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گرچه کیفیت اســتارت آپ شــامل تیم، محصول و 
بزرگى بازار، در جذب ســرمایه خیلى مهم است، اما 
نحوه  ارائه به  ویژه در نخستین جلســه با سرمایه گذار 
هم تأثیر بسیارى دارد. بسیار دیده ام که بنیان گذاران 
اســتارت آپ  هاى خــوب، ارائه هاى بــدى دارند که 
نشان دهنده  توانایى ها و دستاوردهاى آنان و تیم شان 
نیست یا جزئیاتى را مى آورند که در جلسه  نخست لازم 
نیست و بیشتر گیج کننده است تا آگاهى  دهنده (بسیارى 
از جزئیات را خیلى راحت مى توان پس از آخرین اسلاید 
ارائه، در بخش ضمیمه ها آورد). در این نوشته پیشنهاد 
خودم را براى اینکه اســلایدهاى ارائه به سرمایه گذار 
(Pitch Deck) در مرحله  Seed به ترتیب شــامل 
چه چیزهایى باید باشــد، مى آورم. دقت کنید این ها 
وحى منزل نیســت و به فراخور مى تواند تغییر کند:
1. اســلاید نخست مختص معرفى اســت. اسلایدى 
شــامل لوگو اســتارت آپ و احیاناً یک خط شــعار/
معرفــى (یــا حتــى شــعار ارزش پیشــنهادى).
2. تیم: مهارت هایشان، لوگو دانشگاه ها/ شرکت هاى 
معروفى که قبلاً افراد کلیدى این تیم بوده اند. بسیارى 
این اســلاید را آخر مى آورند؛ ولى اگر تیم باتجربه اى 
دارید که باعث مانور/ارزش گذارى بیشتر شما مى شود، 
حتماً این اسلاید را اول بیاورید. این کار باعث مى شود 
شنونده از همان ابتدا جدى تر گوش دهد و تأثیرپذیرتر 
باشــد؛ زیرا مى داند با تیمى «این کاره» روبه روســت.
3. مســئله اى (Problem) کــه حــل مى کنیــد. 
عمقِ مســئله  اى که حل و نیازى که مرتفع مى کنید 
یــا کار (Task) موجــودى کــه انجــام مى دهید.

4. راه حل (Solution) شــما: شما چگونه مسئله را 
.Demo (به  خوبى) حل مى کنید؛ ترجیحاً به همراه

5 .چــرا بــازار [بــه انــدازه  کافــى] بــزرگ 
 Total) اســت؟ در ایــن اســلاید انــدازه  بــازار
مى آوریــد. را   (Addressable Market
بــازار  فعلــى  بازیگران/رقبــاى  چــرا   .6
(incumbents) مســئله را [به خوبــى] حــل 
نمى کننــد. نکته مهم این اســت که فکــر مى کنید 
واکنش شــان به ورود شــما به بازار چــه خواهد بود.
7. رقبــاى شــما (اســتارت آپ هاى دیگــر): براى 
نشــان دادن رقبــا روش هــاى مختلفــى وجــود 
دارد. خــود مــن مــدل 2 در 2 را ترجیــح مى دهم.
8. اسلاید:Traction تا به حال چه تعداد مشترى/کاربر 
جذب کرده اید. این اســلاید خیلى خیلى مهم است.
9. مــدل درآمــدى: چگونــه پــول درمى آوریــد.
(Financials): 10. بیزنس پلن و براوردهاى مالــى
دو اســلاید بــالا (مــدل درآمــدى و براوردهــاى 
مالــى را مى توانیــد در یک اســلاید هــم بیاورید).
11. چقدر پول/ ســرمایه مى خواهیــد جذب کنید؟ 
و مى خواهیــد در چــه زمینه هایــى هزینــه کنید 
?(Use of proceeds) ایــن اســلاید را خیلــى 
شــلوغ نکنید یک Pie Chart ســاده کافى است. 
 Road ،اگر دارید (Optional) 12. اسلاید اختیارى
Map و Milestone هاى فعالیت هایى را که سرمایه 
براى آن ها صرف خواهد شد، بیاورید. گرچه نوشته ام 
«اختیــارى» ولى این اســلاید به نظرم مهم اســت.
 اسلایدها باید (از دید دیزاین) ساده باشند. اسلایدهاى 
ارائــه را زیاد و شــلوغ نکنیــد؛ چیزهــاى اضافى را 
نیاورید و ســاده نگه داریــد. دلیل نــدارد همه چیز 
را جلســه اول بگویید. اگر فکر مى کنید ممکن است 
چیزى را بپرســند مى توانید در ضمیمه هــا بیاورید.
سعى کنید از قبل چندین بار تمرین کنید. بهتر است 
ارائه  خود پیش سرمایه گذار را روى بیست دقیقه ببندید. 
به طورمعمول سرمایه گذاران حدود 40 دقیقه تا یک 
ساعت براى هر استارت آپ زمان اختصاص مى دهند؛ 
پس ارائه را روى بیست دقیقه تنظیم کنید و بقیه را براى 

