
الفصل ٨

إجراءُ مقابلةٍ حول الحلّ

. ‘‘ قبل بناء المنتَج الفعليّ بِرِ الحلَّ بتشكيلِ ’’عرضٍ اختَ

مه؟ ما الذي تحتاج لأنْ تتعلَّ

كونك الآن مزوَّدٌ بقائمة المشكلات مرتَّبة بحسب أولويَّاتها، وبفهمٍ للبدائل المتاحة، فأنت مستعدٌّ لصياغة حلٍّ واختباره.

ضافيَّة التالية: ق بمراجعة ما تعلَّمته من المقابلة حول المشكلة، ثمَّ باختبار المخاطر الإ ستبدأ بالتحقُّ

نِ الذي يعاني المتاعب؟ )المستخدمون الأوائل( ر العميل: مَ مخاطِ

د المستخدمين الأوائل؟ كيف تحدِّ

) مخاطر المنتَج: كيف ستحلُّ هذه المشكلات؟ )الحلّ

طلاق؟ ما الحدُّ الأدنى لمجموعة الصفات المطلوبة للإ

يرادات( ج التسعير؟ )مصادر الإ مخاطر السوق: ما نموذَ

ه؟ ؟ ما السعر التي سيقبلون دفعَ هل سيدفع العملاء مقابل الحلّ

م اختبارُ الحلِّ المقدَّ

ق من أنَّه سيحلُّ ‘‘ )Demo( لمساعدة العملاء على تصوُّر حلِّك والتحقُّ إنَّ الهدفَ الرئيسيَّ هنا هو استخدام ’’عرضٍ

مشكلتهم.

ةٍ ووضوحٍ عن مشكلاتهم، لكنْ ليس في تصوُّر الحلول. يبرع معظم العملاء في التعبير بقوَّ

‘‘ بصورةٍ غير دقيقة لتعني أيَّ شيءٍ يأخذ مكان الحلِّ الحقيقيِّ إلى حدٍّ ما. والافتراض هنا هو أنَّ مُ عبارة ’’عرضٍ أنا أستخدِ

ا، ويمكن أن يؤدِّي إلى الهدر إذا ما طبَّقت الحلَّ الخاطئ أو أضفتَ صفات لا ‘‘ يستغرق وقتًا طويلً إيجاد ’’الحلِّ المثاليِّ

...إلخ( لتضعه أمام جٍ أوَّليّ ا عنه مثل صورٍ من الحاسوب، أو نموذَ م جزءًا كافيًا من الحلِّ )أو بديلً حاجة إليها. عليك أن تقدِّ

. ج الأوَّليِّ العملاء بهدف قياس ردِّ فعلهم وتحديد متطلَّبات النموذَ

نتَجك. يمكن أن تعتمد رضِ مُ لدى الكلام عن منتجاتِ البرمجيَّات، فإنَّ النماذج ومقاطع الڤيديو هما وسيلة رائعة لعَ

يَّة على الرسوم ونماذج التصاميم باستخدام برامج الحاسوب )CAD(، أو حتَّى تصميم نماذج أوَّليَّة مصنوعة من المنتَجاتُ المادِّ

الصلصال أو الطباعة الثلاثيَّة الأبعاد.

مهما كانت الوسيلة التي تختارها لعرضك، تذكَّر المبادئ التوجيهيَّة التالية:

ا للتنفيذ. ينبغي أن يكون العرضُ قابلً



مين. هذه ةٌ للعمل على إعداد عروضٍ أوَّليَّة للمستَخدِ ة مستعدَّ لديَّ أصدقاء في استوديوهات التصميم لديهم فرقٌ خاصَّ

)]Flash[ ‘‘العروض هي جزءٌ من عمليَّة البيع، وتكتسب الكثير من التركيز، لكنَّها تعتمد غالبًا على برمجيَّات )مثل ’’فلاش

ا، مع الةٌ في تحقيق البيع، فإنَّها تجعلُ عمل فريق التنفيذ صعبًا جدًّ . ورغم أنَّها فعَّ التي لا يُبنى فيها المنتَج النهائيّ

ا بشأن المنتج ضافيَّة أحيانًا. وهذا يؤدِّي إلى خللٍ في الوعد المقطوع سابقً استحالة إعادة ابتكار العديد من العناصر الإ

لِّم في نهاية الأمر. )لدى بيعه للعميل(، وفي ما سُ

ينبغي أن يبدو مشهد العرضُ حقيقيًّا.

ا. فمع أنَّ تجميعها جٍ ثلاثيِّ الأبعاد، أو رسوم مثلً ا أن أُغاليَ في الاعتماد على العناصر الأساسيَّة لنموذَ لا أُحبُّ أيضً

، وهو ما أحاول أن أتجنَّبه. ا بشأن المنتَج النهائيّ سريع، فإنَّها تتطلَّبُ من العميل أن يتَّخذَ خطوة غير يقينيَّة تمامً

. كلَّما بدا عرضك حقيقيًّا، تمكَّنتَ من اختبار حلِّك بصورةٍ أدقّ

عادة بسرعة. ا للإ وينبغي أن يكونَ العرضُ قابلً

ها في أثناء المقابَلات، يمكن أن تحصلَ على ردود فعلٍ قيِّمة في ما يتعلَّق بقابليَّة الاستخدام، من ثَمَّ تحتاج لأن تُدرجَ

ق الاستعانة بفريقٍ خارجيٍّ لعرضك الضررَ بك، لا سيَّما إنْ وتمتحنَها في المقابلات اللاحقة. وفي هذا المجال، قد تُلحِ

