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 مذاکره با سرمایه گذار 

 کنیم؟ برای سرمایه گذاری در کسب و کار خود مذاکرهچه طور با یک سرمایه گذار 

ها در تمامی حوزه های جدیدیا راه اندازی کسب وکار و و گسترش بازار و یا سازمانتوسعه برای مالی یکی ازراههای تامین هزینه 

علاقه مند  در جذب نظر آنها  است و بدون تردید نحوه مذاکره و رفتار ما با سرمایه گذارانِگذاران علاقمند سرمایه از سرمایه تامین

 بسیار مهم خواهد بود . 

ست در اولین گام  سب و کارهایی که بهتر ا صوص ک شتری انجام دهیم . برای سرمایهدر خ سی بی ست برر گذار به آنها علاقه مند ا

سیاری از  سیار جذابند لقوه بازارهای با  هاگذارسرمایهب سریع ب شد  و در این موارد باید بتوانیم مزیت رقابتی پایدار خود را همراه با ر

در درجه اول نیاز مشتتتری و یا مصتترن کننده بدرستتتی . مزیت رقابتی پایدار زمانی حاصتتم می شتتود که بدرستتتی نماید دهیم 

و در گام بعدی  زمان عرضه این پاسخها تعیین گردیده استه و شناسائی و راه حلهای مناسب آن توسط کسب وکار شما بوجود آمد

اید . در این لع نمودهستتازمانتان را نیز از آن م  ،علاوه بر خودو تعیین شتتما نقات تمایز کستتب و کار خود را در بازار و در میان رق ا 

 مرحله شما و تمامی شرکاء و یا مدیران کسب و کارتان باید به سه سوال اساسی زیر پاسخ واحدی بدهید : 

 ت ؟ یسسازمان شما ک -

 چه کاری انجام میدهد ؟  -

 چرا کاری که انجام میدهد مهم است ؟ -

داد . برند پرقدرت دغدغه ایست که از ابتدای  خواهند مهای اصلی ساخت برند کسب و کار شما را تشکیاین سوالات پایه پاسخ به

 آغاز کسب وکار و یا تلاش برای توسعه کسب و کارهای فعلی می بایست همواره با سازمانتان همراه باشد. 

شته های نه چندان دور  سرمایه گذاران خواهد بود . در گذ سود و امنیت خاطر در  شما ایجاد مزیت رقابتی پایدار باعث ایجاد  هنر 

سخ مانده که بود  نیازی ه یا مسألف کش سخ و را تا در بازار بدون پا ه حم ارائه بدهید و مزیت رقابتی منحصر به فرد بر م نای آن پا

سودآور  سب و کار  شکم گیرد خودتان را ایجاد کنید تا ک سوال مواجهیم که  .شما  سخ مانده اما امروزه با این  کدامین نیاز ما بی پا
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ست سخگوی آن  ا ساس نیازی را که تنها خود پا شوند : چگونه میتوانیم اح سب و کارها در این مرحله متولد می صلی ک ؟ چالد ا

سخ فرآی شتری ایجاد کنیم ؟ این پا ستیم در ذهن م ستراتژی رقابت ما را در بازار   positioningد موقعیت یابی یا نه ست که ا ا

طر اینکه شتتما راه حم مناستت ی برای نیازی دارید از محصتتولات و خدمات شتتما استتت اده تعیین خواهد نمود . امروزه مشتتتریان بخا

گذاری نخواهند نمود . و یا ساخت کسب و کار شما سرمایه نمیکنند و بدن ال آن سرمایه گذاران نیز تنها به این دلیم بر روی توسعه

ری از موارد مشتتهود نخواهد بود بلکه در وجوه مختلف برند شتتما به شتتما باید بتوانید تمایز مو ر را ایجاد کنید و این تمایز در بستتیا

 نماید درخواهد آمد . 

تیم بعد از ایجاد جذابیتهای لازم در کسب و کار و خلق نقات تمایز قانع کننده ، سرمایه گذار به سراغ گروه اجرائی شما خواهد آمد . 

