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)تجاري سازي فناوري(از ايده تا بازار 



٢

وظايف به را پيچيده كارهاي كه است اين كردن شروع رمز و است كردن شروع افتادن، پيش رمز

.كرد شروع آنها اولين از سپس و كرده تقسيم كوچكتر كنترل قابل 3

تفاوت علم با فناوري
توانايياز جنس  فناوريولي  دانايياز جنس  علم

توسعه شناخت بشر: علم و دانشهدف 
هاي بشرتوسعه توانايي تسلط بر طبيعت و : فناوريهدف 
بودتواناتر بودن بايد داناتر هم براي 

فناوري تنها محدود به داشتن علم نيست: بنابراين 

توانايي تبديل منابع به محصول و خدمات: فناوري
فناوري رمز خلق ثروت: بنابراين

4
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ها در اقتصاد  SMEنقش 

Country      Total SMEs   %        GDP produced               Job created

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

USA 20 million     99         40%     75% 

Japan 4.2 million    99.7   50%            66%

Germany    2.2 million    99.3            57%             60%

China         50  million     99.0      60%             80%   

Source: Herbert Chen, Tus Pard, China 5

ايدهقبل از گامي 

كرد؟ پردازي ايده بايد هايي زمينه چه در

جهان در ايده طلاي كوه هاي
)هال آلن ديدگاه از( 

1) Disruptive technologies (Block chain, 5G technologies, VR, AI, Cloud 

service, Nano Tech, Big Data, 3D printing)

2) New resource discoveries 

3) Demographic changes

4) Lifestyle and taste changes 

5) Economic changes 

6) Calamities

7) Government rule changes 6
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ايدهقبل از گامي 

اختراع ثبت مناسب جديد ايده هاي درصد 10 تنها�

موفق تجاري نظر از آنها از درصد 2 تنها و�

 :آفرين كار يك از مهم سوال�

آيا آماده هستيد كه روياي خود را دنبال كنيد؟

7

؟؟
؟؟

؟؟

؟؟
؟؟

؟؟

؟؟

؟؟

كوه هاي طلاي ايده در 
ايران؟

!)از ديدگاه شما(

8
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به ايده رنگ واقعيت بدهيد

: داريم ايده نوع سه

جديد كاملا محصول�

موجود محصول يافته بهبود �

جديد بازار در موجود محصول �

9

چگونه ايده جديد بيابيم؟

جامعه در تغييرات رصد و اخبار

فناوري و علمي معاونت كتاب
.... و اينترنت اختراعات، در جستجو

10
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11

ايده هاي مقياس پذير
نوپا شركت

چابك و كوچك تيم
نوآورانه حلي راه
بازار از نياز فع ر

بالا ريسك پذيرش
پذير مقياس و سريع رشد

12
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چك ليست ارزيابي و سنجش ايده
كند؟ رفع مشخصا را نياز كدام كند؟ روان را چرخ كدام است قرار كند؟ حل را مشكل كدام است قرار شما ايده�

؟است مهم چقدر كند مي برطرف شما ايده كه نيازي�
ايد؟ كرده بررسي را بازار مشابه محصولات آيا�
  چيست؟ در رقبا ساير با شما محصول يا ايده تفاوت كنيد مي فكر�

؟ايد نموده استفاده آماده ابزارهاي و ها تكنولوژي از اندازه چه تا�

؟ايد داده تشكيل تيم يا ايد كرده شروع تنهايي آيا�

؟است چقدر شروع هاي هزينه از شما هاي تخمين�

سوم؟ شخص يا كنيد مي تامين خودتان را ها هزينه ايد؟ بوده گذار سرمايه جذب فكر در آيا�

13

چك ليست ارزيابي و سنجش ايده
؟كنيد مي متقاعد چگونه را او كنيد صحبت گذار سرمايه يك براي بخواهيد اگر

