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را منطقی تعریف  کسب‏وکار  کســب‏وکار، اســتروالدر مدل  کتاب خلق مدل  در 
زبان ساده‏تر،  به  و  را حفظ  پایداری مالی خود  کمک آن، سازمان  که به  می‏کند 
کسب‏وکار چندین مدل تشریح شده  کسب می‏کند. در خلق مدل  با آن درآمد 
نیز معرفی  کتاب حاضــر مدل‏های دیگــری  نیســت. در  اما همهٔ مدل‌ها  اســت 
کســب‏وکار اشــتراکی قرار می‏گیرند. این  که همه در دســتۀ مدل‏های  می‏شــوند 
کسب‏وکارهای نوپا )استارت آپ‏ها( و هم به سازمان‏های درحال  مدل‏ها هم به 
کمک می‏کنند تا جریان درآمدی پایدارتر و مطمئن‏تری داشته باشند و  فعالیت 

کسب‏وکار را بالا ببرند. کنند و درنهایت ارزش  مشتری را به مشترک تبدیل 
اشــتراکی توضیح داده  کســب‏وکارهای  از  مــدل متفاوت  نُه  کتاب  ایــن  در 
گروه مخاطب و چه سازمانی  برای چه  که  بیان می‏شود  و در هر مدل  می‏شــود 
کتاب برای استارت‌آپ‏ها  مناسب است. در ابتدا ممکن است تصور شود این 
که خود در صنعت مشاوره  یلو،  کتاب، جان وار اما نویســندۀ  مناســب‏تر است 
کرده  ایــن صنعت طراحــی  بــرای  را  اشــتراکی  کســب‏وکار  مــدل  و  اســت  فعال 
کسب‏وکار  اســت بیان می‏کند ســازمان‏های درحال فعالیت لازم نیســت مدل 
از مشتریانشــان به‌چشــم  کنار بگذارند بلکه می‏توانند به بخشــی  را  فعلی‏شــان 
باشند.  را در مدل درآمدی‏شان شاهد  و تغییری چشمگیر  کنند  مشــترک نگاه 
بوده  اشــتراک مطبوعات باب  از قدیم هم  و  نیســت  نویی  اشــتراکی مدل  مدل 
نوآوری در آن  به  و  کم‌رنگ شده  امروزی  کسب‏وکارهای  کاربرد آن در  اما  است 

کمتر توجه شده بود. 
از ســازمان‏های مختلف  بیــان مثال‏های متنوع  با  کتاب  این  نویســنده در 
کمک می‏کند  این مدل‏ها  الزامات  و  اشــکال  به فهم  گون  گونا ایده‏های  بیان  و 
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اســتارت‌آپ‏های  گســترش  با  البته  کتاب اســت.  این  از ویژگی‏های مثبت  که 
زده شــده  کتاب مثال  این  در  کــه  را  کســب‏وکارهایی  از  برخــی  مابازای  ایرانــی 

کنیم.  و بررسی  ایران مشاهده  است می‏توانیم در فضای 
یاناقلم  آر که  کتاب‏هایی اســت  ادامۀ  کســب‏وکار اشــتراکی در  کتاب مدل 
این  کرده اســت. عنــوان اصلی  نوآوری منتشــر  و  کســب‏وکار  با مدل  ارتباط  در 
کتاب Automatic customer  یا همان مشتری خودکار است اما به دلیل اینکه 
کتاب  با‌توجه‌به مفهوم  انتخاب نکند  را  به‏درستی مخاطب خود  ممکن است 
یــم شــما خواننــدۀ  امیدوار برگزیده‏ایــم.  آن  بــرای  را  اشــتراکی  عنــوان کســب‏وکار 

ببرید. را  کتاب بهرۀ لازم  از مدل‏ها و نکات این  بتوانید  نیز  گرامی 

سمیه محمدی
یانا‌قلم آر انتشارات  مدیرعامل 
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را  کسب‌وکار، مشتری  کتاب خلق مدل  اُســتروالدر و همکارانش، در  الکساندر 
کسب‌وکار و ارزش پیشنهادی را دلیلی بر برتری شرکتی بر شرکت‌های  قلب هر 
با  و  بــازار پررقابت  این اســت: در  اما ســؤال  از دیدگاه مشــتری می‌داننــد؛  دیگــر 

تغییرات روزافزون، آیا همۀ مشتریان به یک اندازه ارزش ایجاد می‌کنند؟
کســب‌وکار  آن  بــه  آن مشــتریان پیوســته  کــه در  کســب‌وکاری  مــدل  خلــق 
مؤثر  راه‌هــای  از  یکــی  کنند  ایجــاد  تکرارشــونده‌ای  درآمــدی  جریــان  و  برگردنــد 
کسب‌وکاری  ایجاد  روشِ  آن  از  و شــاید مهم‌تر  اســت  پیشــرفت  تداوم  و  تحقق 

کار. تا  به شمار می‌رود  دارایی  بیشتر  که  است 
یا پیش‌پرداخت،  اشــتراک ماهیانه  با پرداخت حق  که،  جذب مشــتریانی 
آنها  ازاین‌به‌بعد  _ کــه  اقــدام می‌کننــد  یــا خدمتی  گرفتــن منظم محصول  بــرای 
از درآمدی  بــرای بهره‌منــدی  راهــی مطمئــن  را »مشــتریان خــودکار« می‌نامیــم_  

کسب‌وکار است. تکرارشونده و پیش‌بینی‌پذیر برای 
کی  اشترا اقتصاد  کی،  اشــترا کسب‌وکار  کتاب مدل  نویســندۀ  یلو،  وار جان 
به‌خوبی  کــه  می‌داند  کســب‌وکارهایی  بــرای  بــزرگ  فرصتی  به‌مثابــۀ  را  نوظهــور 
تبدیل مشتریان  با  و می‌توانند،  از »مشتریان«اند  بهتر  که »مشــترکان«  واقف‌اند 
که درنهایت منتج به  کنند  به مشترکان، جریان درآمدی تکرارشونده‌ای ایجاد 

کسب‌وکار شود. آن  ارزشمندی  و  رشد 
مزایای_   برای  برهانی است  اساســاً  _ و  دربارۀ  کتابی است  نوشــتار حاضر 
کتاب  اولین  به‌واســطۀ نگارش  یلو  وار ک. جان  اشــترا بر  کســب‌وکارهای مبتنی 

پیشگفتار  مترجم



8

مدل کݡسب‌وکݡار اشترا کݡی      

تا عمیقاً  اســت  داشــته  فروش، فرصت  برای  خــود، تحت عنوان ساخته‌شــده 
تکرارشونده  درآمد  اهمیت  به  و  شــود  آشــنا  کی  اشترا کســب‌وکارهای  دنیای  با 
کتاب مدل  آنچه خوانندۀ  ببرد.  قابل‌فروش پی  و  باارزش  در ســاخت شــرکتی 
کتاب  بقیــۀ  بــه خواندن  ابتدایــی  از همــان صفحــات  را  کی  اشــترا کســب‌وکار 
همچــون  صاحب‌نامــی  شــرکت‌های  از  مثال‌هایــی  آوردن  می‌کنــد  ترغیــب 
را  اشــتباه  به‌خوبی ذهنیت  این مثال‌ها  اســت.  واتــس‌اَپ در صنایع مختلف 
و شرکت‌های  بازی‌ها  ابری‌محور،  نرم‌افزارهای  ک در  اشترا بیشــتر  کاربرد  دربارۀ 
کسب‌وکاری،  که چگونه هر  به‌درستی نشان می‌دهد  و  بین می‌برد  از  رسانه‌ای 
کی  اشــترا اتخاذ مدل  با  که  را دارد  و نوع صنعتش، این ظرفیت  اندازه  از  فــارغ 
را  فعلی خود  کســب‌وکار  تکرارشــونده، مدل  درآمدی  و خلق جریــان  مناســب 

