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 چکیده
المللی بازارها برای و الزام توسعه بینسازی بر تجاری  اثرگذار عوامل رتبه بندی و شناساییاین مقاله،  اصلی هدف

 . این مقاله از لحاظ هدف، تحقیقیی کیاربردی و از لحیاظمی باشدمحصولات نانو با توجه به خصلت و کاربرد آنها 
نامه پیمایشی بوده که با ابزار پرسش -این تحقیق از لحاظ طرح تحقیق، توصیفی زمان، تحقیقی مقطعی می باشد.

 ،. برای به دسیت آوردن داده هیاانجام شده است مدل سازی ساختاری تفسیریمحقق ساخته و بر اساس تکنیک 
مهندسیی صینایو و مهندسی شیمی، شیمی،  هایرشتهدر که شامل، اساتید  نفر از خبرگان 11ای میان نامهپرسش

سال و  7با سابقه کاری بالای ) کارشناسانی که در حوزه تولید و تحقیقات محصولات نانو فعالیت دارند و مواد، برق
 مدل سازی ساختاری تفسیریبا استفاده از تکنیک  نامهپرسش توزیو شد که نتایج ،مدرک کارشناسی ارشد به بالا(

 شیاخص هیا در چهیار ناحییه، MICMACمورد بررسی قرار گرفت که پی  از تحلییل  MICMACو تحلیل 
اسیتراتیی  "های تایج بدست آمده نشان داد که شاخصنندی و مستقل یا نفوذ قرار گرفتند. خودمختار، وابسته، پیو

معرفیی سیریو  ،"بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری"، "توجه به استراتیی بازاریابی و رقبا "، "مناسب بازاریابی
های تجیاری ارترین شاخصذاز تاثیرگ "توجه وییه به استراتیی بازار "و  "ایده یابی "، "تامین سرمایه"، "به بازار
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 مقدمه
 وفناوری نان

از  های علمی راه یافته وای عظیم است که در تمامی گرایش، پدیدهانقلاب صنعتی موج چهارم
نانوفناوری یک دانش  .باشدتوسعه میهای نوینی است که با سرعت هرچه تمام تر درحال  فناوری

آوری نانو توانایی فن. شودمربوط می تمام رشته های مرتبط با آنای است و به رشتهبه شدت میان
آوری نانو بسیار مهم است، ساخت، کنترل و استفاده ماده در ابعاد نانومتری است. اندازه ذرات در فن

ن بسیار تأثیرگذار است و خواص فیزیکی، شیمیایی و ابعاد ماده در خصوصیات آ در مقیاس نانویی
 تکنیک به نانو فناوری. ها با خواص توده ماده متفاوت استها و مولکولبیولوژیکی تک تک اتم

 فناوری این .میشود اطلاق نانو مقیاس در سیستمها و ابزار ساختار، کاربرد و تولید توصیف، طراحی،

 ماده به را نظیریبی و جدید هایوییگی نانومتر 100 تا 1 دامنه در ماده ساختار و ابعاد کنترل با

 شیمی، ازقبیل دیگری علوم از اساسی به طور نانو علم که بود متوجه باید(. 1،2227)ویتزدهد می

 کلمه نانو به از استفاده حال، این با زیرساخت ها شکل گرفته است. هایو فناوری بخشی چند علوم

 (موادها نانو مانند) مواد  ساختارهای و( نانو تولیدات مانند)فرایندها  اثر تا دهدمی اجازه را محققان
 متر 12-1تا   12-7 ابعاد در رفتارها و ها قابلیت از استفاده خاصی برای شده ساخته و طراحی که

ایران از جمله کشورهایی است که در سال های اخیر  (.2226، 2بولای)کنند  نمایان تر هستند، را
نانو  های بانک اطلاعاتی استاساس دادهرشد چشمگیری در حوزه فناوری نانو کسب کرده است. بر 

درصد  1.7مقاله در حوزه فناوری نانو،  172هزار و  7، جمهوری اسلامی ایران با انتشار 2211در سال 
 رتبه هفتم جهان در حوزه تولید علم نانو را به دستو  ده استاز کل مقالات را به خود اختصاص دا