عادة. ه قدرتَك على الإ كان هناك جدوَلُ أعمالٍ يوجِّ

ر. دْ ينبغي أن يقلِّل العرض من الهَ

مُ لتسليم المنتَج سيؤدِّي إلى بعض ج تقليديٍّ لأيِّ شيءٍ آخر، ما عدا التكنولوجيا النهائيَّة التي ستُستخدَ إنَّ ابتكار أيِّ نموذَ

ج الأوَّليِّ باستخدام رسومٍ يدويَّة سريعة، أو الهدر. ومن جهة نماذجي التقليديَّة، رغم أنِّي أبدأ بتصميمٍ سريعٍ للنموذَ

ا يؤدِّي ا إلى HTML/CSS، ممَّ ليستريتر )Illustrator(، فأنا أحوِّلها لاحقً ي الفوتوشوپ )Photoshop( أو الإ باستخدام برنامجَ

إلى هدرٍ أقلَّ على المدى الطويل.

م العرض بيانات تبدو حقيقيَّة. ينبغي أن يستَخدِ

عْ بيانات تبدو م ’’Lorem Ipsum‘‘(، ضَ نترنت الجاهز المعروف بِاسْ ا، نصَّ الإ بدلَ استخدام بياناتٍ لا معنى لها )مثلً

ا نصَّ حلِّك المكتوب. حقيقيَّة، والتي ستساعدك ليس فقط على تركيب شاشتك، بل ستدعم أيضً

ا، بل هو مجرَّد ديكور‘‘. ’’المحتوى يسبق التصميم. التصميم في غياب المحتوى ليس تصميمً

جيفري زيلدمان، ’’قائمة مفكَّكة‘‘
”Jeffrey Zeldman, “A List Apart

دراسة حالة

كلاود فاير
مٌ ما أن يشارك ا، ووضعتُ مقطع ڤيديو يوضحُ كيف يستطيع مستخدِ ة شاشاتٍ معً في حالة كلاود فاير، ربطتُ عدَّ

٥٠٠ صورة على جهازه، و١٠ ڤيديوهات من ملفٍّ على شاشة الحاسوب في أقلِّ من دقيقتَين.

ا، بعرضِ ڤيديو تجريبيٍّ على صفحة ل. مثلً وكما في السابق، هناك وسائل تقنيَّة لتسريع قياس ردِّ الفعل الأوَّليِّ على حلٍّ مُحتمَ

ل البدء بهذه ا، أُفضِّ لكترونيَّة، وقياس التفاعل معها )كما فعل تطبيق دروپبوكس(. وهنا أيضً المنتج الأوَّليِّ أو على مدوَّنتك الإ

ة. ق من الصحَّ الوسائل التقنيَّة للاختبارِ السريع، لكنِّي أعتمدُ على المزيد من مقابلات العملاء المنظَّمة للتحقُّ



دراسة حالة

ة نة إلكترونيَّ اختبار حلٍّ ما باستخدام مدوَّ
‘‘. كنتُ أطبِّق أسلوب ج عملي التجاريّ في عام ٢٠٠٩م، نشرتُ مدوَّنة إلكترونيَّة بعنوان ’’كيف أوثِّق فرضيَّات نموذَ
ج عملٍ تجاريٍّ باستخدام أوراق عملٍ كما وصفها في كتابه، لكنِّي كنتُ أُجاهد ستيڤ بلانك لوصف فرضيَّات نموذَ
هون المشكلة ا يواجِ بقاء على تحديثها. ومن المحادثات مع ممارسي تطوير العميل الآخرين، علمتُ أنَّ آخرين أيضً للإ

ذاتها.

ج العمل التجاريِّ قبل ذلك الوقت، لكنِّي رفضتُ في كنتُ قد قرأتُ عن عمل أليكس أوسترڤالدر على مخطَّط نموذَ
ا. لكنَّ رؤية رياديٍّ آخر، وهو روب فيتزپاترك )Rob Fitzpatrick( وهو يبتكر البداية أسلوبَ المخطَّط لأنَّه بسيطٌ جدًّ
ت لي ببذل بعض المحاولات ا يجمع ما بين أوراق عمل ستيڤ بلانك ومخطَّط أليكس أوسترڤالدر، أوحَ ا مختلفً نظامً

ه في هذا الموقع. ة. فكانت النتيجة المخطَّط الليِّن الذي أصفُ الخاصَّ

ة هذا الأسلوب، رتُ هذا الأمر على أنَّه إشارةٌ قويَّةٌ في كفَّ . فسَّ تِ المدوَّنة لتصير إحدى المدوَّنات الأكثر شعبيَّةً ارتقَ
. وهذا ما أدَّى قتْ من مزايا هذا الحلّ متُ هذا الزَّخم لترتيب العديد من مقابلاتِ العملاء الرسميَّة التي تحقَّ واستَخدَ

لكترونيَّة من المخطَّط الليِّن. ا( لبناء النسخة الإ لكترونيَّة أيضً إلى استقطاب فريق1 )بواسطة مدوَّنتي الإ

اختبار تسعيرتك

قناع‘‘ بشأن مقابلات العملاء. أجل، إنَّ هدفك من أجد أن الناس غالبًا ما يُسيئون فهم التعبير المجازيِّ ’’التعلُّم مقابل الإ

ا أو دون حدود. ا جدًّ مقابلات العملاء هو التعلُّم وليس البيع، لكنَّك لا تستطيع أن تتعلَّم بفاعليَّة عندما تكون غامضً

ا أن تتحطَّم. ولا بأس في ذلك. عليك أن تُجري مقابلاتٍ بوجود فرضيَّاتٍ واضحةٍ قابلةٍ للتَّفنيد والتي يجوز جدًّ

ا. على عكس ك هو إحدى هذه الفرضيَّات، لكنَّ كيفيَّةَ اختبارها هو أمرٌ مختلف قليلً إنَّ ما تنوي أن تطلبه ثمنًا لمنتَجِ

نها سلوك العميل‘‘ بالبحث ، حيث تحاول أن تكشفَ عن ’’الحقيقة التي يتضمَّ فرضيَّة المشكلة الحقيقيَّة التي تستحقُّ الحلّ

الدقيق، فإنَّ التسعير هو مجالٌ أكثر ’’رماديَّة‘‘ بكثير، وينبغي معالجته بصورةٍ مباشرةٍ وبعنايةٍ أكثر.

