
 

 

 یواقع یایوکارتان در دنکسب یدهیا یاعتبارسنج یمرحله برا 5

هستید، باید بدانید که مخاطب و مشتری شما، افراد واقعی خواهند بود،  راه اندازی یک استارت آپ اگر کسب و کاری دارید یا به فکر

ند تا کسنجید؟ شما به بازخورد واقعی و عملی نیاز دارید. این بازخورد کمکتان میها را در ذهنتان مینه تخیلی. پس چرا اعتبار ایده

 .تصمیمات کاری بهتری بگیرید

ی تر کردن این کار، نحوهی سادهاعتبارسنجی ایده را با شما در میان بگذارم. درمورد نحوهای مرحله 5خواهم فرآیند در این مقاله می

ی گرفتن بازخورد صحبت خواهیم کرد. این رویکرد، راه اندازی استارت آپ شما را بهبود بخشیده و هایتان، و نحوهمطرح کردن ایده

 .دی راهکارهای متقاعدکننده یاری خواهد کرشما را در ارائه

 اعتبارسنجی ایده چیست؟

سایت کسب و کار ی شما قبل از تعیین نام، شعار، محصول، خدمات یا وباعتبارسنجی ایده، فرآیند آزمودن و تأیید اعتبار ایده

ها ی آنهای محصولشان پیش از عرضههای بزرگ برای آزمودن ایدهای است که شرکتشماست. این شبیه فرآیند تحقیق و توسعه

 .کنندل عمومی، استفاده میبه شک

های گردآوری اطلاعات گرفته تا صفحات ورود ویژه در اینترنت. هدف تواند هر چیزی را شامل شود، از مصاحبهاعتبارسنجی ایده می

وند رکنم بهترین راه برای اجرای ی محصول نهایی است. من شخصاً فکر میی ایده به مخاطب هدف، قبل از تولید و عرضهکلی، ارائه

 .بینیدصورت رو در رو، حضوری یا از طریق تماس ویدیویی است. مزایای این شیوه را در ادامه میاعتبارسنجی ایده، به

 چرا باید اعتبارسنجی ایده را حتما انجام دهیم؟

ه خواهد کرد به طوری کتان ایجاد علاقه جویی نموده و در شما نسبت به ایدهخلاصه بگویم، این کار در وقت و پول شما بسیار صرفه

 .ی خود، آن را در معرض بازار قرار خواهید داددر حین آزمودن ایده

تواند با دادن درک درستی از ای که کسی به آن علاقه ندارد، انجام ندهید. اعتبارسنجی ایده میکاران را با کار روی ایدهاشتباه تازه

 .جویی کندقت و پول زیادی را صرفهی شما، ومیزان رغبت مخاطبان بالقوه نسبت به ایده

قیمت رانای گگوید که باید چیزی را تولید کنید یا خیر. مثلاً، ممکن است شما هزاران دلار خرج تولید نسخهاین روند کار به شما می

 .کنندخواهند، به آن نیازی ندارند یا از آن استفاده نمیاز محصولی کنید که مشتریانتان حتی آن را نمی

 ام برای اعتبارسنجی ایده در دنیای واقعیگ  5

انجام  یای است اما نیاز به مقداری تلاش و دوندگی از جانب شما دارد. برای بهتر نشان دادن نحوهاعتبارسنجی ایده کار نسبتاً ساده

 .کنمعنوان مثالی عملی استفاده میاین کار، از تجارب خودم به

کردیم. فرآیندی که خواهم گفت، را اعتبارسنجی می Business Republic یشعار تازه اوایل امسال، من به همراه شریکم باید

 .براساس روندی است که ما برای اعتبارسنجی خودمان در پیش گرفتیم



 

 

 قدم اول: بارش فکری درونی

خواهید انجام بدهید دارید، اما ه میی آنچی اولیه برای مشتریان احتمالی خود داشته باشید. احتمالاً هزاران ایده دربارهباید چند ایده

ویژگی  5-4تواند نسخه از شعار جدیدمان مطرح بود. درمورد شما می 5-4تا از آنها را ارائه کنید. در مورد ما،  5-4هر بار فقط باید 

 .مختلف از کسب و کار یا محصولتان باشد

ازحد وقت مشتریان علاوه، نباید بیش. به من اعتماد کنید. بهتا شود، اوضاع بسیار پیچیده خواهد شد 5اگر این تعداد بیشتر از  

 .احتمالی خود را بگیرید. نهایتاً ده دقیقه. شاید لازم بشود برای دادن اطلاعات بیشتر با آنها تماس بگیرید. پس سخت نگیرید

د. درمورد فوق، ما به چهار نسخه از ی خود را پیشنهاد دهیهای ایدهدر این مرحله، هدف این است که بهترین راهکارها یا نسخه