دان کسب وکارشان ها و اهدر آرمانهماهنگی  هماهنگ است و این  تیمیتیم پایا . دارد پایایی و پویاییتیمی که یعنی، ،  قوی

) ایده  تسگذاری تیمی متشکم از یک بنیانگذار تکنولوژیم لوبترین تیم برای سرمایه هستند.مکمم یکدیگر افراد تیم بوده و مشهود 

کسب و کارها ممکن است همراه کردن متخصصان واقعی بازاریابی کمی مشکم   راهتیم بازاریابی آگاه و قوی است . در آغازِ، در کنار (

 باشد بنابر این حضور مشاوران خ ره در این حوزه و در کنار شما بسیار کارآمد و مو ر خواهد بود . 

های خود در ها و قابلیتیهر فرد با توجه به شخصیت، توانایتیم پویا  در یک . نقد افراد در آن استپویائی تیمی ، و اما عامم اصلی

غم بر م نای های معرون و شناخته شدة انتخاب شیکی از متدلوژی از میشودپیشنهاد در این خصوص . است جای مناسب قرار گرفته 

میرسد که برای شناخت اعضای ز تست شد وجهی هالند است اده کرده و  به نظر اشخصا بارها  هاست اده نمائید . نگارندشخصیت 

در مواقعی که شما بدن ال سرمایه گذار برای توسعه کسب و کار خود میگردید و تیمهای  شروع یک کسب وکار مناسب است. تیم و

اند نیز بسیار مهم است که ق م از مذاکره با سرمایه گذار از پویائی سازمان خود م لع شده و در صورت نیاز شکم گرفتهسازمانی شما 

  دهید . اصلاحات لازم را در آن انجام 

مهمترین بخشی که برای سرمایه گذاران اهمیت ویژه ای دارد، خود شما هستید. در  ارزیابی می کند؟  سرمایه گذار چه چیزی رااما 

این ارزیابی ممکن است مشهود و م تنی بر اسناد و مدارک ارائه شده از سوی سرمایه گذار در ابتدا خود شما را ارزیابی می کند. واقع 

 و یا نامشهود و در خلال مذاکرات ات اق بیافتد .  شما باشد

 ت کلی است: لحا سهبه سرمایه گذاران در  ایده های ارائه شده

 های جدید به نیازهای موجود و قدیمیپاسخ -

 پاسخ به نیازهای جدید )فراموش نکنید بخد عمده ای از نیازهای جدید ذهنی و روانی  می اشد( -

 پاسخ قدیمی به نیازهای موجود   -



 

 

ای از یار اهمیت خواهد داشت . بخد عمدهایجاد تمایز مشهود و یا نامشهود بس نگونه که توضیح داده شد ،در مورد آخر و هما

رمایه نکرده و انتظار دارند س محصولات و خدمات فعلی در این حالت جای میگیرند اما تمایز لازم را در بازار و ذهن مشتری ایجاد

  گذاری  و استق ال بازار تنها بر اساس نو بودن ایده و بالا بوده کی یت ات اق بیافتد . 

ترسیم کلی صنعت، ارت اطات صنعت،  گذاری ارزیابی می شود.کارآفرین برای سرمایهاجرایی شدن ایده توسط قابلیت  در مرحله بعدی

در سالهای اخیر و در نهایت راه حم کلی شما  ی انجام شدهروندها ،ازاریابی در برنامه ب وضعیت رق ا، آینده احتمالی پید بینی شده

برای شخصیت کسب و کار  مشتریان و ارزش های ارائه شده رفتارهایتوجه به  در نقشه ترسیم شده، مورد ارزیابی قرار خواهد گرفت.

  در این شناخت اهمیت خواهد داشت. که در فرآیند ساخت برند بدست آمده است

 

 ع ارتند از :  گذار به خاطر داشته باشیدسرمایهکه می ایست در مذاکره با یک  سایر موارد مهم

 بسیار ترسیم خواهید کرد تصویری که بر م نای ترکی ی از مستندات قابم ارائه و آرزوهای خوید از آینده کسب و کار 

ام وجود این تصویر را باور دارید و میتوانید آن را در ق م از مذاکره با سرمایه گذاران م مئن باشید که با تماهمیت دارد. 