 (.2217 ،ایرناخبرگزاری )آورده است 

محیطی، تطابق با شرایط بازار، تغییرات  توسعه محصول جدید پاسخ به نیاز مشتریان،هدف از 
صول محتولید و تواند باشد. توسعه های رقبا میبا سیاست  مقابلهافزایش سود، رضایت مشتریان و 

تر شدن منحنی عمر باعث کوتاهجدید و تجاری سازی موفق در بازار بل محصول بهبود یافته 
امروزه تولیدکنندگان برای ایجاد ارزش شد. محصولات، حرکت از تولید انبوه به سفارشی خواهد 

د در تمایز و تمرکز بر بازارهای خود یا در توسعه در آنها، بایخرید و ترغیب به  مشتریانافزوده در 
(. 1361 باشند )ابراهیمی.مناسبی را با تکیه بر استراتیی توسعه محصول داشته پذیری بازارها انعطاف

شرکت بوز آلن و توسط توان بر اساس آن محصولی را جدید تلقی کرد، بندی دیگری که میطبقه
ایی نظیر: تازگی هداند که وییگیمیجدید محصولاتی را  همیلتن ارائه شد. این موسسه پیوهشی

تازگی ناشی از بهبود محصول، از گسترش خط تازگی ناشی شرکت، برای جهان، جدید بودن برای 
                                                           
1. Waitz 

2. Boula 
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محققین  (.1162، 1لن و همیلتونآبوز )باشد  شودو محصول جدیدی وارد بازار جدیدی محصول 
شود و می جدیددیگری نیز بر این باور هستند که پنج وییگی اشاره شده منجر به توسعه محصول 

روش تولید محصول و یا تغییر در شبکه توزیو محصول نوع بندی یا مواردی همچون اصلاح در بسته
همچنین رشد و توسعه به (. 2222 ،2شود )کرافوردقلمداد میرویکرد توسعه محصول به عنوان 

یند فرآ(. 1113 ،3بستگی دارد )کوپر و همکارانتوانایی معرفی محصول به بازار در زمان بهینه نیز 
کلیدی  هایبنابراین شاخص گیرد.توسعه محصول جدید با توجه به نیاز مشتری در بازار شکل می

و  9)کاتلرهایی است تفاوتها دارای رکترقابتی شتوان بازاریابی با توجه به نوع بازار، بافت جمعیتی و 
 (.2226 همکاران،

 

 پیشینه و ادبیات تحقیق

 نانو فناوری
 فراینید بیه و بماننید نوآور همواره دارند تا نانوفناوری تمرکز حوزه در هاشرکت از بسیاری امروزه

 شاهد گذشته قرن نیم یابند. در دست نانو با مرتبط وکار کسب در محیط نوآوری خلق چگونگی

 کشیورهای در اقتصیادی عظییم های باعث پیشرفت که ایمبوده عمده فناوری پنج حدود حضور

 رنسیان  "عنوان  به نانو فناوری جهان شد. از کشورهای بین شدید ایجاد فاصله و گذار سرمایه

سال  922در حدود  (.2211 ،1شود )ساوولایننیاد می "گذاریسرمایه جریان کنندهروان "و "فناوری
اتم را که در زبان یونیانی بیه  فیلسوف یونانی، برای اولین بار واژه 7پیش از میلاد مسیح، دموکریتوس

معنی تقسیم نشدنی است، برای توصیف ذرات سازنده مواد به کار برد. از این رو شاید بتوان او را پیدر 

 ،عابدینی، و همکاراند )بابه معنی کوتوله می "7نان "ریشه یونانی  نانو .فناوری و علوم نانو دانست
هیای باشد کیه در تمیامی گرایشای عظیم میفناوری نانو موج چهارم انقلاب صنعتی، پدیده (.1312

 خواهید تحیول این به وابسته ها،فراینده برتری آیندهی علمی راه یافته است تا جایی که در یک دهه
 (.1312آذر، کرامتبود )

فناوری نیانو بیه تکنییک طراحییی، توصیییف، تولییید و کییاربرد سیاختار، ابیزار و  نانو: تعریف
 1و ساختار ماده در دامنیه  . ایین فناوری با کنترل ابعادشیود ها در مقیاس نیانو اطیلاق میی سیستم

