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محمود نظری در ارتباط با ما پیشنهاد 
داده است که به کسب و کارهای حوزه 
خودرو بپردازیم. او نوشته است: سلام.

چرا دربــاره کسب و کارهای خودرویی 
ــازار کـــار مناسب  ــ ــه اغــلــب دارای ب ک
نمی کنید؟  ــاپ  چـ مطلبی  هستند 
نیازمند اطلاعات جامع و مفید در این 
باره هستم.از شما درخواست دارم که 
به موضوع خدمات خودرو هم بپردازید. 
من هر روز صفحه دخل و خرج رو مطالعه 

می کنم.
این حوزه کسب وکــاری، در دستور کار 
قرار دارد و یکی از موضوعاتی است که 
در ماه های آتی در صفحه کسب و کار به 

آن پرداخته خواهد شد.

ــه دنــبــال  ــه ب ــم ک امــیــرعــلــی اولادی ه
راه اندازی یک استارت آپ معرفی شده، 
ــودش، ســاری است بــرای ما  در شهر خ
نوشته است: ممنونم از مطالب؛ ایده های 
خوبی به آدم می ده. من همیشه مطالب 
تلگرام را با دقت مطالعه می کنم.به نظرم 
بهترین کانالی است که درباره ایده های 

کسب وکار مطالب داره.

علی هم نوشته است: سلام. یه پیشنهاد 
داشتم. اگر یه فهرست از مطالب کانال 
درست کنید خیلی عالی می شه. چون 
مطالب طولانیه جست وجو بین مطالب 

خیلی سخته الان.

نظرات و پیشنهادهای خود را با کسب و 
کار در میان بگذارید.

شما هم می توانید نظرات و پیشنهاد های 
خود را با ما در میان بگذارید. همچنین 
تلاش های  از  تجربیاتی  اســت  ممکن 
کارآفرینانه پیشین خود داشته باشید که 
علاقه مند به اشتراک و انتشار آن باشید.

به این منظور و همچنین برای شرکت 
ــار،  ــال ایـــده هـــای کــســب و ک ــان در ک
می توانید از شماره 09035186745 

در تلگرام استفاده کنید.

نظرات شما
نظرات و ایده های خود را برای ما ارسال کنید

2000999 09033337010 

این هفته 
ضمن 

معرفی 
مفهوم 

بازارهای 
دوسویه 

با استارت 
آپ هایی در 

سه حوزه 
خدمات 

فنی و منزل، 
گردشگری 

و سفر و 
حمل و نقل 

آشنا شدیم. 
هفته بعد 

ایده هایی در 
حوزه های 

12 گانه 
استارت 

آپی معرفی 
خواهد شد.

هفته قبل، 12 حوزه برای کارآفرینی نوآورانه و مبتنی بر فناوری ارتباطات، یا همان حوزه های استارت آپی معرفی کردیم و ایده ها و تجربیاتی 
الهام بخش در دو مورد از این بسترها، یعنی خرده فروشی و بهداشت و سلامت معرفی کردیم؛ امروز هم، ضمن آشنایی با یک مفهوم مهم 

اقتصادی که با استارت آپ ها داغ شده، با بسترهای استارت آپی جدید و ایده های جالب آشنا خواهیم شد.

آشنایی با مفهوم بازارهای دوسویه و کسب و کارهای متنوعی که بر اساس این مفهوم ایجاد شده است:

استارت آپ ها و انقلاب بازارهای دو سویه
جواد غیاثی

h.habibi@khorasannews.com

ب و کار
کس

تجربیات گذشته
تجربیات خود را با ما در میان بگذارید

استارت آپی با رنگ و بوی 
مهر، برای توان یابان

هفته قبل ایده های استارت آپی در حوزه 
خرده فروشی و سلامت معرفی کردیم. 
در این زمینه، روایت تلاش یک معلول 98 
درصدی برای راه اندازی یک استارت آپ، 
نه تنها الهام بخش بلکه انگیزه بخش است.
وحید یک جوان 30 ساله است که با وجود 
98 درصد معلولیت، زندگی خودش را با 
برنامه نویسی کامپیوتری و خدمات مشابه 
می چرخاند. اما به این بسنده نکرده و این 
روزهــا در پی رونق بخشیدن به استارت 
آپی است که می تواند به معلولان برای 
راحت تر زندگی کــردن کمک کند. آن 
آدرس  به  مهر  "همیار  سامانه  که  گونه 
hamyarmehr.com " خودش را معرفی 
کرده، همیار مهر ارائه دهندگان خدمات را 
به معلولان هر شهر معرفی می کند تا فرد 
معلول با نزدیک ترین مرکز نزدیک منزل 
خود ارتباط گرفته و نیازهایش را برآورده 
سازد. ایده استارت آپی وحید رجب لو در 
رویداد توان تک بین 22 ایده، رتبه سوم 
را کسب کرد. وحید در گفت وگویی که 
چند روز پیش، با مرکز توانمندسازی و 
تسهیل گری کسب وکارهای نوپای فاوا 
)Ict startups( داشته درباره شکل گرفتن 
ــده اش می گوید: "من همیشه دوست  ای
داشتم بتوانم مستقل باشم و بتوانم همه 
کارها را خودم انجام دهم. از این رو به ذهنم 
آمد که چه بهتر بود اگر سوپرمارکت ها، 
دیگر  و  بیمارستان ها  فــروشــگــاه هــا، 
سازمان ها شماره تماس یا درگاهی را ویژه 
توان یابان داشته باشند که این افراد بتوانند 
از آن طریق خدمات خود را دریافت کنند.  او 
در گفت وگویی هم که با مهر داشته مصرانه 
خواستار کمک برای توسعه استارت آپش 
هست و مــی گــویــد: "خــواهــش می کنم 
مسئولان کاری کنند که من زمین نخورم و 
بتوانم استارت آپم را بالا بیاورم". امیدواریم 

این گونه شود.

اما اهالی  تعریف استارت آپ خیلی ساده نیست 
کارآفرینی ویژگی هایی برای آن برشمرده اند که از 
دیگر کسب و کارها تمایز داده می شود. این ویژگی ها 

عبارتند از:
1- محوریت داشتن فناوری اطلاعات و ارتباطات؛ ممکن است شما یک 
تعمیرکار ماهر باشید و از این محل کسب درآمد کنید اما این کسب و 
کار ارتباط تنگاتنگی با اینترنت و فناوری اطلاعات ندارد بنابراین 
استارت آپ نیست. شماره امروز کسب و کار را پیگیری کنید تا ببینید 
چگونه می توان تعمیرات لوازم منزل را در بستر اینترنت تبدیل به یک 

استارت آپ کرد.
2- قابلیت تکثیر )مقیاس پذیری(: استارت آپ ها قابلیت رشد و تکثیر 
دارند؛ مثلا یک فروشگاه پوشاک در نهایت می تواند یک محله یا رهگذران 
آن محله را پوشش دهد اما یک فروشگاه مجازی، می تواند بعد از ارائه 
خدمات فروش و ارسال محصولات در یک محله یا شهر، به سرعت کار را 

به مناطق و شهرها و حتی کشورهای دیگر گسترش دهد.
* بازار دو سویه؛ البته ایجاد بازارهای دوسویه ویژگی همه استارت 
آپ ها نیست اما یک موضوع بسیار رایج در دنیای کسب و کارهای 
نوین و مبتنی بر فناوری اطلاعات است. در واقع ظهور استارت آپ ها 
و گسترش اینترنت، انقلابی در ایجاد بازارهای دوسویه ایجاد کرده 
است. هرگاه مدل کسب و کار شما، نه ارائه یک کالا یا خدمت معمولی، 
بلکه متصل کردن دو سوی بازار )متقاضیان یک کالا یا خدمت و 
عرضه کنندگان آن( باشد، یا این که مجبور باشید به جای جلب نظر 
یک گروه از مشتریان، نظر دو گروه را جلب کنید، شما با یک بازار 

دوسویه مواجه هستید.

کمی بیشتر درباره بازارهای دو سویه

ــازار می کنیم خیلی راحــت، کسب و کارهای  وقتی صحبت از اتصال دو سوی ب
پرسروصدای این روزها، یعنی، تاکسی های اینترنتی به ذهن می رسد. آن ها در 
واقع با ایجاد یک بستر )پلتفرم( دو سوی بازار یعنی ارائه دهندگان خدمات حمل و 
نقل و تقاضاکنندگان این خدمت را به یکدیگر وصل می کنند. البته مفهوم بازار دو 
سویه )یا چند سویه( به این موضوع منحصر نمی شود؛ شبکه های تلویزیونی که هم 
باید به فکر جذب و حفظ مخاطب باشند و هم به نیازهای سفارش دهندگان تبلیغات 
تلویزیونی، یا بانک هایی که با ارائه کارت های اعتباری خرید، باید منافع و ترجیحات 

مصرف کنندگان و فروشندگان )دو سوی معامله با کارت اعتباری( را در نظر بگیرند.
از این مقدمات روشن شد که یک استارت آپ نوآور در حوزه بازارهای دوسویه، کار 
آسانی ندارد؛ چرا که باید طوری رفتار کند که هر دو سوی بازار را راضی نگه دارد. علاوه 
بر آن منفعت این نوع کسب و کارها، نه صرفا در راه اندازی، بلکه در بزرگ شدن و مقیاس 
پذیری )ویژگی دوم استارت آپ ها( است. حالا می توانید به این فکر کنید که در چه 

حوزه هایی می توانید یک بازار دوسویه راه بیندازید و از این محل درآمد کسب کنید.

