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درباره تکراسا

تکراســا در ســال ۱۳۹۴ و پــس از توافــق هســته‌ای ایــران کار خــود را شــروع کــرد. هــدف از راه‌انــدازی تکراســا بــه زبــان انگلیســی 
ــل تشــدید  ــه دلی ــود. در اواخــر ســال ۱۳۹۷ ب ــه جهــان ب ــا زبانــی داده‌محــور ب ــران ب ــال ای معرفــی اســتارتاپ‌ها و اقتصــاد دیجیت
تحریم‌هــا و از دســت رفتــن بــازار بین‌المللــی، بــر آن شــدیم تــا تحلیل‌هــا و گزارش‌هــای خــود را بــه زبــان فارســی منتشــر کنیــم. 

بــه همیــن دلیــل ســایت تکراســا فارســی را راه‌انــدازی کردیــم.

ــا اســتارتاپ‌ها و شــرکت‌های تکنولوژی‌محــور در  ــان در رابطــه ب ــع انگلیســی زب ــن مناب تکراســا در حــال حاضــر یکــی از معتبر‌تری
ــز،  ایــران اســت. تکراســا تنهــا منبــع حــوزه اســتارتاپی و کارآفرینــی در ایــران اســت کــه محتــوای آن در رســانه‌هایی ماننــد فورب
تک‌کرانــچ، د نکســت وب، گاردیــن، فورچــون، هافینگتــون پســت، فیــگارو، لومونــد، تک‌این‌اژیــا، رادیــو پــی‌آر‌آی، پرس‌تــی‌وی، یاهــو، 
سامســونگ برادکســتینگ ســنتر، ونچربیــت ... و بســیاری از خبرگزاری‌هــا و دیگــر ســایت‌های خبــری پوشــش داده شــده اســت. 

تکراســا در طــی ســال‌های گذشــته در ســطح بین‌المللــی حامــی رســانه‌ای رویداد‌هــای بزرگــی؛ ماننــد اســتپ کانفرنــس، بــی‌دی‌ال 
اکســلریت لبنان، اســتارتاپ اســتانبول، پایونیرز، پایرت ســامیت و ... بوده اســت و ســعی بر آن داشــته اســت که ظرفیت‌های 

موجــود در ایــران را بــه جهــان نشــان دهــد.

درباره تکراسا



پیشگفتار

ــه قبلــی در  ــه نبــود تجرب ــا توجــه ب ــد. ب ــه فعالیــت کرده‌ان در طــی ســال‌های گذشــته تعــداد زیــادی شــتاب‌دهنده در ایــران شــروع ب
راه‌انــدازی شــتاب‌دهنده‌ها در کشــور، ایــن مراکــز بــا مشــکلات متعــددی روبــرو بــوده و هســتند. تحقیــق پیــش رو بــا بررســی مراکــز 
حمایــت از اســتارتاپ‌ها در جهــان ســعی بــر انتقــال دانــش و تجربه‌هــای بین‌المللــی در ایــن حــوزه داشــته اســت. ایــن مراکــز در طــی 
ســال‌های گذشــته تغییــرات متعــددی در ســاختار، مــدل شــتاب‌دهی و مــدل درآمــدی داشــته‌اند. آگاهــی از ایــن تغییــرات، تجربه‌هــای 
جهانــی و بومی‌ســازی آن بــا توجــه بــه شــرایط ایــران می‌توانــد راهگشــای شــتاب‌دهنده‌ها و مراکــز حمایــت از اســتارتاپ در ایــران 

باشــد. بــا توجــه بــه اقبــال برخــی از فعــالان صنعــت بــه اســتارتاپ اســتودیو، ایــن مراکــز نیــز در ایــن تحقیــق بررســی شــده‌اند.
ــا بررســی بیــش از ۱۲ گــزارش جهانــی معتبــر  انجــام پروژه‌هــای تحقیقاتــی بســیار ســخت و زمان‌بــر اســت. تحقیــق پیــش رو ب
ماننــد GAN، GALI، Gust و بیــش از ۵۲ منبــع دیگــر انجــام شــده اســت. گــزارش »مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌ها« حاصــل ۵۳۰ 

ســاعت تحقیــق و ۱۹۰ ســاعت طراحــی بــوده اســت.
در انتهــا از مجموعــه »۱۰۰ اســتارتاپ« بــه عنــوان یــاور تحقیقاتــی و چاپــی، »حــوزه امــور بانــوان معاونــت علمــی و فنــاوری ریاســت 
ــدون  ــم. ب ــق تشــکر می‌کنی ــن تحقی ــاور چاپــی ای ــوان ی ــه عن ــه هــم‌آوا« ب ــوآوری« و »مجموع ــز شــتاب‌دهی ن ــوری«، »مرک جمه

حمایــت یــاوران تکراســا انجــام چنیــن پــروژه‌ای ممکــن نبــود. 

محمدرضا ازلی صفت
عضو تیم تکراسا

پیشگفتار
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بخش اول
معرفی و تفاوت شتاب‌دهنده‌ها،
مراکز رشد و استارتاپ استودیوها



رســیدن  راه  و  می‌کننــد  حمایــت  را  اســتارتاپ‌ها  کــه  آمــده  وجــود  بــه  دنیــا  در  مختلفــی  مراکــز  اســتارتاپی،  فضــای  در 
آن‌هــا را بــه مراحــل بالاتــر همــوار می‌ســازند. امــا بســیاری از افــراد تــازه‌کار در حــوزه‌ اســتارتاپی تفــاوت میــان ایــن مراکــز 
ســردرگمی  و  ابهــام  دچــار  تصمیم‌گیــری  در  نتیجــه  در  می‌پندارنــد.  یکســان  را  آن‌هــا  و  دهنــد  تشــخیص  نمی‌تواننــد  را 
باشــیم. داشــته  اســتارتاپ‌ها  از  حمایــت  مراکــز  بــه  کامــل  و  جامــع  نگاهــی  داریــم  قصــد  کتــاب  ایــن  در  می‌شــوند. 

انواع مراکز حمایت از استارتاپ‌ها
به طور کلی مراکز حمایت از استارتاپ‌ها را می‌توان به سه دسته اصلی طبقه‌بندی نمود:

ــه ایــن ســه دســته‌بندی خواهیــم پرداخــت. ــد، امــا بیشــتر ب ــرای حمایــت اســتارتاپ‌ها وجــود دارن اگرچــه مراکــز دیگــری نیــز ب

 )Accelerator( شتاب‌دهنده)Incubator( مرکز رشد یا انکوباتور)Startup Studio( استارتاپ استودیو
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اگرچــه بــه نظــر می‌رســد ایــن مراکــز یکســان هســتند، امــا در عمــل تفاوت‌هایــی بــا یکدیگــر دارنــد. امــروزه برخــی از مراکــز حمایتــی 
ــد. در  ــد را دارن ــز رش ــای مرک ــم ویژگی‌ه ــای شــتاب‌دهنده و ه ــم ویژگی‌ه ــه ه ــد ک ــد )Hybrid( شــکل گرفته‌ان ــوان هیبری ــا عن ب

ــده اســتارتاپ‌ها می‌پردازیــم. ــه ویژگی‌هــای هــر یــک از مراکــز حمایت‌کنن ادامــه ب

روند رشد تعداد شتاب‌دهنده‌ها و مراکز رشد با استارتاپ استودیوها طی سال‌های ۲۰۰۱ تا ۲۰۱۸

۳
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شتاب‌دهنده
در ســال ۲۰۰۵ میــادی، اولیــن شــتاب‌دهنده بــه نــام وای‌ســی )Y Combinator( توســط پــل گراهــام )Paul Graham( در آمریــکا 
شــکل گرفــت. بعــد از موفقیــت ایــن مرکــز، شــتاب‌دهنده‌های بیشــتری در آمریــکا و نیــز ســایر نقــاط جهــان شــکل گرفتنــد. از 
معروف‌تریــن شــتاب‌دهنده‌های دنیــا می‌تــوان بــه وای‌ســی و تک‌اســتارز )Techstars( اشــاره کــرد. نمــودار زیــر رونــد رشــد 

ــا ۲۰۱۸ نشــان می‌دهــد. ــازه زمانــی ۲۰۰۵ ت ــکا را طــی ب تعــداد ‌شــتاب‌دهنده‌ها در آمری

 ۲۰۰۸ ســال  در  کــه  می‌دهــد  نشــان  نمــودار  ایــن 
میــادی همزمــان بــا بحــران اقتصــادی آمریــکا و اروپــا، 
اســتارتاپ‌ها  آن  دنبــال  بــه  و  شــتاب‌دهنده‌ها  رشــد 
افزایــش چشــمگیری داشــته اســت. امــا از ســال ۲۰۱۳ 
بــه بعــد تقریبــاً رونــد ثابتــی را تجربــه کــرده اســت.

روند رشد شتاب‌دهنده‌ها طی سال‌های ۲۰۰۵ تا ۲۰۱۸
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۵

همــان طــور کــه از اســم شــتاب‌دهنده‌‌ها پیداســت، هــدف اصلــی بیشــتر ایــن مراکــز شــتاب‌دهی بــه اســتارتاپ‌های مســتعد و 
کســب درآمــد از آن‌هاســت. ایــن مراکــز بیشــتر مواقــع از اســتارتاپ‌های تکنولوژی‌محــور حمایــت می‌کننــد. در ســال‌های اخیــر 
تــاش شــتاب‌دهنده‌ها بــرای تمرکــز در حوزه‌هــای کاری خــاص در اســتارتاپ‌ها بــوده اســت؛ ماننــد تمرکــز بــر روی اســتارتاپ‌های 

حــوزه‌ ســامت دیجیتــال.

شــتاب‌دهنده‌ها‌ از اســتارتاپ‌هایی کــه در مراحــل اولیــه‌ رشــد خــود هســتند حمایــت می‌کننــد و بــه رشــد آن‌هــا شــتاب 
می‌بخشــند. ایــن گونــه مراکــز بــه اســتراتژی و مــدل کســب‌وکار )Business Model( اســتارتاپ‌ها توجــه ویــژه‌ای دارنــد و معمــولًا 

لازم اســت تــا اســتارتاپ‌ها نمونــه محصــول اولیــه‌‌ای )MVP( از ایــده خــود داشــته باشــند. 

حمایــت شــتاب‌دهنده‌ها در دوره‌هــای زمانــی مشــخص و کوتاهــی ارائــه می‌شــود و مهــم اســت کــه در ایــن مــدت اســتارتاپ‌ها 
رشــد ســریعی داشــته باشــند و ســهم نســبتاً مناســبی از بــازار را بــه دســت آورنــد.

در دوره‌ حمایــت از اســتارتاپ‌ها توســط شــتاب‌دهنده، از منتورهــای )Mentor( باســابقه‌ بــرای مشــورت اســتفاده می‌شــود. 
منتور‌هــا معمــولًا از کارآفرینــان موفــق، متخصصــان فنــی، اعضــای اجرایــی شــتاب‌دهنده و ســرمایه‌گذاران هســتند کــه بــه طــور 

ــد. ــه تیم‌هــای اســتارتاپی مشــورت می‌دهن ــه ب همه‌جانب
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فرآیند رشد استارتاپ در شتاب‌دهنده

تأمین سرمایه‌ اولیه فرآیند انتخاب تیم
)بذری(

پایان برنامه و برگزاری برنامه حمایتی
 )Demo Day( دمو دی

به ‌طور کلی فرآیند رشد استارتاپ در شتاب‌دهنده‌ها‌ در شکل زیر نشان داده‌ شده است.

از  بســیاری  تعــداد  میــان  از 

تیم‌هــای درخواســت‌‌دهنده بــه 

از  تعــدادی  شــتاب‌دهنده‌ها، 

تیم‌هــا انتخــاب می‌شــوند. بــه 

شــتاب‌دهنده‌  در  مثــال  طــور 

موفــق وای‌ســی، نــرخ پذیــرش 

اســتارتاپ‌ها تنها ۲٪ اســت. این 

میــزان پذیــرش شــتاب‌دهنده را 

ــرش دانشــجو  ــرخ ۵/۱٪ پذی ــا  ن ب

ــوان  در دانشــگاه اســتنفورد می‌ت

مقایســه کــرد. 

معمــولًا شــتاب‌دهنده‌ها مبلغــی 

بیــن ۱۰ تــا ۶۰ هــزار دلار در ازای 

دریافــت ۳٪ تــا ۱۲٪ ســهام بــه 

ــد. اســتارتاپ‌ها پرداخــت می‌کن

برنامــه  ایــن  مــدت  طــول 

معمولًا بین ۳ تا ۶ ماه اســت؛ 

 )Mentoring( مانند  منتورینــگ

تیم‌هــا در فضای کار اشــتراکی، 

برگــزاری رویدادهــا، جلســه‌های 

ــکان دسترســی  ســخنرانی و ام

ســرمایه‌گذاران  شــبکه‌ی  بــه 

همــکاران  ســایر  و  خطرپذیــر 

اعضــای  ماننــد  شــتاب‌دهنده 

شــرکت‌های بــزرگ تجــاری.

اســتارتاپ‌هایی  روز  ایــن  در 

خــود  شــتاب‌دهی  دوره‌ی  کــه 

فارغ‌التحصیــل  گذرانده‌انــد،  را 

می‌شوند و با معرفی محصول یا 

خدمــت خــود بــه ســرمایه‌گذاران، 

شــرکت‌ها و رســانه‌ها بــه مرحلــه 

بزرگتــر  ســرمایه‌های  جــذب 

می‌رســند.
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بررسی ساختار شتاب‌دهنده
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استراتژی

اســتراتژی یــک شــتاب‌دهنده بیشــتر توســط بنیانگــذاران و ســهامداران اصلــی آن تعریــف می‌شــود کــه برنامه‌هــای خــود را بــر 
پایــه‌ آن ارائــه می‌دهنــد. هــر مرکــز شــتاب‌دهنده اهــداف کلیــدی خــاص خــود را دارد؛ بســته بــه اینکــه خصوصــی اداره می‌شــود 

یــا زیــر نظــر ســازمان‌های بــزرگ یــا دولتــی اســت.

تمرکــز بــر حــوزه یــا صنعتــی خــاص یکــی از مهم‌تریــن معیارهــای انتخــاب اســتراتژی اســت. اســتراتژی شــتاب‌دهنده‌ها‌ می‌توانــد از 
عدم‌تمرکــز بــر حــوزه‌ای خــاص )Horizontal( تــا تمرکــز بــر حــوزه‌ای خــاص )Vertical( تعییــن شــود.

دیدگاه مدیر شتاب‌دهنده‌ استارتاپ بوت‌کمپ )Startupbootcamp( در برلین درباره این موضوع چنین است:
ــه  ــا هــدف رســیدن ب »مــا فکــر می‌کنیــم کــه تشــکیل یــک شــبکه از منتورهــا و تیم‌هــای اســتارتاپی در حــوزه‌ای مشــخص ب

کلاس جهانــی در آن حــوزه بهتــر از حالــت عمومــی اســت.«

تمرکــز جغرافیایــی یکــی دیگــر از معیارهــای انتخــاب اســتراتژی شــتاب‌دهنده‌ها‌ اســت. جــذب اســتارتاپ‌های محلــی و کشــوری 
یــا گســترش برنامه‌هــا بــه صــورت بین‌المللــی تأثیــر مهمــی بــر شــناخت نیازهــای اســتارتاپ‌ها و تعییــن اســتراتژی مشــخص 

بــرای حمایــت از آن‌هــا دارد.

۱
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مجموعه‌ برنامه‌ها ۲

برنامه آموزشی

برنامه‌های شتاب‌دهنده‌ها به طور کلی به دو بخش برنامه‌ آموزشی و منتورینگ تقسیم می‌شود.

منتورهای اصلی شتاب‌دهنده باید کارآفرینان کارکشته‌ای باشند که پیش از این خود را به اثبات رسانده‌اند.

منتور‌هــا از طریــق برگــزاری رویــداد )Speed Dating( و همســان‌گزینی )Match Making( بــا اســتارتاپ‌ها ارتبــاط برقــرار می‌کننــد. 

ــه اســتارتاپ‌ها کمــک کننــد. ســایر  ــا ســرمایه‌گذاران و ... ب ــاط ب منتورهــای اصلــی در توســعه‌ کســب‌وکار، جــذب مشــتری، نحــوه‌ ارتب

ـی و صنعتــی باشــند. منتورهــا می‌تواننــد ســرمایه‌گذاران، اعضــای شــرکت‌های همــکار شــتاب‌دهنده و متخصصــان فنـ

برنامــه آموزشــی شــامل مباحــث مهــم و جدیــدی اســت کــه اســتارتاپ‌ها بــا آن‌هــا روبــه‌رو می‌شــوند؛ ماننــد مباحــث مالــی، حقوقــی، 

روابــط عمومــی )PR(، بازاریابــی، طراحــی رابــط کاربــری )UI و UX( و ... .

برنامه‌هایی در قالب رویدادها، کارگاه‌ها )Workshop( و سخنرانی‌های انگیزشی

ــه صــورت هفتگــی برگــزار می‌شــود. بررســی رشــد هفتگــی اســتارتاپ‌ها و تعامــل مســئولین  مشــاوره و منتورینــگ تیم‌هــا معمــولًا ب

ــا تیم‌هــا موجــب احســاس نزدیکــی و افزایــش اعتمــاد بیــن آن‌هــا می‌شــود. شــتاب‌دهنده و برخــی از منتورهــا ب

ــرای جــذب ســرمایه اســت و می‌توانــد شــامل ارائــه‌ محصول‌هــا و خدمت‌هــای  ــر روی نحــوه‌ ارائــه‌ اســتارتاپ‌ها ب در دمــو دی تمرکــز ب

ــه مشــتریان و ســرمایه‌گذاران باشــد. اســتارتاپ‌ها ب

اســتقرار در یــک فضــای کار اشــتراکی موجــب همــکاری تیم‌هــا و یادگیــری فــردی می‌شــود. البتــه ایــن موضــوع می‌تواند موجــب کاهش تمرکز 

تیم‌های اســتارتاپی شــده و از پیشــرفت و کیفیت کار آن‌ها بکاهد.

منتورینگ
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)Funding( ساختار تأمین مالی ۳

تأمین مالی توسط خود شتاب‌دهنده

تأمین مالی استارتاپ‌ها در شتاب‌دهنده‌ به دو شکل زیر انجام می‌شود:

بیشــتر شــتاب‌دهنده‌هایی کــه بــه تازگــی برنامــه‌ خــود را راه‌انــدازی کرده‌انــد، قــادر بــه کســب درآمــد از طریــق ســرمایه‌گذاری بــر 
  )Exit( روی اســتارتاپ‌های تحــت نظــر خــود نیســتند. زیــرا ایــن برنامه‌هــا بــه تازگــی شــکل گرفته‌انــد و خــروج از اســتارتاپ‌ها
ــد ســازمان‌های  ــه وســیله‌ ســهامداران آن‌هــا مانن ــه همیــن دلیــل ســرمایه‌ شــتاب‌دهنده‌ها بیشــتر ب ــاده اســت. ب ــاق نیفت اتف

بــزرگ، دولــت، مراکــز عمومــی و ... تأمیــن می‌شــود.

تأمین مالی به واسطه ارتباط استارتاپ با سرمایه‌گذاران
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 پذیرش تیم‌ها

ــخصی  ــازه‌ زمانــی مش ــتاب‌دهنده‌ها‌ ب ــرد. در بعضــی از ش ــورت می‌گی ــخصی ص ــای زمانــی مش ــولًا در دوره‌ه ــا معم ــذب تیم‌ه ج
بــرای ارائــه‌ درخواســت پذیــرش در نظــر گرفتــه می‌شــود و در برخــی از آن‌هــا در هــر زمانــی از ســال می‌تــوان درخواســت پذیــرش 

ــر اســت. ــوع دوم منعطف‌ت ــای شــتاب‌دهنده‌های‌ ن ــود. برنامه‌‎ه را ارســال نم

تیم‌هــا بــرای ارائــه‌ درخواســت خــود بایــد ابتــدا بــه صــورت آنلایــن ثبت‌نــام کننــد. اطلاع‌رســانی بــرای ارائــه درخواســت‌ عمدتــاً از 
طریــق وب‌ســایت‌هایی ماننــد F6S.com انجــام می‌گیــرد. ســپس در صــورت پذیــرش، دعــوت بــه مصاحبــه‌ حضــوری ‌می‌شــوند. 

برخــی از شــتاب‌دهنده‌ها‌ نیــز بــا برگــزاری رویدادهــا و مســابقه‌های مختلــف، اقــدام بــه جــذب تیم‌هــا می‌کننــد.
فارغ‌التحصیــان  و  باتجربــه  منتورهــای  مدیــران شــتاب‌دهنده، ســرمایه‌گذاران،  از  کمیتــه‌ای  تشــکیل  بــا  شــتاب‌دهنده‌ها‌ 
ــد. بیشــتر شــتاب‌دهنده‌ها‌ اعضــای  ــه می‌کنن ــا مصاحب ــا آن‌ه ــرار داده و ب ــورد ارزیابــی ق ــف را م شــتاب‌دهنده‌، تیم‌هــای مختل

تیــم را بــه عنــوان مهم‌تریــن عامــل در انتخــاب تیم‌هــا در نظــر می‌گیرنــد.

بنیانگذار شتاب‌دهنده‌ د فمیلی )The Family(، فرآیند پذیرش تیم‌ها را این گونه توصیف می‌کند:
»کاری کــه شــما بــرای انتخــاب توســط شــتاب‌دهنده بایــد انجــام دهیــد، ایــن اســت کــه فقــط ایمیــل درخواســت خــود را ارســال 
کنیــد. مــا بــه اینکــه کســب‌و‌کار شــما چیســت کاری نداریــم. مــا بــا شــما حــرف می‌زنیــم تــا شــما را بشناســیم و بدانیــم کــه 

چــه کســی هســتید.«

4
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 خدمات فارغ‌التحصیلان

فارغ‌التحصیــان موفــق می‌تواننــد بــا بازگشــت بــه شــتاب‌دهنده‌ و کمــک بــه آن‌هــا موجــب موفقیــت بیشــتر تیم‌هــا و 
از  فارغ‌التحصیــل  بــا تیم‌هــای‌  مــداوم و مناســب  ارتبــاط  بــر  از شــتاب‌دهنده‌ها‌ی موفــق  بســیاری  شــتاب‌دهنده‌ شــوند. 
شــتاب‌دهنده تأکیــد بســیار دارنــد. شــتاب‌دهنده‌ها‌ بــا برگــزاری رویدادهــای مختلــف و منظــم از فارغ‌التحصیــان دعــوت 

می‌کننــد تــا در برنامــه‌ آن‌هــا شــرکت کــرده و تجربیــات خــود را بــا بقیــه در میــان بگذارنــد.

شــتاب‌دهنده‌هایی کــه از اســتارتاپ‌ها ســهام دریافــت می‌کننــد، بعــد از فارغ‌التحصیــل شــدن بــه حمایــت خــود ادامــه 
می‌دهنــد؛ زیــرا بــا رشــد اســتارتاپ‌ها ســهام شــتاب‌دهنده هــم ارزش بیشــتری پیــدا می‌کنــد. همچنیــن شــبکه‌ فارغ‌التحصیــان 

ــد. ــادی کنن ــک زی ــه شــتاب‌دهنده‌ها کم ــا ب ــن ســرمایه‌گذاران و منتوره ــد در تأمی می‌توانن

۵
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انواع شتاب‌دهنده
به طور کلی سه نوع شتاب‌دهنده‌‌ وجود دارد که در زیر به معرفی آن‌ها می‌پردازیم.

 )Non-Corporate یا Investor-led( شتاب‌دهنده‌ها‌ی مستقل

شــتاب‌دهنده‌هایی مســتقل هســتند کــه درآمدزایــی آن‌هــا بیشــتر از طریــق رشــد ارزش ســهام اســتارتاپ‌ها و خــروج از 
ــز توســط ســرمایه‌گذاران  ــوع مراک ــن ن ــوع هســتند. ای ــن ن ــا از ای ــق‌ دنی ــرد. بیشــتر شــتاب‌دهنده‌ها‌ی موف ــا انجــام می‌گی آن‌ه
نمونه‌هــای  از  می‌شــوند.  مالــی  تأمیــن   )Angel Investors( فرشــته  ســرمایه‌گذاران  یــا   )Venture Capitalist( خطرپذیــر 
موفــق آن می‌تــوان بــه وای‌ســی و تک‌اســتارز اشــاره نمــود. اهــداف اصلــی آن‌هــا افزایــش ارزش ســهام اســتارتاپ‌ها اســت. 
 ایــن نــوع شــتاب‌دهنده‌ها در ازای ســرمایه‌گذاری بــذری، درصــد مشــخصی از ســهام اســتارتاپ‌ها را در اختیــار می‌گیرنــد.

اولیــه‌  محصــول  نمونــه  و  گذرانــده‌  را  پیش‌بــذری  مراحــل  کــه  اســتارتاپ‌هایی  از  بیشــتر  شــتاب‌دهنده‌ها‌  نــوع  ایــن 
یکــی  هســتند.  باتجربــه  کارآفرینــان  و  ســرمایه‌گذاران  از  عمومــاً  آن‌هــا  منتورهــای  می‌کننــد.  حمایــت  دارنــد،  مناســبی 
اســت.  کــرده  خطــاب  منتورهــا  لبــاس  در  ســرمایه‌گذارانی  را  خــود  منتورهــای  شــتاب‌دهنده‌ها،  نــوع  ایــن  مدیــران  از 

مدیر شتاب‌دهنده‌ پلاگ اند پلی )Plug & Play( درباره خروج از استارتاپ‌ها این نظر را دارد:
»مــا ایــن کار را می‌کنیــم زیــرا دوســت داریــم تــا ســرمایه‌گذاری کنیــم. وقتــی بــه هشــت ســال قبــل نــگاه می‌کنیــم، دوســت 

داریــم تــا دو خــروج بــزرگ داشــته باشــیم.«
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)Corporate یا Matchmaker( شتاب‌دهنده وابسته

)Ecosystem یا Government Sponsored( شتاب‌دهنده دولتی

ــزرگ پایه‌گــذاری و تأمیــن مالــی ‌شــده و شــبیه مراکــز رشــد هســتند. اهــداف  ایــن نــوع شــتاب‌دهنده‌ها‌ توســط شــرکت‌های ب
آن‌هــا ارائــه‌ خدمــات جدیــد بــه مشــتریان بالقــوه و مشــتریان فعلــی شــرکت اســت. دلیــل شــکل‌گیری ایــن نــوع شــتاب‌دهنده 
توســعه‌ نــوآوری در ســاختار شــرکت اســت. در اصــل نــوع جدیــدی از بخــش تحقیــق و توســعه )R&D(‌ شــرکت‌ها هســتند.

