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.  نیمما باید بتوانیم علم مان را به ثروت تبدیل ک
م ما باید زنجیره علم و فناوری را تکمیل کنی

2

ایران باید کشوری عالم شود و 
جوانان ما باید با حرکتی جهادی 
علم را به فناوری، فناوری را به 
ور صنعت و صنعت را به توسعه کش

وصل و مرتبط کنند 



1404چشم انداز علم و فناوری در ایران 

اتی سیاست های کلی نظام برای رشد و توسعه علمی و تحقیق

کشور در بخش آموزش عالی و مراکز تحقیقاتی

تحقیقاتیمراکزوعالیآموزشنظامکیفیوکمیمتوازنتوسعه1)

اختنسروزآمدوخلاقیتافزایشبنیادی،تحقیقاتوپایهعلومتوسعهجهتدرکشورتحقیقاتیمراکزوعالیآموزشنظامهدایت2)

هادانشگاه

پژوهشوآموزشکناردرپرورشاصلبهاهتمام3)

هادانشگاهبندیرتبهوسنجیاعتبارنظامبهساماندهی4)

دولتیغیرودولتیپژوهشیوعلمیاطلاعاتوآمارنظامبهساماندهی5)

درخشاناستعدادهایبکارگیریوجذبپرورش،هدایت،شناسایی،تعریف،6)

نظامکارآمدیارتقایدرفرهنگستانهاوتحقیقاتیمراکزها،دانشگاهنقشافزایشبرایریزیبرنامه7)



1404چشم انداز علم و فناوری در ایران 

سیاست های کلی نظام برای رشد و توسعه فناوری در کشور

وثروتکسبدانش،تولیدجهانی،فناوریدرایرانجایگاهارتقایهدفبافناوریتوسعه1)

ملیقدرتافزایش

کشوردرفناوریملیهایظرفیتوزیرساختهاتقویت2)

فناوریتوسعهفرهنگیمبانیترویجوتبیین3)

فناوریازاستفادهدراسلامیموازینواجتماعیفرهنگی،ارزشهایحفظبهاهتمام4)



21دانشگاهها در قرن 

انداز دانشگاه ها در قرن بیست و یکم آن است کهچشم 
علم نقش کاربردی کردن علم توسط آنها از تولید و انتقال

.مهمتر خواهد بود
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مفاهیم تجاری سازی 



تجاری سازی چیست؟

روزانه در سراسر جهان، شرکت های مختلف و حتی افراد عادی، پس از انجام فعالیت های•
دست می یابند که از نظر مفهومی دارایهایی تحقیق و توسعه به اختراع ها و نوآوری 

را پوشش کارکردهای مختلف و متنوعی است و می تواند بخش قابل توجهی از نیاز مشتریان
وآوری اما این ایده ها ، اختراع و ن.داده و حتی باعث بهبود کیفیت محصول و یا خدمات بشود

نند تا ها به خودی خود هیچ گاه نمی توانند مثمر ثمر واقع شوند و باید یک روندی را طی ک
.به دست مصرف کنندگان در بازار برسند

ه ها، بهره برداری از ایدکرد که برای اطلاق سلسه فعالیت هایی به تجاری سازی•
خدمات قابل ارائه، جهت فروش ا محصولات و یدر قالب اختراع و نوآوری ها

.صورت گیرددر بازار 
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تجاری سازی چیست؟

سود به دستیابی برای یک مفهوم تجاری مدیریت تجاری سازی را به •
تبدیل فرآیند سود،یک محصول یا خدمت در بازار برای معرفی ،توسعه تجاری،ومنفعت

ب و کار کارگیری روش های کسبه و تکنولوژی به محصولات موفق اقتصادی
.  کرده اندمعنی به منظور سود و انجام بهره گیری

:  با تعریف فوق، اجزای اصلی تجاری سازی عبارتند از•
یک مفهوم تجاری •
فرآیند کسب و کار •
تبدیل ایده به ثروت •
هدفگذاری سود و منفعت •
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MITهدف تجاری سازی از دیدگاه 

9

هدف اصلی از تجاری 

سازی، 

فناوری است نه انتقال 

حداکثر کردن درآمد
انشگاه بیانیه دفتر انتقال تکنولوژی د

MITآمریکا

MIT 
Outside 

Interaction 

ILP

ECTLO

• ILP Industrial Liaison Program
برنامه ارتباط با صنعت •

• EC Edgerton Center
یریهاالکترونیکی یادگمرکز انتقال تجربیات و مرکز •

• TLO Technology Licensing Office
دفتر لایسنس فناوری •



گستره تجاری سازی نوآوری

: موضوعی•
خدمت یا کالای خاص، که برای اولین بار عرضه شده باشد•
اصی خدمت با کالای موجود، که بخشی از آن برای اولین بار، عرضه میشود و منجر به اثربخشی خ•

.  گردد

: جغرافیایی•
خدمت یا کالایی که در یک منطقه خاص، برای اولین بار عرضه شده باشد•

:  کاربردی•
ک سازمان خدمت یا کالایی که قبلا در یک سازمان یا کالای خاص استفاده میشد و کاربرد آن برای ی•

دیگر بکار گرفته شود
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: برخی از ديدگاههای رايج راجع به ماهیت فناوری

( دانش فنی. )فناوری از جنس علم و نوشتنی است1.

(  تجهیزات و ماشین آلات. )فناوری از جنس ابزار است2.

. فناوری از جنس محصول است3.