کند. راه‌اندازی  کاملًا جدیدی  یکرد شرکت  رو این  براثر  یا  بهبود دهد 
و فنی  بــا راهبردهای خــاص  گیرا همراه  کی متنــی  اشــترا کســب‌وکار  مدل 
کتاب‌های ضــروری و خودآموز  از  بــه یکی  این‌گونه  و  توأمــان عرضــه می‌کند  را 
شده  تبدیل  می‌اندیشــند  کی  اشــترا کســب‌وکار  مدل  به  که  کســانی  همۀ  برای 
موارد، پشت  از  بســیاری  در  )و  یلو، ضمن شرح دادن داستان  وار اســت. جان 
این  راهکارهــای اجرای  و  بــا توصیه‌های عملــی  پــردۀ( شــرکت‌های محبوب، 
افزایش موج  بــه  کــه می‌توانــد منتج  انجــام داده اســت،  بزرگــی  کار  توصیه‌هــا، 

ک‌محور شود. اشترا کسب‌وکارهای 
می‌شــود  باعــث  کی  اشــترا کســب‌وکار  مــدل  آغازیــن  صفحــۀ   40 خوانــدن 
به‌خوبــی توضیح  کتــاب  این  کنیــد.  بازبینــی  کســب‌وکار خــود اساســاً  کــه در 
باشــد،  کســب‌وکار شــما  از  باید بخشــی  کی  اشــترا درآمد  کــه چــرا  اســت  داده 
بهره  از چــه مدل‌هایی می‌توان  تکرارشــونده  به جریان درآمدی  برای دســتیابی 
کلیدی  از چه شاخص‌های  کی  اشــترا کسب‌وکار  گرفت، در مســیر خلق مدل 
بــا چه  و  کــرد  اســتفاده  آن می‌تــوان  موفقیــت  و رصــد  پایــش  بــرای  عملکــردی 
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افزایش  روان‌شــناختی مشــتریان در جهت  شــگردهایی می‌تــوان در جنبه‌های 
گذاشت. تأثیر  ک  اشترا از  ی‌گردانی  رو کاهش  و  ک  اشترا فروش 

از دانــش روزآمد  کارآمــد  اثــر معرفــی منبعی بدیــع و  ایــن  از ترجمــۀ  هــدف 
کارآفرینــان  و  نــوآوران  توانمندســازی  بــرای  موفــق  تجربه‌هــای  و  جهانــی 
کشــور  کارآفرینی  یســت‌بوم  ز به  کی  اشــترا اقتصاد  عرصۀ  معرفــی  و  پارســی‌زبان 
بازتعریف چرخۀ  بــه  نــو  نگاهی  با  ایشــان  تا  اســت  بوده  نوپــا  کســب‌وکارهای  و 
این  بپردازنــد. لذا مخاطبــان  تــا عرضــۀ محصــولات و خدمات خــود  طراحــی 
یا قصد  کشــور فعال‌اند  کارآفرینی  به‌نوعی در حوزۀ  کــه  افرادی‌اند  کلیۀ  کتــاب 
و  نو  ایده‌های  و  فناوری‌ها  ی  رو ســرمایه‌گذاری  و  کسب‌وکار  راه‌اندازی  با  دارند 

افزایش دهند. را  کشور  رقابتی  توان  و  اشتغال  آنها سطح  تجاری‌سازی 
داســتان‌گونۀ  روایت  بازآفرینــی  بــه  اثر می‌تــوان  ایــن  ترجمــۀ  از ســختی‌های 
کرد؛  اشــاره  کشــور  کارآفرینی  یســت‌بوم  زبان موضــوع در ز بــودن  نــو  و  نویســنده 
و  یافتن معادل‌هایی رسا  و  واژگان تخصصی  یف  تعار به دست دادن  ازاین‌رو، 
روان  متنی  و  ترجمه‌ای دقیق  برای‌اینکه  بود.  کار  ازجمله دشواری‌های  مأنوس 
نظر  از  ترجمه، عزیزانــی  از  پــس  را،  کتــاب  این  درآیــد،  نــگارش  به  و دل‌نشــین 
بر خــود لازم می‌دانم  ویرایشــی دادند.  و  و پیشــنهادهایی اصلاحــی  گذراندنــد 
کــه تجدیدنظر در ترجمه  آقــای محمدعلی معین‌فــر و خانم فاطمه صفری،  از 
آقایان  نیز  و  نبــود،  آنها میســر  ویژۀ  توانایی‌های  از  بهره‌مندی  بــا  بهبــود آن جز  و 
که  و ســید حســن حاج‌ســیدجوادی،  زنــد، علــی دانش خوراســگانی  محســن 
کنم.  کشیدند، قدردانی  کتاب را  زحمت مطالعۀ نسخه‌های اولیۀ ترجمۀ این 
محمدی،  ســمیه  خانم  یاناقلــم،  آر انتشــارات  محترم  مدیرعامــل  از  همچنیــن 

تشکر می‌کنم. کتاب صمیمانه  این  انتشار  امکان  آوردن  فراهم  برای 
ارزشــمند  درس‌آموخته‌های  فراخوانــی  و  کتــاب  ایــن  خواندن  بــا  امیــدوارم 
اثرگذاری  و  بلندمدت  پایدارتری در  کســب‌وکار  خود شــاهد طراحی مدل‌های 

باشیم. بهتر  و  روشن‌تر  آینده‌ای  در ساختن  چشمگیر 

پیشگفتار مترجم      
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است  مترجم  از  کتاب  شماره‌دار  پانوشت‌های  که  می‌شوم  یادآور  پایان  در 
نویسنده. از  پانوشت ستاره‌دار  و یک 

اســت  بدیهی  اســت،  فراوانی شــده  دقــت  کتــاب  ایــن  ترجمــۀ  در  گرچــه  ا
انتخــاب،  از  سپاســگزاری  ضمــن  نیســت.  خطــا  از  عــاری  ترجمــه‌ای  هیــچ 
نظرها  خواهشــمندم  کتاب،  این  خواندن  در  عزیزان  شــما  نظر  دقت  و  مطالعه 
ارسال   automatic.customer@gmail.com نشــانی  به  را  خود  پیشــنهادهای  و 

اعمال شود. آتی  در چاپ‌های  تا  فرمایید 

نجار علی 
اجرایی دانش‌آموختۀ مدیریت 
ایران و صنعت  دانشگاه علم 
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که  بود  ماه  پنج  اســت،  به چین  کاری  کرد عازم ســفری  اعلام  زمانی‏که ساشــا 
ی ماراتن شــش هفتۀ دیگر  این نمی‌شــد؛ دو از  بدتر  یدیــم. زمانش  باهــم می‌دو
شروع می‌شد و ما برای‌اینکه در سخت‌ترین قسمت برنامه‌مان باانگیزه بمانیم 

بودیم. کرده  تکیه  یکدیگر  به 
کاری می‌رفت. به سفر  دو هفته  او  کار‌مان،  اوج  زمان  در  دقیقاً 

گرفتیم  یــم، تصمیم  بدو با یکدیگر  نمی‌توانســتیم  و من  ازآنجایی‏که ساشــا 
روز  هــر  تا  کردیم  توافــق  انگیــزه بدهیــم.  بــه‌ یکدیگــر  فنــاوری  از  اســتفاده  بــا  تــا 
بــرای یکدیگر  کوتاه  به‌صــورت پیام  باانگیزه ماندن  بــرای  را  تمریناتمــان  نتایــج 
یس  از سرو کوتاه،  یس پیام  از سرو تا به‌جای استفاده  بفرستیم. ساشا خواست 

کنیم. استفاده  واتس‌اَپ  پیام‌رسانی 
اســتاندارد در آی‌فــون خــود عادت  بــه ســرویس  پیامــک  ارســال  بــرای  مــن 
و به همین  برنامۀ جدید نداشــتم  از  به ســر درآوردن  بنابراین اشــتیاقی  داشــتم، 
دلیل از او پرسیدم چرا از همان شیوۀ معمول برای ارسال متن استفاده نکنیم.
از چیــن هزینۀ  متــن  ارســال  برای  که شــرکت مخابــرات  پاســخ داد  ساشــا 
از  موبایــل،  شــبکۀ  از  اســتفاده  به‌جــای  واتــس‌اپ،  و  می‌گیــرد  بالایــی  نســبتاً 
ســنگین  صورت‏حســاب‌های  پرداخت  به  نیازی  و  می‌کنــد  اســتفاده  اینترنت 