کمیتــه‌ انتخــاب تیم‌هــای اســتارتاپی ایــن نــوع مراکــز از ســهامداران و مدیــران شــرکت‌ها‌ هســتند. همچنیــن منتورهــا بیشــتر از 
میــان تیــم اجرایــی خــود شــرکت انتخــاب می‌شــوند کــه بــه اســتارتاپ‌ها کمــک کننــد تــا در درون شــرکت رشــد کننــد. اغلــب ایــن 
شــتاب‌دهنده‌ها بدون ســوددهی )Nonprofit( هســتند؛ یعنی در ازای ســرمایه‌گذاری بر روی اســتارتاپ‌ها ســهامی دریافت نمی‌کنند. 

و  نــوآوری  رشــد  می‌گیرنــد.  شــکل  عمومــی  نهادهــای  یــا  دولــت  حمایــت  و  نظــر  زیــر  دولتــی  شــتاب‌دهنده‌های 
مراکــز  ایــن  تأســیس  اهــداف  از  ـی  کارآفرینـ جامعــه‌  رشــد  وســیله‌  بــه  اقتصــادی  رشــد  نیــز  و  جامعــه  در  فنــاوری 
و  بیشــتر  محتــوا  لحــاظ  از  شــتاب‌دهنده‌ها  از  دیگــر  نــوع  دو  بــه  نســبت  مراکــز  نــوع  ایــن  آموزشــی  برنامــه‌  اســت. 
اســت  یادگیــری  رویدادهــای  و  کارگاه‌هــا  آموزشــی،  کلاس‌هــای  ماننــد  ـی  برنامه‌هایـ شــامل  برنامــه  ایــن  اســت.  غنی‌تــر 
کننــد. ایجــاد  رقابتــی  مزیــت  و  داده  گســترش  را  خــود  ایــده‌  تــا  می‌کنــد  کمــک  اســتارتاپ‌ها  بنیانگــذاران  بــه  کــه 
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مــدل کســب‌وکار شــتاب‌دهنده‌های دولتــی چنــدان واضــح و مشــخص نیســت. برنامه‌هــای آن‌هــا صرفــاً بــرای راضــی نگــه داشــتن 
ســهامداران دولتــی اجــرا می‌شــود. بعضــی از آن‌هــا بــرای تأمیــن هزینه‌هــای اجرایی خود از اســتارتاپ‌ها شــهریه اندکــی می‌گیرند. 
همچنین برخی از این شــتاب‌دهنده‌ها، ســرمایه‌گذاری بذری را در ازای دریافت ســهام اندک )معمولًا ۳٪ تا ۷٪( از اســتارتاپ‌ها 
انجــام می‌دهنــد. شــتاب‌دهنده‌های دولتــی بــرای کارآفرینــان جــوان و تــازه‌کار و اســتارتاپ‌های در مرحلــه‌ ایــده، می‌تواننــد 
کمــک بســیار خوبــی باشــند. در بعضــی از ایــن شــتاب‌دهنده‌ها منتورهــا بــرای کمــک و مشــورت بــه اســتارتاپ‌ها پــول دریافــت 
می‌کننــد. بنابرایــن منتورینــگ در ایــن نــوع شــتاب‌دهنده‌ها بــر خــاف دو نــوع قبلــی در اولویــت برنامه‌هــای آن‌هــا قــرار نــدارد.

طــور  بــه  اســت.  شــتاب‌دهنده  اهــداف  بــا  آن‌هــا  اهــداف  همســویی  اســتارتاپی  تیم‌هــای  انتخــاب  معیارهــای  از  یکــی 
ـی و علمــی، محصولــی کامــاً جدیــد را اختــراع کــرده باشــند کــه بــازار  مثــال ممکــن اســت تیمــی متشــکل از نیروهــای فنـ
ـی بــا تجربــه مناســب از بــازار و تجــارت،  ـی نــدارد. در مقابــل ممکــن اســت تیمــی متشــکل از اعضایـ بــه آن احتیــاج چندانـ
ایــده‌ای داشــته باشــند کــه بــا پــر کــردن خــأ بخشــی از بــازار بتواننــد بســیار ســودآور باشــد. اگــر قــرار بــه انتخــاب یــک 
تیــم  دولتــی،  و شــتاب‌دهنده‌  انتخــاب می‌کنــد  را  تیــم دوم  قاعدتــاً شــتاب‌دهنده‌ مســتقل،  باشــد،  بیــن آن‌هــا  از  تیــم 
اســت  ذکــر  بــه  لازم  می‌کنــد.  بیــان  را  دولتــی  شــتاب‌دهنده‌های  عدم‌ســوددهی  ـی  خوبـ بــه  مثــال  ایــن  می‌پذیــرد.  را  اول 
اســت.  تیــم  ایــده‌  اشــتغال‌زایی  میــزان  شــتاب‌دهنده‌ها،  نــوع  ایــن  توســط  تیم‌هــا  انتخــاب  معیارهــای  از  دیگــر   یکــی 
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مــدل دیگــری از شــتاب‌دهنده‌ها کــه بــه تازگــی شــکل گرفته‌انــد، هیبریــد نــام دارنــد کــه ترکیبــی از ویژگی‌هــای مدل‌هــای مختلــف 
ــال گریــن ونچــر )Bethnal Green Venture( توســط نهادهــای عمومــی  ــرای مثــال شــتاب‌دهنده‌ بثن ــد. ب شــتاب‌دهنده‌ها را دارن
ــان ســریالی و  ــی می‌شــود )شــتاب‌دهنده دولتــی(؛ امــا برنامــه‌ منتورینــگ فشــرده و قــوی دارد کــه توســط کارآفرین تأمیــن مال

ســرمایه‌گذاران اجــرا می‌شــود )شــتاب‌دهنده مســتقل(.

البته این مدل از شتاب‌دهنده می‌تواند پیچیده باشد و مشکلاتی را نیز با خود به همراه بیاورد. به خصوص زمانی که سهامداران 
شــتاب‌دهنده اهــداف متفاوتــی داشــته باشــند. بــرای نمونه در بعضی شــتاب‌دهنده‌ها که ســرمایه‌گذاران نهادهــای عمومی دارند، 
خواهــان جــذب ســرمایه‌ شــخصی هســتند. لــذا ســرمایه‌گذاران شــخصی کــه در شــتاب‌دهنده ســرمایه‌گذاری کرده‌انــد، انتظارهایی 
دارنــد کــه ممکــن اســت موجــب دوقطبــی شــدن انتظارهــا از شــتاب‌دهنده و ســردرگمی اعضــای اجرایــی و مدیــران آن‌هــا شــود.

شــتاب‌دهنده‌ها در آمریــکا بیشــتر بــه طــور مســتقل شــکل می‌گیرنــد و زیــر نظــر دولــت یــا ســازمان خاصــی نیســتند. در اروپــا 
ــا )EU( و دولت‌هــا هســتند.  ــه‌ اروپ ــر نظــر اتحادی نیــز بیشــتر شــتاب‌‌دهنده‌ها زی
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مرکز رشد یا انکوباتور
مراکــز رشــد در دهــه ۱۹۶۰ میــادی توســط شــرکت‌هایی کــه قصــد نــوآوری در کســب‌و‌کار خــود را داشــتند شــکل گرفتنــد. 
مراکــز رشــد معمــولًا توســط دانشــگاه‌ها و مراکــز دولتــی و ســازمانی اداره و تأمیــن مالــی می‌شــوند. بنابرایــن بســیاری از 
اســتارتاپ‌های تحــت حمایــت آن‌هــا، زیرمجموعــه یــک ســازمان یــا شــرکت بــزرگ هســتند و در حوزه‌هــای مرتبــط بــا آن 
بــذری در ازای دریافــت  ســازمان فعالیــت می‌کننــد. بیشــتر مراکــز رشــد برخــاف شــتاب‌دهنده‌ها، شــرط تأمیــن ســرمایه‌ 
ـی،  فنـ مــداوم  حمایت‌هــای  شــامل  رشــد  مراکــز  حمایت‌هــای  ندارنــد.  را  خــود  حمایــت  تحــت  اســتارتاپ‌های  از  ســهام 
منابــع انســانی و مالــی اســت کــه بــه مــدت طولانی‌تــری )معمــولًا بیــن ۱ تــا ۵ ســال( ارائــه می‌شــوند و حتــی در برخــی 
ـی  مــدت طولانـ تــا  اســت  رشــد ممکــن  مراکــز  دل  از  گرفتــه  اســتارتاپ‌های شــکل  لــذا  ندارنــد.  پایــان مشــخصی  مواقــع 
اســت.  )Idealab( آیدیالــب  رشــد  مرکــز  خارجــی،  نمونه‌هــای  بهتریــن  از  یکــی  باشــند.  نداشــته  ـی  آنچنانـ ســودآوری 

ـی کــه مرحلــه‌ ‌ایده‌پــردازی هســتند، ایــده‌آل اســت. چــون بــه آن‌هــا کمــک می‌کنــد تــا پایــه‌  ایــن مراکــز بــرای کارآفرینانـ
کســب‌وکار خــود را بســازند، تیــم خــود را تکمیــل کننــد و اولیــن مشــتری‌ها را جــذب کننــد. مراکــز رشــد همچنیــن از ایده‌هــای 
ــز رشــد  ــد. شــتاب‌دهنده و مرک ــادی می‌کنن ــان مطــرح می‌شــود، اســتقبال زی ــولًا توســط مخترع ــه معم ــد و علمــی ک ــاً جدی کام
بــا ارزشــمند‌تر کــردن اســتارتاپ‌ها و نمایــش آینــده‌ای پرســود بــه ســرمایه‌گذاران، آن‌هــا را ترغیــب بــه ســرمایه‌گذاری در 
اســتارتاپ‌ها می‌کننــد. در شــکل صفحــه بعــد می‌توانیــد شــباهت‌ها و تفاوت‌هــای شــتاب‌دهنده و مرکــز رشــد را ببینیــد.
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فــرض  گلخانــه‌ای  را  شــتاب‌دهنده‌  اگــر 
کنیــم کــه محیطــی عالــی را بــرای رشــد 
گیــاه جــوان فراهــم ‌می‌کنــد؛ مرکــز رشــد 
دانــه‌ گیــاه مناســب را در بهتریــن خــاک 
ممکــن مــی‌کارد تــا جوانــه زده و رشــد کنــد.

بیشــتر تیم‌هــا شــرایط لازم بــرای حضــور 
در مراکــز رشــد را دارنــد، امــا تعــداد کمــی از 
آن‌هــا مناســب حضــور در شــتاب‌دهنده‌ها 
اســتارتاپ‌های  آمــار،  طبــق  هســتند. 
نســبت  مراکــز  ایــن  از  فارغ‌التحصیــل 
از  فارغ‌التحصیــل  اســتارتاپ‌های  بــه 
دارنــد.  بیشــتری  عمــر  شــتاب‌دهنده‌ها 
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استارتاپ استودیو
 Startup( اســتارتاپ اســتودیو، اســتودیوی ســاخت اســتارتاپ‌ها اســت. اســتارتاپ اســتودیو بــا نام‌هــای کارخانــه اســتارتاپ
Factory( و ونچــر اســتودیو )Venture Studio( نیــز شــناخته می‌شــود. تعــداد اســتارتاپ اســتودیوها نســبت بــه دو مرکــز 
ــر شــناخته شــده هســتند. هــدف اســتارتاپ اســتودیوها  ــذا کمت ــر اســت و ل ــز رشــد( بســیار کمت ــر )شــتاب‌دهنده و مرک دیگ
ــد. اســتارتاپ اســتودیو  ــت می‌کنن ــه صــورت مســتقل فعالی ــق اســت و بیشــتر ب ــل توجهــی اســتارتاپ موف ــداد قاب ایجــاد تع
ــرای ایده‌هایــی از پیــش مشــخص شــده انتخــاب می‌شــوند.  برخــاف شــتاب‌دهنده‌ و مرکــز رشــد، دارای ایــده بــوده و تیم‌هــا ب
بنابرایــن اســتارتاپ اســتودیو بیشــتر بــه افــراد متخصــص در یــک حــوزه نیــاز دارد کــه در ســاخت هــر چــه ســریع‌تر، بزرگتــر و 
بهتــر اســتارتاپ مهــارت داشــته باشــند. ایجــاد اســتارتاپ اســتودیو بــرای افــراد باتجربــه، متخصــص و مطــرح در زمینــه کاری 
ــد.  ــف کنن ــل آن تعری ــرای ح ــد ایده‌هایــی ب ــد و می‌توانن ــازار را می‌دانن ــه خوبــی مشــکلات ب ــرا ب مشــخص مناســب‌تر اســت؛ زی

آن‌هــا متناســب بــا ایــده، تیــم‌ اســتارتاپی را جــذب کرده و بــر روی آن نظارت می‌کنند. هدف اســتارتاپ اســتودیو، هم‌بنیانگذاری 
اســتارتاپ‌های زیــر نظــر خــود اســت؛ یعنــی ۲۰٪ تــا ۵۰٪ ســهام اســتارتاپ‌ها را دریافــت می‌کنــد. بنابرایــن اســتارتاپ اســتودیو 
ماننــد هم‌بنیانگــذار ســوم در کنــار کارآفرینــان اســتارتاپ‌ها بــوده و هــر دو نــوع حمایــت کوتاه‌مــدت و بلندمــدت را ارائــه می‌دهــد. 
برنامــه‌ کوتاه‌مــدت آن شــامل برنامه‌هایــی ماننــد جــذب کارآفریــن، تیم‌ســازی، تأمیــن ســرمایه بــذری و توســعه و بهبــود ایــده 
اســت. حمایت‌هــای بلندمــدت آن شــامل همــکاری در اداره اســتارتاپ، توســعه‌ تیــم، پشــتیبانی فنــی )ماننــد توســعه‌ ســایت یــا 
ــا اســتارتاپ‌ها معمــولًا بیــن ۳ تــا ۷ ســال اســت. اپلیکیشــن(، بازاریابــی و ... می‌شــوند. دوره‌ همــکاری اســتارتاپ اســتودیو ب
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سرمایه‌گذار فرشته

سرمایه‌گذار خطرپذیر

ســرمایه‌گذار‌‌های شــخصی کــه ســرمایه‌ مناســبی را بــر روی اســتارتاپ‌ها ســرمایه‌گذاری می‌کننــد. ایــن ســرمایه‌گذاران در مراحــل 
اولیــه اســتارتاپ کــه نیــاز مبرمــی بــه ســرمایه دارد و ســرمایه‌گذاران کمــی حاضــر به پشــتیبانی اســتارتاپ در این مرحله هســتند، 
ســرمایه‌گذاری می‌کنند تا اســتارتاپ شــروع به رشــد کند. ســرمایه‌گذاران فرشــته معمولًا در ازای تأمین ســرمایه، ســهام اندکی از 
استارتاپ را دریافت می‌کنند. وقتی سرمایه‌گذاران فرشته به صورت گروهی و یا سازمانی فعالیت می‌کنند، آن‌ها را سوپر انجل
)Super Angel( می‌نامند. در این صورت سرمایه‌ بیشتری را سرمایه‌گذاری کرده و نقش مهم‌تری در ساختار استارتاپ ایفا می‌کنند.

ســرمایه‌گذارانی که مقدار قابل توجهی ســرمایه را در مراحل اولیه )مانند ســری A( بر روی اســتارتاپ‌هایی با پتانســیل بالای رشــد 
ســرمایه‌گذاری می‌کننــد. ســرمایه‌گذاران خطرپذیــر ایــن ســرمایه‌گذاری را در ازای دریافــت ســهام از اســتارتاپ انجــام می‌دهنــد.

شــکل صفحــه بعــد مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌ها را در مراحــل اولیــه بــر اســاس میــزان حمایــت مالــی و نیــروی انســانی
ــوع علمــی، فنــی،  ــوده و مهارت‌هــای متن ــه دو صــورت فــردی و گروهــی ب )Human Capital( نشــان می‌دهــد. نیــروی انســانی ب
رهبــری، تجربــه، تخصــص و ... را دارا هســتند. واحــد اندازه‌گیــری آن بــر اســاس ســاعت کاری در نظــر گرفتــه شــده اســت.
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تاکنــون انــواع مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌ها و ویژگی‌‌هــای هــر یــک از آن‌‌هــا توضیــح داده شــد. در یــک جمع‌بنــدی کلــی 
می‌تــوان تفــاوت میــان مراکــز حمایتــی اســتارتاپ‌ها را در جــدول زیــر مشــاهده کــرد.
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اســتارتاپی  فضــای  در  کلیــدی  نقــش  اســتارتاپ‌ها-  حمایت‌کننــده  مراکــز  از  یکــی  عنــوان  -بــه  شــتاب‌دهنده‌ها  امــروزه 
محیطــی  متخصــص،  افــراد  و  مختلــف  ســازمان‌های  کارآفرینــان،  ســرمایه‌گذاران،  از  شــبکه‌ای  تشــکیل  بــا  آن‌هــا  دارنــد. 
مناســب را بــرای رشــد اســتارتاپ‌ها و توســعه اقتصــاد نویــن فراهــم می‌کننــد. برنامه‌هــای شــتاب‌دهنده‌ها مــدام در حــال 
تغییــر و پیشــرفت اســت. مــدل کســب‌وکار یــا نحــوه‌ درآمدزایــی همــواره یکــی از مهم‌تریــن دغدغه‌هــای شــتاب‌دهنده‌ها 
نیســتند. ســازمانی  یــا  دولتــی  حمایــت  تحــت  کــه  مســتقل  شــتاب‌دهنده‌های  بــرای  خصــوص  بــه  هســت.  و  بــوده 

3269 3701
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1172 1368
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ـی دربــاره تعــداد کل اســتارتاپ‌ها و شــتاب‌دهنده‌های دنیــا و نیــز مجمــوع ســرمایه‌گذاری  گــزارش گاســت )Gust(، اطلاعاتـ
شــتاب‌دهنده‌ها بــر روی اســتارتاپ‌ها را در ســال‌ ۲۰۱۶ منتشــر کــرده اســت. اعــداد مربــوط بــه پایــان ســال 2016 اســت.

178 خــروج توســط 77 شــتاب‌دهنده در ســال 
2016 گــزارش شــده اســت. )هــر شــتاب‌دهنده 

ــن 2 خــروج( ــه طــور میانگی ب

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۲۹

اهداف شتاب‌دهنده‌ها
طبــق گــزارش گالیدیتــا )Galidata(، اهــداف و چشــم‌انداز شــتاب‌دهنده‌ها بــه طــور کلــی بــه پنــج دســته زیــر تقســیم می‌شــوند.

اهداف کلی شتاب‌دهنده‌ها

توجه

اولویــت  نشــان‌دهنده  اعــداد 
انتخــاب  در  شــتاب‌دهنده‌ها 
ــرای  ــاً ب اهدافشــان اســت. )مث
59٪ از شــتاب‌دهنده‌ها، هــدف 
بــرای  بــه اســتارتاپ‌ها  کمــک 
پاســخگویی بــه تقاضــای بــازار 
در اولویــت قرار داشــته اســت.(
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مدل کسب‌وکار شتاب‌دهنده‌ها
اجــزای اصلــی مــدل کســب‌وکار شــتاب‌دهنده‌ها بــه ســه قســمت کلــی تقســیم می‌شــوند کــه در زیــر بــه آن‌هــا اشــاره می‌کنیــم.

شتاب‌دهنده‌ها چه خدما‌تی را ارائه می‌دهند؟

شبکه‌ ارتباطی شامل سرمایه‌گذاران، کارآفرینان و متخصصان فنی

منتورینگ و آموزش به استارتاپ

فضای کاری و سایر خدمات 

تأمین مالی

فرآیند انتخاب تیم‌ها چگونه است؟

معیار انتخاب تیم‌ها

حمایت از استارتاپ‌ها در مرحله‌ خاصی از رشد

تمرکز بر حوزه یا بخش خاصی از تکنولوژی

کسب درآمد از این برنامه‌ها چگونه است؟

کسب درآمد از استارتاپ‌ها

کسب درآمد از طریق همکاری با شرکت‌ها و فروش خدمات
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شــناخت نیازهــای تیم‌هــا یکــی از معیارهــای مهــم برنامــه‌ شــتاب‌دهنده‌ها اســت. قطعــاً نیازهــای کارآفرینــان ســریالی و باتجربــه 
بــا نیازهــای کارآفرینانــی کــه تجربــه‌ اول آن‌هــا اســت، تفــاوت زیــادی دارد. بــه طــور کلــی نیازهــای کارآفرینــان یــا بنیانگــذاران 

اســتارتاپ‌ها شــامل مــوارد زیــر هســتند.

افزایش انگیزه، برنامه‌ریزی شخصی و مدیریت تعارض

مهارت‌های فنی یا کاری موردنیاز استارتاپ؛ مانند تجربه‌ کافی در زمینه‌ تحلیل بازارهای مالی یا توانایی بالای مذاکره

امور حقوقی، نیروی انسانی، تأمین مالی و ...

توسعه‌ فردی

توسعه‌ مهارت‌های تخصصی

حل مشکل‌های استارتاپ
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خدمات شتاب‌دهنده‌ها برای استارتاپ‌ها
)Network( شبکه ارتباطی

منتورینگ

امــکان برقــراری ارتبــاط و شبکه‌ســازی بــا ســرمایه‌گذاران و افــراد متخصــص، یکــی از مهم‌تریــن ارزش‌هــا بــرای اســتارتاپ‌ها بــه 
ــرای جــذب  ــد یکــی از ویژگی‌هــای جــذاب شــتاب‌دهنده ب ــه شــبکه قــوی می‌توان خصــوص در مراحــل اولیــه اســت. دسترســی ب
تیم‌هــای بااســتعداد باشــد. برقــراری ارتبــاط بــا شــبکه‌ شــتاب‌دهنده بــه صــورت کلــی از طریــق رویدادهــا و گردهمایی‌هــای 

هفتگــی اســتارتاپ‌ها در شــتاب‌دهنده صــورت می‌گیــرد.

گذشــته  در  هســتند.  همســان‌  تقریبــاً  عامــل  دو  ایــن  پــس  می‌گــردد؛  قــوی  منتورهــای  یافتــن  بــه  منجــر  قــوی  شــبکه 
هــر تیــم چندیــن منتــور داشــت کــه موجــب ســردرگمی تیم‌هــا می‌شــد؛ امــا امــروزه ایــن برنامــه تغییــر کــرده اســت. در 
ــدود ٪۸۰  ــال، ح ــرای مث ــا دارد. ب ــه‌ تیم‌ه ــا بقی ــز ب ــد و تعاملاتــی نی ــک اســتارتاپ کار می‌کن ــا ی ــور ب ــر منت ــوارد ه بســیاری از م
 از منتورهــای شــتاب‌دهنده‌های گان )GAN - Global Accelerator Network( فقــط بــا یــک تیــم اســتارتاپی کار می‌کننــد.

برنامه‌ منتورشیپ )Mentorship( باید نسبتاً فشرده باشد تا با زمان محدود حضور تیم‌ها در شتاب‌دهنده سازگاری داشته باشد. 
همچنین این فشردگی نباید موجب دلزدگی تیم‌ها از منتورینگ شود. انتخاب منتورها باید متناسب با نیازهای تیم‌ها باشد. در 
این مورد مســئولین شــتاب‌دهنده باید نیازهای بالقوه‌ تیم‌ها را به خوبی شناســایی کنند تا بهترین منتورها را اســتخدام کنند. 
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فضای کاری و سایر خدمات

در طــول دوره، منتورهــا بایــد بــه تیم‌هــا بازخــورد بدهنــد تــا آن‌هــا بتواننــد رونــد کاری خــود را بهتــر درک کننــد. حضــور و 
ـی در خــاف جهــت اهــداف شــتاب‌دهنده  یــاری منتورهــا بایــد بــا اهــداف شــتاب‌دهنده ســازگار باشــد و نبایــد توصیه‌هایـ
مجموعــه  در  مثــال،  طــور  بــه  نمی‌کننــد.  دریافــت  پولــی  خــود  خدمــات  بابــت  منتورهــا  بیشــتر  بدهنــد.  تیم‌هــا  بــه 
ــل هزینه‌هــای رفت‌وآمــد آن‌هاســت. ــه دلی ــد کــه آن هــم ب ــول دریافــت می‌کنن  شــتاب‌دهنده‌های گان تنهــا ۲٪ از منتورهــا پ

شــاید ایــن پرســش پیــش بیایــد کــه چــرا بایــد افــراد مهــم، باتجربــه و موفــق وقــت خــود را بــه اســتارتاپ‌هایی اختصــاص دهنــد 
ــن کار  ــرا از انجــام ای ــد؛ زی ــا در برنامه‌هــای شــتاب‌دهنده شــرکت می‌کنن ــورد؟ منتوره ــد خ ــا شکســت خواهن ــه بیشــتر آن‌ه ک
ــه آن‌هــا کمــک  ــا ب ــد ت ــا افــراد خــاق، جــوان و خوش‌فکــر هســتند و می‌خواهن ــه همــکاری ب ــد ب ــد. آن‌هــا علاقه‌من ــذت می‌برن ل
ــد.  ــدا می‌کنن ــود در شــتاب‌دهنده‌ها حضــور پی ــرای گســترش شــبکه‌ ارتباطــی خ ــا ب ــن، بســیاری از منتوره ــر ای ــاوه ب ــد. ع کنن

تأمین محل کار اســتارتاپ‌ها از طریق اجاره دفتر یا میز کار، اتاق جلســه و مکان‌هایی از این قبیل توســط شــتاب‌دهنده صورت 
می‌گیرد. البته شتاب‌دهنده‌هایی نیز وجود دارند که فضاهای ورزشی و سرگرمی متنوعی را برای تیم‌های خود در نظر می‌گیرند. 
بعضی از شــتاب‌دهنده‌ها که تحت حمایت دانشــگاه‌ها هســتند، امکان اســتفاده از آزمایشــگاه‌های پیشــرفته و زیرســاخت‌های 
تکنولوژیکی مانند سرورهای پیشرفته، پرینترهای سه‌بعدی و ... را برای تیم‌های خود در نظر می‌گیرند. علاوه بر آنچه بیان شد، 
خدمات شتاب‌دهنده‌ها موارد دیگری مانند تأمین نیروی انسانی، حل مسائل حقوقی، حسابداری و مالی را نیز شامل می‌شوند. 