حذف واسطه ها؛ اولین خاصیت بازارهای دوسویه

هفته قبل با استارت آپ ایرانی کشمون آشنا شدیم؛ استارت آپی که 
عرضه کنندگان و متقاضیان زعفران را به هم وصل می کند. کشمون 
یک بازار دوسویه ایجاد کرده است که واسطه ها را حذف می کند اما 
باید حواسش باشد که قیمت گذاری، نوع معامله و... به گونه ای باشد 
که هر دوسوی بازار را راضی نگه دارد. شما می توانید همین ایده را در 
حوزه های مختلف تکثیر کنید. مثال های جذاب دیگر زیر را پیگیری 
کنید تا ببینید که با تسهیل اتصال عرضه و تقاضا چه طیف متنوعی از 

کسب و کارها ایجاد می شود.

مهاجرت معکوس از آمریکا به ایران و راه اندازی استادکار

استادکار هم یک استارت آپ دیگر است که کارش پاسخ گویی به 
نیازهای روزمره از طریق یک بازار دوسویه است. حسین اخلاق پور و 
محسن حاتمی، دو ایرانی مهاجر هستند که بعد از بازگشت به ایران، 
استارت آپی به نام استادکار راه اندازی کردند. طبق طرح کارآفرینی 
آن ها، صاحبان مهارت در حوزه های مختلف؛ از لوله کشی و خدمات 
تا خدمات نظافت و کامپیوتر، در آن ثبت نام کرده و از سوی دیگر، مردم 
عادی هم می توانند ضمن ثبت نام، درخواست خود را برای خدمات 
مشخص ثبت کنند. استادکاران هر حوزه هم پیشنهاد قیمتی خود 
را برای انجام آن خدمات ارائه می کنند و درخواست کننده می تواند 
از میان استادکاران مختلف با توجه به سابقه و تجربه آن ها و همچنین 
قیمت پیشنهادی، یک نفر را انتخاب کند. اخلاق پور، مزیت بازار ایران 

نسبت به آمریکا را بازار بکر و نبود رقبای جدی می داند.

fiix خلیل و اپلیکیشن

خلیل منگالچی و دوستش اپلیکیشنی را توسعه داده انــد که یک 
بازار دوسویه در حوزه تعمیر و خدمات فنی خودرو ایجاد کرده است. 
تعمیرکاران در این اپلیکیشن عضو می شوند و از سوی دیگر مردم 
عادی نیز همین طور. هرگاه برای خودروی آن ها مشکلی پیش بیاید، 
می توانند از طریق این اپلیکیشن، درخواست تعمیرکار کنند و اپلکیشن 
بر اساس بانک اطلاعاتی اعضا بهترین تعمیرکار را به محل می فرستد. 
انتخاب بهترین تعمیرکار بر این اساس انجام می شود که اولا تخصص 
فرد با مشکل پیش آمده چقدر تطبیق دارد و ثانیا از نظر جغرافیایی چقدر 
به محل مشکل نزدیک است. با توجه به میزان مشکلات خودرویی در 
کشور و نیاز مبرم به این موضوع هنوز کپی موفقی از اپلیکیشن Fiix در 

کشور ارائه نشده است.

گردشگری و سفر و یک دنیا بازار دوسویه

حوزه گردشگری و سفر اما یک دنیای بزرگ تر برای ایجاد استارت آپ 
بر مبنای بازارهای دوسویه است؛ هرجا که ارتباط دو سویه بازار سخت تر 
باشد و ناشناخته ها بیشتر باشد نیاز به یک راهنما یا واسطه بیشتر است. 
مثلا کسی که برای اولین بار به یک استان خاص سفر می کند کمترین 
اطلاعی درباره راه ها، مراکز دیدنی، هتل ها و... ندارد. از سوی دیگر 
ارائه دهندگان خدمات نیز توان تبلیغات و معرفی خود در سطح ملی را 
ندارند بلکه در نهایت منطقه خود را پوشش می دهند. هم اکنون استارت 
آپ هایی که کارشان، یافتن محل اقامت )ارتباط هتل ها با مسافران( با 
قیمت مناسب یا بلیت حمل و نقل مناسب است کم نیست. اما استارت 
آپ هایی که مسافران را با اماکن دیدنی، طبیعی، تاریخی و غذاهای 
محلی خاص )در واقع ارائه دهندگان خدمات گردشگری سلامت، غذا، 

زیست بوم و تاریخ( متصل کند جایشان خالی است.