فناوری از منظرهای مختلف 
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رویکردها در توسعه تجاری سازی 
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تجاری از ایده تا بازاربه مدلسازی مدیریتی رویکرد 

ازاررویکرد فرآیندی و اجرایی به مدلسازی تجاری از ایده تا ب



رویکرد مدیریتی 

به 

مدلسازی تجاری از ایده تا بازار

1



فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 

طرح کسب و 
کار  طرح توجیهی

مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 

مدل کسب و 
کار 

بازاریابی و 
فروش 

14



فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 

:خدمات کلی•
قابل تجاری سازی ( های)ارزیابی و تشخیص ایده •
کسب دانش و مهارت تجاری سازی خدمت یا محصول•
تحلیل ابعاد  فنی، حقوقی و مالی•
برقراری ارتباط کارکردی با صنعت و محیط توسعه نیمه صنعتی دانشگاهی •
تهیه طرح کسب و کار و توجیهی مالی و اقتصادی•
(  تسهیلات، حق امتیاز، سرمایه گذاری پرمخاطره)تامین مالی •
بر واحدهای اجرایی پروژه ( فنی و اجرایی)نظارت •
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

ایده ها عبارتند از نیازها و تقاضاهای پاسخ داده نشده پژوهشگران و
فناوران، نیازهای صنعت و اعلام آن بصورت تقاضا، مطالعات بازار و

احصای نیازهای حال و آتی و مطالعات پایپ لاین، محصولات تحت 
 Spin-offپتنت و پروتفولیوی شرکتهای معتبر دارویی و شرکتهای 

اقدامات اساسی  :
o ارزیابی ایده
o ارزیابی بازار ایده
o ارزیابی میزان ارزش آفرینی
o آینده نگاری اجمالی آینده

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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مدل تحلیل کسب و کار و استراتژیها
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

o جذابیت و مزیت های رقابتی میزان ارزیابی
o و مطلوبیت طرح ارزیابی میزان تناسب
o  ارزیابی میزان فناورانه بودن طرح
o تهیه طرح اولیه برای معرفی کسب و کار
o جمع آوری اطلاعات کلی بازار

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

چیست* طرح کسب و کار  :
oمیشود ، طرح کسب و کار عبارت است از یک برنامه کاری از نوع فعالیتی که تشریح

:  دمحیطی که در آن فعالیت صورت می گیرد، این برنامه شامل موارد زیر می باش
oاز تامین ارزیابی و تعیین بازارهای هدف، تعیین وضعیت رقبا و بازیگران اصلی اعم

ت و کنندگان، خریداران و رقبا، تعیین روند و میزان رشد بازار محصول یا محصولا
خدمات، میزان نفوذ پذیری بازار و سهم گیری از بازارهای هدف و جمع بندی آن در 

در طی بازه قالب تبیین اهداف، استراتژیها، زمان بندی کلی و میزان سهم گیری از بازار
. زمانی

* Business Plan 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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مزيت هاي رقابتي كالا در مقايسه با رقبا و كالاها

20

ضعف                                قوت معيارها
9مزيت هاي رقابتي 8 7 6 5 4 3 2 1

هزينه قيمت تمام شده 

كيفيت محصولات

كيفيت خدمات نصب و پس از فروش 

سطح فناوري 

دانش بازاريابي 

مديريت چابک و خردورز

مزيت هاي كارخانه از نظر محل و موقعيت و اعتبار

منابع مالي 

انحصاري بودن و علامت تجاري خاص داشتن 

ظرفيت مازاد 

ارزيابي كلي و تعداد موارد در هر امتياز 

میانگین کلی مزیت 
:  رقابتی 
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تجزيه و تحليل جذابيت 

22

منفي                              مثبت معيارها     
9معيارهاي ارزيابي بازار 8 7 6 5 4 3 2 1

اندازه بازار

رشد بازار

سودآوري شاخه فعاليت

قابليت بالقوه نوآوري صنعت 

شدت رقابت 

آسيب پذيري همگام كسادي بازار

خطر جايگزيني 

وفاداري مشتريان

قابليت اطمينان به عرضه مواد ، قطعات يدكي و و خدمات پس از فروش 

مخاطره ناشي از افكار عمومي و قوانين و مقررات 

ارزيابي كلي و تعداد موارد در هر امتياز 

:بیتمیانگین کلی جذا
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استراتژيهاي شركت 

24

افزايش سرمايه 
گذاري 

سرمايه گذاري 
انتخابي

تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 
9تا 67تا 34تا 1



استراتژيهاي شركت 
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افزايش سرمايه 
گذاري 

سرمايه گذاري 
انتخابي

تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 

3تا 1

6تا 4

9تا 7



استراتژيهاي شركت 

 Corporate Strategyاستراتژی کلان •
ه استراتژی های کلان شرکت یا موسسه، عبارت است از مجموعه جهت گیریها و خط مشی هایی ک•

صول و بطور مثال، اتخاذ استراتژی مشارکت در توسعه مح. شیوه اداره کل سازمان را مشخص می سازد
بازار 

 Business Unit Strategyاستراتژیک کسب و کار •
ناسب در استراتژیک کسب و کار، بازای هر کدام از واحدهای کسب و کار، استراتژی های مناسب و مت•

ول یا مشارکت در توسعه فنی محص: بطور مثال. با اهداف و ماموریتهای واحد توسعه تعیین می گردد
.......  محصولات 

 Operational Strategyاستراتژی عملیاتی •
رایی در استراتژی عملیاتی و در زیر مجموعه های واحدهای استراتژیک کسب و کار، استراتژیهای اج•

جذب نیروی انسانی بصورت پروژه ای : بطور مثال. بخشهای مختلف بیان می شود
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استراتژيهاي شركت 
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افزايش سرمايه 
گذاري 

سرمايه گذاري 
انتخابي

تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  واگذاري، كاهش 
سرمايه گذاري و 

خروج

كم

زياد متوسط كم

كدام استراتژي 
با كسب و كار شما 

مطابقت دارد ؟
مزيت رقابتي شركت 



استراتژيهاي شركت 
افزايش سرمايه 

گذاري 
سرمايه گذاري 

انتخابي
تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 

28

نعت این استراتژی گویای توسعه سرمایه گذاری بمنظور توسعه ص
عه نظر جغرافیائی و هم از نظر مشتریان توساست از بوده و لازم 

از  سرمایه گذاریشرکت در این منطقه ، . لازم صورت پذیرد 
ن توسعه خط، خرید سهام تامی.تهاجمی و نفوذی استفاده میکند

