)محصول  مزیتاورکیوین یهانیترپرفروش 

 یرفتار یو نبوغ، روانشناس تیخلاق یهانهیکتاب آمازون در زم نیترپرفروش، 

 و ... یفرد نیروابط ب

 

 تانیاحرفه یزندگ یبازساز یبرا یاصفحه کی یروش؛ وکار شمامدل کسب

دارد تا با استفاده از مفهوم  یوکار شما سعمدل کسب

هر شکص را به صورت  یاحرفه یوکار، زندگمدل کسب

 اگر د،یدار ینیدرآورد. اگر افکار کارآفر یاافتهیسازمان 

و  دیتان باشسازمان یکارمند موفق برا کی دیخواهیم

 یاو حرفه یشغل یزندگ دیلیاگر ما ،یبصورت کل

 .میکنیم هیکتاب را به شما توص نیخواندن ا د،یباش شتهدا یتربکللذت

  ت.شده اسنسکه الکترونیک کتاب بصورت رایگان در سایت نشر نوین عرضه 



 

 

 (2015) ؛ شوروش وال استریتفرزندان شوک

مایکل لوئیس در این کتاب پرفروش و ساختارشکن، داستان  

ه کند کشکن در وال استریت را نقل میگروهی کوچک و بت

فع ای متقلبانه به نشوند بازار سهام آمریکا به گونهمتوجه می

تا  آیندافرادی خا  دستکاری شده است. آنها گرد هم می

ای که برای کسب های موذیانهضمن کشف همه روش

گران عادی سهام، مانع سودهای نامعتارف از جیب معامله

های ادامه آنها شوند )برخی از آنها برای پیوستن به تیم، شغل

 چند میلیون دلاری خود را رها کردند!(

بار ه و پیگیر اخاگر به هر طریقی با بازار سهام در ارتباطید و یا به آن علاقمند بود

 تواند برایتان جالب و مفید باشد.آن هستید، این کتاب می

 

 (2015) ؛ رازهایی برای داشتن عشقی پایدارزبان عشق 5

به فروش « زبان عشق ۵»جلد از کتاب  ونیلیم 10از  لیتاکنون ب 

 یساده یهادهیرا دگرگون کرده است. ا یشماریب یهارفته و رابطه

 اند،شدهانیب یطبعکتاب که کاملاً واضح و با شوخ نیموجود در ا

کتاب  نیا یواقع یهاکرده است. داستان یآن را جذاب و کاربرد

شده بود و روش حس مشترک استفاده خواهندبکل شما الهام یبرا

خواهد کرد. بکار  بیترغ هادهیبکار بردن ا یکتاب شما را برا نیدر ا

 .خواهد داد رییشما را تغ یرابطه شهیهم یبردن آن برا

  آمازون تیو سا مزیتاورکیوین یهانیترپروفروش کیشماره 

 .فایل الکترونیکی کتاب، بصورت رایگان در سایت نشر نوین عرضه شده است 

 



 

 

تواند به رشد ؛ چگونه یک استارتاپ میجذب

 (2015)چاپ  انفجاری مشتری دست یابد

 تیوفقم یبهبود شانس شما برا یبرا وهیش نیکشل، بهتر 

ا شماز آن است که  یااستارتاپ است. کشل، نشانه کی

قدرتمند است. مواجهه  کشل،در مسیر درست قرار دارید. 

تر با کشل ساده ،یمیو ت ،یبازار ،یفن یهاسکینمودن با ر

استکدام، مسائل مربوط به  ه،یجذب سرما نیاست. همچن

 .تر هستندساده اریا، بسهها، و تملکها، شراکترسانه

  کتاب پرفروش حوزه کارآفرینی و بازاریابی در سایت آمازون 10جزو 

 

ها / چگونه نکاتی در مورد استارتاپ؛ صفر به یک

 (2012) آینده را بسازیم

تر از خلق چیزی نو است. انجام قلید از یک الگو، آسانت 

دانیم چگونه باید آنرا انجام داد، جهان دادن کاری که می

افزاید. اما با برد و چیزی آشنا به آن میمی nبه  1را 

 رسیم.نوآوری و خلق چیزی جدید، از صفر به یک می

 

  های نیویورک تایمزترینپرفروش کیشماره 

 وکارهای کوچککارآفرینی کسب»ترین کتاب پرفروش» 