د أنت لهم ذلك ا سيدفعونه، بل حدِّ لا تسأل العملاء عمَّ

ا ترغب في دفعه لقاء الآيپاد )iPad( قبل إطلاقه؟ ستبدو عبارة أيمكنكَ أن تتخيَّل ستيڤ جوبز )Steve Jobs( وهو يسألك عمَّ

‘‘ في مرحلةٍ ما. ا عن ’’سعرٍ تقريبيٍّ خرية، أليس كذلك؟ مع ذلك، ربَّما سبقَ أن سألتَ عميلً مثيرة للسُّ

ا متدنيًا م أيَّ شيءٍ ما عدا سعرً حسنًا، هذا أمرٌ معكوس. فكِّر في الأمر. ليس هناك مسوِّغٌ اقتصاديٌّ معقولٌ لدى العميل ليقدِّ

ا كم سيدفعون، وهذا السؤال سيجعلهم يشعرون فقط بعدم الراحة. ا. قد لا يعرف العملاء فعلً جدًّ

ا أن تُقنعَ أحد العملاء بدفع ثمنٍ ، لكنَّك تستطيع، )وينبغي( غالبً ا بأنَّ لديه مشكلةً حقيقيَّة تستحقُّ الحلّ لا يمكنك )ولا ينبغي لك( أن تُقنعَ عميلً

ا تعتقده أنت وعميلك. نتَجك، وهو سعرٌ أعلى عادةً ممَّ ‘‘ لقاء مُ ’’مُنصفٍ

إنَّ العقليَّة التي لدى معظمنا في أثناء إجراء مقابلاتٍ حول الحلِّ هي عقليَّة ’’تخفيض الاحتكاك عند التسجيل‘‘. إنَّنا نريد

نا القيمة التي نتَجنا، آملين أن تُكسبَ تسهيل الأمور قدر المستطاع على العملاء ليقولوا نعم ويوافقوا على المجازفة بشراء مُ

مها لهم بمرور الوقت امتيازَ العمل معهم. سنقدِّ

قُّ



‘‘ قويٍّ من العميل ق من المصداقيَّة؛ لأنَّ من السهل أن يقولوا نعم، كما أنَّ عدم وجود ’’التزامٍ ر التحقُّ إنَّ هذا الأسلوب يؤخِّ

رر بالتعلُّم الأمثل. قَ الضَّ ا أن يُلحِ يمكن أيضً

ر حماستك، دْ سين حيال المشكلات التي تعالجها أنتَ بقَ مين أوائل يكونون على الأقلِّ متحمِّ تك هي إيجاد مستخدِ إنَّ مهمَّ

ا، التسعيرُ ليس فقط ا ما. وكما ذكرنا سابقً ه إذا كنتَ تطلبُ سعرً ف الذي تضعُ فْع السعر المنصِ وأن يكونوا على استعدادٍ لدَ

ا شريحة العملاء التي تجذبها. د أيضً نتَج، بل هو يحدِّ جزءًا من المُ

ه عْ ض الاحتكاك عند التسجيل، بل ارفَ خفِّ لا تُ

ة مرَّات بعد مقابَلتي أحد أُدركُ أنَّ هذا قد يتعارض مع حدسك. وهذا ما حدث معي. إليكم تجربةً اجتماعيَّةً أجريتُها عدَّ

العملاء، وقد غيَّرتْ وجهةَ نظري.

، وأنَّ الحلَّ موجودٌ لدينا. فكان الحوار قتُ من وجود مشكلةٍ حقيقيَّة تستحقُّ الحلّ كنتُ قد انتهيتُ من عرض الحلِّ وتحقَّ

التالي:

ا بشأن التسعير... ثْ إذً أنا: فلنتحدَّ

العميل: أينبغي أن نتفاوضَ على السعر في الحال؟

قَ ما إذا كان يستحقُّ تحويله إلى أنا: هذه ليست فعليًّا عمليَّة تفاوُض. رغم أنَّنا كنَّا نستخدم هذا المنتَج في الداخل بأنفسنا، فإنَّ علينا أن نتحقَّ

نتَجٍ حقيقيٍّ في الخارج. مُ

العميل: آه، حسنًا.

أنا: ماذا تدفع لقاء هذا المنتَج؟

ا في الشهر. ا يتراوح ما بين ١٥ و٢٠ دولارً العميل: لا أدري! ربَّما مبلغً

ةِ ١٠٠ دولار شهريًّا. يمكنني أن أفهم لماذا لا تريد أن تدفعَ الكثير طَّ أنا: حسنًا، لم يكن هذا هو السعر الذي كنَّا نفكِّر فيه. نريد البدء بخُ

ةً استهلاليَّة في المستقبل. طَّ انيَّة أو خُ م خدماتٍ مجَّ )لأنَّك مشروعٌ ناشئ(، ويمكننا أن نقدِّ

مين الأوائل[ لديهم بكلِّ وضوحٍ حاجة إلى ]اذكر المشكلة د المستخدِ أمَّا الآن فنحن نتطلَّع على وجه التحديد إلى وجود ١٠ مستخدمين ]حدِّ

ا، أو نُعيد مة الفريدة[ في غضون ٣٠ إلى ٦٠ يومً ة ]اذكر القيمة المقدَّ الرئيسيَّة[. سنعمل بصورةٍ وثيقةٍ مع هذه الشركات العشر للتحقُّق من صحَّ

إليهم ما دفعوه.

