
سلبریتی
C e l e b r i t y

10

26دی139۴ . سال اول . پیش شماره اول

راه اندازی 
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کند، در زمان 
اندکی میلیونر 

می شود. 
اما به واقع 
این گونه 

نیست

رستورانی در جیب

مهندسی عمران خوانده و مانند بسیاری از جوانان 
امروزی شــغلش هیچ ربطی به تحصیلاتش ندارد. 
سال آخر دوره کارشناسی بود که به پیشنهاد یکی 
از دوســتان و با همکاری چندنفر از دوستانش ایده 
راه اندازی یک کسب وکار آنلاین را از سایتی انگلیسی 
الگوبرداری می کند، کســب وکاری بــرای فروش 
اینترنتی غذای رستوران ها، آن هم تنها با 3  میلیون 
تومان سرمایه اولیه. آن زمان اینترنت اوضاع مناسبی 
نداشت و حتی ADSL هم خیلی فراگیر نشده بود ولی 
این جوانان کارشان را شروع می کنند. چون: »عزممان 
را جزم کرده بودیم و می خواستیم غذای رستوران ها 
را به صورت آنلاین بفروشیم.« همین انگیزه موجب 
می شود که سعید لطفی به همراه دو بنیانگذار اصلی 
این وب سایت امین اژدرکش و مسعود زارعی علیرغم 
سختی ها فراوان سرانجام این مسیر را تاب آوردند و 
موفق شدند سایت زودفود یعنی اولین سایت سفارش 

اینترنتی غذا را به سال 9۴ و نقطه فعلی برسانند.

 آغازی سخت اما امیدوارکننده
لطفی در ادامه به آغاز کارشــان اشــاره می کند و 
می گوید: »شرکت را ثبت و سایت را راه اندازی کردیم. 
در مرحله بعدی با رســتوران ها وارد تعامل شدیم. 
راه اندازی و تلاش برای راهبری کردن یک کسب وکار 
آنلاین آن هم در حوزه غذا خیلی ســخت بود. 
مردم شناخت زیادی از سفارش های اینترنتی 
نداشتند و جلب اعتمادشان خیلی سخت بود. 
از طرفی خود رســتوران ها هم باور نداشتند 
که بشــود به صورت اینترنتی غذا فروخت. 
وقتی نوع و شــیوه کار را برای مســئولان 
رستوران ها توضیح می دادیم و آن ها اصرار 
ما را می دیدند، درنهایت به چشم سرگرمی 
به آن نگاه می کردند و اینکه نهایتا اســم 
رستورانشان در ســایتی ثبت می شود و 

مشکلی هم برایشان ندارد. بنابراین با رستوران های 
کوچک در محله های تهران آغاز کردیم. مهم ترین 
رستورانی که در آن زمان به ما اعتماد کرد رستوران 
جوجه داغ و پرپروک بود. البته در ادامه با جلب توجه 

سرمایه گذار توانستیم ادامه دهیم.«

 چرا اینترنت و چرا غذا؟
علاقه به اینترنت و علم به این مســئله که به زودی 
روزی می رســد که اکثر خریدها از طریق اینترنت 
انجام می شــود، چون مردم دیگــر وقت خریدهای 
طولانی مدت از فروشگاه ها را کمتر دارند، مهم ترین 
انگیزه لطفــی در انجام این کار بوده اســت: »غذا را 
انتخاب کردیم چون غذا دغدغه همه مردم اســت. 
به ویژه افرادی که وقت کمتری برای تهیه غذا در خانه 
دارند. از طرفی ســاعات کار رستوران ها هم به نوعی 
اســت که عموما مردم نمی دانند یک رستوران چه 
زمانی باز اســت و چه زمانی بسته. اما با روش ما یک 
نفر در خانه اش می نشیند و غذای مورد علاقه اش را 
جستجو می کند و ســفارش می دهد و در کمترین 
زمان آن را تحویل می گیرد. پول نقد هم لازم نیست. 
برای موفقیت کســب وکارهای خارجی زیادی را در 
این زمینه بررسی کردیم و سعی کردیم در ایران این 
روش را بومی سازی کنیم. البته ما مسائلی داریم که 
نمونه های خارجی کمتر دارند. مثلا برای دیلیوری 
غذا مشکلاتی داریم که آن ها ندارند. در آنجا نقشه های 
شــهری کاملا واضح و مشخص اســت و آدرس ها 
سرراست اســت. اما عدم وضوح این مسائل در ایران 
موجب اتلاف وقت زیاد و بی اعتمادی سفارش دهنده 
می شود. از طرفی نرخ دیلیوری هم در ایران مشخص 
نیســت. حتی بعضی از رســتوران ها خودشان هم 
نمی دانند که برای ارســال سفارش های خود چقدر 
هزینه دریافت می کنند. بعضی وقت ها یک مســیر 
مشابه در رستوران های مختلف متفاوت است. بعضی 
رستوران ها هم غذا را رایگان ارسال می کنند. روشن 
نبودن چنین مســائلی برای کسب وکارهای آنلاین 