پرسش و پاسخ آزاد بگذارید.

یادداشت

تصویب قانون حمایت از شرکت هاى تسهیل رایانه اىایرانى هاى به کشوربازگشته صاحب استارت آپ  هاى موفق نخستین سکوى تعاملى بومى راه اندازى شد
نوپانا: دکتر علیرضا دلیرى، معاون توســعه مدیریت و جذب سرمایه معاونت علمى 
و فناورى گفت: بســیارى از کسانى که استارت آپ هاى موفق داشــته اند جزء افرادى 
هستند که از خارج کشور بازگشــته اند. وى بیان کرد: با توجه به اینکه استارت آپ ها 
به سرعت درحال رشد هستند؛ اما نبود سرمایه گذار مناسب آنان را با مشکلاتى مواجه 
کرده و هنوز اکوسیستم و زیست بوم نوآورى و کارآفرینى درکشور ما  به طورکامل شکل 
نگرفته است. وى با بیان اینکه بسیارى از کســانى که استارت آپ هاى موفق داشته اند 
جزو افرادى هستند که از خارج کشور بازگشته اند، خاطرنشان کرد: این افراد در آنجا 
حقوق و مزایاى خوبى داشته اند؛ اما پس از بازگشت استارت آپ هاى موفقى در کشور

 راه اندازى کرده اند.

فاوا: مرکز پژوهش هاى مجلس بندهاى مربوط به طرح حمایت از مسئولیت شرکت هاى 
فراهم آور تسهیل رایانه اى دسترسى به عرضه و تقاضاى خدمات و کالاها را پیشنهاد کرد. 
مرکز پژوهش هاى مجلس شوراى اسلامى در گزارشى به «ماهیت حقوقى سامانه هاى 
رایانه اى تسهیل دسترسى به عرضه و تقاضاى حمل ونقل» پرداخت و با بررسى سیاست 
ایران و کشورهاى دیگر، بندهاى طرح حمایت از مسئولیت شرکت هاى فراهم آور تسهیل 
رایانه  اى دسترسى به عرضه و تقاضاى خدمات و کالاها را پیشنهاد کرد. در این گزارش 
به  طورخاص به بررسى وضعیت تاکسى هاى اینترنتى در کشورهاى دیگر  پرداخته شده و 
سپس با بیان اینکه قانون مشخصى در ایران وجود ندارد، قوانین تأثیرگذار در حوزه تجارت 

الکترونیکى، شهردارى ها و راهنمایى و رانندگى بررسى شده است.

مهر: نخستین سکوى تعاملى بومى براى حل چالش هاى نوآورى در کسب وکارهاى نوپا 
(استارت آپ) با همکارى دانشگاه تهران راه اندازى شد. علیرضا یارى، مجرى طرح جویشگر 
بومى دراین باره گفت: سامانه «نوآوید» به عنوان اولین سکوى تعاملى بومى است که براى حل 
چالش هاى نوآورى در کسب وکارها با همکارى دانشگاه تهران راه اندازى شده و هم اکنون در 
اولین گام، شش مورد از چالش هاى نوآورى شرکت هاى حوزه محتوا و جویشگرهاى بومى روى 
این سامانه قرار گرفته است. وى افزود: با راه اندازى این سامانه کلیه متخصصان و پژوهشگران 
دانشگاهى و غیردانشگاهى از سراسر کشور مى توانند براى حل نوآورى در کسب وکارهاى 
نوپا با هم به رقابت بپردازنــد و از پاداش هاى مالى درنظر گرفته شــده براى حل چالش ها 

بهره مند شوند.
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چرا خرید اینترنتى پوشاك در 
ایران، رونق چندانى ندارد؟

