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خلاصه کتاب تست مامان
کتاب تست مامان (۲۰۱۳) نوشته Rob Fitzpatrick، مجموعهای از توصیههای کلیدی
را ارائه مدهد تا بتوانید از جلسات خود، دقیقا همان اطلاعاتی را که رای یرزی
موفقیت کسبوکارتان نیاز دارید، استخراج کنید. اگر ایده نای در سر دارید، احتمالا
نخستن قدم شما نظرسنج از نزدیکان، خانواده، مشتریان احتمال یا سرمایهگذاران

است؛ اما ان یک خطای استراژیک محسوب مشود.

دوسـتان و اعضـای خـانواده معمـولا بـه دلـل دلسـوزی و ـرای تشوـق شمـا، نظـر
واقعشان را پنهان مکنند. حتی سرمایهگذاران هم ممکن است صرفا رای پایان
دادن بـه گفتگـو، از ایـده شمـا تمجیـد کننـد. در چنـن شرایطـ کـه اطرافیـان (حتـی
ناخواسته) به شما حقیقت را نمگویند، چطور متوان به اعتبار واقع یک ایده ی

رد؟

اینجاست که «کتاب تست مامان» وارد مشود؛ مجموعهای از قوانن هوشمندانه
که مآموزد آیا مردم واقعا به محصول شما نیاز دارند یا صرفا مانند مادرتان، که
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همیشه حام شماست و هر کاری انجام دهید را تحسن مکند، با شما رخورد
مکنند. پیش از آنکه سرمایه زندگ و زمانتان را صرف یک ایده خام کنید، آموختن

الفبای ان کتاب رای هر کارآفرینی ضروری است.

 

هنر رسشگری بهجای تاییدخواهی
بخش زرگ از مهارت یک کارآفرن، در توانای او رای رسیدن سوالات درست نهفته
است. طق استراژی کتاب تست مامان، رای اینکه بفهمید در مسر درستی هستید
ر، باید صحبت کردن درباره ایدهی خود را متوقف کنید و در عوض، درباره «زندگیا خ
و چالشهـای مخـاطب» سـوال رسـید. شمـا بایـد دنبـال درک مشکلاتـی باشیـد کـه
مشتری با آنها دستوپنج نرم مکند و ببینید آیا راهحل شما واقعا گرهی از کار آنها

باز مکند یا خر.

شناسای نیاز واقع در رار راهحلهای جایگزن
تصور کنید مشتریان هدفتان با نرمافزار اکسل مشکل دارند. اگر آنها راهی ارزان و
موثر رای دور زدن ان مشکل پیدا کرده باشند، تولید یک نرمافزار جایگزن توسط
شما، تنها اتلاف وقت و سرمایه است؛ زرا آنها نیازی به محصول جدید حس
نمکنند. رسشهای هوشمندانه کمک مکند بفهمید آیا بازار واقعا تشنه محصول

شماست یا صرفا یک نیازِ کاذب را تصور کردهاید.

«ل دادههای «سمی» مقادادههای «طلا
کتاب تست مامان ن دادههای خوب و بد مرز باریک قائل است:

دادههای خوب
اطلاعاتی هستند که مگویند مشتری دقیقا دنبال چیست و حاضر است رای چه
چزی ول رداخت کند. بهجای اینکه رسید «آیا از ان اپلیکیشن آشزی اسقبال
مکنید؟»، رسید «آخرن باری که رای پیدا کردن یک دستورپخت جدید تلاش

کردید، چه مسری را ط کردید؟».
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اگـر آنهـا بهراحتـی و بهصـورت رایگـان نیازشـان را رطـرف مکننـد، احتمـالا بـابت
اپلیکیشن شما هزینهای نخواهند رداخت.

دادههای بد
ان دادهها شما را به گمراهی مکشاند. تعریف و تمجیدهای دوستانه یا دروغهای
مصـلحتی ـرای رنجیـده نشـدن شمـا، همگـ دادههـای سـم هسـتند. همچنـن،
وعدههای مهم مانند «شاید در آینده روی ایدهات سرمایهگذاری کنم» را نباید جدی

بگرید؛ انها صرفا جملاتی رای پایان دادن به گفتگو هستند؛ نه یک تعهد تجاری.

 

تمجید؛ روشی محترمانه رای «نه» گفتن
بسیاری از اوقات در جلسات ارائه ایده، سرمایهگذاران یا حامیان مال واقعا به طرح
شما علاقهمند نیستند. در ان شرایط، «تمجید» سمترن اتفاق است که متواند
رخ دهد. تعریف و تمجیدهای اغراقآمز در ظاهر مثبت به نظر مرسند؛ اما معمولا

نشاندهنده نداشتن تمال واقع به سرمایهگذاری هستند.

