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Abstract 

 Introduction: In the new age and due to the advancement of technology and 

increasing changes in the business world, Startup businesses an important role in the 

economy of any country. This role has led entrepreneurs and business elites to think of new 

ways to grow and increase sales of these startups. One of the most flexible and agile 

business models is startups, which researchers refer to as the engines of the national 

economy. Startups are fast and flexible, have less bureaucracy, and have more motivation 

to succeed than large corporations. Startups are the beating heart of any economy. In 

developing countries, the commercial success of these start-ups is an important issue. But 

despite their continued contribution to economic growth, these companies face many 

problems, including resource constraints. The high failure rate of startups has led to a waste 

of resources and capital, so that the failure rate in the early stages of startups is much higher 

and has put them at high risk. Another limitation is that startups do not have high financial 

resources and capital, so to survive and succeed in competitive markets, they must use 

methods that achieve the highest results at a low cost and can attract customers. The growth 

of startups is significantly associated with economic development at the industrial, national 

and regional levels through the exploitation of new jobs and job opportunities. But much 

of the effort of entrepreneurs and innovators to start a business fails, with 9 out of 10 

startups failing. Therefore, startups must look for strategies that respond to these 

limitations. One of these strategies is growth hacking, which is an ambitious attempt to 

grow the business as one of the most powerful solutions for companies with minimal 

financial resources. Startups are now using new and powerful methods called growth 

hacking to achieve maximum growth with astronomical growth at the lowest financial cost. 

In fact, growth hacking is a marketing strategy that uses analytical thinking and social 

metrics to expand the technology of startups. Therefore, according to what has been said, 

the main question of the present study is what is the implementation pattern of growth 

hacking strategy for startups? In addition, another point that raises the issue of research is 

the existence of a theoretical vacuum on the subject of growth hacking pattern for startups. 

Therefore, this study was conducted to design a model for implementing growth hacking 

strategy for startups. 

Methodology: The method of research is mixed of qualitative and quantitative but is 

applied in terms of purpose and descriptive in terms of data nature and method. The 

statistical population of this research consists of university faculties in the field of 

marketing and market management as well as sales and marketing managers of startup co. 
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participating in the research.Therefore, the statistical sample of the study was considered 

among the members of the community using the snowball sampling method and based on 

the principle of theoretical adequacy of 41 people. In the qualitative part of the data 

collection tool, the interview is semi-structured, part of which was conducted in person and 

the other part by telephone with the sample members. To evaluate the validity and 

reliability of data collection tools in the qualitative part, the content method and theoretical 

validity and reliability within the intermediary encoder were used, which showed the 

confirmation of these two indicators. Also, the data collection tool is in the quantitative part 

of the questionnaire, which was given to the experts in person and by email. Validity and 

reliability of data collection tools in the quantitative part of content validity and reliability 

of the retest showed that the validity and reliability of the questionnaires were confirmed. 

In this research, coding method and Atlas.ti software were used to analyze the data in the 

qualitative part. For quantitative analysis, interpretive structural modeling method has been 

used. Also, regarding the startup companies cooperating in the present study, it is necessary 

to explain that 30 startup companies in Lorestan province have participated in this research. 

Among the sales and marketing managers of startup companies, 30 of these managers have 

One person from each company participated in this study.  

Results and Discussion: The results of this research include presenting the 

implementation model of growth hacking in four stages of emergence of growth hacking 

thinking and philosophy, creating grounds for growth hacking, formulating growth hacking 

strategies and its consequences. The results show that the most important hacking strategies 

are SEO strategy, digital and electronic marketing, influencer marketing and gamification. 

    Conclusion: The research results include identifying the components related to the 

implementation of growth hacking strategy and determining the leveling of these factors. 

The most important components related to the implementation of growth hacking strategy 

are: SEO strategy, motivating customers to engage with the brand, analytical and creative 

thinking, persuading and attracting customers, digital and electronic marketing, 

profitability improvement, statistical skills, coding analysis and programming Critical 

thinking, influencer marketing and content production for cyberspace, marketing 

intelligence, increasing market share, customer oriented market thinking, growth mindset, 

gamification, strengthening the company's competitive position, data analysis and market 

data-based decision making. After the components related to the implementation of the 

growth hacking strategy were identified, the structural matrix and internal relationships of 

the variables were formed. Then the initial matrix was determined and its internal 

consistency was established. Then, by interpretive structural modeling, the level and 

priority of variables were determined, and finally, after leveling and determining the 

relationships, the final model was drawn according to the adapted achievement matrix. In 

the present study, the implementation of growth hacking strategy is done in four stages: the 

consequences of growth hacking, growth hacking strategies, areas of growth hacking and 

thinking and philosophy of growth hacking. 
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 چکیده

در  یمنوپا نقش مه یوکارهاها و کسبوکار، استارتاپکسب یایروزافزون دن ییراتو تغ فناوری یشرفتبا توجه به پ
فروش  یشافزا رشد و یوکار براکسب یایو نخبگان دن ینانکه کارآفر یدهنقش باعث گرد ینا .کنندیم یفااقتصاد هر کشور ا

اده به نام هک رشد استف یو قدرتمند یننو یهاها از روشاکنون استارتاپفکر کنند. هم یدجد یهاها به روشاستارتاپ ینا
پژوهش با هدف  نیکنند. لذا ا یدارشد دست پ یشترینبه ب یمال هایینههز ینتررشد بالا با کم یقطر تا بتوانند از کنندیم

و به صورت  یختهپژوهش آم یهانجام گرفت. پژوهش حاضر بر پا هااستارتاپ یراهبرد هک رشد برا سازییادهپ یالگو یطراح
یمایشی وصیفی پو روش، تها دادهاست و از نظر هدف، کاربردی و از حیث ماهیت  ییاستقراو  یاسیق یمدر پارادا یو کم یفیک

 رانیمد ینبازار و همچن دیریتو م یابیدانشگاه در حوزه بازار یدمتشکل از اسات، پژوهش خبرگان ینا یاست. جامعه آمار
 لذا نمونه آماری پژوهش از میان اعضای جامعه .کننده در پژوهش هستند یهمکار یاستارتاپ هایشرکت یابیفروش و بازار

 هاداده گردآوری ابزار. شد گرفته در نظرنفر  ۱1 ی،نظر یتاساس اصل کفا و بر یگلوله برف یگیربا استفاده از روش نمونه
و  ینظر ییو روا ییآن از روش محتوا یاییو پا ییسنجش روا یاست که برا یافته ساختار یمهمصاحبه ن یفی،در بخش ک

آن  یاییاو پ ییپرسشنامه بود که روا یر بخش کمّداده د یابزار گردآور یناستفاده شد. همچن گذاریاندرون کدگذار م یاییپا
و  یاز روش کدگذار کیفی بخش در هاداده تحلیل یپژوهش برا ینشد. در ا ییدبازآزمون تا یاییبا روش اعتبار محتوا و پا

ارائه  پژوهش شامل ینا یجبهره گرفته شده است. نتا یریتفس یساختار یاز روش مدلساز یو دربخش کمّ Atlas.tiافزار نرم
 هایدراهبر ینهک رشد، تدو هایینهزم یجادتفکر و فلسفه هک رشد، ا یدایشهک رشد در چهار مرحله پ سازییادهپ یالگو

 و یجیتالید یابیسئو، بازار راهبرد رشد،هک هایراهبرد ینکه مهمتر دهدینشان م یجآن است. نتا یامدهایهک رشد و پ
 ارسازی هستند.وبازی بازاریابی نفوذ و یکی،الکترون

 
 راهبرد هک رشد. ،هک رشد یفق ،هکر رشد ،هک رشد ،استارتاپ: هاکلیدواژه
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 مقدمه .1

های گسترده باید از ها، به علت وجود محدودیتهای نوآور و به صورت مشخص استارتاپها و سازمانشرکت
ن رساند. از ایبرحله رشد و بلوغ ها را به مای استفاده نمایند که با سرعت بیشتر آنهای جدید و خلاقانهروش
ویی برای پاسخگ هااستارتاپشود. بر این اساس، یاد می« هک رشد»مدیریت با نام  پیشینۀهای خلاقانه در روش

بازاریابی  بر مبنایهوشمند  «هایهک»که مبتنی بر  اندرا کشف کرده یجدید هایحلراههای خود به محدودیت
ا هدنیای سیال و متغیر امروز، رمز بقای شرکتگردید.  «رشد هک» اصطلاح ابداع ، که منجر بههستند رشد محور
ها باید بتوانند در مواجهه با ها و سازمانداند، به نحوی که این شرکتپذیری و چابکی میها را انعطافو سازمان

