
 

 

اند اما ها شکست خوردهاند. بسیاری از آنتاکنون استارتاپ های کثیری در حوزه خدمات فنی و عمومی ورود کرده
اند که تنها به ارائه همچنان رقابت برای کسب سهمی از این بازار بین دیگر استارتاپ ها وجود دارد. برخی ترجیح داده

تری اند با پوشش خدمات متنوع، بازار بزرگارتاپ نکسو کوشیدهیک سرویس خاص بپردازند اما برخی دیگر مانند است
را رقم بزنند. چنانکه در پلتفرم نکسو علاوه بر خدمات فنی ساختمان، خدمات منزل و امور مربوط به تاسیسات، 

 اکلام شدیم تخدمات مالی، تجاری و حقوقی نیز پوشش داده شده است. با محمد قنبری، هم بنیانگذار نکسو، هم
 .های خدمات و نکسو کسب اطلاع کنیمی بازار استارتاپبیشتر درباره

 محمد قنبری

افزار از دانشگاه آزاد تهران واحد جنوب هستم. از سال ی سختالتحصیل رشته، فارغ75من محمد قنبری، متولد سال 
 ه، پروژافزاریهای نرمه از سیستممشغول به کار بودم که به دلیل استفاد 7و  4های فاز در عسلویه در پروژه 08تا  08

I افزاری به اسمها، نرمبرداری از سیستم کاری آنزودتر از زمان موعد تمام شد و ما با گرته PMS های )مدیریت پروژه
ی ستیا'' را تاسیس کردیم که به طور تخصصی در ، شرکت ''سامان اندیشه08صنعتی ایران( تولید کردیم. در سال 

I یزمینه PMS  مگا  82فعالیت داشت و با استقبال زیادی از جانب صنعت نفت و گاز مواجه شد. در حال حاضر در
افزارهای مدیریت اجرایی پروژه، برند مطرحی شده ی نرمکنند و ستیا در زمینهافزار استفاده میی ایران، از این نرمپروژه
 .است

 عاقبت ستیا

های جدید در ایران، گیری پروژهپیش آمد، برای مثال با توجه به عدم شکل ی نفت و گاز، مشکلاتی در حوزه89از سال 
که با توجه به محدود و خاص بودن بازار، ستیا دیگر جای بازار ستیا در حال حاضر بازخورد چندانی ندارد. دیگر این

 .ی کافی رشد کرده بودرشدی نداشت و به اندازه

 اول ستیا و بعد نکسو

ی آنلاین خدمات فنی و تخصصی که یک سمت آن متخصصین و سمت دیگر مردم ت برای ارائهای اسنکسو سامانه
مثل خدمات فنی، تفریحی، مالی و ... است. هدف ما این است  ی خدماتی نوع بازه 0هستند. اصل سرویس شامل 

خدماتی ما هم به ی کند. گسترده بودن بازهکه درگاهی شویم در راستای هر نوع خدمتی که یک شهروند طلب می
ی خدماتی وسیعی ی خدمات رشد داشته اند، بازههایی که در جهان در حوزهاین دلیل است که طبق تجربه، استارتاپ

اند؛ چون در خدمات، تکرارپذیری خرید خیلی مهم است. برخی خدمات مالی مثل پرداخت قبض، خرید شارژ ارائه داده
ری خرید بالایی دارند ولی نیاز به خدماتی مثل خدمات فنی ساختمان، ممکن ونقل و ... تکرارپذیتلفن، خدمات حمل

است سالی یک بار رخ دهد؛ بنابراین ممکن است بازار در خدمات فنی ساختمان بزرگ باشد؛ ولی تکرارپذیری آن خیلی 
س نیاز کنند و کنند که حداقل ماهی یک بار به خدمات آن، احساکم است و مردم هم زمانی اپلیکیشن را نصب می

ی خدمات، تکرارپذیری را زیاد کردیم. ما هنوز هم در حال امتحان خدمات مختلف و گرفتن ما با گسترده کردن بازه
 .بازخوردها از کاربرانیم تا به نیاز حقیقی بازار برسیم



