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 مقدمه
از واژه مدل های کسب و کار  واژه مدل کسب و کار تقریباً از سه دهه پیش وارد ادبیات مدیریت شد. اولین کسانی که

هستند. آنها این واژه را در مورد مفهوم مدلسازی فرآیندها و  1977و  1975در سال های کونزال و دوتور  استفاده کردند

های کسب و کار شده است. برخی از تعاریف، بیان کننده اهدافی هستند تعاریف متعددی از مدل داده ها به کار بردند.

ارتباطات  های کسب و کار و شاید به نوعی برکند. برخی دیگر بر اجزای اصلی مدلدنبال می و کارکه یک مدل کسب 

 در ادامه تعدادی از این تعاریف آورده شده است. .انددرونی این اجزا، متمرکز شده

 (۲۰۰۲ ماگرتا). کندمی توصیفی است که نحوه فعالیت شرکت را بیان مدل کسب و کار

 (۲۰۰۲ آیر و فولاک)( ۲۰۰1 پتروویک) .سیستم تجاری برای ایجاد ارزش است وصیفی از منطق یکت مدل کسب و کار

دهی آن کسب و کار به دنیای روابط بین عوامل ساختاری و همچنین نحوه پاسخ توصیفی از ساختار، مدل کسب و کار

 (۲۰۰1 اپلگت) .کندبیان می واقعی را

های آنها، توصیفی شامل توصیفی از بازیگران مختلف کسب و کار و نقش تی،های اطلاعاطراحی کالا، خدمات و جریان

 (199۸تیمرز ) .برای بازیگران مختلف کسب و کار و همچنین توصیفی از منابع درآمدی است از مزایای بالقوه

 بیاورد و به این منظور مشخص تواند پول به دستمی چگونه یک شرکت که کند می   مشخصمدل کسب و کار 

 (۲۰۰1 راپا)د. کند، این شرکت در زنجیره ارزش در کجا قرار دارمی

دهد. طرحی است از ه مییشرکت به یک یا چند بخش از مشتریان ارا توصیفی است از ارزشی که یک مدل کسب و کار

جریاناتی که  های ارتباطی به منظور ایجادآن برای ایجاد، بازاریابی و تحویل ارزش و سرمایه شرکت و شبکه همکاران

 (۲۰۰۲اوستروالدر و پیگنیور  ).شوندمنجر به کسب درآمدهای مثبت )سود( و باثبات می

و عرضه کنندگان یک شرکت  شرکامصرف کنندگان، مشتریان،  ها و ارتباطات مابینتوصیفی از نقش مدل کسب وکار

 (۲۰۰1ویل و ویتال ) .کندمشخص می راآنها تولیدی، اطلاعاتی و مالی و همچنین منافع اصلی فعالیتهای است که 

کند. به شرکت تجاری و کالاها و خدماتی که آن شرکت در بازار فراهم می توصیفی است از ارتباطات تجاری مابین یک

 (۲۰۰1هاوکینز ) .است یک شرکت ای و درآمدیکسب و کار، روشی برای ساختاردهی جریانات هزینه مدل
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برای خلق ارزشی جدید است که با دگرگون کردن قوانین رقابت و بسیج  ادهاییمدل کسب و کار شامل ابداع پیشنه

 (۲۰۰۰ تپسکات ) .دنبال سطوح جدیدی از عملکرد است افراد و منابع به

سوال این مهمترین هدف تعریف مدل کسب و کار یک سازمان، درواقع پاسخ به نظر نویسنده این است که بندی و جمع

چگونگی تر، مدل کسب و کار بیان رزش آفرید یا بدست آورد و آن را ارایه داد. به زبان سادهتوان ااست که چگونه می

گیرد. در ادامه به معرفی یکی از خلق ارزش و کسب منفعت است که معمولا به روشهای دیداری یا متنی صورت می

 پردازیم.ها میپرکاربردترین این روش

 

 وکار:تابلوی مدل کسب

دل مبرای های ارایه دیداری مشهورترین چارچوب یکی از (Business Model Canvas)وکارتابلوی مدل کسب

این  .کار استوهای کسبزبانی مشترک برای توصیف، مصورسازی، ارزیابی و تغییر مدل تابلواین ست. وکار اکسب