ها اپذیر و چابک، استارتپوکار انعطافتغییرات دنیای امروز به سرعت واکنش نشان دهند. یکی از الگوهای کسب
 یموتورها، محققان و( ۱۴12 اروپا، ونیسیکم ؛OECD، ۱۴1۷) مهم ینهادها از سوی گسترده طور بههستند که 

 و ددارن یکمتر یبوروکراس هستند، ریپذانعطاف و کنندیم عمل عیسرها استارتاپ .اندشده شناخته یمل اقتصاد
بازیگران  ،ها در اقتصاد جدید جهانیستارتاپا .دارند بزرگ یهاشرکت هب نسبت تیموفق یبرا یشتریب یهازهیانگ

ر ها در ایجاد اشتغال و رشد اقتصادی دنقش استارتاپ ،دلیل اهمیت آن. شوندکلیدی توسعه اقتصادی محسوب می
ت اهمیت شوند و به علهر اقتصادی محسوب میقلب تپنده  هااستارتاپ .[۳۴] است صنعتی و ملی ای،سطوح منطقه
 ئله مهمیمسهای نوپا این شرکت موفقیت تجاریدر کشورهای در حال توسعه  ها،استارتاپ به وسیله رشد اقتصادی

  .[۴۷] گرددمیمحسوب 
با مشکلات زیادی از جمله  هاشرکت نیا ی،اقتصاد رشد در سازندهاین عناصر  مداوم مشارکت رغمیعل
 شده هیسرما و منابع رفت هدر به منجرها پااستارت شکست یبالا رخن .[۱۴] مواجه هستند منابع یهاتیمحدود

یی بالا کسیرها را با اندازی آنراه و بوده شتریب اریبس هاپااستارت هیاول مراحل در شکست زانیم که، به طوریاست
رای ، لذا بدارندنمنابع مالی و سرمایه بالایی ها، همچنین محدودیت دیگر آن است که استارتاپ. [۱2]است  روبرو

ایج را های اندک بالاترین نتهایی استفاده کنند که با صرف هزینهبقا و موفقیت در بازارهای رقابتی باید از روش
شرکت از طریق  توسعه و رشدتمرکز اصلی هک رشد بر  .[۳۷]بدست آورند و بتوانند مشتریان خود را جذب کنند 
هک رشد نوعی در حقیقت  .[۳۱] خدمات انحصاری شرکت استجذب مشتریان بیشتر برای مصرف محصولات و 

 کندمیاده اجتماعی استف هایها از تفکر تحلیلی و سنجهبازاریابی است که برای گسترش فناوری استارتاپ راهبرد
[۱۳].  

بور عبرای این کشورها، تنها راه کنند. در اقتصاد کشورهای در حال توسعه ایفا می را ها نقش مهمیاستارتاپ
لید اقتصاد نوآور و توتوجه به از اقتصاد وابسته به صنایع اولیه و متکی بر فروش مواد خام و کم فرآوری شده 

در کشور ما برای جدایی از اقتصاد تک محصولی و وابسته به نفت  .[۰] است هاو ایجاد استارتاپ های نوآورانهایده
های نوپا و استارتاپی قادر هستند با استفاده از قع شرکتگردد. در واها احساس مینیاز شدیدی به استارتاپ

ها به طور قابل توجهی با توسعه رشد استارتاپهای نوآورانه و جدید راه توسعه را در کشور هموار کنند. فرصت
 های شغلی جدید همراه استبرداری از مشاغل و فرصتای از طریق بهرهاقتصادی در سطح صنعتی، ملی و منطقه

، به شودوکار به شکست ختم میاز تلاش کارآفرینان و مبتکران برای ایجاد یک کسب اما بخش زیادی .[2۱]
ای که علاوه بر آنچه گفته شد، مسئله .[۳۱] خورندمورد شکست می ۱ استارتاپ 1۴طوری که طبق آمار از هر

به خصوص در مراحل آغازین  هاآنهای مالی و بودجه پایین ها همواره با آن مواجه هستند، محدودیتاستارتاپ
ی از این ها پاسخ گوید. یکهایی باشند که به این محدودیتراهبردها باید به دنبال . لذا استارتاپگیری استشکل

ن ای که یکی از قدرتمندتریبه گونهاست وکار طلبانه برای رشد کسبتلاش جاهها هک رشد است که یک راهبرد
د، وجود زنبه علاوه نکته دیگری که به مسئله پژوهش دامن میبا حداقل منابع مالی است. ها برای شرکت هاحلراه

هد دها است. بررسی ادبیات و پیشینه پژوهش نشان میدر باب موضوع الگوی هک رشد برای استارتاپنظری خلاء 
 [۱۳] هابهترین شیوه ،[2۱، ۱2، 1۰] مطالعات موردیکه آنچه در باب هک رشد وجود دارد، منحصر و محدود به 
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است، به طوری که در خصوص مفهوم هک رشد خلاء تحقیقاتی گسترده  [۳1، 1۴] های مهمو برخی از کتاب
 ها در راه کاهش اینهک رشد برای استارتاپ سازیآن است تا با ارائه الگوی پیاده این پژوهش بر. [۱1] وجود دارد

شد سازی راهبرد هک رالگوی پیادهاصلی پژوهش حاضر آن است که  سوال از این رو شکاف تحقیقاتی گام بردارد.
 ها به چه صورتی است؟برای استارتاپ

 
 مبانی نظری و پیشینه پژوهش .2

بازاریابی و توجه بر جذب مشتری و کاربر، فعال، توسعه محصول وجه اشتراک اکثر تعاریف هک رشد بر .هک رشد

سال طول کشید تا یک  ۱2دار حوزه نفتی، ، سرمایه1جان دی راکفلر .[11] سازی، حفظ و فروش بیشتر متمرکز است
سال و بنیانگذار سه  ۳ای بی سال، بنیانگذار ۱ ۱میلیارد دلار به دست آورد، در حالی که این زمان برای بنیانگذاران یاهو

 وانایی رشد آن استویژگی اصلی یک استارتاپ، تدهد که نشان می ورداین م .[2۴] سال طول کشید ۱ تنها ۱گروپون
شد، اما در گذشته هک رشد یک روش بازاریابی در نظر گرفته نمی .[۴2] شودهک رشد میسر می راهبردکه در سایه 

ا ای هر چیزی تبر چنین علم و حرفه . بناه استهای دیگر شدو وارد حوزه هامروزه علم بازاریابی به سرعت تغییر کرد
 هک رشد به توسعه یک محصولنگاه  .[2۰] شود، نوعی بازاریابی در نظر گرفته میوکار شودزمانی که موجب رشد کسب

یده د این یک نکته منحصر به فرد است که در بازاریابی سنتیمثل یک سفر رو به جلو با پیشرفت همیشگی است. 
قبل از  بهبود این ، اماکندای بر مشارکت مشتری برای تولید محصول تاکید میاگرچه بازاریابی رابطه  .[12] شودنمی

رشد  بازاریابی هکاما گیرد ای محصول را ثابت در نظر میتحقیقات بازار یا پس از خدمات فروش است. بازاریابی رابطه
ن ای محصول را بدون توجه به دیدگاه مشتریابازاریابی معامله کند. همچنیننگاه نمی ایستاهرگز به محصول به شکل 

های بازاریابی برای کل راهبردبازاریابی متعارف بر  .[2۱] ل مقایسه با اصول هک رشد نیستدهد، که قابتوسعه می
دست  هکلید رشد، ارائه محصولات به مشتریان مناسب، ب و هک رشد بر رشد متمرکز استاما شرکت متمرکز است، 

  .[۱1] تهای مناسب برای برقراری ارتباط با مردم اسآوردن پایگاه کاربر و شناسایی کانال

 
 تعاریف هک رشد .1جدول 

 تعاریف منابع

(۱۴۴۱دالامان، ) ی است.اجتماعهای شبکه از استفاده اصلی آن راهبرد که است یابیبازار یمنطق تکامل رشد هک   

(۱۴1۳هالیدی، )  
 و رییرا در مورد تغ رانیطرز تفکر مد که است یذهن یبلکه نگرش و مدل ست؛یرشد ابزار نهک 

 .سازدیبه آن متحول م ییگوپاسخ یچگونگ

(۱۴1۴گرین، )  
ها بوجود آمده است، تمرکز آن بیشتر بر روی بازاریابی است که توسط استارتاپ راهبردهک رشد یک 

