
   تستِ مامان

 ی کتاب ی نویسنده باره 

 

حوزه  کارآفرینِ  فیتزپاتریک،  شرُکایراب  از  یکی  اون  تکنولوژیه.  و  Founder Centric ی  راب  هست. 

های  وکار و برنامه ها در موردِ طراحیِ کسب های اروپایی و دانشگاه دهنده همکارانش در فاندر سنتریک به شتاب 

کمک   استارتاپی  افراد می آموزشی  جزو  کرده،  ورشکسته  موفقیت  با  رو  شرکت  سه  حال  به  تا  راب  کنن. 

ی محصولاتی هست که توسط برندهای بزرگ دنیا  طور سازندهبوده و همین  YCombinator شده درپذیرفته 

دراستفاده می MTV مثلِ سونی و رزیدنت  کارآفرینِ  اون  تجربه  UCL شن.  ی جذب سرمایه در هست، 

انگ و  سرمایه آمریکا  طریق  از  اخیراً  و  داره  رو  راب  لستان  کرده.  تولید  رو  کارتی  بازیِ  یه  جمعی  گذاری 

 .نویسهها می اندازی استارتاپی راهی مراحل اولیه درباره thestartuptoolkit.com فیتزپاتریک تو وبلاگ

 

با مشتری  با وجودِ دروغ چطور  مون به درد که آیا ایده   شنویم، بفهمیمهایی که از همه می ها صحبت کنیم و 

 .خوره یا نهمی 

 تِستِ مامان   فصل اول

گن ولی اونایی که  تون خوبه یا نه. آره یه جورایی درست می تون بپرسین که ایده گن نباید از مامان مردم می 

بد  ی خوب یا  ی اصلیِ ماجرا رو متوجه نشدن. شما در واقع نباید ازهیچ کس درباره زنن نکته این حرف رو می 

تون )چون  تون سوال کنین. حداقل نه با این کلمات. کافیه این سوال رو بپرسین و تو جوابش مامان بودنِ ایده 

گه؛ در کل این سوال، سوالِ درستی نیست و هر کسی رو  تون داره( بیشتر از همه بهتون دروغ می خیلی دوست 

 .اش دروغ بگهکنه که تا حدی تو جواب تشویق می 

این وظیفه هیچ کس وظیفه   بده.  ما نشون  به  رو  به  نداره حقیقت  پیداش کنیم و روشِ رسیدن  ی ماست که 

 .های مناسبهحقیقت پرسیدنِ سوال

هایی که حتی تو جوابشون مامانا های مناسب و خوبه؛ سوال ، برای طراحیِ سوالتستِ مامان یه سری قانونِ ساده 

 .اههم نتونن بِهِمون دروغ بگن، چه برسه به مشتری 



وگوی متفاوت با مامان رو بررسی کنیم و ببینیم راجع به  ها بریم، بیاین دو تا گفت قبل از اینکه سراغِ این قانون

 .(iPad) پَدتونیم کشف کنیم: کتابِ آشپزی دیجیتال برای آی مون چی می ایده

 رَد شدن تو تستِ مامان 

پسرِ دانشمندت  “کنم؟  تعریفش  برات  شهمی   —مامان، مامان، من یه ایده برای پول درآوردن دارم  ” :پسر

 .لطفاً با احساساتم بازی نکن —کلی فکر کرده تا به این ایده رسیده 

 .ی مامانی و من برا اینکه ناراحتت نکنم حتا حاضرم دروغ هم بگمتو پسرِ یکی یه دونه “البته عزیزم” :مامان

 “کنی، نه؟استفاده می پَدِت خیلی خوشت میاد؟ خیلی ازش تو از آی ” :پسر

 .خواستی و گرفتیتو همین جوابو می “آره” :مامان

بینانه یه سوال من خوش “مونه؟پَدِت می خب، پس حاضری یه اَپ بخری که مثل یه کتاب آشپزی رو آی ” :پسر

 .خوام ازت بشنومدونی که چه جوابی رو می فرضی پرسیدم و می 

 .سن و سال به یه کتاب آشپزی دیگه احتیاج دارمانگار که من تو این “.م ماِم ” :مامان

مهم “داری  قفسه   تو   که   ایآشپزی   های کتاب   اون  از   تر ارزون  حتا   —هزار تومنه    ۴۰هزینش هم فقط  ” :پسر

 .العادم توضیح بدمنیست که جوابِ سوالِ قبلی رو خیلی سرد دادی، بهتره بیشتر در مورد ایده فوق

 ها معمولاً سه چهار هزار تومن نیست؟ مگه قیمت اپَ“... خبُ” :مامان

فون داره که لیستِ خریدت توشه  تونی توش دستورِ غذا با دوستات به اشتراک بذاری، یه اَپ آی و می ” :پسر

کنم بگو ”آره“. تا نَگی، دست بردار خواهش می “.و حتا ویدیوهایِ اون آشپز معروفه که عاشقشی رو هم داره

 .نیستم

 خود   عکس   توش  ببینم  بگو.  نیست  چیزی  که  تومن  هزار  چهل  گی،می   راس.  عالیه  م،عزیز  آره  …اِ” :مامان

خوام الان بخرمش بذا بگم هم اَپ خوبیه، هم قیمتش خوبه. بهتره یه ویژگیِ  من که نمی“ها هم هست؟غذا

 .کنمجدید هم پیشنهاد بدم تا فکر کنه واقعاً دارم بهش فکر می 



من این مکالمه رو به اشتباه “!عاشقتم.  مامان   ممنونم  …غذاها رو هم بذاریم آره قراره توی اپَ عکسِ  ” :پسر