                                                           
1. Booz, Allen & Hamilton 

2. Crawford 

3. Cooper 

4. Kotler 

5. Savolinen 

6. Democeritos 

7. Nans 
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ماهیت  (.2212 ،1ویتز و بخاری) های جدید و بی نظیری را به ماده می دهد وییگینیانومتر  122 تیا
نیانومتر، بیا  122تیا  1فناوری نانو توانایی کارکردن در تراز اتمی، مولکولی و فراتر از آن در ابعاد بین 

 ها بیا اسیتفاده از میواد، وسیایل وها یا مولکولهدف ساخت و دخل و تصرف در چگونگی آرایش اتم
باشد. در های جدید و با تغییر این ساختارها و رسیدن به بازدهی بیشتر مواد میهایی با تواناییسیستم

ها ساختار زیربنایی خیود را در مقییاس نیانو ترتییب دهنیدا آنگیاه تمیام واقو اگر همه مواد و سیستم
عابیدینی، و د )وشیگییرد و توسیعه پاییدار پییش گرفتیه میتر صیورت میتر و بهینیهها سریوواکنش

از جمله دستاوردهای فراوان این فنیاوری کیاربرد آن در تولیید، انتقیال، مصیرف و  (.1312 ،همکاران
 ،آذرکرامیت) کنیدسازی انرژی با کارایی بالاست که تحول شگرف را در این زمینیه ایجیاد میذخیره
ترکیب ایین سیاختارها و ، طراحی مهندسی ساختارها در سطح اتمشامل  آوری نانومراحل فن .(1312

گونه مواد و تبیدیل آنهیا بیه  ترکیب اینو   تبدیل آنها به مواد جدید با ساختار نانو با خصوصیات وییه
های نانو لایه بیرای فیلمنانو شامل  محصولاتحوزه  (.1312، همکاران و حق پناه) ابزارهای سودمند

های حفیاتتی بیرای نیانو پوشیشو مسیائل نظیامی و بهداشیتی و... ،  کاربردهای عمدتاً الکترونیکی
نانو ذرات بیه عنیوان و  افزایش مقاومت در برابر خوردگی و حفاتت در مقابل عوامل مخرب محیطی

 (.1312 ،آذرکرامت)ی های شیمیایی و فیزیکسازنده یا اصلاح ساز پدیدهپیش
 

 تجاری سازی

تجاری سازی فناوری، عبارت است از فرآیند خلق محصول مناسب با قیمت مناسیب بیرای بیرآوردن 
-تجیاری "و "فنیاوری "شده،تقاضای یک بازار. در تعریف دیگری که از تجاری سازی فناوری ارائه 

تجاری "در بردارنده محصول بوده و  "فناوری "در این تعریف است.  شدهتفکیک  یکدیگراز  "سازی
دارد )قاضیی بر ایجاد بازار، نام و نشان تجاری و بیشینه کردن سود حاصل از این بازار تأکیید  "یساز

 (.2221 ،نوری
توان بیه هایی است که می( تجاری ساز یکی از روش2222بر اساس نظر مارتینیک و همکاران )

اصطلاح تجاری سازی تعاریف مختلفی ارائه شده است، برخیی  ازگره زد. وسیله آن علم را به اقتصاد 
 اند برخیی دانسته به سایرین فنی دانش انتقال و ارائه برای تولید استانداردسازی عملیات صرفاًآن را 

 بیه دیگیر گروه یا شخص گروه به یا شخص یک از فناوری و انتقال دانش فرایند را سازی تجاری

کارگیری آن دانش جدید در یک سیستم، فرآیند، محصول و یا یک شیوه انجام کیار تعرییف منظور به
 (.2222 ،اند )مردیث و همکاران کرده

 

                                                           
1. Waitz, & Bokhari 
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دیگیر،  عبیارت بیه اسیتا نزدییک بسییار انتقال فناوری به سازیتجاری تعریف، ترین ساده در
 به صنایو پیوهشی مراکز و ها ه دانشگا از فناوری دانش و انتقال فرایند همان سازی تجاری فرایند

 متعیدد از عوامیل متیأثر و پیچییده فراینیدی تجاری سازی .است جدید کارهای و کسب یا موجود

 .استتاریخی و . . .  سیاسی، اجتماعی، و کاری، کسب فناوری، زیرساختی،

بیا  دیگیر سوی از و بوده تجاری سازی عامل موفقیت سو یک از می تواند کدام هر که عواملی
 اییده تیا مسییر کیردن طییباشید.  آن موفقیت تجاری سازی مانو فرایند در معمول اشتباهات بروز

