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 ترجم یادداشت م

 
جد       محصول  تبد   د یتوسعه  مورد   ی هادهی ا  لیدر 
نشده به محصولات قابل اجرا است.   شیو آزما  دی جد

فکر شما خواهد بود که به شما    دهیی محصول زا  نیا
 .کندیدهد و به انحصار بازار کمک میم یرقابت ت یمز 

ک مینی  این  سوی  تدر  از  تازگی  به  که  موسسه اب 
Product Mindset  از ،  منتشر شده مرحله  هفت  به 

می  جدید  محصول  توسعه  و  فرآیند  بدلیل پردازد 
استارتاپ در  موضوع  این  کسباهمیت  کارهای وها، 

که   گرفتم  آن  ترجمه  به  تصمیم  بزرگ  و  متوسط 
امیدوارم مورد استفاده علاقمندان و متخصصان که 

کنند در خصوص توسعه محصولات جدید فعالیت می
 قرار گیرد. 
  ستم، یکار، سوکسب  لگرانی کتابچه به تحل  نیمطالعه ا

مد  رانی مد محصول،  مالکان    د ی تول  ی هاهژ پرو  رانیو 
کسب و  محصول  حوزه  علاقمندان  و  کار ومحصول 

 شود. یم شنهادیپ
کتاب، به صورت    نیبه ذکر است مطالعه و انتشار ا  لازم

آزاد  ی تجار   ر ی غ  منبع  ذکر  کل و  و  ماد   هی،  و    یحقوق 
 باشد.یآن محفوظ م   یمعنو

 

 1401آبان ماه 
 ایران 0تهران

 
 

 سوده محمدآبادی 
 ای تحول دیجیتال دانشگاه تهران دکترای حرفه 

 در کسب و کار تفکر طراحی پژوهشگر طراح و
 طراح محصول و سرویس در حوزه 

 اطلاعات، آموزش الکترونیکی، تلکامفناوری 



 

 
 

 ه مقدم 
_______________________________________________ 

آوری، تغییر تنها چیز ثابت است. موفقیت شرکت شما به این بستگی دارد که شما چقدر  در دنیای فن 
بازار و چشم نیازهای  با  در حال رشد سازگار می سریع  رقابتی  به طور  انداز  باید  شوید. سازمان شما 

انتظارات تا  کند  نوآوری  تحویل    مداوم  معنای  به  این  بماند.  باقی  مرتبط  و  برآورده سازد  را  مشتری 
های توسعه  تر محصولات جدید و بهبود یافته است. یک فرآیند توسعه محصول کارآمد که چرخه سریع

کند، به شرکت شما کمک خواهد کرد تا از منحنی پیش رود و نیازهای مشتری را  کوتاه را تسهیل می 
 های جدید بزرگ برآورده سازد.  با محصولات و ویژگی 

 

 ( جدید  محصول  توسعه  بررسی    (1NPDفرآیند  مشتری،  نیازهای  حول  بازار  فرصت  گرفتن  مورد  در 
از سوی دیگر، توسعه محصول یک اصطلاح چتری است.    اجراییافزار  سنجی ایده، و ارائه نرمامکان

نرم  بر روی راه  مرتبط است افزار  است که به شش مرحله چرخه عمر توسعه  اندازی محصولاتی کار  و 
دارند. درحالیکه رویکرد توسعه محصول جدید    (*POC)   صیمفهوم مشخکند که در حال حاضر  می

ایده کاملا جدید می  بر روی یک  کار  اتخاذ  حول  و  آن  آن عدم قطعیت حول توسعه  چرخد، که در 
 .متعاقب آن بالاست

از: تولید ایده،   ایده، توسعه    بررسی و غربالگریهفت مرحله فرآیند توسعه محصول جدید عبارتند 
 یجاد یک استراتژی بازار، توسعه محصول، آزمایش بازار، و تجاری سازی بازار. مفهوم و آزمایش، ا

 
:مترجم و    یاساس  یامرحله ،  Proof of Concept  (POC )  توضیح  توسعه  به  منجر  که  است 

  ت یدر عمل قابل د یجد ده یا ک ی ا یکه آ دهد ینشان م ند یفرآ نی. اشودی م د ی جد ده یا ک ی یساز ادهیپ
 نه؟  ایاجرا دارد 

 
 

1 Need Product Development  

تولید ایده بررسی ایده توسعه مفهوم 
و آزمایش

ایجاد یک 
استراتژی بازار

توسعه 
محصول آزمایش بازار تجاری سازی



 

 

 هفت مرحله توسعه محصول جدید 

_______________________________________________ 
 
 
 
 
 

جدید   خدمات  و  محصولات  معنای ایجاد  با    به 
قطعیت   روند   عدم  از  که شما  زمانی  اما  است. 