 .اعتبارسنجی تلقی کردم

با این ایده “نمیخوای یه کم لازانیا بخوری؟” :مامان ی  هایی که تو داری حالا حالا ها از عهده من نگرانم که 

 !ام بر نیای. لطفاً یه چیزی بخوری خورد و خوراکت هزینه 

اش  ی شبیهِ این، خیلی سریع متقاعد میشه که در موردِ ایدهگمراهِ داستانِ ما بعد از چند تا مکالمه کارآفرینِ  

کنه. بعد اندازش رو صرفِ ساختنِ این اپلیکیشن می ی پسکنه، از کارش استعفا میده و همه درست فکر می 

 !دهش، بابتِ این اَپ پولی نمی اکس، حتا مامان کنه که با وجودِ دقتی که به خرج داده چرا هیچ تعجب می 

وقتی در مورد موضوعی اطلاع نداشته   .اسوگوی گمراه کنندهصحبت نکردن با مشتری خیلی بهتر از یه گفت 

مون در اون مورد غلط باشه،  گیریم. ولی اگه اطلاعات باشیم، تصمیماتی که در اون مورد هست رو با احتیاط می 

های اشتباه، مثلِ اینه که یه آدم مست رو آوری یه سری دادهن. جمع شگیریم خطرناک می تصمیماتی که می 

 .خورهمتقاعد کنیم که هوشیاره: به هیچ دردی نمی

  وگو رو درست پیش ببریم، حتا مامان ی قبلی رو برطرف کنیم و ثابت کنیم که اگه گفت بیایین اشتباهای مکالمه 

 .همون کمک کن تونه در مورد اعتبارسنجیِ ایده هم می 

 قبولی تو تستِ مامان 

 “پَدِ جدید چطوره؟مامان! آی ” :پسر

 “.وای عاشقشم. هر روز ازش استفاده میکنم” :مامان

یه سوال کلی پرسیدیم. باید حواسمون باشه که جوابش  !ای وایِ من“معمولا چه کارایی باهاش میکنی؟” :پسر

 .تونه خیلی به درد بخور باشهنمی

 “.معمولی  کارای...  زنممی  گپ  دوستام  با  میکنم،  بازی سودوکو خونم،می   اخبار …خوب ” :مامان

به رفتارهای گذشته فرد دقت کنین تا به داده های واقعی  “آخرین کاری که باهاش انجام دادی چی بود؟ ” :پسر

 .و قابل اعتماد برسین



برنامه می ” :مامان سفرمون  برای  داریم  پدرت  و  من  که  می دونی  داشتریزی  مناسب  کنیم،  هتلِ  دنبالِ  م 

این مورد رو  .کنهاش علاوه بر سرگرمی برای انجام کارهاش هم استفاده می  iPad پس مامان از “.گشتممی 

 .اش کرد شد کشف معمولاً“ شروع شد، نمی ”ی شد فهمید و تو جوابِ قبلی مامان که با کلمه فقط اینجوری می 

های مامان جهت  تونه ناخودآگاه به صحبت یه سوال که می “از اپَ خاصی برای این کار استفاده کردی؟” :پسر

 .خوایم بکشیموگو رو به سمتی که می بده. ولی گاهی مجبوریم به بحث یه تلنگر بزنیم و جهتِ گفت 

ترها  جوان “ای برای این کار هست. اسمش چیه؟ دونستم که برنامه فقط از گوگل استفاده کردم. نمی  !نه ” :مامان

که مامان شما تا زمانی که کسی    کنن، درحالی به عنوان موتور جستجو استفاده می  (App Store) از اَپ اِستور

اگه این موضوع تو مقیاسِ بزرگتر درست باشه، پیداکردن   .کنهبهش اَپ ای رو توصیه نکرده، اون رو نصب نمی 

 .یه کانالِ بازاریابیِ خوب و خارج از اَپ اِستور واجبه

ی  برای فهمیدنِ رفتار و انگیزه “پدت داری رو چطور پیدا کردی؟هایی که رویِ آی ی اپَبقیه مامان!  ” :پسر

 .شون برامون غیرمنتظره هستهایی بپرسیم که جواب تر بشیم وسوالافراد باید عمیق 

زنامه رو شما آخرین باری که یه رو“.ها یه ستون داره به اسم اَپِ هفتهخونم، یکشنبه ای که می روزنامه ” :مامان

می  نظر  به  ولی  نیست  یادتون  زدین  گزینه ورق  از  یکی  سنتی  چاپیِ  تبلیغاتِ  جذبِ  رسه  برای  مناسب  های 

 .تون باشههایی مشابهِ مامان مشتری 

اینطور ” :پسر که  کجا   …آهان  از  نداشتی،  اونو  قبلاً  دیدم.  قفسه  تو  آشپزی جدید  کتابِ  یه  مامان،  راستی 

تونن داشته باشن. یکی از این نقاطِ احتمالی شکست  لاً نقاطِ شکستِ متعددی می های تجاری معموایده“اومده؟

 .کنن یا نهکنن یا نه. دومی اینه که اصلاً از کتابِ آشپزی استفاده می ها اَپ نصب می این بود که آیا مامان 

دونم م نزدم. نمی گی؟! عیدِ امسال شهین خانوم برام عیدی آورده بود، حتا ورقش هاون کتاب رو می ” :مامان