مقدمه
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سال  در  دلار   1 واتس‌اپ  از  اســتفاده  هزینۀ  تنها  درواقع،  نمی‌شــود.  تلفن‌همراه 
پرداخت می‌شود. اول  از سال  آن‌هم پس  که  ک است  اشترا بابت 

برقــراری  بــرای  واتــس‌اپ  از  مــا  بــود،  بنابرایــن هنگامی‏کــه ساشــا در چیــن 
تمرینی  برنامۀ  لطــف  به  تقریباً  و درنهایــت،  کردیم  اســتفاده  با یکدیگر  ارتبــاط 
ما  مســلماً  رســاندیم.  پایان  به  باهم  را  ماراتن  ایــن  واتس‌اپ،  با  پشتیبانی‌شــده 
ســال  اوایل  تا  درواقع  می‌کردیم.  اســتفاده  واتس‌اپ  از  کــه  نبودیم  کســانی  تنها 
فیســبوک اعلام  زمانی‏که  و  آورد  به دســت  کاربر  واتــس‌اپ 450 میلیــون   ،2014
_ بزرگ‌ترین  واتس‌اپ شده است  مالک  میلیارد دلار  پرداخت 19  ازای  در  کرد 
روزانه یک‌میلیون  یــخ_   تار در طول  اینترنتی  اســتارت‌آپ  برای شــرکت  تملک 

اضافه می‌شد. تعداد  این  به  کاربر 
کســب  برای  اینترنت  بر  یس‌های پیام‌رســانیِ مبتنی  کثر ســرو ا زمــان  در آن 
برنامه‌ای  با عرضۀ  آنها  اســتفاده می‌کردند.  تبلیغاتی  از مدلی  کاربران  از  درآمد 
و  کوم  قــرار می‌دادند. جــان  آزاردهنده  تبلیغــات  را در هجــوم  کاربــران  رایــگان 
و  پیام‌رســانی ســاده‌تر  واتــس‌اپ، قصد داشــتند  بنیان‌گــذاران  کتــون1،  آ برایــان 
تبلیغات، مدل  فروش  از  کسب درآمد  به‌جای  آنها،  کنند.  خصوصی‌تر عرضه 

کردند. انتخاب  را  کی  اشترا کسب‌وکار 
اما  نظر نمی‌رســد،  بــه  یاد  ز ک  اشــترا 1 ‌دلار در ســال هزینــۀ  احتمــالًا مبلــغ 
افزوده  آن  بــه  کاربر  روزانه یک‌میلیــون  و  یــد  کاربــر دار هنگامی‏کــه 450 میلیــون 
واتس‌اپ  کــه  ازآنجا علاوه‌براین،  می‌کنــد.  پیــدا  معنا  ســال  در  1 ‌دلار  می‌شــود، 
باشــد،  ک  اشــترا بر  زیرســاخت پیام‌رســانی مبتنی  تــاش نمی‌کنــد چیزی جــز 
زمانی‌که فیســبوک  نــدارد. درحقیقــت، در  یــاد  ز کارکنان  اســتخدام  بــه  نیــازی 

بودند. میلیون مشترک   450 این  نفر عهده‌دار   55 فقط  را خرید،  واتس‌اپ 
بــه  نــه  بــود،  شــده  میلیــارددلاری   19 بخت‌آزمایــی  برنــدۀ  واتــس‌اپ  گویــا 
یا جذابیت  کارمندانش  یــاد  ز کاری  یــا تعهد  از تکنولوژی بهتر  دلیــل اســتفاده 
1. Jan Koum and Brian Acton
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این موفقیت  به  از مشــتریان خودکار  بهره‏مندی  به دلیل  بلکه صرفاً  تبلیغاتی، 
ک  گرفتن اشترا کاربران مبنی‏بر  از  با درخواســت  واتس‌اپ  یافت.  بزرگ دســت 
موفقیــت  بــرای  صحیحــی  کســب‌وکار  مــدل  خدماتــش  از  بهره‌منــدی  جهــت 

کرد. انتخاب 
کسب‌وکار اشتراکی در  که چگونه از مدل  کتاب به شما نشان می‌دهد  این 
نرم‌افزارهای  اغلب  افراد  مشــترکان،  می‌گویند  وقتی  ببرید.  بهره  خود  کسب‌وکار 
بااینکه  به ذهنشان خطور می‌کند.  رسانه‌ای  یا شرکت‌های  بازی‌ها  ابری‌محور، 
بهره‌منــد خواهنــد شــد، می‌توانید  کتــاب  این  از  هــم  ایــن صنایــع  خواننــدگان 
برای شرکت  اشتراکی  کسب‌وکار  از مدل  نوع صنعت_   یا  اندازه  از  _ صرف‌نظر 
نشــان می‌دهد چگونه  که  اســت  نمونه‌ای  واتس‌اپ فقط  کنید.  اســتفاده  خود 

کسب‌وکار شما می‌شوند. اثرگذار باعث رشد  مشتریان خودکارِ 

خراب‌کاری کردم	*
کردم. نوشتم، خراب‌کاری  کتابی  که  آخرین‌بار 

کــه می‌تواند  کســب‌وکاری  ایجاد  بــرای فروش:  کتاب ساخته‌شــده  عنــوان 
برای نشان دادن نحو‌ۀ  کتاب  این  بود.  برســد1  به رشد و شکوفایی  بدون شــما 
کتاب،  این  در  بود.  قابل‏فروش طراحی شده  به مدلی  موفق  کسب‌وکار  تبدیل 
از شــما خرید  و مکرر  به‌صورت منظم  که  اهمیت مشــتریانی  به  به‌طورخلاصه 
که می‌بایست حداقل نیمی  بودم، ولی در آخر متوجه شــدم  می‌کنند پرداخته 

اختصاص می‌دادم. تکرارشونده  درآمد  به  را  کتاب  از 
اهمیــت  بــه  فــروش،  بــرای  ساخته‌شــده  کتــاب  انتشــار  از  بعــد  ســال‌ها 
بــردم.  پــی  قابل‏فــروش  و  بــاارزش  شــرکتی  ســاخت  در  تکرارشــونده  درآمــد 
اســکور2  ســابیلیتی  نــام  به  کی  اشــترا کســب‌وکاری  مدیریــت  مــن  روزهــا  ایــن 

1. Built to Sell: Creating a Business That Can Thrive Without You
2. The Sellability Score

مقدمه      



16

مدل کݡسب‌وکݡار اشترا کݡی      

با  کســب‌وکارها  به صاحبان  که  دارم  بــر عهــده  را  )سلابیلیتی‌اســکوردات‌کام( 
تا  کمــک می‌کند  قابلیت فروش  کلیــدی  بررســی هشــت پیش‌ران  از  اســتفاده 
قابلیت  امتیاز  به  که  کســب‏وکاری  بســازند. صاحبان  ارزشــمند  شــرکت‌هایی 
بالاتر  که %71  یابند پیشنهادهایی می‌گیرند  از 100 دست  )یا بیشتر(  فروش 80 

میانگین است.  از 
که شــرکت  فروشْ میزانی اســت  قابلیت  امتیاز  افزایش  بزرگ‌تریــن عامل در 
صاحبــان  از  بســیاری  بــرای  ایــن  شــود.  اداره  مالــک،  شــما،  بــدون  می‌توانــد 
بــه شــمار می‌رونــد  کســب‌وکار خــود  فروشــندگان در  بهتریــن  کــه  کســب‌وکاری 
که درآمد تکرارشونده‌ای  اســت  این  آن در  راز  چالشی مهم محســوب می‌شــود. 
کند. که هر ماه بدون فروش مجدد به همان مشتری میزان فروش را زیاد  بسازیم 
باید بدانید خریداران  ارزش شرکت،  تأثیر درآمد تکرارشــونده در  برای درک 
کسب‌وکارها به چه چیزی توجه می‌کنند و در اصل  یا  هنگام خرید شرکت‌ها 
تا دســتاوردهای  دارند  انتظار  از خریداران  مالکان  کثر  ا را می‌خرند.  چه چیزی 
باعث  کــه  یا جایزۀ صنعت  گذشــته  مانند ســود ســال  را،  گذشــتۀ شرکتشــان 
مــن،  تجربــۀ  بــه  درحقیقــت،  ولــی  کننــد.  ارزش‌گــذاری  اســت،  آنــان  افتخــار 
آن چیزی  و  را می‌خرند  واقعاً فقط یک چیــز  زمان خرید شــرکت  در  خریــداران 

