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می خواهید سراغ چه کسی برويد؟



SMART)هوشمندپول MONEY)

اصطلاح“”Smart Moneyشناختکهمیگیردنشاتقماربازانیاز
میبندیشرطآندرکهفعالیتییاورزشازعمیقیدانشیاوعمیق
انجه.نبودنداطلاعاتاینازاستفادهبهقادرعادیمردموداشتندکردند،
.استهمینمشابههمگذاریسرمایه



SMART)هوشمندپول MONEY)

 ن ده آن ک ه دارود ش گفته می پولی به اکوسیستم استارتاپی در هوشمندپول
د و صرفا دارنده منابع مالی نیس ت بکه ه دان ش و تهنول وزی بزم ب رای رش 

( ا موفقیتشهست ی)موفقیت استارتاپ را نیز دارا بوده و دانش انباشته خوبی 
( پ ول و دان ش)از سرمایه گذاری های استارتاپی دارد و با ترکیب این دو مورد 

.می تواند مسیر استارتاپ را برای موفقیت هموارتر کند



:  يك سوال مهم
ه آيا محصولی براي عرض

داريم؟ 



فناوريآمادگيسطح

مجموعه ای از معیارها به منظور ارزیابی میزان بک و  و آم ادگی
فناوری است که امه ان مقایس ه س ازگاری ب ین ان وال م تک  
فناوری را در چارچوب محصولی خاص و در یک محیط عمکیاتی

.و کاربردی  میسر می کند



فناوريآمادگيسطح

 فناوری را اندازه گیری کرد؟ ( بلوغ)چرا باید سطح آمادگیRisk!













(MRL)بازارآمادگیسطح

MRL1 : چیزی کم است»شهل گیری این احساس که.»
MRL2 :شناسایی یک نیاز ب صوص
MRL3 :خدمت جدید/شناسایی ویژگی های مورد انتظارِ محصول
MRL4 :خدمت جدید/کمی سازی ویژگی های مورد انتظارِ محصول
MRL5 :ل حشناسایی توانمندی های سیستمی مورد نیاز برای خکق راه
(مانند راهبری پروزه)

MRL6 :خدمت جدید به توانمندی/ترجمه ویژگیهای مورد انتظارِ محصول
های فنی مورد نیاز برای خکق راه حل

MRL7 :حلها و منابع ضروری موجود برای ارائه راهتحکیل توانمندی
MRL8 :شناسایی مت صصان دارای توانمندی
MRL9 :خکق راه حل مطابق با نیاز تحکیل شده بازار



يتمديرنقشوبازاروفناوريآمادگیسطوحانطباق
فناوري

را ب ه مودار تطبیقی زیر دو مفهوم سطح آمادگی فناوری و سطح آمادگی بازار
می ز چهار ناحی ه در نم ودار ب ه ترتی ب زی ر قاب ل ت. یهدیگر مرتبط می سازد

:هستند

TRLپایین وMRLعدم آمادگی برای ورود به بازار: پایین
TRLباب وMRLآمادگی برای ورود به بازار: باب
MRLباب وTRLریسک شهست فنی در صورت ورود به بازار: پایین
TRLباب وMRLریسک شهست بازار در صورت ورود به بازار: پایین







مفهوماثبات

ی ای اثبات مفهوم اغکب شامل یک تمرین کوچک ب رای آزم ایش پتانس یل دن
ادن این در مورد ارائه ایده نیس ت، بکه ه نش ان د. واقعی یک ایده ناقص است
ار در باید در مراحل اولیه زمانی که ب رای اول ین ب . امهان پذیر بودن آن است

ی ا اثبات مفهوم نشان می دهد ک ه آ. مورد یک ایده غریزه دارید استفاده شود
ک نمون ه یک محصول، ویژگی یا سیستم می تواند توسعه یابد، در حالی که ی

ات به عن وان ما ال، ی ک اثب . اولیه نشان می دهد که چگونه توسعه می یابد
ا مفهوم ممهن است برای آزمایش یک ویژگ ی فن ی ی ک س رویلا آنلای ن ب 

.ساخت سریع یک مدل کار استفاده شود



اوليهنمونه

ش ما نمونه اولیه تجکی قابل مشاهده، مکموس یا کاربردی یک ایده اس ت ک ه
اد آن را با دیگران آزمایش می کنید و در مراحل اولیه فرآیند توس عه از آن ی 