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



34

لازم بــه ذکــر اســت، بــرای اســتفاده از بعضــی از ســرویس‌ها و خدمــات، هزینــه‌ و یــا مقــدار ســهام مشــخصی از اســتارتاپ‌ها 
از  بســیاری  خدمــات  می‌گردنــد.  ارائــه  اختیــاری  و  اجبــاری  صــورت  دو  بــه  خدمــات  ایــن  همچنیــن  می‌گــردد.  دریافــت 
ــدک. ــا اجــاره‌ ان ــد تأمیــن فضــای کار اســتارتاپ‌‌ها ب ــه می‌شــوند؛ مانن ــازار ارائ ــر از قیمــت ب شــتاب‌دهنده‌ها در قیمتــی پایین‌ت

تأمین مالی

عنــوان  بــه  ســرمایه‌گذار  حضــور  صــورت  بــه  شــتاب‌دهنده  شــبکه‌  طریــق  از  ســرمایه‌گذاران  بــه  دسترســی 
ماننــد  مختلــف  رویدادهــای  برگــزاری  گوناگــون،  رقابت‌هــای  و  مســابقه‌ها  برگــزاری  شــتاب‌دهنده،  در  منتــور 
اســتارتاپ  بیــن  شــتاب‌دهنده   )Matchmaking( همســان‌گزینی  و  مســتقیم  ارتبــاط   ،)Demo Day( دی  دمــو 
استارتاپ‌هاســت. توســط  ســرمایه  جــذب  تســهیل  بــرای  شــتاب‌دهنده‌ها  روش‌هــای  جملــه  از  ســرمایه‌گذار   و 

زمــان و میــزان ســرمایه‌گذاری در اســتارتاپ اهمیــت فراوانــی دارد. لزومــاً جــذب ســرمایه‌ زیــاد دلیلــی بــر موفقیــت اســتارتاپ 
نخواهــد بــود؛ زیــرا ممکــن اســت اســتارتاپ در مرحلــه‌ای ایــن ســرمایه را جــذب کــرده باشــد کــه نیاز چندانی به آن نداشــته باشــد.

نــوع دیگــر تأمیــن مالــی اســتارتاپ‌ها، مســتقیماً توســط شــتاب‌دهنده صــورت می‌گیــرد. مــدل تأمیــن ســرمایه‌ بذری اســتارتاپ‌ها 
از  برخــی  همچنیــن  شتاب‌دهنده‌هاســت.  ســرمایه‌‌گذاری  شــیوه‌  متداول‌تریــن  آن‌هــا،  از  اندکــی  ســهام  دریافــت  ازای  در 
شــتاب‌دهنده‌ها در مراحــل بعــدی اســتارتاپ )ماننــد ســری A و B( ســرمایه‌گذاری می‌کننــد. بــه طــور مثــال در ســال ۲۰۱۸، ٪۲۷ 
ــد.  ــذری )Follow-on Funding( پرداخته‌ان ــه‌ ب ــی اســتارتاپ‌ها در مراحــل بعــد از مرحل ــه تأمیــن مال از شــتاب‌دهنده‌های گان، ب
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توجه

اعــداد نشــان‌دهنده اولویــت شــتاب‌دهنده‌ها در انتخــاب روش‌هــا اســت. )مثــاً بــرای 65٪ از شــتاب‌دهنده‌ها، شــیوه جــذب 
ــرار داشــته اســت.( ــت ق ــا و جلســه‌های حضــوری در اولوی ــق رویداده ســرمایه‌گذار از طری
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در سال 2018 برخلاف روند گذشته‌ شتاب‌دهنده‌های GAN، میزان سرمایه‌ بذری‌ استارتاپ‌ها کاهش یافته است.
این کاهش به دلیل تمرکز شتاب‌دهنده‌ها بر روی ارائه خدمات بیشتر به استارتاپ‌ها بوده است.

میانگین تأمین سرمایه‌ بذری‌ توسط شتاب‌دهنده‌ها در طول زمان

میانگین دریافت سهام از هر استارتاپ توسط شتاب‌دهنده‌ها
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اعداد نشان‌دهنده اولویت شتاب‌دهنده‌ها در ارائه خدمات است.
)مثلًا برای 95٪ از شتاب‌دهنده‌ها، منتورینگ در اولویت قرار داشته است.(

توجه
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فرآیند انتخاب تیم‌ها در شتاب‌دهنده‌ها
شتاب‌دهنده‌ها به طور متوسط تنها ۸/۳٪ از درخواست‌ تیم‌های استارتاپی را می‌پذیرند. 

سال 2016 تنها 2/۳% از درخواست تیم‌ها مورد پذیرش قرار گرفتند.
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حمایت از استارتاپ‌ها در مرحله‌ خاصی از رشد

ــه طــور  ــه‌ای خــاص از سلســله مراحــل رشــد اســتارتاپ اســت. ب ــر مرحل گرایــش برنامه‌هــای امــروزی شــتاب‌دهنده‌ها، تمرکــز ب
ــرای اســتارتاپ‌ها قابــل تعریــف اســت. ــه ب کلــی چهــار مرحل

 )Idea Stage( ایده‌پردازی

در ایــن مرحلــه ایــده اســتارتاپ مشــخص و واضــح بــوده امــا هنــوز عملــی نشــده اســت. بنابرایــن تمرکــز اعضــای تیــم بــر روی بهبــود و 

عملــی کــردن ایــده و ســعی در ســاختن محصولــی متناســب بــازار اســت.

 )Startup( راه‌اندازی استارتاپ

پایه‌های استارتاپ شکل گرفته‌اند.

 )Early Stage( ورود به بازار

ــه ســرمایه‌گذاری  ــه کــرده اســت؛ نیــاز ب ــرای محصــول خــود را در حــد کمــی تجرب ــه اســتارتاپ کشــش ابتدایــی تقاضــا ب در ایــن مرحل

ــه ســودآوری نرســیده اســت. ــوز ب مناســب دارد و هن

)Growth Stage( تجاری‌سازی و رشد

در این مرحله استارتاپ پایداری و سودآوری خود را نشان داده است.
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اعداد نشان‌دهنده اولویت شتاب‌دهنده در مرحله جذب استارتاپ‌ها است.
)مثلًا برای 44٪ از شتاب‌دهنده‌ها، مرحله ایده‌پردازی در اولویت قرار داشته است.(

توجه
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ــا توجــه بــه احتمــال بــالای شکســت اســتارتاپ‌ها، چگونــه شــتاب‌دهنده‌ها موفــق بــه درآمدزایــی و تأمیــن هزینه‌هــای خــود  ب
ــد از: ــی درآمدزایــی شــتاب‌دهنده از اســتارتاپ عبارت‌ان می‌شــوند؟ ســه روش کل

درآمدزایی شتاب‌دهنده‌ها

)Growth Driven( بر پایه رشد

درآمدزایی از طریق رشد ارزش سهام استارتاپ.

 )Fee Driven( بر پایه شهریه

درآمدزایی از طریق دریافت هزینه‌های ارائه‌ خدمات به استارتاپ‌ها یا حق عضویت ماهانه.

)Independent( مستقل

ایــن روش متکــی بــر اســتارتاپ‌ها نیســت و بیشــتر بــه دنبــال کســب درآمــد از طریــق اسپانســرینگ، ســرمایه‌گذاری‌های 
عمومــی و شــرکتی، برگــزاری رویدادهــا و ... اســت.
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توجــه  بــا  شــتاب‌دهنده  کســب‌وکار  مــدل 
می‌توانــد  آن‌هــا  شــرایط‌  و  اهــداف  بــه 
ــا ترکیبــی از  ــر شــده ی یکــی از روش‌هــای ذک
ــه  ــاز ب ــه رشــد، نی ــر پای ــا باشــد. روش ب آن‌ه
از   )Exit( خــروج  برنامــه‌  و  ســرمایه‌گذاری 
اســتارتاپ‌ها دارد. روش بــر پایــه شــهریه، 
نیــاز بــه امکانــات و فضــای کافــی و مقرون به 
ــر اســتارتاپ‌های  ــال اگ ــرای مث ــه دارد. ب صرف
ــرخ رشــد بســیار  ــر شــتاب‌دهنده ن تحــت نظ
ـی دارنــد، روش بــر پایــه رشــد ایــده‌آل  بالایـ
ــدازه‌  ــه ان اســت و اگــر تعــداد اســتارتاپ‌ها ب
کافــی اســت، روش بــر پایــه شــهریه می‌تواند 
روش مناســبی بــرای کســب درآمــد باشــد.

روش مســتقل یعنــی درآمدزایــی از راه‌هــای مســتقل از اســتارتاپ‌ها، بــه شــیوه‌هایی ماننــد ســرمایه‌گذاری گروه‌هــای مختلــف مالــی، 
ارائــه‌ ســرویس‌های مختلــف بــه ســازمان‌ها و توســعه‌ اکوسیســتم کارآفرینــی و اســتارتاپی تحــت حمایــت دولــت صــورت می‌پذیــرد.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۴۳

اعداد نشان‌دهنده اولویت شتاب‌دهنده در روش تأمین سرمایه بذری استارتاپ‌ها است.
)مثلًا برای ۵۵٪ از شتاب‌دهنده‌ها، روش دریافت سهام در اولویت قرار داشته است.(

توجه

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها
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بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۴۵

آیا شتاب‌دهنده‌ها سودآور هستند؟

64.5% از کل شــتاب‌دهنده‌های دنیــا، ســودآور مالــی هســتند کــه ایــن مقــدار نســبت بــه ســال قبــل ۱/۵٪ کاهــش داشــته اســت.  
ــود فضــای  ــرای بهب ــت ب ــا توســط دول ــود ی ــرای توســعه‌ ســاختار خ ــدون ســود، بیشــتر توســط ســازمان‌ها ب شــتاب‌دهنده‌های ب
کارآفرینــی و اقتصــاد شــکل می‌گیرنــد. آن‌هــا توســط همیــن ســازمان‌ها تأمیــن مالــی می‌شــوند و معمــولًا شــرط دریافــت ســهام 
از اســتارتاپ‌ها را ندارنــد. همانطــور کــه مشــاهده می‌کنیــد، در خاورمیانــه درصــد بالاتــری از شــتاب‌دهنده‌ها، بــدون ســود مالــی 
هســتند. شــتاب‌دهنده‌های ســودآور توســط ســرمایه‌گذاران خصوصــی بــرای ســود بلندمــدت تأمیــن مالــی می‌شــوند. ایــن ســود 
بیشــتر از طریــق دریافــت ســهام اســتارتاپ‌ها و یــا بــا ارائــه‌ خدمــات بــه شــرکت‌های بــزرگ، بــا عنــوان شــتاب‌دهی بــه عنــوان یــک 

خدمــت تأمیــن می‌شــود. 

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها
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در ســال ۲۰۱۵ بیشــتر شــتاب‌دهنده‌ها )بــه جــز ناحیــه‌ خاورمیانــه و آفریقــا( از مــدل ســنتی دریافــت ســهام درآمدزایــی می‌کردنــد 
کــه اولیــن بــار در ســال ۲۰۰۵ توســط وای‌ســی اســتفاده شــد. در ایــن مــدل، شــتاب‌دهنده در ازای تأمیــن ســرمایه‌ بــذری 
)میانگیــن ۲۵ هــزار دلار( درصــدی از ســهام اســتارتاپ‌ها )معمــولًا بیــن ۵٪ تــا ۱۰٪( را در اختیــار می‌گرفــت.‌ امــا امــروزه ایــن 
ــروج در ســال ۲۰۱۶(  ــروج از اســتارتاپ‌ها )۱۷۸ خ ــدک خ ــار ان ــرد. آم ــرار می‌گی ــورد اســتفاده ق ــر م ــه نســبت گذشــته کمت ــدل ب م
ــوان مــدل اصلــی درآمدزایــی خــود اســتفاده  ــه عن نشــان از ایــن دارد کــه دیگــر شــتاب‌دهنده‌ها از مــدل خــروج از اســتارتاپ‌ها ب
نمی‌کننــد. ۵۹٪ از کل شــتاب‌دهنده‌های دنیــا از اســتارتاپ‌ها ســهام دریافــت می‌کننــد. گرچــه طبــق گــزارش گالیدیتــا ایــن 
ـی می‌کننــد کــه در آینــده از طریــق خــروج از اســتارتاپ‌ها درآمدزایــی می‌کننــد.  عــدد ۵۵٪ بــود. ۳۲/۷٪ از  آن‌هــا پیش‌بینـ

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۴۷

شــتاب‌دهنده‌ها همــواره بــه دنبــال راه‌هــای متنــوع درآمدزایــی هســتند. بــه طــور کلــی ۹۰/۴٪ از  شــتاب‌دهنده‌ها بــه دنبــال 
ـی ماننــد همــکاری بــا ســازمان‌ها  ـی عــاوه بــر خــروج از اســتارتاپ‌ها هســتند. راه‌هایـ اســتفاده از راه‌هــای مختلــف درآمدزایـ
ـی رویــداد از دیگــر راه‌هــای درآمدزایــی موجــود اســت.  و شــرکت‌ها، کســب درآمــد از منتورینــگ، اجــاره فضــای کاری و میزبانـ

ــا شــرکت‌ها یکــی از منابــع مهــم درآمدزایــی شتاب‌دهنده‌هاســت. ۵۲/۱٪ از  شــتاب‌دهنده‌ها  امــروزه همــکاری شــتاب‌دهنده‌ها ب
ــا فــروش  ــا در آینــده ب ــد ت حداقــل توســط یــک شــرکت تأمیــن مالــی می‌شــوند. همچنیــن ۶۷/۲٪ از  شــتاب‌دهنده‌ها قصــد دارن

خدمــات بــه شــرکت‌ها درآمدزایــی کننــد. 

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها
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بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۴۹

آیا به صورت نقدی سرمایه‌گذاری می‌کنید؟

ــگ،  ــل کارگاه‌هــا، منتورین ــات و منابعــی مث ــه خدم ــر روی ارائ ــولًا ب ــد، معم ــدی نمی‌کنن ــه ســرمایه‌گذاری نق شــتاب‌دهنده‌هایی ک
ــد. فضــای کار اشــتراکی و ارتباطــات تمرکــز می‌کنن

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها

سرمایه‌گذاری شتاب‌دهنده‌ها



۵۰

آیا از استارتاپ‌های خود سهام دریافت می‌کنید؟

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۵۱

این عدد در سال ۲۰۱۸ برای شتاب‌دهنده‌های گان ۸/۳٪ بود.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها
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استراتژی‌های نوین شتاب‌دهنده‌ها
همکاری شتاب‌دهنده‌ها و شرکت‌ها

به نقل از بابی فرانکلین )Bobby Franklin(، مدیرعامل شرکت NVCA، که بر روی استارتاپ‌ها در آمریکا سرمایه‌گذاری می‌کنند:
ـی ارتبــاط برقــرار می‌کننــد.«  »شــرکت‌ها بــه طــور قابــل توجهــی بــا مؤسســان اســتارتاپ‌ها و شــبکه‌ گســترده‌ کارآفرینـ

ــوآوری در ســاختار شــرکت  ــه ن ــود را ب ــه بخشــی از ســرمایه‌ خ ــه مقصــود از شــرکت، بیشــتر شــرکت‌های بزرگــی اســت ک البت
ــه در  ــوگل  ک ــه شــتاب‌دهی گ ــد برنام ــد. مانن ــود اختصــاص داده‌ان ــت خ ــه اســتارتاپ‌های تحــت حمای ــق شــتاب‌د‌هی ب از طری
سرتاســر دنیــا اجــرا شــده اســت. تعــداد ســرمایه‌گذاران خطرپذیــر از ســال ۲۰۱۱ تــا ۲۰۱۷ ســالانه بــه طــور متوســط ۱۵/۵٪ رشــد 
داشــته‌ اســت. ایــن افزایــش در فضــای اســتارتاپی قاعدتــاً در رشــد میــزان همــکاری شــتاب‌دهنده‌ها بــا ســایر شــرکت‌ها 
 و اشــخاص هــم تأثیــر می‌گــذارد. بنابرایــن بــا گذشــت زمــان، همــکاری شــتاب‌دهنده‌ها بــا شــرکت‌ها بیشــتر خواهــد شــد.

ایــن رونــد رو بــه رشــد بــه ایــن دلیــل اســت کــه شــرکت‌ها متوجــه شــده‌اند کــه همــکاری بــا شــتاب‌دهنده‌ها راه مناســبی 
خــود  شــتاب‌دهی  برنامه‌هــای  می‌تواننــد  شــتاب‌دهنده‌ها  بــا  همــکاری  در  شــرکت‌ها  استارتاپ‌هاســت.  بــا  ارتبــاط  بــرای 
را برون‌ســپاری کننــد؛ زیــرا منابــع و مهارت‌هــای محــدودی در زمینــه‌ شــتاب‌دهی بــه اســتارتاپ‌ها دارنــد. از ســوی دیگــر، 
شــتاب‌دهنده‌ها نیــز می‌داننــد کــه از طریــق همــکاری بــا شــرکت‌ها می‌تواننــد بــرای عملیــات اجرایــی خــود ســرمایه جــذب کننــد. 
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۵۴

مزایای همکاری شرکت‌ها با شتاب‌دهنده‌ها

ــد.  ــه ســازمان می‌ده ــا را ب ــکان برون‌ســپاری برخــی از برنامه‌ه ــا شــتاب‌دهنده‌ها ام ــکاری ب ــا: هم ــه‌ برنامه‌ه ــه صرف ــرای ســریع و ب اج

ــه نحــو احســن انجــام شــوند. ــد در مــدت کوتاهــی ب ــه‌ شــتاب‌دهنده می‌توانن ــه تجرب ــا توجــه ب برنامه‌هایــی کــه ب

گســترده‌تر شــدن شــبکه‌ ارتباطــی: بــا دسترســی بــه شــبکه‌ گســترده‌ ارتباطــی شــتاب‌دهنده، تعامــل شــرکت بــا ســایر اشــخاص و 

ــد شــد. ــز خواه ــد شــرکت نی ــه موجــب شــناخته شــدن بیشــتر برن ــر بیشــتر می‌شــود ک شــرکت‌های دیگ

بــه ‌روز مانــدن: بــا توجــه بــه فضــای در حــال تغییــر شــتاب‌دهنده‌ها، همــکاری بــا آن‌هــا موجــب بــه ‌روز مانــدن اطلاعــات از بازارهــای 

ــوه -کــه از بعضــی از اســتارتاپ‌های مســتقر در شــتاب‌دهنده‌ها هســتند- خواهــد شــد. ــد و ســاختار رقیب‌هــای بالق جدی

ســاخت شــبکه‌ همــکاری نوآورانــه: برخــی از اعضــای شــرکت‌ها می‌تواننــد بــه عنــوان منتــور در شــتاب‌دهنده فعالیــت کننــد. بــا 

اختصــاص بخشــی از وقــت اعضــای اجرایــی شــرکت بــه نــوآوری، می‌تــوان محصــول یــا خدمــت نوینــی را در اســتارتاپی زیــر نظــر شــرکت 

ــرد. ــد ک و در شــتاب‌دهنده تولی

ســاخت برنــدی نــوآور: همــکاری بــا شــتاب‌دهنده‌ها و اســتارتاپ‌ها کــه نمــاد نــوآوری در جامعــه هســتند؛ بــه شــناخته‌تر شــدن برنــد 

شــرکت بــه عنــوان برنــدی نــوآور کمــک خواهــد کــرد.

زیــادی  همــکاری  کــه  هســتند  شــتاب‌دهنده‌هایی  از  نمونــه  چنــد   )NUMA( نومــا  و  اســتارتاپ‌بوت‌کمپ  تک‌اســتارز، 
درآمدزایــی  بــر  شــتاب‌دهنده‌ها  برخــی  حــد  از  بیــش  تمرکــز  کــه  اســت  ذکــر  بــه  لازم  دارنــد.  مختلــف  شــرکت‌های  بــا 
می‌شــود.  اســتارتاپ‌ها  بــرای  خــود  اصلــی  برنامــه‌  از  آن‌هــا  غفلــت  بــه  منجــر  شــرکت‌ها،  بــه  خدمــات  ارائــه  طریــق  از 
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آیا برنامه‌های خود را بر حوزه‌ خاصی متمرکز کرده‌اید؟

تمرکــز بــر یــک یــا تعــداد محــدودی حــوزه‌ کاری خــاص کــه اعضــای شــتاب‌دهنده و منتورهــا در آن تخصــص و تجربــه دارنــد موجــب 
افزایــش کیفیــت برنامه‌هــای شــتاب‌دهنده شــده و احتمــال موفقیــت اســتارتاپ‌ها را افزایــش می‌دهــد. البتــه ایــن تمرکــز موجــب 
کاهــش تعــداد اســتارتاپ‌های شــتاب‌دهنده می‌شــود. بنابرایــن برخــی از شــتاب‌دهندهای دنیــا چنــد حــوزه‌ تکنولــوژی را مشــخص 
کــرده و بــرای هــر کــدام برنامــه‌ مخصــوص بــه خــود را دارنــد. نــوع دیگــر ایــن تمرکــز، تمرکــز بــر روی جــذب اســتارتاپ‌ها در مرحلــه‌ 
خاصــی از رشــد اســت. ایــن نــوع تمرکــز باعــث می‌شــود تــا شــتاب‌دهنده‌ها بتواننــد ارزش بیشــتری بــه دســت آورده و خدمــات 

بهتــری بــه اســتارتاپ‌ها ارائــه دهنــد.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها

تمرکز بر حوزه کاری خاص



۵۶

فواید تمرکز بر حوزه خاص

تمرکــز بــر قابلیت‌هــای اصلــی: شــتاب‌دهنده‌ها دریافته‌انــد کــه جــذب و انتخــاب اســتارتاپ‌های »همــه کار بلــد« کار مشــکلی 

ــه هماهنگــی نیازهــای اســتارتاپ و تخصص‌هــای شــتاب‌دهنده توجــه خاصــی کــرده و  ــذا ب ــرخ شکســت آن‌هــا بالاســت. ل اســت و ن

اســتارتاپ‌هایی را جــذب می‌کننــد کــه بــه تخصــص و مزیــت رقابتــی شــتاب‌دهنده نیــاز دارنــد.

همکاری با شرکت‌های متخصص: استفاده از همکاران شرکتی که در حوزه‌ کاری شتاب‌دهنده تخصص بالایی دارند.

ســاخت برنــد: تمرکــز بــر حــوزه‌ کاری خــاص، موجــب خــاص و شــناخته شــدن برنــد شــتاب‌دهنده در زمینــه‌ کاری خــود و نیــز در فضــای 

اســتارتاپی خواهــد شــد.

شــتاب‌دهنده‌ها در دنیــا بــه ســرعت در حــال پیــش رفتــن بــه ســمت تمرکــز بــر حــوزه‌ کاری خــاص خــود هســتند. در ســال 
۲۰۱۶، ۵۷/۵٪ از شــتاب‌دهنده‌ها برنامه‌هــای خــود را بــر حــوزه یــا صنعتــی خــاص )niche( متمرکــز نموده‌انــد. ایــن عــدد در 

شــتاب‌دهنده‌های گان، ۵۳٪ در ســال ۲۰۱۸ بــوده اســت.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۵۷

آیا برنامه‌ای برای توسعه‌ برنامه‌های خود در مناطق جدید دارید؟

بعــد از بلــوغ شــتاب‌دهنده و شــناخته شــدن آن، مرحلــه‌ بعــدی توســعه‌ برنامه‌هــا و خدمــات شــتاب‌دهنده اســت. ایــن توســعه 
معمــولًا بــه ســه شــکل صــورت می‌پذیــرد:

               

               ارائه‌ خدمات شتاب‌دهنده در شهرهای دیگر              ارائه‌ برنامه‌ها و خدمات شتاب‌دهنده در سطح بین‌المللی
از نمونــه شــتاب‌دهنده‌های آمریــکا کــه برنامه‌هــای خــود را بــه طــور گســترده‌ای در ســطح جهانــی توســعه داده‌انــد می‌تــوان بــه 

ــج )MassChallenge( و مایکروســافت اکســلریتور )Microsoft Accelerator( اشــاره نمــود. تک‌اســتارز، مس‌چلن

ورود بــه حــوزه‌ کاری دیگــر: برخــی از شــتاب‌دهنده‌های موفــق عــاوه بــر تمرکــز بــر حــوزه‌ خــود، در حــوزه‌ای جدیــد کــه  
هنــوز رقیب‌هــای جــدی ندارنــد )اقیانــوس آبــی( وارد شــده و اســتارتاپ‌هایی را جــذب می‌کننــد.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها

توسعه شتاب‌دهنده‌ها



۵۸

ادغام با شتاب‌دهنده‌های دیگر در کشور جدید

حمایت از استارتاپ‌ها در کشور دیگر و کسب درآمد از آن‌ها

تقویت برند در مقیاس بین‌المللی

همکاری ویژه با برخی از شرکت‌ها یا اشخاص داخل کشور هدف؛ مانند شبکه‌ سرمایه‌گذاران خطرپذیر 

بهبود روابط و گسترش تعامل با شبکه‌ استارتاپی جهان

کمک به استارتاپ‌های شتاب‌دهنده برای ارائه‌ محصول خود در بازار جدید و بین‌المللی

شکستن مرزها

شیوه‌های توسعه‌ بین‌المللی شتاب‌دهنده

دلایل توسعه‌ بین‌المللی شتاب‌دهنده

همــان طــور کــه توضیــح داده شــد، مراکــز مختلفــی بــرای حمایــت از اســتارتاپ‌ها ماننــد شــتاب‌دهنده‌ها، مراکــز رشــد و 
اســتارتاپ اســتودیوها وجــود دارد. بــا ایــن حــال امــروزه مــرز بیــن ایــن ســه نــوع مرکــز، بــه خصــوص شــتاب‌دهنده و مرکــز 
ســازمان‌های  یــا  و  دولتــی  مراکــز  همــکاری  بــا  یــا  نظــر  تحــت  شــتاب‌دهنده‌ها  از  بســیاری  اســت.  شــده  کمرنگ‌تــر  رشــد 
گرفته‌انــد. پیــش  در  را  نویــن  اقتصــاد  توســعه‌  یــا  اســتارتاپی  جامعــه  خــأ  کــردن  پــر  ماننــد  دیگــری  اهــداف   مختلــف، 

از ۵۷۹ شــتاب‌دهنده‌ مــورد بررســی گــزارش گاســت در ســال ۲۰۱۶، ۳۵/۹٪ از  آن‌هــا خــود را ترکیبــی از شــتاب‌دهنده، مرکــز رشــد و 

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۵۹

ســایر مراکــز حمایتــی دیگــر معرفــی کردنــد. البتــه ایــن رونــد و گرایــش شــتاب‌دهنده‌ها بــه اســتفاده از مدل‌هــای هیبریــد، بیشــتر 
ناشــی از عدم‌موفقیــت بســیاری از برنامه‌هــای شــتاب‌دهی پیشــین اســت.