آتی. نیست جز: جریان سودهای 
نوع  امنیت منازل، شــرکت‌ها دو  کســب‌وکار سیســتم‌های  بــرای مثال، در 
کارتان  یا محــل  مربــوط در خانه  آنهــا هنگام نصــب تجهیــزات  دارنــد.  درآمــد 
از تجهیزات به‌صورت  به‏منظور مراقبت  مبلغی به‌عنوان درآمد نصب و سپس 

یافت می‌کنند. در نگهداری  درآمد  به‏عنوان  نیز  مبلغی  ماهانه 
می‌دانیــم  تجزیه‏وتحلیلمــان  از  اســتفاده  بــا  سلابیلیتی‌اســکوردات‌کام،  در 
درآمــد  بــرای  ســنت   75 می‌خــرد،  امنیتــی  کســب‌وکاری  خریــداریْ  وقتــی 
می‌پــردازد.  نگهــداری  درآمــد  دلار  هــر  بــه‌ازای  دلار   2 و  »تک‏مــوردی«  نصــب 
)جنبۀ  نگهــداری  از  حاصــل  درآمــد   %100 بــا  امنیتــی  شــرکتی  به‏عبارت‏‌دیگــر، 
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کســب‌وکاری  از  ارزشــمندتر  ســه‌برابر  تقریبــاً  کســب‌وکار(  نــوع  ایــن  از  ک  اشــترا
از نصب است. درآمد حاصل   %100 و  اندازه  با همان  امنیتی 

حســابداری  شــرکت‌های  دارد.  وجــود  صنایــع  بیشــتر  در  مشــابهی  رونــد 
برنامه‌ریزی  ارزش‌گذاری می‌شــوند. عملکــرد  براســاس مبالغ تکرارشــوندۀ خود 
مالک شرکت  بازنشستگیِ  از  که مشتریان پس  احتمالی  میزان  مبنای  بر  مالی 
درآمد  براساس  آی‌بی‌ام  ســهام  می‌شود.  مشــخص  دهند  همکاری  ادامۀ  آن  با 

نوسان می‌کند. قراردادهای خدماتی  از  آن  تکرارشوندۀ 
بســیار  شــما  کســب‌وکار  تــا  می‌شــود  باعــث  تکرارشــونده  درآمــد  بنابرایــن 

باشد. کمتر اضطراب‌زا  ادار‌ۀ شرکت  و  ارزشمند 

مصیبت کسب‌وکار خدماتیِ بفروش و انجام بده	*
ما  کردم.  تأســیس  کو1  اَند  یلو  وار نــام  به  من در ســال 1997 شــرکتی تحقیقاتی 
انجام بده« شــروع  و  کســب‌وکار خدماتی معمولیِ »بفروش  به‌منزلۀ  را  کار خــود 
برای  و تلاش  تشــان  به مشکلا گوش دادن  با مردم،  روابط  ایجاد  ما  کار  کردیــم؛ 
ایجاد  را صــرف  زمان خود  کثــر  ا ما  و  بود  متفــاوت  پروژه  هــر  بود.  راه‌حــل  دادن 
آنها هرگز پذیرفته نمی‌شدند. از  که بسیاری  پیشنهادهای سفارشی می‌کردیم، 
فلج‏کننــده‌ای  به‌طــرز  آن  ادارۀ  امــا  ســودآور  کاغــذ  ی  رو بــر  شــرکت  ایــن 
روز  اینکــه در آن  به دلیــل  بــودم،  مــاه متنفــر  روز هــر  اولیــن  از  بــود.  اضطــراب‌زا 
جمع تمام حساب‌کتاب‌ها صفر می‌شد و مجبور بودیم برای تأمین هزینه‌های 

باشیم. کار جدید  گرفتن  دنبال  به  بالاسری 
در  100،000 دلار  یعنــی  اوج خــود،  به  ثابتمــان  کــه مخارج  را  نخســتین‌باری 
ماه چیزی  ایــن  گر  »ا کــردم،  فکر  با خودم  مــی‌آورم.  بــه خاطر  کاملًا  رســید  ماه، 

کنیم!« تأمین  را  آن  باید  که  یم  دار هزینه  100،000 دلار  نفروشیم، هنوز 

1. Warrillow & Co.

مقدمه      
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به جســت‏وجوی  وادار  مرا  نقطۀ صفــر  از  ماه  اســترس چرخاندن شــرکت هر 
شــرکت‌های  ســایر  مطالعــۀ  بــه  شــروع  جهــت  همیــن  در  می‌کــرد.  بهتــر  مدلــی 
»تولیــد«  بــه  موفــق  کــه  کــردم  ریســرچ2،  فورســتر  و  گارتنــر1  ماننــد  تحقیقاتــی‌ای، 
امــکان خودکارســازی بخش‌های  بررســی  به  و درنتیجه،  بودند  سرویســی شــده 
تصمیم  »تک‏مــوردی«،  تحقیق  دادن  انجــام  به‌جــای  پرداختیم.  کســب‌وکارمان 
ارائۀ  به‌جــای  گرفتیم.  پایگاه مشــترکان  به  بســته‌های اطلاعاتی یکســان  ارائۀ  به 
پیشنهادهای سفارشی، بروشور و پروپوزال استانداردی برای خدمات خود تهیه 
کل  از خاتمه،  بعــد  پــول 60 روز  از تکمیــل پروژه، به‌جــای دریافت  کردیــم. پس 

کردیم. هزینۀ اشتراک سالیانه برای تحقیق را به‌عنوان پیش‌پرداخت دریافت 
ماه جدید  هر  در  به همراه داشت.  کمتری  کســب‌وکار اضطراب  این  ادارۀ 
بــه هیچ  نیــاز  و  بودیــم  از‌پیش‌ثبت‌شــده  قراردادهــای  از  ناشــی  دارای درآمــدی 
را،  بزرگ‌ترین شــرکت‌های جهان  توانســتیم  ‌مشــتری‌ای نداشــتیم. درحقیقت، 
فِدِکس،  امریــکا، دِل،  آو  بانک  اِی‌تی‌اَندتــی،  اَپل،  کســپرس،  ا امریکن  ازجملــه 
وِلــز  و  ویــزا  اِســپرینت،  مایکروســافت،  مَســترکارد،  آی‌بــی‌ام،  اچ‌پــی،  گــوگل، 
به‌صورت  ک  اشــترا از حق  کســب درآمد  کنیم.  به خدمات خود جذب  فارگو، 
ایــن پول چه  با  از مدتــی نمی‌دانســتیم  پــس  که  بود  بــه ‌حــدی  پیش‌پرداخــت 
به‌ســرعت  این میزان  و  انجــام دهیــم. حتی ســالانه 25% رشــد داشــتیم  کاری 
کرده  را رها  آنهــا  که  از پروژه‌های تک‏موردی‌ای شــد  جایگزیــن درآمــد حاصــل 

کرد. را خریداری  کو  اند  یلو  وار  2008 در سال  دولتی  بودیم. شرکتی 
کنید، این ایدۀ خوبی است، اما هرگز در صنعت  ممکن است با خود فکر 
گر  ا _ به‌خصوص  باشد  با شما  واقع نخواهد شد. شاید حق  یا شرکت من مؤثر 
که می‌بینید،  اما همان‌طور  به روال‌های استاندارد صنعتتان چسبیده باشید. 
شــرکت‌های  از  شــرکتی  تــا  گرفتــه  اســتارت‌آپ  _ از  کســب‌وکاری  هــر  تقریبــاً 

1. Gartner
2. Forrester Research
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﻿

تمایل  درصــورت  تولیدکننــده_   تــا  گرفتــه  پیمانــکار خانگــی  از   ،500 فورچــون 
کار، می‌توانــد حداقل بخشــی درآمد  انجــام دادن  قدیمــی  کــردن روش  رها  بــه 