 

 

 تفاوت نکسو

، بازار آنلاین را به بازار سنتی ترجیح دهیم تا کاربراند را به سرویس میهایی که در بازار سنتی خدمات گم شدهما ارزش
که در بازار سنتی خدمات، کیفیت ی خدمات در بازار سنتی است. دوم اینبدهد. نخست، مشخص نبودن قیمت عمده

شود؛ در صورتی که ما شخص معتبری سراغ نداشته باشیم، تعریفی ندارد و کیفیت، طبق اعتبار شخص تعریف می
ی کیفی و هم از ی معتبر هم از جنبهدهندهود. سوم، سرعت عمل در یافتن سرویسکیفیت نهایی مبهم خواهد ب

دهنده و هم نظرات اشخاصی را که از ی شخص سرویستوانند پروفایل و رزومهی اخلاقی است. کابران هم میجنبه
و درخواست خود  وجو کردهآن شخص سرویس گرفته اند، ببینند. کاربر در اپلیکیشن، خدمت موردنظر خود را جست

شود؛ ی نزدیک به مشتری، به اشتراک گذاشته میهادهندهکند و این درخواست بین سرویسرا ثبت می
دهند و کاربر از بین این افراد، یکی را انتخاب های پیشنهادی خود را به کاربر اطلاع میها قیمتدهندهسرویس

فرستیم و سنجی میاضی باشد، ما کارشناسی را جهت صحتکند و در صورتی که کاربر از خدمت ارائه شده نارمی
 .شوددرنهایت به مباحث گارانتی و ... منتهی می

. گیریمی اولیه، تست عدم سوء پیشینه و عدم اعتیاد را میما برای گزینش سرویس دهندگان علاوه بر مصاحبه
ها اطمینان حاصل صحت محل سکونت آن علاوه، ما ازافراد باید جواز کسب یا کارت مهارت داشته باشند. به 

دهنده را مورد ارزیابی گیریم و از منظر کیفی و اخلاقی، سرویسها تماس میهای سابق آنکنیم. با مشتریمی
ها باعث گیریشویم. همین سختها، از مشتریان سطح مقبولیت را جویا میدهیم و بعد از پذیرش آنقرار می

 .ها در این مراحل شده استآن ریزش نصف متخصصین و رد شدن

 رقابت

ی رشد ای هم مثل ما در مرحلهاستارتاپ از بقیه جلوتر بوده و عده 8استارتاپ وارد این حوزه شده اند.  48تر از بیش
دهیم را دارند؛ ولی چیزی که باعث هایی که ما ارائه میهای این حوزه، تمامی سرویسی استارتاپهستند. همه
 .ی انواع خدمات و ایجاد اطمینان در مشتریان استفرم در ارائهشود، عملکرد حقیقی پلتی میوفاداری مشتر

 تیم

گذاران استارتاپ هستیم که شرکت ستیا هم توسط بنیانمن، آقای امین حیدرپور و آقای سعید فکورسانی، هم
پشتیبانی را برعهده دارند. من در چنین در نکسو مدیریت شد. آقای فکورسانی در ستیا و همهمین اعضا اداره می

افزاری را برعهده دارم. آقای حیدرپور در بحث های نرمستیا مدیرعامل بودم و در نکسو مدیریت اجرایی و زیرساخت
 های گرافیک و برندینگ و مارکتینگ به ما ملحق شدندفنی و سیستم کنترل کیفیت فعالیت دارند. بعد از مدتی تیم

 .نفر تشکیل شده است ۲۱ اکنون، تیم ازو هم



 

 

 ورود به بازار

ی خاصی پیش نرفتیم و صرفا به شناخت بازار پرداختیم تا توقعات مردم را ما در سه ماه اول شروع فعالیت، با شیوه
ریزی ی دیجیتال مارکتینگ برنامهها را اصلاح کنیم. در دی ماه، تیم مارکتینگ را مستقر و در حوزهبشناسیم و سرویس