سـرمایهگذار بـا تحسـنِ ایـده، سـع مکنـد محترمـانه از رد کـردن مسـقیم شمـا
خودداری کند تا گفتگو را بهسمتی رد که زودتر تمام شود و سراغ اولویتهای
خودش رود. در واقع، تمجید اغلب یک روش دیپلماتیک رای «خلاص شدن» از

دست کارآفرن است!

نشانههای یک جلسه واقع و سازنده
در مقاــل، ســرمایهگذاری کــه واقعــا مشتــاق همکــاری باشــد، وقــت خــود را صــرف
تعریفهای کل نمکند. او با رسیدن سوالات دقق و چالشرانگز درباره جزئیات
اجرای، مدلهای درآمدی، هزینهها و مراحل پیشرفت روژه، علاقه خود را نشان
مدهد. او مخواهد بداند چه زمانی متواند منتظر خروجهای ملموس باشد.

جایگزینیِ «تعهد» بهجای «تحسن»
بسیاری از کارآفرینان تازهکار، در دامِ حسِ خوبِ ناشی از تعریفهای سرمایهگذاران
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خطرپذر گرفتار مشوند و با امیدهای واهی جلسه را ترک مکنند. کتاب تست
مامان راهکار متفاوتی را پیشنهاد مدهد: «تمرکزِ گفتگو را از نظر آنها درباره ایده،

بهسمت «تعهد» رید».

فردی که واقعا به ایده شما ایمان داشته باشد، از تعهد دادن نمترسد؛ بناران از
شفاف ودن نترسید؛ درباره گامهای بعدی، زمانبندیِ تحول نسخههای اولیه یا
مراحل رداخت هزینهها بهصورت شفاف سوال کنید. اگر آنها از دادن هرگونه تعهدی
(زمانی یا مال) سر باز زدند، متوجه مشوید نباید بیش از ان وقت خود را تلف

کنید.

اما اگر تعهدی حاصل شد، ان یعنی روژه شما چراغ سزِ واقع را دریافت کرده
است.

 

تمرکز ر بازار هدف؛ قدرتِ محدود کردن گزینهها
استارتاپها بهندرت از کمود ایده رنج مرند؛ مشکل اصل آنها معمولا داشتنِ
ایدههای بیشازحد است. تلاش رای تصاحب همزمانِ تمام فرصتها، شما را در
دریـای از روژههـای نیمهتمـام غـرق مکنـد کـه در نهـایت هـچ خروجـ ملموسـی
نخواهند داشت. کلید رهای از ان آشفتگ، تمرکزِ لزری روی یک گروه کوچک و

مشخص از مشتریان هدف است.

چرا هدفگذاری کل، یک اشتباه استراژیک است؟
فرض کنید در حال توسعه یک اپلیکیشن تناسب اندام هستید. هدف قرار دادنِ
«زنان و مردان جوانی که مخواهند سالم بمانند»، انتخای بسیار کل و ناکارآمد
است. در چنن ابعاد وسیع، پاسخهای که از نظرسنجها دریافت مکنید، راکنده

و فاقد ارزش عملیاتی هستند.

طق اصول کتاب تست مامان، شما باید داره را بسیار تنگتر کنید؛ رای مثال:
«مردان شاغل ۱۸ تا ۲۵ سال که رای مسابقه ماراتن سال آینده تمرن مکنند».
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نیازهای تخصص از دلِ گروههای کوچک
یک گروه خاص، چالشهای خاص هم دارد. مردانی که رای ماراتن آماده مشوند، به
رنامههای تمرینی و رژیمهای غذای بسیار تخصص نیاز دارند. آنها احتمالا میان
حجم عظیم و متناقض اطلاعات آنلان سردرگم هستند. اینجاست که محصول شما

بهعنوان یک راهکار دقق و قالاعتماد، معنا پیدا مکند.

وقتـی گـروه هـدف مشخـص باشـد، پیـام بازاریـای شمـا مسـقیما بـه هـدف شلیـک
مشود.

فرضیات را کنار بگذارید؛ وارد میدان شوید
شناسای گروه هدف، تنها نیم از راه است؛ نیمه دیگر، شناخت عمق آنها است.
نباید پشت مز بنشینید و نیازهای مشتری را حدس زنید. باید سراغ دوندگان ماراتن

روید و رسید تمریناتشان چگونه پیش مرود. فراموش نکنید:

["message_box text_color="light]
هدف از ان گفتگوها تایید گرفتن نیست. شاید بفهمید آنها اصلا به اپلیکیشن
نیازی ندارند و مری شخص یا تمرینات سنتی را ترجح مدهند. ان «نه» شنیدن،
بسیار ارزشمندتر از یک تایید دروغن است؛ زرا نشان مدهد آیا بازار واقعا حاضر

