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  : بازاريابي فناوري -7
تـر از گذشـته آغـاز        اي است كه فعاليت در آن بـسيار مـشكل          جهان، به گونه  محيط تجاري       

يكي از مهمتـرين نكـات كليـدي بـراي فعاليـت در ايـن عرصـه، ضـرورت                   .  يابد        شود و تدوام مي    مي
 بـا شـرايط بـه شـدت         هبازنگري راهبردي بازاريابي و طراحي مجدد ساز و كارهاي فعاليت در مواجه           

اي كـه مطـرح      به گونه  است،   هاي خاص آنها    متغير بازار و تنوع طلبي مشتريان همراه با نكته سنجي         
هاي نوين همچون بازاريابي فناوري، بازاريابي صنعتي، مهندسي بازار و امثال آن را بـه                 شدن تخصص 

ت از طريـق نـوآوري فناورانـه    هيچ پديده اقتصادي در دنياي معاصر مهمتر از خلـق ثـرو           . دنبال دارد 
  . نيست

هايي كه در تجارت فناوري و محصولات فناورانه فعاليت          مسئله بازاريابي و فروش در شركت     
هـاي كوچـك و متوسـط فعـال در عرصـه فنـاوري از جملـه                  شـركت . كنند، اهميت حيـاتي دارد     مي

بـراي  ,  فناوري اسـت   هايي هستند كه چگونگي بازاريابي و فروش محصول كه دانش فني و يا             شركت
  .آنها نقش تعيين كننده و بسيار حياتي دارد

شركت هاي كوچك و متوسـط بـه عنـوان تـامين كننـده بـالقوه فنـاوري بـه دليـل اينكـه                        
همچنين در ارتبـاط بـا      . باشند، شناخته شده نيستند    فروشندگان در رابطه با محصول آنها فعال نمي       

هـاي جـستجو بـالا        در اين زمينه، به دليل اينكـه هزينـه        گذار   يا سرمايه جستجوي خريدار فناوري و     
يت منابع شركت به تنهايي از عهده اين كـار بـر            دباشند و باتوجه به محدو      با مشكل مواجه مي    است،
  .گردد بازار مطرح مي فلذا بحث فن. آيند نمي

آورد كـه مبادلـه       سيستم انتقال تكنولوژي جامع و يكپارچـه بـه وجـود مـي              يك "فن بازار "
تكنولوژي بين تامين كننده و متقاضي تكنولوژي را به صورت سيستماتيك و از طريق تمامي فرآيند                

نـوع اول سيـستم   . دو نـوع فـن بـازار وجـود دارد         . كنـد    هاي مبادلات داخلي و خارجي تسهيل مـي       
فيزيكي بازار است كه مكان فيزيكي به همـراه تـسهيلات عينـي در آن وجـود دارد و ديگـري بـازار                       

  .شود مي كه از اينترنت و اينترانت استفاده ،زي استمجا
 خوبي را بين تامين كنندگان تكنولوژي و خريداران آن برقرار مي كند        ارتباطات " فن بازار  "

ها و موسساتي كه با مبـادلات تكنولـوژي       هاي حمايتي شامل سازمان    و اتصالات موثري از زير ساخت     
نمايد، تا بتـوان فرآينـد مبـادلات تكنولـوژي را            ي برقرار مي   مانند شبكه نوآوري مل    ،باشند مرتبط مي 

هاي علمي و فناوري و كاركرد آنها در ارتباط با           اين ميان با توجه به نقش پارك       در. انجام پذير نمايد  
 ـ " فن بـازار   "،هاي عضو  تقويت نوآورانه شركت   منـد مبـادلات تكنولـوژيكي        راه حـل نظـام     عنـوان ه  ب

مـديريت  ،  ) ملـي و بـين المللـي      (  هاي بين اعضاء و با خارج از پـارك         ها و گسترش همكاري     شركت
توجـه بـه نيـاز هـا و          هـاي عـضو بـا      رساني به شـركت    تواند ايجاد فن بازار را براي خدمات       پارك مي 

  . د قرار دههايش  در برنامه،شوند شرايطي كه با آنها مواجه مي
بازار فيزيكـي،   . باشد ار فيزيكي مي   بخش اول باز   .شود فن بازار از سه بخش اصلي تشكيل مي       

مكــاني اســت كــه درآن صــاحبان و منــابع تكنولــوژي بــه همــراه نيــروي انــساني مــاهر در قالــب   
بخش دوم بازار مجازي است كـه بوسـيله         . تكنولوژي به معامله مي پردازند     هاي تجاري و  چنمايشگاه