 ند:تعریف یک مدل کسب و کار است که به شرح زیر هستبرای صلی حوزه ا 9مشتمل بر  چارچوب

 انمشتریدسته بندی  -1

 های پیشنهادیارزش -۲

 ی توزیعهاکانال -3

 ارتباط با مشتری -4

 زاییدرآمدکانالهای   -5

 منابع کلیدی -6

 های کلیدیفعالیت -7

 کلیدی شرکای -۸

 ساختار هزینه -9

 

 :انمشتریدسته بندی 

اید که شرکت قصد دست یابی و خدمت به آنان را نمتعریف میرا هایی های مختلفی از افراد یا سازمان، گروهبخشاین 

تواند در بلندمدت دوام دهند. بدون مشتریان هیچ شرکتی نمیمشتریان قلب هر مدل کسب و کاری را تشکیل می .دارد

 هایی جداگانه برحسب نیازهاآورد. به منظور برآورده کردن بهتر نیازهای مشتریان، شرکت ممکن است آنان را در بخش

ه یهایی اراجا نمونهدر این که انواع مختلفی از مشتری وجود دارد .بندی کندها گروهارهای مشترک و سایر ویژگیرفتو 

 : شده است

 .ل نیستندیهای مختلف مشتری قاتمایزی بین بخش :بازار انبوه

های ویژه زهای بخشدهند، نیاهای کسب وکاری که بازارهای گوشه را هدف قرار میمدل :(Niche Market)هبازارگوش

 .کنندبرآورده میرا از مشتریان  یو خاص



 

ل یل به نسبت متفاوت، تمایز قایها و مساهای بازار با نیازکار بین بخشو های کسب برخی از مدل: بندی شدهبخش

 .شوندمی

ل به شدت یو مسا مرتبط با نیازهامشتری ناچند دسته کار متنوع از لحاظ مشتری، به وسازمانی با مدل کسب : متنوع

 .کنده میی، خدمت ارامتفاوت

 

 :های پیشنهادیارزش

کند که برای یک بخش مشتری خاص ارزش خلق ای از محصولات و خدمات را توصیف میهای پیشنهادی، بستهارزش

دی ها توسط مشتریان است. هر ارزش پیشنهادلیل ترجیح یک شرکت نسبت به سایر شرکت ،ارزش پیشنهادی .نمایدمی

 .کندای منتخب از محصولات یا خدمات است که نیازهای یک بخش خاص از مشتریان را برآورده میمتشکل از بسته

تواند به ارزش آفرینی برای مشتری ها ممکن است کمی یا کیفی باشند. برای مثال، عناصری از فهرست زیر میارزش

 :کمک نماید

ای کاملا جدید از نیاز هایی را برآورده میکنند که قبلا به علت عدم  برخی از ارزش های پیشنهادی ، مجموعه :تازگی

 .وجود پیشنهاد مشابه، درک نشده بودنند

 .بطور سنتی، بهبود عملکرد محصول یا خدمت راهی متداول برای ارزش آفرینی است: عملکرد

از مشتریان باعث ارزش های خاصی سازگاری نمودن محصول و خدمات با نیازهای شخصی یا بخش:  سازیسفارشی

 .شودآفرینی می

 .تواند به راحتی از طریق کمک به انجام کار برای مشتریان انجام شودخلق ارزش می: انجام کامل کار

. یک محصول ممکن است بخاطر طراحی استگیری آن دشوار طراحی محصول، عنصری مهم است که اندازه :طراحی

 و متمایز شود.فوق العاده، برجسته 

 .مشتریان ممکن است ارزش را در استفاده و به معرض نمایش قرار دادن برندی خاص بیابند:  منزلتیا  ندبر

 .حساس به قیمت، پیشنهادی مشابه به قیمت کمتر است انیک راه متداول برای برآوردن نیازهای مشتری:  قیمت

 .رزش آفرینی استها یک راه مهم برای اکمک به مشتریان برای کاهش هزینه  : کاهش هزینه

 .ل هستندیشوند، ارزش قاخرید محصولات یا خدمات متحمل می مشتریان برای کاهش ریسک:  کاهش ریسک