های اجتماعی است و به رشد شرکت و جذب مشتری جدید کمک خلاقیت، تفکر تحلیلی و شاخص
کند.می  

(۱۴12یو هو، )  
ای کم هزینه و موثر نظیر، بازاریابی محتوا، بازاریابی الکترونیک و ههک رشد با استفاده از روش

ها فروش بیشتری داشته باشند.وکارکند تا کسببازاریابی نوآورانه کمک می  

(۱۴1۱کانوی و همفیل، )  
های بازاریابی دیجیتال است که از ابزارها و تاکتیک «هااطلاع از داده» هک رشد یک رویکرد بازاریابی

اثبات »های فناور برای نشان دادن های بازاریابی سنتی برای کمک به شرکتچنین کانالو هم
کند.و پایداری قبل از به دست آوردن بودجه استفاده می «مفهوم  

 
ت استفاده از مزایای شبکه اینترن و های بسیار کموکار با استفاده از بودجهرشد سریع کسبتوسعه و هدف هک رشد، 

های در حال ظهور را قبل از هر نیاز دارد که فرصت یها، به افرادداده وتحلیلتجزیهعلاوه بر رشد  هک .[2۴] است
های جدیدی لکانااز ، به جای استفاده از رادیو، تلویزیون و روزنامهبرای ترفیع  کس دیگری شناسایی کنند. هکرهای رشد

در  هک رشد( در کتاب خود از ۱۴1۱) ۴رایان هالیدی .[۴] نندکهای اجتماعی و بازاریابی ویروسی استفاده میرسانهنظیر 

                                                                                                                                                 
1 John D. Rockefeller 

۱ Yahoo 

۳ A.B 

۱ Groupon 

۴ Rayan holiday 
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یک روش فکر کردن درباره کند و هک رشد را راهبرد و حتی بیش از راهبرد و یک نوع طرز تفکر یاد می کارکرد
اشته رشد د شبخ ،بازاریابی بخشخواهیم به جای گوید که ما میبنابراین وقتی فیسبوک می داند.می وکار و برنامهکسب

اندیشند ه آن میبدر مورد آنچه  را باشیم، منظورشان تفاوت عمیق معنادار بین این دو مفهوم نیست بلکه طرز تفکر متفاوت
 توان تعاریف هک رشد را مشاهده نمود.می 1در جدول  کنند.اشاره هایشان چه خواهد بود و اینکه اولویت

 

 دخواهنکه بسیاری از مردم میمحصول یا خدمتی تولید پس از ترین موضوع مهم. گیری هک رشدمراحل شکل

وفادار و  کاربران های اولیه و ایجادکارراهجذب  ،هک رشد راهبردزیربنای . است «پیدا کردن هک رشد» ،بخرند آن را
 پرشور است. کاربران پرشور با سه مرحله )اکتساب، جذب و حفظ( قیف هک رشد مطابقت دارد. هکرهای رشد با آزمایش

زمانی که مطمئن شوند که محصولی ارزشمند برای  کنند وکار خود را شروع میهای ارتباطی مختلف راهبردمحتوا و 
کنند. حتی بهترین محصولات طراحی شده و بهترین اتخاذ میبرای راه اندازی موتور رشد هایی را راهبردبازاریابی دارند 

ط سازی، کلیدهای بقا در محینگهداری از کاربر و تجربه بهینه .هستند محکوم به شکستها راهبردها در غیاب این ایده
 ان هالیدیاز رای «آغازگر آینده روابط عمومی، بازاریابی و تبلیغات: بازاریابی بوسیله هک رشد» کتاب .[۱1] هستندرقابتی 

ر تهک رشد ارزان داردر میاظهادر این کتاب . هالیدی شودهای دنیا محسوب میترین کتابیکی از پر فروش( 1۱۰۷)
ی هایی مثل توییتر و فیسبوک را براهای سنتی بازاریابی است و مطالعاتی موردی در خصوص شرکتو موثرتر از روش

و هشت در سه مرحله رایان هالیدی هک رشد را  ۱طبق جدول  دهد.هک رشد نشان می فنوننشان دادن قدرت 
 :[۱۱] کندبندی میزیرطبقه تقسیم

 
 [۱۱] مراحل هک رشد .۱ل جدو

 زیر طبقات مراحل

 
 هک رشد به منزله روش علمی

محورداده  

مبتنی بر متریک  / سنجه   

 قابلیت پیگیری و ردیابی

 هک رشد متفاوت از بازاریابی سنتی
های مشخصکید بر رشد و اولویتاهک رشد به منزله طرز تفکر با ت  

نویسترکیبی از بازاریاب سنتی و برنامه  

 قیف هک رشد

 جذب کاربر

سازی کاربرفعال  

 حفظ کاربر

 

ای که در نظر گرفته شده است. وقتی شرکتی قیف، ابزاری است برای هدایت هر چیزی به سمت نقطه. قیف هک رشد

داخت پر وخاص مانند بازدید، ثبت نام،  یکند در فرآیند فروش آن باید افراد را به سوی هدفمحصول یا خدمتی تولید می
را به  تنوعیمخواهد افراد بینی هستند و تمایلات متفاوتی دارند. اگر شرکت میهدایت کند. اما این افراد، غیرقابل پیش

ست که سفر ا ایخواهد هدایت کند، باید از قیف استفاده نماید. قیف هک رشد اغلب استعارهسمت آنچه خودش می
دریافتند که بسیاری از  (۱۴1۱) 1واینبرگ و مارس. [۳۳] کندمیمشتری به سمت خرید محصول یا خدمت را توصیف 

های ارزان های علمی، معتقدند که باید آزمایشکنند، اما به جای حدسهای مشابه تمرکز میها روی کانالاستارتاپ
دهند، را انجام می های تحقیقاتی در مورد آنچه واقعا بهترین کارقیمتی را بر روی مفروضات معتبر انجام دهند تا داده

ها ترکیبی از اند، اینوکار شناسایی کردهرا برای کمک به رشد کسب بسیاری «کششی» هایها کانالارائه کنند. آن
شامل پنج  ( در خصوص قیف هک رشد۱۴۴۷) ۱مدل اصلی مک کلور .[۱۱] های بازاریابی آفلاین و آنلاین هستندروش

 چارچوبی. این مدل باشدقابل مشاهده می 1، این مدل در شکل ۳رجاع و درآمدسازی، حفظ، اجذب، فعال :مرحله است
د های هک رشراهبردها به منظور ایجاد و تنظیم وتحلیلتجزیهبا استفاده از توان کند که به کمک آن میرا ارائه می

                                                                                                                                                 
1 Weinberg and Mares 

۱ Dave McClure 

۳ AARRR 
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کند که پنج توصیه می رمک کلو. [۱۰] خصوص مشتریان اطلاعات لازم را کسب نمود در برای به حداکثر رساندن رشد
 .[12] وکار کمک کنیدآمیز یک کسبمرور کنید تا به رشد موفقیت «چرخه عمر مشتری»معیار کلیدی را از 

 .ندیآمی تیسا به مختلفهای کانال از کاربران: کاربر جذب -

 (.بخش لذت یکاربر تجربه) بردمی لذت دیبازد نیاول از کاربر :یسازعالف -

 دهند.و یا خرید انجام می کنندمی دیبازد تیسا از بار نیچند کاربران :حفظ -

 .دهندمی ارجاع را گرانید: برگشت مجدد کاربران و ارجاع -

 دارند. خدمات و محصولات دیخر از ماندگار یدرآمد کسب کاربران :درآمد -

 

 
 [12] قیف هک رشد .1شکل 

 

است که با هدف یافتن مدل  پذیرعطافان یاستارتاپ سازمان. هاهک رشد برای استارتاپ راهبردضرورت 
یک مدل تجاری قابل پیدا کردن ها برای استارتاپ .[2] پذیر به وجود آمده استتکرارپذیر و مقیاس وکارکسب

پذیری، باید از برای دستیابی به مقیاسبه دلیل کمبود منابع  یک استارتاپ .شونداندازی میپذیر راهتکرار و مقیاس
شکل گرفته  یک کارآفرینفردی های ها بر اساس ایدهاستارتاپ. در واقع [1۳] کنداستفاده  یهرمدانش و سرمایه ا
نوپا منجر به رشد اقتصادی  یوکارهاکسب. [۳2] هستند پذیروکار تکرار شونده و مقیاسکسبو به دنبال مدل 