 ٢

. گيـرد  اينترنـت شـكل مـي     آن همكاري هاي تكنولوژيك از طريق شبكه ا طلاعاتي منسجم بـر روي              
سيستم پشتيباني، خدمات اصلي براي تسهيل مبادلات را در دو          . بخش سوم سيستم پشتيباني است    

. دهـد  ارائـه مـي   امتياز، خدمات مالي و غيـره هـستند،         حق   كه شامل ارزيابي تكنولوژي،    بخش ديگر 
توانند دليلـي بـر      ئل نمي دهي و برپايي فن بازارها، مسائل و مشكلات متعددي دارد و اين مسا             سامان

گـامي   ترين سفرها نيـز يـك روز بـا        ، طولاني به هر حال  . عدم برپايي انواع فن بازارها در كشور باشند       
  :باشد بايد در نظر  مسئله مهم و اساسي زير دو در بازاريابي و فناوري. كوچك آغاز مي شود

  درك و مديريت بازاريابي به عنوان يك سرمايه  - 1
 بي براي فرآيند بازاريابيتوجه به بازاريا - 2

در اين ميان، فروش و بازاريابي فناوري به عنوان يك محصول و محصولات فناورانه، حساسيت و                
هاي كوچك   توجه به اين نوع مسائل، براي شركت       .هاي خاصي دارد كه بايد به آنها توجه شود         ويژگي

 آن بـا نگـاهي ديگـر،    تبط بـا و ضروري است به مباحث مـر  و متوسط فناور نقشي تعيين كننده دارد  
هـاي پژوهـشي در محـيط        اي نـوين در فعاليـت      و بازاريابي فناوري را به عنوان عرصـه        نگريسته شود 

تـرين مـسئوليت     تجاري سازي نتايج پژوهش، مهمترين و اساسـي       . بررسي كنيم  اقتصاد دانش بنيان،  
سـازي   هاي نو تجـاري    ايدهفروش   ها، عرضه و   در واقع فلسفه وجودي اين شركت      .ها است  اين شركت 

توانمندي يك موسسه در فروش موفقيت آميز محصولات يا خدمات جديد تحت تـاثير دو               . آنها است 
  :باشد عامل زير مي

  بازار جهت گيري قدرتمند در .1
 .چه كه خودشان ابراز ميكنند آنداشتن ديدي فرانگر و درك نيازهاي مشتريان فراتر از .2

  :هاي بازاريابي فناوري  ويژگي
. هاي خاصي است كه با ساير كالا و خـدمات متفـاوت اسـت              فناوري، داراي خصوصيات و ويژگي    

مهمترين خصوصيات فناوري   .  باشد محصولاتبنابراين فروش و بازاريابي آن نيز بايد متفاوت با ساير           
  :و فروش آن عبارتنداز

  تغيير فرآيند كارها و فعاليت با بكارگيري فناوري جديد •
  خصوصيات فناوري با يكديگردشواري مقايسه •
 عادت كردن به محصولات موجود •
 محصولات با فناوري جديد قيمت بالاتر •
 ي پيش از فروشئها ضرورت ارائه آموزش •
 ضرورت شناخت صنعت و مشتري •
 ها كوتاه فناوري دوره عمر •
 استمرار آموزش بيشتر پس از فروش •
 زمان طولاني كسب نتايج حاصل از فناوري •

 ني تر فروش فناوريچرخه طولا    -10
  صميمات طولاني مدت براي خريد فناوري جديد   ت -11
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  گيري متعدد گانه و مراكز تصميم گيري چند تصميم    -12
  

  :تغيير فرآيند كار  -6
پـي كـسب نـرخ برگـشت         ها با ارتقاء يا ساده سازي فعاليـت هـاي جـاري، در             اغلب فناوري 

هاي اصلي ، به سهولت مـورد پـذيرش مـشتريان            آيندسرمايه مورد انتظار خود هستند و تغيير در فر        
 يك فناوري جديد فقط در صورتي خريداري مي شود كـه مزايـاي      ، در تجارت فناوري   .شود  واقع نمي 

  .آن از فناوري قبلي بيشتر باشد
 :ها با يكديگر   دشواري مقايسه خصوصيات فناوري-2

، مايـل اسـت آن را بـا          آورد  مزايـاي آن اطلاعـاتي بـه دسـت         هنگامي كه مشتري از كـالا و      
ات تعارض در ادعاهـاي رقـابتي جزئي ـ        پيامد اين موضوع، تصور    "غالبا. محصولات مشابه مقايسه كند   