ــه مناســب  ــد ک ــرا شــد را کپــی می‌کردن ــار توســط شــتاب‌دهنده‌ وای‌ســی اج ــن ب ــه اولی ــدل ســنتی ک بیشــتر شــتاب‌دهنده‌ها م
شــرایط آن‌هــا و جامعــه‌ آن‌هــا نبــود. بنابرایــن بــه مــرور زمــان، شــتاب‌دهنده‌ها بــه ســوی شخصی‌ســازی برنامه‌هــای خــود رفتــه و 
از مدل‌هــای متــداول فاصلــه گرفته‌انــد. از جملــه ایــن برنامه‌هــا می‌تــوان بــه منابــع درآمــدی شــتاب‌دهنده‌ها اشــاره کــرد کــه در 

جــدول زیــر آن را مشــاهده می‌کنیــد.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۶۰

طبق گزارش گان، ترندهای )Trends( شتاب‌دهنده‌ها به صورت شکل زیر هستند.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۶۱

همــان طــور کــه می‌بینیــد توســعه‌ مــدل مجــازی یکــی از ترندهــای حمایــت از استارتاپ‌هاســت. در شــکل زیــر توزیــع برنامه‌هــای 
حضــوری، مجــازی و ترکیبــی از هــر دو )هیبریــد( در شــتاب‌دهنده‌ها آمــده اســت.

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



 ترنــد دیگــر کــه قبــاً هــم بــه آن اشــاره شــد، تمرکــز 
اســت.  خــاص  حــوزه‌ای  روی  بــر  شــتاب‌دهنده 
شــتاب‌دهنده‌ها دوســت دارنــد تــا برنامه‌هــای خــود را 
شخصی‌ســازی کننــد. بــه دلیــل همین شخصی‌ســازی 
اســت کــه شــتاب‌دهنده‌ها بــه ســمت تمرکــز بــر 
روی حــوزه‌ای خــاص رفته‌انــد؛ زیــرا دیگــر کپــی کــردن 

ــدارد.  ــده‌ای ن ــان فای ــق جه مدل‌هــای موف

۶۲

ــه  ــش ب ــوژی و گرای ــه پیشــرفت تکنول ــه ب ــا توج ب
 ،)IoT( موضوع‌هــای جدیــدی ماننــد اینترنــت اشــیا
شــتاب‌دهنده‌ها نیــز روی ایــن موضوع‌هــا تمرکــز 
ــد کــه آینــده ایــن بازارهــای  ــد و عقیــده دارن کرده‌ان

نوپــا روشــن اســت.

بازارهای پرطرفدار شتاب‌دهنده‌ها

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



۶۳

آنچه که افراد متخصص درباره برنامه‌های آتی شتاب‌دهنده‌ها می‌گویند را می‌توانید در ادامه بخوانید.
 )500Startup( از ۵۰۰ استارتاپ )Marvin Liao( ماروین لیائو

»ماننــد همــه‌ صنایعــی کــه بــه بلــوغ رســیده‌اند، بــاور مــن ایــن اســت کــه برنامــه‌ آینــده‌ شــتاب‌دهنده‌ها بیشــتر متمرکــز بــر 
حــوزه‌ای خــاص خواهــد بــود. برنامه‌هــای آینــده شــامل چنــد نــوع برنامــه‌ عمومــی بــرای همــه‌ اســتارتاپ‌ها و برنامه‌هــای خــاص 

و ویــژه بــرای حــوزه‌ کاری شــتاب‌دهنده اســت. هــر نــوع برنامــه‌ دیگــری خــارج از ایــن حالــت کار بــه جایــی نخواهــد بــرد.«
 SOSV از )Bill Liao( بیل لیائو

»برنامه‌هــای مختلــف شــتاب‌دهنده‌های موفــق بــا هــم ادغــام می‌شــوند و حــوزه‌ای خاص را هــدف می‌گیرند. شــتاب‌دهنده‌های 
موفــق، افــراد مســتعد و خطرپذیــر را جــذب می‌کننــد. شــتاب‌دهنده‌هایی با ســاختارهای ابتدایی شکســت خواهند خورد.«

اندی شنون )Andy Shannon( از استارتاپ‌بوت‌کمپ
»شــتاب‌دهنده‌ها بــه دنبــال راه‌هــای بیشــتر و متنوع‌تــری بــرای ارائــه‌ خدمــات و ارزش بــه اســتارتاپ‌های خــود خواهنــد بــود. 
ایــن می‌توانــد شــامل راه‌هایــی ماننــد تکامــل برنامــه‌ ســه ماهــه بــرای شــتاب‌دهی بــه اســتارتاپ‌ها، تمرکــز بیشــتر بــر حمایــت 
ــا هــم در ایــن موضوع‌هــا  ــط عمومــی )PR( کــه هم‌بنیانگــذاران ب ــد فــروش و رواب از تخصص‌هــای خــاص در اســتارتاپ )مانن

اختــاف نظــر دارنــد( و همــکاری بیشــتر بــا شــرکت‌ها و ســازمان‌ها بــرای ارتقــای تعامــل آن‌هــا بــا اســتارتاپ‌ها باشــد.«

برنامه آینده شتاب‌دهنده‌ها از نگاه متخصصان

بخش دوم/ مدل درآمدی شتاب‌دهنده‌ها



بخش سوم
مهم‌ترین دلایل شکست 
شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان



۶۵

شــتاب‌دهنده‌ها شکســت می‌خورنــد، چــون بیشــتر اســتارتاپ‌ها شکســت می‌خورنــد. شــتاب‌دهنده‌های موفــق در اکوسیســتم 
ــل شکســت اســتارتاپ‌ها را خــوب می‌شناســند؛  اســتارتاپی موفــق پیــدا می‌شــوند. شــتاب‌دهنده‌هایی موفــق هســتند کــه عل
منتورهــا و اعضــای آن‌هــا تجربــه‌ اســتارتاپی زیــادی دارنــد و متناســب بــا شــرایط خــود، جامعــه و اکوسیســتم اســتارتاپی 
برنامه‌هایــی را بــرای حمایــت از اســتارتاپ‌ها در نظــر می‌گیرنــد. بنابرایــن در مناطقــی ماننــد خاورمیانــه و مناطــق در حــال توســعه 
ــز حمایتــی  ــا شــرایط آن جامعــه، مراک ــد و متناســب ب ــه خوبــی رشــد کن ــن ب ــگ اســتارتاپی و اقتصــاد نوی ــا فرهن ــاز اســت ت نی

مختلفــی شــکل بگیرنــد.
طبــق آمــار ارائــه شــده در ســال ۲۰۱۹، حــدود ۶۰٪ شــتاب‌دهنده‌های وابســته بــه شــرکت‌ها بعــد از دو ســال شکســت می‌خورنــد. 
ــه درک و  ــا ب ــم ت ــر در شکســت شــتاب‌دهنده‌ها را بررســی نمایی ــل مؤث ــه عوام ــم مجموع در قســمت‌های پیــش رو قصــد داری
شــناخت روشــنی در تعییــن مســیر حرکــت آن‌هــا دســت یابیــم و بــه تأثیــر از آن بتوانیــم گام‌هــای مؤثــری را در جهــت رســیدن 

بــه موفقیــت برداریــم.
بــا موفقیــت وای‌ســی، اولیــن شــتاب‌دهنده ‌جهــان، شــتاب‌دهنده‌های بســیاری در آمریــکا و ســایر نقــاط جهــان شــکل گرفتنــد. 
شــتاب‌دهنده‌هایی کــه صرفــاً مــدل وای‌ســی را کپــی کــرده و بــدون توجــه بــه شــرایط جامعــه و تفاوت‌هــای کشــور یــا شــهر خــود 
ســعی داشــتند تــا بــه موفقیتــی نظیــر  وای‌ســی دســت یابنــد. اکثــر شــتاب‌دهنده‌ها قصــد یــا نیــت خوبــی دارنــد؛ امــا در عمــل 
ارزش واقعــی بــه اســتارتاپ‌ها ارائــه نمی‌دهنــد و تنهــا مقــداری ســرمایه‌ اولیــه بــرای اســتارتاپ‌ها تأمیــن می‌کننــد. بعضــی از 

شــتاب‌دهنده‌ها ممکــن اســت حتــی اثــر مخــرب‌ داشــته باشــند.
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در جدول‌هــای زیــر، اســتارتاپ‌های شــرکت کــرده در شــتاب‌دهنده‌ها و دیگــر اســتارتاپ‌ها، از لحــاظ شــاخص‌های میانگیــن 
طــول عمــر، میانگیــن درآمــد و میانگیــن تأمیــن مالــی ســهام آن‌هــا بــا یکدیگــر مقایســه شــده اســت.

مقایسه‌ استارتاپ‌های شتاب‌دهنده‌ها با سایر استارتاپ‌ها

۶۶

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان

اعداد نشان‌دهنده طول عمر استارتاپ‌ها به سال است.

توجه



۶۷
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ــرخ  ــد، اســتارتاپ‌های شــرکت‌کننده در شــتاب‌دهنده‌ها ن ــالا نشــان می‌ده ــه شــکل‌های ب ــوط ب ــای مرب ــه داده‌ه ــور ک ــان ط هم
جــذب ســرمایه، درآمــد و طــول عمــر بیشــتری نســبت بــه آن‌هایــی کــه شــرکت نمی‌کننــد دارنــد. آیــا ایــن بــه معنــای موفقیــت 

اســت؟ شــتاب‌دهنده‌ها 
درســت اســت کــه در نمونــه آمــاری شــکل‌های فــوق، شــتاب‌دهنده‌ها در بهبــود وضعیــت اســتارتاپ‌ها نقــش داشــته‌اند؛ 
امــا لزومــاً بــه معنــای موفقیــت شــتاب‌دهنده‌ها نیســت. موفقیــت مفهومــی نســبی اســت و از دیدگاه‌هــای مختلــف تعاریــف 
ــق اســتارتاپ‌ها و جــذب  ــا در رشــد ســریع و موف ــت آن‌ه ــا از شکســت شــتاب‌دهنده‌ها، عدم‌موفقی ــور م متفاوتــی دارد. منظ

ســرمایه‌ مناســب بــرای آن‌هــا در مراحــل بعــدی اســت.

۶۸
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۶۹

آمار شتاب‌دهنده‌های مطرح در سال ۲۰۱۲
جــدول زیــر آمــار چهــار شــتاب‌دهنده مطــرح آمریکایــی را در ســال ۲۰۱۲ نشــان می‌دهــد. گرچــه ایــن آمــار کمــی قدیمــی بــه نظــر 

می‌رســند؛ امــا اطلاعــات خوبــی راجــع بــه شــتاب‌دهنده‌های اولیــه و موفــق جهــان ارائــه می‌دهنــد. 
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ــد،  ــا اســتارتاپ‌ها دارن ــاط بســیار نزدیکــی ب ــز ارتب ــد و شــتاب‌دهنده‌ها نی ــه ۹۰٪ اســتارتاپ‌ها شکســت می‌خورن از آن‌جایــی ک
ــال: ــه طــور مث ــه شکســت می‌شــود. ب ــز منجــر ب ــه بیشــتر برنامه‌هــای شــتاب‌دهنده‌ها نی ــوان گفــت ک می‌ت

ــا  ــوده اســت؟ ب حــال ســؤالی کــه در ذهــن شــکل می‌گیــرد ایــن اســت کــه مهم‌تریــن عوامــل شکســت شــتاب‌دهنده‌ها چــه ب
توضیــح کامــل دربــاره دلایــل اصلــی شکســت شــتاب‌دهنده‌ها می‌تــوان تــا انــدازه‌ای فهمیــد کــه شــتاب‌دهنده‌ها بایــد چــه 

ــم. ــن حــوزه می‌پردازی ــه دیدگاه‌هــای متخصصــان ای ــه ب ــد. در ادام ــت کنن نکاتــی را در جهــت موفقیــت خــود رعای

۷۰

دلایل شکست بیشتر شتاب‌دهنده‌ها

از ۲۰ تــا ۳۰ اســتارتاپ برتــر در هنــد )از لحــاظ میــزان درآمــد، ارزش و ...( تقریبــاً هیــچ کــدام از آن‌هــا عضــو 
شــتاب‌دهنده یــا مرکــز رشــد نبوده‌انــد. در ســایر نقــاط جهــان نیــز )بــه خصــوص مناطــق در حــال توســعه( وضــع تقریبــاً 

بــه همیــن منــوال اســت. 
بررســی‌ها نشــان می‌دهــد کــه نقطــه‌ شــروع بســیاری از کارآفرینــان و بنیانگــذاران اســتارتاپ‌های برتــر، دانشــگاه‌ها 
و مراکــز آکادمیــک برتــر بــوده اســت؛ امــا تقریبــاً هیــچ کــدام از آن‌هــا در شــتاب‌دهنده یــا مرکــز رشــد خــود دانشــگاه 

شــرکت نکرده‌انــد.
بســیاری از شــتاب‌دهنده‌ها و مراکــز رشــد کــه موجــب رشــد تعــداد زیــادی اســتارتاپ شــده‌اند، حتــی یــک اســتارتاپ 

هــم نداشــته‌اند کــه بــه موفقیتــی خارق‌العــاده برســد و درآمــد و ارزش بســیار بالایــی را بــه دســت آورد.
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۷۱

ــل شکســت شــتاب‌دهنده‌ها‌ را  ــووب )YouWeb(، عل ــز رشــد ی ــن برجســته‌ی دره‌ ســیلیکون و بنیانگــذار مرک ــر رلان، کارآفری پیت
ــد. ــر می‌بین ــل زی دلای

)Peter Relan( دیدگاه پیتر رلان

منتورینگ ناکافی برای تعداد زیادی استارتاپ

ــا و  ــه آموزش‌ه ــان کم‌تجرب ــا کارآفرین ــت نمی‌شــود. لازم اســت ت ــث موفقی ــه تنهایــی باع ــن ســرمایه ب ــدازی اســتارتاپ‌ و تأمی راه‌ان

ــود منتورینــگ  ــاد اســتارتاپ و کمب ــد. وجــود تعــداد زی ــگاه کنن ــه کســب‌و‌کار خــود ن ــب ب ــد و از همــه‌ جوان راهنمایی‌هــای لازم را ببینن

مناســب باعــث می‌شــود تــا بــرای اکثــر اســتارتاپ‌ها یــک نســخه تجویــز گــردد. گاهــی نیــز عکــس ایــن قضیــه پیــش می‌آیــد و منتورهــا 

ــه موجــب ســردرگمی اســتارتاپ‌ها می‌شــود. ــد ک ــت می‌کنن بیــش از حــد در کار اســتارتاپ‌ها دخال

مسیر غیرشفاف سرمایه‌گذاری در استارتاپ در مراحل بعدی

اســتارتاپ‌ها بعــد از شــرکت در برنامه‌هــای شــتاب‌دهنده و در دمــو دی، توقــع دارنــد مقــدار زیــادی ســرمایه جــذب کننــد؛ امــا تصــور 

ــه اســت و مشــکل  ــه اولی ــک نمون ــه تنهــا ی ــن مرحل ــاوت اســت. محصــول بیشــتر اســتارتاپ‌ها در ای ــا واقعیــت بســیار متف آن‌هــا ب

مهمــی را حــل ‌نمی‌کنــد؛ بــه همیــن دلیــل بســیاری از آن‌هــا در دمــو دی آمــاده‌ جــذب ســرمایه نیســتند. یعنــی اســتارتاپ آن‌هــا هنــوز 

بــه مرحلــه‌ای نرســیده اســت کــه ســرمایه جــذب کنــد. تعــداد زیــادی از اســتارتاپ‌ها ســرمایه‌ بــذری را بــه راحتــی جــذب می‌کننــد؛ امــا 

بــرای مراحــل بعــدی جــذب ســرمایه، ماننــد ســری A، دچــار مشــکل شــده و نــاکام می‌ماننــد.
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)Andy Cars( دیدگاه اندی کارز

)Business Development( فقدان منابع مناسب توسعه‌ کسب‌وکار 

ــف  ــن شــتاب‌دهنده‌های مختل ــان در انتخــاب بی ــرای کارآفرین ــل مهــم ب ــت، دو عام ــار موفقی ــع توســعه‌ کســب‌وکار و بررســی آم مناب

اســت. اگــر شــتاب‌دهنده منابــع مناســبی نداشــته باشــد و ارزش‌هــای لازم را بــه اســتارتاپ ارائــه ندهــد، محکــوم بــه شکســت اســت. 

یکــی از مدل‌هــای موفــق بــه عقیــده‌ رلان، مــدل اعضــای فنــی قــوی )High Tech( و تغییــر و بهبــود مــداوم ایــده )Pivot( اســت کــه در 

مرکــز رشــد یــووب اســتفاده می‌شــود. 

ایــن شــتاب‌دهنده تنهــا بــه تیــم یــا طــرح کســب‌وکار )Business Plan( توجــه نمی‌کنــد؛ بلکــه برنامه‌نویس‌هــای اســتثنایی و حرفــه‌ای 

را جــذب می‌کنــد. ایــن برنامه‌نویس‌هــا در برنامــه‌ای یــک ســاله بــر روی ســاخت محصولــی کار می‌کننــد و آن را روانــه‌ بــازار می‌نماینــد. 

اگــر نتیجــه و تقاضــای بــازار مناســب نبــود، محصــول خــود را تغییــر می‌دهنــد و بــر روی محصولــی دیگــر کار می‌کننــد تــا بــه کشــش 

بــازاری مناســبی برســند. ســپس بــا دریافــت ســرمایه از شــتاب‌دهنده، محصــول خــود را توســعه داده و اســتارتاپ شــکل می‌گیــرد.

شتاب‌دهنده‌ها از جذب بهترین تیم‌ها عاجزند

بیشــتر شــتاب‌دهنده‌ها، تیم‌هــا را از شــهرهای خــود کــه معمــولًا شــهرهای بــزرگ و مهــم هســتند برمی‌‌گزیننــد. امــا ایــن نبایــد معیــاری 

مهــم بــرای انتخــاب تیم‌هــا باشــد. همچنیــن تیم‌هــای انتخابــی بایــد دانــش و تجربــه‌ کافــی داشــته باشــند. بــه عنــوان مثــال در دره‌ 

ســیلیکون بیــن ســال‌های ۲۰۰۷ تــا ۲۰۱۴، میانگیــن ســنی کارآفرینــان و بنیانگــذاران ۴۱ ســال بــوده اســت. البتــه ایــن بــه معنــای جــذب 

تیم‌هــای مســن‌تر نیســت. 

اندی کارز، مدیر ارشد لین ونچرز )Lean Ventures(، دلایل شکست بیشتر شتاب‌دهنده‌ها را این طور بیان می‌کند.

۷۲
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۷۳

 شتاب‌دهنده‌ها فاقد یک برنامه‌ انتخابی قاطع و ساده هستند

ــرای جــذب تیم‌هــای اســتارتاپی هســتند. همچنیــن برنامــه‌ آن‌هــا  ــدی کارآمــد و قاطــع ب همــه‌ شــتاب‌دهنده‌های موفــق، دارای فرآین

ســاده اســت. یعنــی حجــم برنامه‌هــا بــه گونــه‌ای اســت کــه تیم‌هــا بتواننــد بــه خوبــی بــر روی اســتارتاپ خــود تمرکــز کننــد و ســردرگم 

نشــوند.

 تمرکز نکردن بر حوزه‌ای خاص و تبدیل شدن به همه کاره هیچ کاره

شــتاب‌دهنده‌هایی کــه برنامه‌هــای آن‌هــا منجــر بــه شکســت می‌شــود، معمــولًا حــوزه‌ خاصــی را بــه طــور واضــح هــدف نگرفته‌انــد تــا 

متناســب بــا آن حــوزه، منتورینــگ، جــذب ســرمایه‌گذار و ســایر خدمــات خــود را بــه تیم‌هــای اســتارتاپی ارائــه دهنــد.

 شتاب‌دهنده‌ها از جذب کارآفرینان باتجربه به عنوان منتورهای خود عاجزند

بــدون داشــتن منتورهــای قــوی، جــذب تیم‌هــای بااســتعداد هــم دشــوار اســت. شــتاب‌دهنده‌های موفــق پیــش از فرآینــد انتخــاب 

تیــم، کارآفرینــان و ســرمایه‌گذاران باتجربــه را بــه عنــوان منتــور جــذب می‌کننــد. جــذب منتور‌هــای با‌تجربــه و با‌انگیــزه و تعامــل 

مــداوم آن‌هــا بــا شــتاب‌دهنده و تیم‌هــای اســتارتاپی، کلیــد اصلــی یــک برنامــه‌ موفــق اســت. در برخــی از برنامه‌هــای ناموفــق، صرفــاً از 

افــراد متخصــص در حــوزه‌ای خــاص از تکنولــوژی یــا اســاتید دانشــگاه کــه فاقــد تجربــه کارآفرینــی هســتند، بــه عنــوان منتــور اســتفاده 

می‌کننــد.

 شتاب‌دهنده‌ها در ساخت شبکه‌ای بزرگ و فعال از سرمایه‌گذاران شکست می‌خورند

گرچــه جــذب بیــش از ۱۰۰ ســرمایه‌گذار در دمــو دی ضــروری اســت؛ امــا برنامــه‌ جــذب و معرفــی ســرمایه‌گذاران از روز اول برنامــه‌ 

ــر باشــد. ــورد نظ ــد م شــتاب‌دهنده بای
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برنامه‌هــای شکســت خــورده معمــولًا گروهــی از ســرمایه‌گذاران را فقــط در دمــو دی آمــاده می‌کننــد و بــه رونــد جــذب ســرمایه‌ اســتارتاپ‌ها لطمــه 

می‌زننــد. بایــد توجــه داشــت کــه ســرمایه‌گذاران جــذب شــده فعــال باشــند؛ یعنــی اگــر ســرمایه‌گذاری در ۱۲ تــا ۱۸ مــاه گذشــته ســرمایه‌گذاری نکــرده 

باشــد، فعــال محســوب نمی‌شــود.
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در جذب نیروهای شایسته برای تیم شتاب‌دهنده عاجزند

ــه شکســت می‌شــوند؛ چــون  برنامه‌هــای شــتاب‌دهنده‌ای کــه توســط گروهــی از دانشــجویان جــوان اجــرا می‌شــوند معمــولًا منجــر ب

تجربــه و تخصــص کافــی بــرای هدایــت تیم‌هــا را ندارنــد. یــک تیــم شــتاب‌دهنده‌ موفــق عــاوه بــر هدایــت بنیانگــذاران، بــه آن‌هــا یــاد 

می‌دهــد کــه چگونــه:

با منتورها بهترین تعامل را داشته باشند.

چگونه مسیر استارتاپ خود را تغییر داده و بهینه کنند.

چگونه استارتاپ خود را با تکنولوژی مناسب پیوند دهند.

چگونه با گروه‌های مختلف سرمایه‌گذاران مذاکره کرده و آن‌ها را جذب کنند.

 از ساخت شبکه‌ای وفادار و بزرگ از فارغ‌التحصیلان شتاب‌دهنده عاجزند

هــر چــه دوره‌ شــتاب‌دهی موفق‌تــر باشــد، شــبکه‌ فارغ‌التحصیــان بزرگتــر و بهتــر خواهــد شــد. بــرای بنیانگــذاران اســتارتاپ‌های دوره‌ 

بعــدی شــتاب‌دهنده، ارتبــاط بــا کارآفرینانــی موفــق و باتجربــه کــه دوره‌ شــتاب‌دهی را گذرانــده و بــه افــراد مهــم در صنعــت خــود تبدیــل 

شــده‌اند، بســیار ارزشــمند اســت.

 شتاب‌دهنده‌ها فاقد استراتژی مشخص و قابل اندازه‌گیری هستند

پیتر دراکر )Peter Drucker( می‌گوید:

»اگر نمی‌توانی آن را اندازه بگیری، نمی‌توانی آن را مدیریت کنی.«

اگــر شــتاب‌دهنده ندانــد کــه دقیقــاً اهــداف اســتراتژی کــه معیــن کــرده چیســت، نمی‌توانــد بــه خروجــی مناســب دســت پیــدا کنــد. 