ک به عنوان ماال، یک نمونه اولیه ممهن اس ت ب رای آزم ایش ی . می گیرید
مات نقطه تعامل بین یک شهروند و خ د-ایده برای یک نقطه تماس خدمات 

ای ن ممه ن اس ت نمون ه ای از ی ک وب س ایت ی ا . استفاده ش ود-عمومی 
زمانی که شما فرضیه ای در مورد راه حل دارید بای د از نمون ه .محصول باشد

د های اولیه استفاده کنید، اما هنوز در مورد ظاهر، احساس و عمکهرد آن تردی
. وجود دارد



اوليهنمونه

 ب ا . ردسپلا می توان از بینش حاصل از آزمایش برای بهبود ایده اس تفاده ک
داکار توسعه و بهبود نمونه اولیه، می توانید آنچه را که یاد می گیری د ب ه ح 

ه ای ب ا این به شما کمک می کند از نس . برسانید و ایده خود را اصلاح کنید
ی مانند یک پیش نویلا خام ک ه ای ده را نش ان م )جزئیات یا عمکهرد کمی 

بران ب ه ک ار)به نس ه ای با جزئی ات و عمکه رد بس یار بیش تر بروی د ( دهد
نمون ه ه ای اولی ه (.آزمایش کننده درک بهتری از نحوه عمکهرد آن می دهد

همچنین راهی برای درگی ر ک ردن نینفع ان ب رای ایج اد ی ک چش م ان داز 
. مشترک یا زمینه مشترک برای یک راه حل هستند



پذيرفتنيمحصولكمينه

MVP  ،به شما این امهان را می دهد که در عین اس تفاده از ح داقل من ابع
ای ن ک ار را ب ا . یادگیری خود را در مورد یک راه ح ل ممه ن تس ریع کنی د

ب ا ک اربران ( ب ه ج ای راه ح ل کام ل)آزمایش تنها هسته اصکی مفهوم شما 
این به این معنی اس ت ک ه ش ما می توانی د از . واقعی در عمل انجام می دهد

ه همان ابتدا دریابید که آیا نیاز یا تقاضای واقعی برای راه حل وج ود دارد، چ 
چیزی کار می کند و چه چیزی نیس ت، و ب ر اس اس آن تنظیم اتی را انج ام

(.استارت آپ ناب می گویندبه این حالت چرخش )دهید 





محتواي ارائه



كاور

 استارتآپنام
 (اگر دارید)استارتآپلوگو
 (معرفی توییتری)کاراکتری 140استارتآپ در یک عبارت حداکار معرفی
 استارتآپبا تصویر مرتبط یک
 معرفی شفاف از خودتان داشته باشیدیک.



مسأله

 مسأله مهم اشاره کنید4حداکار به
 نیدبرای اثبات مسائل نیست، فقط باید به آن اشاره کتلاشبه نیازی
 باشدکنید که به سرعت تداعی کننده آن اشاره به مسائل طوری.

هر چه مساله دشوارتر و حساس تر بهتر.



حلراه

شما چگونه مشهل را حل کرده اید؟
 ر بین مسأله، راه حل و عب ارت در  ش ده در اس لاید ک اورابطه منطقی یک

ایجاد کنید
 باشدمسأله ها پاسخگوی حل دقیقا باید راه

 کنیدابراز مرتبط و شفاف حل خود برای مسائل اسلاید قبل را راه
زد را ب ش هایی از کار خود که م اطب را بهتر با فضای کار شما اشنا می سا

...ارائه دهید

به کارکردهای اصکی اشاره و از نکر جزدیات پرهیز گردد....



بازارارزيابي

 نیاز داردعدد اسلاید حداقل به دو این:
 نفر درگیر مساله و راه حل مطرح شده هستند؟تعداد چه
 میهنند؟هزینه مقدار بابت این مساله و راه حکهای موجود چه
 در بازار هست اشاره کنیدهم اکنون و آنچه که بالفعل، آمار و ارقام به
 بهترین راه رسیدن به این اعداد استاینترنتی جستجوی

 خود را نکر کنیداطلاعات منبع



بازاراندازه

 کنیدطراحی به جزء یک رابطه منطقی از کل.