نیاز  آشپزی  کتابِ  به  لازانیا  پختنِ  برا  سال  و  سن  این  تو  من،  یعنی  کرده؟  فکر  چی  خودش  با  شهین 

( ۲های عمومی نیاز ندارن. )ترها دیگه به دستورِ پخت مسن(  ۱یه جوابِ طلایی به سه دلیل: ) !آهــان “دارم؟

شاید بخشِ مشتری انتخابی ما درست نیست. شاید  (  ۳ی کتاب حساب باز کرد. ) شاید بشه رویِ بازارِ هدیه 

 .دونن، اونا باشن که مشتری ما هستندترها هنوز خیلی از اصول ابتداییِ آشپزی رو نمیچون جوان 



آشپزی ” :پسر کتابِ  آخرین  بود؟مامان!  چی  خریدی  خودت  که  جلویِ  “ای  مشخص،  سوالای  پرسیدنِ  با 

 .رو بگیرین "رمخمن کتاب آشپزی نمی "های کلی مثلِ جواب 

کنم، حدودِ سه ماه پیش یه کتاب خریدم به اسم »آشپزی گیاهی«. پدرت به خاطر  حالا که بهش فکر می ” :مامان

تر و  کنیم آشپزی من با خوندنِ این کتاب خوشمزه تری بخوره و فکر می کنه غذاهای سالم بیماریش سعی می 

 .ممکنه هنوزم کتابهای آشپزیِ خاصی رو بخرن یه نکته طلایی دیگه: آشپزهای باتجربه “.تر بشهسالم

کنه و اگه خوب پیش بره، می تونم صحبت رو به این سمت ببرم که آیا مامان تابحال  وگو ادامه پیدا می گفت 

 .بوده یا نه (Youtube) پَد و یا ویدیوهای آموزش آشپزی تو یوتیوببدنبال دستورات غذایی در آی 

زنین  دین و از خونه می کنین، به کاکتوسی که تازه خریدین آب می یا تشکر می خاطر لازانشما از مادرتون به 

وگو شما یاد گرفتین که ساختن یه اپلیکیشن، انتشار اون تو اپَ اِستور و انتظار برای اینکه  بیرون. با این گفت 

ساده، شما دیدِ    وگوی وکار نیست. با این گفت ی خوبی برای شروع یه کسب مردم اون رو بخرن، اصلاً برنامه 

و روش احتمالی تبلیغات   (Customer Segmentation) هاتونبندی مشتری بهتری نسبت به مساله، بخش

 .وگوی مفید شه گفت یک گفت پیدا کردین. به این می 

 وگوی مفید یه گفت 

جمع کردیم.    معیارِ مفید بودن صحبت با مشتری اینه که چقدر اطلاعات واقعی در موردِ زندگی و دیدگاهِ مشتری

 .خورنوکارمون می این نوع اطلاعات هستن که به دردِ بهبودِ کسب 

شون میاد؛ پس ما یه کتاب آشپزی  پَد خوش مون یادتون هست؟ افرادِ مسن از کتابهای آشپزی و آی ی اولیه ایده

 .سوال رو پیدا کنیم ها  اندازی اون باید جوابِ ده سازیم. این ایده، خیلی کلی هست و حینِ راهپَد میبرای آی 

های اساسی مثلِ »چه نوع دستوراتِ آشپزی رو ی مبهم، نمی تونیم به هیچ کدوم از پرسش ی اولیه ما با یه ایده 

ها فکر  باید توی اَپ بذاریم« و یا »مردم چطور قراره ما رو بشناسن؟« جواب بدیم. تا وقتی که به جزئیاتِ ایده 

 .رسنی ها عالی به نظر منکردیم، همه ایده 

دونیم مون داریم. حالا می تری نسبت به ایدهمون(، دیدِ بهتر و شفاف فقط بعدِ یه بار صحبت با مامان )یا مشتری 

خوان. علاوه  ها داریم که هر کدوم از اونا یه محصولِ کاملاً متفاوت می بخشِ مشخص از مشتری   ۲که حداقل  

 :شروعِ جدیِ کار باید بهشون فکر کنیم های مهمی رو شناسایی کردیم که قبل از بر این ریسک 



ما می تونیم دستورِ پختِ غذاهایی خاص )محلی، غذاهای رژیمی( که شاید آشپزهای باتجربه بلد نباشن رو   (۱

ها نیستن،  هامون به دنبال اپلیکیشن پیشنهاد بدیم. بزرگترین سوالی که پیش میاد اینه که چطور وقتی مشتری 

 .ها برای تبلیغات استفاده کنیمتونیم از مجلات و روزنامه رسه می به نظر می  بهشون دسترسی پیدا کنیم؛

تری داریم و تونیم برای آشپزهای جوانی که از طریقِ اَپ اِستور بهشون دسترسیِ راحت از طرفِ دیگه، می  (۲

. البته هنوز تو  هنوز دستورِ پختِ غذاها رو خوب حفظ نشدن، اَپی با دستورِ پختِ غذاهایِ عمومی آماده کنیم

های زیادی داریم؛ مثلاً آیا این گروه که  کس صحبت نکردیم، پس سوالهامون با هیچ این بخش از مشتری 

 .های آشپزیِ گرون ندارن، اپلیکیشنِ ما رو میخرن یا نهب معمولاً عادت به خریدنِ کتا

اولین گفت  از  اما دومین گفتگو  وگو عایدمون شد، چیزی جز طنابی برای دار  اونچه که  نبود.  زدن خودمون 

ها کار رو جلو ببریم. حالا سوال اینجاست که چرا تونیم بر اساسِ اون هایی رو بهمون نشون داد که می واقعیت 