برای ارزش آفرینی، ایجاد دسترسی به محصولات و خدمات به مشتریان است که پیش از  رراه دیگ:  قابلیت دسترسی

 .اندنداشتهدسترسی این به آن محصولات و خدمات 

توان ارزش از طریق ایجاد راحتی برای انجام یک کار یا تسهیل استفاده از محصولات، می:  قابلیت استفادهیا  راحتی

 .آفرینی کرد

 

  ی توزیع:هاکانال

ه ارزش پیشنهادی مورد نظر به مشتریان مورد هدف ی، بیان کننده این است که شرکت به منظور ارای ارتباطیهاکانال

های ارتباطی، توزیع و فروش، واسط میان کانال .ها دسترسی داردرتباط برقرار کرده و به آنها اخود، چگونه با آن



نقاط تماس با مشتریان هستد و نقش مهمی را در تجربه مشتری ایفا ارتباطی های باشد. کانالشرکت با مشتریان آن می

های شریک های اختصاصی شرکت و کانالکانالتوان به صورت مستقیم یا غیرمستقیم، همچنین ها را میکانال .کنندمی

 هستند. پس از فروشو خدمات  تحویل، خرید، ارزیابی، آگاهی شامل هاکانالاین انواع  .بندی کردتقسیم

 

 : ارتباط با مشتری

ع شرکت باید نو .نمایدتوصیف می، کندهای خاصی از مشتریان برقرار میانواع روابطی را که شرکت با بخشاین بخش، 

از  دتوانتره این روابط میسخواهد با هر بخش از مشتریان ایجاد کند، برای خود شفاف نماید. گای را که میرابطه

افزایش  و جذب مشتری، حفظ مشتری ی نظیرهایارتباطات حضوری تا خدمات پشتیبانی خودکار را در برگیرد. انگیزه

های مختلفی از ارتباط با مشتری در روابط شرکت با گونه. باشند با مشتری طهای ارتبارانتوانند پیشمیمیزان فروش 

 که برخی از آنها به شرح زیر هستند: یک بخش خاص از مشتریان وجود دارد

 .: این رابطه بر اساس تعامل انسانی است کمک شخصی

شد. این رابطه بااین ارتباط مستلزم اختصاص یک نماینده ویژه برای یک مشتری خاص می : کمک شخصی اختصاصی

 .شوددوره زمانی طولانی ایجاد می کترین نوع رابطه است و معمولا در یترین و صمیمانهعمیق

 .تقیمی با مشتریان نداردسروابط، یک شرکت هیچ نوع رابطه م گونهدر این:  سلف سرویس

 .کندمی این رابطه شکل کاملتری ار سلف سرویس را با فرآیندهای خودکار ترکیب : خدمات خودکار

ها به صورت روز تسهیل ارتباط میان آننیز تر با مشتریان فعلی و بالقوه و شرکت برای برقراری ارتباط صمیمانه:  جوامع

 .کندها استفاده میافزونی از آن

 .پردازندبا مشتریان به صورت مشترک به خلق ارزش می  : مشترکارزش خلق 

 

 :کانالهای درآمدزایی

اگر مشتریان قلب مدل  .کندست که شرکت در هر بخش مشتری کسب میانشان دهنده درآمدی یی کانالهای درآمدزا

تواند شامل دو نوع مختلف از مدل کسب و کار می .دهندهای آن را تشکیل میشریاناین کانالها کسب و کار باشند، 

 : های درآمدی باشدجریان

  بار خرید استدر آمدهای تراکنشی که حاصل پرداخت مشتری برای یک. 

 یا  ، حق امتیازارزش پیشنهادی که ییهای مکرر مشتریان در قبال ارادرآمدهای تکرارپذیر که حاصل پرداخت

 .ها استسازی خدمات پس از فروش برای آنفراهم

 : جود داردوهای درآمدی راه های گوناگونی برای ایجاد جریان

 .زیکی ناشی میشودیحقوق مالکیت یک محصول ف مشهورترین جریان درآمدی از فروش  : فروش دارایی

مشتری هرچه بیشتر از آن  .این جریان درآمدی در ازای استفاده از یک خدمت خاص ایجاد میشود  : حق استفاده