برخى از این فروشگاه ها، نظیر آمازون و ایبى، 
ســهم عمده اى از میلیاردها دلار تجارت و 
خرید و فروش را به خود اختصاص داده اند. در 
کشور ما نیز چند سالى است که فروشگاه هاى 
اینترنتى جایگاه موفقى در زندگى روزانه مردم 
پیدا کرده اند. با توجه به آمارهاى منتشرشده، 
خرید اینترنتى در ایران رشدى 60درصدى را 
تجربه کرده است و به عنوان یکى از عادت هاى 
اصلى خرید در سبک زندگى مردم، در حال 
نهادینه شدن اســت. در این میان، پرسش 
اصلى تولیدکنندگان و مصرف کنندگان لباس 
این است که صنعت پوشاك چه میزان از این 
خریدها را شامل مى شود و آیا در این عرصه 

موفق بوده است یا خیر؟
براى پاسخ به این پرسش، استارت آپ نظربازار 

را بررســى مى کنیم. نظربــازار یکــى از 
ســرویس هاى بومى تحقیقات بازار آنلاین 
است که با در اختیار داشتن طیف وسیعى از 
مصرف کنندگان ایرانى، امکان تحقیقات بازار 
آنلاین را براى تمام کســب و کارهاى بزرگ 
و کوچک فراهم مى کنــد. داده هاى موجود 
از نظربازار نشــان مى دهد کــه به طورکلى 
بازار فروش اینترنتى لباس در ایران از رونق 
چندانى برخوردار نیست که در این نوشتار به 

بررسى دلایل آن مى پردازیم:
   اطمینــان از کیفیــت محصول: از 
معایب خرید اینترنتى لباس مى توان به این 
موضوع اشاره کرد که مشــتریان در هنگام 
خرید، توانایى بررسى کیفیت جنس لباس 
را ندارند و تنها جلوه بصرى آن را مى بینند. 

این درحالى اســت که یکــى از معیار هاى 
کلیــدى در زمینه انتخــاب و خرید لباس، 
جنس پارچه استفاده شده در آن است. آمار ها 
نشــان مى دهند که 33درصد از مشتریان 
بازار پوشاك در ایران، به دلیل عدم اعتماد به 
جنس لباس، آن را به  صورت آنلاین خریدارى 
نمى کننــد؛ البته بــراى حل این مشــکل 
راهکار هایــى نیز وجــود دارد؛ به طورمثال، 
شــرکت زپوز که در زمینه فروش اینترنتى 
کفش در آمریکا فعالیت مى کند براى مقابله 
با این مشکل تعدادى کفش براى خریداران 
ارسال مى کند تا خریدار با پوشیدن آن ها در 
محل خود، ویژگى هاى مختلف آن را بسنجد 

و در نهایت تصمیم بگیرد.
   اطمینان از ســایز محصول: چالش 

مهم بعدى عدم اطمینان مشــتریان از سایز 
محصول خریدارى شــده به وسیله اینترنت 
است. این دلیلى است که سبب شده 30درصد 
از مشتریان دســت به خرید اینترنتى لباس 
نزنند و فرایند خرید ســنتى خود را به این 
کار ترجیح دهند؛ البته برخى از فروشندگان 
اینترنتى پوشاك، با درج دقیق ابعاد محصول 
تاحدودى توانسته اند این مشکل را حل کنند؛ 
بااین حال مشتریان بازهم به ابعاد درج شده و 

بررسى آن ها توجهى نشان نمى دهند.
  عدم اطمینان به پرداخت اینترنتى: 

تحقیقــات در ایــن زمینه نشــان داد که 
13.5درصــد از مشــتریان بــه پرداخت 
اینترنتى پول اطمینان ندارند. این موضوع 
شــامل عدم اعتماد آنان به فروشندگان نیز 
مى شود؛ زیرا 12درصد از مشــتریان اصلاً 
به فروشــندگان اینترنتى پوشــاك اعتماد 
نداشــتند. تنهــا راه مقابله با این مشــکل 
تقویت اعتماد برند از جانب فروشــندگان 
و خوش قولــى آنان در زمینه رســیدگى به 
سفارش هاست؛ البته فرهنگ سازى درزمینه 
خرید اینترنتى نیز مى توانــد در این زمینه 

مؤثر واقع شــود. در آخر بررسى ها نشان داد 
که طیف وسیعى از مشــتریان (77درصد)  
فرایند خریــد حضورى لبــاس را به خرید 
اینترنتى ترجیح مى دهنــد و تنها 5درصد 
از مشــتریان میل به خرید اینترنتى لباس 
دارند؛ البته در این میان مشتریانى  هم وجود 
دارند که ترجیح مى دهند مدل لباس خود را 
اینترنتى انتخاب کنند و درنهایت به صورت 
حضورى خرید را انجام دهند. این مشتریان 
18درصــد از حجم ایــن بازار را تشــکیل

 مى دهند.  