 بزرگترین نق ه قوت شما خواهد بود . سازمانتان جاری نمائید . فراموش نکنید انرژی و حرارت شما در مذاکره ،

  مزیت رقابتی پایدار مدل کسب وکار جذاب از منظر سرمایه گذاران مدلی است که ارائه مدل کسب و کار جذاب چیست؟

نگهداری باعث که کسب و کار مزیت های اصلی و تشریح شده در آن با رق ا به درستی  شما کسب و کار ت اوت و شتهدا

مدت زمان درگیر ماندن یکی از عوامم اصلی جذابیت کسب و کارها  . واضح و قابم احصا باشد در آن ن میشودمشتریا

بالاتر باشد جذابیت کسب برای سازمان شما هزینه تعویض مشتری به هر مقدار به بیان دیگر  با سازمان است ،مشتری 

 وکار شما بیشتر خواهد بود. 

 وجود خواهد  اکان کپی برداری از طرح و ایده شمپید بینی شما از واکند رق ا به کسب و کار چه زمانی است ؟ آیا ام

اشران  چگونه ؟ واکند شما نس ت به این امور چه خواهد بود و چگونه سازمان خود را برای آن آماده میسازید ؟ و داشت ؟ 

شما نس ت به این موضوعات و تشریح آن در زمان مورد نیاز برای سرمایه گذاران میتواند تصویر بسیار مناس ی از شما خلق 

 کند . 

 

 کپارچه سازی و اید؟ آیا کسب و کار شما قابلیت ینمودهت یین  چگونهبه بازار را  استراتژی های رقابتی و موانع برای ورود

 قابلیت ایجاد بسته جدید را دارد؟  ؟ یاش که شدن با سایر کسب و کارها را داراست



 

 

  پید قابم  ای که بگونه درآمدهای خود را ش ان بیان کنید و توصیف کسب وکار و یا تهیه مدل اقتصادی هموارهدر تشریح

این مرحله مهمترین مرحله برای . ممکن واقعی و قابم دفاع باشندر آنها تا حد بوده و حاشیه سود و جریان نقدینگی د بینی

گذاری و ارزیابی شما و صحت سنجی کسب و کار و رفتار سازمانی شما خواهد بود . بنابر این تمام تلاش خود را سرمایه

 اران در این مرحله به کار بندید. گذبرای رفع ابهامات احتمالی سرمایه

 گذاران قرار میگیرند برای ع ور از این قتصادی معمولا مورد تشکیک سرمایههزینه های بازاریابی و ت لیغات در طرح های ا

مرحله و جلب اعتماد آنها نیازمند انجام تحقیقات و جمع آوری اطلاعات مناسب از هزینه های معمول این بخد در میان 

رق ا و یا کسب و کارهای مشابه هستید . حضور مشاور معت ر بازاریابی و یا برند در این قسمت میتواند باعث اطمینان بیشتر 

 گردد . 

 

 گذار چالش پیش رو : روند مذاکره با سرمایه

ای دارید های قانع کنندهفوق پاسخق م از آغاز مذاکرات م مئن باشید که تمامی موارد ذکر شده را تهیه کرده و برای تمامی سوالات 

. م مئن باشید که به آینده کسب  همچنین طرح اقتصادی کسب و کار خود را به دقت م العه و به ابهامات اصلی آن پاسخ داده اید

 و کارتان آنگونه که ترسیم کرده اید باور دارید . 