 .خدمت استفاده کند، باید پول بیشتری هم بپردازد

 .دشواین جریان درآمدی با فروش دسترسی مداوم به خدمات، ایجاد می  : حق عضویت



استفاده موقتی از یک دارایی به  یاین جریان درآمدی از اعطای یک امتیاز انحصاری برا  : لیزینگیا  دادنقرض

 .شودخصوص به مدتی معین و به ازای پرداخت مبلغی معین ایجاد می

در  و حت حفاظتاین جریان درآمدی با دادن امتیاز به مشتریان برای استفاده از مالکیت معنوی ت  : اعطای حق امتیاز

 .شوداد میجهزینه حق امتیاز ایازای پرداخت 

 .شودناشی میمعامله گری میان دو یا چند طرف این جریان درآمدی از انجام خدمات واسطه  : دستمزد کارگزاری

اص این جریان درآمدی از پرداخت کارمزد در ازای انجام تبلیغ برای یک محصول، خدمت یا برند خ  : انجام تبلیغات

 .شودناشی می

گزاری اتخاب شده گزاری متفاوتی داشته باشد. نوع سازوکار قیمتسازوکار قیمت تممکن اسهر جریان درآمدی 

گزاری مقطوع و پویا دو نوع عمده سازوکارهای وت بزرگی در درآمدهای تولید شده ایجاد نماید. قیمتاتواند تفمی

 هستند.قیمت گزاری 

 

 : منابع کلیدی

این منابع، شرکت  .کندهای مورد نیاز برای عملکرد صحیح مدل کسب و کار را تشریح میلیدی، مهمترین داراییمنابع ک

های مشتری را ه نماید، به بازارها دست یابد، ارتباط با بخشیسازد تا ارزش پیشنهادی خود را خلق و ارارا قادر می

منابع کلیدی  .ار، منابع کلیدی مختلفی مورد نیاز استحفظ کند و کسب درآمد نماید. بسته به نوع مدل کسب و ک

توانند تحت تملک شرکت باشند، توسط شرکت اجاره شوند زیکی، مالی، معنوی یا انسانی باشد. این منابع مییتواند فمی

 :منابع کلیدی را می توان به صورت زیر دسته بندی نمود .یا توسط شرکای کلیدی تامین شوند

ها، ها، وسایل نقلیه، ماشین آلات، سیستمهای فیزیکی از قبیل امکانات تولیدی، ساختماناین دسته شامل دارایی:  فیزیکی

 .باشدهای فروش و شبکه های توزیع میپایانه

های داده ها و پایگاهها و حق تکثیرها، مشارکتمنابع معنوی از قبیل برندها، دانش اختصاصی، حق اختراع  : معنوی

 .شودان، اجزایی از یک مدل کسب و کار قوی هستند که به مرور زمان بر ارزش آن ها افزوده میمشتری

 .ندکسب و کار، افراد از اهمیت بالایی برخوردار یهاهر شرکتی به منابع انسانی نیاز دارد، اما در برخی از مدل  : انسانی

های مالی از قبیل پول نقد، خطوط اعتباری یا حق تقدم های کسب و کار به منابع مالی یا ضمانتبعضی از مدل:  مالی

 .خرید سهام برای استخدام کارمندان کلیدی نیاز دارند

 

 : های کلیدیفعالیت

هر مدل کسب و  .کندترین کارهای مورد نیاز برای عملکرد صحیح مدل کسب کار را تشریح میهای کلیدی، مهمفعالیت

ترین اقداماتی هستند که یک شرکت باید انجام دهد تا عملکرد ها مهماین فعالیت. اردکار نیاز به تعدادی فعالیت کلیدی د

 : توان به صورت زیر دسته بندی نمودهای کلیدی را میفعالیت .موفقی داشته باشد

عالیت باشد. تولید، فه محصول به مقدار قابل توجه و با کیفیت عالی مییاین فعالیت شامل طراحی، ساخت و ارا:  تولید

 .های تولیدی استهای کسب و کار شرکتغالب در مدل



ل خاص هر مشتری به صورت یکارهای جدید برای مساه راهایهای کلیدی از این نوع، شامل ارفعالیت  : لهاحل مس

های حل های خدماتی معمولا فعالیتها و سایر سازمانای، بیمارستانهای مشاورهمجزا است. عملیات غالب شرکت