باشد.‏‏ کسب‌وکار جدیدی  و پیش‌گام مدل  کند  ایجاد  تکرارشونده 
کار  کــه این  بــا رقبایی  کار را انجــام ندهند احتمالًا  ایــن  کــه  شــرکت‌هایی 
کسب‌وکارهای  کوچک‌ترین  از  کرده‌اند مواجه می‌شوند. به‌طورفزاینده، برخی  را 
کیْ  جهانی با رقابت فلج‌کنندۀ شرکت‌های بزرگ روبه‌رو می‌شوند. اقتصاد اشترا
برابر  را در  بــزرگ و تأمین‌کننــدگان  برابــر شــرکت‌های  را در  کوچــک  شــرکت‌های 
کرده است. با درک بهتر  خرده‌فروشان قرار داده و حتی شرکا را به دشمن تبدیل 
اشــتراکی ســاح مخفی شــما  کســب‌وکار  امیدوارم مدل  مبارزه،  خطوط جبهۀ 
کســب‌وکارید  فردی صاحب  گــر  ا باشــد.  اشــتراکی  اقتصاد  بــرد در جنگ  برای 
تــا قابلیت پیش‌بینــی و ارزشــمندی آن را بالا ببرید و اســترس  یــد  و تمایــل دار
کتاب مناسب شما خواهد بود. چه بخواهید مدل  کاهش دهید، این  کاری را 
افزایش فقط 5% درآمد  باعــث  را تغییر دهید و چه بخواهید  کســب‌وکارتان  کل 

خودکار خود شوید، امیدوارم مطالعۀ صفحات بعد را ادامه دهید.

آنچه در این کتاب خواهید یافت	*
ایــن  بــه  مربــوط  اول  بخــش  اســت.  شــده  تقســیم  بخــش  ســه  بــه  کتــاب  ایــن 
پیروز می‌شود.  کی  اشــترا اقتصاد  در  کســی  که چه  حقیقت شــگفت‌آور است 
به  را  آمازون خود  و  اپل  مانند  که چرا شرکت‌هایی  همچنین مشخص می‌کند 
با پشتوانۀ  نوپایی  کی تبدیل می‌کنند و چرا تقریباً هر شرکت  شرکت‌های اشترا

تکرارشونده‌ای است. سرمایۀ خطرپذیر دارای مدل درآمد 
کاهش  و  کسب‌وکار  ارزش  افزایش  باعث  که  را  روشی  هشت  همچنین  ما 
شــما  کــرد.  خواهیــم  بررســی  می‌شــود  کی  اشــترا مــدل  اتخــاذ  از  پــس  اســترس 
متوسطِ  چشــمگیری  به‌طرز  کی  اشــترا کســب‌وکار  مدل  چگونه  که  فرامی‌گیرید 
که این  ارزش هریک از مشتریانتان را افزایش خواهد داد. همچنین درمی‌یابید 

مقدمه      
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پاســخ‏گویی  توانایی‌هایش در  با  را متناســب  مــدل چگونه تقاضا در شــرکتتان 
که چرا مشــتریان خودکار  کرد  مــا بحث خواهیم  تعدیل می‌کند.  تقاضا  آن  بــه 
پایدارتر  کی  اشــترا درآمد  و چرا  از مشــتری‌های تک‌موردی خرید می‌کنند  بیش 

از خرید تک‌موردی است.
کــه هریــک دربرگیرندۀ  تقســیم می‌شــود،  کوچک  نــه فصل  بــه  بخــش دوم 
گزینه‌های  دید،  خواهید  که  همان‌طور  اســت.  کی  اشــترا کسب‌وکار  مدل  یک 
اختیار  در  کســب‌وکار  بــرای  تکرارشــونده  درآمــد  جریــان  ایجاد  بــرای  مختلفــی 
فقط چندهزار  اینکه  یا  کنید  تبدیل  را  کســب‌وکارتان  کل  بخواهید  ید. چه  دار
کنید، ایده‌های بی‌شمار و جدیدی برای پیاده‏سازی  دلار درآمد جانبی ایجاد 

یافت.‏ در شرکتتان خواهید  کی  اشترا مدل 
خلق  برای  کلــی‌ای  طرح  کی  اشــترا کســب‌وکار  مدل  نهایی  و  ســوم  بخش 
آمــاری  شــاخص‌های  از  تعــدادی  دربــارۀ  مــا  می‌دهــد.  کی  اشــترا کســب‌وکار 
را  شــما  شــرکت  کی  اشــترا مــدل  مانــدگاری  کــه  کــرد  خواهیــم  بحــث  کلیــدی 
آن  به  باید  کســب‌وکارتان  توســعۀ  و  رشــد  برای  که  را  نســبتی  و  تعریف می‌کند 
و  کی شما  اشــترا روان‏شناسی فروش  ما  برجسته می‌ســازد.  و  برســید مشــخص 
بررسی  ک« می‌نامم  اشترا از  را »خستگی  آن  که من  را  بر چیزی  چگونگی غلبه 
کی شــما خواهیم  اشــترا کســب‌وکار  رشــد  مالی  تأمین  به  کرد. ســپس  خواهیم 
شِــیو  دالِر  و  واتــس‌اپ  ماننــد  می‌خواهید  آیــا  کــه  می‌کنیــم  بررســی  و  پرداخــت 
مِســکیتو  و  فِرِش‌بوکس2  ماننــد  یا  خطرپذیــر،  ســرمایه‌گذاری  جذب  بــا  کِلاب1، 
درنهایت،  افزایــش دهیــد.  را  رشــدتان  بــا ســرمایه‌گذاری شــخصی،  اســکواد3، 

پایان می‌یابد. کی‌تان  اشترا کسب‌وکار  یابی  ارز دربارۀ  با بحث  بخش سوم 
کنیم. بیایید شروع 

1. Dollar Shave Club
2. FreshBooks
3. Mosquito Squad
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مدل  وَلی  سیلیکون  خوش‌آتیۀ  اســـتارت‌آپ‏های  بیشتر  و  اپل  آمازون،  چرا 
اینکه چگونه  به  اول،  بخش  توســـعه می‏دهند؟ در  را  کی  کســـب‌وکار اشترا
را لذت‌بخش‌تر  آن  ادارۀ  و  ارزشـــمندتر  را  مشـــتریان خـــودکار شـــرکت شـــما 

یم. می‌کنند می‌پرداز
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ارزان می‌پرداخت  کتاب‌هــای  آنلایــن  فــروش  بــه  فقط  کــه  روزهایــی  از  آمــازون 
کتاب خریداری  گرفته است. البته، هنوز هم می‌توانید از سایت  بسیار فاصله 
تا پودر شــویندۀ لباس را  گرفته  از پوشــک بچه  کنید، اما امروز آمازون همه‌چیز 
آمازون  نام  به  اشتراکی  یسی  از سرو با استفاده  آمازون  به‌طورفزاینده،  می‌فروشد. 

برای جیب ما دوخته است. بزرگ‌تری  کیسۀ  پرایم 
پخش  همانند  محصولاتــی  از  بهره‌منــدی  ازای  در  پرایــم  آمازون  مشــترکان 
برای  رایــگان  ارســال دوروزۀ  و  تلویزیونــی  برنامۀ  و  فیلــم  هــزاران  رایــگانِ  آنلایــن 
براســاس  می‌پردازنــد.  دلار   99 ســالیانه  به‌صــورت  آمــازون  خریدهــای  بیشــتر 
کرد،  اینتلیجنس1 منتشــر  کانســیومر  که شــرکت تحقیقاتی  گزارش ســال 2013 
که من  الان  دارنــد.  پرایم وجــود  آمــازون  در  میلیــون مشــترک  تقریبــاً 16  کنــون  ا
مورنینگ‌اســتار2 تخمیــن می‌زنند  افــراد شــرکت  ایــن مطلبــم،  نوشــتن  درحــال 

1. Consumer Intelligence Research Partners
2. Morningstar

چه ‌کسی در 
اقتصاد اشتراکی برنده می‏شود؟ 

فصل یک
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در  عضویت  کــه  نمی‏کند_   منتشــر  عمومی  به‌صــورت  را  داده‌هــا  آمــازون  _ ‌زیرا 
برسد. نفر  میلیون   25 به  تا سال 2017  پرایم ممکن است  آمازون 