؟كنيد تشريح را خود درآمدي مدل

؟ايد انديشيده خود كار در نوآوري و خلاقيت به اندازه چه تا

؟ايد كرده كار محصول شكل و طراحي روي بر آيا

؟ايد رفته پيش مشتري با انتها تا ابتدا از دور يك آيا

؟كنيد مي تعريف چگونه خود خدمت يا محصول براي را كيفيت

؟نماييد ذكر خلاصه صورت به را ايد نموده خود بازار و ايده مورد در كه اوليه تحقيقات

كنيد؟ معرفي بازار به را خود محصول مسيري چه از خواهيد مي

14
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تعريف تجاري سازي

  تجاري محصول يك به نوآورانه ايده ي يك آن طي كه است فرايندي سازي تجاري

.مي  شود تبديل سودآور

.است مهم بسيار زير موارد سازي، تجاري براي

آناليز بازار 
)Pull or Push(

مباحث مرتبط با مالكيت 
)Ownership(ايده

 IPحفاظت از 

(Intellectual 

Property)

شناسايي و برطرف 
ي كردن مشكلات حقوق
و قانوني سر راه

بررسي شراكت هاي 
ممكن با سايرين 

توليد يا (
)سرمايه گذاري

 توليد محصول اوليه و
گرفتن بازخورد جهت 
بهبود و رفع مشكلات

توليد انبوه محصول

15

فرآيند ايده آل
تجاري  سازي 

16
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»سازيتجاري «و » توسعه ي ايده«تفاوت 

:كرد توجه بايستي اصلي نكته ي 2 به كلي طور به اما !ندارد وجود دو اين ميان تفاوتي عمل در

باشد ساده محصولي تواند مي كار خروجي.

بسيار يا و موجود فناوري هاي از مي تواند Low-Tech استفاده 

.كند

مي آيد پديد كوچك ذهني جرقه ي يك از معمولاً كار شالوده ي.

باشد كوچك يا و شخصي نيازهاي مي تواند اوليه  محرك

مي شود تشكيل نفر 2 يا يك از معمولاً كار ابتدايي هسته ي.

دارد بزرگتري ابعاد معمولاً كار خروجي.

ًيا و جديد فناوري هاي براي معمولا High-Tech مي شود استفاده.

ًي هافناور يا و بازار عميق مطالعات طريق از كار شالوده ي معمولا 

.مي آيد بدست

ًمي گيرد نشات بازار در موجود خلاء از اوليه محرك معمولا.

ًارك درگير شركت يك يا كار و كسب يك كار، ابتداي از معمولا 

شود مي

17

چرخه عمر محصول

18
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چرخه عمر محصول، بازار پخش كننده موزيك

19

عتكارها از دانشگاه به صنفرايند توسعه كسب و 

دانشگاه پيش رشد رشد پسا رشد صنعت و بازار

مركز 
كارآفريني مركز كارآفريني مستقل (مركز رشد 

)يا دانشگاهي
پارك علم و 
فناوري

مرحله

متولي

ترويج ارتقا 
توانمندي ايجاد كسب و كار برنامهپايدارسازي كسب و كار

20
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استفاده از ظرفيت هاي موجود براي تجاري سازي

21

زيست بوم كارآفريني

22
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پارك هاي علم و فناوري و مراكز رشد
فناور هسته

23

پارك هاي علم و فناوري و مراكز رشد

فناور واحد

24
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01

02

03

04

05

هاي علم و فناوري و مراكز رشدخدمات پارك 

خدمات حقوقي

يتسهيلات مال

آموزش

مشاوره ي امكانات دفتر
و دبيرخانه اي

01

02

03

04

05
تسهيل در صادرات

يتعامل و شبكه ساز

خدمات كارگاهي و  
آزمايشگاهي

خدمات نمايشگاهي معافيت مالياتي

هاي علم و فناوري و مراكز رشدخدمات پارك 
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ورود متقاضيان و مراحل رشد واحدهاي فناور 

رشد مقدماتي    
ماه 6

رشد
سال 3

پارك
نامحدود

متقاضي ورودمتقاضي ورود

خروجيخروجي

متقاضي 
ورود 

فناوري
صنعت ساز 

27

شتابدهنده ها

رشدمركز با شتابدهنده تفاوت 
.آزاد است اما رقابت زياد استهمه ورود  براي �

.انجام مي شودسهام سرمايه گذاري غالبا در قبال �

.استكوچك تمركز   بر روي  تيم هاي �

.انجام مي شودر زمان كوتاه خروج  از شتابدهنده د �

.منتورينگ  انجام مي شودو آموزش مدت در  اين �

.خاصي استهاي در پذيرش تيم ها تمركز  بر  ايده  معمولا � 28
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استارتاپ استوديو