رهبرى سنتى
 یا مدرن؟! 
مدیران باید تیم خوب و 
متفکر بسازند!  باید «من 
مى دانم» به «ما فکر 
مى کنیم» تبدیل شود.
 منبع: کانال مدیریت 
رفتار مصرف کننده

در خوش بینانه ترین حالت ممکن در هفته یازده ساعت کار 
مى کنیم و در بخش دولتى  به صورت متوسط 22 دقیقه در روز 

بیشتر کار نمى کنیم. منبع: وزارت کار

بازدهى با شناخت رابطه مستقیم دارد. هرگاه توجه خود به یک کارمند را 
افزایش دهید، عزت نفس او را افزایش داده اید و این کار به طورمستقیم منجر 

به تقویت بازدهى او خواهد شد.
منبع: کانال مدیریت رفتار مصرف  کننده

در قاب تصویر

«نسل فردا» بازار فروش اینترنتى لباس را بررسى کرد

با اپلیکیشن ترب، ارزان ترین گزینه 
پیش روى شماست

حتماً براى شما هم پیش آمده است که پس از خرید 
محصولى بفهمید قیمت آن کالا در فروشگاه دیگرى 
ارزان تر بوده و ســرتان کلاه رفته است. قضیه وقتى 
بدتر مى شود که فروشنده با ادعاى تخفیف، کالا را به 
شما فروخته باشد. امروزه اپلیکیشن حرف اول در هر 
گوشى است و تمام دنیاى موبایل و اسمارتفون بدون 
اپلیکیشن تقریباً بلااستفاده اســت.با افزایش تعداد 
فروشــگاه هاى اینترنتى در ایران کاربران ایرانى نیاز 
به ســرویس جدیدى هم براى شناختن محصولات 
فروشگاه هاى معتبر و جدیدالورود و هم براى یافتن 
بهترین قیمت محصول موردنظرشان پیدا کرده اند. 
هرروز اپلیکیشن  هاى جدیدى به بازار معرفى مى شوند 
که هرکدام ویژگى هاى خاص خود را دارند و نیازهاى 

روزمره ما را برطرف مى کنند؛ آیا این اپلیکیشن ها به فکر 
جیب ما هم هستند؟! در این بررسى سراغ اپلیکیشنى 
مى رویم که تمام سعى خود را به کار بسته تا پایین ترین 

قیمت را براى کالاهاى باکیفیت به ما پیشنهاد دهد!
در بین تعداد زیادى ســرویس، ترب با هدف معرفى 
فروشــگاه هاى جدید و معتبر اینترنتى و ارائه  شفاف 
قیمت ها به کاربران از سال 1394 تأسیس شده است. 
این سرویس در قالب وب ســایت اینترنتى با آدرس 
torob.com، در قالــب افزونه بــراى مرورگرهاى 
اینترنتى و در قالب اپلیکیشــن موبایل در دسترس 
کاربران قرار دارد و تاکنون با استقبال خوب آنان روبه رو 
شــده اســت.علاوه بر اینکه ترب تمامى محصولات 
فروشگاه هاى همکار را به پایگاه داده خود اضافه مى کند 
تا در نتیجه جست وجوى کاربران قابل مشاهده باشد، 
همکارى ترب با فروشگاه هاى اینترنتى در قالب پنلى 
است که در آن مى توانند وضعیت محصولاتشان در ترب 

و آمار کلیک هایى را که از ترب به سایت خود دریافت 
کرده اند، مشــاهده کنند؛ همچنین در این پنل هر 
فروشگاه مى تواند روزانه پانزده تخفیف ویژه  خود را ثبت 
کند تا در صفحه  اول اپلیکیشن ترب نمایش داده شود. 
با استفاده از اپلیکیشن و وب سایت موتور جست وجوى  
«ترب» مى توان در بین یک میلیون محصول از صدها 
فروشگاه معتبر اینترنتى بهترین تخفیف ها را مشاهده 
کرد و قبل از خرید هر محصول قیمت سایر فروشگاه ها 
را دید. با این روش درصورتى که فروشــنده تخفیف 
غیرواقعى ثبت کرده باشــد بلافاصله قابل تشخیص 
است. اپلیکیشن ترب، اپلیکیشنى بسیار ساده است و 
مى توان گفت کاربر مبتدى نیز مى تواند به راحتى از آن 
استفاده کند. رابط کاربرى هنوز جاى وسعت بخشیدن 
دارد؛ اما همین حالا هم این اپلیکیشن ابزارى مفید براى 
سهولت در خرید اینترنتى به صرفه و مطمئن است. 