اين مسئله به خـصوص در زمـاني كـه فنـاوري        . هماهنگ نيست فناوري است كه با خواست مشتري       
  .شود تر مي بحرانيشوند،  هاي نامشابه با هم مقايسه مي

  :ه محصولات موجود عادت كردن ب-3
بنـابراين ارائـه دهنـدگان محـصولات يـا          .  هاي تجاري، منحصر به فرد هـستند       اغلب فرآيند       

مـا در مـورد فنـاوري، ايـن مـسئله بـا             ا. دهند  ا به كالا يا خدمات خود، عادت مي       خدمات، مشتريان ر  
، همراه است   .شود يمشكل تقاضاي دائم مشتري براي محصولات متفاوت با آنچه در تبليغات گفته م            

  . استدشوار و بهره برداري از آن،  اصولا عادت دادن مشتري و
 :  قيمت بالاتر محصولات با فناوري جديد -4

 و اي كه در حيطه فنـاوري هـاي پيـشتاز          محصولات فناورانه، به خصوص محصولات فناورانه            
ي دارنـد كـه داراي فنـاوري سـطح          هزينه متوسط بـسيار بـالاتر از محـصولات         گيرند، پيشگام قرار مي  

فنـاوري بـالا در مقايـسه بـا         بـا   به عنوان مثال، هزينه تهيه نرم افزارها يا محصولات           .تر هستند  پايين
بسياري از كالاهاي سنتي، بيشتر است و الزامات خاصي براي رسيدن به نرخ برگشت سـرمايه مـورد                  

  .انتظار بايد مد نظر قرار گيرند
  : فروش آموزش هاي پيش از -5

         درمورد فناوري، لازم است مشتريان قبل از خريد، در مورد مزاياي محصول و فناوري آموزش               
  . تا اطلاعات لازم را دريافت كنند،داده شوند

  :شناخت مصرف كننده و مشتري   -6
هاي مصرف كننده و مشتريان هدف، براي بازاريابان فنـاوري امـري             آگاهي داشتن از ويژگي   

به خصوص  . توانند محصول خود را معرفي و عرضه كنند        چرا كه بدون اين آگاهي، نمي     .  است ضروري
  .يك فناوري در صنايع مختلف كاربرد داشته باشد، اين مسئله اهميتي مضاعف خواهد داشت اگر
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   :دوره عمر كوتاه -7
معرفـي  سرعت زياد تغييرات فناوري، باعث افزايش تعداد محـصولات و فنـاوري در مرحلـه                

. شـود  عرصـه رقابـت خـارج مـي        عين حال، اين محصولات به سرعت منسوخ شده و از          در و شود مي
  . ها، نيازمند آموزش مداوم و به روز كردن محصولات در بازار است كوتاه بودن چرخه عمر فناوري

  :تصميم گيري چندگانه  -8
 و در نتيجـه فـروش بـر         در عرضه فناوري، افرادي متعدد در امر تصميم گيري دخالت دارند          

در اين شرايط بايد تـلاش كنـيم،        . ان متعدد، استوار مي شود    رپايه جلب رضايت و اعتماد تصميم گي      
  .ضمن جلب رضايت آنها، اعتمادشان را نيز جلب كنيم

  :استمرار آموزش  -9
چرا كه تعهـدات داده شـده      . در فرآيند بازاريابي، فروش فناوري به مشتري، پايان كار نيست         

بـا ارائـه راه حـل يـك مـشكل و طراحـي              . شود ه مشتري، مستلزم آموزش مصرف كنندگان نيز مي       ب
در بـسياري از مواقـع، مقاومـت مـصرف          . يابـد  سامانه هاي مربوط به آن، كار بازاريـابي خاتمـه نمـي           

  .كند براي فروش فناوري را بي نتيجه ميكنندگان، تلاش 
  : زمان طولاني كسب نتايج -10

 با مسئله بسيار مهمي نظير طولاني بودن زمان دستيابي مـشتري بـه نتـايج                فروش فناوري، 
وب مستلزم اجراي كامل عمليات و رسيدن به سوددهي مطل ـ         كه اين امر  . مورد نظر خود همراه است    