پیروی   جدید  محصول  توسعه  سیستماتیک 
در آنچه   اطمینانکنید، به زودی به شفافیت و  می

 در حال ساخت آن هستید دست خواهید یافت.  
 

 
 
 
 
 

 طریق منابع داخلی و خارجی.   زهای طوفان فکری جمعی اایده - ی ز پرداایده .۱
 را محدود کنید.  پراکنده ذهنی هایتعداد ایده  -غربالگری  .۲
 ق تبدیل کنید. قییک ایده را به یک مفهوم د  -تست مفهوم   .۳ 
محصول و تعیین اینکه آیا اهداف شرکت را   .ینه و سود شرکت جدید را بشناسیدز ه -تحلیل بازار .۴ 

 کنند یا خیر. برآورده می 
  و اطلاعات   هاتوسعه نمونه، این شامل موارد زیر است: کنار هم قرار دادن ایده   - توسعه محصول    .۵ 

 برای ایجاد یک محصول آزمایشی در بازار. 
 گیرد.  بازار از طریق اجرای آزمایشی محصول مورد آزمایش قرار می تستترکیب بازاریابی   .۶
 معرفی محصول به عموم.    -سازی تجاری .۷
 



 

 
 

 : تولید ایده ۱مرحله 
_______________________________________________ 

ایده  خلق  باید  شما  ارهدف  توسعه  ز های  استراتژی  اساس  و  پایه  بتوانند  که  باشد  بسیاری  شمند 
محصول جدید را تشکیل دهند. بخش اصلی این مرحله باید اهمیت دادن به جلسات طوفان مغزی  

 مقدم است. ی  ز بر هر چیباشد که در آن حل مشکلات مشتری 
هستند، نیست. در عوض،  سازی آماده  که برای پیاده  مشکلهای بدون  این مرحله در مورد تولید ایده

 شوند. های خام و اثبات نشده که بعدا فهرست می ایده
 توانید این کار را انجام دهید.  این روشی است که شما می

 
 روی مشکلات مشتری تاکید کنید  .  ۱

ئلی است. در اینجا به نحوه شناسایی مساشود یک مشکل نیمه حل شدهمشکلی که به خوبی فکر می
 پردازیم: ها مواجه است می که مخاطب هدف شما با آن

a مشکلات شخصی . 
انجام   دی که با  یبا آن مواجه شوند. تنها کار   زین  گرانیممکن است د  د،یروبرو هست  یاگر شما با مشکل  

  ی ک یکه بتوان آن را با عنوان "  د یبساز   یو راه حل  دیمشکل تمرکز کن   کیآن    ی است که رو  نیا  دیده
 گذاری کرد. نام همه"  یبرا

 دیجیتال را درک کنید.   هایحلراه برای شروع، شما باید داستان انسانی پشت
افزاری مبتنی بر  ، داستان جالبی در پس عرضه محصول نرم3، بنیانگذار تویلیو 2برای مثال، جف لاوسون

 ارتباطات خود دارد.  
 . «وریبهره ، »ها فاقد یک چیز بودنداو در گذشته با سه شرکت تجاری در ارتباط بود، و همه آن 

با چیزی از خودش شروع کند، می  ارتباطی  زمانی که او مجبور شد دوباره  باید شکاف    - دانست که 
 را از بین ببرد.   -وری ن مانع در مسیر بهرهتریبزرگ

فراز و    یانداز اتفاق افتاد. ساخت محصول و راه  Twilioمحصول در قالب    ی در آن زمان بود که نوآور 
  یعال  یتجار   دهیا  کیمحصول منجر به جبران    نی به ا  ازیخود را داشت، اما اعتقاد او به ن  یهابینش

 شد.
 
 

 
2 Jeff Lawson 
3 Twilio 



 

 د یکن  طیشده را واجد شرا  ستیاز مشکلات ل  کیهر  
_______________________________________________ 

بررس  نیا به  راه  یسنجامکان  یمرحله  و  کوتاه  فهرست  مبتنمشکلات  رو  ی حل  توسط    U4  کردیبر 
Michael Skokانگذاری، بن  Startup Secrets  کندیکمک م.  U4   :مخفف موارد زیر است 

 
 

 
 

o  آ   د یبفهم  :4اجرا غیرقابل   رفع؟  ری خ  ا یانجام خواهد شد    یمحصول طوفان فکر   میمفاه   ای که 
را پر کند و    یموجود در تجربه مشتر   یهاتواند شکافیمحصول م  ایآ  یاز مشکلات واقع  یبرخ

 ابد؟ یبه تناسب محصول با بازار دست 
o  بر روی آن کار می   :5ناپذیر اجتناب ناپذیر است تا حدی که  کنید اجتناب آیا مشکلی که شما 

شود؟ شما باید بفهمید که آیا حل این مشکل یک انتخاب است یا  پیروی از آن الزامی می 
 یک اجبار.  

o  کند؟ اگر پاسخ  آیا مشکل ضروری است و بازار هدف آن را به شدت درخواست می   :6ضروری

تان با محصول اصلیدر بازار    *فضای سفیدواند شانس شما برای پوشش  تمثبت باشد، این می 
 باشد. 

o  را نشان دهد؟   حاضر آیا هیچ محصول در دسترس وجود ندارد که مشکلات کاربر    :7تایید شده
 به دنبال فضای خالی در بازار بگردید و به این ایده امیدوار کننده ادامه دهید.  