دام زنجیره ارزش و توزیع و حتی خرده فروشی ها اقکنندگان خرید 
میکند



استراتژيهاي شركت 
افزايش سرمايه 

گذاري 
سرمايه گذاري 

انتخابي
تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 

29

رداخته این استراتژی به تقویت نقاط قوت پ
و توسعه صرفا در زمینه توانمندیهای 

در این استراتژی ،  . موجود خواهد بود 
یت ، تاکتیکهای کاهش هزینه، ارتقای کیف

فناوری نو درمحصولات موجود،  مورد توجه 
.قرار میگیرد 



استراتژيهاي شركت 
افزايش سرمايه 

گذاري 
سرمايه گذاري 

انتخابي
تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 
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تمرکز فعالیتها فقط در بخشی که دارای 
مزیت رقابتی قابل قبول می باشد 

صورت گرفته و از انجام فعالیتهای متنوع 
بویژه در زمینه های ضعیف 
جلوگیری صورت میگیرد



استراتژيهاي شركت 
افزايش سرمايه 

گذاري 
سرمايه گذاري 

انتخابي
تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 
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در این استراتژی ، از طریق اصلاحات 
فته مستمر و افزایش فعالیتهای سازمان یا
ه و موجبات تقویت سازمانی را فراهم ساخت

با جذابیت با رشد تدریجی در بازارهای 
بیشتر زمینه توسعه تدریجی را فراهم

ساخت 



استراتژيهاي شركت 
افزايش سرمايه 

گذاري 
سرمايه گذاري 

انتخابي
تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 

32

ار این استراتژی بر تمرکز به کسب و ک
موجود ولی با ایجاد تنوع همگون دلالت 

ترتیب که محصولات و خدماتدارد بدین 
د مرتبط را برای مشتریان موجود و یا جدی

سازیم  می فراهم 



استراتژيهاي شركت 
افزايش سرمايه 

گذاري 
سرمايه گذاري 

انتخابي
تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  كاهش سرمايه 
گذاري و خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 
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لی این استراتژی بدنبال ایجاد همکاری و مشارکت عم
رتیب تمی باشد که بدین مرتبط با شرکتهای قویتر 

ا شدن همراستبه قطب بودن را دنبال می کند و تبدیل 
و رشد با شرکتهای مشابه و با توان برتر زمینه را برای

م توانمندی های مشترك فراهاز و بهره گیری توسعه 
می سازد



استراتژيهاي شركت 
افزايش سرمايه 

گذاري 
سرمايه گذاري 

انتخابي
تمركز  زياد

جذابيت 
سرمايه گذاري بازار

انتخابي
توسعه تدريجي مشاركت متوسط

تنوع  مشاركت  واگذاري، كاهش 
سرمايه گذاري و 

خروج

كم

زياد متوسط كم

مزيت رقابتي شركت 
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کی کسب این چنین موقعیت استراتژی
داشته بجز ریسك بالا و غیر قابل قبول ن

ی بدنبال کوچك شدن،  رهاسازشرکت و 
خدمات ، واگذاری و یا به تعبیر بهتر

حتی را دنبال میکند واستراتژی تدافعی 
احتمال دارد سازمان کسب و کار را 

کاملا عوض نماید 



چند نکته در تفکر استراتژیک شرکت 

چارچوب ارائه شده فقط یک راهنماست راهنمای اینکه چگونه بیندیشید •

از هر گونه پاردایم فلج کننده ذهنی بپرهیزید •

درت استراتژی های انتخاب شده در چارچوب، می تواند در هر موقعتی قابل تصور باشد در عین ق•
خروج پیدا کنید یا شراکت کنید 

ت شود چرا در انتخاب گزینه استراتژیک، به عوامل تحلیل شده در جذابیت و مزیت های رقابتی دق•
قعیت دوری که خیلی از عوامل قابل اصلاحند و می توان موقعیت استراتژیک را تغییر داد از فلج مو

کنید  

ید و در یک پارادوکس ذهنی، همزمان با رویاپردازی و چشم انداز هیجان انگیز، در اجرا واقع گرا باش•
برنامه زمان بندی را درست تنظیم کنید 

دباور ذهنی، استفاده از ابزارهای صحیح و پشتکار فراوان، مشورت باید در همه مراحل همراه باش•
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طرح توجیهی مالی و اقتصادی 

(  امکانسنجی)
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

چیست؟* طرح توجیه مالی و اقتصادی
o میزان چهطرح توجیه مالی و اقتصادی عبارت است از طرحی که مشخص میکند با

انیدر چه بازه زمو با چه ترکیبی از تامین آن، چه پروژه ای را می توان منابع 
یا هر کدام از سرمایه گذارانمیزان بازگشت سرمایه و سودآوریاجرا کرد و 

تامین کنندگان سرمایه چقدر خواهد بود؟ 

* Feasibility study 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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اهداف امکانسنجی

امکانسنجی بازار•

امکانسنجی فنی  •

امکانسنجی مالی •

تحلیل اقتصادی •

تحلیل ریسک  •
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اهداف امکانسنجی

:  امکانسنجی بازار•
مطالعه سبد محصولات یا خدمات •

تحلیل سبد محصولات •
مطالعه همگنی و همسانی سبد محصولات •
همسان سازی فنی سبد •

هدف گذاری کمی•
زمان بندی تحقق اهداف بازار•
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اهداف امکانسنجی

:  امکانسنجی فنی•
مطالعه مربوط به خرید دانش فنی و فناوری تولید یا مستندات فنی •
مطالعه تجهیزات، ماشین آلات و همه مصالح سرمایه ای •
مطالعه مواد مصرفی و ملزومات مورد نیاز در دوره ساخت و دوره بهره برداری •
برآورد هزینه نیروی انسانی در دوره ساخت و دوره بهره برداری •
اری شامل بررسی زیرساختهای مورد نیاز و قابلیت تامین آنها در دوره ساخت، بعد از بهره برد•

ر الزامات زمین، اقدامات بر روی زمین، ساخت ساختمان، تسهیلات آّب، برق، گاز، تلفن و سای
زیر ساختی 

هزینه های مربوط به اخذ مجوزها و گواهینامه های مورد نیاز بر اساس نوع فناوری •
هزینه ثبت اختراع یا پتنت •
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اهداف امکانسنجی