 ینکدین و ...ایکس، لگذار فیسبوک، اسپِیسو سرمایه پالنوشته پیتر تیل؛ بنیانگذار پِی 

 

 



 

 

 (2016) خاطرات بنیانگذار نایکی؛ کفش فروش پیر

بار،  نیاول یو جذاب، برا حیشرح حال صر نیدر ا 

 دی)تول یکیشرکت نا یرهیمد ئتیه سیو رئ انگذاریبن

 به ت،ینا لی( فیورزش یهاکننده پوشاک و کفل

 یشرکت در روزها نیا یسرگذشت محرمانه تیروا

کوچک بود و  ینوپا یبنگاه تجار کیاول که تنها 

 ن،یمادن یهابرند نیاز بزرگتر یکیشدن آن به  لیتبد

 .پردازدیسرنوشت ساز و سودآور م

 وکارهای کسبمعرفی کتاب توسط بیل گیتس به عنوان بهترین کتاب 

  اینسایدر به انتکاب بیزنس 201۶وکار در سال کتاب برتر کسب 10یکی از 

 تایمز و آمازونهای نیویورکترینشماره یک پرفروش 

 

 (2016) دهدهای ما را شکل میمنطق پنهانی که انگیزه؛ انگیزش

 یدهندگان زهیهرچه که باشد، ما انگمان و زندگیشغل  وضعیت 

 یاصل هایاز بکل زشیانگ نکهی. با توجه به امهستی وقتپاره

چقدر از  م؟یدار یاست، واقعا چقدر نسبت به آن آگاه مانیزندگ

 نیفرض بر ا م؟فهمییم مانیعملکرد آن و نقشل در زندگ یچگونگ

را انجام  نیا ؛شودیمثبت مشتق م یاز پاداش خارج زشیاست که انگ

 اریدر واقع بس زشیاگر داستان انگ شودی. اما چه مریبده، آن را بگ

 م؟یدانیمباشد که  یزیاز چ زتریسحرآم و تربغرنج تر،دهیچیپ

  به انتکاب بیزنس اینسایدر 201۶وکار در سال کتاب برتر کسب 10یکی از 

 پشت پرده ریاکاری»های معروف نوشته دن آریلی، نویسنده کتاب» ،

 «منطق بودنجنبه مثبت بی»و « پذیربینیهای پیلنابکردی»



 

 

 (2013)چاپ  شوندکودکان چگونه موفق می

شوند و برخی دیگر نه؟ بعضی کودکان موفق میچرا  

داستانی که معمولا ما درمورد دوران کودکی و موفقیت 

گوییم بیشتر در رابطه با هوش است. افرادی موفق می

شوند که از پیل دبستانی تا دانشگاه، در امتحانات می

گیرند. اما در این کتاب پائول تاف با های بهتری مینمره

تری وجود دارند های مهمگوید ویژگیمی ذکر دلیل به ما

هایی مثل پشتکار، که روی شکصیت تاثیر گذارند. مهارت

 کنجکاوی و کنترل نفس.

به ما نسل جدیدی از محققین و مربیان را معرفی « شوندکودکان چگونه موفق می»کتاب 

 کنند. را آشکار کنند تا رازهای شکصیتکند که برای اولین بار از ابزار علمی استفاده میمی

 

چه چیز کارساز ؛ به کودکان کمک کنیم تا موفق شوند

 (2016)چاپ  است و چرا

کودکان » یعنیو پر فروش خود  یالمللنیپائول تاف در کتاب ب 

مثل پشتکار،  ینشان داد که صفات فرد ،«شوندیچگونه موفق م

کودکان  تیدر موفق یاتیاز وجدان نقل ح یرویو پ یکنترل فرد

 د.کننیم یباز

 که بزرگسالان کندیم انیرا ب یعمل یها، گامکتاب نیاو در ا اکنون،

 تیفقبهبود شانس مو یبرا توانندیم -و بشر دوستان گذاراناستیتا س نیو معلم نیاز والد-

 قاتیباشد. او با اشاره به تحق میکودکان وخ نیا طیهر کودک استفاده کنند، هر چند شرا

مناسب، چه در خانه  طیمح کیچگونه خلق  دهدینشان م یشناسو عصب یروانشناس ریاخ

 را به همراه آورد. یآت یهاتیموفق یبرا ازیمورد ن یصفات فرد تواندیو چه در مدرسه، م



 