 
:مترجم ا  توضیح  سفیدمنظور  فضای  بازار  ز  موکسب  کیکه  است    یامنطقه  ،در  تواند  یکار 

 بفروشد.کند، گسترش دهد،  یمحصولات و خدمات خود را نوآور 

 
4 Unworkable 
5 Unavoidable 
6 Urgent 
7 Underserved 



 

 های ممکن حلپیدا کردن راه
_______________________________________________ 

های ممکن بگردید. برای هر مشکل کاربر،  حلاگر مشکل را فهمیدید، وقت آن است که به دنبال راه
 های بالقوه توسعه محصول جدید وجود داشته باشد.  باید فرصت 

حل به پایان  شود و با تدوین استراتژی در اطراف راهاین جریان کاری است که از یک مساله شروع می 
 رسد.  می

حل باید منحصر به فرد باشد.  نیست که مشکل تا چه حد رایج یا غیر معمول است، راه  در کل، مهم 
تواند مشکلات را به  حتی اگر یک محصول از قبل وجود دارد، اطمینان حاصل کنید که محصول می 

 طور متفاوت حل کند.  

کاری تمرکز  هم  هستند که بر ترویج ارتباط و  SaaS*هر دو محصولات    Zoomو    Slackبه عنوان مثال،  

ها را نیز ممکن سایت دهد که هدایت وبای متفاوت انجام میاین کار را به گونه   Zoomدارند. اما،  
 کند.  می   (8USPسازد، یعنی آن را نقطه فروش منحصر به فرد خود )می

 

 
 

 :توضیح مترجم  SaaS    ا یو  Software-as-a-Service  افزار با استقرار  نرم  یارايه   یکارهااز راه  یکی
خود ندارد    یشخص  ستمیس  یافزار روبه نصب نرم   ازیکاربر ن   گر یشکل که د  نیسرور است. به اوب  یرو

  ها رنامهب  نیا  یانه ی. مدل هز ردیاز آن بهره گ   تواندی مرورگر وب م  کیو    نترنتیبه ا  یو تنها با دسترس
 شکل پرداخت حق اشتراک است.معمولن به

 
8 Unique selling proposition 



 

 

 ها حل+ راه  کاهش مشکلات
_______________________________________________ 

 .  دیکنلیست ها حلهمراه با راهوار که در آن تمام مشکلات فهرست دیکن   جادیا یاسهینمودار مقا
 .دی برس داریاز مشکلات پا ی اتا به مجموعه دی به گردش درآور  یها را در سرتاسر ساختار سازمانافتهی

که   صورتی  تکرار   ذینفعاندر  رویکرد  باشند،  نشده  متقاعد  نهایی  شده  لیست  ایده  به  توجه  ،  9با 
 را امتحان کنید.   11بهبود ، و 10مجدد  گذاریهدف
o :این کار بر ایجاد یک محصول مشابه مانند یک رقیب تمرکز دارد، اما آن را در شرایط بازار    تکرار

شود، استراتژی باید گسترش  انجام می  MVPی  ز انداکند. هنگامی که با راهاندازی می جدید راه
 در آینده باشد.   چارچوب  زخارج اهای وکار با معرفی ویژگی کسب 

o  کند. برای  وکار موجود تمرکز میریزی مجدد یک مدل کسب این کار بر برنامه   مجدد:   گذاری هدف
ها،  ایمثال، لینکدین یادگیری لینکدین را معرفی کرد، یک پلتفرم یادگیری الکترونیکی برای حرفه 

فرصت  و  آموزان،  دانش  برای  الکترونیکی  یادگیری  پلتفرم  یک  به  برای  شبیه  جدیدی  های 
 اد کرد. گسترش سهم بازار ایج

o  وکار جدید است که  این مفهوم از توسعه محصول جدید حول معرفی یک مدل کسب  :بهبود
راه از  دیگر  راه  یا  راه  این می حلاز یک  بهتر است.  بهتر،  های موجود  تواند عملکرد، سرعت 