:  امکانسنجی مالی•
مطالعه منابع مالی مورد نیاز، •
زمان مناسب برای تامین مالی•
ترکیب منابع مالی از دید تامین سهامدار، اخذ تسهیلات •
ژه ، سود و زیان و ترازنامه پرو(منابع و مصارف)تهیه صورتهای مالی شامل نقدینگی •
ز بهره قبل امحاسبه دقیق سرمایه مورد نیاز ثابت، سرمایه در گردش و هزینه های اجرایی •

برداری
ه محاسبه دقیق نقدینگی و سرمایه مورد نیاز در گردش و زمان و میزان ان در دوره بهر•

برداری 
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اهداف امکانسنجی

:  تحلیل اقتصادی•
های بازگشت سرمایه، نرخ بازگشت سرمایه در دیدکلی طرح، از دیدگاه سهامدار، شاخص•

مطلوب بازگشت سرمایه، نرخ بازگشت در سناریوهای مختلف اقتصادی   
سودآوری سرمایه، و محاسبه سود و زیان پروژه •
ذاری ثابت، تحلیل حساسیت، و تعیین حدود تحمل پذیری پروژه بویژه از دیدگاه سرمایه گ•

فروش محصول و هزینه های اداری و تشکیلاتی 
یسک تحلیل نرخ بازگشت و ارزش فعلی و آتی سرمایه گذاری مبتنی بر سناریوهای ر•
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 

برنامه 
ریزی 

ساخت و توسعه فناوری  دوره بهره برداری 

دوره سرمایه گذاری ثابت و 
سرمایه در گردش قبل از بهره برداری

سرمایه در 
گردش

دوره فروش و درآمدزایی

اقتصادیسوددهی و بازگشت سرمایه و بازدهی 

IRR
نرخ بازگشت سرمايه

IRRe
سهامداراننرخ بازگشت 

NPV
ارزش خالص روز 

NPVe
ارزش خالص روز سهامدار 

WACC
ه نرخ بازگشت سرمايه با محاسبه ريسک پروژ

س
نق

ت
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باز پرداخت بدهی ها 



فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

 طرح اجرایی چیست؟
oق و طرح اجرایی عبارت است که تهیه نقشه های جامع اجرایی با مشخصات دقی

اری اجرایی کامل، با دقت فنی و قابل استناد بنحوی که امکان واگذاری یا برونسپ
.  آن بصورت کامل فراهم باشد

oشان در طرح اجرایی کامل، نقشه های مفهومی که جریان کلی تولید محصول را ن
مواد و میدهد، نقشه پایه که جزئیات تجهیزات و ماشین و آلات و هم چنین گردش

ل میگیرد و نیروی انسانی و مشخصات کامل خط تولید مبتنی بر دانش فنی شک
رانی بالاخره در نقشه های اجرایی و جزئی، زمان بندی و توالی اقدامات و مسیربح

کامل مشخص میشود

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

 نقشه مفهومی
oط تولید  نقشه مفهومی عبارت است از ترسیم فرآیند تولید محصول و تصویر سازی خ
 نقشه پایه
oورود مواد نقشه پایه عبارت است از ترسیم نقشه های دقیق تولید شامل جریان مواد از

ط تولید تا اولیه مورد نیاز تا جریان یافتن آن، جریان حرکتی نیروی انسانی از ورود به خ
خروج آن، تعیین احجام کامل، چیدمان تجهیزات و ماشین آلات و برقراری ارتباط 

منطقی بین آنها  
نقشه اجرایی
o اجرایی زمان بندی مشخصمهندسی اجرایی پروژه و تعیین نقشه اجرایی عبارت است از

سازی همه در قالب مدیریت پروژه 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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 Conceptual designتهیه نقشه های مفهومی

Basic  designتهیه نقشه های پایه      

Detail designتهیه نقشه های اجرایی   



مدیریت جامع ریسک 
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مدیریت ریسک 

مدیریت ریسک عبارت است از شناسایی مخاطرات•
فراروی پروژه و مدیریت بهینه آن با هدف کاهش 

مخاطرات و افزایش بازدهی 

مدیریت ریسک شامل چهار مرحله می باشد •
اندازه گیری •
ارزیابی •
ارزشگذاری •
کنترل کردن و رفع مخاطرات •
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تحلیل ریسک

ولید نیمه ریسک های مشتمل بر توسعه یا دست یابی دانش فنی، تفنیریسک های •
صنعتی و صنعتی 

ز نوسانات مشتمل بر تامین پذیری منابع مالی، ریسک های ناشی امالیریسک های •
تورمی و تغییرات نرخ ارز 

ن حمایتی یا مشتمل بر تغییر در قوانین و مقررات، وضعیت قوانیقانونیریسک های •
ار و محدود کننده، سیاستهای حمایتی یا تنظیمی، مقررات حاکم بر کسب و ک

مخاطرات آن 
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تحلیل ریسک

ردی مشتمل بر ریسک های ناشی از رفتار و قدرت و شیوه کارکبازارهای ریسک •
رقبا، تامین کنندگان و خریداران، تازه واردین و کالاهای جایگزین 

و مشتمل بر ریسک های ناشی از باورها و رفتارها و نگرشاجتماعیریسک های •
عملکردهای اجتماعی جامعه هدف 

م مشتمل بر توانمندی در توسعه محصول هتوانمندی تیم مجری ریسک های •
ب با نوع چنین، تیم و جامعیت آن، حضور اعضای فنی، پشتیبانی و حقوقی متناس

ی تیم در فناوری در ترکیب تیمی و سوابق اجرایی، قدرت ریسک پذیری و توانمند
مهم ترین ریسک پروژه ها-مدیریت ریسک و بازار   
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تحلیل ریسک

ریسک های مجری •
شخصیتی با کسب و کار محوری -توانایی و انطباق ذهنی•

•Brain Mapping 

•Brain Empowerment

توانایی مدیریتی شامل دانش و مهارتهای تخصصی کسب و کار•
•Capacity analysis & Building
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چقدر است؟تحمل ریسک میزان 

ریسک تجاری سازی، عبارت است از وجود عواملی که مانع از تحقق هدف و •
ماموریت یک پروژه تجاری سازی می گردد