زنگ خطر است.«

 بی گدار به آب نزنید
»راه اندازی کســب وکار آنلاین در ایران این تصور را 

ایجاد کرده که هرکس با سرمایه اندکی یک سایت 
ایجاد کند، در زمان اندکی میلیونر می شود. اما به واقع 
این گونه نیســت.« لطفی با بیان این جملات ادامه 
می دهد: »چون هنوز در ایــران کمتر از 5 درصد از 
خریدها به صورت اینترنتی انجام می شــود و هنوز 
در بازار ایران دســت بالا با خریدوفروش های سنتی 
است.« لطفی می گوید: »الان کلمه استارت آپ مد 
شده و هرکس یک ایده به ذهنش می رسد، فردای آن 
روز می خواهد اجرایی اش کند. اما لازمه اجرایی کردن 
یک ایده پشت سر گذاشتن چندین مرحله است. خود 
ما هم بسیاری از شگردها و فوت وفن ها را نمی دانستیم 
و طی کار فهمیدیم. اما مسئله مهم این بود که در آن 
زمان ما رقیبی نداشتیم و کارمان به نسبت آسان تر 
بود. اما الان رقابت زیاد شده و بدون دانش مربوط به 
کسب وکارهای آنلاین موفقیت غیرممکن است. افراد 
زیادی هم همزمان با ما شروع کردند اما نتوانستند 
ادامه دهند و شکست خوردند. اگر کسی ایده ای دارد، 
باید همه جوانب بیزینس آن را بسنجد. بیزینس مدل 
و حتی نقشه راه خود را در ابتدای کار پیش رو داشته 
باشد. چون آنچه در ذهن است با آنچه در واقعیت رخ 

می دهد، متفاوت است.«

 نگاه مثبت سرمایه گذارها به آنلاین ها
ســرمایه گذاری  مــورد  در  لطفــی  ســعید 
در کســب وکارهای آنلایــن می گویــد: »امروزه 

سرمایه گذارها به کسب وکارهای آنلاین نگاه 
مثبت تری دارند. جلب اعتماد سرمایه گذار 
بسیار مهم است، چون سرمایه برای راه اندازی 
یک کســب وکار آنلاین بســیار بیشــتر از 

این اســت کــه فکــرش را می کنند. 
کســب وکارهای آنلاین همچون 
باتلاقی هستند که پیوسته باید در 
آن ها سرمایه گذاری کنید. شاید 
تصور فعلی این باشد که با 10، 
20 یا حتی 30 میلیون تومان 
می توان چنین کســب وکاری 
را راه انــدازی کرد. امــا ما که 

به اصطلاح دســتی در این کار 
داریم می بینیم که هزینه ها بیش از 

صدها برابر است. چون وقتی صحبت از آنلاین بودن 
است، خدمات نیز پیوسته باید آپدیت شوند، اعضای 
بیشتری عضو سایت شــوند و نیروهای بیشتری در 
شهرهای مختلف استخدام شــوند. با سرمایه های 
20 تا 30 میلیونی فقط می توان کسب وکار آنلاینی 
راه اندازی کرد که تنها 2 تا 3 نفر به واسطه آن صاحب 
درآمد و شغل شوند. اما اگر بیزینس پلن گسترده ای 
داشته باشید و سایتی برای ارائه خدمات به جمعیت 
زیادی را راه اندازی کنید، ناچار هستید از استخدام 