های افزوده شده  ها مواجه است، یا معرفی ویژگی هایی که یک رقیب با آن پرداختن به چالش
 بود بخشد.  را به

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
9 Purpose 

10 Re-Purpose 
11 Upgrade 



 

 : نمایش ایده  ۲مرحله 
_______________________________________________ 

را  ای می این مرحله جدید توسعه محصول حول انتخاب ایده چرخد که بالاترین پتانسیل موفقیت 
با    یبه عنوان مثال، به افراد های موجود را برای بررسی داخلی روی میز قرار دهید،  دارد. تمام ایده

 . دیدانش و تجربه صنعت مراجعه کن 
جد  دهیا  کی  یبرا محصول  ز   تی اولو  دیبا  POCداشتن    د،ی توسعه  باشد  بررس  رایداشته    ی به 

ساختن آن امکان    یرا که از نظر فن  یادهیندارد که ا  یا  دهی فا  چی. هکندیکمک م   دهیا  یسنجامکان
 . میبه صفر برسان ست،ین ری پذ

تواند به درک جنبه تکنیکی مسائل کمک کند،  ها میتخصص آن  -با تیم توسعه چابک مشورت کنید  
را    POCهای فهرست کوتاهی که ارزش ایجاد یک  واند به شما کمک کند تا ایده تکه به نوبه خود می 
 دارند را تهیه کنید.  

تواند یک روش خوب  می  ها، و تهدیدها( ، فرصتنقاط ضعفنقاط قوت،  )   SWOTتجزیه و تحلیل  
 های توسعه محصول جدید باشد.  دیگر برای در نظر گرفتن در زمان کمبود ایده 

، و مدیر محصول یک تحلیل دقیق از این ایده انجام  اسکرام مسترتیم توسعه چابک، مالک محصول،  
ها بر تهدیدها و نقاط  نقاط قوت و فرصت   -ای را به فهرست نهایی برسانند که در آن  دهند تا ایده می

 کنند.  ضعف غلبه می 

 
 

   .ساده نیاز دارید ۲*۲ ماتریسبه یک  برای شروع نسبتا ساده است و شما SWOTانجام یک 
 



 

 توسعه مفهوم آزمایش منصفانه : ۳مرحله  
_______________________________________________ 

های کاربر باید  قبل از شروع فرآیند توسعه محصول جدید، ساخت یک نسخه دقیق از ایده و داستان
 در اولویت قرار گیرد.  

 این ارزیابی گزاره ارزش اولین گام به سمت توسعه مفهوم و آزمایش است.  
کنید و زودتر  دهد که مشکلات را در رویکرد خود زودتر کشف میقل این اطمینان را به شما میحدا
 کند.  حفظ می* 12های فنیتوانید آن را اصلاح کنید. این کار شما را از جمع کردن بدهی می

 
 مراحل توسعه مفهوم که به سادگی قابل پیروی هستند عبارتند از:  

 Gain/Painکردن نسبت    ی کم . ۱
توان با محاسبه نسبت  شما باید یک تصویر روشن از محصول از دیدگاه کاربر ایجاد کنید. این امر را می

Gain/Pain   :به دست آورد، که در آن 
Gain : ها دارد؟  مزایای محصول برای مشتری. چه نفعی برای آن 
Pain :شده توسط مشتری برای درک و استفاده از محصول. های انجامتلاش 

 
 انجام یک تحلیل رقابتی  .  ۲

آگاهی از عوامل بازار موجود یک گام استراتژیک حیاتی است که باید در نظر گرفته شود. زمانی که  
 توانید حدس بزنید: تر می راحت کنید،رقابت را درک می

o کمبود دارد  بیکه رق ییجا 
o بهبود کجاست  ی برا نهیزم 
o موجود در بازار دیسف یفضا 

 
 :توضیح مترجم   

o  از    یبخش  لیدر تحو   عیتسر   یبرا  یمهندس  م یدانست که ت  ییهااقدام  توانی را م  ی فن   ی بده
  چ یه  یطور کلشود، البته بهاصلاح    یگر ی د  یزمان  یدر بازه  دیو اغلب با  دهدیپروژه انجام م

 اصطلاح وجود ندارد. نیا یبرا ی واحد و جامع یفن فیتعر 
o  اشاره دارد که شامل    یمشتر   یازهایدر ن  یبه هر شکاف  یبه سادگ  کار و در کسب   د ی سف   ی فضا

 شود. یم یگر ید زکنندهیمحصول، مخاطبان و هر عامل متما یها و کاربردها یژگیو
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 های اصلی محصول  لیست کردن ویژگی .  ۳
وکار شما را  کنید، کسب افزاری توسعه محصول جدید وارد می های کاربری که شما در پروژه نرمداستان