، ولا تزال غير راضٍ عن النتائج. هذا المنتَج هو ثالث محاولةٍ لنا، و١٠٠ لقد ذكرتَ أنَّك أمضيتَ بضع ساعاتٍ في الشهر في تطوير نظامٍ محلِّيّ

دولار في الشهر هي أقلُّ من ساعتَي تطوير شهريًّا.

فْع ١٢٠٠ دولار في السنة. إنَّ هذا المبلغ جزءٌ ا. نُريد أن نكونَ في قائمة العملاء المختارين. وأستطيع أن أُعلِّلَ دَ العميل: أجل، هذا منطقيٌّ جدًّ

ا ندفعه للمطوِّرين العاملين لدينا. كيف يمكن أن ننضمَّ إلى القائمة؟ صغيرٌ ممَّ

أنا: ما زلنا نعمل على بعض تفاصيل المنتَج، وسأتَّصلُ بك عندما نكون جاهزين.

ليَّة. سأذهب وأجلب دفتر شيكاتي إذا كنتَ تريدني أن... ون في رغبتنا في أن نكون جزءًا من قائمة العملاء الأوَّ العميل: نحن جادُّ

؟ ا، ما الذي حدث هنا؟ لماذا وافق العميل على دفع خمسة أضعاف المبلغ الأصليّ إذً



الة يمكن تلخيصها على النحو التالي: كان هناك عددٌ من المبادئ الفعَّ

المكافآت

‘‘ )Pitch Anything(. وهو يصفُ كيف يناقش أورين كلاف )Oren Klaff( أُسلوبَ صنع إطارٍ في كتابه ’’أقنع بأيِّ شيءٍ

قناع دور مهرِّجٍ يُسلِّي المشاهدين في البلاط الملكيّ يلعبُ الشخص الذي يعرض المسألة في معظم عمليَّات الإ

)العملاء(. فبدلَ محاولتك إعطاء انطباعٍ جيِّد، كنْ أنتَ نفسك الجائزةَ المرجوَّة.

النُّدرة

ل أن يكونَ لديَّ لم تكن عبارة ’’١٠ عملاء‘‘ حيلةً وهميَّة. فالهدف الأوَّل لمنتجك الأوَّليِّ المجدي هو التعلُّم. أنا أُفضِّ
م متردِّد.2 مين أوائل ’’ملتزمين‘‘ أستطيع أن أوليَهم اهتمامي الكامل، من أن يكون لديَّ ١٠٠ مستَخدِ ١٠ مستخدِ

التثبيت

. لكنْ مع أنَّ التسعير مقابل ’’بدائلَ متاحة‘‘ قد يبدو منطقيًّا لك، فإنَّ العملاء قد ا، السعرُ هو أمرٌ نسبيّ لْنا سابقً كما تناوَ

م هذا المبدأ عندما عرض ثمنًا لجهاز آيپاد لا يجدون تلقائيًّا أنَّ الأمرَ وثيقَ الصلة بهم. حتَّى إنَّ ستيڤ جوبز استخدَ

الة لتثبيت السعر( اد )الذين استخدموا حواسيب نقَّ نات النقّ بأسلوب جديد. فقد ثَبَّتَ بمهارةٍ سعر أجهزة الآيپاد مقابل تكهُّ

وجعلوا جهاز الآيپاد يبدو صفقةً رابحة.

الثقة

د معظم الناس في طلبِ مالٍ لقاء منتجهم الأوَّليِّ المجدي لأنَّهم يعتقدون أنَّه ذو قيمةٍ متدنِّية، حتَّى إنَّهم قد يشعرون يتردَّ

بالحرج بشأنه. أنا لا أوافق على هذه الطريقة في التفكير؛ فسبب اختبار المشكلات بدقَّةٍ متناهية، وتخفيض المجال هو

لبناء ’’أبسط‘‘ منتَجٍ يحلُّ مشكلةً حقيقيَّةً لأحد العملاء.

المقابلة حول الحلّ

،)Interest( الاهتمام ،)Attention( نكليزيَّة: الانتباه ’’AIDA‘‘ هي اختصارٌ تسويقيٌّ للأحرف الأولى من الكلمات التالية بالإ

إليكم الطريقة: . و الرغبة )Desire(، العمل )Action(، وهي إطارٌ مفيدٌ لتنظيم مقابلاتٍ حول الحلّ

الانتباه

ة من المشكلة رقم واحد التي كشفتَ عنها في أثناء المقابلات مة الفريدة، المشتقَّ بِ انتباهَ عميلك بقيمتك المقدَّ اجذِ

الأوَّليَّة حول المشكلة.

إنَّ الطريقة الأكثر فاعليَّة لجذبِ الانتباه هي تحديد مشكلة العميل.