بازهــم  کنیــم،  نــگاه  مســتقل  کســب‌وکاری  به‌چشــم  پرایــم  آمــازون  بــه  گــر  ا
بیش  آمازون  برای  پرایم  ارزش  اما  بود،  میلیارددلاری خواهد  کی  اشــترا شــرکت 
اســب  پرایــم  آمــازون  ک،  اشــترا مدل‌هــای  از  بســیاری  هماننــد  اینهاســت.  از 
علاقه‌مندند  مصرف‌کننــدگان  کــه  را  محصولاتــی  فهرســت  کــه  اســت  تروایی1 
را جهت تحلیل  از داده‌های مشــتری  کوهــی  و  افزایش  کننــد  آمــازون خرید  از 
یندران2،  راو یجِی  و قرار می‌دهــد.  یک‌به‌یــک در اختیار متفکران سیاتل‌نشــین 
کرده  راه‌اندازی  با قیمت اصلی ســالیانه 79 دلار  را  پرایم  که  تیمی  از  عضــوی 
نبود، بلکه این واقعاً مربوط  کسب 79 دلار  برای  کار اصلًا  گفت، »این  بودند، 
از هیچ جــای دیگــری خرید  آنهــا  مــردم، چنان‏کــه  تغییــر ذهنیــت  بــه  می‏شــد 

نکنند.«
پرایــم  معمولــی  عضــو  هــر  کنــون  ا مورنینگ‌اســتار،  گــزارش  براســاس 
کــه این مقدار در  آمــازون خرید می‏کند،  از  به‌طورمتوســط ســالیانه 1،224 دلار 
بگوییم  نمی‏توانیم  دارد.  قــرار  پرایــم  غیرعضو  مشــتریان  خرید  دلار   505 مقابــل 
زیــرا  می‏کننــد،  بیشــتری  خریــد  پرایم‌انــد  عضــو  به‌این‌دلیل‌کــه  پرایــم  اعضــای 
رایگان  ارســال  پیشــنهاد  جذب  آمازون  مشــتریان  بهترین  از  بســیاری  احتمالًا 
که وقتی  از آن دارد  این داده‌ها نشان  به نظر می‌رسد  بااین‌حال،  کالا شده‌اند. 
وفادارتر می‏شــود.  نیز  آمازون  بــه  پرایم می‌شــود، حتی  به مشــترک  تبدیل  فردی 
هزینه‌های  گرفتــن  نظر  در  از  پــس  می‌دهد  نشــان  مورنینگ‌اســتار  علاوه‏برایــن، 
پرایم در  آنلاین، هر عضو متوســط  و محتوای پخش  ارســال  برای  تحمیل‏شــده 
از 78 دلاری در ســال  بیــش  به ســودآوری  با مشــتری معمولــی منجر  مقایســه 

آمازون می‏شود.‏‏ برای 

1. منظور از اسب تروا )Trojan horse( عامل نفوذی است. نویسنده به این مفهوم در فصل 8 می‌پردازد.
2. Vijay Ravindran
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برخــی  دارد،  مشــتریان  خریــد  رفتــار  در  پرایــم  کــه  مثبتــی  تأثیــر  باتوجه‌بــه 
اشــتراک  باید حق  پرایــم  رشــد ســریع‌تر  به‏منظــور  آمــازون  تحلیلگــران معتقدنــد 
از  کلیــدی  رفتــن عنصری  بیــن  از  باعــث  تفکــر  ایــن  امــا  کنــد.  را حــذف  در آن 
برای عضویت پرداخت  آمازون می‌شود. هنگامی‏که ســالیانه 99 دلار  استراتژی 
بررسی  به  گهان شروع  نا کنید«1.  را دریافت  پولتان  »ارزش  می‌کنید، می‌خواهید 
قیمت‌گذاری آمازون بر روی اقلام مرتبط با نیازهای اصلی خودتان در طی یک 
سال می‌کنید. درنتیجه، با امید به »برگشتِ« آنچه برای عضویت سرمایه‌گذاری 
ورزشــی،  کفش‌های  تا  کاغذی  از حولــۀ  انــواع محصولات،  از  لیســتی  کرده‌اید، 
ظاهــراً  گزینه‌هــای  و  آمــازون  به‌صرفــۀ  قیمت‌گــذاری  باتوجه‌بــه  می‌کنیــد.  تهیــه 
بی‌پایــان، تقریبــاً همیشــه می‌توانیــد آنچــه را در قیمــت خاصی در جــای دیگر 
کنید. زمانی‏که ارســال رایگان را هم در  یافته‏اید با قیمت پایین‌تر در اینجا پیدا 

نظر می‌گیرید، تصمیم‌گیری برای خرید از آمازون آسان می‌شود.
به‌طورخلاصه   ،2013 تا   2008 سال  از  پرایم  آمازون  قائم‌مقام  شوایتزر2،  رابی 
جز  چیزی  نمی‏آورم  یاد  به  اینجا،  در  من  فعالیت  سال‌های  تمام  »در  می‌گوید: 
بوده  ایــن حد موفق‌  تا  بــرای خرید محصولات جدید  این در جذب مشــتریان 
تارگت  و  والمــارت  با  تنگاتنگ  رقابــت  به  پرایم  از  اســتفاده  بــا  آمازون  باشــد.« 
برتری  بــرای تصاحــب  که ســه ‌غــول  باشــد  برایتــان مهــم  بایــد  می‏پــردازد. چــرا 
و  گســترده  کــه مشــتریانْ مجموعه‌ای  زیــرا همان‏طور  گرفته‌انــد؟  بــازار خیــز  در 
شرکت‌های  کسب‏وکار  نیز  پرایم  می‌کنند،  خریداری  آمازون  اقلام  از  گســترده‌تر 

له می‌کند. را  کوچک‌تر 
خریــدم.  آمــازون  از  ورزشــی  بَلِنــس3  نیــو  کفــش  جفــت  یــک  مــن  روزی 
اما  کنم،  اســتفاده  ورزشــی  کفش  بــرای خرید  آمازون  از  نمی‌کــردم  گمان  هرگــز 
برای خرید  رایگان  ارســال  از  و می‏توانم  پرایمم  ازآنجایی‏که درحال‏حاضر عضو 

کثر بهرۀ ممکن را ببرید. که داده‌اید حدا که از پولی  1. منظور نویسنده این است 
2. Robbie Schwietzer
3. New Balance

فصل یک. چه کسی در اقتصاد اشتراکی برنده می‌شود؟      



26

مدل کݡسب‌وکݡار اشترا کݡی      

فروشــگاه محلی  از  به‏جــای قدم زدن در خیابان و خرید  کنم،  اســتفاده  کفش 
برگزیدم. را  آمازون  از  روم1، خرید  رانینگ 

فروشگاه   100 کم‌وبیش  با  کوچک  شرکتی  آمازون  با  مقایسه  در  روم  رانینگ 
به  رقیبی مستقیم  را  آمازون  کثر مردمْ  ا آمریکاســت.  مختلف در سراســر شمال 
به دلیل  را  روم خریــد من  رانینگ  که  اســت  این در حالی  حســاب نمی‌آورند. 