  .بدانید هافهرستی از این ویژگیلازم است کند. هنگام تهیه سازد یا خراب می می
 

 ایجاد کنید  گزاره ارزش  نمودار  یک  .  ۴
کاربر    یآن را به وضوح برا  د یبتوان  نکهیا  د،یدش  مطمئنخود    دهی ا  یکه شما به سودمند   ی زمان  یحت
از آنچه محصول    یواضح  ریتصو   دیاست. شما با  یداستان کاملاً متفاوت  د،یکن   انیآنها ب  نه یدر زم  ،یینها
 . دیقادر به انجام آن است ارائه ده دی جد

قالب یک نمودار گزاره ارزش نشان داده شود. قالب تواند در  این روش قابل ارائه به بهترین شکل می
 آن باید شامل موارد زیر باشد: 

 
 گزاره ارزش نمودار  

 پاسخ به سوال بزرگ  چه؟  ی عنی  نیا گزاره ارزش طیمح
 پاسخ د؟ یدهیمحصول را توسعه م یچه کس  یبرا یبرا

 پاسخ که کاربران با آن روبرو هستند ی مشکل  علامتگذاری کسانی که ناراضی هستند 
 پاسخ کندیم  ز یکه محصول شما را متما  ی عنصر منحصر به فرد  تواندیمحصول ما م 

 پاسخ ؟ کندیرا حل م  ان یمشتر  ید یچگونه مشکل کل کندیفراهم م 
 پاسخ ؟ موجود متفاوت است  یها ن یگز یچگونه محصول شما با جا  برخلاف 

 
 

 تست مفهوم  .  ۵
ای از مشتریان منتخب ارائه دهیم.  وقتی گزاره ارزش آماده شد، زمان آن است که آن را به مجموعه 

های شما تاکنون است. چون اگر این ایده  کنند، آزمایش تلاشها چگونه این ایده را درک می اینکه آن 
 امیدوار کننده به نظر نرسد، باید مراحل توسعه یک محصول جدید را تکرار کنید. 

 داری به دست آورید:  توانید با تمرکز بر چهار جنبه مهم، بینش معنیشما می
o  برند. شناسایی گروه تمرکز، یعنی افرادی که از محصول جدید تحت توسعه سود می 
o  توانند به گروه تمرکز ارائه شوند.  های دیگر که می ارزیابی جایگزین 
o  ها، بازاریابی،  توسعه یک طرح بدون اشتباه برای توسعه محصول جدید درست از نظر ویژگی

 گذاری، و توزیع.  قیمت
o ویژگی موقعیت قابلیت  یابی  افزایش  برای  مشتریان  ذهن  در  محصول  فرد  به  منحصر  های 

 اکتشاف و اکتشاف. 
 
 
 



 

 : استراتژی بازار ۴مرحله 
_______________________________________________ 

 نویس راهی برای رسیدن به مخاطب هدف است.  استراتژی بازاریابی تماما در مورد تهیه پیش 
برای پروژه توسعه محصول    13کارتی بازاریابی مک Ps 4ترین روش دنبال کردن  شاید بهترین و سرراست 

 جدید باشد.  
 کند:  به آن اشاره می  4Psاین همان چیزی است که  

توسعه محصول    یهاتلاش   ا یکه آ  دیر یبگ  میکند تصم  یکار به شما کمک موکسب  ل یو تحل  هیتجز   نیا
 جادیمداوم از ارزش ا  انیجر   کی  ایبه عنوان مثال، آ  ر،یخ  ایرا دارد    یمال  یگذار هیارزش سرما  دی جد

 محصول. هیپا  قیمت ییفروش با شناسا متیهوشمندانه در مورد ق یاستراتژ  کند؟یم
 است: نیا ه یپا متیق ص یتشخ یراه برا نیبهتر 

 
 هدف  معنی  دسته 

افزار بر  کردن محصول نرم یینها محصول
 .اساس گزارش تست مفهوم است

 محصول  ی طراح •
 ی برندساز  یاستراتژ  •
 خدمات ارائه شده سطح •

حول   یساز ی حول محور استراتژ  قیمت
صدور مجوز محصولات،   نهیهز 

  کی جادیسود و ا هیحاش نیتخم
 است. رینظی ب ی ابیبازار  یاستراتژ 

 ی گذار متیق یاستراتژ  •
 فیتخف یهااستیس •
 پرداخت  یهاروش •

  یمنحصر به فرد  یژگیو ای بردُ نقطه  ترویج
  زیمتما گرانیکه راه حل شما را از د

 کند.یم

  غات،یتبل  یکردن استراتژ  متعادل •
 ی و روابط عموم یابیبازار 

به مخاطبان   یدسترس ی برا ییهارسانه •
 هدف

 یا مشتر ارتباطات ب تی محدود  حفظ •
را  یمشتر  ی د یچگونه مشکلات کل سطح نییتع

 کند ی حل م
  ع یتوز   ی هایکردن استراتژ  یینها •

 محصول
 محدوده محصول  فیتعر  •
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 گذاری مبتنی بر هزینه  مدل قیمت .  ۱

شود تا به قیمت نهایی محصول جدید  در اینجا، هزینه تولید اولیه به درصد افزایش قیمت اضافه می
 شما برسد. 