  .تر خواهد بود در طي مدت زماني بسيار طولاني
   :تر فروش چرخه طولاني -11

بنـابراين   .هـا و خـدمات اسـت      الاتر از چرخه فـروش سـاير ك        چرخه فروش فناوري، طولاني   
بازارياب بايد موقعيت خود را در چرخه فروش بداند و متناسب با مـوقعيتش، اقـدامات لازم را انجـام                

  .دهد
   :تصميمات طولاني مدت -12

گيري افراد متعدي دخالت دارنـد، زمـان طـولاني بـراي اخـذ تـصميم              از آنجا كه در تصميم    
در بسياري از موراد، طولاني شدن زمان با تغييرات زياد در شـرايط عمليـاتي                شود و   مي نهايي صرف 

 مايلنـد   "دام و تله راهبردي نهايي در مديريت فناوري اين اسـت كـه مـديران غالبـا                 .شود همراه مي 
 ـ   اي صرف شود،    قبل از اينكه براي فناوري جديد هزينه       د تا تحقيقات بازار   نبمان منتظر م  دلايل و علائ

 در اين حالت سه خطر عمده در رابطه با مفهوم بازاريابي وجـود دارد             . ددهي را ارائه نماي     كافي از سود  
:  

زيـرا آنهـا را     .  مشتريان به ندرت بهترين قضاوت را در مورد كاربردهاي بالقوه محصولات دارنـد             -الف
  .كند كه برايشان خوشايند نيست به تغيير در انجام كارهايي مي مجبور

واد آيند براي عرضه كننـدگان م ـ      مان اشارات و علائم بازارها كه در تحقيقات بازار به دست مي            ه -ب
  .تواند باعث مقابله آنها با يكديگر شوداوليه هم قابل حصول است و مي
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بـه    سومين دليل اين است كه يك قالب موثر نيازمند آن است كـه توانـايي درك نيازهـاي بـازار            -ج
  .آن وجود داشته باشدطريقي واضح و روشن در 

  
   :عوامل موثر بر استقبال بازار از تكنولوژي

   :كارايي اقتصادي -1
 هـر .  در پـي داشـته باشـد       دريافت كننـده آن   تكنولوژي بايد منافع اقتصادي آشكاري براي       

اگـر   "مـثلا . تكنولوژي، بيشتر خواهد بـود    )  استقبال بازار از  (  مطلوبيت ،چقدر اين منافع بيشتر باشد    
هاي توليد با استفاده از     بايد ثابت شود كه كل هزينه      باشد، نظر  توليد تخته خرده چوب مد     لوژيتكنو

آلات لازم،   هزينـه تمـامي ماشـين     .  اسـت  ، بـه شـدت كمتـر      ) ها با احتساب تمام هزينه   (  اين فرآيند 
)  مواد اوليه لازم براي هر فرآيند در يـك زمـان مـشخص             ( انرژي مصرفي و ظرفيت پذيرش     كارايي،

بايـد  . اين فرآيند، از جمله عواملي است كه در تعيين هزينه كلي توليـد بايـد در نظـر گرفتـه شـوند                 
كـه امكـان سـاخت داخلـي يـا خريـد       (  هاي ممكن تمامي ابعاد و جوانب فرآيند فعلي با ديگر گزينه    

  .مقايسه شوند)  امتياز آنها فراهم باشد
بيني شده بايد معقـول      ها و محصولات پيش    ازارسازي تكنولوژي با توجه به ب      هاي پياده   هزينه

هايي كه قيمت محصولات نهـايي را بـه شـدت افـزايش              هاي عمده فروشي ، تكنولوژي     در بازار . باشد
  .قابل توجهي كاهش خواهند داد دهند، مطمئنا حجم فروش را نيز به مقدار

هايي كـه    از تكنولوژي . گيري تكنولوژي بايد به خوبي معين شود       منافع حاصل از بكار    "نهايتا
و هـم   ) و افزايش سهم بـازار      (  كاهش قيمت محصول     دهند، هم براي   هاي توليد را كاهش مي     هزينه

 بهبـود عملكـرد،     اسـتفاده از تكنولـوژي بـراي      . شـود   براي افزايش حاشيه سود محصول استفاده مـي       
ته يـا امكـان ورود بـه بـازار          تواند افزايش توان رقابتي و در نتيجه افزايش سهم بازار را در پي داش              مي

خريد تكنولوژي، با كاهش زمـان لازم بـراي عرضـه محـصولات بـه بـازار،                 . هاي جديد را فراهم آورد    
، تكنولوژي مورد نظر را بـه       خريداربه عبارتي ديگر، نياز نيست كه       .  تمام شود  خريدارتواند به نفع     مي