الاهتمام

مة الفريدة وتنالَ الاهتمام. مِ العرضَ التوضيحيَّ لتبيِّن الكيفيَّة التي ستُسلِّم بها قيمتك المقدَّ استَخدِ

الرغبة

رورة ا. عندما تُخفِّض احتكاكَ التسجيل، يصير من السهل على العميل أن يوافق، لكنَّك لا تضعُ بالضَّ ثمَّ ارفعها قليلً

زٍ لتتعلَّم بفاعليَّة. وعليك بدلَ ذلك أن تؤمِّنَ الحصول على التزامات العميل القويَّة بإثارة الرغبة. لقد ولَّدتْ نفسك في مركَ

محادثةُ التسعير السابقة الرغبة بواسطة النُّدرة وتحقيق المكسب.



العمل

نتَجك. فْعٍ مسبَّق يتناسبُ مع مُ لْ على التزامٍ شفهيٍّ أو مكتوب أو على دَ احصَ

كيف يختلف هذا عن الإقناع؟

طار لا يزال حول التعلُّم. قناع إلى حدٍّ كبير، فإنَّ الإ ا للإ رغم أنَّ هذا قد يبدو مشابهً

ا دون حلٍّ وسط. وهنا تقودُ أنتَ بفرضيَّة واضحة في كلِّ مرحلة، وتقيس ردَّ فعل العميل. فإذا قناعُ لأنْ يكون اقتراحً يميل الإ

فشلتَ في استخراج السلوك المتوقَّع في كلِّ مرحلة، يكون ذلك علامةً لك لتتوقَّف وتبحث بطريقةٍ أعمق عن الأسباب.

ث إلى شريحةِ العملاء الخاطئة. ا، قد تكون في الموقع الخطأ أو تتحدَّ مثلً

ا عند تصميم صفحة المنتج الأوَّليِّ المستقبليَّة أو غيرها من موادِّ دعم م هنا قابلٌ للتطبيق أيضً إنَّ إطار ’’AIDA‘‘ المستَخدَ

، والعلامة التجاريَّة...إلخ لتَوليد المبيعات. وبمرور الوقت، تميل إلى الاعتماد على عناصر أُخرى مثل الدليل الاجتماعيّ

زاتٍ عاطفيَّة. جِ محفِّ مْ الرغبة، لكنْ لا تستخفَّ بتاتًا بقوَّة دَ

ات قابلة للاختبار عْ فرضيَّ ضَ

ةً أخرى، ينبغي أن توثِّق الفرَضيَّات القابلة للاختبار التي تنوي اختبارها في أثناء المقابلة. مرَّ

دراسة حالة

كلاودفاير
يُبيِّن الشكل ٨-١ مخطَّطنا السابق مع إبراز الأجزاء التي يجري اختبارها.

ويبيِّن الشكل ٨-٢ أساس التجارب التي أُجريها.

: كلاود فاير الشكل ٨-١: مقابلة حول الحلّ



)http://www.businessmodelgeneration.com( ‘‘ج العمل التجاري قتبَس من ’’مخطَّط نموذَ المخطَّط الليِّن مُ
: كلاود فاير الشكل ٨-٢: تجارب المقابلة حول الحلّ

أجرِ مقابلاتٍ حول الحلّ

: جراء مقابلةٍ حول الحلّ أنتَ الآن مستعدٌّ لإ

م العملاء المحتَملين الأوائل. استَخدِ

لون يطابقون لا شكَّ أنَّك حصلتَ على مسوِّغ للمتابعة من المقابلات السابقة حول المشكلة. فإذا كان العملاء المحتَمَ

. جراء مقابلةٍ حول الحلّ قْ معهم لإ ميك الأوائل، فنسِّ خصائصَ مستَخدِ

د. دُ لين الجُ اسمح بمشاركة بعض العملاء المحتمَ

ا في كلِّ مجموعةِ مقابلاتٍ لتمتحنَ جميع الفرضيَّات ’’بتفكير شخصٍ دً دُ لين جُ إنَّها لفكرةٌ جيِّدة أن تخلطَ عملاء مُحتمَ

ها. هذا هو الوقت حالات التي يمكنك أن تستخدمَ رَت عن بعض الإ مبتدئ‘‘. ولا شكَّ أنَّ مقابلاتك السابقة قد أسفَ

دتَها في إعادتك السابقة للتَّجارِب. ا لتبدأ أيَّة قنواتٍ أُخرى سبقَ أن حدَّ المناسب أيضً

ا مكتوبًا لمقابلةٍ حول الحلِّ باستخدام الهيكليَّة المبيَّنة في الشكل ٨-٣. سنتناول تاليًا نصًّ



الشكل ٨-٣: نصُّ مقابلة حول الحلّ

ير العمل( الترحيب )الإعداد لسَ
)دقيقتان(

ير العمل بإيجاز عداد لكيفيَّة سَ كما في السابق، الرجاء الإ

ا على منحك إيَّانا الوقت للتحدُّث اليوم. ا جزيلً شكرً

ا منذ ين. خطَرَت لي فكرة الخدمة بعدما صرتُ والدً مة للوالدَ نعمل حاليًّا على خدمة صور وڤيديو يمكن مشاركتها، ومصمَّ

حباط من الحلول المتاحة. ، وشاهدتُ زوجتي تُصاب بالإ عهدٍ قريبٍ

ستجري المقابلة على هذا النحو. سأبدأ بوصف المشكلات الرئيسيَّة التي نعالجها، وبعدها سأسأل ما إذا كانت أيٌّ منها

نتَجٌ نهائيٌّ حتَّى الآن، وهدفنا هو أن نتعلَّم د أنْ ليس لدينا مُ ا أوَّليًّا للتطبيق، وأن أُشدِّ ا لديك. أودُّ أن أُريك عرضً يقرعُ أجراسً

منك، لا أن نبيعك أو نُقنعك بأيِّ شيء.