 هزینه:  به علاوه گذاری استفاده از فرمول قیمت
o  ۱۰۰آوری + هزینه توسعه + هزینه صدور مجوز =  هزینه تولید = هزینه فن   $ 
o ۵۰ت = افزایش قیم %   
o  = دلار   ۱۵۰قیمت 

را به کار گیرد، یعنی، پایان دادن به قیمت    ختیوکار شما ترفند قیمت روانشنااگر تیم تحلیل کسب 
 دهد.  رقم، شانس تبدیل را افزایش می  ۹یا   ۵نهایی با 

دلار خواهد شد.    ۱۴۹.۹۹دلار    ۱۵۰اجرا شود، قیمت    روانشناختیگذاری  بنابراین، اگر قرار باشد قیمت
 
 :است که بر اساس    یاب یو بازار   یگذار متیق  یاستراتژ   کی  یشناختروان  یگذار مت یق    توضیح مترجم

  یهامت یق ،یگذار متیروش ق نیدارند. در ا یروان  ریخاص تأث یهامتیاستوار است که ق هینظر  نیا
ز   یفروشخرده اعداد  به صورت  اعداد شوندی م  انیب  ریاغلب  از    یکه فقط کم  ی:  گرد    کیکمتر  عدد 

 پوند  2.98 ایدلار  19.99مثال.   عنوانهستند، به 
 

 
 گذاری متمرکز بر بازار  قیمت .  ۲

قیمت تجزیهاین  از  پس  قیمتوگذاری  مدل  کامل  هدف تحلیل  بازار  در  مشابه  محصولات  گذاری 
 شود. استنباط می

 کند:  گذاری بازار محور از مسیر زیر پیروی می قیمت



 

 
 

 عواملی که باید در زمان انتخاب یک قیمت رقابتی در نظر گرفته شوند:  
حصول جدید که  های توسعه میک قیمت بالاتر هنگام رسیدگی به طرح   قیمت بالاتر از بازار:  •

 کند، مناسب است.  مشکل فوری مشتریان را حل می 
توانند  فروش محصول جدید به همان قیمتی که رقبایتان در ابتدا می   برداری از بازار:نسخه  •

باید تلاش حرکت امن  با این حال، شما  را افزایش دهید تا امتیاز تری باشند.  بازاریابی  های 
 بهتری از رقیب به دست آورید.  

توانند در طول زمان به  شود برای جذب مشتریانی که می پیشنهاد می  تر از بازار:قیمت پایین  •
تر از رقیب شما باشد، حتی اگر محصول جدید  مشتریان وفادار تبدیل شوند، قیمت پایین 

 شما همه چیز را به طور متفاوت حل کند.  
 

 



 

 
 : توسعه محصول ۵مرحله  

_______________________________________________ 
شود، و تجزیه و تحلیل  شود، استراتژی بازار مستند می وقتی ایده توسعه محصول جدید مطرح می 

 توانید با چرخه توسعه محصول حرکت کنید. شما می  -شود وکار تکمیل می کسب 
 قرار دارد.   MVPشود که پس از آن توسعه محصول جدید با توسعه نمونه اولیه آغاز می 

   14نمونه اولیه .  ۱
کند که سپس با ذینفعان به اشتراک برای محصول تمرکز می   15تجربه کاربری   و این امر بر ایجاد رابط  

های شود. این به تجسم این که محصول چگونه به نظر خواهد رسید و آیا با بهترین شیوه گذاشته می 
 کند.  ارگونومیک مطابقت دارد یا خیر کمک می 

 (  MVPمشاهده ) حداقل محصول قابل .  ۲
  گران یتمرکز دارد که آن را از د  د یمحصول جد   یبرا )چابک(    Agileکاربر در    ی هاداستان  یکار بر رو  نیا

حداقل محصول قابل دوام با حداقل    -انجام شد    شیتوسعه و آزما  ،ی که طراح  ی. هنگامکندی م  زیمتما
 دارد. یبستگ هیشود. تکرارها به پاسخ اول  یها در بازار عرضه میژگیو

توسعه محصو رویکرد  برای  راه  توسعه  بهترین  بر  که  است  چابک  توسعه محصول  به  اتکا  ل جدید 
 کند.  اری و ارتباطات تمرکز می کافزایشی و تکراری در حین ترویج هم

است زیرا امکان حرکت در طول چرخه توسعه را با ظهور الزامات    16این رویکرد بهتر از رویکرد آبشاری
می  فراهم  کاربر  این جدید  از  یک  هر  اما  مشابه هستند،  چابک  و  آبشار  توسعه  مراحل  اگرچه  کند. 