حفظ  مند راها اقتصاد و منابع ارزشهای کمتر آنتا شکست نیاز داریمتر های موفقه استارتاپنتیجه ب در دنشومی
 کند تا دستورالعمل مناسب برای موفقیت خود را برایبه کارآفرینان کمک میها هم استارتاپکنند. عوامل موفقیت 

 .[۱۴] های آینده را آغاز کنندگذاریکند تا سرمایهگذاران کمک میبه سرمایهو هم  اندازی آنها ایجاد کنندراه
 محور باید هک رشد را جایگزین بازاریابی سنتی کنند. باهای فناوریکه شرکتکنند تاکید مید طرفداران هک رش

دهند هک رشد را بازاریابی تعریف نکنند اما به گفته برخی از محققان، هک وجود اینکه هکرهای رشد ترجیح می
لی سریع طراحی شده است. این استارتاپ شرکتی است که برای رشد خی. [1۴] رشد نوع جدیدی از بازاریابی است

 . [۴2] کندها را از مشاغل کوچک متمایز میتمرکز بر رشد بدون محدودیت جغرافیایی است که استارتاپ
ها اپبه استارتکند تا زودتر به مراحل بلوغ برسد هک رشد است. این پدیده آنچه که به استارتاپ کمک می

ان بی، یوتیوب و به موفقیت دست یابند. اینستاگرام، توییتر، ایربی های بزرگگذاریکند تا بدون سرمایهکمک می
هک رشد به دنبال دستیابی به نتایج بالاتر و در زمان  ... در بخشی از مسیر توسعه خود از هک رشد استفاده کردند.
کاربران بیشتری  ،کننده، خلق محتوا و توزیع ویروسیکمتر با پیشی گرفتن از رقبا است و با تاکید بر تجربه مصرف

کند. هک رشد روشی عالی برای کار هوشمندانه به جای کار سخت ها جذب میسایت استارتاپرا به سمت وب
استفاده از هک رشد، دراپ باکس  دیگر در یک نمونه موفق. [21] های درست را به افراد درست برسانداست تا پیام

جذب کاربر•
Acquisition

فعال سازی•
Activation

حفظ•
Retention

ارجاع•
Referral

درآمد•
Revenue
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به  «کندکاربری که کاربر جدید جذب می» با شعار و نا نهادترین برنامه ارجاع را باست. دراپ باکس اثربخش
مگابایت فضای  ۴۴۴ کاربرانش اجازه داد تا برای هر ثبت نامی که با دعوت آنان از دوستانشان صورت گرفته،

، در ترفیع دبازاریابی ایجاد کن بخشای را برای بدون اینکه هزینهتوانست  ترفنداین با بیشتری داشته باشند. 
ها مهم است، زیرا آنها معمولا بودجه لازم برای بازاریابی هک رشد برای استارتاپ. [۳] صول نقش داشته باشندمح

 .[۳۱] ها متضمن رشد، سودآوری و بقا در بلند مدت استو برای آن ندارندرا و تجربیات بازاریابی سنتی 
 یرانآن در جهان و ا یتامل موفقاستارتاپ و عو (، در پژوهش۱۴1۰و همکاران ) یساعد .پیشینه پژوهش

 یریتی،مد هاییتفعال ینان،کارآفر یفرد هاییژگینوپا، و یوکارهاکسب یتعوامل موفق ینترکه مهم یافتنددر
 یشعبان و یض. فاست یو نوآور یهاول ریگذایهسرما ی،رقابت هایراهبرد ی،امشاوران حرفه یابی،بازار هاییتفعال

 یفتارر یلاتهک رشد بر تما راهبرداز  ینوع ی؛اجتماع یهادر رسانه یابیاقدامات بازار یرتاث ی(، در بررس۱۴1۰)
آنان به  یفاهش یغاتو تبل یانمشتر یرفتار یلاتکه تما یدندرس یجهنت ینبه ا یانمشتر یشفاه یغاتو تبل
 دهندینشان م ینمثبت دارد و همچن یهک رشد است وابستگ یکه خود نوع یرسانه اجتماع یابیبازار اتاقدام

و همکاران  یموثر است. خدابخش یزآنان ن یشفاه یغاتبر تبل یبه شکل مثبت یانمشتر یرفتار یلاتکه تما
 نیرشد پرداختند، به ا هک راهبرد سازییادهدر پ یتعوامل موفق یینو تب ییبه شناسا ی(، در پژوهش۱۴1۱)
 یشناخت هایمهارت ها،هک رشد در استارتاپ بردراه سازییادهدر پ یتعوامل موفق ینترکه مهم یدندرس یجهنت

محتوا و  یابیازارو ب یکیالکترون یابیتسلط بر بازار یسی،و برنامه نو یابیشالوده شکن، تسلط همزمان بر بازار
 افراد مشهور و اثرگذار است.  یقاز طر یابیبازار

 یاصل هایراهبرد، هک رشد یفهک رشد در امتداد ق هایراهبرد یشناس(، در نوع۱۴۱1و همکاران ) یضف
کردند و اشکال مختلف تحقق  یهک رشد را بررس یفدر طول ق راهبردها و نقش هر استارتاپ یازهک رشد مورد ن

 تحلیلهک رشد مورد  یفها بر پنج مرحله قاثرات آن یسازبا شفافرا هک رشد  هایراهبردوکار از ارزش کسب
 یهاارزش مشترک در شرکت یجادوکار باز و ا کسب یهامدل یدر بررس (،۱۴۱1و همکاران ) یقرار دادند. قز

از است و وکار بمدل کسب یضرور یازن یشوکار، پمدل کسب ینوآور یندگرفتند که فرآ یجهکوچک و متوسط نت
 یسنجارشامل اعتب ی،نوآور یندرا فراتر از فرآ ترییعانداز وسچشم یدوکار باز باکسب یهادر مورد مدل یت،در نها

در  نیز(، ۱۴1۱) یلو همف یمانند استارتاپ ناب، شامل شود. کانو یشیآزما یکردهایرو یقوکار از طرمدل کسب
 وتحلیلتجزیههک رشد علاوه بر  نتیجه گرفتندها استارتاپ یانرشد در م یجادا یبرا یکردیرو: رشد هک یبررس
با  یراداف یافتنکنند.  ییشناسا یگریرا قبل از هر کس د در حال ظهور یهادارد که فرصت یازن یها، به افرادداده

کاف پر کردن ش یبرا یسنت یابیبازار یهااستفاده از روش ین. همچنستدشوار ا یارمناسب بس یهامجموعه مهارت
 مهم است. یاربس یجیتالو د یزیکیف یایدن ینب

 
 شناسی پژوهشروش .3

، کاربردی است که از نظر هدف ییاستقرا و یاسیق رویکردبت  یو کم یفیک یختهپژوهش آم یهپژوهش بر پا ینا
انشگاه د یدمتشکل از اسات، پژوهش خبرگان ینا یجامعه آمارو از حیث ماهیت و روش، توصیفی پیمایشی است. 

ده در کننیهمکار یاستارتاپ هایشرکت یابیفروش و بازار یرانمد ینبازار و همچن دیریتو م یابیدر حوزه بازار
نفر  ۱1 یظرن یتاساس اصل کفا و بر یگلوله برف گیریبا استفاده از روش نمونهلذا نمونه آماری  .تندپژوهش هس

صورت  بهن از آ یاست که بخش یافتهساختاریمهمصاحبه ن هایداده یابزار گردآور کیفی بخش در .شد گرفته نظر در
 یبزار گردآورا یاییو پا ییروا یبررس یرانمونه انجام شد. ب یبا اعضا یبه شکل تلفن یزن یگریو بخش د یحضور

گذار استفاده شد که نشان از یاندرون کدگذار م یاییو پا ینظر ییو روا ییاز روش محتوا یفیدر بخش ک هاداده
و  یپرسشنامه است که به صورت حضور یدر بخش کمّ دهدا یابزار گردآور یندو شاخص داشت. همچن ینا ییدتا
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بازآزمون  یاییاعتبار محتوا و پا ییروا یکمّ بخش در هاداده یابزار گردآور یاییو پا ییشد. روابه خبرگان داده  یمیلیا
 . داشت هاپرسشنامه یاییو پا ییروا ییدبود که نشان از تا

در استفاده شد.  Atlas.tiو نرم افزار  یروش کدگذار زا کیفی بخش در هاداده یلتحل یپژوهش برا این در
ی لازم به توضیح است که روش کدگذاری بر مبنای کدگذاری باز، محوری و انتخابی بوده خصوص شیوه کدگذار