تمرکــز بــر روی فعالیت‌هایــی کــه پیونــدی بــا اســتراتژی دقیــق و معینــی ندارنــد، بــدون شــک منجــر بــه شکســت خواهــد شــد.
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معمولًا موفقیت شتاب‌دهنده‌ها را با معیارهای زیر می‌سنجند:

میانگین جذب سرمایه به ازای هر استارتاپ

تعداد استارتاپ‌ها با طول عمر بیش از ۲ الی ۵ سال حضور در شتاب‌دهنده‌

میزان خروج از استارتاپ‌ها و ارزش خروج

میزان رضایت فارغ‌التحصیلان از برنامه شتاب‌دهنده

۷۶

لازم بــه ذکــر اســت کــه برخــی معتقدنــد معیــار جــذب ســرمایه نمی‌توانــد معیــار کاملــی بــرای ســنجش میــزان موفقیــت شــتاب‌دهنده‌ها 

باشــد؛ زیــرا شــتاب‌دهنده‌ها واســطه‌‌ای بیــن اســتارتاپ‌ها و ســرمایه‌گذارانی هســتند کــه معمــولًا بــه دنبــال ســود بســیار زیــاد )ریســک 

خیلــی بــالا( یــا بــه قولــی یونیکــورن )Unicorn( هســتند. لــذا ممکــن اســت اســتارتاپ‌ در مراحلــی جــذب ســرمایه کنــد کــه بــه بلــوغ 

کافــی نرســیده باشــد و ایــن موضــوع موجــب شکســت آن شــود. 

مدل دره سیلیکون را کپی نکنید

مــدل‌ شــتاب‌دهنده‌ها در سانفرانسیســکو لزومــاً مطابــق نوشــته‌های وبلاگ‌هــا نیســت. در واقعیــت مســائل دیگــری نیــز در دره‌ 

ســیلیکون وجــود دارد کــه در وبلاگ‌هــا بررســی نشــده اســت. مدل‌هــای دره ســیلیکون مخصــوص همــان شــرایط و اکوسیســتم اســت 

کــه در بعضــی مســائل بســیار قــوی و در بســیاری از مســائل دیگــر ناکارآمــد و ضعیــف اســت. بایــد مــدل شــتاب‌دهنده‌ خــود را بســازید 

کــه متناســب بــا شــرایط جامعــه و اکوسیســتم اســتارتاپی همــان منطقــه باشــد.

چند توصیه‌ مهم جان رمی )John Ramey( برای شتاب‌دهنده‌ها

در ایــن میــان، توجــه بــه توصیه‌هــای جــان رمــی، کارآفریــن دره‌ ســیلیکون و بــا ســابقه‌ منتورینــگ بیــش از ۱۵۰۰ بنیانگذار اســتارتاپی 
در بیــش از ۳۰ کشــور جهــان، بــرای شــتاب‌دهنده‌ها خالــی از لطــف نیســت و قطعــاً نــکات خوبــی را بــه همــراه خواهــد داشــت.
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اخیــراً شــتاب‌دهنده‌ها دریافته‌انــد کــه دیگــر کپــی کــردن مــدل دره ســیلیکون جــواب نمی‌دهــد و آن‌هــا بایــد مــدل مخصــوص بــه خــود 

ــه ســوی شخصی‌‌ســازی مــدل  ــا شــرایط محیطــی آن‌هاســت داشــته باشــند. بنابرایــن بســیاری از شــتاب‌دهنده‌ها ب را کــه متناســب ب

خــود حرکــت کرده‌انــد.

بین اکوسیستم استارتاپی و سایر اشکال اکوسیستم کارآفرینی فرق زیادی وجود دارد

قطعــاً بیــن اســتارتاپی مبتنــی بــر تکنولــوژی، ســود و ریســک بــالا بــا رســتورانی معمولــی کــه فقــط درآمــد مناســبی دارد، فرق‌هــای زیــادی 

اســت. شــاید ســرمایه‌گذاری در رســتوران ســودآور باشــد؛ امــا میلیون‌هــا دلار را در پــی نخواهــد داشــت.

شتاب‌دهنده‌ها دانشگاه‌های جدید هستند

از  بنیانگــذاران اســتارتاپ‌ها پــس  بنابرایــن  باشــد.  ـی  بایــد آمــوزش فــوت کوزه‌گــری‌ کارآفرینـ یــک شــتاب‌دهنده  هــدف اصلــی 

فارغ‌التحصیلــی از شــتاب‌دهنده، بایــد دانــش جــذب ســرمایه‌، رشــد و توســعه‌ کســب‌وکار را کســب کــرده باشــند.

 شکار بنیانگذاران و کارآفرینان

در اکوسیســتم‌های غیــر از دره ســیلیکون ایــن مــورد بســیار اهمیــت پیــدا می‌کنــد. یکــی از اهــداف اصلــی رویدادهــا و تبلیغــات، جــذب 

بنیانگذارانــی بــا پتانســیل بالاســت. شــتاب‌دهنده بایــد ماننــد یــک شــکارچی، کارآفرینــان بالقــوه را جــذب خــود کــرده و شکارشــان کنــد.

تا می‌توانید منتورینگ را بهبود دهید

همــان‌ طــور کــه پیش‌تــر نیــز گفتــه شــد، منتورهــا بایــد باتجربــه باشــند. بایــد چیزهایــی را کــه می‌خواهیــد انجــام شــود بــه منتورهــا 

بگوییــد و آن‌هــا را پاســخگو بدانیــد. عــاوه بــر ایــن، منتورهــا بایــد در مراحــل مناســب، بنیانگــذاران اســتارتاپ‌ها را راهنمایــی کننــد؛ 

مثــاً در هفتــه‌ ســوم از شــروع برنامــه نبایــد از ســرمایه‌گذاران خطرپذیــر بــه عنــوان منتــور اســتفاده کــرد.
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 از جلسه‌های آموزشی، همایش‌ها و منتورینگ بیش از اندازه پرهیز کنید

کیفیــت برنامه‌هــا مهم‌تــر از کمیــت یــا مــدت زمــان برنامه‌هاســت. جلســه‌های آموزشــی و رویدادهــای طولانــی باعــث خســتگی، افزایــش 

هزینــه و عدم‌یادگیــری مناســب بنیانگــذاران اســتارتاپ‌ها خواهــد شــد. بایــد بــه تیم‌هــا اجــازه داد تــا بــه مــرور رشــد کــرده و بهتــر شــوند.

 همه را دوست بدارید اما بر روی شایسته‌ها سرمایه‌گذاری کنید

ــر روی بنیانگــذاران شایســته باعــث موفقیــت شــتاب‌دهنده می‌شــود.  ــد شایسته‌ســالار باشــد. ســرمایه‌گذاری ب نظــام شــتاب‌دهنده بای

بنیانگــذاران اســتارتاپ‌ها بایــد بداننــد کــه تحــت قضــاوت هســتند و شایســتگی آن‌هــا در شــتاب‌دهنده بــه صــورت مداوم بررســی می‌شــود.

 پشتیبانی استعدادها از مسائل مهم و ارزشمند شتاب‌دهنده‌هاست

ــه  ــوده اســت. شــما ب ــن ارزش در داخــل شــتاب‌دهنده آن‌هــا ب ــورد بزرگ‌تری ــن م ــه ای ــد ک بنیانگــذاران شــتاب‌دهنده‌ وای‌ســی گفته‌ان

ــازار  ــا یــک تیــم خــوب تقاضایــی در ب عنــوان یــک شــتاب‌دهنده بایــد یــک دلال حرفــه‌ای بــرای اســتعدادها باشــید. ایــده‌ اســتارتاپی ب

ــد را پشــتیبانی کــرده و آن‌هــا را بازیابــی نماییــد. ــا بهتــر شــوند. بنیانگذارانــی کــه شکســت خورده‌ان ــه آن‌هــا کمــک کنیــد ت ــدارد؟ ب ن

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان



۷۹

نمونه شتاب‌دهنده‌های موفق جهان
مــا  اســت.  گرفتــه ‌شــده  نظــر  در  مختلــف  منابــع  توســط  برتــر  شــتاب‌دهنده‌های  طبقه‌بنــدی  بــرای  زیــادی  معیارهــای 
شــتاب‌دهنده‌هایی را بررســی کرده‌ایــم کــه بیشــتر در منابــع مختلــف ذکــر شــده‌اند یــا ســال‌های متمــادی برنامــه‌ آن‌هــا از 

بــوده اســت. برنامه‌هــای موفــق و پیشــرو 
لازم بــه ذکــر اســت شــتاب‌دهنده‌های موفــق دیگــری نیــز در ســایر کشــورهای دنیــا وجــود دارنــد؛ امــا مــا بــر روی شــتاب‌دهنده‌های 

شــکل گرفتــه در اروپــا و آمریــکا کــه اکوسیســتم اســتارتاپی بالغ‌تــری دارنــد، تمرکــز کرده‌ایم.

 استارتاپ‌بوت‌کمپ

اســتارتاپ‌بوت‌کمپ بــه عنــوان یــک شــتاب‌دهنده‌ بــا بیــش از ۲۰ برنامــه بین‌المللــی مختلــف در انگلســتان مســتقر اســت. هــر 
یــک از برنامه‌هــای آن‌هــا بــر روی حــوزه‌ای خــاص متمرکــز اســت؛ ماننــد فینتــک، امنیــت، اینترنــت اشــیا، ســامت، حمل‌ونقــل و ... .

برنامــه‌ جــذب تیــم توســط ایــن شــتاب‌دهنده در یــک دوره‌ ۳ ماهــه و بــه طــور ســالیانه انجــام می‌شــود. در ایــن مــدت رویدادهــا، 
مســابقه‌ها و کنفرانس‌هایــی برگــزار می‌گــردد کــه کارآفرینــان می‌تواننــد بــا اعضــای شــتاب‌دهنده آشــنا شــده و خــود را معرفــی 
کننــد تــا بتواننــد شــانس پذیــرش خــود در شــتاب‌دهنده را افزایــش دهنــد. بعــد از پایــان دوره‌ پذیــرش تیم‌هــا، در هــر برنامــه ۲۰ 
ــا اعضــای شــتاب‌دهنده، منتورهــا، شــرکت‌های همــکار شــتاب‌دهنده و ســرمایه‌گذاران  تیــم برتــر انتخــاب می‌شــوند. ســپس ب

مصاحبــه‌ حضــوری می‌کننــد. در نهایــت ۸ تــا ۱۲ تیــم بــه دوره‌ شــتاب‌دهی وارد می‌شــوند. 
در ایــن مــدت تیم‌هــا می‌تواننــد بــا بیــش از ۴۰۰ ســرمایه‌گذار، فعــالان صنعــت، منتــور و ... آشــنا شــده و مشــورت کننــد. 

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان
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 ،)Amazon( نقطــه قــوت ایــن شــتاب‌دهنده، شــبکه‌ قــوی و بین‌المللــی متشــکل از منتورهــا و شــرکت‌هایی ماننــد آمــازون
هاب‌اســپات )Hubspot( و سِــندگرید )Sendgrid( اســت. همچنیــن در ایــن برنامه‌هــا تعــداد زیــادی ســرمایه‌گذار فرشــته حضــور 

دارد کــه فرصتــی طلایــی بــرای تیم‌هــا اســت. 
در پایــان برنامــه نیــز دمــو دی برگــزار می‌شــود و تیم‌هــا در حضــور بیــش از ۱۰۰۰ نفــر از فعــالان اکوسیســتم اســتارتاپی ایــده‌ 
خــود را ارائــه می‌دهنــد. بعــد از فارغ‌التحصیــل شــدن، برنامــه‌ رشــد فارغ‌التحصیــان بــرای تیم‌هــا در نظــر گرفتــه شــده اســت کــه 

در آن رویدادهایــی برگــزار می‌شــود تــا تیم‌هــا بتواننــد مشــورت‌های لازم را دریافــت کــرده و جــذب ســرمایه کننــد.

مجموع سرمایه‌
جذب شده

میزان
اشتغال‌زایی

تعداد استارتاپ
سرمایه‌گذاری شده

ــداد خــروج از  تع
اســتارتاپ

اعطای
سرمایه بذری

3510 نفر

٪۶۴ ۱ میلیون یورو٪۷۸

۶۸۹ میلیون یورو

 ۱۵ هزار یورو در ازای
۶٪ تا ۸٪ از سهام استارتاپ

۸۳۱ استارتاپ ۱۴۶ استارتاپ

ــدن  ــال مان ــرخ فع ن
اســتارتاپ‌ها

میانگین جذب سرمایه
هر استارتاپ

نرخ جذب سرمایه در
مراحل بعدی

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان
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)Wayra( وایرا 

وایرا شــتاب‌دهنده‌ مســتقر در شــهر مادرید اســپانیا اســت که برنامه‌های بین‌المللی زیادی دارد و همانند استارتاپ‌بوت‌کمپ برای 
هر حوزه از تکنولوژی یک برنامه‌ خاص در نظر گرفته است. شرکت ارتباطی تله‌فونیکا )Telefónica( اسپانیا مؤسس و پشتوانه‌ 
اصلی این شــتاب‌دهنده اســت. حضور در این شــتاب‌دهنده فرصت مناســبی برای تیم‌ها اســت تا با این شــرکت همکاری کنند. به 
طور مثال از طریق همکاری‌های این شرکت با استارتاپ‌های شعبه‌ لندن این شتاب‌دهنده، ۱۸ میلیون دلار درآمدزایی شده است.

ــه  ــد انتخــاب تیم‌هــا ب ــه محصــول اولیــه )MVP( داشــته باشــند. در رون ــد نمون ــرای پذیــرش در ایــن شــتاب‌دهنده، تیم‌هــا بای ب
ــز  ــر متمرک ــر اســتارتاپ‌های بالغ‌ت ــراً ب ــن شــتاب‌دهنده اخی ــادی می‌شــود. ای ــه زی ــرار دارد توج ــه اســتارتاپ در آن ق ــه‌ای ک مرحل
ــه  ــاز بیشــتری ب ــا نی ــه تیم‌ه ــا در صورتــی ک ــاه اســت؛ ام ــن شــتاب‌دهنده ۸ م ــه‌ ای ــدت برنام ــد. م شــده و ســرمایه‌گذاری می‌کن
ــد. در طــول برنامــه شــتاب‌دهی از تیم‌هــا  ــد در شــتاب‌دهنده بمانن ــا ۱۲ مــاه می‌توانن دوره‌ شــتاب‌دهی داشــته باشــند حداکثــر ت
۳۴ هــزار پونــد بابــت ارائــه خدمــات دریافــت می‌گــردد کــه بســته بــه نــوع برنامــه ممکــن اســت ایــن میــزان شــهریه تغییــر کنــد.

برنامــه وایــرا بــه صــورت فضــای کار اشــتراکی اســت. همچنیــن تیم‌هــا می‌تواننــد بــه شــبکه‌ بین‌المللــی شــتاب‌دهنده در بیــش 
از ۱۵ کشــور دنیــا متشــکل از ســرمایه‌گذاران، منتورهــا، فارغ‌التحصیــان و مشــتریان )بیــش از ۳۵۰ میلیــون نفــر( متصــل شــوند. 
ــرو  ــای دانشــگاه ادینب ــد از تســهیلات و ویژگی‌ه ــدن می‌توانن ــت شــتاب‌دهنده‌ شــعبه‌ لن ــن اســتارتاپ‌های تحــت حمای همچنی

)University of Edinburgh( اســتفاده کننــد.

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان
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ساختار سرمایه‌گذاری این شتاب‌دهنده بر روی تیم‌ها به صورت وام قابل تبدیل به سهام )CLN - Convertible Loan Note( است. 
وام قابل تبدیل به سهام نوعی وام کوتاه‌مدت است که در پایان به مقداری سهام تبدیل می‌شود. در این حالت سرمایه‌گذار سرمایه 
را به صورت وام در اختیار استارتاپ قرار داده و در ازای دریافت اصل سرمایه و سود آن، بخشی از سهام شرکت را دریافت می‌کند.

اعطای
سرمایه بذری

تعداد استارتاپ
سرمایه‌گذاری شده

ــداد خــروج از  تع
اســتارتاپ

۵۱۳ استارتاپ

٪۸۶ ۲۵۶ میلیون دلار

۱۵ هزار یورو در ازای
۷٪ تا ۱۰٪ از سهام استارتاپ

۲۱۴ استارتاپ

مجموع سرمایه
جذب شده

)تنها توسط شعبه لندن( 

نرخ فعال ماندن
استارتاپ‌ها

)12 ماه بعد از اجرا(

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان
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)Rockstart( راک‌استارت

راک‌اســتارت شــتاب‌دهنده‌ مســتقر در آمســتردام هلنــد بــا پنــج برنامــه‌‎ مختلــف در حوزه‌هــای‌ انــرژی، کشــاورزی، ســامت، 
هــوش مصنوعــی و وب و موبایــل اســت. ایــن شــتاب‌دهنده یکــی از اولیــن شــتاب‌دهنده‌های شــکل گرفتــه در اروپــا بــوده کــه 
ــن  ــا یکــی از موفق‌تری ــر اســت ام ــی کوچکت ــه دو شــتاب‌دهنده‌ قبل ــرده اســت. نســبت ب ــی ک ــز بین‌الملل برنامه‌هــای خــود را نی

شــتاب‌دهنده‌های ســال 2019 در اروپــا محســوب می‌شــود.

ایــن شــتاب‌دهنده بــرای جــذب تیم‌هــا، بهتریــن راه‌حــل موجــود در جامعــه بــه وســیله‌ ایــده‌ تکنولوژی‌محــور را بــه عنــوان معیــار 
جــذب قــرار می‌دهــد. بــه طــور مثــال اگــر تیمــی بــرای برنامــه‌ هوش مصنوعی شــتاب‌دهنده درخواســت دهــد، باید ایده‌ یــا محصول 
آن بــر پایــه‌ هــوش مصنوعــی بــوده و بهتریــن راه‌حــل موجــود در جامعــه باشــد. پــس از دوره‌ انتخــاب تیم‌هــا، یــک تیــم بــه عنــوان 
تیــم برتــر انتخــاب شــده و قبــل از برنامــه‌ شــتاب‌دهی و در حضــور ســرمایه‌گذاران، منتورهــا و همــکاران شــتاب‌دهنده، اســتارتاپ 
و ایــده‌ خــود را ارائــه می‌دهــد. ایــن ارائــه فرصــت بســیار خوبــی بــرای تیــم برنــده اســت و رقابــت بیــن تیم‌هــا را فشــرده‌تر می‌کنــد.

تیم‌هــا در دوره‌ شــتاب‌دهی ۶ ماهــه از حمایت‌هــای بیــش از ۳۰۰ منتــور، ۱۰ شــرکت صنعتــی برتــر و بیــش از ۴۰۰ نفــر از 
فارغ‌التحصیــان شــتاب‌دهنده برخــوردار می‌شــوند. اخیــراً ایــن شــتاب‌دهنده قصــد دارد تــا برنامه‌هــای خــود را طولانی‌تــر 
ــل  ــذار و مدیرعام ــل )Rune Theill(، هم‌بنیانگ ــه تی ــراه اســتارتاپ‌ها باشــد. رون ــد در جــذب ســرمایه ســری B هم ــا بتوان ــد ت کن

شــتاب‌دهنده می‌گویــد:

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان
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»ســاختن یــک اســتارتاپ نــه تنهــا در مراحــل اولیــه بســیار مشــکل اســت؛ بلکــه در پنــج ســال گذشــته آموخته‌ایــم کــه احتمــال 
شکســت اســتارتاپ تــا ســری B هــم بــالا اســت.«

ــه  ــد. شــرکت‌هایی کــه ب ــا خــود همــراه کن ــا شــرکت‌های بیشــتری را ب ایــن شــتاب‌دهنده در برنامه‌هــای جدیــد خــود قصــد دارد ت
ــد: ــه تیــل می‌افزای ــد. رون صــورت ســنتی در حوزه‌هــای مــورد نظــر شــتاب‌دهنده فعالیــت دارن

»شــرکت‌های فعــال در حوزه‌هــای ســنتی ماننــد ســامت، کشــاورزی و انــرژی نیــاز بــه همــکاری بــا اســتارتاپ‌ها دارنــد تــا موفــق 
بــه تحــول و نــوآوری در ســاختار ســنتی خــود شــده و ســودآوری بیشــتری کســب کننــد.«

مجموع سرمایه‌
جذب شده

میزان
اشتغال‌زایی

تعداد استارتاپ
سرمایه‌گذاری شده

ــداد خــروج از  تع
اســتارتاپ

اعطای
سرمایه بذری

۷۱۵ نفر

٪۷۸ ۳۵۰ میلیون یورو٪۶۷

۸۷ میلیون یورو

۲۰ هزار یورو در ازای
۸٪ از سهام استارتاپ

بیش از ۲۰۰ استارتاپ ۳۵ استارتاپ

نــرخ فعــال ماندن اســتارتاپ‌ها 
)12 مــاه بعــد از اجرا(

اســتارتاپ‌های  کل  ارزش 
فارغ‌التحصیــل

نرخ جذب سرمایه
در مراحل بعدی
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وای‌سی 

در  مســتقر  شــتاب‌دهنده  ایــن  اســت.  دنیــا  شــتاب‌دهنده‌های  بهتریــن  از  یکــی  و  معروف‌تریــن  اولیــن،  وای‌ســی 
باکــس  دراپ   ،)Airbnb( ـی  ایر‌بی‌ان‌بـ ماننــد  معروفــی  اســتارتاپ‌های  حــال  بــه  تــا  کــه  اســت  آمریــکا  کالیفرنیــای 
از  یکــی  ســهام  دریافــت  ازای  در  بــذری  ســرمایه  تأمیــن  آمده‌انــد.  بیــرون  آن  دل  از   ... و   )Reddit( ردیــت   ،)Dropbox(
می‌کننــد. پیــروی  آن  از  دنیــا  شــتاب‌دهنده‌های  از  بســیاری  کــه  اســت  شــتاب‌دهنده  ایــن  ویژگی‌هــای  مهم‌تریــن 

بــا برنامــه‌ای شــامل تأمیــن ســرمایه و منتورینــگ از اســتارتاپ‌ها حمایــت می‌کنــد. تمرکــز آن بیشــتر  ایــن شــتاب‌دهنده 
بــر روی کمــک بــه اســتارتاپ‌ها از طریــق مشــورت و منتورینــگ اســت. آن‌هــا از تمامــی ابعــاد و مســائل بــه اســتارتاپ‌ها 
نظــر  اختــاف  هســتند،  روبــرو  آن  بــا  اســتارتاپ‌ها  کــه  مشــکل‌هایی  مهم‌تریــن  از  یکــی  مثــال  طــور  بــه  می‌کننــد؛  کمــک 
می‌کننــد.  بســیاری  کمــک  مشــکل  ایــن  حــل  بــه  شــتاب‌دهنده  منتورهــای  کــه  اســت  اســتارتاپ  هم‌بنیانگــذاران  بیــن 

ــه مشــورت‌ها  ــاری در عمــل ب ــد و اجب ــت نمی‌کن ــا جایــی کــه لازم اســت در ســاختار اســتارتاپ‌ها دخال البتــه ایــن شــتاب‌دهنده ت
وجــود نــدارد. زیــرا یکــی از دلایــل مهــم افــراد بــرای ایجــاد اســتارتاپ، اســتقلال شــغلی و مالــی اســت. همچنیــن ســرمایه‌گذارانی کــه در 
تــاش هســتند تــا اســتارتاپی را کــه در آن ســرمایه‌گذاری کرده‌انــد بــه طــور کامــل کنتــرل کننــد، اغلــب باعــث شکســت آن اســتارتاپ 
می‌شــوند. ایــن شــتاب‌دهنده از نواحــی مختلــف دنیــا تیم‌هــا را جــذب می‌کنــد و بــر حــوزه‌ خاصــی تمرکــز نــدارد. البتــه در جــذب 
تیم‌هــا بســیار حســاس هســتند و بهترین‌هــا را جــذب می‌کننــد. اعضــای اصلــی اســتارتاپ بایــد در دوره‌ ۳ ماهــه شــتاب‌دهی، 

بــه منطقــه‌ خلیــج سانفرانسیســکو برونــد تــا در رویدادهــا و جلســه‌ها شــرکت کننــد.
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ـی بــرای دفتــر اســتارتاپ‌ها در نظــر نمی‌گیــرد و اعتقــادی بــه فضــای کار اشــتراکی نــدارد. گرچــه  ایــن شــتاب‌دهنده مکانـ
ــد.  ــار می‌دان ــاً صاحــب اختی ــکان خــود کام ــر و م ــا را در انتخــاب دفت ــا آن‌ه ــه اســتارتاپ‌ها دارد؛ ام ــاره ب ــرای اج مکان‌هایــی ب
هم‌بنیانگــذاران اســتارتاپ‌ها طــی ســاعت‌های مشــخصی کــه از قبــل رزرو کرده‌انــد، می‌تواننــد بــا منتورهــا، متخصصــان، 

همــکاران و اعضــا شــتاب‌دهنده گفتگــو کننــد و مشــورت بگیرنــد.

همچنیــن در طــی دوره، هــر هفتــه شــام کاری برگــزار می‌شــود کــه طــی آن همــه‌ اســتارتاپ‌ها دور هــم جمــع می‌شــوند و یکــی از 
اشــخاص برجســته‌ اکوسیســتم اســتارتاپی، کارآفرینــان برجســته، ســرمایه‌گذاران و مدیــران شــتاب‌دهنده‌ها ســخنرانی می‌کنــد. 
البتــه ســخنرانی آن‌هــا در ایــن شــتاب‌دهنده متفــاوت از حالــت عــادی ســخنرانی‌ها اســت. ایــن شــام‌های کاری ممکــن اســت 
ســاعت‌ها بــه طــول بینجامــد کــه بــه عقیــده‌ خــود شــتاب‌دهنده نوعــی دمــو دی کوچــک بــه حســاب می‌آیــد؛ بــه طــوری کــه برخــی 
از اســتارتاپ‌ها طــی ایــن شــام‌های کاری ســرمایه‌گذار جــذب می‌کننــد. شــام کاری تنهــا برنامــه‌ای اســت کــه فقــط در طــی دوره 

برگــزار می‌شــود و بســیاری از برنامه‌هــای ایــن شــتاب‌دهنده بعــد از دوره ســه ماهــه برقــرار اســت.