ا؟ أيبدو لك ذلك جيِّدً

ع خصائص العملاء )اختبار شرائح العملاء( اجمَ
)دقيقتان(

ميك عِ مستَخدِ ك إلى كيفيَّة وَضْ اطرَحْ بعض الأسئلة التمهيديَّة لجمع خصائص العملاء الأساسيَّة التي تعتقد أنَّها ستُرشدُ

ل، فيمكنك التَّغاضي عن هذا الجزء ما الأوائل في شرائح وكيفيَّة وصفهم. إذا سبق أن أجرَيتَ مقابلةً مع هذا العميل المحتمَ

لم تكن هناك أسئلةٌ إضافيَّةٌ كنتَ قد كشفتَ عنها منذ المقابلة الأخيرة معه.

قبل أن نتناول المشكلات، أودُّ أن أعرفَ القليل عنك:

ا لديك؟ - كم طفلً



- ما أعمارهم؟

- هل تتشاركون الصور إلكترونيًّا؟

- هل تتبادلون الڤيديوهات إلكترونيًّا؟

ةً تفعلون هذا؟ ومع مَن؟ - كم مرَّ

د سياق المشكلة( ة )حدِّ اسردْ قصَّ
)دقيقتان(

ة: دِ قصَّ رْ ل على توضيح المشكلات الأساسيَّة بسَ اعمَ

ا عن المشكلات التي نعالجها. ا. فلأُخبركم إذً عظيم، شكرً

ا ا أكثر بكثير من ذي قَبْل، كما أنَّنا نصوِّر مقاطعَ ڤيديو أكثر. وبدأنا أيضً عندما صار لدينا أطفال، وجدنا أنَّنا نلتقط صورً

ين وأفراد العائلة الآخرين لتحديثها. لكنَّنا وجدنا صعوبةً في مشاركة كلِّ هذا نتسلَّم طلباتٍ منتظَمة )أسبوعيًّا( من الجدَّ

ا. ا، وأحيانًا كانت متعبة جدًّ المحتوى بصورةٍ منتَظَمة؛ لأنَّ العمليَّة كانت تستغرق وقتًا طويلً

ات، ووضعها بالحجم الصحيح، ومراقبة عمليَّة التحميل. كما كان التعامل مع مقاطع الڤيديو أكثر كان علينا تنظيم الملفَّ

نترنت. بُ مع الإ ؛ لأنَّه كان علينا تحويل تلك المقاطع أوَّلًا من صيغة إلى أخرى بحيث تتناسَ ةً مشقَّ

ابق. ووجودُ أولادٍ لدينا جعلنا ننظر وحالُنا حالُ بقيَّة الآباء والأُمَّهات، نحن نعاني قلَّة النوم، وليس لدينا وقتُ فراغٍ كالسَّ

ل تمضيةَ وقتنا بدلَ ذلك في تأديةِ أمورٍ أُخرى. ينِ تقديرٍ جديدة إلى وقت الفراغ، ونفضِّ بعَ

ا لديكم؟ هل يقرعُ أيٌّ من هذا أجراسً

م نصَّ المقابلة حول الحلَّ ، بل استخدِ ا، فلا تستمرَّ في المقابلة حول الحلّ إذا شعرتَ بأنَّ المشكلةَ لا تقرعُ لديهم أجراسً

لون هذه المشكلات اليوم. )الفصل ٧( لمعرفة المزيد حول الكيفيَّة التي يحلُّ بها العملاء المحتمَ

) لّ رْ الحَ بِ العرض )اختَ
)١٥ دقيقة(

هذا هو جوهر المقابلة.

ح كيف تحلُّها باستخدام العرض المساند. ورها، ووضِّ صْ بدقَّةٍ كلَّ مشكلةٍ بدَ افحَ

]لكلِّ مشكلة[

ح كيف تحلُّ المشكلةَ باستخدام العرض المساند. وضِّ

توقَّفْ بعد كلِّ مشكلة، واسأل ما إذا كان لديهم أسئلة.

]كرِّر ذلك مع المشكلات الأخرى[

عَ أولويَّة ما سننهيه وما سنطلقه أوَّلًا، ونودُّ أن نطرحَ عليك بعض الأسئلة ا ما يبدو عليه التطبيق الآن. إنَّنا نحاول وَضْ هذا إذً

الأُخرى:

ا لديك أكثر من غيره؟ - ما الجزءُ من العرض الذي قرعَ أجراسً



- ما الجزء الذي تستطيع الاستغناء عنه؟

- هل هناك أيَّة صفاتٍ إضافيَّة تعتقد أنَّها غير موجودة؟

رِ التسعير )مصادر الإيرادات( بِ اختَ
)٣ دقائق(

. إنَّ تحديد السعر المناسب هو فنٌّ أكثر منه علمٌ

السعرُ المناسب عادةً هو السعر الذي يقبلُه العميل، لكنْ مع القليل من المقاومة.