 ها مشخص شد، سپس کدهای باز دراست. لذا با استفاده از روش کدگذاری باز ابتدا مفاهیم اصلی در متن مصاحبه
های انتخابی به قالب کدهای محوری تلفیق و در نهایت از تجمیع کدهای محوری، کدهای نهایی در قالب کد

شرکت  ۳۴ اساساً بهره گرفته شده است. یریتفس یساختار یاز روش مدلساز نیز یکمّ یلتحل یبرادست آمد. 
 هایکتشر یابیفروش و بازار یرانمداند که از میان استارتاپی در استان لرستان در این پژوهش مشارکت داشته

 سامیااند. از هر شرکت یک نفر در این پژوهش مشارکت داشته ه این صورت کهنفر از این مدیران و ب ۳۴ یاستارتاپ
 نشان داده شده است. ۳جدول ها در های استارتاپی و زمینه فعالیت آنشرکت
 

 های مشارکت کننده. شرکت۳جدول 

 زمینه فعالیت نام استارتاپ ردیف

 ارتباط بین گردشگران و لیدرهای میراث فرهنگی و محلی تورآسو 1

۱ Healthy body 
های یوهها و شو نوجوانان به منظور آشنایی با بیماری کودکاناپلیکیشن بازی و سرگرمی آموزشی برای 

 درمانی

 سازی تفکیک زباله در مبدا با استفاده از کسب درآمد و تحویل آن درب منزلفرهنگ خرم سبز ۳

 کل کل ۱
خود را برای مبارزه با سایر کاربران طرح یک بازی در سبک پرسش و پاسخ و استراتژی که کاربر سوالات 

 کندمی

۴ Princess د.اناپلیکیشن طراحی و دوخت لباس عروس برای افرادی که موفق به یافتن طرح مورد نظر خود نشده 

 های دست دوم مورد نیاز دانشجویانپلتفرم معرفی کتاب و جزوه کوبوک 2

 های شهر برای سفارش محصولات چاپیاپخانهارتباط مستقیم واحدهای صنعتی با چ چاپ لاین ۷

۰ Intro to buy های کوچک با قیمت پاییناپلیکیشن بازاریابی و فروش محصولات از کارگاه 

 های کنکور سراسریفلش کارت اپلیکیشن چیکارو ۱

 مرگم نشویکند در شهر یا استان مورد نظر سرداپلیکیشن در حوزه گردشگری که به افراد کمک می کجا بریم 1۴

 اپلیکیشن فروش محصولات و فرآوری بلوط شهربلوطی 11

 پلتفرم آنلاین طراحی پوشاک ستره 1۱

1۳ Rentra پلتفرم آنلاین اجاره وسایل و تجهیزات مورد نیاز واحدهای صنعتی 

1۱ Pet Vet پلتفرم آنلاین تشخیص و درمان بیماری حیوانات خانگی 

 اعلام بار ایپلتفرم مناقصه اعلام بار 1۴

 اَپلکیشن چاپ آنلاین عکس عکس اپَ 12

 پرسش و پاسخ بارداری لک لک 1۷

 های فردیبهبود مهارت شارسیک 1۰

 ارائه دهنده سرویس نقشه  کیومپ 1۱

 ترین هتلترین و مناسبارزان یافتن جوتریپ ۱۴

 آموز و معلمارتباط آنلاین بین دانش دبیرجو ۱1

۱۱ pay.ir درگاه پرداخت، محصول جدید سجاد چاری پور، کارآفرین خرم آبادی 

 استارتاپی با طعم خدمات خشکشویی زودشور ۱۳

 های مختلف زینتیساعت شنی با قابلیت اضافه کردن طرح آوا زمان آرا ۱۱

۱۴ 
آیریک پردازش 

 شبرو
 شهریشهری و برونهای درونهوشمندسازی پرداخت الکترونیکی کرایه

 تولید قرص دمنوش گیاهی بهین غذای پارمیس ۱2

 رم نظرسنجی آراپلتف پیشرو نگاه زرین ۱۷

http://lorna.ir/startups/81-%DA%A9%DB%8C%D9%88-%D9%85%D9%BE%D8%8C-%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%A6%D9%87-%D8%AF%D9%87%D9%86%D8%AF%D9%87-%D8%B3%D8%B1%D9%88%DB%8C%D8%B3-%D9%86%D9%82%D8%B4%D9%87.html
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 زمینه فعالیت نام استارتاپ ردیف

 پردازان رهامتصمیم ۱۰
ها و مراکز آموزشی تحت اندروید جهت انجام بهینه امور افزار اتوماسیون آموزشی دانشگاهطراحی نرم

 هاآموزشی در دانشگاه

۱۱ 
های نوین دروازه

 پارس
 رسانهای اجتماعی پیامهای نوین تجارت الکترونیک و رشد شبکهروش

 نقل ای کپ ای و پلتفرم حمل وافزارهای رایانهانواع نرم ورایانه گستر کی ۳۴

  
 هاها و یافتهتحلیل داده .4

ونه است اعضای نمشناختی جمعیتهای های جمعیت شناختی مشتمل بر بررسی ویژگیدر پژوهش حاضر یافته
 نشان داده شده است. ۱در جدول که 

 
 های جمعیت شناختی نمونهویژگی .۱جدول

 شغل مدرک تحصیلی ابقه کاریس جنسیت مورد

 زن مرد دسته
کمتر 

 1۴از 
تا  11

۱۴ 
بالاتر 

 ۱۴از 
 کارشناسی

کارشناسی 
 ارشد

 مدیران اساتید دکتری

 ۳۴ 11 1۱ 1۰ ۱ 1۳ 1۷ 11 ۰ ۳۳ فراوانی

 

های مورد نظر که مشتمل بر شناسایی عوامل موثر بر در بخش کیفی با استفاده از مصاحبه با خبرگان داده
ه های کیفی لازم بهک رشد است، شناسایی شدند. در خصوص نحوه کدگذاری و استخراج داده راهبردازی سپیاده

روش کدگذاری بر مبنای کدگذاری باز، محوری و انتخابی بوده است. با توجه به کدگذاری انجام ذکر است که 
 است. ۴جدول شرح کامل عوامل به صورت شده، 

 
 هک رشد راهبردازی سعوامل موثر در پیاده .۴جدول 

 عوامل ردیف عوامل ردیف

سئو راهبرد 1 محتوا برای فضای مجازی و تولید بازاریابی نفوذ ۱   

 هوش بازاریابی 1۴ ایجاد اشتیاق در مشتریان به منظور درگیر شدن با برند ۱

 افزایش سهم بازار 11 تفکر تحلیلی و خلاقانه ۳

ارمحور مشتری مدارتفکر باز 1۱ متقاعدسازی و جذب مشتریان ۱  

 ذهنیت رشد 1۳ بازاریابی دیجیتالی و الکترونیکی ۴

وارسازیبازی 1۱ بهبود سودآوری 2  

نویسیهای آماری، آنالیز، کدنویسی و برنامهمهارت ۷  تحکیم موضع رقابتی شرکت 1۴ 

های بازارگیری مبتنی بر دادهتحلیل داده و تصمیم 12 تفکر نقادانه ۰  

 

در این مرحله جهت تشکیل ماتریس روابط درونی . (SSIMن ماتریس روابط درونی متغیرها )به دست آورد
 2جدول در  یل نمایند.شود تا بر اساس اصول زیر ماتریس را تکمخواسته می ISMمتغیرها از خبرگان در فرایند 

 تعاریف نمادها توضیح داده شده است.
 