شــبکه‌ فارغ‌التحصیــان ایــن شــتاب‌دهنده یکــی از مهم‌تریــن نقطــه قوت‌هــای آن اســت. ایــن شــبکه از ۴۰۰۰ کارآفریــن کــه 
تجربــه‌ اســتارتاپی بســیار خوبــی دارنــد و در فرهنــگ کمــک بــه یکدیگــر رشــد کرده‌انــد، تشــکیل شــده اســت. البتــه در ابتــدای کار 
ــا اضافــه شــدن اســتارتاپ‌ها و ایجــاد  ــه مــرور و ب شــتاب‌دهنده در ســال ۲۰۰۵، شــبکه‌ فارغ‌التحصیــان وجــود نداشــت؛ امــا ب
ــوع کســب‌وکار ــرای اســتارتاپ‌هایی کــه از ن ــزرگ ب ــن شــبکه‌ ب ــن ای ــده اســت. همچنی ــه یکدیگــر ایجــاد گردی ــگ کمــک ب فرهن
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بــه کســب‌‌وکار )B2B( هســتند ارزشــمندتر اســت؛ زیــرا اولیــن مشــتری‌های آن‌هــا می‌تواننــد از داخــل ایــن شــبکه انتخــاب شــوند.

ـی اشــتباه‌های اســتارتاپ‌ها را می‌شناســد و برنامــه‌ مخصــوص بــه خــود را دارد. دلیــل اصلــی  ایــن شــتاب‌دهنده بــه خوبـ
موفقیــت وای‌ســی ایــن اســت کــه اســتارتاپ‌ها را خودمختــار می‌دانــد و فقــط کمک‌هایــی کــه لازم دارنــد را بــه آنــان می‌رســاند. 

ــرای شــروع استارتاپ‌هاســت. ــد، اعضــا و شــبکه‌ قدرتمنــد خــود، محیطــی ایــده‌آل ب ــا برن همچنیــن ب

مجموع سرمایه‌
جذب شده

درآمــد بــه دســت 
آمــده از خــروج

تعداد استارتاپ
سرمایه‌گذاری شده

ارزش
شتاب‌دهنده

ــداد خــروج از  تع
اســتارتاپ

اعطای
سرمایه بذری

6.2 میلیارد دلار

%88.2 بیــش از 1 میلیــارد 
دلار

2801 بار

38.4 میلیارد دلار

۱۲۰ هزار دلار در ازای
۷٪ از سهام استارتاپ

۱۸۶۷ استارتاپ بیش از 100 میلیارد دلار ۶۱۰ استارتاپ

نــرخ فعــال ماندن اســتارتاپ‌ها 
)بیــن ســال‌های 2014 تا 2019(

ســرمایه‌گذاری  دفعه‌هــای 
بــر روی اســتارتاپ‌ها

ارزش ۱۵ اســتارتاپ‌ 
فارغ‌التحصیــل
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تک‌استارز 

شــتاب‌دهنده تک‌اســتارز  در ســال ۲۰۰۶ در آمریــکا تأســیس شــده اســت کــه برنامه‌هــای مختلــف بین‌المللــی دارد. برنامه‌هــای 
ایــن شــتاب‌دهنده‌ بــه ســه قســمت اصلــی تقســیم می‌شــود:

برنامــه‌ پذیــرش ایــن شــتاب‌دهنده هــم در زمان‌هــای مشــخصی از ســال صــورت می‌پذیــرد و فقــط در همیــن بــازه زمانــی، تیم‌هــا 
و بنیانگــذاران اســتارتاپ‌ها می‌تواننــد درخواســت دهنــد. در بیــن ایــن زمان‌هــا، افــراد می‌تواننــد در رویداد‌هــای اســتارتاپی 
ــا اعضــای شــتاب‌دهنده  ــا ب ــد ت ــت )Meet & Greet( شــرکت کنن ــد گری ــت ان ــد می ــد و برنامه‌هایــی مانن ــد اســتارتاپ ویکن مانن

صحبتــی داشــته باشــند تــا بتواننــد شــانس قبولــی خــود را در دوره‌ بعــدی شــتاب‌دهنده افزایــش دهنــد.

تیــم اســتارتاپ )بــه خصــوص هم‌بنیانگــذاران( مهم‌تریــن معیــار ایــن شــتاب‌دهنده بــرای پذیــرش اســت. بــرای شــروع فرآینــد 
پذیــرش، تیم‌هــا پــس از تکمیــل فــرم آنلایــن مربوطــه بایســتی ویدیویــی از محصــول، ایــده یــا تیــم خــود تهیــه نماینــد و بــرای 
شــتاب‌دهنده ارســال کننــد. در ایــن ویدیــو بایــد توضیــح دهنــد کــه بــر روی چــه چیــزی کار می‌کننــد، فضــای تیــم بــه چــه صــورت 

اســت و مزیــت آن‌هــا در چــه چیــزی اســت.

برنامه‌ ۳ ماهه‌ شتاب‌دهی برای استارتاپ‌ها
برنامه‌هــا و رویدادهــای توســعه‌ اکوسیســتم اســتارتاپی ماننــد اســتارتاپ ویکنــد )Startup Weekend(، اســتارتاپ 

)Startup Week( و اســتارتاپ ویــک )Startup Digest( دایجســت
برنامه‌ مخصوص شرکت‌ها و سازمان‌های بزرگ

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان



۸۹

ــان دارد  ــرای آن ــه‌ای از رشــد می‌پذیــرد و برنامه‌هــای مختلفــی ب ایــن شــتاب‌دهنده، اســتارتاپ‌ها را در هــر حــوزه‌ و در هــر مرحل
ــر پایــه‌ منتورینــگ اســت. شــبکه‌ قدرتمنــد ۱۰ هــزار نفــری منتور‌هــا شــامل متخصصــان صنعتــی، ســرمایه‌گذاران،  کــه‌ بیشــتر ب

ــه می‌دهــد. ــه اســتارتاپ‌ها ارائ ــن خدمتــی اســت کــه ب ــان موفــق، بهتری فارغ‌التحصیــان شــتاب‌دهنده و کارآفرین

ــا  ــد ت ــاب می‌کن ــه ایج ــن شــتاب‌دهنده اســت ک ــات ای ــر از خدم ــز یکــی دیگ ــه اســتارتاپ‌ها نی ــگان ب ــای فضــای کاری رای اعط
ــن شــتاب‌دهنده، اســتارتاپ‌ها را در انتخــاب فضــای  ــه ای ــد. البت ــکان کنن ــل م ــه فضــای شــتاب‌دهنده نق اعضــای اســتارتاپ ب
کاری خــود صاحــب اختیــار قــرار داده اســت. همچنیــن دو یــا ســه شــب در هفتــه، دورهمی‌هــای آموزشــی بــا حضــور منتورهــا و 

اســتارتاپ‌‌ها برگــزار می‌شــود.

ـی  اســتارتاپ‌ها همچنیــن می‌تواننــد پــس از فارغ‌التحصیــل شــدن از برنامــه‌ خــود در ایــن شــتاب‌دهنده، در برنامه‌هــای آتـ
ــه طــور مثــال اســتارتاپ اســفیرو )Sphero( در برنامــه‌ ســال ۲۰۱۰ ایــن شــتاب‌دهنده شــرکت  ــد. ب دیگــر آن هــم شــرکت نماین
کــرد و پــس از ۴ ســال در برنامــه‌ شــتاب‌دهی دیگــری شــرکت کــرد کــه نتایــج موفقیت‌آمیــزی بــه همــراه داشــت. البتــه برنامــه‌ 
مهــم دیگــری نیــز توســط تک‌اســتارز بــرای اســتارتاپ‌ها تــدارک دیــده شــده اســت. ایــن برنامــه، برنامــه‌ای مجــازی اســت کــه 
»شــتاب‌دهنده تک‌اســتارز در همــه جــا« )Techstars Anywhere Accelerator( نــام دارد. در ایــن برنامــه نیــازی بــه حضــور 
ــگ،   ــی، منتورین ــن مال ــد تأمی ــات شــتاب‌دهنده مانن ــه تمامــی خدم ــن برنام ــن ای فیزیکــی اعضــای اســتارتاپ نیســت. همچنی

ــدارد. ــگان در آن جــای ن ــا فضــای کاری رای ــا شــبکه‌ شــتاب‌دهنده و ... را شــامل می‌شــود و تنه ــاط ب ارتب
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نکتــه‌ جالــب در برنامه‌هــای ایــن شــتاب‌دهنده ایــن اســت کــه اگــر اســتارتاپی در میانــه‌ راه شــتاب‌دهی منصــرف شــود و 
بخواهــد ســهام در اختیــار شــتاب‌دهنده را پــس ‌گیــرد، می‌توانــد تحــت شــرایط خاصــی ایــن کار را انجــام دهــد. اســتارتاپ بــا 
بازپرداخــت مقــدار ســرمایه‌ اولیــه‌ای کــه در ابتــدا دریافــت کــرده بــود، می‌توانــد ســهام خــود را از شــتاب‌دهنده خریــداری کنــد.

مجموع سرمایه‌
جذب شده

درآمــد به دســت 
آمــده از خروج

تعداد استارتاپ
سرمایه‌گذاری شده

ــداد خــروج از  تع
اســتارتاپ

اعطای
سرمایه بذری

3.6 میلیارد دلار

4.39 میلیون دلار ۸۶٪22.1 میلیارد دلار

8.3 میلیارد دلار

۱۲۰ هزار دلار در ازای
۶٪ تا ۱۰٪ از سهام استارتاپ

۱۸۹۹ استارتاپ ۳۸۶ استارتاپ

ارزش
شتاب‌دهنده

نرخ فعال ماندن
استارتاپ‌ها

میانگین جذب سرمایه
به ازای هر استارتاپ
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۵۰۰ استارتاپ 

۵۰۰ اســتارتاپ شــتاب‌دهنده‌ شــکل گرفتــه در ســال ۲۰۱۰ در سانفرانسیســکوی آمریــکا اســت. ایــن شــتاب‌دهنده نیــز هماننــد 
وای‌ســی در دره‌ ســیلیکون واقــع شــده اســت.

برنامه‌هــای ایــن شــتاب‌دهنده نیــز هماننــد مــوارد قبلــی بین‌المللــی اســت و اســتارتاپ‌هایی در حوزه‌هــای مختلــف را می‌پذیــرد. 
البتــه در کنــار برنامه‌هــای شــتاب‌دهی و حمایــت از اســتارتاپ‌ها کــه بیشــتر بــر پایــه منتورینــگ و آمــوزش هســتند، رویدادهــا 
ــرای ســرمایه‌گذاران و مدیــران شــتاب‌دهنده‌ها دارد. ماننــد برنامــه دیــل کمــپ )Deal Camp( کــه  و برنامه‌هــای آموزشــی نیــز ب

نحــوه‌ ســرمایه‌گذاری و انتخــاب اســتارتاپ بــا بهتریــن نــرخ بازگشــت ســرمایه را بــه ســرمایه‌گذاران آمــوزش می‌دهــد.

500 اســتارتاپ، ۳۷۵۰۰ دلار از اســتارتاپ‌ها بابــت شــهریه دریافــت می‌کنــد کــه البتــه اســتارتاپ‌ها می‌تواننــد آن را بــا ســرمایه‌ 
بــذری )بــه میــزان ۱۵۰ هــزار دلار( کــه از شــتاب‌دهنده در ازای اعطــای ۶٪ از ســهام خــود دریافــت کرده‌انــد، پرداخــت نماینــد.

ــه گفتــه‌ یکــی از فارغ‌التحصیــان، مهم‌تریــن نقطــه قــوت ایــن شــتاب‌دهنده منتور‌هــای آن اســت. منتورهــا از متخصصــان  ب
ــد، تشــکیل  ــه‌ اســتارتاپی دارن ــه تجرب ــی ک ــان موفق ــه و کارآفرین ــکار، ســرمایه‌گذاران باتجرب ــان شــرکت‌های هم صنعتــی، کارکن
ــوک  ــل، فیس‌ب ــد گــوگل، اپ ــا مانن ــوژی دنی ــزرگ تکنول ــادی از ایــن منتورهــا ســابقه‌ فعالیــت در شــرکت‌های ب شــده‌اند. عــده‌ زی
و پی‌پــل )PayPal( را دارنــد. ایــن منتورهــا در مــوارد بســیاری مثــل روابــط عمومــی، طراحــی رابــط کاربــری، توســعه‌ کســب‌و‌کار و 

ــد. ــه اســتارتاپ‌ها کمــک می‌کنن جــذب ســرمایه ب

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان



۹۲

ــده‌ای  ــرژی و یاری‌کنن ــوت آن محســوب می‌شــود و فضــای پران ــاط ق ــر از نق ــن شــتاب‌دهنده یکــی دیگ ــط کار اشــتراکی ای محی
دارد. بــه طــوری کــه بســیاری از تیم‌هــای اســتارتاپی کــه در آن کار کرده‌انــد، آن را یکــی از بهتریــن تجربه‌هــای خــود می‌داننــد. 
بســیاری از روابــط مهــم اســتارتاپ‌ها نیــز در ایــن محیــط شــکل گرفتــه اســت. البتــه حضــور تمام‌وقــت اعضــای تیــم اســتارتاپ 
در شــتاب‌دهنده اجبــاری نیســت. حتــی حضــور در برخــی از کارگاه‌هــا و رویدادهــا اجبــاری نیســت. البتــه ایــن شــتاب‌دهنده بــه 

اســتارتاپ‌ها پیشــنهاد می‌کنــد تــا بیشــتر در ایــن فضــا حضــور داشــته باشــند و در برنامه‌هــای مختلــف شــرکت کننــد.

عمده برنامه‌های شتاب‌دهنده که در طول هفته برگزار می‌شوند شامل:

جلسه‌های معمول هفتگی در مورد دستاوردها و از دست دادن‌های استارتاپ‌ها
گفتگو و مشورت با منتور‌ها و اعضای فنی شتاب‌دهنده

)Brainstorming( جلسه‌های هفتگی ناهار کاری و طوفان فکری
سخنرانی‌های انگیزشی هفتگی توسط کارآفرینان موفق و مطرح در زمینه‌ تکنولوژی

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان
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مجموع سرمایه‌
جذب شده

اعطای
سرمایه بذری

تعداد استارتاپ
سرمایه‌گذاری شده

ــداد خــروج از  تع
اســتارتاپ

۲۲۰۰ استارتاپ

917 استارتاپ بیش از 100 میلیون دلار

3.1 میلیارد دلار ۱۵۰ هزار دلار در ازای
۶٪ از سهام استارتاپ

۶۰۰ استارتاپ

تعــداد اســتارتاپ‌های موفــق بــه ارزش شتاب‌دهنده 
جــذب ســرمایه در مراحــل بعــدی

بخش سوم/ مهم‌ترین دلایل شکست شتاب‌دهند‌ه‌ها در جهان



بخش چهارم
استارتاپ‌ها باید چه عواملی را 

در هنگام ورود به 
شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟



۹۵

آموزش و منتورینگ

ارتباط با شبکه‌ سرمایه‌گذاران و همکاران شتاب‌دهنده

ســؤال مهــم بســیاری از کارآفرینــان، بــه خصــوص آن‌هایــی کــه کم‌تجربه‌تــر هســتند و می‌خواهنــد استارتاپشــان بــه ســرعت 
رشــد کنــد، ایــن اســت کــه آیــا شــرکت در برنامــه شــتاب‌دهنده یــا مرکــز رشــد می‌توانــد بــرای اســتارتاپ مفیــد باشــد؟ در چــه 

شــرایطی نبایــد اســتارتاپ در شــتاب‌دهنده شــرکت کنــد؟

مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌ها ماننــد شــتاب‌دهنده‌ها و مراکــز رشــد، همزمــان بــا رشــد اکوسیســتم اســتارتاپی و فرهنــگ 
نــوآوری شــکل گرفتنــد تــا بتواننــد حمایت‌هــای لازم از جملــه حمایــت مالــی، فنــی و منتورینــگ را بــه اســتارتاپ‌ها ارائــه دهنــد؛ 
ــه طــور  ــد. شــرکت در شــتاب‌دهنده‌ها ب در نتیجــه باعــث رشــد ســریع‌تر آن‌هــا شــوند و احتمــال موفقیــت آن‌هــا را بالاتــر ببرن

ــرای اســتارتاپ‌ها بــه همــراه داشــته باشــد. ــد ب کلــی ســه مزیــت اصلــی را می‌توان

ـی و ســرمایه‌گذاران بــه عنــوان منتــور در کنــار اســتارتاپ‌ها و برگــزاری  وجــود کارآفرینــان باتجربــه و موفــق، متخصصــان فنـ
رویداد‌هــای آموزشــی در مباحثــی ماننــد بازاریابــی، روابــط عمومــی و ... بــرای کارآفرینــان کم‌تجربــه.

گسترش شبکه‌ ارتباطی بنیانگذاران استارتاپ‌ها با افراد متخصص، سرمایه‌گذاران و کارآفرینان موفق.

مزیت‌های حضور در شتاب‌دهنده

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟
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آمادگی‌ کاهش میزان سهام خود را ندارید

ــت  ــذری دریاف ــن ســرمایه‌ ب ــا ۱۲٪( را در ازای تأمی ــن ۳٪ ت ــولًا بی بیشــتر شــتاب‌دهنده‌ها درصــدی از ســهام اســتارتاپ‌ها )معم
می‌کننــد. ایــن شــرط ممکــن اســت موجــب نگرانــی شــما بــه عنــوان هم‌بنیانگــذار اســتارتاپ شــود؛ زیــرا کــه میــزان ســهام شــما 

در اســتارتاپ خودتــان کاهــش خواهــد یافــت.

در چه شرایطی نباید در برنامه شتاب‌دهنده‌ها شرکت کرد؟

تأمین مالی

A توســط شــبکه‌  بعــدی ماننــد ســری  بــذری اســتارتاپ توســط شــتاب‌دهنده، ســرمایه‌گذاری در مراحــل  تأمیــن ســرمایه‌ 
شــتاب‌دهنده. ســرمایه‌گذاران 

ــه کمــک  ــد؛ اگرچــه آن‌هــا ب ــا وجــود تمــام مزیت‌هــای ذکــر شــده، شــتاب‌دهنده‌ها موفقیــت اســتارتاپ‌ها را تضمیــن نمی‌کنن ب
ــد دراپ‌باکــس  ــد. اســتارتاپ‌های موفقــی مانن ــت کنن ــد از اســتارتاپ‌ها حمای ــه‌ شــتاب‌دهی می‌توانن ــع خــود در طــول برنام مناب
ــن اســتارتاپ‌ها، بســیاری از  ــت ای ــه داســتان موفقی ــا توجــه ب ــد. ب ــرون آمده‌ان ــه‌ شــتاب‌دهی بی ــک برنام و ایربی‌ان‌بــی از دل ی
اســتارتاپ‌های دیگــر در تــاش بــرای شــرکت در شــتاب‌دهنده‌ها هســتند؛ بــه خصــوص در شــتاب‌دهنده‌های مطرحــی ماننــد 

وای‌ســی یــا ۵۰۰ اســتارتاپ. امــا در چــه شــرایطی اســتارتاپ‌ها نبایــد در شــتاب‌دهنده‌ شــرکت کننــد؟

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟
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ــا ســری A کاهــش  ــه ۴۷٪ ت همــان طــور کــه در مــدل فرضــی کاهــش ســهام مشــاهده می‌کنیــد، ســهام بنیانگــذاران از ۱۰۰٪ ب
می‌یابــد. اگــر یــک شــتاب‌دهنده میــزان زیــادی ســهام )بیــش از ۱۰٪ یــا ۱۵٪( دریافــت می‌کنــد و شــما نمی‌خواهیــد کــه در شــروع 
ــم درســتی نیســت. ــه چنیــن شــتاب‌دهنده‌ای تصمی ــد، پیوســتن ب ــادی را از دســت بدهی فعالیــت اســتارتاپی خــود ســهام زی

بــا اینکــه عــدد مشــخصی بــرای واگــذاری ســهام بــه شــتاب‌دهنده‌ها وجــود نــدارد؛ امــا اگــر قصــد شــرکت در یــک برنامــه‌ شــتاب‌دهی 
را داریــد، اعطــای ســهام بــه میــزان ۵٪ تــا ۷٪ بــه شــتاب‌دهنده مناســب اســت. بــه عنــوان مثــال، شــتاب‌دهنده‌ وای‌ســی در ازای 

تأمیــن ۱۲۰ هــزار دلار ســرمایه‌ بــذری، ۷٪ از ســهام اســتارتاپ را دریافــت می‌کنــد.

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟
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زمانی که نمی‌خواهید نقل مکان کنید

در برخــی از برنامه‌هــای شــتاب‌دهنده‌ها‌ کارآفرینــان بایــد بــه محــل اســتقرار آن‌هــا نقــل مــکان کننــد. ممکــن اســت لازم باشــد 
تــا بــه شــهر دیگــری برویــد یــا بــه طــور کامــل تیــم اســتارتاپی خــود را منتقــل کنیــد و در فضــای کار اشــتراکی مســتقر شــوید. 
بنیانگــذار اســتارتاپ موفــق ویدئــو )Wideo( از آرژانتیــن بــه آمریــکا و دره‌ ســیلیکون مهاجــرت کــرد تــا در برنامــه‌ شــتاب‌دهی 

۵۰۰ اســتارتاپ شــرکت کنــد.

گرچــه برخــی از شــتاب‌دهنده‌ها کارآفرینــان را مجبــور بــه انتقــال نمی‌کننــد؛ امــا برخــورداری از حمایــت کامــل آن‌هــا اغلــب 
نیازمنــد ارتبــاط نزدیــک و حضــوری بــا شــتاب‌دهنده اســت. بنابرایــن اگــر کارآفرینــی هســتید کــه مشــکل مهاجــرت داریــد یــا نقــل 
ــی  ــر شــرکت در برنامــه‌ شــتاب‌دهی در محل ــر اســت، بهتــر اســت در تصمیــم خــود مبنــی ب ــر و هزینه‌ب ــرای شــما زمان‌ب مــکان ب

دیگــر تجدیــد نظــر کنیــد.

گرچــه بیشــتر شــتاب‌دهنده‌ها از اســتارتاپ ســهام دریافــت می‌کننــد؛ امــا اندکــی از شــتاب‌دهندها و برخــی از مراکــز رشــد هســتند 
کــه اهــداف آن‌هــا توســعه‌ کارآفرینــی اســت و بــه همیــن دلیــل از اســتارتاپ‌ها ســهمی نمی‌گیرنــد.

زمانــی کــه اســتارتاپ شــما آمــاده‌ جــذب ســرمایه‌ نیســت و نیــاز بــه اصــاح یــا تغییــر دارد، پیوســتن بــه برنامــه‌ شــتاب‌دهی ایــده 
خوبــی نیســت. زیــرا کــه فرآینــد شــتاب‌دهی معمــولًا کوتاه‌مــدت اســت و در طــی ایــن مــدت جــذب ســرمایه اهمیــت می‌یابــد. ایــن 

تصمیــم ممکــن اســت باعــث ایجــاد آشــفتگی در اســتارتاپ شــما و شکســت آن شــود.

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟



۹۹

اطمینان از موفقیت استارتاپ در شتاب‌دهنده

نیــازی بــه گفتــن ایــن موضــوع نیســت کــه اغلــب اســتارتاپ‌ها شکســت می‌خورنــد و ایــن موضــوع در مــورد اســتارتاپ شــما هــم 
صــدق می‌کنــد. بنابرایــن اگــر فکــر می‌کنیــد کــه صرفــاً شــرکت در شــتاب‌دهنده موفقیــت اســتارتاپ شــما را تضمیــن می‌کنــد، بهتــر 

اســت دیــدگاه خــود را عــوض کنیــد و موقتــاً از شــرکت در برنامــه‌ شــتاب‌دهی صــرف نظــر کنیــد.

مارک کیوبن )Mark Cuban(، کارآفرین و سرمایه‌گذار آمریکایی می‌گوید:
ــا مرکــز رشــد، بخــش اعظمــی از کار را انجــام  ــه برنامــه‌ شــتاب‌دهنده ی ــا پیوســتن ب ــد ب ــان فکــر می‌کنن »بســیاری از کارآفرین

ــد؛ امــا واقعیــت ایــن اســت کــه آن‌هــا هیــچ کاری نکرده‌انــد!« داده‌ان
بــرای تمامــی کارآفرینــان، بــه خصــوص آن‌هایــی کــه کم‌تجربــه هســتند، لازم اســت تــا آشــنایی کاملــی بــا شــتاب‌دهنده‌ها و برنامه‌های 

آن‌هــا داشــته باشــند. یــاس موتویامــا )Yas Motoyama(، مدیر بخش تحقیقات موسســه‌ کافمــن )Kauffman(، می‌گوید:
»اگــر افــراد موفــق جدیــدی پیــدا شــوند، مــردم ســعی می‌کننــد تــا از آن‌هــا تقلیــد کننــد. تــا بــه حــال تحقیــق قانع‌کننــده‌ای 
دربــاره تأثیرگــذاری شــتاب‌دهنده‌ها انجــام نگرفتــه اســت. شــتاب‌دهنده‌های موفقــی ماننــد وای‌ســی بــه طــور معنــاداری بــا 

ــد.« ــاوت دارن ــر شــتاب‌دهنده‌ها تف اکث
همچنین دیوید تیش )David Tisch(، مدیر شتاب‌دهنده‌ تک‌استارز نیویورک می‌گوید:

ــه هــر  ــده‌ پیوســتن ب ــرای اســتارتاپ‌ها مناســب نیســتند و موجــب شکســت آن‌هــا می‌شــوند. ای ــه‌ شــتاب‌دهنده‌ها ب »هم
ــه‌ای اســت!« ــده احمقان شــتاب‌دهنده‌ ممکــن‌، ای

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟



۱۰۰

زمانی که می‌خواهید فقط بر روی استارتاپ خود تمرکز کنید

در کتــاب »بــه اســتارتاپ خــود ســرعت بدهیــد«، تحقیقــی بــر روی ۱۵۱ اســتارتاپ انجــام گرفتــه اســت کــه در شــتاب‌دهنده‌ها 
شــرکت کرده‌انــد. یکــی از نتایــج ایــن تحقیــق، تفــاوت انتظارهــای کارآفرینــان از خدمت‌هــای ارائــه شــده توســط شــتاب‌دهنده 
اســت. بنابرایــن ممکــن اســت بعــد از شــرکت در شــتاب‌دهنده از عمــل خــود پشــیمان شــوید و ســعی کنیــد تــا بیشــتر بــه توســعه‌ 

اســتارتاپ و اســتراتژی‌های خــود بپردازیــد.