  .صورت مستقل توسعه دهد
   :مطلوبيت -2

. اي براي تكنولوژي مورد نظر وجـود داشـته باشـد            هدف، نياز شناخته شده    در بازارهاي  بايد
يا بازاري موجود شناسايي    ،  جديد را فراهم آورد   "گيري تجاري از بازار كاملا     تكنولوژي بايد امكان بهره   

رقابتي يا مزيت هاي ديگري  مزيت  كسب،اي جويي هزينه  آن، صرفهشود كه استفاده از تكنولوژي در    
  . داشته باشدپي را در

   :سطح توسعه -3
آخـرين  . استقبال بازار از آن بهتر خواهـد بـود       تر باشد،  چقدر يك تكنولوژي توسعه يافته     هر

بـا موفقيـت در بـازار        مرحله توسعه، زماني است كه محصول آن تكنولوژي به توليد انبـوه رسـيده و              
گـذاري آنهـا     اثبات رسيده و ارزش   ها به    ارزش اقتصادي و مطلوبيت اين گونه تكنولوژي      . فروخته شود 

تـوان آزادانـه تهيـه و مـورد          هـا را مـي     محصولات اين گونه تكنولوژي    .نيز به آساني امكان پذير است     
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گيـري و قـضاوت      ، تـصميم  آنتواند درمورد    ، مي دريافت كننده تكنولوژي  به عبارتي،   . داد تحليل قرار 
 خريداردر اين مرحله،    .  تحقيقات بينادي است   ترين مرحله توسعه، همان دستاوردهاي     ابتدايي. نمايد

ارزش اقتـصادي و    . بايد براي تكميل مراحل توسعه تكنولوژي ، سرمايه گـذاري قابـل تـوجهي كنـد               
آن نيـز مـشكل      مشخص نيست و حتي بـرآورد      ميزان استقبال بازار از تكنولوژي در اين مرحله هنوز        

  . است
طح سـاخت نمونـه اوليـه پـيش رفتـه باشـند، بـسيار               در كل، بازاريابي تكنولوژيي كه لااقل تا س       

تـر خواهـد بـود، بلكـه      ارزش اقتصادي و ميزان استقبال بازار آسان  نه تنها برآورد  . تر خواهد بود   آسان
دريافت بازاريابي   توان به خوبي تكنولوژي را به نمايش گذاشت و درك آن نيز براي پرسنل فني و                مي

  .ن پذير است نيز به خوبي امكاكننده تكنولوژي
   :عملكرد اثبات شده-4

 "اصـولا . تكنولوژي عرضه شده بايد مطابق تبليغات به عمـل آمـده بـراي آن باشـد               عملكرد  
  .بند بسيار مشكل است هاي نيم بازاريابي و فروش تكنولوژي

   :شناخت بازار-5
ي پيشنهادي  اساس موارد زير به ارزيابي تكنولوژ       بر قبل از هر چيز،   ،  دريافت كنندگان تكنولوژي  

  : پردازند مي
  منافع اقتصادي .3
 مزيت رقابتي .4
 گيرد ها مورد استفاده قرار ميت و بازارهايي كه تكنولوژي در آنمحصولا .5
 عمر تكنولوژي  .6
 حظات مالي ملا .7

هاي غير فني را نيز مدنظر قرار دهـد، بايـد      براي اينكه بتواند اين دغدغه     واگذار كننده تكنولوژي  
 مـورد نظـر خـود داشـته         خريداران تكنولـوژي  ، بازارها و استراتژي كلي      شناخت كاملي از محصولات   

در كـل اگـر      .هر گونه الزام قانوني بايد در استراتژي بازاريابي، به خوبي مورد توجه قـرار گيـرد               . باشد
  انتقـال   بدهد، فرآيند  خريداراي به تمامي دغدغه هاي غيرفني         بتواند جواب قانع كننده    واگذار كننده 

هاي بالقوه مورد    هاي غير فني امتياز گيرنده     هر زمان كه تمامي دغدغه     .پيش خواهد رفت   تربسيار به 
ايـن سـطح،    " معمـولا  .تـر ارتقـاء داد     توان به سطوح فني    گرفت، روابط را مي    توجه و پاسخگويي قرار   

