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1  اشباع بازار، 42 درصد
اولین و مهم ترین دلیل شکســت، عــدم نیاز بازار با رقم 
42درصد اســت. در واقع این کســب وکارها نیاز بازار را به 
درســتى شناسایى نکرده اند تا مســاله موجود در بازار را حل 
کنند و فقط مساله اى را حل مى کنند که براى خودشان جالب 
است، اما الزاما این مســاله مهم بازار نیست. تقریبا نیمى از 
کسب وکارهاى مورد بررســى که شکست خورده اند یکى از 
دلایل شکست شــان بررسى نکردن درســت نیاز بازار بوده 

است.
به عنــوان مثال کســب وکارى را در نظر بگیرید که روى 
بهبــود تجهیزات مطب پزشــکان و افزایش جذابیت آن کار 
مى کند، در نگاه اول به نظر مى رسد این کسب وکار به سرعت 
مى تواند قدرتمند شــود، اما واقعیت این اســت که پزشکان 
بیشــتر دنبال بیمار هســتند تا این که بخواهند مطب زیبایى 
داشته باشــند. در واقع اگر نیاز پزشکان به درستى تشخیص 
داده مى شــد احتمالا این کســب وکار بیشــتر روى جذب 
مشتریان (بیماران) براى پزشکان تمرکز مى کرد، چراکه این 
موضوع مى توانست یک مساله مهم از مسائلى را که دغدغه 
پزشکان است، حل کند. در واقع ممکن است این کسب وکار 
از داده هــا، فناورى و علوم روز دنیا اســتفاده کرده باشــد و 
براساس دانش مدیران خود به رفع مشکل و حل یک مساله 
مهم پرداخته باشــد، اما نبود یک مدل کسب وکار مناسب و 
متناسب با نیازهاى کاربران موجب شده چنین کسب وکارى 

با شکست مواجه شود.

2  اتمام پول، 29 درصد
پول و زمان، دو عنصر مهم و حیاتى براى کسب وکارهاى 
نو هستند. اگر کسب وکارها ارزشمندى پول و زمان در اختیار 
خود را درك نکنند، به ســرعت آن را از دست خواهند داد و 
از دســت دادن یکى از این دو عنصر حیاتى مى تواند موجب 
شکست کسب وکارها شود. کسب وکارهایى را در نظر بگیرید 
که ابتداى شــکل گیرى خود با کمک هاى مختلف از جمله 
سرمایه گذارى سرمایه گذاران، جمع آورى پول هاى خود یا هر 

روش دیگرى مبلغ نــه چندان زیادى را جمع آورى مى کنند، 
حــال آن که الزاما این پــول نمى تواند ماندگار باشــد و اگر 
به سرعت و در زمان کوتاه نتوانند نظر رضایت سرمایه گذاران 
را جلــب کنند و به فروش محصول یا خدمات خود نرســند، 
احتمالا محکوم به شکست هســتند. مدیریت درست منابع 
مالى و همچنین بررسى دقیق زمان هاى در دسترس مى تواند 
به کســب وکارهاى نوپــا کمک کند تا با یــک برنامه ریزى 
مناسب، خود را در برابر این دلیل مهم شکست مقاوم کنند.

3  تیم نامناسب، 23 درصد
تشــکیل تیم مناسب و متناسب با کســب وکار به عنوان 
ســومین دلیل مهم شکســت کســب وکارهاى نوپا شناخته 
شده است. با توجه به این که در بیشتر موارد کسب وکارهاى 
نوپا به دلیل نداشــتن سرمایه مالى کافى سعى دارند از افراد 
تیــم نهایت اســتفاده را کنند و در بســیارى از موارد همین 
صرفه جویى مالى مى تواند موجب شکســت آنها شود. استیو 
جابــز در این باره مى گوید: «اگر بنیانگذار یا بنیانگذاران یک 
کســب وکار نوپا فکر کنند که خود به تنهایى و بدون صرف 
هزینــه مى توانند اولین خروجى محصــول یا خدمت خود را 

آماده کنند سخت در اشتباه هستند. 
به نظر مى رســد اســتفاده از تیم هاى بیرونــى و دورکار 
و حتى اســتخدام نفرات مرتبط کــه بتوانند زودتر محصول 
یا خدمت را بــا حداقل موارد مورد نیاز آمــاده کنند، کمک 
بیشترى به کسب وکارها کند تا بخواهند خودشان نمونه اولیه 

محصول یا خدمت خود را تهیه کنند.» 
البته راهکارهاى مناسبى در این باره وجود دارد، به عنوان 
مثال بسیارى از کســب وکارها براى رفع این مشکل و حل 
مســاله مالى ســعى دارند با دادن ســهمى از سهام شرکت 
به افــراد، آنها را بیشــتر درگیر برنامه هاى خــود کنند. اگر 
کســب وکارهاى نوپا بتوانند آدم هاى بلند پرواز منطقى را که 
دوست دارند امروز ســرمایه گذارى کنند تا فردایى روشن تر 
داشــته باشــند، پیدا کنند احتمالا کمتر به دلیل بیان شده با 

شکست روبه رو خواهند شد.