 .کردیم

 توجه به مشتریان

دازی انسایت تست راهسایت کاملا پویا و منعطف داشتیم؛ بعد از آن طبق بازخورد مشتریان، یک وبما ابتدا یک وب
 سایت جدید هستیم. در اپلیکیشن هم بهاندازی وبسایت تست گرفتیم، در حال راهکردیم و طبق نتایجی که از وب

اندازی شده باشد، آل راههمین شکل طبق بازخوردها، تغییرات را انجام دادیم؛ چراکه یک سیستم هر چقدر هم ایده
 B2B مثل سیستم ما برخلاف سیستم B2C هایابتدا باید مورد قبول کاربر واقع شود و کاربردی باشد. در سیستم

در  ی دیگری راا دوست نداشته باشد، به راحتی مجموعهکاربر قدرت انتخاب بالایی دارد و اگر مشتری سیستم شما ر
 .کنداین حوزه انتخاب می

 جذب سرمایه

 ی گسترشهای نکسو را ستیا تامین کرده است؛ ولی از این مرحله به بعد، به دلیل ورود به مرحلهتا به امروز، هزینه
ذار هستیم. از مرکز سامسونگ امیرکبیر هم ها نخواهد بود و به دنبال جذب سرمایه گبازار، قادر به تامین هزینه

ن های آکمک گرفتیم و در آن مستقر شدیم. این مرکز که فضای آن از جانب دانشگاه امیرکبیر تامین شده و هزینه
 هایکند و کمکگیرد، بلکه هزینه هم میها هزینه نمیشود، نه تنها از تیمسامسونگ تامین می توسط شرکت

جلسه در  9گذار هم طی هایمان در جذب سرمایهترین صحبتاند. عمدهز جمله تیم ما کردهها ابسیاری به تیم
 .ی دوم رسیدندها به مرحلهنمایشگاه اینوتکس صورت گرفت که سه تای آن

 چالش

ازار برخورد با ب -رو خواهیم شد که هنوز به آن برنخوردیم و در آینده قطعا با آن روبه -ها ترین چالشیکی از بزرگ
اند که بازار سنتی احساس خطر کند و به قدر بزرگ نشدهی خدمات هنوز آنهای حوزهسنتی است؛ زیرا استارتاپ

ی خدمات هم به دلیل گستردگی، شوند. حوزهها شروع میکه این احساس خطر شکل بگیرد، چالشمحض این
دونی برای این حوزه وجود ندارد. به همین متولی به خصوصی برای حمایت در این شرایط نخواهد داشت و قانون م

نسب، خوریم ولی اخیرا از جانب انجمن کسب و کار اینترنتی و آقای الفتدلایل قطعا به مشکلات بزرگی برمی
هایی مثل اماکن، پلیس فتا و .. رسانی به مجموعهنامه در این حوزه و اطلاعکارگروهی در راستای تدوین یک آیین

 .ی خدمات شده استها به حوزهو این عمل باعث حساس شدن و ورود این مجموعهشکل گرفته است 



 

 

 درآمدزایی

ها، درآمد هم رو به افزایش است؛ اما ما از اوایل فعالیت به درآمدزایی رسیده بودیم و به دلیل بالا رفتن درخواست
 .سر، به سرمایه و فرصت دوساله نیاز داریمی سربهبرای رسیدن به نقطه

 توصیه

ی هم هیچ واحدی در حوزه بینم. از طرفی، در دانشگاهآلی نمیی شفاف و ایدهی استارتاپ را حوزهمن شخصا، حوزه
لی رسند؛ در حاکنند با داشتن یک ایده در این زمینه، به موفقیت و پول میشود و همه فکر میکسب و کار ارائه نمی

ی رشد برسد، قوانین و بازار ز نیاز دارد. حتی اگر ایده شکل بگیرد و به مرحلهکه بازار علاوه بر فن به چیزهای دیگری نی
 .کنندسنتی ما، آن را دچار چالش می

  

 