ا لشريحة العملاء تلك. دته سابقً بِرِ التسعيرَ باستخدام ’’سعر البداية‘‘ الذي حدَّ اختَ

، بل أخبره بشأن نموذج تسعيرك )بتثبيت أو دون تثبيت( وقِسْ ردَّ فعله مباشرةً بعد ذلك. لا تسأل العميل عن السعر التقريبيّ

. دٍ ل ما إذا كان قد فعل ذلك بتردُّ إذا قَبلَ التسعير، سجِّ

ا بشأنِ التَّسعير. ثِ الآن إذً فلنتحدَّ

ج الاشتراك. سنُطلقُ الخدمةَ باستخدام نموذَ

ا في السنة لقاء مشاركةٍ غير محدودةٍ للصور ومقاطع الڤيديو؟ هل أنتَ مستعدٌّ لدفع ٤٩ دولارً

اختم المقابلة )السؤال المطروح(
)دقيقتان(

ا وأن تطرحَ سؤالَين إضافيَّين. انتهينا من جميع الأسئلة المتعلِّقة بالفرضيَّات، لكن لا يزال عليك أن تفعلَ شيئًا واحدً

إذا كان ذلك ممكنًا، حاول أن تضمن حصولك على ذن بالمتابعة معهم لاختبار الخدمة عندما تكون جاهزة. و الأوَّل هو الإ

. التزامٍ ملموسٍ أكثر منه مجرَّد التزامٍ شفهيّ

والسؤال الثاني هو أن تطلبَ إحالاتٍ إلى أشخاصٍ آخرين يمكن أن تُجريَ مقابلاتٍ معهم.

ا. ا جدًّ صته لنا اليوم. لقد كان ذلك مفيدً أشكرك جزيل الشكر على الوقت الذي خصَّ

نتَجنا ا نهائيًّا، لكنَّنا أوشكنا على إطلاق شيءٍ ما قريبًا، فهل ترغب في تجرِبة مُ نتَجً كما ذكرتُ في البداية، هذا ليس مُ

ا؟ عندما يكون جاهزً

ا نتطلَّع إلى مقابلة أشخاصٍ آخرين مثلك. هل تعرف عائلات أخرى لديهم أولادٌ صغار يمكننا أن نُجري مقابلةً نحن أيضً

معهم؟

ق النتائج وثِّ
)٥ دقائق(

أمضِ الدقائق الخمس التي تلي المقابلة مباشرةً لتَوثيق نتائجك بينما تكون ماثلةً في ذهنك.

ج التالي ليكونَ في وُسعك بسرعة تَدوينُ ردودِ الفعل على الفرضيَّات التي شرَعتَ في جٍ كالنموذَ عُ نموذَ من المفيد وَضْ

اختبارها.



بقاء النتائج موضوعيَّة. وينبغي أن يملأ يتُ في وقتٍ سابقٍ بإجراء المقابلة بوُجودِ شخصٍ آخر متى كان ذلك ممكنًا لإ أوصَ

ج أوَّلًا. ثمَّ اعقدا جلسة استخلاص النتائج بعد ذلك حيث تقارنان الملاحظات، وتقرِّران دخول دة النموذَ كلٌّ منكما على حِ

النظام الذي ستستخدمه لتسجيل نتائج المقابلة.

المقابلة حول الحلّ
التاريخ:___________

صال معلومات الاتِّ

الاسم: _____________________________________

________________________________ : لكترونيّ البريد الإ

الخصائص

عدد الأولاد: ______	أعمارهم: _____________

نترنت: ____ نترنت: ____	مشاركة مقاطع الڤيديو على الإ ور على الإ مشاركة الصُّ

؟ ______________ نْ كَم مرَّة؟ _____________	مع مَ

: مشاركة فوريَّة دون تحميل. الحلّ

أولويَّة المشكلة: _______	مستوى الصعوبة: _______

ملاحظات إضافيَّة: ________________________________.

ات/الصور. : دمج الملفَّ الحلّ

أولويَّة المشكلة: _______	مستوى الصعوبة: _______

ملاحظات إضافيَّة: ________________________________.

: تحويل أوتوماتيكيٌّ لصيغة الڤيديوهات. الحلّ

أولويَّة المشكلة: _______	مستوى الصعوبة: _______

ملاحظات إضافيَّة: ________________________________.

التسعير

فع )× دولار في الشهر( مستعدٌّ للدَّ

ملاحظات: ___________________________________.

إحالات: _____________________________________.

؟ ة تستحقُّ الحلّ هل لديك مشكلةٌ حقيقيَّ

لَ نصَّ المقابلة المكتوب، وتقرِّرَ موعد الانتهاء منها. سأُناقشُ في هذا الجزء كيف يمكنك أن تفهمَ نتائجَ مقابلتك، وتعدِّ



راجع أُسبوعيًّا النتائج التي حصلتَ عليها.

رْ ليكون لديك عددٌ كافٍ من المقابلات الأسبوعيَّة قبل أن تُغيِّر النصَّ المكتوب. كما في السابق، انتظِ

/احذف صفات. فْ أضِ

دة حول قابليَّة الاستخدام أو حول الصفات، فناقشْ ما إذا كانت هناك أسبابٌ إذا كنتَ قد حصلت على تعزيزاتٍ محدَّ

لْ على حذفِ الصفات غير الضروريَّة. دراجها. اعمَ قنِعة لإ مُ

ة فرضيَّاتك السابقة. قْ من صحَّ تحقَّ

إلَّا إذا كنتَ قد أنهيتَ إعادة مقابلتك حول الحلِّ بحصولك على إشاراتٍ إيجابيَّة قويَّة، فلن تكون هناك أيَّة مفاجآت. و

لَها إلى أن تحصل على نتائج متَّسقة. م، وأن تعدِّ عليك أن تعيدَ النظرَ في فرضيَّاتك الأقدَ

ل التسعير. عدِّ

إذا لم تلقَ مقاومةً بشأن تسعيرك، ففكِّر في اختبار طلبِ سعرٍ أعلى. ضعْ حلولَ العملاء البديلة في الحسبان. إذا كان

ثْ ةً أُخرى، ابحَ ؟ مرَّ فع مقابل الحلّ م قيمةً أكبر لتسويغ طلبك منهم بالدَّ انيًّا، فكيف يمكنك أن تقدِّ حلُّهم الحاليُّ مجَّ