 

 (2015) به زبان تد؛ رازهایی برای داشتن یک ارائه به یاد ماندنی

ر از مردم د یهستند. بعض کمیوستیقرن ب جیرا انیجر هادهیا 

 ییوانات نی. اکنندیعمل م ییاستثنا یابه گونه شانیهادهیارائه ا

 زیچ چی. هبردیها، اعتبار و نفوذشان بر جامعه امروز را بالا مآن

 یسکنران عال کیکه توسط  ستیجسورانه ن یادهیتر از اجالب

 ندتوانیپکته و ارائه شوند، م یکه به خوب ییهادهیارائه شود. ا

ر نکواهد بود اگ زیانگشگفت ایآ جه،یدهند. درنت رییجهان را تغ

 انشیو رازها میسکنرانان جهان را تماشا کن نیتربزرگ یهاارائه

 م؟یمتعجب ساختن مکاطبان خود اعمال کن یرا برا

در  گانیها را به راارائه نی(، که بهترTEDتد ) یبه لطف کنفرانس مشهورِ جهان اکنون

و  با سکنرانان مشهور تد میصدها ارائه تد، مصاحبه مستق یعلم یبررس ارد،گذیم نترنتیا

 نیقابل تحس ییکه برندها یبکل جهان، رهبرانالهاممن که آن را از رهبران  یدانل شکص

 .دیکار را انجام ده نیا دیتوانیم زیدارند، کسب کردم، شما ن

 

 )آخرین ویرایش( EFQM 2013مدل سرآمدی 

و در  ردیگیسازمان را در بر م یتیریمد یهاجنبه هیکل یمدل سرآمد

  EFQMیدل تعال. ممکتلف کاربرد دارد یهاها با اندازهانواع سازمان

 :سازد تایها را قادر ماست که سازمان یچارچوب عمل کی

ر در کجا قرا یتعال ریکنند تا متوجه شوند که در مس یابیخود را ارز   -

وه بالق یو کمبودها یدیکند تا نقاط قوت کل یدارند و به آ نها کمک م

 .سازمان درک کنند تیانداز و مأمورخود را مرتبط با چشم

 هدیواژگان و نحوه تفکر مشترک درباره سازمان خود ارائه دهند تا مراوده مؤثر ا  کی   -

 و ...  کند لیسازمان را تسه رونیها، چه در درون و چه در ب



 

 

روابط عمومی، بازاریابی هکر رشد؛ آینده 

 (2014ت )بازاریابی و تبلیغا

نسل جدیدی از برندهایی نظیر فیسبوک، توئیتر،  

 هم را شانبودجه از ایذره حتی ،و...  Airbnbباکس، دراپ

 و زنامهرو تبلیغ گونه هیچ اند؛نکرده سنتی بازاریابی صرف

 استراتژی به آنها عوض در! بیلبوردی هیچ تلویزیونی،

 اب بتوانند تا کرده تکیه – رشد هک – جدیدی بازاریابی

بودجه اندکشان )در ابتدای کار(، به افراد بسیار زیادی  وجود

های سنتی را کنار گذاشته و سراغ دسترسی پیدا کنند. هکرهای رشد، کتاب راهنما و روش

پذیر باشند. آنها معتقدند که اند که قابل آزمایل، ردگیری و مقیاسابزارهایی رفته

های سازی شوند که آماده ایجاد واکنلوکارها باید آنقدر تکرار و بهینهمحصولات و کسب

 .انفجاری باشند

 

 (2017) ایبرنامه بازاریابی یک صفحه

 هایکار موفق، باید از انجام فعالیتوبرای ساختن و اداره یک کسب 

بازاریابی تصادفی و پراکنده دست برداریم و از یک برنامه بازاریابی 

. به استفاده کنیم قابل اتکا و منسجم برای داشتن یک رشد پیوسته

طور سنتی، تهیه برنامه بازاریابی، یک فرآیند سکت و زمان بر است 

 شود.ه همین دلیل هم به ندرت انجام میو ب

آلن دیب، که یک کارآفرین سریالی و بازاریاب موفق است، در کتاب 

ابی بازاری ، روش و ابزاری ساده و سریع برای ساخت برنامه«ایبرنامه بازاریابی یک صفحه»