 اینطور شد؟ چه کارِ متفاوتی تویِ گفتگوی دوم انجام دادیم؟

 .مون صحبت نکردیمه در مورد ایدهتونست بهمون دروغ بگه این بود که ما به هیچ وج دلیلِ اینکه مامان نمی

مون به دردِ مشتری  مون بزنیم می فهمیم که آیا ایدهیه جورایی عجیبه، مگه نه؟ ما بدون اینکه حرفی از ایده

 .کنیم مون صحبت کنیم، در موردِ مخاطب و زندگیش صحبت می خوره یا نه. در واقع به جای اینکه از ایده می 

مون، وحیِ منزل نیست. البته که برای پول گرفتن از مردم، باید در مورد ایده  یادمون باشه که حرف نزدن از 

سازیم باهاشون صحبت کنیم. ولی باید دقت کنیم که »هر سخن وقتی و هر نکته مکانی چیزی که داریم می 

 .«دارد

صحبت  تو  ایده اگه  موردِ  در  و  بگیرین  رو  خودتون  جلوی  افراد،  با  خود هاتون  نزنین،  حرف  خود    تون  به 

تونین برای بهبودِ  ترین قدمی هست که می ترین و بزرگ شن. این کار، سادهپرسین بهتر می هایی که می سوال

 .وگوهاتون انجام بدین گفت 

ها  برای راحتیِ کارتون سه تا قانون ساده وجود داره که باید همیشه یادتون باشه. به مجموعِ این سه قانون، خانوم 

 :گیممامان« می   »تستِ ،(…ختنِ درامو آقایون )صدایِ نوا

 .ی خودتوندر موردِ زندگیِ افراد صحبت کنین، نه ایده  •

 .ی اونا سوال کنینهایِ مشخصِ گذشته هایِ کلی و نظرِ افراد در مورد آینده، در موردِ اتفاق به جایِ سوال  •



 .کمتر حرف بزنین و بیشتر گوش بدین •

تونه در تون هم نمی شن که حتا مامان هایی منجر می گذاشتیم، چون به سوالها رو تستِ مامان  اسم این قانون 

شن.  تون هم نمی شون بهتون دروغ بگه. وقتی این سه مورد رو درست انجام بدین، مردم حتا متوجهِ ایدهجواب 

ذارین  کنم. ولی قبلش بیه سری ابزارها و ترفندهای مهمِ دیگه هم هستن که تا آخر کتاب بهتون معرفی می 

 .تستِ مامان رو روی چند تا سوال آزمایش کنیم

ی شماست که مراقبِ  فرض قراره اشتباه جلو بره. این وظیفه صحبت با مشتری به صورتِ پیش  :گری فوتِ کوزه

 .ها باشین و روند گفتگو با مشتری رو درست جلو ببریناین اشتباه 

 بد   سؤالِ … سؤالِ خوب

سؤال  مورد  در  لیستِ  نظرتون  یکی های  کدوم  نظرتون  به  چیه؟  سؤالپایین  جزوِ  کدوم  شون  و  خوبن  های 

ها رو بهتر  تونیم این سؤالشن؟ چطور می ها تو تستِ مامان قبول می های بد؟ این سؤال شون جزوِ سوال یکی 

 .ی کتاب در موردشون بیشتر بحث کنیمها فکر کنین تا تو ادامه کنیم؟ یکم رویِ این سؤال 

 ی خوبیه؟ه کنین ایدفکر می  •

 خرین؟ شما محصولی رو که فلان کار رو انجام بده می  •

 برای محصولی که فلان کار رو انجام بده چقدر حاضرین پول بدین؟  •

 اون محصول یا سرویس چطور بود؟ اگه محصول یا سرویسِ رویاییِ شما وجود داشت،  •

 خواین؟ چرا فلان ویژگی رو می  •

 شه، چه پیامدهایی برای شما داره؟می اگه محصول این ویژگی رو نداشته باشه چی   •

 شه در مورد آخرین باری که این اتفاق افتاد بیشتر توضیح بدین؟ می  •

 دین؟ روندِ کارتون رو برام توضیح می  •

 ای رو امتحان کردین؟ های دیگه حلتون چه راهبرای حلِ مشکل  •

 ده، پرداخت کنین؟ می تومن رو برای محصولی که فلان کار رو انجام   n حاضرین مبلغِ •

 کنین؟ تون رو حل می در حالِ حاضر چطور مشکل •

 گیرن؟ های مالی رو چه کسی یا کسایی می تصمیم  •

 به نظرتون دیگه با کی صحبت کنم خوبه؟  •

 به نظرتون سوالی باقی مونده که من نپرسیده باشم؟  •



 “ی خوبیه؟کنین ایده فکر می ”

تونین جوابِ این سوال رو پیدا کنین. هر  تون واردِ بازار نشه، نمیایده یه سوالِ افتضاح! تا زمانی که محصول یا  

مگر اینکه نظرِ افرادِ متخصص تو این زمینه رو بپرسین که خیلی   .ای صرفاً یه اظهارِ نظر شخصیهچیز دیگه 

 .احتمال داره به اشتباه نظرشون مثبت باشه

های ساختمانی  افزاری بسازین تا به شرکت این نرم خوبیایین این سوالِ رو بهترش کنیم: فرض کنیم شما می 

کنن؟  تونین ازشون بپرسین که همین الان چطور اینکار رو می هاشون کمک کنه. می کننده برای مدیریتِ تامین 