جــردن فلیــگل )Jordan Fliegel(، بنیانگــذار اســتارتاپ کــوچ‌آپ )CoachUp(، کــه در دو برنامــه‌ شــتاب‌دهی در بوســتون شــرکت 
کــرده می‌گویــد:

»بــا اینکــه برخــی از رویدادهــای شــتاب‌دهنده مفیــد بــود؛ امــا رویدادهایــی هــم بودنــد کــه کاش بــه جــای شــرکت در آن‌هــا 
بــر روی توســعه‌ اســتارتاپ خــود تمرکــز می‌کــردم.«

برنامه‌هــای فشــرده‌‌  و  در کلاس‌هــای آموزشــی گوناگــون، جلســه‌ها  نکتــه‌ گیج‌کننــده‌ شــرکت  کارآفرینــان  از  برخــی  بــرای 
شــتاب‌دهنده اســت کــه برنامه‌ریــزی دقیقــی را می‌طلبــد. بنابرایــن بــا شــرکت در شــتاب‌دهنده شــاید نتوانیــد بــه انــدازه‌ کافــی 

ــر روی اســتارتاپ خــود تمرکــز کنیــد. ب

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟
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همچنیــن اگــر اســتارتاپ شــما هنــوز بــه مرحلــه‌ قطعیــت اجــرا نرســیده اســت و هنــوز بــر روی برخــی از ویژگی‌هــای آن نیــاز بــه
تفکــر و تصمیم‌گیــری داریــد؛ شــرکت در شــتاب‌دهنده‌هایی کــه برنامــه‌ منتورینــگ فشــرده و زیــادی دارنــد، ایــده‌ خوبــی نیســت. 
همچنیــن عضویــت در شــتاب‌دهنده‌ای کــه چندیــن منتــور مختلــف را بــرای هــر تیــم اســتارتاپی در نظــر می‌گیــرد، احتمــالًا باعــث 

ســردرگمی تیــم شــما می‌شــود کــه در نهایــت می‌توانــد منجــر بــه شکســت اســتارتاپ شــما گــردد.

بنابرایــن اگــر شــما بــا یــک برنامــه‌ فشــرده و کوتاه‌مــدت، محیــط اشــتراکی و انجــام چنــد کار همزمــان بــا یکدیگــر مشــکل داریــد و 
یــا هنــوز آمادگــی لازم را نداریــد، شــرکت در شــتاب‌دهنده مناســب شــما نیســت.

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟



۱۰۲

وضعیت استارتاپ

حوزه‌ کاری شتاب‌دهنده

تصمیــم بگیریــد کــه چــه ســطحی از حمایــت را در ایــن مرحلــه نیــاز داریــد. همچنیــن تعییــن کنیــد کــه چــه مقــدار زمــان بــرای 
چرخــه خــود نیــاز داریــد و بــا توجــه بــه آن، یکــی از مراکــز را انتخــاب کنیــد.

اگــر در مراحــل پیــش از شــروع اســتارتاپ هســتید، مراکــز رشــد گزینــه‌ خوبــی بــرای شــما هســتند. اگر نمونــه محصول اولیــه دارید 
یــا اســتارتاپ شــما می‌توانــد بــه ســرعت رشــد کنــد، شــتاب‌دهنده‌ها گزینــه‌ ایــده‌آل شــما هســتند. اگــر ایــده‌ مشــخصی نداریــد 
ولــی تخصــص بالایــی در یکــی از زمینه‌هــای کســب‌وکار یــا برنامه‌نویســی داریــد، می‌توانیــد بــه عنــوان یکــی از هم‌بنیانگــذاران ‌ 

در اســتارتاپ اســتودیو فعالیــت کنیــد.

شــتاب‌دهنده‌ای را انتخــاب کنیــد کــه حــوزه‌ کاری و اهدافــش بــا اســتارتاپ شــما متناســب باشــد. البتــه در ایــن مــورد بیــش 
از حــد حساســیت بــه خــرج ندهیــد. در صــورت انتخــاب شــتاب‌دهنده‌های عمومــی از برنامه‌هــای آن‌هــا مطلــع شــوید، اعضــای 

آن‌هــا را بررســی کنیــد و از اســتارتاپ‌های فارغ‌التحصیــل شــده پرس‌وجــو کنیــد تــا بــه درســتی تصمیــم بگیریــد.

کارآفرینــان پیــش از ورود بــه یــک شــتاب‌دهنده بایــد معیارهایــی را در نظــر بگیرنــد. در ادامــه بــه ایــن معیارهــا خواهیــم پرداخــت.

مهم‌ترین معیارها برای استارتاپ‌ها در هنگام ورود به شتاب‌دهنده

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟
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برنامه‌های شتاب‌دهنده

پاســخگویی بــه ســؤال‌های زیــر می‌توانــد بــه شــما در ســنجش شــرایط شــتاب‌دهنده بــا توجــه بــه اهــداف و تــوان شــما کمــک نمایــد.

در مــورد برنامه‌هایــی کــه شــتاب‌دهنده مــورد نظــر شــما دارد بــه خوبــی تحقیــق کنیــد. ســؤال‌های زیــر می‌تواننــد باعــث شــفافیت 
نــگاه شــما بــه شــتاب‌دهنده و تصمیم‌گیــری بهتــر گــردد.

آیا حضور در شتاب‌دهنده هزینه‌هایی دارد؟
آیا حضور فیزیکی مداوم در شتاب‌دهنده الزامی است؟

آیا میزان سرمایه بذری که تأمین می‌کند، برای شما کافی است؟
در ازای این سرمایه بذری، چه میزان سهام از استارتاپ را واگذار می‌کنید؟

آیا شتاب‌دهنده زیر نظر سازمان یا دانشگاه خاصی است که شرایط ویژه‌ای دارد؟
آیا شتاب‌دهنده نیروی انسانی و فضای کاری مورد نیاز شما را تأمین می‌کند؟

شرایط فارغ‌التحصیلی از شتاب‌دهنده به چه صورت است؟

آیا برنامه‌های شتاب‌دهنده مانند آموزش‌های آن، متناسب نیازهای شما است؟
مدت زمان دوره‌ آموزشی چقدر است؟

برنامه‌ منتورینگ شتاب‌دهنده به چه صورت است؟

شرایط شتاب‌دهنده

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟
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شبکه‌ همکاران شتاب‌دهنده

ایجــاد روابــط در فضــای کاری یکــی از مهم‌تریــن معیارهایــی اســت کــه بایــد در نظــر بگیریــد؛ بنابرایــن شــبکه ارتباطــی و همــکاران 
شــتاب‌دهنده‌ مــد نظــر شــما از اهمیــت ویــژه‌ای برخــوردار اســت. دربــاره ایــن معیــار، ســؤال‌های زیــر می‌تواننــد بــه شــما کمــک کننــد.

شتاب‌دهنده با چه مراکزی مانند بانک‌ها، صندوق‌های سرمایه‌گذاری، سرمایه‌گذاران خطرپذیر و ... در ارتباط است؟
دسترسی به شبکه‌ همکاران شتاب‌دهنده چطور است؟

آیا شتاب‌دهنده زیر نظر شرکت‌های بزرگ یا دولت است؟

منتورهای شتاب‌دهنده چه کسانی هستند؟
جلسه‌ها و رویدادهای شتاب‌دهنده به چه صورت است؟

آیا استارتاپ شما حمایت فنی و علمی نیاز دارد؟

بخش چهارم/ استارتاپ‌ها باید چه عواملی را در هنگام ورود به شتاب‌دهنده‌ها در نظر بگیرند؟



بخش پنجم
استارتاپ استودیو



۱۰۶

بــا وجــود آنکــه ســاختار اســتودیویی بــه ســال‌ها پیــش بــاز می‌گــردد؛ اســتارتاپ اســتودیوها مراکــز جدیدتــری در مقایســه بــا 
ــه اســتارتاپ و  ــا نام‌هــای دیگــری مثــل کارخان ســایر مراکــز حمایتــی ماننــد شــتاب‌دهنده‌ها هســتند. اســتارتاپ اســتودیوها ب
ــده‌ای  ــداوم در آن ای ــه طــور م ــه ب ــه‌ای اســت ک ــد کارخان ــز شــناخته می‌شــوند. اســتارتاپ اســتودیو همانن ونچــر اســتودیو نی

ــه اســتارتاپ می‌گــردد. ــل ب ــع در دســترس تبدی ــه کمــک مناب ــده کار می‌شــود و ب ــر روی ای تعریــف می‌شــود؛ ب

استارتاپ استودیو مرکزی است که با تأمین نیروی انسانی و مالی، به طور پیاپی استارتاپ خلق می‌کند.
حال به طور دقیق‌تر به تعریف بالا می‌نگریم:

استارتاپ استودیو چیست؟

مرکز

اســتارتاپ اســتودیو یــک پــروژه‌ کارآفرینــی شــامل چشــم‌انداز، هم‌بنیانگــذاران، تیــم، اســتراتژی و ســرمایه اســت کــه هــدف آن توســعه‌ 

ایــن دارایی‌هــا اســت. ایــن موضــوع بــه معنــای اســتقلال کامــل اســتارتاپ استودیوهاســت. بنابرایــن نبایــد بــا ســایر مراکــز نــوآوری کــه 

توســط شــرکت‌های بــزرگ یــا دولــت شــکل می‌گیرنــد، اشــتباه گرفتــه شــوند.

تأمین نیروی انسانی و مالی

یکــی از اساســی‌ترین ویژگی‌هــای یــک اســتارتاپ اســتودیو، تأمیــن نیــروی انســانی و مالــی اســت. تأمیــن هــر آنچــه بــرای بــه تحقــق 

پیوســتن یــک ایــده نیــاز اســت. می‌تــوان گفــت کــه اســتارتاپ اســتودیو تنهــا مرکــزی اســت کــه چنیــن ویژگــی دارد.

به طور پیاپی

اســتارتاپ اســتودیو بــا در کنــار هــم قــرار دادن ایــده، تیــم‌‌، اســتراتژی، تخصــص و منابــع مالــی، ســالانه تعــداد قابــل توجهــی اســتارتاپ 

خلــق می‌کنــد و آن‌هــا را توســعه می‌دهــد. 
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خلق استارتاپ‌ها

اســتارتاپ اســتودیو بــا خلــق ایــده و مــدل کســب‌وکار جدیــد، اســتارتاپ‌ها را خلــق می‌کنــد. ســپس تیــم و هم‌بنیانگــذاران را بــر روی 

اســتارتاپ می‌گمــارد و آن‌هــا را حمایــت می‌کنــد. اســتارتاپ اســتودیو چشــمه‌ ایده‌هایــی اســت کــه خــود، آن‌هــا را توســعه می‌دهــد. 

بنابرایــن برخــاف شــتاب‌دهنده‌ها، از ایــده یــا اســتارتاپی کــه قبــاً شــکل گرفتــه اســت، حمایــت نمی‌کنــد. اســتارتاپ اســتودیوها بــه 

طــور متوســط بیــن ۲۰% تــا ۵۰% )و در برخــی مــوارد بیشــتر( از ســهام اســتارتاپ‌ها را در اختیــار می‌گیرنــد.

به طور کلی دیاگرام استارتاپ استودیوها در شکل زیر نشان داده شده است.
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پیدایش استارتاپ استودیو
مــدل اســتارتاپ اســتودیو اولیــن بــار در ســال ۱۹۹۶ توســط آیدیالــب -کــه بــه عنــوان یــک مرکــز رشــد شــناخته می‌شــد - پیــاده 
شــد. ســپس در ســال ۲۰۰۷، اولیــن اســتارتاپ اســتودیو، بتــاورک، بــه معنــای واقعــی اســتارتاپ اســتودیو شــکل گرفــت کــه 
همزمــان بــا عصــر دیجیتــال بــود. همچنیــن در همیــن ســال، راکــت اینترنــت )Rocket Internet( بــا رویکــرد توســعه‌ ایــن مــدل 
ــدرز )eFounders( از پیشــگامان اســتارتاپ  ــز ای‌فان ــود. در کشــور فرانســه نی ــدی ب ــاً تقلی ــدل آن کام ــه م ــت؛ گرچ شــکل گرف
اســتودیو بــود. در ادامــه‌ ایــن رونــد، تعــداد اســتارتاپ اســتودیوها از ســال ۲۰۱۳ بــه طــور قابــل ملاحظــه‌ای افزایش داشــته اســت.

از بیــن اســتارتاپ اســتودیوهای مطــرح دنیــا عــاوه بــر مــوارد ذکــر شــده می‌تــوان بــه شــبکه جهانــی اســتارتاپ‌ اســتودیو 
)Global Startup Studio Network( اشــاره کــرد کــه هــدف آن مطالعــه‌ بیشــتر ایــن مــدل، توســعه‌ آن و ایجــاد شــبکه‌ای جهانــی 

از اســتارتاپ اســتودیوها اســت.
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روند رشد تعداد شتاب‌دهنده‌ها و مراکز رشد با استارتاپ استودیوها طی سال‌های ۲۰۰۱ تا ۲۰۱۸
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افزایش قابل ملاحظه‌ حمایت از نوآوری و استارتاپ‌ها

جهش تکنولوژی و ابزار دیجیتال

در ســال‌های اخیــر تعــداد مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌ها رشــد چشــم‌گیری داشــته اســت؛ امــا حمایت‌هــای ایــن مراکــز محــدود بــوده 
و طیــف خاصــی از اســتارتاپ‌ها را شــامل می‌شــود. افزایــش و تکامــل حمایت‌هــا و همراهــی طولانی‌مــدت از ابتــدای ایــده تــا بلــوغ 
اســتارتاپ، موجــب ایجــاد هــر چــه بیشــتر اســتارتاپ اســتودیوها شــده اســت. اســتارتاپ اســتودیوها می‌خواهنــد بــا خلق و بررســی 

ایــده، بهبــود آن و فراهــم کــردن تمامــی منابــع مــورد نیــاز، شــانس موفقیــت اســتارتاپ‌ها را بالاتــر ببرنــد.

ظهــور عصــر دیجیتــال و کســب‌وکارهای مبتنــی بــر ایــن حــوزه کــه پتانســیل نــوآوری و جریان‌هــای درآمــدی بســیاری دارنــد موجــب 
ایجــاد فضایــی بــرای حمایــت همه‌جانبــه از آن‌هــا شــد؛ بنابرایــن مراکــزی ماننــد اســتارتاپ اســتودیوها ایجــاد گردیــد.

افزایش تعداد استارتاپ استودیوها در سال‌های اخیر به دو دلیل بوده است:
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اهداف استارتاپ استودیو

بهبود کیفیت 

کاهش هزینه

ــا برنــد ارزشــمند و ارزش ســهامی بــالا در آینــده اســت. اســتارتاپ  یکــی از اهــداف اســتارتاپ اســتودیو، تولیــد اســتارتاپ‌هایی ب
اســتودیو بــه جــای تعــداد اســتارتاپ‌ها، کیفیــت آن‌هــا را در نظــر می‌گیــرد. بــه همیــن دلیــل بیشــتر اســتارتاپ اســتودیو‌ها ســالانه 

بیــن ۳ تــا ۵ اســتارتاپ ایجــاد می‌کننــد.

بــا توجــه بــه حمایــت چندجانبــه‌ اســتارتاپ اســتودیو از اســتارتاپ‌ها، ایــن مــدل منابــع زیــادی مصــرف می‌کنــد. البته این مــدل باعث 
هم‌افزایــی بیشــتر اســتارتاپ‌ها، هــم در بخــش بازاریابــی و هــم در بخــش هزینه‌هــا می‌شــود. در بخــش بازاریابــی اســتارتاپ‌های 
یــک اســتودیو بــا بــه اشــتراک‌گذاری داده‌هــای خــود از بخش‌هــای مختلــف مشــتریان، بــه بهبــود بازاریابــی یکدیگــر کمــک می‌کننــد.

بیلی چیسن )Billy Chasen(، هم‌بنیانگذار بتاورک )Betaworks( و یکی از پیشگامان استارتاپ استودیو می‌گوید:
»مــردم می‌گوینــد: »آیــا شــما ســرمایه‌گذار یــا مرکــز رشــد هســتید؟« مــا هیــچ یــک از آن‌هــا نیســتیم؛ بلکــه هــر دو آن‌هــا هســتیم 

و بــا توجــه بــه شــرایط بــر روی یکــی از آن‌هــا تمرکــز بیشــتری می‌کنیــم.«
در بخــش هزینه‌هــا نیــز در کنــار هــم قــرار گرفتــن تیم‌هــا، دانــش و ابزارهــای مختلــف اســتارتاپ اســتودیو، هزینه‌هــای عملیاتــی 

را کاهــش می‌دهــد.

اســتارتاپ اســتودیو‌ها، اســتارتاپ فکتــوری یــا کارخانــه‌ اســتارتاپ هــم نامیــده می‌شــوند. ایــن شــباهت صنعتــی تــا حــدی اهــداف 
اســتارتاپ اســتودیو را نشــان می‌دهــد.
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اصول عملکرد استارتاپ استودیو
ــق  ــه‌ خل ــن حمایت‌هــا از مرحل ــد. ای ــه‌ می‌کنن ــه و همه‌جانب اســتارتاپ اســتودیوها از اســتارتاپ‌های خــود حمایت‌هــای چندگان

ایــده تــا عملــی شــدن آن و توســعه‌ اســتارتاپ ادامــه دارد.

ــه، تخصــص، تیــم، مــکان، شــرایط جامعــه، شــبکه‌ همــکاران و اهــداف اســتارتاپ اســتودیو شــکل  ــه تجرب ــا توجــه ب ایده‌هــا ب
می‌گیرنــد. ممکــن اســت ایده‌هــا دچــار تغییرهــای بســیاری شــوند؛ زیــرا هــر چــه ایــده جلوتــر مــی‌رود، تخصصی‌تــر شــده و هــدف 
آن حــوزه‌ مشــخص‌تر می‌شــود. بــا بهبــود عملکــرد اســتارتاپ، میــزان اســتفاده از منابــع اســتارتاپ اســتودیو نیــز بهینــه می‌شــود.

اســتارتاپ اســتودیوها منابــع انســانی و مالــی را تأمیــن می‌کننــد؛ امــا میــزان تأمیــن هــر کــدام از آن‌هــا )بــه خصــوص تأمیــن 
مالــی( بــا توجــه بــه نــوع اســتارتاپ اســتودیو متفــاوت اســت.
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بــا توجــه بــه دســته‌بندی شــکل صفحــه قبــل، حمایت‌هــای اســتارتاپ اســتودیو‌ها بــه شــیوه‌های مختلفــی اجــرا می‌شــود کــه ممکــن 
اســت بیــن اســتارتاپ اســتودیو‌های مختلــف متفاوت باشــد.

سطح حمایت

میزان داخلی‌سازی

حمایت‌هــای ذکــر شــده در شــکل صفحــه قبــل توســط تمامــی اســتارتاپ اســتودیوها تأمیــن می‌شــود؛ امــا میــزان تمرکــز 
اســتارتاپ اســتودیوهای مختلــف بــر روی هــر یــک از آن‌هــا متفــاوت اســت. زیــرا منابــع و شــبکه‌ هــر اســتارتاپ اســتودیو بــا 

ــاوت اســت. دیگــری متف

میــزان اســتفاده از شــیوه‌ اســتخدام نیــروی جدیــد یــا برون‌ســپاری بخشــی از کارهــا در اســتارتاپ اســتودیو‌های مختلــف 
ــدی را اســتخدام  ــرای توســعه‌ وب‌ســایت خــود نیــروی جدی ــال برخــی از اســتارتاپ اســتودیو‌ها ب ــه طــور مث متفــاوت اســت. ب

می‌کننــد؛ امــا برخــی دیگــر از اســتارتاپ اســتودیو‌ها آن را در قالــب یــک پــروژه بــه شــرکت‌های دیگــر واگــذار می‌کننــد.
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مدت دوره‌ حمایت

تمرکز بر حوزه‌ خاص

میزان سهام در ابتدای کار

ارتباط با مدیران

مــدت حمایــت اســتارتاپ اســتودیو‌ها از اســتارتاپ‌ها بیشــتر از ســایر مراکــز حمایتــی اســت. از ابتــدای خلــق ایــده تــا توســعه‌ 
تیــم و تجاری‌ســازی اســتارتاپ، اســتارتاپ اســتودیو همــراه اســتارتاپ‌ها اســت.

بــرای عملکــرد بهتــر اســتارتاپ‌ها، بیشــتر اســتارتاپ اســتودیوها ســعی در خلــق اســتارتاپ‌هایی در حوزه‌هــا‌ی کاری مشــخص و 
محــدود دارنــد. حتــی برخــی از اســتارتاپ اســتودیو‌ها فقــط بــر یــک حــوزه‌ خــاص تمرکــز می‌کننــد کــه اعضــای آن‌هــا در آن حــوزه 

متخصــص و باتجربــه هســتند.

اســتارتاپ اســتودیو در ابتــدای خلــق ایــده ۱۰۰٪ مالکیــت آن را دارد. در حالــی کــه دیگــر مراکــز حمایتــی در ابتــدای شــروع کار 
هیــچ گونــه مالکیتــی بــر روی اســتارتاپ ندارنــد.

حمایت‌هــای همه‌جانبــه و عملیاتــی اســتارتاپ اســتودیو از اســتارتاپ‌ها، ارتبــاط بســیار نزدیــک اســتارتاپ بــا مدیــران اســتارتاپ 
اســتودیو را ایجــاب می‌کنــد. در اغلــب مــوارد اســتارتاپ اســتودیو‌ها هم‌بنیانگــذار ســوم نامیــده می‌شــوند. ایــن اصطــاح بــه 

مــدل مرســوم راه‌انــدازی اســتارتاپ‌ها بــا دو هم‌بنیانگــذار اشــاره دارد.

اجزای مدل استارتاپ استودیوها

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۱۷

استخدام کارآفرینان

یــک ویژگــی مهــم دیگــر اســتارتاپ اســتودیوها، نیــاز بــه اســتخدام کارآفرینــان اســت. بســیاری از اســتارتاپ اســتودیوها 
جــذب کارآفرینــان بــرای هدایــت اســتارتاپ‌های خــود را بســیار دشــوار دانســته‌اند. گرچــه فرصــت هدایــت یــک ایــده‌ آمــاده یــا 
اســتارتاپ آمــاده‌ اوج‌گیــری بــرای بیشــتر کارآفرینــان جــذاب اســت؛ امــا اســتقلال بــرای کارآفرینــان مهــم اســت و آن‌هــا دوســت 

دارنــد تــا کســب‌وکار خــود را داشــته باشــند.

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۱۸

اســتارتاپ اســتودیو‌ها بــه طــور قابــل ملاحظــه‌ای بــا ســایر مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌ها ماننــد شــتاب‌دهنده‌ها، مراکــز رشــد 
و ســرمایه‌گذاران  تفــاوت دارنــد. جــدول زیــر تفــاوت بیــن اســتارتاپ اســتودیو بــا ســایر مراکــز را نشــان می‌دهــد.

تفاوت استارتاپ استودیو با سایر مراکز

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۱۹

اســتارتاپ اســتودیوها را می‌تــوان بــر اســاس منابــع و تخصــص اعضــای آن‌هــا تقســیم‌بندی نمــود. شــکل زیــر انــواع گوناگــون 
اســتارتاپ اســتودیو را نشــان می‌دهــد.

انواع مختلف استارتاپ استودیو

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۲۰

توســعه‌ اخیــر اســتارتاپ اســتودیوها بــا توجــه بــه مطالعــه‌ مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌های دیگــر ماننــد شــتاب‌دهنده، مرکــز 
ــرای  ــل شکســت آن‌هــا منبعــی مناســب ب ــاه ایــن مراکــز و عل رشــد و ســرمایه‌گذاران صــورت گرفتــه اســت. بررســی تاریــخ کوت
توســعه‌ مــدل اســتارتاپ استودیوهاســت. طبــق مطالعه‌هــا، ســایر مراکــز حمایــت از اســتارتاپ‌ها ســه محدودیــت مهــم دارنــد 

کــه مــدل اســتارتاپ اســتودیو مانــع از بــروز آن‌هــا می‌شــود.

توسعه‌ استارتاپ استودیو

هم‌ترازی با بنیانگذاران استارتاپ

منابع محدود و اختصاصی

اســتارتاپ اســتودیو بــرای اســتارتاپ‌های خــود ماننــد هم‌بنیانگــذار ســوم اســت. بنابرایــن در کنــار ســایر بنیانگــذاران اســتارتاپ، 
بــه طــور کامــل در اســتارتاپ خــود ســرمایه‌گذاری می‌کنــد.

اســتارتاپ اســتودیو بــر خــاف شــتاب‌دهنده‌ و ســایر مراکــز حمایتــی، ســالانه تعــداد بســیار کمتــری اســتارتاپ را حمایــت می‌کند؛ 
بنابرایــن در تأمیــن منابــع مــورد نیــاز آن‌هــا محدودیــت کمتــری دارد. بیشــتر اســتارتاپ اســتودیوها هــر آنچــه اســتارتاپ‌ها نیــاز 

داشــته باشــند را فراهــم می‌کننــد.