از استارتاپ ها هستندي سهام  زياد مالك 
ايده  بر عهده  استارتاپ استوديو استو تامين منابع انساني  

در مرحله خلق ايده وارد استارتاپ مي شوند نه در مرحله رشد
.مدت طولاني براي استارتاپ برنامه شتابدهي اجرا مي كنند

تمركز بيشتري بر روي يك حوزه خاص دارند
29

فضاي كار اشتراكي

.سرمايه گذاري روي استارتاپ ها نمي كنند

.امكان راه اندازي كسب و كار را با كمترين هزينه به استارتاپ مي دهند

.معمولا محلي براي ارتباط با فعالين زيست بوم هستند

30
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سطح آمادگي فناوري

31

كارخانه نوآوري

وصيخص بخش و دولت همكاري با منطقه در آپها استارت استقرار مركز ترين بزرگ

32
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بسته -نوآوري باز

33

Startup weekend

34



١٨

فن بازار

35

از ايده تا بازار

... شوند طي بايد كه هايي گام

36
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جذب سرمايه

؟است مهم سرمايه چرا

ندارد، صدا دست يك

ها، هزينه برآورد در خوشبيني

سرمايه، دروني انرژي

.مقطعي ضررهاي از بردن در به جان توان

فر
 ص
ام
گ

37

جذب سرمايه
فر
 ص
ام
گ

38
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راهكارهاي جذب سرمايه

  شخصي انداز پس

آشنايان و دوستان

رشد مراكز

ها دهنده شتاب

Angel فرشته گذار سرمايه Investor

فر
 ص
ام
گ

39

راهكارهاي جذب سرمايه

Seed ايده كشت مرحله گذار سرمايه Funding :

Crowd سرمايه جمعي گردآوري Funding :

Venture خطرپذير گذار سرمايه Capital :

دولتي گذار سرمايه

وام

شركت گذاري ارزش

فر
 ص
ام
گ

40
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سرمايه گذار خطرپذير و فرشته

.كنند مي گذاري سرمايه شخصي، سرمايه با معمولا

.كنند مي استفاده استارتاپ رشد براي خود شبكه از

.هستند سابقه با كارآفرينان يا مديران از معمولا

.شوند مي وارد پذير خطر و بذري گذاري سرمايه فاصله بين معمولا

فر
 ص
ام
گ

41

چرخه حيات مالي 

دره مرگ
Valley of Death

دوستان
Friends

سرمايه گذاران فرشته
Angels

انشيفتگ
Fools

خانواده
Family

FFF

سرمايه بذري
Seed Capital

زمان
Time

مد
درآ

R
e

ve
n

u
e

سرمايه گذاري جسورانه
Venture Capital (VC)

سرمايه  بورسي
Secondary Offerings

عر
ضه
IPO

روند ماقبل 
عرضه

Mezzanine Round

روند 
اول

A Round

روند 
دوم

B Round

روند 
سوم

C Round

سال 7تا  5

فر
 ص
ام
گ

42
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پذيريسرمايه دوره هاي 

فر
 ص
ام
گ

43

جذب سرمايهدوره هاي 
فر
 ص
ام
گ

44
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ارزيابي و چكش كاري ايده، ثبت اختراع

...اما! ايده  ايجاد شد�

آيا ايده  ايده ي جديدي است؟ �
)در ايران و جهان(جستجوي اوليه در پتنت ها �

http://www.google.com/patents

http://patft.uspto.gov/

و برون سپاري جستجو به وكلاي پتنت بين ) دلار 1000تا  250(بين المللي، صرف هزينه  پتنت هاي رابطه با در �
المللي

http://www.uiausa.org/

!نكنيددوباره اختراع را چرخ 

ول
م ا

گا

45

ارزيابي و چكش كاري ايده

است؟» ايده«آيا ايده  ارزش دنبال كردن دارد يا فقط يك �
آيا با توانايي هاي فردي مي توان ايده را توسعه داد؟   �

آيا محصول مقرون به صرفه است؟�
....هزينه ي مواد اوليه، هزينه هاي و پيچيدگي توليد، بسته بندي و �

آيا رقبايي قدرتمند در سر راه قرار دارند؟�
محصولاتي با رقباي كمتر شانس بقاي بيشتري را دارند�

.رقيب بيشتر به مفهوم حاشيه سود كمتر و فروش سحت تر است�

آيا محصول افراد را به تعجب وا مي دارد؟  �
!مهم ترين عامل موفقيت يك مخترع همين عامل است�

از ديگران  بيشتر مخترعين اگرچه 
ار  كمك مي گيرند ولي نهايتاً عمده ي ك

انجام مي دهندرا خودشان 

اگر هزينه ي توليد محصول شما  
ا  بالاست و اين محصول بايستي ب

محصولي ارزان قيمت رقابت كند 
!متوقف شويد

Wow Factor!

ول
م ا

گا
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ارزيابي و چكش كاري ايده
جلوگيري از سرقت ايده�

)مخصوصا در موارد بين المللي(فرايند ثبت اختراع فرايندي بسيار زمان بر  �

.توافق نامه ي عدم افشا و دريافت امضا از هركسي كه ايده  با وي درميان گذاشته  مي شود�

� Non-Disclosure Agreement (NDA)

� Confidentiality Agreement (CA)

� Confidential Disclosure Agreement (CDA)

� Proprietary Information Agreement (PIA)

كردن و امضا گرفتن از چندين شاهد غير خويشاوندمطلع �

!دفتريادداشت مخترعين�

ثبت تمامي رخدادهاي مرتبط با ايده به صورت متوالي و زمان بندي�

ول
م ا

گا
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(Non-disclosure agreements)توافق نامه عدم افشا 

  به هاآن با كه را اطلاعاتي مي شوند موظف افراد آن مفاد طبق كه ديگر افراد و ايده صاحب بين حقوقي نامه اي توافق�

.نكنند افشا را شود مي گذاشته  اشتراك

:دهد پوشش را زير موارد مي تواند NDA يك�

Trade(  تجاري رازهاي� Secrets(

محرمانه فني نقشه هاي و طراحي ها�

شيميايي يا و رياضي فرمول هاي�

كار و كسب طرح�

آينده و كنوني مشتريان از ليستي�

.نيست پتنت جايگزين ولي انجام، بالاي سرعت و بودن هزينه كم ،NDA اصلي ويژگي�

ول
م ا

گا
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بازار هدفتعيين 

.هستند محصول خريدار احتمال، بيشترين با كه كساني هدف، مشتريان تعيين

Narrow Target Market -------------------------- Wide Target Market

!شد خواهد هدف گروه اين به خدمت صرف آتي فعاليت هاي تمام !است اساسي گام اين

وم
م د

گا
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آبي -استراتژي اقيانوس قرمز
وم

م د
گا
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هدفمندي در رابطه با بازار هدفتحقيق 
Market Positioning

هدف بازار در ايده جايگاه

مشتريان توسط محصولات ساير با هدف محصول مقايسه

مشتريان ديد از محصول عادلانه قيمت

محصول هاي ويژگي از مشتريان انتظارات

كرد؟ اضافه ايده  به را آن توان مي و رود نمي انتظار محصول از هايي ويژگي چه

بازار 

Interviews

Survey

Focus 
Group

وم
 س
ام
گ
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هدفمندي در رابطه با بازار هدفتحقيق 
Market Positioning

تهيه يك بروشور كامل و زيبا از محصول�

 4با قيمت خرده فروشي محصول تقري(تخمين هزينه هاي محصول و مقايسه با قيمت محصولات مشابه �

)برابر هزينه ي تخميني توليد محصول

)نظر مشتريان(اجاره غرفه  در نمايشگاه ها جهت ارائه ي محصول و تحقيق بازار �

محصول ارتقاء و بهبود جهت ايده هايي�

تغييرات به توجه با بازار تحقيق فرايند مجدداً و تغييرات اعمال�

بخش رضايت نقطه ي به حصول تا فرايند تكرار�

!دشو زده تخمين مجدداً بايستي و مي كند تغيير شده اعمال تغييرات با متناسب توليد هزينه هاي�

وم
 س
ام
گ
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محصول از  Prototypeنمونه ي اوليه اي 

 شده لتشكي مي شود استفاده نهايي محصول در كه موادي از دقيقا نمونه اين نيست لازم

.... اما باشد

 تغيير اعثب و آمد پيش محصول در مشكلي اگر تا پتنت ثبت فرايند از قبل را كار اين انجام

!ندهد دست از را خود كارايي پتنت شد،

  ترعاي ضرورت و لزوم صورت در فني )تيم( فرد يك و سرمايه گذار يك از استفاده امكان

.NDAاحتياطي موارد

Visual تصويري نمونه هاي از استفاده امكان Prototype

رم
چها

م 
گا
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IP Protectionاز مالكيت معنوي حفاظت 

  و تنتپ ثبت استراتژي تدوين كشوري، قوانين به توجه با
)است يتخصص كار يك اين( پتنت ثبت دفتر يك با مشورت

  مجرب وكلاي از استفاده لزوم صورت در

 تأمين براي )مشاركت( گذار سرمايه از استفاده امكان

پتنت ثبت زياد هاي هزينه

Provisional 
Patent

Design Patent

Prolonged 
Patent 

Pending

Trade mark 
Protection

Trade Secret 
Protection جم

 پن
ام
گ
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٢٨

تفاوت نوآوري و اختراع

به معناي هر ايده جديد نيست (Innovation)نوآوري 

جديد به دنياي كسب و كاريا روش معرفي محصول، فرآيند : نوآوري� 

، نوآوري نمي در آزمايشگاهايده جديد يا (Invention)اختراع بنابراين به يك � 
گويند،

.صنعت باشدمعني دار براي اقتصادي و بلكه نوآوري بايد كاملاً 

جم
 پن
ام
گ
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شرايط قابليت ثبت اختراع

(Novelty) جديد بودن

(Industrial applicability)   داشتنصنعتي كاربرد

(Inventive step)  گام ابتكاري

(Disclosure of Invention)  اختراعافشاء

جم
 پن
ام
گ
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٢٩

ابعاد مالكيت فكري

نام نويسنده مخترع، مانند نام : معنويمالكيت 

واگذاري به ديگران  غيرقابل 

.تبا صاحب اختراع اسدرآمدهاي ناشي از فروش اختراع متعلق : مالكيت مادي

قابل واگذاري به ديگران

جم
 پن
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تفاوت اختراع و پتنت

(Invention)  اختراع

 (Patent) گواهينامه ثبت اختراع

حق اختراع= پتنت 

دهدمالك آن حق انحصاري مي به ) (patentشده اختراع ثبت 

عرضه براي فروش ، فروش و وارداتاستفاده، ساخت، : تا از

جم
 پن
ام
گ
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٣٠

نكته

ن باز مي تنها ديگران را از توليد آنيست، بلكه پتنت مجوز توليد محصول اختراعي � 
.دارد

هزينه  وسيله اي است قانوني كه با صرف وقت ونيست،بلكه ثبت اختراع خود هدف � 
.اهداف تجاري و اقتصادي انجام مي شودنيل به براي 

ه دارندنيست،بلكه اعطاي حق پتنت از سوي دولت به معناي اعمال خودبخود آن � 
را  شده و اقدامات مقتضيرا متوجه امتياز پتنت بايد هرگونه تعدي به حقوق خود 

انجام دهد

جم
 پن
ام
گ
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(Business Model)مدل كسب و كار انتخاب 

:اساسي مدل سه اما كار، و كسب براي بسيار مدلهاي وجود

Licensing مجوز فروش�

كارآفرين محصول كامل اختيار ليسانس، حق پرداخت با كمپاني يك

 ايده صاحب براي سود حاشيه ي كمترين

Private مشابه Label Agreements )ليسانس خريدار با فروش حق كارآفرين، با محصول توليد)

