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موضوعات مورد بحث در برنامه

؟پژوهش اثرگذار چیست-1

پژوهششناسایی مخاطبان -2

هدفشناسایی بازار -3

عملیاتی کردن پژوهش-4
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یکارآفرین

مهارت های 

عمومی

ویژگیهای

شخصیتی

مهارت های 

مدیریتی

خلاقیت نوآوری



فرد
Individuals 

and Teams

فرصت
Opportunities

فرايند
Mode of 

Organizing

چهارچوب فهم کارآفريني

محيط

Environments



طرح اثرگذار
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.مي‌بينندراخلاء‌هاومي‌كننددركرافرصت‌هاكههستندافرادیاثرگذار،هایطرحمجریان

و(...وربازازندگي،محيطباارتباط)بازارگردیطریقازاستممكنافراد،اینتوسطفرصت‌هادرك

آنبهكهود،شحاصل...واینترنتشبكهرسانه‌ها،تلویزیون،بهنگاهیا(جلساتدر)افرادباارتباطیا

.شودميتهگف(...وفرصتشكارپيدرفرصت‌گرایانه،نگاهجستجوگرانه،نگاهیا)كارآفرینانهنگاه

هاطرحراه‌اندازیبهاقدامبرایانگيزه‌ایومي‌شوددیدهخوبيبهكارآفرینانه،نگاهبابازارخلاءهای

خوددررانگاهاینبایستيدارند،كاروكسبایجادبهتمایلكهافرادیبهتر،عبارتبه؛مي‌باشدموثر

.نمایندتقویت

بهجرمنكلدركهنگاهاینتقویتبه...ومدارسخانواده‌ها،دروندردیدگاهاینترویجوتوسعهبا

.شدخواهدكمكشود،ميكاروكسبایجادونوآوری
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ق مهم چرا مخاطبین یا ذینفعان یا مصرف کنندگان نتایج تحقی
هستند؟

reseach.iums.ac.ir



دگان مهمترین نکته در طرح های اثرگذارتعامل بین تولیدکنن•
.دانش و تصمیم گیرندگان یا مخاطبین می باشد
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:مخاطبین
تحقیقاستفاده کنندگان بالقوه از نتیجه 

اولین قدم

شناسایی مخاطبین -

تعیین خصوصیات آنها-
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عوامل موثر بر دریافت اطلاعات توسط مخاطب

ترجیحات خود فرد و عاداتش-

سطح سواد و آموزش افراد-

درجه دسترسی افراد به انواع رسانه ها -

سطح فهم مخاطب از موضوع مورد بحث-
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:  مخاطب

پژوهش هر فرد یا گروهی که در راستای دستیابی به نتیجه نهایی

.تاثیرگذاریا تاثیرپذیر باشد

چه کسانی نتیجه تحقیق ما برایشان اهمیت دارد؟-1

چه کسانی می توانند بر این افراد تاثیر بگذارد؟-2

یم؟با کدام گروه مخاطب به بالاتربن درجه از موفقیت می رس-3
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اولویت بندی مخاطبین
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.کسانی که برقراری ارتباط با آنها ضروری است-1

.کسانی که توصیه می شود با آنها ارتباط ایجاد کنیم-2

کسانی که تمایل داریم با آنها ارتباط ایجاد کنیم-3

Must

Should

Like



نمودار درجه بندی شده مخاطبین بر اساس قدرت و اهمیت 
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اصول و ضوابط تجاری سازی

فرآیند تجاری سازی

:شوندمیتولیدزیرهایروشازیکیبهنوینهایایدهمعمولا

گوناگونجوامعدرکنندگانمصرفنیازهایبررسی

تجاریمهمرقبایکالاهایبررسی

نوفناوریهایرصدبرایتجاریوصنعتیهاینمایشگاهازبازدید

رقیبتولیدیمراکزازبازدید

موفقدانشگاهیپژوهشگرانونخبگانجذب

تولید ایده

Id
ea G

en
eratio

n



2º 3º 4º 5º

RANKING MUNDIAL DE USUÁRIOS DE INTERNET

1º 6º

:بازاریابی

بازاریابی یا بازارسازی، چرخه ای است از برنامه ریزی و اجرای قیمتگذاری، ترویج و توزیع یک ایده، کالا و یا خدمات
.که قصد جلب رضایت افراد یا رفع نیاز سازمانی را دارد