 تعاریف نمادها .2جدول 

 فتعری نماد تعریف نماد

V  یعنیi منجربهj  شودمی X بعد( برای نشان دادن تاثیر دوطرفهi  بهj و بعد j  بهi) 

A یعنی j  منجر بهi دشومی O برای نشان دادن عدم وجود رابطه بین دو بعد 

 
 تشکیل شد. ۷سپس با استفاده از نظرات خبرگان ماتریس ساختاری روابط درونی متغیرها به شرح جدول 
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 متغیرها درونی روابط ساختاری تریسما .۷جدول 

 16 15 14 13 12 11 11 9 8 7 6 5 4 3 2 1 مولفه ها

 V O V X O A A X A O A O X V A  سئو راهبرد

 V X O V X A A X V X O A O X   ایجاد اشتیاق در مشتریان

 V V X V X V V X X X V X V    تفکر تحلیلی و خلاقانه
متقاعدسازی و جذب 

 مشتریان
    A X A A A A X A A A X O 

بازاریابی دیجیتالی و 
 الکترونیکی

     X A A X A X A O A A O 

 A A A A A X A A A O       بهبود سودآوری

 X V X O X O V V V        نویسیآماری و برنامه مهارت

 V X V X X X V V         تفکر نقادانه

 A O A X X A A          بازاریابی نفوذ

 V V X A V X           هوش بازاریابی

 A A A X A            افزایش سهم بازار

 V V V V             مدارتفکر بازارمحور مشتری

 V V V              ذهنیت رشد

 A A               بازی وار سازی

 A                تحکیم موضع رقابتی شرکت

                 گیریتحلیل داده و تصمیم

 

به اعداد صفر و یک به شرح جدول  SSIMیس دستیابی با جایگزین ساختن نمادهای موجود در ماتریس ماتر
 .است ۰

 
 دستیابی اولیه  ماتریس .۰ جدول

 16 15 14 13 12 11 11 9 8 7 6 5 4 3 2 1 مولفه ها

 ۴ 1 1 ۴ ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 1 ۴ 1 1 سئو راهبرد

 1 ۴ ۴ ۴ 1 1 1 ۴ ۴ 1 1 ۴ 1 1 1 ۴ مشتریان ایجاد اشتیاق در

 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ۴ ۴ تفکر تحلیلی و خلاقانه

متقاعدسازی و جذب 
 مشتریان

۴ 1 ۴ 1 ۴ 1 ۴ ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 ۴ 

بازاریابی دیجیتالی و 
 الکترونیکی

1 ۴ ۴ 1 1 1 ۴ ۴ 1 ۴ 1 ۴ ۴ ۴ ۴ ۴ 

 ۴ ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ ۴ ۴ 1 1 1 1 ۴ ۴ بهبود سودآوری

های آماری و مهارت
 نویسیبرنامه

1 1 ۴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ۴ 1 1 1 

 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 تفکر نقادانه

 ۴ ۴ 1 1 ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ 1 1 1 ۴ 1 1 بازاریابی نفوذ

 1 1 ۴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ۴ 1 1 هوش بازاریابی

 ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 1 1 1 1 ۴ ۴ افزایش سهم بازار

 1 1 1 1 1 1 ۴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 مدارتفکر بازارمحور مشتری

 1 1 1 1 ۴ 1 1 1 1 ۴ 1 ۴ 1 1 ۴ ۴ ذهنیت رشد

 ۴ ۴ 1 ۴ ۴ 1 1 1 1 ۴ 1 1 1 ۴ 1 1 بازی وار سازی

 ۴ 1 1 ۴ ۴ 1 ۴ 1 ۴ ۴ 1 1 1 1 ۴ ۴ تحکیم موضع رقابتی شرکت
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 1 1 1 ۴ ۴ 1 1 1 ۴ ۴ ۴ ۴ ۴ ۴ 1 1 گیریتحلیل داده و تصمیم

 

 سازگارکردن ماتریس دستیابی

ماتریس اولیه، باید سازگاری درونی آن نیز برقرار شود. در این پژوهش برای سازگارکردن ماتریس تهیه بعد از 
 قابل مشاهده است.  ۱استفاده شد که نتایج آن در جدول  Matlabاز نرم افزار 

 
 . ماتریس دستیابی سازگاری شده۱جدول 

در 16 15 14 13 12 11 11 9 8 7 6 5 4 3 2 1 امولفه ه
ق

ت  وذ
نف

 

 ۷ ۴ 1 1 ۴ ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 1 ۴ 1 1 سئو راهبرد

ایجاد اشتیاق در 
 مشتریان

1 1 1 1 ۴ 1 1 ۴ 1 1 1 1 ۴ ۴ ۴ 1 11 

تفکر تحلیلی و 
 خلاقانه

۴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1۴ 

متقاعدسازی و 
 جذب مشتریان

۴ 1 ۴ 1 ۴ 1 ۴ ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ 

بازاریابی 
دیجیتالی و 
 الکترونیکی

1 ۴ ۴ 1 1 1 ۴ ۴ 1 ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۷ 

 ۷ ۴ ۴ ۴ ۴ 1 1 ۴ ۴ ۴ ۴ 1 1 1 1 ۴ ۴ بهبود سودآوری

های مهارت
آماری و 

 نویسیبرنامه
1 1 ۴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ۴ 1 1 1 1۱ 

 12 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 تفکر نقادانه

 ۱ ۴ 1 1 1 ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ 1 1 1 ۴ 1 1 ریابی نفوذبازا

 1۱ 1 1 ۴ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 ۴ 1 1 هوش بازاریابی

 ۷ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 ۴ ۴ ۴ 1 1 1 1 1 ۴ ۴ افزایش سهم بازار

تفکر بازارمحور 
 مدارمشتری

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 

 11 1 1 1 1 ۴ 1 1 1 1 ۴ 1 ۴ 1 1 ۴ ۴ ذهنیت رشد

 11 ۴ 1 1 ۴ ۴ 1 1 1 1 ۴ 1 1 1 ۴ 1 1 بازی وار سازی

تحکیم موضع 
 رقابتی شرکت

۴ ۴ 1 1 1 1 ۴ ۴ 1 ۴ 1 ۴ ۴ 1 1 ۴ ۱ 

تحلیل داده و 
 گیریتصمیم

1 1 ۴ ۴ ۴ ۴ 1 ۴ 1 1 1 ۴ ۴ 1 1 1 ۱ 

 - ۰ 1۱ 1۴ 2 ۷ 1۳ ۰ 1۳ ۷ ۷ 1۱ 1۱ 1۴ ۰ 11 1۴ وابستگی

 

های ورودی و خروجی تعیین سطح و اولویت متغیرها، مجموعه سازی ساختاری تفسیری، برایدر روش مدل
 دهد.بندی متغیرها را نشان میسطح 1۴شود. جدول برای هر متغیر مشخص می

 
 . تعیین سطوح متغیرها )جدول تلفیق تناوب اول تا چهارم(1۴جدول 

 متغیرها مجموعه ورودی مجموعه خروجی مجموعه مشترک سطح

 (1۴و1۱و1۳و1۱و11و1۴و۱و۰و۷و2و۴و۱و۳و۱و1) (1۴و11و۱و۱) (1۴و11و۱و۱) اول
متقاعدسازی و 
 جذب مشتریان

 افزایش سهم بازار (12و1۴و1۱و1۳و1۱و11و1۴و۰و۷و2و۴و۱و۳و۱) (1۴و11و۷و2و۴و۱و۳) (1۴و11و۷و2و۴و۱و۳) اول

 (12و1۴و1۱و1۱و11و1۴و۰و۷و۱و2و۴و۱و۳و1) (1۴و1۱و11و۱و2و۴و۱و۳) (1۴و1۱و11و۱و2و۴و۱و۳) اول
ضع تحکیم مو

 رقابتی شرکت
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 متغیرها مجموعه ورودی مجموعه خروجی مجموعه مشترک سطح

 بهبود سودآوری (1۱و1۳و1۱و11و1۴و۱و۰و۷و2و۴و۱و۳و۱) (1۱و2و۴و۱و۳) (1۱و2و۴و۱و۳) اول

 سئو راهبرد (12و1۱و1۱و1۴و۱و۰و۷و۴و1) (1۱و۱و۴و۱و1) (1۱و۱و۴و۱و1) دوم

 (1۱و1۱و1۴و۱و۰و۷و۴و۳و1) (۱و۴و1) (۱و۴و1) دوم
 بازاریابی دیجیتالی

 و الکترونیکی

 بازاریابی نفوذ (12و1۱و1۳و1۱و1۴و۱و۰و۷و۴و۳و۱و1) (1۱و1۳و۱و۴و۱و1) (1۱و1۳و۱و۴و۱و1) دوم