 افزار متفاوت هستند.  های توسعه نرمروش
رتباط و هماهنگی را  بخشد در حالی که ا افزار را سرعت می مزیت چابک این است که فرآیند توسعه نرم

 کند.  های توسعه حفظ می در میان تیم 
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 : آزمون بازار ۶مرحله 
_______________________________________________ 

افزاری  هدف این مرحله در توسعه محصول جدید، کاهش عدم قطعیت حول موفقیت محصول نرم
 ن بازاریابی آن. است، یعنی بررسی قابلیت حیات محصول جدید یا کمپی

 دو استراتژی آزمون بازار برای دنبال کردن وجود دارد:  
   17تست آلفا .  ۱

کنند. مهندسان  مهندسان تست در سازمان از محصول براساس عملکرد استفاده کرده و قضاوت می
کنند و نتایج آمیخته بازاریابی را با محصول ایجاد شده ترسیم  تست عملکرد محصول را بررسی می 

 کنند.  می
 شوند.  یریزی و اجرا مدر صورت بروز هر گونه مشکلی، تغییرات قبل از مرحله نهایی برنامه 

 
   18تست بتا .  ۲

میگروه استفاده  محصول  از  مشتریان  یا  هدف  سازمان های  به  را  خود  طرفانه  بی  بازخورد  و  کنند 
رفع    یگزارش شود، برا  یاست. اگر مشکل  VOC  ان،یمشتر   یدر مورد گوش دادن به صدا  نیادهند.  می

 شود.یتوسعه بازگردانده م م یمشکل به ت
 
 

 بتا تست  تست  آلفا  
اعتبارسنجنرم چرا؟ نظر  هر  از  را   یافزار 

آمادگ  د،یکن بتا    شیآزما  یبرا  ی از 
 . دی حاصل کن نانیاطم

  د، یکن   افتیرا در   ییبازخورد کاربران نها
آمادگ حاصل    نانیانتشار اطم  ی برا  ی از 

 . دیکن
 بعد از تست آلفا  توسعه   ندیفرآ  انیدر پا ؟ یچه زمان

 یواقع ییاز کاربران نها یگروه یمشتر ،  QA  میت  ای ی توسعه داخل ؟ چه کسی
مسدودکننده ی ز یچه چ افتیدر  واشکالات،  -یژگیها، 

 .گریاز دست رفته و موارد د یها
قابل  ی برا  دهیا استفاده،    ت یبهبود 

 عملکرد  ،یسازگار 
  یژگ یو  ها،مسدودکننده  اشکالات، ؟ یبعدش چ

 .گریاز دست رفته و موارد د یها
قابل  ی برا  دهیا استفاده،    ت یبهبود 

 و عملکرد. یسازگار 
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 پردازیم:  با یکدیگر می   Betaو  Alphaدر اینجا به چگونگی تفاوت تست  
رود. این  سنجی محصول به کار می همچنین شکل سومی از آزمایش بازار وجود دارد که برای اعتبار

یافته به  شود. در اینجا، محصول توسعه نامیده می (IHUT19رویکرد آزمون بازار، آزمون کاربرد در خانه ) 
 شود، که در نهایت از محصول استفاده خواهند کرد.  مشتریان مورد نظر ارائه می 

ها باید ثبت شود. این  این کاربران باید اجازه استفاده از محصول را داشته باشند، و سپس بازخورد آن 
بازار محصول ساخته  آزمایش  برای  بازخورد آنیک روش موفق دیگر  پایه و  ها می شده است.  تواند 

 اساس بهبود بیشتر را تشکیل دهد.  
 
 

 ( سازی ورود / تجاری )  : بازار۷مرحله 

_______________________________________________ 
های مختلفی برای اطمینان از موفقیت محصول  سازی یک اصطلاح کلی است که شامل استراتژی تجاری

 شود: جدید شما است. این چیزی است که تجاری سازی شامل می 
تواند محصول شما را  میهای ذکر شده درست سر جای خود قرار گیرند، هیچ چیز ناگر تمام استراتژی 

 از جلب توجه و تناسب محصول با بازار باز دارد. 
کنیم که به شما کمک خواهند کرد تا کشش  های بازاریابی ضروری اشاره میدر اینجا به برخی از فعالیت 

 لازم را به دست آورید:  
 بازاریابی مفهوم محصول  .  ۱

در مورد  یاد ز تان به جای لاف زدن قصد محصول صحبت در مورد مفهوم و   - ایده در اینجا ساده است 
تر  به طور خلاصه، پاسخ دهید که محصول چگونه زندگی مشتری شما را آسان  - تانهای محصولویژگی