 است.له امس

های کیدی مدل کسب و کاری را تشکیل های مرتبط با مدیریت پلتفرم یا شبکه، قالب فعالیتفعالیت  : شبکهیا  پلتفرم

 .ها از این پلتفرم به عنوان منبع کلیدی استفاده شده استدهند که در طراحی آنمی

 

 : کلیدی شرکای -8

کند که باعث عملکرد صحیح مدل کسب وکار توصیف می راای از تامین کنندگان و شرکا کلیدی شبکهشرکای 

های کسب ها، سنگ بنای بسیاری از مدلگزینند ومشارکتها به دلایل مختلفی برای خود شریک بر میشرکت .شوندمی

 : چهار نوع مختلف مشارکت ، شامل این موارد است .شوندو کار می

 دیگر نیستندکه رقیب یک  یهایهای استراتژیک بین شرکتائتلاف 

 همکاری با رقبا 

 های مشترک برای ایجاد کسب و کارهای جدیدگزاریسرمایه 

 تامین کننده برای حصول اطمینان ار تامین ملزومات -روابط خریدار 

 

 : ساختار هزینه -9

، مهمترین بخشاین  .کند که اجرای مدل کسب و کار با خود به همراه داردرا تشریح می یهایساختارهزینه، تمام هزینه

بدیهی است که در هر مدل  .شود را توصیف میکندکه حین اجرای یک مدل کسب و کار خاص ایجاد می یهایهزینه

های کسب و کار هزینه محور بر کمینه نمودن مدل .ها باید تا جایی که امکان دارد کاهش یابندکسب و کاری، هزینه

ترین ساختار هزینه ممکن با استفاده از بیشترین میزان فظ چابکها ترکز دارند. هدف این رویکرد ایجاد و حهزینه

ها در طراحی مدل کسب و کار، کمتر به جنبه برخی از شرکت .ها و برون سپاری گسترده استخودکارسازی فعالیت

های پیشنهادی مرغوب و خدمات اختصاصی ها بر خلق ارزش است. ارزشکنند و در عوض تمرکز آنهزینه توجه می

تواند دارای خصوصیات زیر ساختارهای هزینه می .استهای کسب و کار ارزش محور طح بالا از مشخصات مدلس

 : باشند

 هزینه های ثابت 

 هزینه های متغییر 

 صرفه اقتصادی ناشی از مقیاس 

 صرفه اقتصادی ناشی از محدوده 

 

 

 

 



 وضعیت سازمان گسترش
د. در واقع وحاضر شاز فعالیت خود در حوزه توسعه صنایع پیشرفته  جدیدیباید برای ورود به مرحله ایدرو هم اکنون 

گذاری و کسب درآمد از آنها است. این های بدست آمده و همچنین ارزشمرحله، ثبت و ضبط تجربیات و دانشاین 

س در شروع امر با فروش برخی از آنها و در دسته دیگر از طریق دریافت حق امتیاز امکان پذیر است. همچنین از این پ

ایجاد "لازم است نسبت به ثبت دانش فنی و مالکیت معنوی اقدام شود. در همین راستا،  سرمایه گذاری هر طرح جدید

 این مرحله، بسیار ضروری است.  "قوانین و مقررات لازم برای اجرای دقیقتر فرایند ،نهادهای جدید

مدیریت داراییهای چاره ای جز تغییر مسیر ایدرو به سمت با توجه به شرایط موجود جهانی و نیز وضعیت اقتصاد ملی، 

و شتاب بخشیدن به حرکت در این مسیر نمی باشد. کسب درآمد از مسیر فروش دانش و فکری و کسب درآمد از آن 

سرمایه گذاری مجدد در کسترش این حوزه ها چرخه بقای ایدرو را کامل خواهد نمود. تولد دوباره سازمان با تعریف 

امکان پذیر است. بدین معنی که، ایدرو همچنان  "تدوین استراتژی مالکیت فکری"و  ماموریت و چشم انداز آن جدید

در کشور خواهد بود. اولین قدم در راستای  "پیشگام در خلق ثروت از طریق دانش"ای به عنوان یک سازمان توسعه