 ؟شما هستند( کل)بالقوهچه تعداد افراد مشتری

؟طی یک سال پیش رو، چه تعداد از آنها قرار است مشتری شما شوند

 نیدکمحاسبه و در نهایت با هم مقایسه را و پایین به باب پایین دو روش باب به.

 حص ول، م)در رویهرد از پایین به باب با در نظ ر گ رفتن وض عیت کن ونی اس تارتاپ
و ظرفیت مقیاس پذیری ه ر ی ک از ب ش ه ای آن می ت وان( …قیمت، مشتریان و 

وزر شما از کجا شهل می گی رد، اگ ر از ی درآمد . اندازه بازار استارتاپ را محاسبه کرد
ین ی سایت است درآمد یوزر سایت و اگر از شعب فروشگاه است، درآمد آن را پیش ب

.  کنید

 در رویهرد باب به پایین ابتدا می گوییم که کل ان دازه ب ازار(Market Size)  م ا
د ک ه چیست و عمدتا برای هر کسب و کار یا استارتاپی منابع اطلاعاتی ای وج ود دار

.از طریق آن ها می توان اندازه بازار را پیش بینی کرد



بازاراندازه

 حجم بازار را نمی توانید است را  کنید جکسه نرویداگر.
حجم بازار؟1.
هدف من چیست؟2.

چطور می خواهم بهش برسم؟3.



بازاراندازه

 TAM: Total Available Market 

 SAM: Serviceable Available Market 

 SOM: Serviceable Obtainable Market



بازاراندازه

 بهترهر انچه اندازه بازار بزرگتر

واقع بینانه
قابل توجیه
شفاف
مستدل



منجربازاراندازهدقيق‌ترمحاسبه‌يبهكهنکاتي
:مي‌شود

نهاتی که به محاسبه ی دقیق تر اندازه بازار منجر می شود:
اطمینان از صحت محاسبات اندازه ب ازار از طری ق مقایس ه ی آن ب ا کس ب و

کارهای مشابه
سناریوسازی در محاسبات اندازه بازار
به روز رسانی فرضیات در طول زمان

در نظر گرفتن چرخه ی پذیرش تهنولوزی



درآمديمدل

 قرار است درآمد داشته باشید؟مسیرهایی چه از
 ز شما در اسلاید اندازه بازار چ ه مق دار باب ت اس تفاده امشتریان از هرکدام

خواهند کرد؟خدمات پرداخت 
 ح ق عض ویت، )از کجا کسب درامد می کنی د و ق رار اس ت پ ول دراوری د؟

(خدمات جانبی؟



بازاربهمحصولارائهاستراتژي

 شما در اسلاید اندازه بازار، از چ ه طری ق ب ا محص ول ش ما آش نا مشتریان
خواهند شد؟





رقبا

رقیب شما به حساب میآیدمشتریانتان، غیر از شما برای راه حلی هر
 (بالقوه و بالفعل)نیاز ابن به چه شهل تامین می شود؟
ترنتی نیس ترقیب یک تاکسی اینترنتی، مابقی تاکسیهای اینتنها : یک ماال !

آن خطوط اتوبوس رانی، تاکسیها، آزانسهای محکی و حتی پیاده روی، رقی ب
میآیدبه حساب 



شناس د نباید سرمایه گذار رقیبی از شما را ب.هرچد تحکیل رقیب قوی تر بهتر
.که شما نمیشناسید

یا حداقل متفاوتیم...باید نشان دهیم که ما از رقبا بهتر هستیم..



رقابتيمزيت

 راه حکه ای مرس وم را کن ار گذاش ته ومشتتریانتان آنچه باعث میشود هر
.بیایندسمت شما 

 وال قیمت، تهنولوزی منحص ر ب ه ف رد و تجرب ه ک اربری بهت ر، ب ش ی از ان
.هستندمزیتهای رقابتی 





توجه

 جانبه باشدتحکیل در این ب ش و ب ش قبل قوی و همه.

مستدل عنوان شود که چرا محصول ما بهتر است.



تيماعضاي

 بزم استفاکتور 5برای هرکدام از اعضای تیم، ارائه:

 خانوادگیو نام نام
ت صص

سمت
 سهاممیزان
 سهام سرمایه و میزان نام قبل، حتماً دوره های در صورت جذب سرمایه در

.نماییدمش ص را پیشین گذار 
 باشد100جمع درصدها باید.