شون میاد و کدوم  ازشون بخواین در موردِ روندِ فعلیِ کارشون توضیح بدن؛ از کدوم قسمتِ این روند خوش 

شون برای این مشکل امتحان کردن؟ آیا دنبال  کارِ فعلی کارهایی قبل از راهکنه. چه راهمی   شون بخشِ کار اذیت 

افزارِ شه از نرم شون هستن؟ اگه آره، چرا تا الان این کار رو نکردن، چی باعث می جایگزینی برای ابزارِ فعلی 

ای برای  خودی هدر بره؟ بودجه بی  شونشه که پول شون باعث می حلِ فعلیقبلی دِل نَکنَن؟ کدوم بخش از راه

نرم  داره؟تهیه  وجود  جایگزین   افزار 

 .تون خوبه یا بدها، کلاه خودتون رو قاضی کنین بگین که ایدهبعد از پیدا کردنِ جوابِ این سوال

 .خورننظراتِ شخصی به درد نمی :گری فوتِ کوزه 

 “خرین؟شما محصولی رو که فلان کار رو انجام بده می ”

کنن و دوست ندارن  بینانه به قضیه نگاه می پرسین که خوش وال بدِ دیگه! شما دارین نظرِ کسایی رو می یه س

 .ارزشبله« هست و بی »شما رو دلسرد کنن. بنابرین جوابِ این سوال همیشه  

این   کنن وبیایین این سوالِ اشتباه رو درست کنیم: ازشون بپرسین که همین الان چطور فلان مساله رو حل می 

گیره. ازشون بخواین تا آخرین باری  شون رو می حلِ فعلی چقدر از وقت حل چقدر براشون هزینه داره. راهراه

اش رو که با اون مساله مواجه شدن رو کامل براتون توضیح بدن. اگه هنوز اون مشکل رو حل نکردن، علت 

اهمیت بوده که حتا در حل باشن؟ یا انقدر بی راهبپرسین. اصلاً این مساله اونقدر براشون حیاتی بوده که دنبالِ  

 .موردش گوگل هم نکردن

 .ستبینانه هر چیزی که در مورد آینده باشه، یه دروغِ خوش  :گری فوتِ کوزه 

 “برای محصولی که فلان کار رو انجام بده چقدر حاضرین پول بدین؟”



شنوین عدد و رقم وجود که چون توی جوابی که می یه سوالِ بد. دقیقاً به بدیِ همون سوالِ قبلی، با این تفاوت 

 .داره، احتمال داره فکر کنین دقیق و درسته

جوری که هست، سوال همون   مشتری،   زندگیِ  موردِ   در  قبلی  هایالٔ  چطور این سوال رو درست کنیم؟ مثلِ سو 

کنن یا چقدر نه می کنین؛ مشکلِ فعلی چقدر براشون هزینه داره؟ الان چقدر برای حلِ اون مشکل دارن هزی

 .هایی که باید بپرسین، شده باشین کم متوجهِ الگویِ سوال بودجه برای این کار اختصاص دادن؟ امیدوارم کم 

 .گنافراد اگه احساس کنن که دوست دارین دروغ بشنوین، حتماً بهتون دروغ می  :گری فوتِ کوزه 

 “اون محصول یا سرویس چطور بود؟محصول یا سرویسِ رویاییِ شما وجود داشت،  اگه”

های قابل قبوله. وگرنه به تنهایی  ای پرسیده بشه، از سری سوال هایِ مرتبط دیگه اگه به دنبالِ این سوال، پرسش

ای باله. به تنهایی فایدههایی شبیه به این، مثلِ پاس دادنِ توپ برای زدن آبشار تو بازیِ والیسوالِ بدیه. سوال 

 .ده تا ازش استفاده کنیننداره ولی شما رو تو موقعیتِ خوبی قرار می 

می  ارزشمند  وقتی  این سوال  کنیم:  بهتر  رو  این سوال  نیازِ  بیایین  اصلیِ  دلیلِ  به  با پرسیدنش  بتونیم  شه که 

ویژگی  به  پی مشتری  محصول  جمع های  دنبالِ  به  فقط  که  شما  مشتری  ویژگی آوریِ  ببریم.  درخواستیِ  های 

ها و مشکلاتی  نیستین. هدفِ این سوال این نیست که با نظرِ جمع محصولی رو تولید کنین. شما به دنبالِ انگیزه

 .های رو درخواست کنههستین که باعث شده مشتری اون ویژگی 

 .ت رو حل کنندونن چطور باید اون مشکلا شناسن ولی نمیشون رو می مردم مشکلات  :گری فوتِ کوزه 

 “خواین؟چرا فلان ویژگی رو می ”

تونه ما رو از یه مشکلِ کاذب به مشکلاتی که  ها خوشم میاد. این سوال می سوال خوبیه. من از این جور سوال

 .واقعاً باید حل بشن برسونه 

رمندا هر روز کردن. اون کاها صحبت می شناسم که با کارمندای بخشِ مالی شرکت برای مثال، استارتاپی رو می

ایمیل چند ساعت زمان می  تا از طریقِ  فایل ذاشتن  اِکسِل ،  ابزارِ  هایِ  بفرستن و دنبال  شون رو برای همدیگه 

جویی کنن. وقتی ازشون پرسیده شد که »چرا دنبال همچین  شون صرفه ارتباطیِ بهتری بودن تا بتونن تو وقت 

ی  مون روی آخرین نسخه تونیم مطمئن باشیم که همهیطوری م شون این بود که »این ابزاری هستین؟« جواب 