 کند.  می
وقتی که محصول یک بازاریاب به بازار عرضه شد، موفقیت چندانی حاصل نشد. متاسفانه، مشتریان  

 کردند. ها قصد و نیت محصول موفق فعلی را درک نمیآن
 ها چطور بازی را تغییر دادند؟  خب، آن 

محصول به  ها انتخاب کردند که نقطه فروش منحصر به فرد خود را به جای بازاریابی و ترویج کل  آن
 بود.  درونگراها بازاریابی و نقطه فروش منحصر به فرد آن، بازار عرضه کنند

شده در صنعت محصولات ها شروع به ایجاد آگاهی در اطراف آن کردند و فورا به یک رهبر شناخته آن
نیاز    ییبار آهن   اثرافزاری تبدیل شدند. گاهی اوقات بازاریابی مناسب تنها چیزی است که شما برای  نرم

 دارید.  
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 داشتن صدای برند  .  ۲

طرز فکر منحصر به فرد و صدای منحصر به فرد همیشه مخاطبین گوش کامل دارند. اینجاست که تیم  
ها باید یک سبک ارتباطی موثر ایجاد کنند که برند را به کند. آن بازاریابی شما نقش مهمی ایفا می 

 بهترین شکل نشان دهد.  
ین عناصر باید مورد توجه قرار گیرند.  چه وبلاگ باشد، چه ایمیل، و یا حتی محتوای وب سایت؛ همه ا

کنید باید قدرت این را داشته باشند که مخاطبان هدف شما  هایی که شما ایجاد میدر نهایت، نسخه 
 را به دام بیاندازند.  

 اجرای ویبینرهای مخرب . ۳
رد  هایی را هدایت کنید که در موسایت های جذب مشتریان با کیفیت است. وبدوربین یکی از راه

 کنند.  کنید، صحبت می هایی که معرفی می چگونگی سود بردن محصول جدید به مخاطبین و ویژگی 
 تواند به بهبود قابلیت کشف و تشخیص کمک کند، برای مثال، دوربین همچنین می

o ها آگاه است آسان است. هایی که مشتری از آنقابلیت تقلید: پیدا کردن و استفاده از ویژگی
ها ندارد،  هایی که مشتری هیچ دانشی در مورد آنقابل کشف: پیدا کردن و استفاده از ویژگی

 آسان است. 
توانند به طور موثر به شما کمک  ها می سایت راه دور در حال جذب شدن است، وب  زو حالا که کار ا

های خود صحبت کنید و شاهد تاثیر  کنند تا به مخاطب هدف خود برسید. در مورد محصول و ویژگی
 مثبتی بر روی نتیجه نهایی خود باشید.  

 

 
 
 
 
 



 

 
 اهمیت فرآیند توسعه محصول جدید  

_______________________________________________ 
 آورده شده است: د یتوسعه محصول جد  ند یبه فرآ  یبند ی پا  یا یاز مزا یبرخ جانیدر ا

o کند ی م نیعرضه به بازار تضم یرا برا یشتر یب زمان 
o یمشتر  یازهایموثر به ن یدگیرس 
o کند ی را چند برابر م تیموفق شانس 
o دهد یرا کاهش م  یفن ی هایبده 
o بهتر  تی ر یمدFeature creep 
o  کند ی م یفرصت را نف نهیهز 

 
 :توضیح مترجم   

Feature creep   به    محصول   ک ی در    د ی جد   ی ها ی ژگ ی افزودن و   ا ی از حد مداوم    ش ی گسترش ب معنای  به
 .کند ی کمک م   ده ی ا   ی فن  ی امکان سنج   ی بررس 

 

 بندی جمع
_______________________________________________ 

اجرا است.  های جدید و امتحان نشده به محصولات قابل توسعه محصول جدید در مورد تبدیل ایده 
دهد و به انحصاری کردن بازار کمک این محصول ذهن شما خواهد بود که به شما مزیت رقابتی می 

 کند.  می
و آزمایش،    ایده، توسعه مفهوم  بررسیتولید ایده،    - بندی هفت مرحله از توسعه محصول جدید  جمع

سازی.  وکار، توسعه محصول، آزمایش بازار، ورود به بازار / تجاریاستراتژی بازار / تجزیه و تحلیل کسب 
 

 قاعده اصلی توسعه محصول جدید تمرکز روی نوآوری در حین ارائه ارزش است. 
ا را تغییر دهند  توانند دنی کنند می مردمی که آنقدر دیوانه هستند که فکر می » به گفته استیو جابز،  

 « کنند کسانی هستند که این کار را می 



 

 
 