نیرو و گسترش کار و هزینه های جانبی بالا.«

 آینده را روشن می بینم
زودفود چقــدر می ارزد؟ ســعید لطفی پاســخ 
مشخصی به این ســوال نمی دهد. می گوید هیچ 
مرجع مشــخصی برای ارزش گذاری یک ســایت 
وجود ندارد. البته اشاره می کند به اینکه ارزش ریالی 
یک سایت براساس دارایی هایش تعیین می شود. 
دارایی هایی چون ارزش برند، لوگو، میزان فروش، 
میزان مشــتری، میزان سود و... مردم ما به راحتی 
خرید اینترنتی انجام نمی دهند. هرچند این روزها 
ســایت ها لوگوی اعتماد دولــت را در صفحه اول 
خود دارند اما مــردم هنوز اعتماد نمی کنند. چون 
تبلیغی هم برای کسب وکارهای آنلاین نمی شود. 
مثلا دولت می تواند برنامه ای داشــته باشد که هر 
هفته یک ســایت معتبر اینترنتــی را معرفی کند 
تا خریــد آنلاین در میان مردم نهادینه شــود. 
باید کســب وکارهای آنلاین را تبلیغ کنیم تا 
اعتمادسازی شود و هزینه های کسب وکارها 
مانند چاپ و پخش تراکت و حمل ونقل کمتر 
شــود. با همه این اوصاف لطفــی به آینده 
کســب وکارش امیدوار است. هرچند 
معتقد اســت اگر حمایت ها از این 
نوع کسب وکارها بیشتر شود، آنچه 
قــرار اســت ده ســال دیگر رخ 
دهد، می تواند همین امروز اتفاق 
بیفتد. مثلا به جای سهم 5 درصد 
خریدهای آنلاین از بازار کسب وکار 
امروز ایران، این ســهم می توانست 

50 درصد باشد.

این هفته قصد داریم نگاهی بیندازیم به اینکه چگونه جان کوم و برایان 
اکتون توانستند چشم انداز پیام رسانی را تغییر دهند. آن ها توانستند 
یکی از بزرگ ترین سیستم های عامل پیام های تلفن همراه را تاسیس 
کنند، تا جایی که حتی کسب وکار مخابرات مختل شود. این سیستم 
پیام رسانی واتس آپ بود که امروزه برای همه ما شناخته شده است 
و حتی می توان گفت که تا حدی قدیمی نیز شده است، اما هنوز هم 
یکی از برنامه های پیام رسانی مقرون به صرفه و استاندارد در حوزه 

ارتباطات محسوب می شود.

 آن ها که بودند؟
جان کوم در اوکراین به دنیا آمده اســت و در شانزده ســالگی به یکی از 
کوهســتان های زیبای کالیفرنیا نقل مکان کرده. خانواده کوم به لحاظ 
اقتصادی در تنگنا قرار داشــتند و این امر ادامه داشــت تا وقتی که کوم 
توانست در 19سالگی اولین کامپیوتر خود را داشته باشد. از آن پس یکی 
از اعضای شــبکه معروف به W00W00 شد که کارآفرینان معروفی در 
زمینه تکنولوژی، مانند شان پارکر و شاون فانینگ، از اعضای آن بودند. در 
همان دوران کوم به دانشگاه ایالت سن خوزه رفت و رشته ریاضیات و علوم 
کامپیوتر را شروع کرد، اما درنهایت درس را رها کرد و یکی از بنیان گذاران 

یاهو به نام دیوید فایل او را متقاعد به همکاری با خود ساخت. 