 بازی وار سازی (12و1۱و1۳و1۱و۱و۰و۷و۱و1) (1۱و1۴و۱و۰و۱و1) (1۱و1۴و۱و۰و۱و1) دوم

 (1۱و1۱و1۴و۰و۷و۳و۱) (1۱و1۴و۰و۷و۳و۱) (1۱و1۴و۰و۷و۳و۱) سوم
ایجاد اشتیاق در 

 مشتریان

 (1۱و1۴و۰و۷و۳و۱) (12و1۱و1۴و۰و۷و۱) (12و1۱و1۴و۰و۷و۱) سوم
آماری و مهارت
 نویسیبرنامه

 هوش بازاریابی (1۱و1۳و1۱و1۴و۰و۷و۳و۱) (1۳و1۱و1۴و۰و۷و۱) (1۳و1۱و1۴و۰و۷و۱) سوم

 (1۱و1۱و1۴و۰و۷و۳و۱) (1۱و1۴و۷و۱) (1۱و1۴و۷و۱) سوم
تحلیل داده و 

 گیریتصمیم

 ذهنیت رشد (1۳و1۱و۰و۳) (1۳و۰) (1۳و۰) چهارم

 تفکر نقادانه (1۳و1۱و۰و۳) (1۳و1۱و۰و۳) (1۳و1۱و۰و۳) چهارم

 (1۳و1۱و۰و2و۳) (1۳و1۱و۰و۳) (1۳و1۱و۰و۳) چهارم
تفکر تحلیلی و 

 خلاقانه

 (1۱و۰و۳) (1۱و۰و۳) (1۱و۰و۳) چهارم
تفکر بازارمحور 

 مدارمشتری

 

توان مدل نهایی آن را با توجه به ماتریس بندی انجام و تعیین روابط مشخص شد، میبعد از آن که سطح
شوند. در ستیابی سازگار شده ترسیم کرد. به همین منظور ابتدا متغیرها بر حسب سطح از بالا به پایین مرتب مید

مدل  ۱بندی شدند. شکل هک رشد دسته راهبردسازی های مرتبط با پیادهپژوهش حاضر در چهار سطح مولفه
 دهد.نهایی پژوهش را نشان می

متغیرها برحسب قدرت نفوذ و قدرت وابستگی در چهار دسته  وتحلیلتجزیهدر این . MICMAC وتحلیلتجزیه
شوند. دسته اول شامل متغیرهای خودمختار است که قدرت نفوذ و وابستگی ضعیفی دارند و یا به عبارتی تقسیم می

ارای دهند که دکنند. متغیرهای وابسته دومین دسته را تشکیل میارتباطات اندک و ضعیفی با سیستم برقرار می
باشند. سومین دسته متغیرهای متصل نامیده قدرت نفوذ اندک بوده ولی از قدرت وابستگی بالایی برخوردار می

شوند که قدرت نفوذ و وابستگی زیادی دارند، این گونه متغیرها غیرایستا هستند، یعنی هرگونه تغییر در آنها می
گی های مستقل است که قدرت نفوذ بالا و وابستشامل متغیر تواند سیستم را تحت تأثیر قرار دهد. و دسته چهارممی

 دهد. میزان قدرت نفوذ و وابستگی متغیرها را نشان می 1پایینی دارند. نمودار 
 

 گیری و پیشنهادنتیجه .5

به  یانردر مشت یاقاشت یجادسئو، ا راهبردراهبرد هک رشد عبارتند از:  سازییادهمرتبط با پ یهامولفه ینترمهم
 یکی،و الکترون الییجیتد یابیبازار یان،و جذب مشتر یو خلاقانه، متقاعدساز یلیشدن با برند، تفکر تحل یرظور درگمن

محتوا  دیتفکر نقادانه، بازاریابی نفوذ و تول یسی،و برنامه نو یسیکدنو تحلیل یآمار یهامهارت ی،بهبود سودآور
 ،ازیوارسرشد، بازی یتذهن مدار،یر، تفکر بازارمحور مشترسهم بازا یشافزا یابی،هوش بازار ی،مجاز یفضا یبرا

مرتبط  هایمولفه کهبازار. پس از آن یهابر داده یمبتن گیرییمداده و تصم یلشرکت، تحل یموضع رقابت یمتحک
س . سپیدگرد یلتشک یرهامتغ یو روابط درون ریساختا یسشد، ماتر ییراهبرد هک رشد شناسا سازییادهبا پ
 یینتع یری،تفس یساختار یسازبرقرار شد. بعد از آن با روش مدل یزآن ن یدرون یشد و سازگار یینتع یهاول یسماتر
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ل روابط مشخص شد مد یینانجام و تع یبندبعد از آن که سطح یتانجام گرفت و در نها یرهامتغ یتسطح و اولو
راهبرد هک رشد در چهار مرحله  سازیادهی. پیدگرد یمسازگار شده ترس یابیدست یسبه ماتر وجهآن با ت یینها

 .گیردیصورت م
 

 مدل نهایی پژوهش .۱شکل 

 
که به عنوان نقطه سرآغاز  یشینیمرحله پ ین. اافتدیتفکر و فلسفه هک رشد اتفاق م یدایشمرحله اول، پ در

ازارمحور نه و تفکر بو خلاقا یلیرشد، تفکر نقادانه، تفکر تحل یتراهبرد هک رشد است، از چهار مولفه تفکر ذهن
 یابدو بهبود  عهتوس یدشرکت با یاصل هایناییتوا ینکها یعنیرشد  یتشده است. تفکر و ذهن یلتشک مداریمشتر
دارد و  بالائی یتاهم یاستارتاپ یوکارهادر کسب یبا رشد همراه باشد. تفکر و نوآور یادگیری یدرشد با یو برا

 یجارمهم ت هایگیرییمدر تصم یددر حل مسئله است که با ینوآور یزارهااز اب یکیدر استارتاپ  یتفکر طراح
و  ید منطقاستدلال و شواه یو حل مشکلات بر مبنا گیرییمتصم ییتوانا یگردد. تفکر نقادانه  به معنا هاستفاد

اتخاذ  یتردرست یماتتصم شودیاست. داشتن تفکر نقادانه باعث م هاگیرییمکنار گذاشتن احساسات در تصم
حل  گران،یارتباط با د یاطلاعات، برقرار یابیو ارز یآورفرد در جمع ییو خلاقانه در واقع توانا یلیگردد. تفکر تحل

آنها را  ابند،یمربوطه را ب یهابدانند چگونه داده یداست. صاحبان استارتاپ با یاساس هایگیرییممشکلات و تصم
مدار یتفکر بازارمحور مشتر یتتوسعه دهند. و در نها هایافتهرا بر اساس  هادها و راهبرحلکنند و راه وتحلیلتجزیه
 ها است. و انتخاب هایمآغاز تصم ینقطه

گام،  ینو نخست کندیهمسو م یانرا با اهداف مشتر یروش تفکر است که اهداف تجار ی،مداریمشتر یکردرو
 یداپرسش پ ینا یبرا یها پاسخ مناسب و کاملارتاپاگر صاحبان است خواهد؟یچه م یسوال است که مشتر ینا

 یندپسا یقتهک رشد که در حق هایینهرا خواهند داشت. در مرحله دوم، زم یانمشتر یو وفادار مندییتکنند، رضا
در  یاقاشت یجادهک رشد شامل ا هایینهمرتبط با زم یها. مولفهیابندیتفکر و فلسفه هک رشد است ظهور م

تفکر و 
فلسفه هک 

 رشد

 ذهنیت رشد
بازارمحور  تفکر

 مدارمشتری
 تفکر نقادانه

تفکر تحلیلی و 
 خلاقانه

پیامدهای 
 هک رشد

تحکیم موضع 
 بتی شرکترقا

 بهبود سودآوری افزایش سهم بازار
متقاعدسازی و 
 جذب مشتری

زمینه های 
 هک رشد

تحلیل داده و 
 گیریتصمیم

 هوش بازاریابی
 و مهارت آماری

 نویسیبرنامه

ایجاد اشتیاق در 
 مشتریان

راهبردهای 
 هک رشد

 بازاریابی نفوذ وار سازیبازی
  دیجیتالی بازاریابی

 کیالکترونی و
 سئو راهبرد
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اساس داده و اطلاعات  رب گیرییمداده و تصم یلتحل یابی،هوش بازار یسی،نوو برنامه یرت آمارمها یان،مشتر
هک رشد هوش  یهانهیزم یگرها دارد. از دو استارتاپ ینانکارآفر یدگاهدر د یشگرف یرها تاثمهارت ینا. است
است که  یطمح یااطلاعات در بازار  یعو توز یردر پردازش، تفس یمهارت شرکت استارتاپ ثابۀاست که به م یابیبازار

 یتخصص یتفعال، یابی. هوش بازارشودیم ییراتبه تغ یعسر ییو پاسخگو یبخش ینب یهماهنگ یلمنجر به تسه
 است.  یابیبازار یقاتدر تحق