داد. از دست  پرایم  در سالِ  99 دلار  ناچیز  ک  اشترا حق 

همه‌چیز در بستر اشتراک	*
پرایم،  ازطریق  کی  اشــترا کســب‌وکار  بســیار دربارۀ  آموزه‌‌های  کســب  با  آمازون، 
کسب‌وکارش  بخش‌های  سایر  برای  کی  اشــترا مدل  پیاده‌سازی  درحال  کنون  ا
از ســال  آمازون  اســت.  مــواد غذایی  تحویل  کســب‌وکار  آمازون‌فِــرِش2  اســت. 
بوده است.  آزمایش این روش در شــهر خاســتگاه خود، ســیاتل،  2007 درحال 
امــا  نکــرد؛  آغــاز  کی  اشــترا کســب‌وکاری  جایــگاه  در  را  خــود  کار  آمازون‌فــرش 
گوشــت طی  و  ازای تحویل شــیر، ســبزیجات  که در  برای هر فردی  درعــوض، 
 10 تا  بین 8  پرداخت هزینــۀ تحویل  به  منــزل حاضر  درِ  تا سه‌ســاعته  بازۀ یک 

قرار داشت. در دسترس  باشد  دلار 
تــا  مانــد  باقــی  آزمایشــی  نســخۀ  در  ســال  شــش  مــدت  بــرای  آمازون‌فــرش 
کســب‌وکار چالش‏برانگیز  کند.  امتحان  را  کسب‌وکار ســودآوری  شــرکت مدل 
دربارۀ  ســؤالی  بــه  پاســخ  در  آمــازون،  بنیان‌گــذار  بــزوس،  شــد، چنان‌کــه جف 
کرد:  اذعان   2013 ســال  در  آمــازون  ســهام‏داران  ســالانۀ  مجمع  در  آمازون‏فرش 
ادامه  بــزوس  کرده‌اند.«  اقتصــادی پیشــرفت  ازلحاظ  گذشــته  »آنهــا طی ســال 
ترکیب  تــا  تــاش می‏کنند  و  داده‏‌انــد  انجــام  بســیاری  آزمایش‌هــای  »آنهــا  داد، 

1. Running Room
2. AmazonFresh
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دارد  تیم  اینکــه  به  مــن  به دســت دهند.  اقتصاد  و  تجربــۀ مشــتری  از  درســتی 
پیشرفت می‌کند خوش‏بینم.«

برنامــۀ  بــه  کــه  بــود  شــهری  دومیــن  لس‏آنجلــس   ،2013 ســال  بهــار  در 
تفاوتی چشــمگیر  با  آمازون‌فرش  اما در لس‌آنجلــس،  افزوده شــد.  آمازون‌فــرش 
به‌صورت سالیانه  پرداخت 299 دلار  با  تا  از مشتریان خواسته شــد  ارائه شــد: 
مــواد غذایی در  رایگان  از تحویل  آن  ازای  و در  فــرش مشــترک شــوند  پرایــم  در 

بهره‌مند شوند. 35 دلار  از  بیش  خریدهای 
برای خرید بیشتر  پرایم فرش  کردن اعضای  پرایم، مشــترک  آمازون  همانند 
گر  ا انگیزه خواهد شــد.  ایجاد  باعث  از مواد غذایی  گســترده  از مجموعه‌ای  و 
را  من ســفارش شــیر می‌دهم، مشتری دیگر ممکن اســت بگوید، چرا سفارش 
از حد 35  اتمــام در منزل  یا مواد شــویندۀ درحال  نوشــابه  بــا خرید یک قوطی 
ایجاد  ک باعث  یختن پول پای اشترا به ر اقدام  پرایم،  نبرم؟ همانند  بالاتر  دلار 
و نوعی  کند«  یافــت  را در کــه »ارزش پول خود  میــل در مصرف‏کننده می‌شــود 
آمازون در  اســت.  آن  به دنبال  آمازون  که  ایجــاد می‏کند  را در مشــتری  رفتار  از 
از  سِــیو1 یکی دیگر  اَند  اســت: سابســکرایب  نشــده  فروش مواد غذایی متوقف 
که  کالاهایی  گرفتن منظم  برای  آن  در  آمازون است؛ شــما  کی  اشــترا خدمات 
اتمام می‌رسد، مانند  به  آنها استفاده می‌کنید و موجودی‌شان مرتب  از  عمدتاً 
گرفتن  کِ  اشترا برای  گر  ا می‌شوید.  مشترک  کاغذی،  حولۀ  و  ظرف‌شویی  مایع 
یــخ تحویل یکســان عضو شــوید، تخفیفی 15  تار با  کالا  پنــج  از  یــا بیش  پنــج 
بیشــتر مصرف‏کنندگان  که  گرفت. حالا  کل ســفارش خواهیــد  ی  رو درصدی 
شکل‌گیری  درحال  رقابت  می‌کنند،  یکی  آمازون  ک‌های  اشترا با  را  خود  خرید 
که مقر آن در مینیاپولیس2 است،  پاییز سال 2013، شرکت تارگت،  است. در 
ســیو،  انــد  سابســکرایب  مشــابه  سابسکریپشِــنس3،  تارگــت  نــام  بــه  برنامــه‌ای 

1. Subscribe & Save
2. Minneapolis
3. Target Subscriptions

فصل یک. چه کسی در اقتصاد اشتراکی برنده می‌شود؟      
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ی محصولات  بر رو ابتدا  آن در  تمرکز  که  نیســت  کرد. جای تعجب  راه‌اندازی 
آمازون  کــه  محصولاتی  _ گــروه  بــود  مرطوب  دســتمال  و  پوشــک  مانند  کــودک 
بزرگی  یسک  ر کوئیدسی1  تملک  جهت  دلار  میلیون   545 پرداخت  با  آن  برای 
ارائه  ک خرید پوشک  اشترا که  بود،  دایپرزدات‌کام2  از خالقان  کوئیدســی  کرد. 

30% رشد داشته است. قبل  ماه  به  نسبت  ماه  هر   2013 در سال  و  می‌داد 
به‌ مصرف‏کنندگان شناخته  فروش محصولات  به‌خاطر موفقیت در  آمازون 
و  کســب‌وکار3  با  کســب‌وکار  برای تجــارت  _ امــا اشــتراک‏ها می‏تواننــد  می‌شــود 
اقدامات  از آخریــن  رونــد. یکی  کار  بــه  بــا مصرف‌کننده4  کســب‌وکار  همچنین 
کســب‌وکارهای اشــتراکی  کمک به رشــد  کــه به‏منظور  آمــازون اشــتراکی اســت 
شــرکت‌ها  دسترســی  ســرویس5  وب  آمــازون  می‌شــود.  ارائــه  دیگــر  شــرکت‌های 
اشــتراک‌محور میســر  به‏صورت  را  پشــتیبانی تکنولوژی  و  نرم‌افزارها  بــه ســرورها، 
می‏سازد. بسیاری از بزرگ‌ترین شرکت‌های اشتراکی در جهان _ ازجمله اِدوبی، 
نوپای  از جدیدترین شــرکت‌های  بســیاری  و  سِــیج_   و  نتفلیکس  ســیتریکس، 
آمازون‌  از  اسپاتیفای_   و  کس  پینترســت، دراپ‌با اِربی‌اِن‌بی،  _ مانند  عالی‌رتبه 
تقریبــاً در هر  اشــتراکی  ارائــۀ مدل  آمــازون در  اســتفاده می‌کننــد.  وب ســرویس 
اشتراکی چیز جدیدی  این مدل  اما  اســت،  کســب‌وکارش پیش‌گام  از  حوزه‏ای 

گرفته است.‏ قرار  استفاده  مورد  اینها  از  نیست. درحقیقت، خیلی پیش‌تر 

تاریخچه‌ای )بسیار( کوتاه از مدل اشتراکی	*
زمانی‌کــه  برمی‌گــردد،   1500 ســال‌های  بــه  کی  اشــترا کســب‌وکار  مــدل  پیشــینۀ 
زمین‌هــای جدید  نقشــه‌ها، شــامل  آتی  نســخه‌های  بــرای  پــا  ارو نقشــۀ  ناشــران 
به مشــترک شدن  را دعوت  و ادعاشــده، مشتریانشــان  کشف‌شــده، فتح‌شــده 

1. Quidsi
2. Diapers.com
3. B2B (Business-to-Business)
4. B2C (Business-to-Consumer)
5. Amazon Web Services (AWS)
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نقشــه اعضای  ناشــران  بود.  ژئوپلیتیــک درحال تکامل  می‌کردنــد. چشــم‏انداز 
بــرای  شــدن  مشــترک  بــه  متعهــد  را  جامعــه  کادمیــک  آ و  اصیــل‌زاده  طبقــۀ 
برای ترسیم  ازاین‌طریق، به جذب سرمایۀ موردنیاز  و  آتی می‌کردند  نسخه‌های 