استراتژی های بازاریابی

مخاطب خود را شناسایی کنید•

.انجام اعمالی که مشتری را به سمت خرید هدایت کند•

تعیین تاکتیک های بازاریابی•

به اجرا در آوردن تاکتیک های بازاریابی•



(4p)مولفه های بازاریابی 

Product

Price

Promotion

place

تکنیک ها و کانال های بازاریابی دائم در حال تغییر می باشند ولی این مولفه های اصولی هرگز تغییر نمی کنند و تمامی اقدامات : نکته
.بازاریابی با محوریت این مولفه ها صورت می گیرد



(STP)اصول اصلی بازاریابی

Segmentation

Targeting

Positioning



ین کرایه خودرو هستیم، بنابرا( شرکتِ بزرگ)ما دومین 
!سخت تر تلاش می کنیم

.نقطه ضعف شما می تواند نقطۀ قوت شما باشد



نمودار ورود محصول جدید به بازار



ارزشیابی ایده تولید شده

میزان استقبال از کالاهای جدید؟

به چه نیازی پاسخ داده میشود؟

کالای جدید چه سهمی از بازار را به 

خود اختصاص می دهد؟

MARKET SEGMENT

روند فروش کالا در آینده 
چگونه خواهد بود؟

آیا ساخت کالا از لحاظ فنی امکان 
پذیر است؟

عکس العمل رقبا در قبال
؟عرضه کالا چه خواهد بود

آیا ساخت کالا پس از برآورد تمام 
هزینه ها سودآور است؟
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اصول و ضوابط تجاری سازی

فرآیند تجاری سازی

:ازعبارتندکهشوندمیمطرحبازاریابیمهمنکاتمرحلهایندر

کالابرایهدفبازارخصوصیات

سازدمیبرآوردهکنندهمصرفازکالااینکهنیازهایی

کالامقابلدرکنندهمصرفالعملعکس

هزینهکمترینباکالاتولیدچگونگی

توسعه ایده

Id
ea D

ev
elo

p
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تجاری شدن

تحلیل تجاری کالا

Business Analysis

مناسب ترین میزان تولید کالا

میزان نقطه سربه سری تولید

توسعه ایده و بررسی کاربردی کردن آن
ارزشیابی ایده تولید شده

IDEA SCREENING

تولید ایده

IDEA GENERATION

جنبه های فنی و اجرایی

و بازار سنجیBetaتست 

تهیه مدل فیزیکی از کالا

تهیه نمونه نرم افزاری از کالا

انجام اصلاحات و تعدیل های لازم

مراحل تجاری سازی یافته های پژوهشی
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!

مشکلات دستاورد های پژوهشی

چالش های تجاری سازی

عدم تعریف درست پروژه های پژوهشی با هدف 

تجاری سازی ومتناسب با نیاز صنعت و جامعه

جهت گیری اندک پروژه های موجود برای پاسخ 

گویی به نیاز نهفته در بازار

کمبود احساس نیاز بخش تولید و خدمات به نوآوری

کمبود تجربه و توان تخصصی برای تجاری سازی 

دستاوردها

مشخص نبودن نقش پژوهشگران در فرآیند تجاری 

سازی

کمبود انگیزه پژوهشگران برای حضور در عرصه 

تجاری سازی

اعمال مدیریت کلان بر تجاری سازی یافته های 

دانشگاهی

عدم توجه دانشگاه ها به تجاری سازی

عدم وجود روابط فعال میان سازمان های علمی و 

تجاری



اررویاهابهپرداختنجسارتوقتی
سرمانعیهیچدیگرباشیم،داشته

.ماندنخواهدراهمان



با تشکر از توجه شما
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Email: sara.minaeian@gmail.com

Minaeian.s@iums.ac.ir

Tell: 02164352306
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