 واتس آپ چگونه شکل گرفت؟
ایده واتس آپ را در سال 2009 کوم مطرح کرد. ابتدا این ایده تنها وسیله ای 
بود برای انتقال اطلاعاتی به دوستانش، اما به زودی کوم فهمید که این یک 
ایده خوب برای پیام رسانی تکامل یافته است. وی بعد از درک این ایده، با 
دوست خود اکتون تماس گرفت و او را در جریان قرار داد و از او برای شروع 
یک کار مداوم همفکری خواست. اگرچه در پاییز سال 2009 واتس آپ 
رشد چندانی نداشت، اما کوم توانست اکتون را متقاعد کند به او بپیوندد. 
طی این مدت تقاضای هردوی آن ها برای کار با فیس بوک رد شد و اکتون 
نیز از شغلی که در توییتر داشت بر کنار شد. شرایط خوبی نداشتند. اما در 
اکتبر 2009 اکتون با برخی رفقای قدیمی خود در یاهو توانست تماس 
بگیرد و 250 هزار دلار برای تاسیس این شرکت نوپا دست وپا کند و یکی 

از بنیان گذاران و سهام داران اصلی آن شود.
در فاصله اکتبر 2009 تا ژوئن 2015 اتفاق های زیادی رخ داد. بعد از اقدام 
جسورانه  آن ها برای سرمایه گذاری، شرکت های معتبری مانند سکویا و 
درنهایت فیس بوک از سهام داران این شرکت نوپا شدند. در حال حاضر 
واتس آپ هنوز در حال رشد است و طبق آماری که در آوریل سال جاری 
داده شده، این شرکت ماهیانه 800 میلیون کاربر فعال دارد. در حال حاضر 
نیز کوم و اکتون از بنیان گذاران اصلی واتس آپ هستند و هنوز با یکدیگر 

همکاری می کنند.

 رمز موفقیت
چه چیزی باعث موفقیت این همکاری شــد و چه عواملی واتس آپ را به 
مهم ترین نرم افزار پیام رسانی در جهان تبدیل کرد؟ اکتون در پاسخ به این 
سوال می گوید که تمرکز اصلی آن ها بر پایدار ماندن کسب وکارشان بوده 
و آن ها در ابتدا به دنبال یک جهش بزرگ و عایدی کلان نبودند. گونز، از 

سرمایه گذاران شرکت سکویا، در مورد واتس آپ می گوید: »واتس آپ ساده، 
امن و سریع است. لازم نیست از روی نمودارها به این نتیجه برسید، این 
امر کاملا صریح و روشن است. ایده جان و برایان بر پایه این خواسته بود که 
مردم بتوانند بدون هیچ گونه دخالت و مزاحمتی با یکدیگر پیام ردوبدل 
کنند که البته موفق شدند.« اکتون و کوم در این شرکت زوج خوبی به نظر 
می رسند. اکتون خوش بین است و مدیریت مالی را برعهده دارد. اما کوم که 
کمی بدبین است با پارانویای مخصوص خود بیشتر روی محصولات تمرکز 
دارد. کوم و اکتون می خواستند واتس آپ متفاوت باشد. آن ها به دنبال توجه 
نبودند. سهم هردوی آن ها در این تجارت عشقی بود که در نفرت از تبلیغات 
شکل می گرفت. حتی جان یادداشتی از برایان بر روی میز کار خود داشت: 
»بدون تبلیغات، بدون بازی!« پس باید مطمئن باشیم که تمرکز واتس آپ 

تنها بر روی یک چیز است: خود پیام رسانی.

بدون تبلیغات، بدون بازی
همراه با داستان واتس آپ

شما هیچ گاه برای شروع یک کسب وکار  و حتــی یک تکنولــوژی جدید، پیر 1
نیستید!

از نظر اکتون سن آن ها برای این کار یک مزیت بوده. 
آن ها هیچ گاه چشم انداز خود را تیره و سرد نکردند، 
بلکه تنها به دنبال این بودند که بتوانند به ایده شان 

جامه عمل بپوشانند.

تداوم تنها راه است!  داستان کوم با سختی های زیادی همراه 2
بود و زندگی برایان نیز با رد شــنیدن از 
شرکت های بسیاری در فرازونشیب بود. اما نکته مهم 
سخت کوشی و پشتکار این دو مرد بود که به صورت 

مداوم و همیشگی ادامه داشت.