سایر ویژگى هاى ترب:

1. نمایش قیمت محصولات  دست دوم به همراه قیمت 
نو محصول؛  2. نمایش نمودار تغییرات قیمت محصول 
طى هفته هاى گذشته؛ 3. امکان افزودن محصول به 
لیست علاقه مندى ها که درصورت تخفیف زدن آن 

فروشگاه، ترب به شما اطلاع مى دهد. 

رفتارسازمان

 معرفى استارت آپ

استارت آپ

یک مدیر خوب دلیل سخنانش را براى کارمندان 
شرح مى دهد و اگر این دلیل قانع کننده نباشد، 
آنان را وادار به اجراى ســلیقه شــخصى خود 
نمى کند؛ اما یک مدیر عالى براى یافتن راه حل 
مشکلات با کارمندان مشــورت مى کند؛ زیرا 
ممکن اســت هنگام مواجه شدن با یک مسئله، 
ایده هاى بهترى به ذهن کارمندان خطور کند؛ 

به علاوه، در صورت اســتفاده از ایــده خلاقانه 
آنــان در تصمیم گیرى هــاى ســازمان، حس 
لذت بخش مالکیت آن ایده را تجربه مى کنند. 
مدیران خوب باید همیشــه لــزوم اجراى امور 
را براى کارمندان شــرح دهند و تــا جایى که 
ممکن است با لحن دســتورى با آنان صحبت 
نکنند؛ به طورمثال، شما باید از دستکش ایمنى 
اســتفاده کنید؛ زیرا براى امنیت تان لازم است 
و ما نمى خواهیم آســیبى به شــما وارد شود؛ 
حتى اگر نظر شــما این باشــد که خطر اندکى

وجود دارد.
مدیران بد دســتور مى دهند؛ اما مدیران خوب 

دلیل گفته هاى شان را شرح مى دهند.
مدیران عالى فراتر از ایــن عمل مى کنند. آنان 
از مشــارکت کارمندان در مسائل سازمان بهره 
مى برند. همیشــه این احتمال وجــود دارد که 
یکى از کارمندان، پیشــنهاد متفاوت و مفیدى 
ارائه دهــد و این امــر تنها در صورتــى اتفاق 
مى افتد که از ایده هاى آنان در تصمیم گیرى ها 

استفاده شود.

استارت  آپ  ها با گذشتن از ســختى هاى فراوان 
و رســیدن به بــازار، کار اصلــى خــود را آغاز 
مى کننــد. ایــن کار جنگیدن بــراى ماندن در 
بازار و پیشــرفت کردن اســت. اگر استارت  آپى 
بدون برنامــه اى دقیــق و هدفمنــد وارد بازار 
شــود بى  شــک شکســت مى خــورد و از بین 
مى رود. با بررســى دلایل مختلــف ازبین رفتن 
اســتارت آپ ها، دریافتیم که یــک مثلث فرضى 
براى بقا در بازار وجود دارد. ســه ضلع این مثلث 

عبارت اند از:
  تحلیل نتایج: استارت  آپ ها با تحلیل دقیق 
و موبه  موى شــرایط مى توانند به سرعت خود را 
با تغییرات موجود در بــازار وفق دهند؛ فقط باید 
این هوش را داشته باشند که دائم شرایط را مورد 
بررسى قرار دهند و از تحلیل شرایط غافل نشوند.