رفته برای محاسبه ریسک، میزان احتمال وقوع ریسک و شدت تاثیر آن در نظر گ•
میشود 

ریسک یک پروژه تجاری سازی عبارت است از میزان خطر برای عدم تحقق هدف•
آن

ه میزان تحمل ریسک عبارت است که در شکست پروژه، تا چه میزان از سرمای•
ه گذاری در یک پروژه تجاری سازی، برای مالکان آن قابل تحمل بوده و منجر ب

شرایط فاجعه بار نمی شود 
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برنامه ریزی برای کنترل ریسک 

شناسایی عوامل ریسک با اهمیت و شدت اثر بالا•

تحلیل مداخلات مورد نظر •

انجام خدمات پیشگیرانه •
از بین بردن عوامل و مخاطرات قابل حذف در جریان پروژه : پیشگیری ابتدایی•
مصون سازی پروژه از تضمین و کنترل کیفیت : پیشگیری اولیه•
جمله بهره شناسایی به موقع مخاطرات حین اجرا و اتخاذ تدابیر مناسب از: پیشگیری ثانویه•

گیری از گزینه های جایگزین 
گرفتهمدیریت بازتوانی و توانبخشی براساس تحلیل های صورت: پیشگیری ثالثیه•
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مدلسازی کسب و کار 

با رویکرد ارزش آفرینی برای مشتری
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 
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چیست؟ *مدل کسب و کار
oمدل.کندیمانتخابخودداشتننگهسرپاوسودتولیدبرایسازمانیابنگاهشرکت،کهایشیوه

افزودهارزشایجادخدمتارائهیامحصولتولیدبرایسازمانچگونهکهکندمیبیانکسب و کار
value).میکند chain)

oکاروکسبمدل(Shogian،(2008هایفعالیتدرشرکتکهاستمتدیازعبارتسادهبیانبه
بهتوجهابمدلایندر.نمایدمیحفظراخودثباتدرآمدکسبباوگرفتهپیشدرتجاری

ومنافعوشدهارائهمشترینظرموردارزشعرضهبرایپیشنهادیمشتری،نیازودسترسدرمنابع
بنگاهتوسطدرآمدکسبچگونگیکاروکسبمدل\دیگرتعبیریبه.سازدمیشرکتنصیبدرآمد

کندمیتشریحمشتریارزشزنجیرهدرآنجایگاهکردنمشخصبارا

* Business Model
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شرکای تجاری کلیدی 

فعالیتها و خدمات کلیدی

منابع کلیدی  

ساختار هزینه  ساختار در آمدی

خلق ارزش مشتری 

ارتباط با مشتری 

کانالهای توزیع کالا و خدمات

مشتریان

رویکرد مشتری محور -کانواس–ساختار مدل کسب وکار 
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تحلیل تناسب مدل کسب و کار 

رای یک مدل کسب و کار متناسب و کارآمد دا•
: سه ویژگی مهم می باشد

در روی کاغذ –تناسب مشکل و راه حل•
بررسی شواهد و مستندات موجود •

در بازار–تناسب محصول و بازار •
بررسی میزان منطقی بودن و ارزش آفرین بودن •

محصول و خدمت برای مشتری   

و مدل  کسب و کار از دید مالیتناسب•
در نزد سهامداران، سرمایه گذاران–اقتصادی

و سایر تامین کنندگان مالی  
بررسی شواهد از صحت و سقم سرمایه گذاری، •

فروش و سودآوری محصولات 

ریسک مدیریت شده •
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 
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o 15برنامه استراتژیک و برنامه بازاریابی و ترویج براساس مدل مارکت میکس تهیهPو مدل مشتری محوری
o طراحی ساختار بازاریابی و فروش
o ساماندهی کانالهای توزیع و فروش
oممیزی بازار
o  راه اندازی سامانه مدیریت جامع ارتباط با مشتریCRM (Customer Relationship Management)
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 
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 Marketing mix :

 Classic : 4P’s (Price / Product / Placement / Promotion)
 Service Marketing : 7p’s (Extended Marketing Mix)

 People: For most services, people are a vital element of 

the marketing mix.

 Process: A service firm of processes for marketing and 

operations  

 Physical Environment: Because of the intangible nature 

of a service
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

محصول •
اثربخشی، کیفیت، بسته بندی، خدمات در حین فروش و بعد از فروش، برندینگ•

ترویج•
تبلیغات، بهره گیری از رسانه ها و بویژه بسته های چند رسانه ای، عمومی سازی، ویزیت •

مکان•
مکان عرضه محصول، کانالهای توزیع به منطقه، سیستم های پشتیبانی، •

قیمت•
، دسته بندی محصول مبتنی بر مشتریان و قیمت گذاری گروهی FOCقیمت، تخفیفات، •
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مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 



فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مردم•
ا مصرف بازیگران اصلی از مجوز دهندگان، تسهیل گران، توزیع کنندگان، مشتریان واسط ت•

کنندگان نهایی
فرآیند•

فرآیند اجرایی سازی فعالیتهای بازار، بازاریابی و فروش •
محیط فیزیکی•

شرایط محیطی از نظر فرهنگی، اجتماعی و اقتصادی و سیاسی •
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مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 



فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 

 Marketing mix :

 Classic : 4P’s (Price / Product / Placement / Promotion)
 Service Marketing : 7p’s (Extended Marketing Mix)

 People: For most services, people are a vital element of 

the marketing mix.