داشتن منافع مشترک: کلید موفقیت شاید بتوان گفت اگر فریزبی وجود نداشت، 3
واتس آپی نیز شکل نمی گرفت. رقابت این 
دو دوست در آن بازی نهایی باعث دوستی عمیق تری 
بین آن ها شد و هدف پیروزی در مسابقه، تبدیل به 
اهداف بزرگ تری در زندگی شــان شد. به  طوری که 

همیشه معتقدند هیچ گاه نباید تسلیم شوند.

همپوشانی داشتن یکی از نکات اساسی  است!4
باید مطمئن باشــید فردی کــه با او کار 
می کنید، بتواند شــکاف های شما را پر کند. شریک 

تجاری شما باید آنچه را شما ندارید داشته باشد.

فکر بلندمدت داشتن، البته با یکدیگر! اکتون و کوم هردو چشــم انداز روشــنی 5
نســبت به آینده کار خود داشتند، اینکه 
قرار اســت به کجا برسد. هردو در یک نقطه ایستاده 
بودند و می دانستند که محصولشان چیست و از همه 
مهم تر اینکه می دانستند این محصول قرار است در 

آینده به چه سمت و جهتی برود.

پنج نکته آموزشی که برایان و جان به ما آموختند

مریم بهروزیان
سلبریتی

نگاه دو
Second View

طاهره خواجه گیری
سلبریتی

گــزارش
R e p o r t a g e

زودفود در حال حاضر در بیش از 5 شهر تهران، کرج، اصفهان، اهواز، مشهد و به زودی در شیراز خدمات ارائه می کند.
 9 نفره این کسب وکار را شروع کرده اند اما در حال حاضر سرمایه گذاران اصلی سه نفر هستند. 

بیش از 80 نیروی کار و روزانه بیش از 100 هزار بازدیدکننده دارد. لطفی می گوید: »چند ماه اســت که بیش از 80 هزار سفارش خرید غذا را در طول ماه رد 
کرده ایم. حداقل هزینه سفارش رستوران ها هم معمولا 7 هزار تومان است.« 

حالا سایت زودفود رستورانی بزرگ است که می توان روی مبل خانه لم داد و از میان منوهای رنگارنگ رستوران های شهر انواع غذاها را سفارش داد. 

گیومه

روایت سلبریتی
N a r a t i v e

دویدن پس از عمل قلب
دهه هشتاد اوج تب یادگیری زبان انگلیسی 
بود. بخشی از اوقات فراغت بزرگ و کوچک، 
دانش آموز و کارمند و دانشــجو و استاد سر 
کلاس های آموزشــگاه هایی می گذشــت 
که هریک بــا روش و شــیوه ای خاص ادعا 
می کردند زبان انگلیســی را زبان دوم شما 
خواهند کرد. بازاری بود پررونق که تبلیغات 
آن درودیــوار و مجــلات و روزنامه ها را هم 
بی نصیب نگذاشته بود. در میان این تبلیغات 
یک نام هنوز در یاد متقاضیان آن روزها باقی 
مانده: OLC. آموزشگاه آنلاین زبان انگلیسی 
که حســابی گل کرده بود و از گوشه وکنار 
کشور مشتری داشت. آموزشگاهی مجازی 
که رد قصه پشت آن را اگر بگیرید می رسید 
به کســب وکاری خانوادگی. خانواده شلیله 
که چند شعبه آموزشــگاه زبان را در تهران 
اداره می کردند. »کاروبار آموزشگاه ها خوب 
بود. اما آینده از آن آموزشــگاه های آنلاین 
بــود؛ حداقل من اینجــوری فکر می کردم. 
13 سال پیش شــاخه آنلاین آموزشگاه را 
راه اندازی کردم و اسم »مرکز مجازی آموزش 
زبان« یا همان OLC را روی آن گذاشــتم. 
آن موقع نمی دانســتم آموزش الکترونیک 
)E-Learning( چیســت، اما ایده ام این بود 
که روی ســاختار سنتی آموزشگاه هایی که 
پدرم سال ها برای آن ها زحمت کشیده بود 
طرحی نو دراندازم...« شایان شلیله وقتی از 
آن روزها صحبت می کند کم خاطره خوب 
ندارد. روزهای رونق و استقبال خیره کننده 
از آموزشــگاه آنلاین زبان که اســم غریب 
انگلیســی اش به یک برند تبدیل شده بود. 
»در طول سه ســال آنقدر رشد کردیم که 
وقتی ســال 8۴ از راه رسید به چیزی حدود 
100 هزار نفر خدمات آنلاین یادگیری زبان 
می دادیم. باورکردنی نبود. همه آموزشگاه ها 
را جمع کردیم و تمام خانواده هم وغمشان 
را گذاشتند روی بیزنس آنلاین خانوادگی.« 
همه چیز هــم خوب پیش رفــت. اما وقتی 
کسب وکارتان با اینترنت ســروکار داشته 
باشــد و ســرعت و کیفیت اینترنت دست 
شما نباشد، ممکن اســت مشکلاتی پیش 
بیاید که ادامه آن ها فاجعه بار باشــد. سال 
هشتادوهشــت اینترنت دچار اختلال شد، 
OLC از ایــن وضعیت ضربه دیــد. اما ضربه 
کاری تر را خودمان به آن زدیم. یکی از همان 
اشتباهاتی که بعدها متوجه آن می شوید و 
می بینید با نیت بهتر کردن یک کسب وکار 