شود. بکل تشکیل می 9ای است و از ن برنامه، واقعا یک صفحهدهد. ایدر اختیار ما قرار می

 .توانیم مسیر بازاریابی خود را ترسیم کرده و آن را اجرا کنیمبا کمک آن، به راحتی می

 



 

 

مواجهه با سختی، ارتقا حد تحمل و یافتن ؛ گزینه ب

 (2017شادی )

های شکصی شریل با ها و ایدهاز بینلین کتاب ترکیبی ا 

بکل آدام در زمینه توانایی مواجهه با تحقیقات آگاهی

باشد. شریل با شروع داستان از جایی که متوجه ها میسکتی

مرگ همسرش، دیو گلدبرگ، شد، برایمان از غم و اندوه حاد 

گوید. اما این و انزوایی که بعد از آن برایل به وجود آمد، می

پردازد و پا را فراتر تنها به موضوع زندگی شریل نمیکتاب 

ون هایی همچاند به سکتیهای مکتلف تواستهگوید که چگونه مردم در طیفگذاشته و می

بیماری، از دست دادن شغل، تجاوز جنسی، بلایای طبیعی و خشونت جنگ غلبه نمایند. 

استقامت و کشف دوباره شادی  ها ظرفیت روح انسان را برایداستان زندگی همه این انسان

 .دهدنشان می

 

 (2016؛ زندگی خلاقانه با غلبه بر ترس )جادوی بزرگ

 های نیویورک تایمزترینشماره یک پرفروش 

تاکنون افراد زیادی از تمامی سنین و مناطق جهان، با مطالعه 

قا شان را ارتاند خود و زندگیهای الیزابت گیلبرت توانستهکتاب

اکنون او در این کتاب با همان سبک انگیزاننده و آموزنده دهند. 

خود به موضوع خلاقیت پرداخته است. او با پرداختن به طبیعت 

خواهد تا با آغوش باز، از رازآلود الهام بکشی، از ما می

 هایمان استقبال کنیم.کنجکاوی

زیم ورنها عشق میدهد که چگونه با چیزهایی که بیل از همه به آگیلبرت به ما نشان می

 هاییها و عادتها، روشترسیم برخورد کنیم. او نگرشو چیزهایی که بیل از همه از آنها می

 دهد که برای داشتن یک زندگی خلاقانه نیاز داریم.را مورد بحث قرار می



 

 

ها برای رک و راست باشید؛ مدیریت افراد و تیم

 (2017کسب بهترین نتایج )

 سرئی اینکه برای: دارد ساده ایده یک «رک و راست باشید»

 داشته توجه افراد به شکصاً هم همزمان باید شوید خوبی

 بدون هک وقتی. بکشید چالل به را افراد مستقیماً هم و باشید

 رخ انگیزینفرت پرخاشگریِ بکشید، چالل به را افراد توجه،

 توجه افراد بهه کشیدن، چالل به بدون که وقتی و دهد؛می

ها را انجام ندهید، دورویی رخ کدام از ایندهد. وقتی که هیچنید، همدلی مکرب رخ میک

 دهد.می

کند تا روابط بهتری را در محل کار خود ایجاد کنید، این چارچوب ساده به شما کمک می

و سه مسئولیت مهم خود را به عنوان یک رهبر انجام دهید: ایجاد فرهنگ بازخورد )تحسین 

 اد(، ایجاد یک تیم منسجم، و کسب نتایجی که به آن افتکار کنید.و انتق

 

طوری مذاکره کنید که انگار هرگز سازش نکنید! 

 (2016تان به آن بستگی دارد )زندگی

، اصول و فنون مذاکره FBIکریس واس، مذاکره کننده ارشد  

وکار آورده است. کتابی جذاب، کاربردی خود را به حوزه کسب

 زمینه اصول و تاکتیک های مذاکره و مفید در

به  201۶وکار سال های کسبجزو بهترین کتاب -

 تایمز، آمازون و ...انتکاب بیزنس اینسایدر، نیویورک

 

 



 

 

نوسازی؛ تلاش برای بازیابی روح مایکروسافت و تصویر 

  (2017یک دنیای بهتر برای همه )

 بیشترینساتیا روندی را انتکاب کرده است تا بتواند از » 