 متمرکز کنیدمزیت های کسب و کاری خودتان برروی رق ا  واندازه بازار کنید. بحث را از نیاز بازار صح ت  در خصوص در آغاز مذاکره

قانع کننده ارائه نمائید . سرمایه گذاران در اغلب موارد میخواهند در توضیح که شما را از رق ا متمایز می کند  هائیچیزی و در باره

تمامی موارد فوق اظهار نظر نموده و دیدگاه های شخصی خودرا بیان نمایند بسیار ط یعی است که در این مسیر موارد م رح شده 

را م رح و با حوصله به تک تک آنها پاسخ  ران در جلسه تمامی موارد ذهنی خویدضرا به چالد کشند . با خونسردی اجازه دهید حا

دیدگاه های شخصی شما .  سپس در مورد اهمیت  هدهید تلاش کنید پاسخ ها بر اساس مستندات موجد و تحقیقات باشد ن

گذار چگونه که از آن دارید بحث را ادامه دهید باید بصورت مشخص تشریح کنید که انتظار دارید سرمایهانتظاراتی گذاری و سرمایه

این موارد  به شما به چیزهای دیگری احتیاج داریدو  آخرین نیاز واقعی شماست مالیسرمایه  در برخی موارد با شما همراهی نماید؟  

فراموش و اجازه دهید سرمایه گذار نیز آنها را بشناسد . ریسک ها را حتما شناسایی کنید به سرمایه گذار بگویید.  فکر کنید و آنها را

 نکنید که مدت طولانی متکلم وحده ن اشید . 

 در خلال مذاکره و پاسخ به سوالات موارد زیر را بخات داشته باشید : 

  به سرمایه گذار ارائه دهید؛معیارهای کلیدی کسب و کار خود را 



 

 

  بازخوردهای تحقیقات انجام شده احتمالی را ارائه نمائید ؛ 

 توضیح دهید ؛واضح  ها بصورت ش ان وموجود و راه حم آن تدرباره مشکلا  

  چگونه از  کاربران ضیح دهید کهبینی شده گ تگو کنید و همچنین تودر زمان مناسب در خصوص حجم بازار پید

 کنند؟ریان به چه دلیلی باید  شما را انتخاب و مشت محصول شما است اده می کنند خدمت یا

   ،احساس واقعی شما همچنین این توضیح میتواند ترکی ی از من ق و الزامات استراتژیک و درباره تیم خود توضیح دهید

در خصوص تک تک اعضاء تیمتان باشد . در مورد تجربیات گذشته ، میزان دوستی و نقات قوت اعضاء کلیدی تیم خود 

 توضیح دهید 

 پید بینی پذیر و قابم دفاع ارایه دهید.  وقابلیت تکرار مدل، توسعه با ی خود را بصورتی سودده مدل کسب و کار 

  گذاری دریافت و در جلسات بسیاری مشابه جلسه شما متنوع و متعددی را برای سرمایهپیشنهادات سرمایه گذاران

خود تغییر لازم را در  اشتیاق باید با باور درونی وکه  هستید این شما داشته اند و داستانهای زیادی شنیده اند،شرکت 

 نگرش آنها ایجاد نمائید . 

 گذاران بابت حضور در آن سپاسگذارید ، این موضوع را با حضور در هاین جلسه برای شما بسیار حیاتی است و از سرمای

 زمان تعیین شده و خاموش کردن وسائم ارت اطی خود نماید دهید .

 ست اده کنید سم و لوگو ا سم ندارد از یک ا صری برای ارائه ایده حتی اگر ا شما هویت به  . هویت ب سب و کار  دهد و میک

 و کارتان استگر جدی بوددن شما در کسب نشان

  شود فکر کنید ست پرسیده  سوالاتی که ممکن ا سه ارائه حتما راجع به  سه ارائه خودتان را تمرین کنید ق م از جل  با. جل

صلی یک ن ر خواهد بود اما وی  وکاملا  هماهنگ و با برنامه یک تیم همگن سخنگوی ا شوید . ط یعتا  ضر  سات حا در جل

  سایر افراد را به مذاکره وارد و زمان گ تگو را کنترل نماید باید بتواند در زمانهای مورد نیاز

  زمان جلستته و مذاکره شتتما بندرت از ستتی تا چهم دقیقه فراتر خواهد رفت و بدین ترتیب چند دقیقه اول آغاز مذاکره

 بسیار حیاتی است .  