مون الأوائل في المنتج الأوَّليِّ المجدي؟ وما السعرُ الذي سيقبلونه؟ هل يمكنك بناء عملٍ نِ المستخدِ عن النماذج. مَ

تجاريٍّ قابلٍ للنموِّ بذلك السعر؟

؟ دُ الخروج من المقابلة حول الحلّ ما المعايير التي تحدِّ

ا: تكون قد أنهيتَ ما تقوم به عندما تكون واثقً

. م الأوَّليّ بأنَّك تستطيع تحديدَ خصائص المستخدِ •

. بأنَّ لديك مشكلةً حقيقيَّة تستحقُّ الحلّ •

بأنَّك تستطيع أن تضعَ الحدَّ الأدنى من الصفات الضروريَّة لحلِّ المشكلة. •

ا يرغبُ العميل في دفعه. بأنَّ لديك سعرً •

ا تجاريًّا حوله )بإجراء حساباتٍ تقريبيَّة(. بأنَّك تستطيع أن تبنيَ عملً •

دراسة حالة

: كلاودفاير لّ م من مقابلةٍ حول الحَ التعلُّ
، إليكم ما تعلَّمناه: بعد إجراء ٢٠ مقابلةً أُخرى حول الحلّ

مون الأوائل( خدِ نْ يواجهُ المصاعب؟ )المستَ مخاطر العميل: مَ

ة رضيَّ فَ
مين أوائل. ونِ الأهل مستَخدِ ة كَ قُ المقابلات حول الحلِّ من صحَّ ستتحقَّ

رؤى ثاقبة
من عادةً بمعظم عمليَّة المشاركة، وأنَّ نسبةَ المشاركة كانت أعلى نا أنَّ الأمَّهات يقُ ظْ بناءً على ردود فعلٍ سابقة، لاحَ
ا أنَّ بعض إرهاق المشاركة ما يمكن بوُجود الطفل الأوَّل في العائلة، وكان ذلك ينطبق على أفراد العائلة. ولاحظنا أيضً

كان يستمرُّ إلى أن يصيرَ عمر الطفل أكثر من ثلاث سنوات.

مين الأوائل ليصير ’’اللواتي صرن أُمَّهات للمرَّة الأولى في المقابلات اللاحقة، استطعنا تضييق نطاق تعريفنا للمستخدِ

دًّ



مينا الأوائل ا لأنَّه جعل عمليَّة تحديد مستَخدِ ا جدًّ على أن يكونَ عمر الطفل دون سنِّ الثالثة‘‘. كان هذا مفيدً
واستهدافهم أبسطَ بكثير.

) ج: كيف ستحلُّ هذه المشكلات؟ )الحلّ ر المنتَ مخاطِ

ة فرضيَّ
ق المقابلات حول الحلِّ من الحدِّ الأدنى من مجموعة الصفات. ستتحقَّ

رؤى ثاقبة

ورَ ن العرضُ حقيقةَ أنَّ الصُّ مناه حصل على قبولٍ جيِّدٍ وعبَّر عن سرعة المشاركة وسهولتها. وقد تضمَّ العرض الذي قدَّ
والأفلام الأصليَّة كانت ستُخزَّن تلقائيًّا على برنامجِ تخزينٍ مساند بعد المشاركة. ورغم أنَّ الكثير من الآباء والأُمَّهات
دٍ )في iPhoto, Picasa...إلخ(، فإنَّهم كانوا موافقين على البدء بنموذج مشاركةٍ طلبوا دمج تطبيق طرفٍ ثالثٍ محدَّ

ات. يستند إلى الملفَّ

ا ا أقلَّ )من بناء نظامٍ واحدٍ في تطبيقات الطرف الثالث(، وكان هذا متَّبعً وتعليلنا للبَدء هناك كان أنَّ ذلك تطلَّب عملً
ات(. على نطاقٍ عالميّ )كلُّ حاسوبٍ لديه نظام ملفَّ

مخاطر السوق: ما نموذج التسعير؟ )مصادر الإيرادات(

ة فرضيَّ
ا سنويًّا. ز المقابلات حول الحلِّ التزاماتٍ شفويَّة لدفع ٤٩ دولارً فِّ ستُحَ

رؤى ثاقبة
انيَّة‘‘ مقاومين بعضَ الشيء بشأن التسعير، لكنَّهم أدركوا قيمةَ ا، كان الأهل الذين لديهم ’’بدائل مجَّ كما كان متوقَّعً
اتهم في برنامجٍ مساندٍ للمشاركة، ووافقوا على إجراء تجرِبة. ولم يكن لدى الأهل الذين كانوا يدفعون مقابل وضع ملفَّ
ظاتٍ بشأن الدفع، شريطة أن نجعلَ عمليَّة انتقال محتواهم الحاليِّ إلى ’’كلاودفاير‘‘ عمليَّة بسيطة. خدمةٍ ما أيَّة تحفُّ

ث حدَّ ن المُ ط الليِّ المخطَّ
لة مبيَّنة في الشكل ٨-٤. دنا بضعَ قنواتٍ إضافيَّة مُحتمَ ، حدَّ م الأوَّليّ ل للمستَخدِ بناءً على التعريف المعدَّ

)يتبع(

)http://www.businessmodelgeneration.com( ‘‘ج العمل التجاري قتبَس من ’’مخطَّط نموذَ المخطَّط الليِّن مُ

الشكل٨-٤: المخطَّط الليِّن المحدَّث للأهل

ماذا بعد ذلك؟
أ



مْ هذه الدروس المستَفادة لتحديد المنتَج الأوَّليِّ المجدي وبنائه. استخدِ
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