مند شود و در های ایجاد شده توسط تکنولوژی بهرهفرصت

 «های سکت نیز پاسخ دهد.عین حال به پرسل

 کتاب پیشگفتار بخش از گیتس؛ بیل –

ای هترینکه به سرعت در لیست پرفروش« نوسازی»کتاب  

ایکروسافت متایمز قرار گرفت، درباره تغییر شکصی است؛ درباره تغییر شکل درونی نیویورک

 انگیزترینهایی که زندگی همه ما را تحت تاثیر قرار خواهند داد. ظهور هیجانو تکنولوژی

عیت ایم: هوش مصنوعی، واقهای بشری که تاکنون تجربه کردهگرترین تکنولوژیو نیز اخلال

باید  وتوانند ها و جوامع میترکیبی، محاسبات کوانتومی. درباره اینکه چگونه افراد، سازمان

 کنند!« نوسازی»های نو، ها و ایدهتغییر رویه دهند و در جستجوی خود برای انرژی

 

 (2016خودت را جمع و جور کن! )

چطور نگرانی در مورد کارهایی که باید انجام بدهیم را متوقف کنیم  

تا بتوانیم کارهایی را تمام کنیم که باید تمام کنیم و کارهایی را 

 (خیالیت داریم انجام بدهیم )راهنمایی از سر بیشروع کنیم که دوس

 یا حتی -تابحال شده که خودتان را در محل کارتان گرفتار ببینید

و درست همان موقع واقعاً  -تان چسبیده باشیدبه مبل پذیرایی

بکواهید که از آن وضعیت یکنواخت به یکباره خلا  شوید و بالاخره 

را شروع کنید « یک روزی انجامل خواهم داد»ای ژهبه باشگاه ورزشی بروید و همان پرو

جور واید؟ پس وقتل رسیده که خودتان را جمعکه همیشه انجامل را به تأخیر انداخته

 .کنید



 

 

  نظریه بازی

این کتاب، مروری سریع و خلاصه بر نظریه بازی و 

مکتلف بکصو  مدیریت کاربردهای آن در زمینه های 

 باشد.کسب و کار می

 را تاررف ریاضیات، وسیله به تا است تلاش در بازینظریه 

 موفقیتِ  آنها در که- بازی یک در یا راهبردی شرایطِ در

 -اشدبمی دیگران انتکاب به وابسته کردن، انتکاب در فرد

اکم ح ریاضی رفتار تا کندمی تلاش همچنین .کند برآورد

کند. اینن موقعیت، زمانی پدید  سازیبر یک موقعیت استراتژیک )تضاد منافع( را مدل

 هدفِ. کنندمی انتکاب دیگران که است راهبردهایی آید که موفقیتِ یک فرد وابسته بهمی

 .است بازیکنان برای بهینه راهبردِ یافتنِ دانل، این نهاییِ

 

 (2و  1به زبان ساده )جلد  راه اندازی کسب و کار آنلاین

کسب و کار خود فکر می کنید. چند وقتی است که به راه اندازی  

در مورد زنی که وبلاگ پروژه جولی/ جولیای او به یک کتاب و یک 

 نکارآفرینا درباره. اید شنیده چیزهایی  فیلم محبوب تبدیل شد،

 مثل محبوبی های وبسایت ساختن با که اید شنیده جوانی

 این به پیوستن از اما. اند درآورده پول دلار میلیاردها فیسبوک،

قب مانده اید. در هر حال، شما فرد گرفتاری هستید. یک ع موج

تان باشد، یا کار ارید، حال چه این کار اداره خانهشغل تمام وقت د

یا شاید اخراج شده اید یا درگیر اتفاق دیگری هستید که زندگی کردن در خارج از خانه. 

خیز بردارید، اما تحولات تان را تغییر داده است و آماده اید به سوی یک مسیر جدید 

اقتصادی چند سال اخیر به شکل قابل درکی شما را نسبت به ایجاد یک تغییر شغلی جدید 

 بی میل کرده است.



 

 

 دیگر محصولات

   

 

 

 

   



 

 

   
 

 

 

 

   
   

   
وین ن، به وبسایت نشر ها و محصولات جدیدات بیشتر در مورد این کتاباطلاع کسب برای

 www.nashrenovin.irراجعه کنید: م

http://www.nashrenovin.ir/
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