 Process: A service firm of processes for marketing and 

operations  

 Physical Environment: Because of the intangible nature of 

a service

Other 8Ps
8. Privacy
9.   Personal Interest
10. Personal Social Networks
11. Public Commentary
12. Personalization
13. Participation
14. Peer to Peer 
15. Predictive Modeling
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 

رل رابطه کنت
و مالکیت

مالکیت و سرمایه گذاری 

ار 
از

ر ب
 د

ور
ض

 ح
ل و

تر
کن قرارداد مدیریت

واگذاری امتیاز
تولید

تحتشعب ایجاد 
مالکیت شرکت 

تولید قراردادیو واگذاری بازار تولید

74



رویکرد فرآیندی و اجرایی 

به 

مدلسازی تجاری از ایده تا بازار

2



دانشترجمه

ایده1000محصول                                                        1

الگوی کلی اجرایی سازی طرح تجاری سازی  

76

ایده دانشگاهی

ایده دانشگاهی

ایده دانشگاهی

ایده دانشگاهی

ایده دانشگاهی

ایده دانشگاهی

محصول تجاری سازی

محصول تجاری سازی

محصول تجاری سازی

تجاری سازی 
بازاریابی و فروش

فعالیتهای صنعتی و بازرگانی              شرکت دانش بنیان           واحد فناور                    دانشمندان  

ف
ن آ

سپی
ا

ی
ساز

ی 
جار

ه ت
ماد

ه آ
ید

ا

چرخه توسعه فناوری 

چرخه توسعه بازار و نفوذ

یاخروج 
جایگزینی

بازمهندسی 
فناوری محصول

یونمرحله پایلوت طرح انکوباس



ایجاد
مفهوم

تعریف 
محصول

طراحی
محصول

تولید
محصول

فروش 
محصول

خدمات 
پس از

فروش

خدمات 
بعد از 
فروش

هبنوآوریوتوسعهباوشروعاست،تحقیقینتیجهکهمفهومایجادازارزشیزنجیره
یتمامطیثروت،ایجادوفناوریسازیتجاریبرای.گرددمیختممحصولخدماتوفروش
.استلازمزنجیرهمراحل

کهاستزملاثروتتولیدبرایپساست؛وابستهآنیحلقهترینضعیفبهزنجیریکقوت
نخواهدیدتولثروتیواستسودبدونزنجیرهوگرنهباشندبرخوردارلازمقوتازهاحلقهتمامی

.کرد

زنجیره ارزش
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مراحل تجاری سازی فناوری در دو رفرانس مختلف

 وتوسعهتحقیق

پژوهش در بازار

طراحی، مهندسی

تولید آزمايشی

آزمايش واصلاح

آماده ساختن بازار برای پذيرش تکنولوژی
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 مرحلۀ تشخیص

 فرصت مرحلۀ خلق ايده و ارزيابی آن

 مرحلۀ توسعۀ مفهوم محصول جديد

 مرحلۀ توسعۀ محصول جديد

 مرحلۀ آزمون های بازار

 مرحلۀ انبوه سازی و

عرضه محصول جديد به بازار



چارچوب تجاری سازی 

79

(نقشه مفهومی)توسعه و انتخاب ایده 

(  پروتوتایپ اولیه)آزمایشگاهی توسعه 

(  نعتیپروتوتایپ نیمه ص)تولید نیمه صنعتی 

(نمونه صنعتی)تولید صنعتی 

فروش به بازار 



چرخه فناوری
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مدل مفهومی نوآوری 
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چارچوبهای مالی و حسابداری
توسعه و تجاری سازی فناوری 



گزارشات رسمی مدیریتی در سیستم مالی 

تراز مالی شرکت •
تراز مالی عبارت است از نمایش لحظه ای از وضعیت دارایی، سرمایه و بدهی های شرکت •

گردش نقدینگی شرکت •
چگونه شرکت( خرج)و مصارف ( دخل)گردش نقدینگی نشان میدهد در هر مقطع زمانی، وضعیت منابع •

است و چگونه باید باشد

صورت سود و زیان •
گزارش حساب سود و زیان نشان میدهد که شرکت درآمدها و هزینه های خود را در طی یک مدت •

مشخص چگونه مدیریت کرده است 
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تراز مالی شرکت 
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الی ترازمالی شرکت آیینه تمام نمای وضعیت م•
شرکت است 

امبدهی ها و حقوق صاحبان سه= همیشه داراییها•

به شاخصها و نسبت ها در این جدول نشان میدهد•
شرکت چقدر می توان امیدوار بود 

اختار پیش بینی تراز مالی شرکت، می تواند در س•
اشدتصمیم گیری تاثیرگذاری اساسی داشته ب



صورت سود و زیان شرکت 
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ولید صورت سود و زیان نشان میدهد که مدیریت ت•
محصول یا عرضه خدمت چگونه اداره میشود 

هزینه های سرباری شرکت چگونه است •

یر بدهی و تسهیلات تا چه حدی بر شرکت تاث•
گذار است 

خالص سود شرکت چقدر است•

بازای هر واحد سهم، به سهامداران چقدر سود •
عاید میشود 



صورت گردش نقدینگی شرکت 

86

این مجموعه منابع و شیوه یا محل تامین منابع در•
جدول نشان داده میشود 

مجموعه مصارف عمده شرکت را نشان میدهد •

تراز مالی شرکت را در طی دو سال گذشته و •
مقاطع مختلف در آینده به تصویر می کشد

ت گردش نقدینگی برای تصمیم گیری شرک•
استراتژیک است 



تامین سرمایه و مشارکت 



مدلهای مشارکت در تجاری سازی فناوری 

88

اعطای 
تسهیلات 

BOT
ساخت کامل و 

تحویل 

دن لایسنس کر
پتنت 

تولید تحت 
لیسانس 

مشارکت 
سرمایه گذاری ؟ مشارکت فنی

در تجاری 
سازی 

؟
سرمایه گذاری

جسورانه 

مشارکت در 
توسعه بازار 

واگذاری پروانه

پروانه مشترک

انتقال دانش 
فنی و فناوری

حق امتیاز 
فروش 



مدلهای مشارکت و تامین سرمایه 

تهیه و فروش دانش فنی •

(  رویالتی)واگذاری دانش فنی و اخذ حق امتیاز از فروش •

با بهره مشخص و قابل توجیه ( وام)اخذ تسهیلات •

VC (Venture Capital)سرمایه گذاری خطر پذیر •
در این سرمایه گذاری خروج سرمایه گذار در زمان مشخص، ضروری است•

JV (Joint Venture)سرمایه گذاری مشترک •
در این مدل، سرمایه گذاری دائمی است اگر چه در هر زمانی هر کدام از طرفین تمایل داشتند می•

توانند از شرکت خارج شوند
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سرمایه گذاران-مدلهای شراکت فناوران

آورده گروه سرمایه گذار 

تامین زیرساختهای اداری و فنی تخصصی•

خدمات فنی، تخصصی، مشاوره ای و مدیریتی •

سرمایه گذاری ثابت و در گردش •

حمایتهای قانونی و حقوقی •

توسعه بازار ملی و بین المللی در قالب فن بازار  •

آورده صاحبان دانش فنی

دانش فنی •

فناوری•

امکانات و زیرساختهای موجود •

مجوزهای اخذ شده •

پروانه های تولید•

90

:انواع مشارکت
(  فناور از مرکز یا برعکس)مشارکت از نوع حق امتیاز در مالکیت معنوی و تجاری 1.