 شد.باماموریت جدید ایدرو، تعریف مدل کسب و کار و فعالیت آن می

مدل کسب و کار ایدرو در حوزه تجاری سازی مالکیت معنوی و توسعه فناوری و صنایع پیشرفته تابلوی در شکل زیر 

 ارایه شده است. پیشنهاد و 

 



 

گذاری در صنایع سازی و سرمایهبا توجه به مدل کسب و کار فوق فعالیتهای توسعه فناوری و ایجاد دانش فنی، تجاری

 زیر خواهد بود.  رتصوپیشرفته نیز به 

، شناسایی و مطالعات اولیه برای کسب یا ایجاد دانش فنی، ارزش گذاری و ثبت مالکیت معنوی در حوزه مرحله اولدر 

های تعیین شده است. در ساختار و فرایندهای موجود بخشی از این فعالیتها توسط مدیریت توسعه تحقیقات کاربردی و 

فرایندها و شرح وظایف موجود برای اجرای کامل این مرحله کافی نیست و نیاز به  فناوری انجام می شود. متاسفانه

مرکز حمایت از مالکیت فکری و "تحت عنوان نهادی بازنگری جدی در راستای استراتژی جدید ایدرو دارد. ایجاد 

 برای تکمیل چرخه فرایندی در حوزه پیشنهاد می شود.  "انتقال تکنولوژی

و مطالعات توجیهی فنی، اقتصادی دقیقتر در هر یک از حوزه هایی است که مالکیت معنوی آنها  شناسایی مرحله دوم

 احراز شده است. سپس طرحهایی که قابلیتهای تعیین شده را داشته باشند وارد مرحله تصویب خواهند شد.

افتد. مدل قبلی اتفاق میاجرای طرح است. یکی از تغییرات مهم دیگر در رویکرد جدید، در این مرحله  مرحله سوم

واحدهای کسب و "( SMEیا ایجاد) "شرکتهای مشترک سرمایه گذاری دانش بنیان"فعالیتهای سازمان از طریق ایجاد 

درون شرکتهای مادر تخصصی تحت پوشش خود بوده است. در مدل قبلی تعدادی نمونه موفق  "(SBUکار استراتژیک)

 ری خوبی برای طراحی مدل جدید ارایه می کند.وجود دارد که توجه به آنها یادگینیز 

 

 : بانک خون بند ناف و سلولهای بنیادی 1نمونه موفق 

یاخته ان انجام شده، شرکت بنیدر نمونه اول که با مشارکت ایدرو از طریق شرکت تخصصی لیدکو با پژوهشکده رو

توسط ایدرو در  "(SBDCکوچک) طرح توسعه کسب و کار" اجرای از رویان ایجاد شده است. دانش فنی حاصل

پژوهشکده رویان بوده است. سهم مشارکت ایدرو در تجاری سازی و سرمایه گذاری مشترک این طرح، توسط شرکت 

بوده است. در این نمونه، پس از تهیه طرح، تصویب و ایجاد شرکت دانش  %51و سهم پژوهشکده رویان  %49لیدکو 

تا قبل از واگذاری به دقت صورت گرفته است. منافع حاصل از اجرای این طرح بنیان جدید، نظارت بر مراحل اجرایی 

 موفق از طریق سود سهام شرکت لیدکو و بطور سالانه به حساب ایدرو بازگشته است. 

 

 : هوش تجاری و سیستم پیام دهی مگفا2نمونه موفق 

نتایج طرح نوآوری توسعه سیستمهای نمونه دوم با مشارکت ایدرو از طریق شرکت تخصصی مگفا انجام شده است. 

ا بوده فدهی در مگتوسعه سیستمهای پیام طرح نوآوریاطلاعاتی هوشمند توسط مدیریت فناوری اطلاعات ایدرو و 

ها منجر به ایجاد دو گذاریبوده است. این سرمایه %1۰۰توسط شرکت مگفا  هااست. سهم مشارکت ایدرو در این طرح

مگفا شدند. در این نمونه، پس از ایجاد واحدهای کسب و کار و نظارت بر مراحل اجرایی واحد کسب و کار در شرکت 

(. منافع حاصل از اجرای این طرحهای موفق Spin-offشوند) سال به یک شرکت دانش بنیان تبدیل 3پس از  می بایست

 از طریق سود سهام شرکت مگفا بطور سالانه به حساب ایدرو بازگشته است. 