  تمرکز بر فرهنگ سازمانى: استارت  آپ  ها 
با تمرکز بــر فرهنــگ ســازمانى مى توانند به 
شرکت هاى کوچک شکست  ناپذیر تبدیل شوند 
که هر کارى را براى بقا انجام مى دهند. اگر فرهنگ 
سازمانى حاکم در یک اســتارت آپ غنى و بدون 
غلط تدوین  شده باشد، نیرو هاى آن بدون دریافت 
چندین ماه حقوق هم به کار خود ادامه مى دهند. 
همین فرهنگ است که یک تیم خوب را مى سازد؛ 
همچنیــن تیمى در بــازار به راحتى شکســت

 نمى خورد.
 بررســى بازخورد هــا: اســتارت  آپ ها 
مى توانند با دریافت بازخورد ها و بررســى آن ها 
و اعمال شــرایط جدید در کار خود، نســبت به 
رقبا قوى تر عمل کنند. این پتانســیلى است که 
کسب وکار هاى سنتى چندان ندارند و این موضوع، 
فرصت خوبى براى اســتارت آپ  ها جهت رقابت 
با آنان و گرفتن حجمى  از بــازار فراهم مى کند. 
دریافت بازخورد، تعهد شــما نسبت به مشترى 
را نیز نشان مى دهد و شــرایط خوبى را براى تان

 رقم مى   زند.

تفاوت مدیران خوب 
با مدیران عالى

سه اصل اساسى براى بقاى 
استارت آپ  ها در بازار
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چهار شنبه 27 دى 1396  
 سال بیست و ششم | شمـاره 5595

 17 ژانویه 2018 | 29  ربیع الثانى 1439

بهترین شغل براى تیپ شخصیتى 
شما چیست؟

  آیا مى دانستید تیپ شــخصیتى مى تواند در رضایت شغلى تأثیر 
زیادى داشته باشد؟ 

  با اینکه نمى توانیم ویژگى هاى شــخصیتى مان را انکار کنیم، اما 
مى توانیم شغلى را پیدا کنیم که رضایت مان از زندگى را افزایش دهد.

چهار بعد شخصیت
سبک تفکر

حسى ها دوست دارند با چیزهاى 
ملموس مانند مردم، اعداد یا ماشین ها 

کار کنند. شهودى ها دوست دارند با 
چیزهاى انتزاعى مانند نظریه ها،

 ایده ها و احتمال ها کار کنند.

دریافت انرژى
 برون گراها دوست دارند با مردم 
به صورت تیم و در فضاى شلوغ 

کار کنند.درون گراها دوست 
دارند به تنهایى در گروه هاى 
کوچک و در محیطى آرام و 

ساکت کار کنند.

سبک زندگى
قضاوت گراها دوست دارند 

محیط کارشان سازمان یافته، 
داراى ساختار منسجم و منظم 

باشد. دریافت گراها خواستار 
آزادى و انعطاف هستند و از 

وجود مقدارى آشفتگى هراس 
ندارند.

نظام ارزش گذارى
فکرى ها کارهایى را دوست دارند 

که هوش آنان را درگیر کند و اجازه 
پیشرفت را به آنان بدهد.

 احساسى ها کارهایى را دوست 
دارند که بازتاب ارزش هاى شان 
باشد و زندگى مردم را بهتر کند.

چهار بعد شخصیت
حسى ها دوست دارند با چیزهاى 

ملموس مانند مردم، اعداد یا ماشین ها 
کار کنند. شهودى ها دوست دارند با 

چیزهاى انتزاعى مانند نظریه ها،
 ایده ها و احتمال ها کار کنند.

 برون گراها دوست دارند با مردم 
به صورت تیم و در فضاى شلوغ 

کار کنند.درون گراها دوست 
دارند به تنهایى در گروه هاى 
کوچک و در محیطى آرام و 

فکرى ها کارهایى را دوست دارند 
که هوش آنان را درگیر کند و اجازه 

 احساسى ها کارهایى را دوست 
دارند که بازتاب ارزش هاى شان 
باشد و زندگى مردم را بهتر کند.

تنها 5درصد از مشتریان بازار پوشــاك، به خرید اینترنتى محصولات این حوزه علاقه  مند 
هســتند. در این پرونده ویژه، به تحلیل این موضوع و بررسى دلایل آن مى پردازیم.از زمان 

توسعه خدمات اینترنتى و دسترسى عمومى مردم به این خدمات، فروشگاه هاى اینترنتى در تمام دنیا شروع به رشد کردند. 

نیما ذبیح اله زاده
info@nopana.ir

اسلایدهاى ارائه به سرمایه گذار 
Seed  در مرحله (Pitch Deck)

ناصر غانم زاده
ghanemzadeh@

مژده زینالى
info@nopana.ir

مدیر مشارکتى، اجازه مى دهد نقش ها و وظایف شناور باشند و 
تکامل یابند؛ اما مدیر سنتى، به وجود نقش ها و وظایف مشخص 
اصرار دارد. منبع: کانال ترفند مدیریت