با رویکرد خروج تدریجی –VCمشارکت از نوع سرمایه گذاری پرمخاطره 2.

با رویکرد خروج در زمان مقرر –VCمشارکت از نوع سرمایه گذاری پرمخاطره 3.

JVمشارکت از نوع سرمایه گذاری مشترک 4.



در تبدیل ایده نوآورانه به محصولنقش نهاد های پشتیبان

95



VCپیشنهادهایی برای شکل گیری اکوسیستم 

از طریق راهکار سرفصل

مجلس و دولت VCقانون مستقل 
(شامل مشوق ها و زیرساختهای حقوقی)

قانونی

مجلس و دولت بهره برداری از ظرفیت های قانون دانش بنیان

بهره برداری از ظرفیت های قانون
اندانش بنیهای حمایت از شرکت

VCمشوق های دولتی برای پوشش ریسک 

بخش خصوصی (CVCایجاد )شرکت ها و هلدینگ ها  نهادی

اصلاح برخی آیین نامه ها فرهنگسازی مشارکت
(قبول تعهدات سهام بجای وثیقه)

فرهنگسازی

یبهبود فضای قانونی و ساختار VCالگوسازی تجربیات موفق بین المللی در حوزه  تعاملات 
بین الملل

مشترک Fundایجاد سازی برای انتقال تجربیات و مشاورهشبکه



در تامین مالی ایده های نوآورانهVCنقش 

مدل های تامین مالی فاقد این خصوصیتتوضیحخصوصیات

واسطه گر مالی
ر کرده و خود به طوآوری جمعبه این معنا که سرمایه ی سرمایه گذاران دیگر را 

کارفرشتگان کسب و .مستقیم بر روی سبدی از بنگاه های اقتصادی سرمایه گذاری می کند

سرمایه گذاری در شرکت های 
گیردخصوصی صورت می

رضه تا مدتی معین پس از سرمایه گذاری، این شرکت های خصوصی قابلیت ع
.عمومی و یا فروش و انتقال سهام خود را ندارند

فرابورس/ بورس
قرضهعرضه  عمومی اوراق 

نقش فعال در اداره و مساعدت 
شرکت ها

آنها کمک. این نقش مهمترین ویژگی متمایز کننده صندوق ها محسوب می شود
ه آنها با بهره گیری از شبکه همکاری های خود ب. محدود به تامین مالی نیست

شرکت های نوپا کمک می کنند

و فرشتگان کسب هاVCاین خصوصیت تنها مختص
استو کار

VC از طریق خروج از شرکت
کسب سود می کند

حداکثر کردن نرخ بازگشت سرمایه ی خود از طریق فروشVCهدف اصلی یک
.است( IPO)سهام شرکت ها در هنگام عرضه اولیه عمومی سهام 

سرمایه گذاران استراتژیک
سرمایه گذاران کوتاه مدت

سرمایه گذاری به منظور رشد 
داخلی شرکت ها

VCبه این به منظور رشد داخلی شرکت ها و گسترش آنها سرمایه گذاری می نماید ،
ده های معنا که سرمایه گذاری برای کسب سود از افزایش ارزش شرکت در اثر پدی

.دیگر همچون نوسانات گوناگون نیست

بازی با بازار مسکن
فرابورس/ بورس

بانک



معرفی برخی از نهادهای تامین سرمایه و مشارکت 

www.nsfund.ir.........................................................................صندوق نوآوری و شکوفایی•

/www.shenasavc.ir/fa............................. پیشگامان امین سرمایه گذاری شناساصندوق•

(   وام و تسهیلات و هم چنین سرمایه گذاری پرمخاطره)صندوقهای پژوهش و فناوری •
www.pdartf.com................................................ صندوق پژوهش و فناوری پرشین داروی البرز•

www.spfst.ir.................................................................صندوق پژوهش و فناوری سلامت تهران •

www.sandoghmed.ir.........................................صندوق پژوهش و فناوری تجهیزات پزشکی•

www.srtf.mums.ac.ir.............................................................. صندوق پژوهش و فناوری ثامن•

/www.biotechfund.ir...........................................................................صندوق زیست فناوری •

www.insf.org.................................................................................. صندوق حمایت از پژوهشگران•
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انواع تامین سرمایه توسط صندوقهای سرمایه گذاری ایران

وام و تسهیلات برای سرمایه در گردش •

وام و تسهیلات برای سرمایه ثابت •

VCسرمایه گذاری جسورانه •

JVسرمایه گذاری مشارکتی •

کارگزاری صندوق نوآوری و شکوفایی •
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معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری 
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صندوق نوآوری و شکوفایی 
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صندوق نوآوری و شکوفایی 
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صندوق نوآوری و شکوفایی 
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 

مدیریت
ایده ها 

طرح اولیه 
طرح کسب و

کار 

طرح توجیهی
مالی و 
اقتصادی

طرح اجرایی 
مدل کسب و

کار 
بازاریابی و 

فروش 
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فرآیند خدمات جامع تجاری سازی 
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عوامل تعیین کننده در قیمت گذاری دانش فنی 

یرداز روشهای مختلف موجود صورت میگدانش فنی بصورت تلفیقی ارزشگذاری •
مرحله رشد و تکامل محصول و چرخه عمر آن در بازار  –محصول عمر چرخه •
هزینه انجام بحال شده –گرفتهصورت هزینه •
ارزش گذاری –محصولآتی ارزش •
در بازار محصول، نفوذ گیری و و قدرت سهم حجم بازار•
رقابت و وضعیت •
خالص یا مارژین سود حاشیه •