و تکامل  یگرفت که منجر به رشد تجار یترآگاهانه یماتتصم توانیم گیرییمداده و تصم یلبا استفاده از تحل
 یو درک چگونگ یحصح یدهگزارش یها با استفاده از ابزارهااستارتاپ ،وکارها خواهد شد. در واقعکسب
که  دیرنبر داده بگ یمبتن یمتصم یبود نوع خواهندها، قادر داده یقدق یریگاندازه ینو همچن وتحلیلتجزیه
توان یهک رشد م یبا استفاده از راهبردهاهک رشد فراهم شد،  هایینه. پس از آن که زمدهدیوکار را رشد مکسب

از  وارسازیبازی وبازاریابی نفوذ  یکی،و الکترون یجیتالید یابیآن اقدام نمود. راهبرد سئو، بازار یسازیادهنسبت به پ
 یحکرد صحو عمل یزیرتلاش کند با برنامه یداستارتاپ با ینکها یعنیمهم هک رشد هستند. راهبرد سئو  هایراهبرد

 گوگل قرار دهد و یجستجو یموتورها یدمحتوا بتواند خود را در معرض د یدو تول یاجتماع یهاو شبکه یتساوب
صفحه گوگل  یندر اول یبه سادگ ،مرتبط یدیکلمات کل یبا جستجو رانشود تا کارب مندبهره ییبالا بندیرتبهاز 

 یراارزش ب یجاددر کسب تجربه و ا مفهوم یننقش اشرکت متصل گردند.  یو نقاط تماس مشتر یتبه وبسا
 یوکارهاهمه صاحبان کسب ین،را به خود جلب کرده است. همچن یاباناز محققان و بازار یاریتوجه بس مان،ساز

 . هستند یازمندن یسینوو برنامه یآمار یهابه مهارت ییسطح ابتدا یکدر  ینوپا و استارتاپ
 

  Micmac تحلیل  .1مودار ن

 
ها بوجود آمده که استارتاپ یبرا یقدرتمند یابزارها ،یکیو الکترون یجیتالد یابیبازار یشترهرچه ب یشرفتبا پ

 بازاریابی نفوذبرد.  یکو الکترون یجیتالد یابیاستفاده را از بازار ینریشتب یحصح هایراهبردگرفتن  یشبا پ توانیم

وذ
 نف

ت
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ق
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 یگران،ازب یرو معروف نظ یرگذارروش برندها با افراد تاث ینهک رشد است. در ا یموثر برا ریاو بس یننو یروش یزن
دارند  یادیز نکه طرفدارا یمجاز یهاصفحات شبکه یاشهرت هستند و  یاشخاص که دارا یگرها و دخواننده
نند. بر ک یغبرند خود را تبل یاها در نزد مخاطبانشان، محصول تا با استفاده از اعتبار نظرات آن کنندیم یهمکار

 یشترج برابر بپن یرگذار،تاث یغاتیتبل یدر صورت مواجه شدن با محتوا یاجتماع یهاکاربران شبکه یقات،اساس تحق
و پربازده  مهم یهاراهبرداز  یکی یزن سازییخواهند داشت. باز یلشده تمایغخدمات تبل یامحصول  یدنسبت به خر

 یکرِ بازو تف شناسانهیباییز یهاجنبه ،هاییسازوکاربا استفاده از ابزارها و  راهبرد یناهک رشد است که در  یبرا
. یردو حل مسئله انجام گ یادگیریبه  یقمشخص، تشو یها به رفتارهاآن یختنها، برانگکردن انسان یردرگ یبرا

 هک رشد است.  یامدهایپ یجادماحصل سه مرحله قبل ا یتدر نها
 میسهم بازار، تحک یشافزا یان،و جذب مشتر یهک رشد عبارتند از: متقاعدساز یامدهایپ یج،بر اساس نتا

 ینتراز مهم یکیهنر است و  یکدر واقع  یانو جذب مشتر ی. متقاعدسازیشرکت و بهبود سودآور یموضع رقابت
های مختلف یتمور و فعالمد نظر قرار گرفته شود. کارآفرینان برای پیشبرد ا یستیوکارها بااست که در کسب یاصول

 یامدهایپ یگرسهم بازار از د یشوکار خود مانند متقاعدکردن مشتریان نیاز به مهارت متقاعدسازی دارند. افزاکسب
رو خود در گ ینسهم بازار خود باشند که ا یشدر صدد افزا یستیها بااساس استارتاپ ینهک رشد است که بر ا
رکت ش یموضع رقابت یمهک رشد تحک یگرمهم د یامداست. پ یحصح یابیازارب هایراهبردانتخاب درست بازار و 

نموده تا  هاستفاد یخود از هوش رقابت یرقبا ییضمن شناسا یستیها بااست که استارتاپ یبدان معن یناست ا
 دهایامیاز پ یآن است که بهبود سودآور یدپژوهش مو ینا یتو در نها یندخود را حفظ نما یبتوانند موضع رقابت

 . گرددیمهم هک رشد محسوب م
برخوردار است و  اییژهو یتاز اهم یسودآور یرو مس یریگو اندازه یها بهبود سودآوراستارتاپ یبرا

 یقا تحقپژوهش ب یجاست. نتا یاتیح یارکل بس یاو سود ناخالص  اییهحاش درآمددرآمد خالص،  یرنظ ییهاشاخص
دارد. وجه اشتراک هر دو پژوهش در توجه به عوامل بازار مانند تامل  یوان( همخ۱۴1۷و همکاران ) یاسیال یمحمد

ری مشت بهسازی برند محصول برای معرفی سازی آن برای مخاطب و برجستههای گذشته و برجستهدر تجربه
 یارسانه یهایتمطابقت است. هر دو پژوهش فعال ی( دارا۱۴1۰) یو شعبان یضبا پژوهش ف یجنتا یناست. همچن

اشتراک  ی( دارا۱۴1۱) یلو همف یکانو یقدانند. به علاوه پژوهش حاضر با تحقیرا در هک رشد موثر م یجیتالیو د
 یعمل یکاربردها یحبه منظور تشر یت. در نهااست حورمداده یریگیماست. وجه اشتراک هر دو پژوهش در تصم

 برای هاشرکت یناجرا دارد و ا یتکشور قابل یاستارتاپ یهاشرکت یپژوهش برا یناشاره نمود که ا یدبا یقتحق
 .یندپژوهش استفاده نما یتوانند از الگویبه رشد بالاتر م یابیدست

هک  هایراهبردهک رشد،  یامدهایهک رشد در چهار سطح پ راهبرد سازییادهپ شودیم یشنهادپ. پیشنهادها
ای هبا استفاده از برنامهها شرکتلذا  .یردر گهک رشد و تفکر و فلسفه هک رشد مورد توجه قرا هایینهرشد، زم

 سازی برنامه سئو، بازاریابی نفوذ و استفاده از بازاریابی دیجیتالی پیشبردکم هزینه و با پیشبرد بالا همچون پیاده
ت های تبلیغاتی خود، دایره اصابتبلیغات خود را بهبود بخشیده و با استفاده از این راهبردها ضمن کاهش هزینه

  تبلیغات خود به مشتریان را افزایش دهند.

ار، سهم باز یشافزا یان،و جذب مشتر یمتقاعدساز یهاهک رشد به مولفه یامدهایپ ینهاساس در زم ینهم بر
رد هک گیری خود، راهبدر بخش مدیریتی و تصمیمامّا توجه شود.  یشرکت و بهبود سودآور یموضع رقابت یمتحک

ر نتایج های اصلی هک رشد که دسازی برنامهل یک کار گروه عملیاتی، نسبت به پیادهرشد را گنجانده و با تشکی
 ها اشاره شده است، اقدام نمایند.به آن

ود شهای استارتاپی، پیشنهاد میفرهنگ غالب در شرکت چارچوببرای تجلی و تسری تفکر هک رشد در 
ها، بروشورها و تصاویر و حتی د و استفاده از تراکتهای هک رشهای آموزشی برای فراگیری برنامهبرگزاری دوره

 های موفق از هک رشد در جهت نهادینه شدن فرهنگ هک رشد در شرکت، مدنظر قرار گیرد.های شرکتداستان
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 یهامولفه یریگیمداده و تصم یلتحل یابی،هوش بازار یسی،نوو برنامه یمهارت آمار یان،در مشتر یاقاشت یجادا البته
تفکر و  جهت لذا. یدارتقا بخش یادیاستارتاپ را تا حد ز یک یتدرصد موفق توانیهک رشد هستند که م ایینهزم

 مداریشترو خلاقانه و تفکر بازارمحور م یلیرشد، تفکر نقادانه، تفکر تحل یتفلسفه هک رشد چهار مولفه تفکر ذهن
 . یردقرار گ یشترمورد مطالعه ب یبه طور جد
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