تر شبیهِ  ای که دنبالش بودند داشت و بیش حل نهایی شباهتِ کمی به ابزارِ ارتباطی کنیم«. آهان! راهفایل کار می 

های مشتری رو نشونه  انگیزه "خواین؟چرا این ویژگی رو می "هایی شبیهِ  بود. سؤال (Dropbox) باکسدراپ

 .تون میادجوری »چرایی« داستان دست گیره. این می 

تا وقتی که هدفِ اصلیِ افراد از انجامِ کاری رو پیدا نکردین، تمام تیرهاتون رو تو تاریکی   :گریفوتِ کوزه 

 .کنینشلیک می 

 “شه، چه پیامدهایی برای شما داره؟اگه محصول این ویژگی رو نداشته باشه چی می ”

پرسی با  خوبیه.  می سؤال  حل دنش  ”برای  که  مشکلاتی  که  شه  مشکلاتی  و  کنم“  پرداخت  پول  حاضرم  شون 

های بزرگ و  حل بعضی مشکلات راه .”اعصاب خرُدکن هستن اما باهاشون کنار میام“ رو از هم تشخص داد

کلِ  ای هستن که اهمیتِ خاصی ندارن. برای همین مهمه که بفهمیم مش بر دارن و در مقابل، مشکلاتِ دیگه هزینه 

این سوال می  قرار داره. در ضمن جوابِ  تو کدوم دسته  نخ مشتری  قیمت تونه سرِ  گذاری  هایی رو در موردِ 

 .بهمون بده

کرد که ما قصد داشتیم بهبودش بدیم.  هامون داشت در مورد روندِ انجامِ کاری صحبت می یه بار یکی از مشتری 

کرد. ولی وقتی  ی داد و بیداد و تکون دادن دستش استفاده می هایی مثلِ ”فاجعه“ در کنار کلحین اینکار از کلمه 

ای بالا انداخت و گفت: ”آخرسر با یه مشت کارورز مشکل  ازش پرسیدم چطور این مشکل رو حل کردین، شونه 

 “.رو پوشش دادیم. راستش الان تقریباً دیگه مشکلی نداریم

 .بعضی از مشکلات اهمیتِ خاصی ندارن :گری فوتِ کوزه 

 “شه در مورد آخرین باری که این اتفاق افتاد بیشتر توضیح بدین؟می ”

ها قراره بهمون نشون بدن، نه  سؤالِ خوبیه. احتمالاً این گفته معروف رو در مورد نویسندگی شنیدین که ”قصه 

دن  هان. بجای نظرات اونا، به کارهایی که انجام میهای شما هم مثلِ قصه که بهمون توضیح بدن“. مشتری این

بِرگِرفروشی زدین، نظرسنجی از مشتری  یا  ی این که چیزبرگر رو ترجیح می ها درباره توجه کنین. اگه  دن 

خواین بفهمین چرا یکی  ولی اگه می )خرن  همبرگر رو، احمقانه است. بجاش فقط ببینین که کدوم رو بیشتر می 

 .(رو به دیگری ترجیح میدن، مجبورین باهاشون صحبت کنین



تا   .هاشون رو بخورینکنین به ندرت پیش میاد که فریبِ حرف د رو در حینِ انجامِ کاری تماشا می وقتی افرا

ی افراد، حینِ انجامِ کارِ مورد نظر شما بهترین  ی بدونِ واسطه ها نزدیک بشین؛ مشاهده جای ممکن به واقعیت 

تونین این موقعیت رو ایجاد کنین، سوال ی های کورِ یه مساله است. اگه نم ها و نقطه راه برای از بین بردن ابهام 

 .تونه خیلی مفید باشهدر موردِ آخرین باری که اتفاقِ موردِ نظرِ شما براشون افتاده می 

پرسین، ناخواسته و به صورت غیر مستقیم هاتون می ی مشتری معمولاً وقتی در موردِ روندِ کار و زندگیِ روزانه

گذرونن،  هایی از این دست: این که چطور روزشون رو می سوال  …رسینی هاتون هم مبه جوابِ خیلی از سوال

شون  هایی در طولِ روز و زندگیکنن؟ چه محدودیت کنن، با چه کسایی صحبت می هایی استفاده میاز چه وسیله 

ا  هایی نیاز داره ت تونه بدردشون بخوره؟ و یا این که محصول شما به چه ویژگی دارن؟ چطور محصولِ شما می 

 بیشتر به دردشون بخوره؟ 

های مستقیم افراد کنه. حرف ها رو مشخص می بررسی رفتارِ مشتریه که مشکلات و کاستی  :گری فوتِ کوزه

 .شون زیاد قابل اتکا نیستدر مورد مشکلات 

 “ای رو امتحان کردین؟های دیگه حلتون چه راهبرای حلِ مشکل ”

کنن؟ این محصول چقدر براشون هزینه داره؟ چه چیز  لی استفاده میحل یا محصویه سوالِ خوب. الان از چه راه

حل جدیدی پیدا بشه که مشکلاتِ قبلی رو حل  اون محصول رو دوست دارن و از کجاش بدشون میاد؟ اگه راه 

حلِ جدیدی رو جایگزین کنن  اش رو داره که محصول قبلی رو به کُل کنار بذارن؟ اگه بخوان راه بکنه آیا ارزش 

 ر براشون هزینه داره؟چقد

کردم، خیلی هیجان زده گفت: ”هی پسر، این اتفاق  ای رو با یکی از مشتریای بالقوه مطرح می یه بار یه ایده