 



 و راهکارهای پیشنهادی جمع بندی
شود هر چه سریعتر نسبت به تبدیل این واحدها ، پیشنهاد میهای تابعه و تحت پوششبا توجه به احتمال واگذاری شرکت

صورت گیرد. همچنین، در و ارزش گذاری داراییهای مالکیت معنوی سازمان قبل از واگذاری آن به شرکت دانش بنیان 

 گذاری و عقد قرارداد بلندمدت جهت کسب حق امتیاز سالانه اقدام شود.جهت ثبت مالکیت معنوی، ارزش

صنایع پیشرفته ایدرو به سمت ایجاد شرکتهای تازه تاسیس گسترش فناوری و مدل جدید توسعه همچنین، لازم است 

دن و تبدیل شدن انداز بزرگ ش( تغییر یابد. اینها شرکتهایی هستند که پایه گذاران آنها چشمScalable Start-upپذیر)

به یک شرکت در کلاس جهانی را دارند. محصولات و خدمات این شرکتها بسیار نوآورانه است. این شرکتها نیاز به 

گذاری مراحل اولیه و بعدی دارند. نیاز به آموزش و توسعه گری و مشاوره دارند. نیاز به قوانین آسان در سرمایهمربی

استعدادهای جهانی را جذب  ،کننداین شرکتها هزاران شعل ایجاد می ،ارند. در عوضاستعداد و مهارتهای دانش بنیان د

برخی از پیشنهادهای  کنند.کنند و جهان را به مکانی برای زندگی بهتر تبدیل میدرآمدهای میلیاردی تولید می ،کنندمی

 زیر در این خصوص آورده شده است.

  وابسته، تابعه یا تحت پوشش و شرکتهای زیر مجموعه آنها عقد قراردادهای بلندمدت با شرکتهای تخصصی

 طرحهای اجرایی  جهت اخذ امتیاز و حق لیسانس

 (واگذاریspin-off(واحدهای کسب وکار استراتژیک )SBU شرکتهای مادر تخصصی و تبدیل به شرکتهای )

 جراییبا رویکرد کسب حق امتیاز از طرحهای ا ( دانش بنیانSMEکسب و کار کوچک و متوسط)

 (ایجاد واحدهای کسب وکار استراتژیکSBUجدید از طریق تبدیل دانش فنی پروژه ) های خاتمه یافته یا

 و سپس واگذاری آنها و کسب حق امتیاز درحال اجرا در شرکتهای تخصصی

 گذاری خطرپذیر و کسب حق امتیازبا رویکرد سرمایهگذاری روی شرکتهای تازه تاسیس گسترش پذیر سرمایه 

 یا  ع آوری و ارزش گذاری داراییهای معنوی حاصل از پروژه های خاتمه یافته برای فروش آنهاجم

 گذاری مشترکسرمایه

 و کسب  وریفروش دانش فنی و تکنولوژی جدید به واحدهای تولیدی و صنعتی موجود برای افزایش بهره

 حق امتیاز

 های ازی و دریافت حق لیسانس پروژهسعقد قراردادهای بلندمدت برای کسب حق امتیاز برای تجاری

 یافتهخاتمه

 عقد قرارداد کسب حق امتیاز از قراردادهای سرمایه گذاری و تجاری سازی شده 

   ،مشارکت در توسعه تکنولوژی و انتقال آن از طریق ایجاد مراکز تحقیقاتی در کشورهای مبدا نظیر چین، هند

 درات در خارج از کشور(برزیل، ترکیه و مالزی )تجاری سازی، فروش و صا

  در حال به جای آینده ان طرحهاتغییر استراتژی و رویکرد درآمدزایی و سود برای ایدرو و مجری 

  عقد قرارداد مشارکت در پروژه های تحقیق و توسعه شرکتهای بخش خصوصی دانش بنیان و کسب حق امتیاز

 از درآمد حاصل از فروش یا صادرات محصول و خدمات 

  مشارکت جدی واحدهای ستادی نظیر مدیریت حقوقی، مالی و اداریهمکاری و 

 تسریع در ایجاد و راهبری مرکز حمایت از مالکیت معنوی و انتقال تکنولوژی 