Outsource سپار برون كارآفرين� Entrepreneur

اول گام مسئول تنها كارآفرين .بازاريابي و توليد توسعه، و تحقيق :اصلي گام سه از

مي رسد بازار به اندك گذاري سرمايه و ريسك با محصول

كارآفرين براي )اندك( متوسط سود حاشيه ي

Company كارآفرين توسط كار و كسب آغاز� Ownership

كارآفرين فرد خود با زيان و سود و محصول توليد مراحل تمام

Research and 
Development

Marketing

Manufacturing

شم
 ش
ام
گ
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٣١

:الف

:مدل كسب و كار بر اساس 

Licensingفروش مجوز 

61

(Licensing) شناسايي كمپاني هاي كانديد

كمپاني ها نامناسب انتخاب خاطر به كارآفرينان از بسياري شكست

استثنائي بسيار ويژگي هاي با محصولاتي خريدار تنها بزرگ كمپاني هاي

  و ديدج بازارهاي به ورود و بازار در خود سهم بردن بالا دنبال به كوچكتر كمپاني هاي
مجوز حق خريد به علاقمند بيشتر نتيجه در

  كه كمپاني هايي براي جستجو قراردادها، اينگونه در كارآفرين كم سهم به توجه با

.مي برند خود سبد به پيشنهادي محصول كردن اضافه از را بسياري سود

تم
هف
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٣٢

(Licensing)   وزالتصميمات اوليه قبل از توسعه پروپتعيين

 ار سهمي چه و دارد را خود ايده ي از بخشهايي چه فروش قصد كارآفرين شود مشخص دقيقاً بايد
.كند مي طلب

 شد دنخواه كارآفرين نصيب محصول پيشرفت  از امتيازي حق هيچگونه محصول، فروش صورت در

.شود كارآفرين نصيب امتياز حق سال ها براي است ممكن تكنولوژي فروش صورت در ولي

فروش به چند كمپاني---------------فروش انحصاري به يك كمپاني
فروش تكنولوژي ---------------فروش محصول 

تم
ش
 ه
ام
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( Licensing) ارائه محصول و قرارداد
(Presentation ارائه يك تهيه .اي دقيقه )15

ارائه از پس سوالات كردن مطرح براي كافي زمان

محصول از ويدئويي فايل حداقل يا و محصول نمونه ي ارائه امكان صورت در

بروشورها و محصول تصاوير و عكس ها محصول، لوگوي قبيل از مواردي

 زگارسا خريدار شركت كنوني استراتژي هاي و اهداف با و بوده موفق محصول اين كه افراد در ديد اين ارائه

.است

خريدار چند به محصول ارائه امكان، صورت در

قرارداد تدوين براي وكيل انتخاب برتر، كمپاني انتخاب از پس

هم
م ن

گا
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٣٣

:ب

:مدل كسب و كار بر اساس 

Outsource سپار برون كارآفرين Entrepreneur

65

(Outsourcing)   شريكان بالقوهشناسايي

!نيست شدن شريك براي مناسب كانديدي سازماني، يا و فرد هر

 را ماش محصول جديد آلات ماشين خريد و فراوان گذاري سرمايه بدون كه شركايي انتخاب

.كنند توليد

باشد داشته را مشابه محصولي بازاريابي تجربه ي بايستي بازارياب شريك

 بلقا ميزان به فروششان خود، سبد به محصول كردن اضافه با كه شركت هايي انتخاب

.ودب خواهد بزرگ شركت هاي گرفتن ناديده معني به اين .مي كند پيدا افزايش ملاحظه اي

تم
هف
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٣۴

(Outsourcing) تعيين ساختار معامله

معامله شرايط تعيين

  شركا از يك هر سرمايه گذاري ميزان

  سود تقسيم نحوه

شد خواهد مديريت چگونه ايده آينده ي

.است شراكت براي آغازيني نقطه ي تنها !نيست نهايي قرارداد بستن

 ادلانهع معادله .شود گرفته نظر در بايد طرفين سود ولي !نيست ساده اي كار ايده توسعه ي

 .بود خواهد پايدار

تم
ش
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( Outsourcing)  گفتگو با شركاي بالقوه
بازاريابي و توليد براي تفاهم به دستيابي مشكل�

  بازاريابي؟ از قبل توليد تضمين �

توليد؟ از قبل بازاريابي تضمين يا و�

:مشكل اين بر غلبه براي�

  .مناسب بازارياب يك با داد قرار شدن بسته صورت در شركت آن از توليد تضمين اخذ و كننده توليد با گفتگو�

بازارياب با قرارداد بستن تضمين، اين اخذ از پس�

خارجي كنندگان توليد به نگاهي نيم كننده، توليد انتخاب در�

قراردادها تنظيم براي وكيل يك اختيار�

هم
م ن

گا
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٣۵

:ج

:مدل كسب و كار بر اساس 

آغاز كسب و كار توسط كارآفرين 

Company Ownership

69

(Own Company)   كسب و كار و طرح مقدماتي بازاريابيطرح

  بايستي يكس چه به كرد؟ شروع بايستي كجا از :ايده توسعه ي از مشكل تر بسياري فرايندي ايده  بازاريابي

.... و فروخت؟

:كرد مشخص بايد را زير موارد بازاريابي مقدماتي طرح در

 هدف مشتريان ليست

).... و فروشي خرده مستقيم، بازاريابي اينترنت،( آنها به دستيابي استراتژي

  گذاري قيمت استراتژي

 هدافا و داشته مختلفي بخشهاي طرح اين .است بازاريابي مقدماتي طرح از جامع تر بسيار كار و كسب طرح

.مي كند دنبال را خاصي

تم
هف
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٣۶

  (Own Company)   كسب و كار و طرح مقدماتي بازاريابيطرح

اهداف طرح كسب و كار
كار و كسب هر پذير نا جدايي و اصلي جزء

سرمايه و پول جذب جهت ضروري امري

سازمان اهداف و استراتژي ها مكاتبه ي جهت ابزاري

.دارند را مشترك مسيري و ديد افق كار و كسب صاحبان و كارمندان اينكه از اطمينان جهت ابزاري

كار و كسب موفقيت ارزيابي جهت استانداردي

كار و كسب پيشرفت مشاهده ي جهت كار و كسب صاحب و سرمايه گذاران براي مشترك معياري

تجهيزات و انساني مالي، منابع صرف جهت برنامه اي

هم
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  ( Own Company) طرح كسب و كار و طرح مقدماتي بازاريابي

اجزاي طرح كسب و كار
اجرايي خلاصه ي

استراتژيك تحليل

سازمان طرح

خدمات طرح

مخاطبين طرح

مالي طرح

هم
م ن

گا
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٣٧

(Own Company) ديتوسعه ي لوگو، مواد تبليغاتي و بسته بن

لوگو

سربرگ

كار و كسب كارت

محصول فروش و معرفي پوسترهاي

محصولات بندي بسته طراحي

  تبليغاتي مواد ساير

 نها،آ بودن كيفيت بي صورت در بود، خواهند شركت و محصول تصوير كننده ي ترسيم موارد اين تمامي

.مي شود مخدوش شركت و محصول تصوير

هم
م ن

گا

73

(Own Company) توليد انبوه محصول
!است كننده توليد يك به احتياج محصول انبوه توليد جهت

!گرفت نظر در بايد نيز را خارجي كنندگان توليد ولي است راحت تر داخلي كنندگان توليد با كار اگرچه

:گرفت نظر در را زير موارد  بايستي كننده  توليد انتخاب جهت

قيمت

ممكن سفارش تعداد كمترين

محصولات كيفيت كنترل طريقه ي

.... و سفارش انجام زمان

كند خراب را مشتريان و فروشندگان با ارتباط مي تواند ارسال در تاخير يا و محصول پايين كيفيت

هم
م ن

گا
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٣٨

(Own Company) پخش و آغاز به فروش/ يافتن آژانس هاي فروش!

: فروش مختلف روش هاي

بازاريابي آژانس هاي

اينترنتي، شكل به محصول فروش

  ... و مستقيم فروش

)كار ابتداي در حداقل( نشود استفاده فروش مختلف روش چندين از

 نيروي وسطت و بوده مناسبتر جديد محصولات براي كند، مهيا را مشتري به رساني خدمت بتواند كه روشهايي

.است مديريت قابل افراد از كوچكي

.است موفقيت كليد مشكلات حل و يافتن و اجرا، مراحل ارزيابي كار، و كسب طرح به پايبندي ، صبر

هم
م ن

گا
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با تشكر از توجه شما
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