 “.دمافته، من قطعا برای چیزی که بتونه این مشکل رو حل کنه پول میهمیشه برام می 

فهمیدم که این وعده درسته  هدی. باید می ی سرِخرمن برای آینده بود، بدونِ هیچ تعخب این جواب یه وعده 

یا غلط. ازش پرسیدم، ”آخرین باری که این اتفاق برات افتاد کیِ بود؟“ که متوجه شدم که همین اواخر این  

تونی بهم بگی چطور تونستی  ی خوبی بود. برای فهمِ بیشتر موضوع پرسیدم ”می اتفاق براش تکرار شده. نشونه 

 “مشکل رو حل کنی؟



تعج دیگه با  سوالِ  خاطر  همین  به  کرد.  نگاه  بهم  پرسیدمب   .ای 

راه” کردن  پیدا  کردی؟برا  گوگل  موضوع  این   “حلِ 

مُچ  شکُلات  دزیدن  موقعِ  مامانش  که  شد  کسی  شبیهِ  باشهصورتش  گرفته  رو   :گفت  آخرش… اش 

 “!دمدونی؛ من به این مشکل عادت دارم و باهاش کنار اومنه، واقعا بهش فکر نکرده بودم. می ”

حلی که ما قرار بود ارایه بدیم پول پرداخت کنه. ولی  خلاصه اینکه اولش مشتری »قطعاً« حاضر بود بابتِ راه

یه   به خودش زحمتِ  که  نبوده  مهم  براش  اون قدر  اون مشکل حتا  متوجه شدیم که  رفتیم  وقتی کمی جلو 

 .(اشتحل هم وجود دی گوگل رو بده )از قضا در این مورد راهجستجوی ساده 

شه با یه سوالِ اشتباه احساساتِ مشتری رو در موردِ موضوعی تحریک کرد؛ ”از اینکه موقعِ حملِ یه  راحت می 

«  ِ بعد من میرم و »بندِ کفشِ باز نشدنی  و  “!شه می   بد  خیلی   ”آره،   —تون باز بشه متنفر نیستین؟“  بسته، بندِ کفش 

ای مهم بود، از گرهِ دوقلو  کنم، بدون اینکه توجه کنم اگه واقعاً براش چنین مسئله خودم رو طراحی و تولید می

 .کرداستفاده می 

ال  شون نگشتن، پس هیچ دلیلی نداره که بخوان دنب حلی برایِ مشکل اگه اونا قبلاً دنبالِ راه :گریفوتِ کوزه 

 .حل شما باشنراه

 “ده، پرداخت کنین؟ تومن رو برای محصولی که فلان کار رو انجام می  n حاضرین مبلغِ”

شه که سوالِ خوبی باشه. این سوال به همون  تون یه عدد اضافه کردین باعث نمی یه سؤالِ بد. اینکه به سوال 

افراد در مورد کارهایی که تو آینده قرار انجام بدن بیش از حد خوش   دلایل قبلی خوب نیست:  بین  هست 

هاشون شما رو خوشحال کنن. در ضمن این سوال بیشتر از اینکه در موردِ زندگیِ  هستن و دوست دارن با حرف 

 .ی شماستاونا باشه در موردِ ایده 

ایی که  دن نه کارهبیاین این سوال رو درست کنیم: مثلِ همیشه، از چیزایی سوال کنین که افراد الان انجام می 

تون رو بر اساس ارزشی که برای مشتری داره قیمت  در آینده ممکنه انجام بدن. نگاهِ منطقی اینه که محصول

تونین  تون نمی ای که برای شما داره. ولی بدون اطلاع از وضعیت و گردشِ مالی مشتری گذاری کنین و نه هزینه 

 .ارزشِ محصول رو برآورد کنین



این سوال اینه که، اگه به قدر کافی محصول تون رو جلو بردین که قابلیت فروش  راه دیگه برای درست کردن  

تونین  فروش دریافت کردین، می اش پول بخواین.اگه مبلغی رو بابت فروش یا پیش داره، واقعاً از مشتری بابت 

 .گنمطمئن باشین که دارن واقعیت رو می 

گن یا دروغ، ازشون پول تون راست می ریدِ محصول اگه خواستین بدونین مردم در مورد خ :گریفوتِ کوزه 

 .درخواست کنین

 “کنین؟تون رو حل می در حالِ حاضر چطور مشکل”

های اولیه در موردِ قیمت گذاری  سوال خوبیه. این سوال علاوه بر اطلاعاتِ مربوط به روندِ کاری مشتری، سرِ نخ 

شه تخمین زد کنن، می حلِ سَنبل شده پرداخت می ای یه راه ده. مثلاً اگه اونا صد هزار تومن در ماه بربهمون می 

شون  سایتِ فعلی که حدود قیمتِ محصولِ شما تو این بازار چقدر قراره باشه. از طرفی، ممکنه برای پشتیبانیِ وب 

میلیون تومن هزینه پرداخت کنن. در این صورت خودتون رو درگیرِ    ۶۰به یه شرکتِ طراحیِ وب، سالانه  

 .ن رویِ صد هزار تومن نکنینچونه زد

زمان اتفاق میفته و این شما هستین که باید تصمیم بگیرین که خودتون رو  ها هر دو حالت بالا هم بعضی وقت 

هزار تومن    ۲۰۰افزار با ارزشِ سالانه فقط یک میلیون و  خواین جایگزینِ یک نرم چی معرفی کنین. آیا می 