است رای راهکار شما هزینهای رداخت کند یا خر.
[message_box/]

 

ارتباطات غررسم؛ کلید دستیای به حقاق پنهان
عملا خروج ،ودن و ساختارِ صلب و رسم ل طولانیبسیاری از جلسات کاری به دل
ج واقعخواهید در گفتگو با مشتریان یا سرمایهگذاران به نتامفیدی ندارند. اگر م
رسید، باید فضا را از حالتِ رسم و خشک خارج کنید. هرچه طرف مقال احساس
راحتـیِ بیشتـری داشتـه باشـد، بـا صـداقت بیشتـری دربـارهی چالشهـا و احساسـات

واقعاش صحبت خواهد کرد.
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سازی گفتگو؛ قدرتِ علاقه واقعشخص
مشتریان و سرمایهگذاران از جلساتی که صرفا اتلاف وقت به نظر مرسند، گرزان
هستند. بهجای تمرکز افراط ر آداب اداری، سع کنید «شخص و صمیم» باشید.
رسیدن دربارهی روند روزانه و دغدغههای جاریِ آنها، لِ اعتمادی مسازد که باعث
مشود آنها نظرات واقعشان را با شما در میان بگذارند. مردم زمانی سفره دلشان را

باز مکنند که حس کنند شما صمیمانه به شنیدنِ مشکلاتشان علاقهمند هستید.

استراژی «غر-جلسه»؛ شکار فرصتها در میدان عمل
طق اصول کتاب تست مامان، رای به دست آوردن اطلاعات ارزشمند، همیشه به
یک جلسه رسم نیاز ندارید. گاهی هترن بازخوردها در مکانهای به دست مآیند
که مشتریان شما در آنجا حضور دارند. بهجای اینکه ماهها منتظرِ یک جلسه اداری
بمانید، به رویدادها، کنفرانسها یا پاتوقهای تخصصِ آنها روید و در یک فضای
دوستانه، مثلا هنگام نوشیدن یک قهوه، گفتگو را آغاز کنید. ان رویکردِ منعطف، سدِ

مقاومتِ طرف مقال را مشکند.

امنیت روانی؛ پیششرطِ دریافت دادههای باکیفیت
محیطهای دوستانه و راحت، تفاوت معناداری در کیفیت دادههای دریافتی ایجاد
مکنند. وقتی فردی تحت فشار یا استرسِ یک محیط رسم باشد، احتمالا پاسخهای
کل و یخطر مدهد. رای اینکه به «چرایِ» واقع رفتارهای مشتری ی رید، نباید
او را در موضعِ پاسخگویِ اجباری قرار دهید. یک گپوگفتِ عادی و انسانی، بسیار

بیشتر از یک بازجویِ مدرن در اتاق جلسات، به شما اطلاعاتِ قال اتکا مدهد.

 

از اعتبارسنج ایده تا تسخر بازار
درک اصول کتاب تست مامان، اولن و حیاتیترن قدم رای هر کارآفرن است؛ چراکه
کمک مکند خشت اول کسبوکار خود را ر پایه «حقیقت» بنا کنید؛ نه تمجیدهای

.توخال
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توانید محصولر بازار هدفِ کوچک، شما م رسشگری و تمرکز ری هنربا یادگ
بسازیـد کـه واقعـا دردی از مشتـری دوا مکنـد؛ امـا پـس از اینکـه مطمئـن شدیـد
محصولتان خریدار دارد، چالش زرگتری آغاز مشود: «چگونه ان نوآوری را از داره

محدودِ علاقهمندان اولیه، به دست مردم و بازار اصل رسانیم؟»

گام بعدی: عور از دشوارترن مرحله رشد
بسیاری از کسبوکارهای نوآور، علرغم داشتن محصول عال، در مسرِ انقال از
«بازار اولیه» به «بازار اصل» شکست مخورند. آنها در میانه راه، در چالهای سقوط
مکنند که به آن «شکاف زرگ» مگویند. اگر مخواهید بدانید چگونه محصول
نوآورانهی خود را مرحلهبهمرحله در جامعه نهادینه کنید و از سدِ مقاومت بازار اصل

بگذرید، باید با استراژیهای بازاریای محصولات تکنولوژیک آشنا شوید.

ما در وبسایت مدرسز، «خلاصه کتاب عور از شکاف» را رای شما آماده کردهایم.
اـن کتـاب مآمـوزد چـرا نوآوریهـا بـه زمـان نیـاز دارنـد و چگـونه متوانیـد بـا یـک
رنامهرزی دقق، از شکافِ میان پذرندگان اولیه و مشتریان سنتی عور کرده و به

یک رند ماندگار تبدل شوید.
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