  .دهد در آن را پوشش مي ارزيابي كامل تكنولوژي و مالكيت معنوي نهفته
  

  : ريابيتدوين استراتژي بازا
هـاي مـورد نظـرش را شناسـايي و فهرسـتي از               بعـد از اينكـه تمـام بـازار          واگذار كننده  هر

 .تهيه كرد، درگام بعد بايد يك استراتژي بازاريابي براي خود تـدوين كنـد             را  هاي فعال درآنها     شركت
  : ي بازاريابي عبارت است ازعناصر استراتژ

  ها زمان اين تماس رار شود وهايي كه بايد با آن تماس برق شناسايي شركت
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 ) چه مراحلي بايد طي شود(  تعريف فرآيند بازاريابي
 تهيه بروشورها و اقلام جنبي و كمكي لازم براي بازاريابي

 هاي پيگيري تعيين رويه
 ها تعيين مسئوليت

 ريزي براي بازنگري و اصلاح برنامه برنامه
  : بالقوه شناخت شركاء 

عامل مهم توجـه     ، بايد به چند   تكنولوژي خريد يا فروش     وه براي در زمان انتخاب شركاء بالق    
هـاي مناسـب     د و بتواند از ابداع وي در بازار        بايد به دنبال شريكي باشد كه بخواه       واگذار كننده . شود
 دنبـال يـافتن بهتـرين تكنولـوژي بـراي         ، بـه    دريافـت كننـده   . اي به عمـل آورد     برداري شايسته  بهره

 كه بتواند به تمامي تعهدات خود در قالب         طلبد  اي را مي    وده و واگذار كننده   ي مورد نظرش ب   كاربردها
 اسـت كـه     اي  واگـذار كننـده    به دنبال    دريافت كننده مدت،   هاي بلند  نامه در توافق . قرارداد، عمل كند  

توانـد از طريـق توسـعه و         براي مثال، اين ارزش افزايي مـي      . بتواند به ارزش افزايي خود تداوم بخشد      
  . در توسعه و بازاريابي محصولات باشددريافت كنندههاي جديد يا كمك به   تكنولوژيعرضه

  :تعريف فرآيند 
  :يند بازاريابي مراحل مختلفي دارد فرآ  

هـاي مـورد نظـر و ارائـه اطلاعـات لازم بـه                مرحله اول، شناخت و برقراري ارتباط با شركت       
  . اريابي يا مهندسي آغاز شودها بايد از سطح مديريت عالي باز اين تماس. آنهاست

مداقـه بـر سـطح      . گردد  هائي براي افشاء اطلاعات انحصاري منعقد مي        در مرحله بعد نشست   
اطلاعات مورد نظر بايد مرحله به مرحلـه و         . شود، بسيار مهم است     اطلاعاتي كه در اختيار گذارده مي     

 10-5، كـه مـرور آنهـا بـه بـيش از             اطلاعات اوليه بايد در حدي باشد     . فقط بر اساس نياز ارائه شوند     
دقيقه وقت نياز نداشته باشد، اما بايد جزئيات آن به قدري باشد، كه تمايز تكنولـوژي مـورد نظـر از                     

مقابـل بـه ادامـه    در مرحله اول، هدف متقاعد كردن طرف  . محصولات رقيب را به روشني نشان دهد      
. ها به طـول انجامـد   ها يا حتي سال ت ماهمذاكرات مزبور ممكن اس. كار و ورود به مراحل بعدي است      

شود، محرمانه هستند، لذا اگر بناست هرگونه اطلاعـات            اطلاعاتي كه در دور دوم مبادله مي       "معمولا
توسط طرفين افشاء گردد، بهتر است قبل از آن و به منظور حمايت از حقوق دو طرف، قرارداد عـدم                   

  . افشاء مناسب بين دو طرف منعقد گردد
تواند بسيار متنوع و از يك بازارياب، تا          سازي طرح بازاريابي مي      انساني لازم براي پياده    منابع

البته اين موضوع به تنوع بازارهاي هـدف نيـز           .هاي مختلف، متفاوت باشد     تيمي متشكل از مسئوليت   
ال هاي مورد نظر را بر اساس ميزان تناسـب و احتم ـ  در صورت امكان بايد شركت. بسيار وابسته است  

پـذير باشـد، تـا بتـوان بـر اسـاس            هر طرح بازاريابي بايد انعطـاف     . بندي كرد   عقد قرارداد با آنها، رتبه    
  .هاي مسير پياده سازي، نسبت به تغيير آن اقدام كرد آموزه

  
  