 میلیون تومن؟  ۶۰حیِ وب با با ارزشِ سالانه  باشین یا جایگزینِ یه شرکت بزرگِ طرا

تون پرداخت کنه  با اینکه خیلی کم پیش میاد کسی بهتون بگه که حاضره چقدر بابتِ محصول  :گری فوتِ کوزه 

 .شه به صورتِ غیرمستقیم فهمید که اون محصول واقعاً چقدر برای مشتری ارزش دارهولی می 

 “گیرن؟ی های مالی رو چه کسی یا کسایی متصمیم ”

ها بپرسین، )هرچند ممکنه بخواین اینکار  کننده اینم سوالِ خوبیه. البته لازم نیست حتماً این سوال رو از مصرف 

پرسیدنِ این سوال خیلی مهمه. جوابِ این سوال به کسایی   B2B وکارهای ی کسب رو بکنین(، اما در حوزه 

بودجه اشاره می  یا  تأمین میکنه که  اون سازمان رو  یا می ی  و  اون  کنن  قراردادهای  لغوِ  یا  بستن  تونن رویِ 

 .سازمان تاثیر مستقیم داشته باشن



ی سازمانه. اگه ندونین که چه کسایی تو سازمان  تو بیشترِ مواقع، گفتگوی شما با کسی غیر از صاحبِ بودجه 

ین اطلاعات جمع بشه،  خوره. ولی اگه ادن، فروش شما به کلی مشکل می مهم هستن و به چه چیزایی اهمیت می 

 .تر انجام بدینهای آینده رو آسون ای مدون بشه که بر اساس اون فروش تونه تبدیل به برنامه می 

 “به نظرتون دیگه با کی صحبت کنم خوبه؟”

وگوی اول احتمالا  وگویی رو با این سوال تموم کنین. هماهنگ کردن چند گفت سوالِ خوبیه، در واقع هر گفت 

ای دین جالب باشه و برخوردتون با مردم خوب باشه، تعدادِ مشتریهای بالقوهگه کاری که انجام می سخته، اما ا

 .کنین، چند برابر میشهکه از طریقِ معرفی بهشون دسترسی پیدا می 

وگو رو خراب کردین  خیالش بشین؛ یا شما گفت اگه یکی نخواست تا کسی رو معرفی کنه هیچ اشکالی نداره، بی 

شون در مورد  های قشنگ کنین. فقط تو این موارد حرف ای رو حل میواقعاً اهمیتی نمیدن شما چه مساله یا اونا  

 .تون رو باور نکنینشما و ایده 

 “به نظرتون سوالی باقی مونده که من نپرسیده باشم؟ ”

نجا که شما اون  شن. از اووگو، اونا متوجه قصد و هدفِ شما می این هم سوال خوبیه. معمولاً در انتهای گفت 

نمی  اونا همینطور ساکت بشینن و شما صنعت رو خوب  بشه که  باعث  بپرسین که  احتمالاً سوالایی  شناسین، 

 .های مهمی رو از دست بدیننکته 

  کار   این  و   کنن  تصحیح  رو  شما  های ال ٔ  لی محترمانه روالِ سوخی   که  دهمی   رو  شانس  این  افراد  به  الٔ  این سو 

 !کننمی   هم رو

  هایال ٔ  تو پرسیدنِ سو   و  شدین  آشنا  صنعت  اون  به  که  مرور  به  و  داره  کمکی  حالتِ  الٔ  این همه، این سو با  

 .ندارین بهش  نیازی دیگه شدین،  ماهرتر بهتر 

 .ای بدین تا این کار رو بکننخوان به شما کمک کنن، بهشون بهونه مردم می  :گری فوتِ کوزه 

 استفاده از تستِ مامان 

کدوم از سوالای خوبی که بررسی کردیم این مضمون رو نداشتن که شما  الان متوجه شدین که هیچ احتمالاً تا  

شه اینه که با این کار  باید چه محصولی رو بسازین. یکی از ایرادهایی که به روندِ صحبت با مشتری گرفته می 



دونن  و از اونجایی مردم نمی  سازیم؛مون رو نه بر اساس خلاقیتِ خودمون بلکه بر اساسِ نظرِ جمع می محصول 

به چه چیزی نیاز دارن، طراحی محصول با این روش رویکردِ درستی نیست. این وظیفه شماست که تصمیم  

 .بگیرین چی بسازین نه مردم

شون ربط داره، مثلِ مشکلات  پرسین، به زندگی در جوابِ این انتقاد باید بگم که سوالاتی که از مشتری می 

تونین در مورد با صداقت و تواضع کامل، هرچقدر که می  .شونها و اهداف ها، محدودیت ی بستگروزمره، دل 

حلی مناسبی پیدا کنین. وقتی  تخیل خودتون استفاده کنین تا راه  اونا اطلاعات به دست بیارین و بعدش از قوه

درموردش    ۵در فصل  ، که  «روی حلی که انتخاب کردین درسته، از طریقِ »تعهد و پیش که مطمئن شدین راه

 .کارتون رو بیشتر و بیشتر بهبود بدینکنیم، راه صحبت می 

شون چیه و از طرف دیگه، اونا هم اجازه هاتون بگین مشکلات پس به طور خلاصه: شما اجازه ندارین به مشتری 

 .حل برای شماندارن به شما بگن که چی بسازین. مشکل برای اوناست و راه 

های رایج حینِ  سازین صحبت کنیم، بیایین در موردِ اشتباه  مناسب بودنِ محصولی که می قبل از اینکه در موردِ

 ها بحث کنیم صحبت با مشتری و روشِ تصحیح اون 

 