دستاوردها

 بزم است نکر کنیددستاورد مواردی که به عنوان:
 محصولوضعیت
 کاربرانتعداد
 فروشمیزان
قراردادها و مذاکرات



نيازموردسرمايه

 بزم استفاکتور 3برای این اسلاید ارائه:

 نیازکل سرمایه مورد مبلغ
 کردکه این سرمایه را هزینه خواهید زمانی مدت
برنامه و اهداف شرکت:
یک ساله و چندساله

(مبسوط در بی پی هم باشد).





چه زمانی بايد سراغ 
چه سرمايه گذاري 

رفت؟







ماليمهمنسبتهاي

بازده داخکینرخ(IRR)

 Cash Flow 

 Normal Payback Period 

 Fixed Operation Costs  

 Variable Operation Costs 

 Net Present Value (NPV) Break-Even Point 



CASH FLOW

 تصادی تجارت، کسب و کار، پروزه صنعتی یا اقدر یکنقدینگیورود و خرو
جری ان نق دی معم وبً در ی ک دوره زم انی مح دود محاس به . گفته می شود

.می شود



سرمايهبازگشتنرخ

نرخ بازگشت سرمایه



(IRR)داخليبازدهنرخ

میزان متوسط میزان بازده سابنه یک طرح تجاری می باشد.

0=ƩCF(n)/(1+IRR)^n



DISCOUNT)تنزيلنرخ RATE)

 ز افتی است که ارزش یک سرمایه در طول زمان نسبت ب ه ارزش ام رومیزان
.آن تجربه می کند، تعری  کرد

 در حقیقت نرخ تنزیل((Discounting Rate همان هزین ه س رمایه یا
(Cost of Capital)  م ورد ه ر پ روزه و گذار در آورده هر سرمایه برای

. ی شودتعیین مپروزه طرحی به طور اختصاصی و به تناسب سطح ریسک آن 
ش تر به این شهل که هر چقدر سطح ریسک مربوط به یک پروزه ی ا ط رح بی
ر است، باشد، نرخ تنزیل که در واقع نشان گر حداقل سطح بازدهی مورد انتظا

.به همان نسبت افزایش پیدا می کند





NPV

 ارزش فعکی خ الص یعن ی ارزش فعک ی جریان ه ای نق دی ب ا ن رخ ب ازدهی
.موردنظر در پروزه ی شما، در مقایسه با سرمایه گذاری اولیه

NPV=-CF(0)+ƩCF(n)/(1+i)^n

Present Value = Future Value/(1+i)^n



NORMAL)سرمايهبازگشتدوره PAYBACK

PERIOD)

 فر مدت زمانی که طول می کشد تا خالص جریانات نقدی تجمعی پ روزه ص
.شود

 NPBP= -CF(0)/CF(n)



متغيرهزينهوثابتهزينه

 Fixed Operation Costs  (for 1St.Year (FC))

 Variable Operation Costs (for 1St.Year  (VC))



سربهسرنقطه

ی شوند به نقطه ای گفته می شود که هزینه های ککی و درآمد ککی با هم برابر م
قط ه  تا قبل از رس یدن ب ه ن. و از آن نقطه به بعد، می توان به سوددهی رسید

جارت سر به سر، سود و زیانی حاصل نشده است و فقط هزینه هایی که برای ت
ب ه .مورد نظر انجام گرفته اند، جبران می شوند و س رمایه ی اولی ه برمی گ ردد

طور خلاصه، تمامی هزینه های انجام شده برگشت داده می ش وند ول ی هن وز 
.سود برابر با صفر است



شركاجاري

 ساب جاری شرکا است که به ن وعی موج ب حفاظ ت از کس ب و ک ار ش ما
حساب ج اری ش رکا در واق ع جه ت بررس ی دریافتی ه ای نق دی . می گردد

.استشرکت از شرکا و یا پرداختی های نقدی شرکت به شرکا ایجاد گردیده
 حساب جاری ش رکا حم ایتی از حس اب س رمایه اس ت و طب ق مف اد س ند

.مشارکت تهیه می شود



طرحارزيابیمعیارهاي



ايدهشدندزديدهازترس

 اندک استبسیارریسک چنین اتفاقی.



پايان