کاغذ می‏پرداختند. ی  رو کتشافات جدید جهانی  ا نقشۀ 
اروپای  از  اولیه، در دوره‌هایــی  روزنامه‌ها و مجــات  پــس‌ازآن در  ایــن مدل 
رویکــرد تجاری  به  اشــتراکی  گرفته شــد. درنهایت، مدل  کار  بــه  قــرن هفدهم، 
از خوانندگان خواسته می‌شد  انتشار اطلاعات تبدیل شــد.  برای  اســتانداردی 
با درآمد  آنها، همراه  اشــتراک  و هزینۀ  نشــریات عامه‌پسند مشترک شــوند  تا در 
به هر  نشــریه  این  ارســال  و  برای نگارش  تبلیغات، ســرمایۀ موردنیاز  از  حاصــل 
زیرا  یافت،  ادامــه  بیســتم  قرن  تا  رونــد همچنان  این  فراهــم می‌کرد.  را  خواننــده 
رَندولف هارست1  یلیام  بود. ناشرانی مانند و کســب ثروت  برای  روش مطمئنی 
بر  روزنامه‌هــای مبتنی  انتشــار  از  را  اولیۀ خود  ثــروت  مــرداک2  روپرت  اخیــراً،  و، 

آورده‌اند. اشتراک به دست 
به  مربوط  اقتصــادی  وضعیت  اینترنــت،  از  اســتفاده  افزایش  بــا  بااین‌حال 
تاحدِممکن  را  کالا  و محتوای  یع  توز زیرا هزینه‏های  بد شــد،  انتشار اطلاعات 
ایــن  از  اســتفاده  داشــتند  انتظــار  مصرف‏کننــدگان  به‏طوری‏کــه  داد،  کاهــش 
محتــوا  از  اســتفاده  انتظــار  نه‌تنهــا  مصرف‏کننــدگان  شــود.  رایــگان  اطلاعــات 
و  مبهم‌تــر  آنهــا  موردعلاقــۀ  محتــوای  نــوع  بلکــه  داشــتند،  را  رایــگان  به‏صــورت 
وایرد4، در  اندرسون3، ســردبیر سابق مجلۀ  کریس  که  خاص‌تر شــد. همان‌طور 
که محتوای سراسر  کنون  کرد، ا با عنوان دنبالۀ بلند5 بیان  کتاب پرفروش خود 
از اطلاعات  آورد، ما دیگــر  گوگل به دســت  با جســت‏وجوی  را می‌توان  جهــان 
برای  ناشــران اصلی این جریان راضی نیســتیم؛ اشــتیاق ما  ارائه‌شــدۀ  عمومی 

1. William Randolph Hearst
2. Rupert Murdoch
3. Chris Anderson
4. Wired
5. The Long Tail
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مدل کݡسب‌وکݡار اشترا کݡی      

باشــید،  کِرلینــگ1  ورزش  گــر شــما عاشــق  ا اســت.  محتــوا تخصصی‌تــر شــده 
آن اطلاعات  دربــارۀ  آنلاین هرچــه می‌خواهیــد  و  رایــگان  به‌صــورت  می‌توانیــد 
نهایتــاً چند  بهتریــن حالت  کــه در  روزنامه،  تهیــۀ  به  نیــاز  کنیــد بدون  کســب 

زمستان چاپ می‌کند. در فصل  کرلینگ  با  مرتبط  مقالۀ 
اطلاعات  دارد:  قــرار  مســئله  دو  تأثیــر  تحت  ســنتی  انتشــار  مدل  بنابرایــن 
افزایش  به اطلاعات تخصصی  و اشتیاق ما  کالاست  به  درحال تبدیل شــدن 
به‌تبع  و  کاهش چشمگیر میزان مشترکان  با  و روزنامه‌ها،  یافته است. مجلات 
ایجاد  به  مربوط  تحریریۀ  هزینه‌هــای  کاهش  به  شــروع  آنان،  پرداختی  مبلغ  آن 

کردند. ارسال  و  محتوا 
واقعاً  فهمیدنــد محتوای خــوب  مــردم  که  بد شــدند  آن‏قدر  ایــن محتواهــا 
اطلاعــات  صنعــت  در  تــازه‏ای  جــان  ک  اشــترا _ و  دارد  پــول  پرداخــت  ارزش 
بهتریــن  شــجاعانه   1997 ســال  در  ژورنــال  وال‌اســتریت  نخســت،  کــرد.  پیــدا 
200 هزار مشــتری  ماه  و در طی 18  قرار داد  پولی2  را در محدودۀ  محتوای خود 
تایمز  فایننشــال   ،2007 ســال  در  آورد.  دســت  به  ک  اشــترا حق  پرداخت‌کنندۀ 
کرد. خوانندگان پیش  معرفی  با دسترسی معدود«3  »مدل  با  پولی  محدوده‌ای 
رایگان می‌گرفتند، پس‌ازآن بیش  10 مقالۀ  برای عضویت  آنها  از  از درخواســت 
مقاله  بعدازاینکه 30  یافت می‌کردند.  به‌صورت جایزه در مقالۀ دیگر هم  از 30 
تا 325 دلار  ک سالیانه  برای اشترا تا  آنها خواسته می‌شد  از  کردند،  را استفاده 
آنلاین  ژورنال یک‌میلیون مشترک  وال‌اســتریت   ،2011 تا ســال  کنند.  پرداخت 
مؤثرترین رسانه  _ مطمئناً  نیویورک‌تایمز  و  ک داشت  اشــترا پرداخت‌کنندۀ حق 
که تا سال 2013 برای  کرد،  در جهان_  محدوده‌ای پولی با مدل معدود ایجاد 

داشته است. هزار مشترک   700 آنلاین  محصولات 

گوی‏ها به‌طرف صفحه‏ای به شکل دایره‏های  که در زمینی پوشیده از یخ با هل دادن  curling .1 : ورزشی زمستانی است 
داخل هم )3 دایره( انجام می‌شود.

2. paywall
3. metered model
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راه‌اندازی  را  ژورنال محدودۀ پولی خود  تقریباً همان زمانی‏که وال‌اســتریت 
اواخر دهۀ  در  کی علاقه‌مند شد.  اشترا کسب‌وکار  به مدل  ولی  کرد، سیلیکون 
نرم‌افزار  بارگذاری  به‌جــای  اُونْویا1  مانند  نرم‌افزار  یس  1990، عرضه‌کنندگان ســرو
ک  اشــترا براســاس  کامپیوتری  نرم‌افزارهــای  بــه  از ســی‌دی پیشــنهاد دسترســی 
اولیۀ این صحنه در طی »ســقوط  یگران  باز از  برخــی  بااینکه  کردنــد.  را مطــرح 
این  بــالا« در ســال 2001 هرس شــدند،  بــا تکنولوژی  قیمــت ســهام در صنایــع 
در  و  یس«2  ســرو اِ  اَز  »ســافت‌وِر  عنــوان  بــا  نرم‏افزار  بخــش  در  کســب‌وکار  مــدل 
به  کانتَکت4،  کانستِنت  و  سِــیلزفُورس‌دات‌کام3  مانند  »ابرمحور«،  شرکت‌های 

داد. ادامه  حیات خود 

نوزایی مدل اشتراکی 	*
در طی  داشــته است،  قرن‌ها وجود  کی  اشــترا کســب‌وکار  بااینکه مدل  اساســاً 
شــده  احیا  رســانه‏ای  شــرکت‌های  و  تکنولوژی  از  اســتفاده  با  گذشــته  دهۀ  دو 
بین  کی در  اشــترا نوزایــی مدل  آغاز  تلفیق چهــار عامل موجــب  اســت. اخیــراً 

تمام صنایع شده است.

1. نسل دسترسی

پایین‏ترین میزان در  بــه  ایالات متحده  نرخ مالکیــت منزل در  در ســال 2013، 
18 سال قبل رسید. یکی از دلایل اصلی این امر مربوط به رفتار »نسل هزاره«5 
یای  رؤ و  بودنــد  انفجــار جمعیت  نســل  کودکان  که  والدینشــان،  بــود. برخلاف 

1. Onvia
2. software as a service (SaaS)
3. Salesforce.com
4. Constant Contact
که تولد این نسل در جایی در اواخر دهۀ ۱۹۷۰ یا اوایل  millennial generation .5 : برخی صاحب‌نظران بر این باورند 
که در ایران برابر با شروع دهۀ 60 تا آغاز دهۀ 80 است. دهۀ ۱۹۸۰ آغاز شده و در اوایل دهۀ ۲۰۰۰ به پایان رسیده ‌است، 
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