آن را نابود کرده اید.
یادم می آید همان روزی که تصمیم گرفتم 
OLC را رها کنم، یکی از دوســتانم که مدیر 
آموزش منابع انســانی می خواســت از من 
پرسید کسی را سراغ دارم یا نه. وقتی گفتم 
خــودم می آیم باور نمی کــرد. این خودش 

سخت ترین جنبه شکست بود. 
»سال 92 حدود 800 درصد رشد داشتیم، 
آخر سال 93 هم ســرمایه گذار گرفتیم و از 
5 نفر به 22 نفر رســیدیم، تا آخر امسال هم 
می شــویم 35 نفر!« این ها را درباره رشد و 
پیشرفت شــرکت فعلی اش ای نت ورک که 
یکــی از بزرگترین شــرکت های تبلیغاتی 
آن لاین است می گوید. شرکتی که با کمک 
درس هایی که از شکســت ســنگینش در 
کسب وکار آموزش مجازی زبان گرفت، آن 
را با احتیاط و دقت بیشتری به پیش می برد. 
درس هایی که به او یــاد داد، همه ده پانزده 
خرده بیزینــس شــرکت را خلاصه کند در 
تبلیغات آنلاین و روی کارش تمرکز داشته 
باشــد. اینکه هیاهوی کار را کمتر و رشد را 
بیشتر کند. تسلیم نشدن را تنها فرمول برای 
دوباره برخاستن می داند. »بازاری های قدیم 
می گویند اگر ورشکست شدی و همه چیزت 
را از دســت دادی چراغ مغازه ات را خاموش 
نکن، بگــذار بدانند هنوز هســتی و هنوز 
می خواهی باشــی. چراغ را خاموش کنید 
یعنی نیستید، تمام شده اید، تسلیم و مقهور 
شکست شده اید...« شایان شلیله می گوید 
ته شکست تنها شــما هستید و خودتان، نه 
پولی برایتان می ماند نه کسی که دست شما 
را بگیرد. باید با صدای بلند بگویید الان وقت 
بلند شدن است. شکست مثل جراحی قلب 
است، باید یاد بگیرید بعد از آن دوباره بدوید«
شایان شلیله
بنیانگذار شرکت ای نت ورک

بیل گیتس
اگر فکر می کنید آموزگارتان سخت گیر است، 
در اشــتباه هستید. پس از اســتخدام متوجه 
خواهید شــد که رئیس شما ســخت گیر تر از 
آموزگارتان است؛ چون امنیت شغلی او را ندارد.