4  شکست به واسطه رقبا، 19 درصد
به محض این که یک ایده خوب به یک محصول یا خدمت 
تبدیل شــود، احتمال این که رقبایى سرســخت و سختکوش 
پیدا کند، کم نیســت. این مســاله اى اســت که بسیارى از 
کسب وکارهاى نوپا به آن توجه نمى کنند و طبق بررسى هاى 
انجام شده بین 111 شرکت نوپا، 19 درصد آنها یکى از دلایل 
شکست شان پیروز نشدن در مقابل رقبایشان بوده است. مساله 
خیلى ساده تر از چیزى است که فکرش را مى کنید، فرض کنید 
شما یک مشــکل را بررسى و یک ایده بسیار عالى براى رفع 
آن را عملیاتى کرده اید، فقط کافى اســت به این فکر کنید که 
رقیبى براى شــما وجود داشته باشد و به عنوان مثال برنامه اى 
که در اختیار کاربران قرار مى دهد کمى ســاده تر از برنامه شما 
باشد همین کافى است که کاربران از ابزار او براى رفع مشکل 
خود اســتفاده کنند. این خیلى طبیعى اســت، شما هم باشید 

احتمالا همین کار را مى کنید.

5  قیمت گذارى و هزینه، 18 درصد
فاصله یک درصدى دلیل چهارم و پنجم نشــان مى دهد 
میزان اهمیت این دو دلیل شکســت نزدیک به هم اســت و 
توجه کســب وکارهاى نوپا را مى طلبــد. قیمت براى خیلى از 
مشــتریان یکى از مهم ترین عوامل استفاده یا استفاده نکردن 
از محصولات و خدمات اســت. اگر قیمت مناســبى را براى 
محصولات خود در نظر بگیرید احتمالا مشــتریان بیشــترى 
خواهید داشــت، اما نکته حائز اهمیت اینجاســت که قیمت 
مناسب آیا هزینه هاى کسب وکار شــما را پوشش مى دهد یا 
نه؟ در صورتى که قیمت مناســب داشته باشید، ولى هزینه ها 
پوشش داده نشوند احتمالا نتیجه شکست خواهد بود. از طرف 
دیگر اگر هزینه هاى خود را بخواهید با قیمت بالا تامین کنید 
احتمالا حجم مشتریان شما کاهش خواهد یافت پس تناسب 
بین این دو موضوع براى بقاى کسب وکارهاى نوپا حیاتى است. 
تخفیف همیشــه جذاب است و اگر در قیمت گذارى به حاشیه 
سود مناسب دقت شود و بتوان تخفیفات را روى محصولات و 

خدمات اعمال کرد احتمال موفقیت بیشتر خواهد بود.

تلاش

عصر دیجیتال و دنیاى کسب وکارهاى نوپاست و نسبت موفقیت کسب وکارهاى نوپا به 
شکست شان بسیار پایین است.  از هر ده کسب وکار نوپا فقط یک عدد زنده مى ماند. این 
مساله بسیار مهم موجب شده بررسى شکست استارت آپ ها(شرکت هاى نوپا) مورد 
توجه سازمان هاى پژوهشى در سراسر دنیا قرار گیرد. در یکى از پژوهش ها 101 شرکت 
نوپاى شکست خورده مورد بررسى قرار گرفته اند تا بتوان دلایل مهم شکست شان را 
کشف کرد. دلایل شکست کسب وکارهاى نوپا مورد توجه بسیارى از افراد جامعه است، 
چراکه هر یک از آنها به نحوى با کسب وکارهاى نوپا در ارتباط هستند. از سازمان هاى 
دولتى و حمایتى گرفته تا سرمایه گذاران و علاقه مندان به حضور در شرکت هاى نوپا، 
حال آن که بررسى گذشته و مشکلات کسب وکارهاى شکست خورده مى تواند بهترین 

راه کشف این دلایل باشد.

نگاهى به 5 دلیل مهم شکست شرکت هاى نوپا

مرگ یک رویا
محسن سمسارپور

شکست کسب وکارهاى نوپا
مطالعه داستان شکست کسب وکارها نشان مى دهد بسیارى از آنها به دلایلى بیش از یک دلیل شکست خورده اند. در واقع هر کسب وکار نوپا را مجموعه اى از 
دلایل به زمین زده است، ولى ما پنج دلیل عمده براى شکست کسب وکارهاى نوپا را بررسى کرده ایم. از آنجا که هر یک از کسب وکارهاى نوپا بنا به دلایل متنوعى 
شکســت خورده اند مى توان دلایل مطرح شده را به همه آنها نسبت نداد، ولى احتمالا یکى از پنج دلیل مطرح شده در بسیارى از کسب وکارهاى شکست خورده 
وجود داشته است. مطمئنا یک نسخه واحد براى همه کسب وکارها وجود ندارد و نمى توان دلایل را براى همه کسب وکارها یکسان در نظر گرفت، اما قطعا بیان 
چنین نتایجى به اکوسیســتم هاى کارآفرینى کمک شایانى خواهد کرد. جالب اســت بدانید اطلاعات به دست آمده از 101 کسب وکار شکست خورده اى تحلیل 
شده اند که صاحبان کسب وکار اطلاعات شکست خود را در اختیار عموم قرار داده اند و اگر همین فرهنگ بین کسب وکارهاى نوپاى ایرانى هم به عنوان یک الگوى 

مناسب در نظر گرفته شود احتمالا مى توانیم در مورد دلایل دقیق تر شکست کسب وکارهاى نوپاى ایرانى اظهار نظر کنیم.