 .شد تصور کردچیزی رسیده بودیم که به نظرمان بهترین شعاری بود که برای کسب و کارمان می

 قدم دوم: از خانواده و دوستان نظر نخواهید

خواهیم ی ما می. همهام؟ چون رد شدن از آن خیلی سخت استباید کاری انجام ندهید. چرا این مرحله را آورده 2ی بله، در مرحله

هایمان ی ایدهخاطر گاهی از کسانی که دوستشان داریم دربارههمیندهیم احساس خوبی داشته باشیم، بهی آنچه انجام میدرباره

 .کنیم، با علم به اینکه حس خوبی به ما خواهد دادسؤال می

سوگیری داشته و در اغلب موارد یکی از مشتریان احتمالی شما گویم که آنها گو هستند. میگویم که خانواده و دوستانتان دروغنمی

 .نیستند

ای از خودشان در بیاورند چنین ممکن است احساس کنند مجبورند به خاطر خودِ بازخورد، بازخورد بدهند. حتی ممکن است نکتههم

تواند ید نظرخواهی از خانواده و دوستان چقدر میبینکنید تعصبی ندارند. میجهت تصور میهمینکه واقعاً به آن اعتقادی ندارند، به

 زننده باشد؟گول

فاً صورت لطای باشید و پدربزرگتان حسین رضازاده باشد، در غیر این برداران حرفهمگر اینکه درحال ساختن برنامکی برای وزنه

 .ریددرمیان گذاشتن مسائل با دوستان و خانواده را تا تمام کردن این فرآیند، کنار بگذا

 شوندگان خود را انتخاب کنیدقدم سوم: مصاحبه

دقیقه با  51توانید به سراغ آنها رفته و حضوراً یا ازطریقمصاحبه ویدئویی، مشتری احتمالی تهیه کنید که می 55سپس، فهرستی از 

 .آنها مصاحبه کنید. به مشتریان آرمانی خود فکر کنید

ای ما نیاز داشتند. ارهای تازه، کوچک و محلی بودند که احتمالاً به خدمات رسانه، کسب و کBusiness Republic درمورد ما در

شد سراغشان رفت. از میانشان آنهایی را فهرست کردیم که رفت و هایی را در همسایگی خودمان شناسایی کردیم که میما شرکت

 .ه کیف چرم سفارشیآمد بیشتری داشتند: یک مرکز پیلاتس، یک رستوران ایتالیایی، و یک فروشگا

مشتریان احتمالی شما شاید در جاهای دیگری پیدا شوند. شاید همین الان در فهرست پستی شما باشند. پس از تماس با آنها، 

 .رسید، دو نفری هم پاسخ نخواهند دادمی« توانممتأسفم، نمی»و چند تایی « بله» 51درنهایت به چیزی حدود 



 

 

عی و برگشت طبی صورت حضوری یا ویدئویی به شما خواهند داد. یک گفتگوی رفته از وقتشان را بهدقیق 51اطمینان پیدا کنید که 

لازم خواهد بود. دیدن یا حس کردن تردید یا هیجان از پشت تلفن سخت است. توجه به این مسئله وقتی گفتمانی واقعی را پوشش 

 .دهیم، ضروری استمی

 انجام دهیدی غیررسمی خود را قدم چهارم: مصاحبه

شکر گذارند تشوندگان بابت وقتی که میی غیررسمی خود باید انجام دهید این است که از مصاحبهکاری که هنگام مصاحبه اولین

 .خواهندکرده و بگویید که چقدر این وقت به شما کمک خواهد کرد تا چیزی ارائه دهید که مشتریانتان واقعاً می

، رک و راست توضیح دهید که قرار نیست چیزی به آنها بفروشید و آنچه قرار است درموردش حرف بزنید درواقع هنوز حتی دوم

وجود ندارد. خیالشان را راحت کرده و خاطرنشان کنید که چقدر بازخوردشان ارزشمند بوده و بر کارتان تأثیر خواهد گذاشت. مردم 

 .دوست دارند بدانند نظرشان مهم است

کنید و ماهیت کسب و کارتان خواهید، بگویید که چه کار میی چه چیزی می، قبل از اینکه توضیح دهید نظرشان را دربارهسوم

فهمند چیست. به یاد داشته باشید که مسائل را با درنظر داشتن دیدگاه آنها توضیح بدهید. از اصطلاحات تخصصی که آنها نمی

 .استفاده نکنید

ی آنها را اول نشان خواهید داد، بعد سراغ هر ی خود را ارائه کنید. و اینکه همهنسخه از ایده 5-4ا بگویید قرار است ، به آنهچهارم