گرچــه بــه اشــتراک‌گذاری دانــش و تخصــص میــان اســتارتاپ‌ها در بســیاری از شــتاب‌دهنده‌های موفــق دنیــا صــورت می‌گیــرد؛ 

به اشتراک‌گذاری دانش و تخصص میان استارتاپ‌ها

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۲۱

امــا رقابــت اســتارتاپ‌ها بــا یکدیگــر و تــاش آن‌هــا در جلــب توجــه ســرمایه‌گذاران بــه ســوی خــود در برخــی مــوارد مانــع انجــام 
ایــن کار توســط اســتارتاپ‌ها می‌شــود. ایــن مســئله در مــورد اســتارتاپ اســتودیو کمتــر رخ می‌دهــد. اســتارتاپ اســتودیو بــه 
عنــوان هم‌بنیانگــذار در کنــار اســتارتاپ‌های مختلــف، بــه اشــتراک‌گذاری اطلاعــات را تســهیل می‌بخشــد کــه باعــث بهینه‌ســازی 

زمــان و منابــع می‌شــود و شــانس موفقیــت اســتارتاپ‌ها را بالاتــر می‌بــرد.

در بحــث مالــی، مــدل اســتارتاپ اســتودیو توجــه و امیــدواری زیــادی را جلــب کــرده اســت کــه بــه دلیــل نتایــج موفقیت‌آمیــز 
آن بــوده اســت. البتــه لازم بــه ذکــر اســت، ارزیابــی داده‌هــای بــه دســت آمــده از اســتارتاپ اســتودیوها بــا توجــه بــه کمبــود و 
پراکندگــی آن‌هــا کار مشــکلی اســت. بــا ایــن حــال داده‌هــای بــه دســت آمــده دو مقولــه‌ مهــم را نشــان می‌دهــد کــه می‌تــوان بــه 

کمــک آن‌هــا، عملکــرد اســتارتاپ اســتودیوها را ســنجید.

معیار سنجش عملکرد استارتاپ استودیوها

نرخ خروج )Exit Rate( از استارتاپ‌ها

نرخ خروج در شــتاب‌دهنده‌ها حدود ۲۰٪ اســت. در حالی که در اســتارتاپ اســتودیو‌ها این نرخ حدود ۳۵٪ اســت. این موضوع 
نشــان‌دهنده‌ نــرخ موفقیــت بالاتــر اســتارتاپ‌های مــورد حمایــت اســتارتاپ اســتودیو‌ها نســبت بــه ســایر اســتارتاپ‌ها اســت. 
البتــه بــا توجــه بــه ســابقه کــم اســتارتاپ اســتودیو نســبت بــه شــتاب‌دهنده، تعــداد کمتــر آن‌هــا و تعــداد کمتــر اســتارتاپ‌های 

تحــت حمایــت، ایــن آمــار بــه طــور قطــع نشــان‌دهنده‌ موفقیــت اســتارتاپ اســتودیوها نســبت بــه شــتاب‌دهنده‌ها نیســت.

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۲۲

)Creation of Value( خلق ارزش

پرداختــی  کل  ارزش  شــاخص  کمــک  بــه  کــه  اســت  اســتارتاپ  روی  ســرمایه‌گذاری  ازای  در  افــزوده  ارزش  خلــق  منظــور 
)TVPI - Total Value Paid In( محاسبه می‌شود. این شاخص از طریق تقسیم مجموع ارزش خلق شده به تمام منابع  استفاده 
شده محاسبه می‌شود. به دلیل حمایت‌های چندگانه استارتاپ استودیو از استارتاپ‌ها، خلق ارزش در این مراکز بیشتر از سایر 
مراکز حمایتی است. به عنوان مثال، شاخص ارزش کل پرداختی برای استارتاپ استودیو بتاورک بیش از ۵ است. در حالی که 
در مورد سرمایه‌گذاران خطرپذیر، مقدار این شاخص در حدود ۲ است. )شاخص ارزش کل پرداختی از ۱۰ در نظر گرفته می‌شود.(

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۲۳

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو

یکــی از چالش‌هــای مهــم اســتارتاپ اســتودیو بــه عنــوان خالــق اســتارتاپ‌ها و تأمین‌‌کننــده‌ همه‌جانبــه‌ آن‌هــا، تأمیــن ســرمایه 
یــا تأمیــن مالــی اســت. چرخــه مالــی یــک اســتارتاپ اســتودیو در طــی فعالیــت ۷ ســاله را در جــدول صفحــه بعــد می‌توانیــد 

مشــاهده کنیــد.

تأمین مالی



۱۲۴

تأمین مالی مستقیم استارتاپ استودیو

توسعه‌ تخصص تیم‌ها

بیشــترین نیــاز بــه ســرمایه در مرحلــه‌ اوج‌گیــری اســتارتاپ اســتودیو اســت کــه معمــولًا ۲ تــا ۳ ســال بعــد از شــروع فعالیــت 
اســتارتاپ اســتودیو رخ می‌دهــد. اســتارتاپ اســتودیوها در یــک ســال بیــن ۳ تــا ۴ اســتارتاپ راه‌‌انــدازی می‌کننــد کــه هــر کــدام 
از آن‌هــا حــدود یــک میلیــون یــورو هزینــه دارنــد. بیــش از نیمــی از هزینه‌هــای آن‌هــا بــه کمــک ســرمایه‌گذاری مســتقیم تأمیــن 

می‌شــود. بــرای حــل مشــکل مالــی اســتارتاپ اســتودیو راه‌حل‌هــای زیــر را می‌تــوان بــه کار بــرد.

ــر  ــال، اســتارتاپ اســتودیو پایونی ــور مث ــه ط ــاز اســت. ب ــک اســتارتاپ اســتودیو نی ــدازی ی ــرای راه‌ان ــادی ب ســرمایه‌ نســبتاً زی
اســکوئر لبــز )Pioneer Square Labs( در مجمــوع ۲۷/۵ میلیــون دلار بــرای اســتودیوی ۲۵ نفــره خــود هزینــه کــرده اســت. ایــن 
ســرمایه معمــولًا بــه وســیله خــروج از اســتارتاپ‌ها و بنیانگــذاران اســتارتاپ اســتودیو کــه خــود کارآفرینــان موفقــی هســتند، 

ــن می‌شــود. تأمی

ــا ارائــه‌ آن بــه  تیم‌هــای تشــکیل‌ دهنــده‌ یــک اســتارتاپ اســتودیو در بعضــی از حوزه‌هــا تخصــص بالایــی دارنــد و می‌تواننــد ب
شــخص ثالــث باعــث توســعه و بهبــود تخصــص خــود ‌شــوند و نیــاز بــه جــذب ســرمایه را کاهــش دهنــد. گرچــه ایــن موضــوع 

ــم‌ روی اســتارتاپ‌ می‌شــود. ــز کافــی تی ــث عدم‌تمرک ــد باع می‌توان

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



۱۲۵

باشگاهی برای گرد هم آمدن سرمایه‌‌گذاران

ایجاد یک سرمایه‌گذاری خطرپذیر در کنار استارتاپ استودیو

ــرای ســرمایه‌گذاران اســت؛ یعنــی ســرمایه‌گذاری  ــد باشــگاهی ب ــوان هم‌بنیانگــذار اســتارتاپ‌، مانن ــه عن اســتارتاپ‌ اســتودیو‌ ب
در اســتارتاپ‌ اســتودیو بــه معنــای ســرمایه‌گذاری در اســتارتاپ‌ها اســت. ســرمایه‌گذاران اســتارتاپ اســتودیوها معمــولًا 
ســرمایه‌گذاران خصوصــی و از نزدیــکان اســتارتاپ اســتودیو هســتند. ســرمایه‌گذاران عمومــی و شــرکت‌های ســرمایه‌گذار کمتــر 

در اســتارتاپ اســتودیوها ســرمایه‌گذاری می‌کننــد.

ایجــاد شــبکه‌ای بــرای جــذب ســرمایه‌گذاران خطرپذیــر کــه عــاوه بــر ســرمایه‌گذاری در اســتارتاپ‌های دیگــر، در اســتارتاپ‌های 
 Beta( ــا ونچــر ــاورک در ســال ۲۰۱۶، بت ــال اســتارتاپ اســتودیو بت ــور مث ــه ط ــد. ب ــز ســرمایه‌گذاری کنن اســتارتاپ اســتودیو نی
Venture( را راه‌انــدازی نمــود کــه بیــش از ۵۰ میلیــون دلار جــذب ســرمایه کــرد. البتــه راه‌انــدازی آن نیــاز بــه تعییــن قوانینــی 
شــفاف ماننــد تعییــن میــزان ســهام هــر یــک از طرفیــن دارد. همچنیــن تضــاد منافــع در مذاکــره‌ بیــن اســتارتاپ‌ اســتودیو و 

ــن ســاختارهایی اســت. ــت چنی ســرمایه‌گذاران، یکــی از مشــکل‌های ثاب

بخش پنجم/ استارتاپ استودیو



بخش ششم
۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را 

برجسته و فوق‌العاده می‌کند



۱۲۷

همه ما قبلًا این سخنان قدیمی را شنیده‌ایم:
ــا ایــده ســطح متوســط  ــا ایــده عالــی، یــک تیــم عالــی ب ــه جــای داشــتن یــک تیــم ســطح متوســط ب »مــن ترجیــح می‌دهــم ب

داشــته باشــم.«
»بازیگــران عالــی هماننــد خودشــان را اســتخدام می‌کننــد؛ در حالــی کــه بازیگــران متوســط، بازیگــران ضعیف‌تــر از خــود را 

ــرد.«  ــد ک اســتخدام خواهن
یکــی از مهم‌تریــن دلایلــی کــه بازیگــران ســطح متوســط در فرآینــد اســتخدام ایــن کار را انجــام می‌دهنــد، ایــن اســت کــه 
نمی‌خواهنــد ضعفشــان نمایــان شــود؛ بنابرایــن در فرآینــد اســتخدام افــرادی را انتخــاب می‌کننــد کــه تهدیــدی بــرای آن‌هــا 

نداشــته باشــند.

یــک تیــم اســتارتاپی حداقــل بایــد شــامل یــک هم‌بنیانگــذار تجــاری )Business Co-founder( و یــک یــا دو هم‌بنیانگــذار فنــی 
)Technical Co-founders( باشــد. هم‌بنیانگــذار تجــاری کســی اســت کــه بــر آنچــه کــه بایــد ســاخته شــود، آگاهــی و شــناخت 

کافــی دارد. هم‌بنیانگــذار فنــی چگونگــی ســاخت آن را می‌دانــد.

»آنچــه کــه بایــد ســاخته شــود« شــامل مجموعــه‌ای از تفکــر طراحــی، پیش‌نمایش، مدل‌ســازی کســب‌وکار و رشــد و توســعه مشــتری 
اســت. »چگونــه بایــد ســاخته شــود« شــامل پیش‌نمایــش و توســعه نرم‌افــزار چابــک )Agile Software Development( اســت. در 

تمــام بخش‌هــای ایــن دو حــوزه، شــما یــک اســتارتاپ نــاب و ســنجه‌ها و تحلیل‌هــای نوآورانــه را خواهیــد دیــد.

تیم‌های برجسته استارتاپی متشکل از چه افرادی هستند؟

بخش ششم/ ۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را برجسته و فوق‌العاده می‌کند



اَندی اِلوود )Andy Ellwood(، متخصص فروش و توسعه کسب‌وکار، در مورد یک تیم رویایی این چنین می‌گوید:
 )Hacker( طــرح خــاق و موضــوع جالــب را مطــرح می‌کنــد؛ شــخص فنــی یــا برنامه‌نویــس ،)Hipster( زمانــی کــه شــخص نــوآور«
ــرای  ــه را ارائــه می‌دهــد؛ شــخص ســخت‌کوش و مصمــم )Hustler( راه درســتی را ب بــه کمــک ابزارهــای خــود راه‌حل‌هــای فناوران
بســته‌بندی محصــول و ارائــه آن بــه مخاطبــان در قالــب فــروش و یــا مشــارکت پیــدا می‌کنــد، مجموعــه ایــن افــراد در کنــار هــم 

تیمــی را تشــکیل می‌دهنــد کــه احتمــال شکســت آن‌هــا بســیار کــم اســت.«

جانیس فریزر )Janice Fraser( به سه ویژگی مهم یک تیم عالی استارتاپی اشاره می‌کند:
».)Feasibility( و امکان‌پذیری )Viability( امکان حیات ،)Desirability( مطلوبیت«

۱۲۸

طــراح )Designer(: او مســئول مطلوبیــت محصــول اســت. طــراح بــا مشــتری صحبــت می‌کنــد و نیازهــای آن‌هــا را 
درک می‌کنــد.

مهنــدس کامپیوتــر )Engineer(: او مســئول ســنجش امــکان انجــام کار اســت. او بایــد امــکان ســاخته شــدن 
محصــول، روش انجــام کار و میــزان آن را تعییــن کنــد.

مدیــر کســب‌وکار )Business Person(: او مســئول ادامــه حیــات کســب‌وکار اســت. زمانــی کــه امــکان انجــام کار و 
مطلوبیــت آن در تضــاد باشــند، او بــه عنــوان یــک معیــار ســنجش عدالــت عمــل می‌کنــد.

بخش ششم/ ۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را برجسته و فوق‌العاده می‌کند



۱۲۹

مشــخص اســت کــه یافتــن همــه ایــن مهارت‌هــا در یــک فــرد بــه نــدرت اتفــاق می‌افتــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه تیــم بهتــر 
ــگام ســرمایه‌گذاری  ــن موضــوع، در هن ــه ای ــا توجــه ب ــر و شــتاب‌دهنده‌ها هــم ب ــد. ســرمایه‌گذاران خطرپذی ــرد عمــل می‌کن از ف

تیــم را بــه جــای فــرد بــه عنــوان معیــار تصمیم‌گیــری در نظــر می‌گیرنــد.

علاوه بر این، اهمیت تیم در شرایط زیر مشخص می‌شود:

ــج )Larry Page( و ســرگی  ــری پی ــد. ل ــا دو هم‌بنیانگــذار کار خــود را شــروع کرده‌ان ــل ب ــن شــرکت‌ها حداق بســیاری از موفق‌تری
بریــن )Sergey Brin( در گــوگل، جــری یانــگ )Jerry Yang( و دیویــد فیلــو )David Filo( در یاهــو، اســتیو جابــز )Steve Jobs( و 
اســتیو وازنیــاک )Steve Wozniac( در اپــل، گــوردون مــور )Gordon Moore( و رابــرت نویــس )Robert Noyce( در اینتــل، بیــل 

هیولــت )Bill Hewlett( و دیویــد پــارکارد )David Packard( در اچ‌پــی و ... .

بحث درباره چالش‌ها و فرصت‌ها و انعکاس آن به تیم.
تقسیم وظایف مختلف که برای راه‌اندازی شرکت نیاز است.

در کنار هم بودن در زمانی که همه چیز سخت و دشوار است.
جشن گرفتن در زمانی که همه چیز به خوبی پیش می‌رود.

بخش ششم/ ۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را برجسته و فوق‌العاده می‌کند



مطالــب بســیاری دربــاره ویژگی‌هــای یــک تیــم اســتارتاپ نوشــته شــده اســت. در ایــن بخــش تــاش می‌کنیــم تــا خلاصــه‌ای از 
ویژگی‌هــای کــه تیم‌هــای خــوب و عالــی اســتارتاپی دارنــد را ارائــه دهیــم.

۱۳۰

یک تیم استارتاپی باید چه ویژگی‌هایی داشته باشد؟

توانایی اجرا و رشد

توانایی مربی‌گری

تعهد

یعنی تمرکز مداوم بر روی حل یک مسئله یا تسلط بر بازار قبل از رشد سریع کسب‌وکار.
تیم‌هــای برجســته و فوق‌العــاده بــه کارهایــی »نــه« می‌گوینــد کــه در دســتیابی بــه میــزان رشــد هفتگی‌شــان کمکــی نمی‌کنــد. 
آن‌هــا می‌داننــد کــه راضــی کــردن تمــام کاربــران و یــا حضــور در همــه رویدادهــای اســتارتاپی باعــث موفقیــت شــرکت آن‌هــا 

نخواهــد شــد.

یعنی توانایی جمع‌آوری و شنیدن دیدگاه‌های مختلف.
اگر شما به این دیدگاه‌ها آگاه هستید، خودتان را اذیت نکنید تا از کسی درخواست مشاوره کنید.

یعنی تمایل به وقت گذاشتن، زندگی کردن و نفس کشیدن با استارتاپ در 24 ساعت روز و ۷ روز هفته. 
فعالیت استارتاپی تنها محدود به 5 الی 9 ساعت کاری نیست؛ بلکه یک مأموریت تمام‌وقت است.

بخش ششم/ ۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را برجسته و فوق‌العاده می‌کند



۱۳۱

قاطعیت و استقامت

نظم و خلاقیت در طراحی آزمایش‌ها و یادگیری

رعایت اصول اخلاقی

توجه به مشتری‌ها

ــر اســاس داده‌هایــی کــه کامــل نیســتند. از شکســت خــوردن نمی‌ترســند. همــواره ایــن  یعنــی توانایــی تصمیم‌گیــری ســریع ب
ــه همــراه مــی‌آورد؟« ــا خــود ب ــد: »شکســت ســریع، موفقیــت ســریع‌تر را ب ــه خاطــر می‌آورن ــه را ب جمل

یعنــی آن‌هــا ایــن توانایــی را دارنــد کــه آزمایش‌هــای ســریع و ارزانــی را بــرای اعتبارســنجی خطرناک‌تریــن فرضیه‌هــا طراحــی و اجــرا 
کننــد. آن‌هــا احســاس‌ را از آنچــه داده‌هــا بــه آن‌هــا نشــان می‌دهنــد، جــدا می‌کننــد تــا بتواننــد یادگیــری را افزایــش دهنــد.

یعنی افراد صادق و قابل اعتمادی که باور دارند باهوش هستند. دیگران را فریب نمی‌دهند و از آن‌ها دوری نمی‌کنند. 

یعنی مهارت‌های اجتماعی و علاقه واقعی برای نزدیک شدن به مشتری‌ها و صحبت کردن با آن‌ها. 
ایــن موضــوع بایــد قبــل از کدنویســی شــروع شــود و در طــول فرآینــد توســعه محصــول ادامــه پیــدا کنــد. بنیانگــذاران بایــد مرحلــه 
رشــد تعــداد کاربــران را خودشــان انجــام داده و پیــش از تناســب مســئله و راه‌حــل، افــراد دیگــری را اســتخدام نکننــد. همــان طــور 

کــه پــل گراهــام می‌گویــد:
»اوایــل تمــام کارهــا را خودتــان انجــام دهیــد تــا یــاد بگیریــد. قبــل از آن کــه بخواهیــد کســب‌وکار خــود را بــزرگ کنیــد، در 

مقابــل بازاریابــی و معرفــی بــه عمــوم مــردم مقاومــت کنیــد.«

بخش ششم/ ۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را برجسته و فوق‌العاده می‌کند



۱۳۲

اشتیاق 

ذهنیت مثبت

مهارت‌های عالی در حل مسئله

واقع‌گرایی و هوش تجاری

یعنی پیدا کردن مسئله‌ای که ارزش حل کردن داشته باشد و تیم نیز برای حل آن مشتاق باشد. 
اشــتیاق، انــرژی را بیشــتر می‌کنــد و ایــن امــر بــه نوبــه خــود توانایــی اجــرا و رشــد را بــه همــراه مــی‌آورد. بــه ویــژه در زمانــی کــه 

کارهــا خیلــی روشــن و شــفاف بــه نظــر نمی‌رســند. 

یعنــی داشــتن ذهنیــت مثبــت »ایــن کار را انجــام دهیــد« بــه جــای »تــرک کــردن« کارهــا در زمــان مواجهــه بــا ســختی‌ها و دشــواری‌ها 
و داشــتن تمرکــز بلندمــدت بــرای رســیدن بــه چشــم انــداز.

پیروزی در دو ماراتن مهم‌تر از موفقیت در بازه‌های کوتاه‌مدت است. 

یعنی افراد کنجکاو و خلاقی که از همان سنین پایین می‌خواهند آزمایش کنند و چیزهایی را بسازند.
بــه جــای عروســک‌های باربــی بــه بــازی لگــو فکــر می‌کننــد. بــه جــای طــی کــردن مســیرهای قدیمــی و دنبــال کــردن قوانیــن، در 
حــل شــرایط دشــوار و پیچیــده بــه خوبــی عمــل می‌کننــد. بــه جــای ایــن کــه ســخت‌تر کار کننــد، هوشــمندانه‌تر عمــل می‌کننــد.

یعنــی بــا وجــود داشــتن یــک چشــم‌انداز، واقع‌گــرا هســتند. بــرای مثــال ایــن تیم‌هــا بــه جــای ایــن کــه بگوینــد: »مــا بــرای اجــرای 
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133

تجربه و دانش مناسب

مهارت‌های تخصصی و اطلاعات

ایــده خودمــان 100 دلار می‌خواهیــم« از ایــن عبــارت اســتفاده می‌کننــد: »مــا در حــال ســاختن بهتریــن شــرکت روی زمیــن 
هســتیم.«

ــال  ــرای مث ــد. ب ــده )Vanity( را می‌دانن ــی )Actionable( و فریبن تیم‌هــای برجســته و فوق‌العــاده، تفــاوت بیــن ســنجه‌های عمل
بــه جــای اســتفاده از ســنجه‌های »تعــداد بازدیــد صفحــات ســایت« و یــا »ثبــت نــام«، از ســنجه‌های کلیــدی و کاربــردی »کاربــران 

فعــال« و یــا »نــرخ بازگشــت مشــتری« بــرای اندازه‌گیــری عملکــرد خــود اســتفاده می‌کننــد.
همان طور که دیوید کوهن )David Cohen(، کارآفرین سریالی، می‌گوید: 

»تیم‌ها باید بدانند که تفاوت زیادی بین تکنولوژی جذاب و مدل کسب‌وکار قابل اعتماد وجود دارد.«

صنعــت خــود را بــه خوبــی می‌شناســند. بــه عــاوه، قبــل از آن ده‌هــا اســتارتاپ را راه‌انــدازی کرده‌انــد کــه یکــی از آن‌هــا شکســته 
خــورده و بقیــه آن‌هــا موفــق شــده‌اند. از اشــتباه‌های خــود درس می‌گیرنــد.

ــد کــه  ــک از آن‌هــا متخصصــان برجســته جهــان هســتند. در شــرکت‌هایی کار کرده‌ان ــه هــر ی ــد ک توســعه‌دهندگان بزرگــی دارن
موجــب شکســت آن شــرکت‌ها شــده‌اند. تجربــه کاری مناســب در شــرکت‌های بــزرگ؛ عدم‌آشــنایی بــا فضــای اســتارتاپی و 
آشــنایی بــا نحــوه اســتفاده از تکنولــوژی و مــدل کســب‌وکار بــه عنــوان یــک اهــرم، می‌توانــد موجــب افزایــش یادگیــری و ســرعت 

شــود.

بخش ششم/ ۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را برجسته و فوق‌العاده می‌کند



۱۳۴

روحیه تیمی

هدف و چشم‌انداز مشترک

کنــار هــم بــودن اعضــای تیــم در فــراز و نشــیب‌های کســب‌وکار موجــب احتــرام متقابــل بیــن افــراد می‌شــود. در تیم‌هــای 
اســتارتاپی برجســته و عالــی، همــه اعضــا بــه یکدیگــر اعتبــار می‌دهنــد و می‌خواهنــد در خبرهــای خــوب و بــد کسب‌وکارشــان 

ســهیم باشــند.

ایجــاد ارتبــاط مناســب بیــن هــدف و چشــم‌انداز تیــم بــا دنیــای واقعــی، چیــزی اســت کــه ارزش آن بــرای تمامــی اعضــای تیــم 
قابــل درک نیســت. بنابرایــن، قطــع روابــط هم‌بنیانگــذاران یکــی از مهم‌تریــن دلایــل مــرگ زودهنــگام اســتارتاپ اســت. برخــاف 
دیــدگاه بســیاری از افــراد کــه رقبــا و نبــود ســرمایه را دلیــل از بیــن رفتــن یــک اســتارتاپ می‌داننــد؛ رشــد ســریع اســتارتاپ نیــز 
ــورد  ــه م ــد ک ــه هــدف و چشــم‌اندازی را انتخــاب کرده‌ای ــد ک ــان حاصــل کنی ــل شکســت تیم‌هاســت. اطمین ــر از دلای یکــی دیگ

توافــق هــم اعضــای تیــم اســت و موجــب همبســتگی و پایــداری تیــم خواهــد شــد.

بخش ششم/ ۱۵ ویژگی که یک تیم استارتاپی را برجسته و فوق‌العاده می‌کند
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منابع
www.entrepreneur.com

www.hbr.org

www.aeca1.org

www.media.nesta.org.uk

www.f6s.com

www.medium.com

www.techrepublic.com

www.nbforum.com

www.core.ac.uk

www.gust.com

www.galidata.org

www.gan.co

www.forbes.com

www.developers.google.com

منابع

www.quora.com

www.cbinsights.com

www.sbij.org

www.techcrunch.com

www.yourstory.com

www.linkedin.com

www.digitopoly.org

www.startupsventurecapital.com

www.techrasa.com

www.unikorn.org

www.hubspot.com

www.startupbootcamp.org

www.venionaire.com

www.wayra.uk

www.rockstart.com

www.novobrief.com

www.about.crunchbase.com

www.emergeconf.io

www.ycombinator.com

www.techstars.com

www.500.co

www.sparkling-partners.com

www.arkenea.com

Attila Szigeti - Startup Studio 

Playbook- 2019

 لیســت کامــل منابــع در وب‌ســایت 
تکراســا قابــل دسترســی اســت.

www.TechRasa.com/fa
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معرفی تیم

تیم تحقیق

محمد ایزدی/ رضا بهلولی نیری/ سحر رایزن

آیسان عقیلی/ مهدیه زینالی/ داوود حکیمی مود
تیم طراحی

با تشکر از نوید نظری، مهدی دیداری، زینب حمیدزاده، مهدی صفاری‌نیا،
رضا کلانتری‌نژاد، محمد یاراحمدی، داوود متولی، داوود ابراهیمی و

راحله میلادی که در طول این پروژه همراه ما بودند.

معرفی تیم
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