  رت نهایت منجر به یک نتیجه حیدر  این فرآیندها باید را طراحی کنیدفرآیندهای من قی و الگوریتمی برای ارایه خود

 را به نماید بگذارید . بازخوردهای واقعی و ش ان و واقعی صح ت کنیدشود، انگیز 

 به این نکته دقت.  به کسب و کار ایده خودتان مسلط هستیدن باشه شمایید که یادتا .تان باشید نه بیشتر نه کمترخود 

از طرن دیگر  .ش ان و دقیق بدون ابهام . توضیحات را مختصر و واضح بگوییدکنید وقتی از شما سوالی پرسیده میشود 



 

 

های ایدهاو قصد خرید   سرمایه گذاری میکند، ذهن رام نشده خلاق شما بر روی  و دن ال خلاقیت شماستبسرمایه گذار 

هائی با کی یت بالا ی بدن ال ایدهحت ندهمه چیزدان نیست افراددن ال به باشید که هستید . آنها  پس همانگونهدارد شما را 

و کارکرد مناسب هم نیستند ، آنها بدن ال اطمینان هستند و هیچ چیزی جز رفتار شما این اطمینان را در آنها ایجاد 

 نخواهد کرد . 

 عدد  7تا  5 ند، تعداداکردهبا عدد و رقم زیاد کار عددهای ویژه به سرمایه گذار ارائه دهید، سرمایه گذارها  تعدادی

 شاخص را هدن قرارداده و بروی آنها مذاکره کنید . 

 گذار باشد خواهد پرداخت . او هم تصور کنید راهی س ری هستید که هزینه های این س ر را همراه شما که همان سرمایه

ا شما همراه یعنی جائی که قرار است او ب تانهزینه کننده این س ر است و هم همراه شما . پس راجع به سرزمین آرمانی

 ین سرزمین رمز اصلی موفقیت شما در این چالد خواهد بود . اباشد بخوبی توضیح دهید . تجسم شما از

  ما و این تخمین ها فرض های بدبینانه ماست " دقت کنید . بدترین ع ارت این جمله معرون است : ین ها متخدر ارایه

اول شما نس ت به کاری ع ارت تداعی کننده دو نکته خواهد بود: این بیان   "م مئن هستیم که ات اقهای بهتری می افتد

و  بیان میکنید،فرضیات بدبینانه را نیستید، خودتان می ترسید پس خواهید اجرا کنید خوش ین  انجام دادید یا میکه 

و خوش بینانه  ، بینانهبدقصد انجام چه کاری را دارید . همیشه کسب و کار خود را در سه حالت نمی دانید که  اینکه دوم

  گذار ارائه نمائید . پید بینی و به سرمایهحالت مورد انتظار 

  : است اده نکنید . اگر این احساس  "نداریم ما هیچ رقی ی  "در خصوص رق ا واقعی و م لع صح ت کنید . از ع ارت

اید . باید قسمت نامناس ی از بازار را هدن قرار داده یا  و اید نداده یا تحقیقات بازار را به درستی انجام واقعی شماست 

 رق ا را بدرستی شناخته ولی در خصوص مزیتهای رقابتی پایدار کسب و کار خود مذاکره نمائید . 

در پایان ذکر این نکته ضروری است که ارائه های شما باید کوتاه و جذاب باشد . در تهیه محتوای قابم ارائه حتما از متخصصیت 

خلاق و گرافیستها بهره گیرید . صاح ان ایده و مهندسان بدن ال نوشتن م الب در هر اسلاید هستند که اصلا جذاب نیست . 

یت بصری برند  خود و کاملا تصویری آماده و اراده نمائید . در صورت احساس عدم تمایم نس ی و اسلایدهای خود را با توجه به هو

گذار ، ب ور جدی از قانع کردن وی در همان جلسه بپرهیزید نقات ابهام وی را یاداشت و وقت دیگری برای یا شک در سرمایه

 ملاقات تنظیم کنید . 

 

 