یک رفته و نظرشان را در هر مورد جویا خواهید شد. بگذارید بدانند که در طی این فرآیند، چیزهایی یادداشت خواهید کرد تا 

 .یاوریدهای آنها را بعداً به یاد بتوصیه

طور مجزا جویا شوید. بعد بپرسید که نسبت به این ایده ی آنها را در هر مورد بهمورد، نظر اولیه 5-4، پس از پرداختن به تمام پنجم

هایی دهی آنان توجه کنید. واکنش آنها را با واکنش به دیگر ایدهکنند. به زبان بدن و سرعت پاسخچه حسی داشته و چه فکری می

ها هیجانات خود را راحت بروز ی آدمدهید، مقایسه کنید تا بفهمید کدام برایشان جذاب و کدام نامطلوب است. همهمی که ارائه

 .دهندنمی

ای بازخوردشان را گرفتید، دوباره از آنها تشکر کرده و بپرسید آیا ایرادی ندارد که دوباره درنهایت، پس از آنکه در مورد هر ایده

 .ام کار روی پروژه با آنها تماس بگیریددرصورت لزوم، هنگ

شعار خود را روی کسب و کارهای کوچک محلی آزمایش کردیم، بازخوردی را گرفتیم که هرگز انتظارش را نداشتیم.  5-4وقتی که ما 

ی کار تهبه حدی شیفطور کلی بودیم. در دیدار با رستوران ایتالیایی، آنها ی بسیاری نسبت به کارمان بهچنین شاهد شور و علاقههم

های بازاریابی ما شده بودند که پرسیدند چه زمانی برخی خدماتمان دردسترس خواهند بود و حتی به ما اجازه دادند کارت پستال

 .خود را روی تابلوی اعلاناتشان بزنیم

 گیریقدم پنجم: مرور و تصمیم

بهتر برای مشتریان احتمالیتان جواب داده است. درمورد ما، گیری درمورد چیزی است که آخرین قدم، مرور بازخوردها و تصمیم

گفتند که انگار درخشید و مینظر وجود داشت. هریک از کسب و کارها عاشق یکی از شعارهای ما شدند. صورت آنها فوراً میاتفاق

 .زندمستقیماً با آنها حرف می



 

 

واژه  ندارند. این« برند»ی ای به واژهبود. دریافتیم که آنها واقعاً علاقهها، به قلب چیزی زدیم که معرف مشتریانمان در جریان مصاحبه

ه آنها ب« مستقل بودن»، حس «شکل مؤثر به اشتراک بگذارآن را به»گفتند که علاوه، میبرایشان زیادی انتزاعی یا مبهم بود. به

 .خواهندمی ر حال کارند و کار بیشتریبرایشان معانی بسیاری دارد چرا که آنها د« کسب و کار»ی دهد. واژهمی

بالاخره، به این نتیجه رسیدیم که مالک هر کسب و کاری از نادیده گرفته شدن واهمه دارد. درنهایت، به همین خاطر است که آنها 

 .کنندبه خدمات ما مراجعه می

کسب و کاری بسازید که نشود »ی داشتیم: ی خود، شعار جدیدمان را یافته و احساس بسیار خوبپس از انجام اعتبارسنجی ایده

 «.اش گرفتنادیده

گیرید، به یاد داشته باشید که اصل قضیه، مشتری است نه شما. گاهی اید تصمیم میوقتی براساس بازخوردهایی که دریافت کرده

یل ر بگذارید. درنهایت، مشتریان دلکنید برای کارتان بهتر است، کنااید، چیزی را که فکر میمجبور خواهید شد براساس آنچه آموخته

 .وجود داشتن شما هستند

 سخن آخر

گیرند، شوندگان از شما سرنخ میاین کسب و کار شماستپس علاقه خود به آن را نشان داده و مراقب او و مشتریانتان باشید. مصاحبه

 .خواهید به شما اطلاعات خواهند داداز آنچه میپس اگر در این مورد راحت و غیررسمی برخورد کنید، آنها آرامش پیدا کرده و بیش 

وگویی عالی با کسی است که برایش احترام قائلید. برد و باخت مطرح نیست. یک بازی قرار نیست چیزی فروخته شود. فقط گفت

 .ی بعد استبرد و بهترین راه برای بردن ایده و کسب و کارتان به مرحله-برد

ی درمورد اعتبارسنجی ایده را به اشتراک بگذارید؟ آیا از انجام اعتبارسنجی در دنیای واقعی خسته مایلید نکات و راهبردهای بیشتر

 .ی تجارب شما هستیمها را در بخش نظرات با ما در میان بگذارید! ما مشتاق صحبت دربارهاید؟ آنشده

 