مبانی اولیه ارزشگذاری در قرارداد اولیه تعیین تکلیف میشود •
است تصمیم مبنای •
بازار زمان ورود بهقیمت و شرایط آن در گیری نهایی تصمیم ( در فناوریهای نوین و ابداعی)•

(  بعلت شرایط فناوری، مختصات فنارویهای سلامت و مخاطرات قانونی)
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انش مدل تولیدی پیشنهادی برای شرکتهای د
بنیان  

پیشنهاد  به فناوران 
و سرمايه گذاران 

به تمايل
ه مالکیت پروان

د امکانات تولی
صنعتی 

امکانات 
پايلوت 

امکانات
آزمايشگاهی

مدل تجاری 
سازی

خرید خدمات و اخذ رویالتی از فروش  - - - - A

و تولید قراردادی خرید خدمات  + - - - B

خدمات و تولید در سایت خرید + + - - C

خرید خدمات آزمایشگاهی و تولید 
و صنعتی در سایت پایلوت + + + - D

و تولید در سایت توسعه فناوری  + + + + E

اند در هر بخشی که امکانات موجود نباشد و به جنبه محرمانگی آسیب نرس* 
خرید خدمات توصیه میشود
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چالشهای تجاری سازی 

موانع روابط صنعت و دانشگاه •
عدم اشراف صاحبان صنایع به ماهیت •

تحقیق دانشگاهی
وژه فقدان سرمایه و اعتبار کافی برای پر•

های کوچک با ریسک بالا
کم اهمیتی به تجاری کردن واحد های •

دانشگاهی
ضعف اهتمام به تجارت در بخش •

دانشگاهی
بی اطلاعی از نیازهای صنعت توسط •

دانشگاه
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مشکلات دستاوردهای پژوهشی •
تعریف درست پروژه های پژوهشی با هدف تجاری سازیعدم •

ومتناسب با نیاز صنعت و جامعه
احساس نیاز بخش تولید و خدمات به نوآوریکمبود •
اوردهاکمبود تجربه و توان تخصصی برای تجاری سازی دست•
مشخص نبودن نقش پژوهشگران در فرآیند تجاری سازی•
ازیکمبود انگیزه پژوهشگران برای حضور در عرصه تجاری س•
یاعمال مدیریت کلان بر تجاری سازی یافته های دانشگاه•
عدم توجه دانشگاه ها به تجاری سازی•
تجاریعدم وجود روابط فعال میان سازمان های علمی و •



ایرانموانع تسهیل تجاری سازی در 
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استفاده از این افراد زیاد و سوء میزان حمایت از صاحبان ایده در کشور کم  . در بیان ایده شرط اول احتیاط است
است

ضعف قانونی

بین نوآور ، مخترع، مدیر و سرمایه گذار اختلاف وجود دارد

روند تغییرات مدیریت

مالکیت فکری و وضعیت ایران

خلاقیت بدون وجود زیر ساخت سودی نخواهد داشت. این موضوع باعث محدودیت بیان در ایران شده است

ساز و کار کسب و کاری در ایران دچار مخاطره است

نبود پشتیبانی صحیح فناوری از کسب و کارهای فناوری



ایرانموانع تسهیل تجاری سازی در 

از عوامل کلیدی ورود و حضور پایدار در بازار است... داشتن برند معتبر، تبلیغ بجا و 

بازار یابی شرکت های فن آور

ازار از عوامل ورشکستگی در ب... نبود سرمایه، نبود بازار ، افزایش قیمت ها، بی ثباتی قوانین، ثبات نرخ ارز و 
است

ورشکستگی و ناکامی کسب و کارهای فن آور

جذب منابع سرمایه گذاری

میل سرمایه گذاران خطر پذیر به سرمایه گذاری در حوزه فناوری پیشرفته با گذشت زمان تغییر می کند
ملاک جذب سرمایه، درآمد قابل توجه و افق روشن سرمایه گذاری است

یک سرمایه گذاری خطر پذیر در حوزه های پر خطر سرمایه گذاری می کند
سرمایه گذاران خطر پذیر باید از قابلیت اطمینان فن آوری بنگاه مطمئن شوند

تجربه مدیران در کسب و کار از عوامل بسیار مهم در سرمایه گذاری است



زیرساختهای توسعه و تجاری سازی فناوری 

مالکیت فکری و حقوقی •

قیمت گذاری دانش فنی •

بازاریابی خدمات •

مدیریت تکنولوژی •

مدیریت تولید •

مدیریت مالی و ارزیابی های اقتصادی •

مدیریت انتقال تکنولوژی •

مدیریت پروژه •
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:نیانپیشنهادات اساسی شرکت برای موسسات و شرکتهای دانش ب

و عرضه شرکت های دانش بنیان، در قالب محصولات و صرفا در مرحله توسعه دانش فنی•
ایند آن و حداکثر تا مرحله تولید مواد اولیه یا فروش دانش فنی یا فناوریها اقدام نم

برای شرکتهای دانش بنیان ضرورت دارد B2B،مدل B2Cبدین ترتیب بجای •
مدل کسب و کار بعد از تصویب طرح توجیهی الزامی شود •

اخذ با حضور مستقیم در شرکت یا بدون شرکت از طریقVCمدل سرمایه گذاری در قالب •
رویالتی و با اعمال نظارت حاکمیتی اجرایی گردد

بانکی برای با توجه به ماهیت شرکتهای دانش بنیان و توسعه فناوریها، رویکرد تسهیلات•
شرکتهای دانش بنیان خطرناک می باشد 

ه بهره گیری از ظرفیت های موجود کشور یا امکانات مرکزی و کاهش ریسک سرمای•
گذاری 

• B2B (Business to Business), B2C (Business to Customer)
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ژن ساختارهای اجرایی سازی کسب و کار شرکت مشاورین ایده ناب وی

مهندسی پورتفولیو و تحلیل بازار •

مشاوره توانمندسازی و آموزش •
دست یابی به دانش فنی و فناوری •

تهیه طرح استراتژیک و مدل کسب و کار •

تهیه طرح توجیه مالی و اقتصادی •

TTDو  CTDمستند سازی و تهیه •

تهیه نقشه های اجرایی •

مدیریت پروژه، کنترل و نظارت •
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با تشکر فراوان 

114