 به عرصه قدم نوآورانه ه هایاید با که است اکثر کارآفرینانی دغدغه آن، رسانیدن بازار به و محصول

 وجیودزمینیه  ایین در بلامنیازعی و قطعی الگوی هیچ است که این واقعیت. گذارندمی کار و کسب

 (.1361علم )بحرینی،  تا است  "هنر" یک سازی بیشترتجاری که گفت توان می و ندارد
فراینید  از بخش آخرین عنوان به معمولا بازاریابی، کتب در سازی تجاری که است ذکر به لازم

 پ  سازی تجاری فرایند (1119) کاتلر نظر براساس و است شده کشیده تصویر به محصول توسعه

 در محصیول ارزییابی منظیور بیه بیازار آزمیایشمی پذیرد.  صورت محصول بازار آزمایش از مرحله

 بایید شرکت مدیریت محصول، سازی تجاری فرایند ابتدای در .گیرد می صورت بازار واقعی شرایط

 سیازی تجیاری را محصول چگونه -9 و کسی چه به -3 کجا -2 زمانی چه -1که:  بگیرد تصمیم

 (.1119 ،)کاتلرکند 
 شیامل کیه اسیت پیچییده فرآیندی بلکه نیست، خطی سادهد فرآینک یی فناوری سازی تجار

راهبردهیای  بیازار، ارزییابی محصیول، توسعه نیازمند مختلف است. فرآیند تجاری سازی بخش های
 موجیود وجهی، چند محیط باید موفق و مناسب تجارت برایو حسابداری است.  ساخت مالی، بازار،

 ملیی درگیر،نهادهیای اجتمیاعی های سازمان کلان، اقتصاد مناسب شرایط دارای باید محیط باشد.

 نهادهیای هیا، فنیاوری مدیریت و انتخاب انسانی برای و نهادی های قابلیت فناوری، نوآوری برای

 حقیوق بیه احتیرام و تحقیقیاتی استانداردهای معنوی، مالکیت از حمایت ریسک، کاهش برای ملی

 میدیریت کیارا و درک کامل اگر تجاری سازی، فرآیند(. 2223 )مارتینیوک و همکاران، باشد موجود

 (.2211 )بهبودی، می سازد توانا بازار به ها نوآوری موقو به معرفی در را اشخاص و ها سازمان شود،
 بیازار بیه ورود تیا اییده بیه پیرداختن از نوآوری اگر و است نوآوری از بخشی فناوری تجاری سازی
داشیت  نخواهید وجیود فنیاوری و نیوآوری نام به چیزی قطعاً تجاری سازی بدون شود، درنظرگرفته

 ییک بیه عنیوان نانو فناوری طریق از کسب وکار ایجاد و تجاری سازی .(2221 ،1 )رادول و زیگولد

 نیانو فنیاوریتیه اسیت. گرف قیرار دنییا مختلیف هیای شرکت و کشورها توجه مورد آرمان و هدف

 سیطح در بیزر  اجتماعی مزایای با هایی شرکت برای وییه کسب وکاری های فرصت دربرگیرنده

                                                           
1. Rothwell & Zegveld 
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 بیه شیده ارائه فرایندهای و محصولات تا است لازم شوند آشکار مزایا این اینکه برای ن است.جها

اسیت )چین و  تجیاری سیازی فرآینید مسیتلزم امیر ایین که شوند عرضه بازار به نانو فناوری وسیله
 .(2227 همکاران،

سازی محصولات جدید در حوزه نانو باید با توجه به نیاز مشتریان و تنیوع بیازار بیه برای تجاری
توسعه محصول جدید در این حوزه نیز توجه خاصیی شیود کیه در اینجیا بیه چنید تعرییف از توسیعه 

تمیامی  تقریبیا کیه پیچییده و مبهم است فرآیندی جدید محصول توسعهپردازیم: محصول جدید می

 وقتیی .گییرد میی را دربیر ... و تولیید مهندسی، و طراحی بازاریابی، مانند اقتصادی بنگاه واحدهای

 ساده مصرفی محصول یک مانند مفاهیم وسیعی از طیف آید، می میان به جدید محصول از صحبت

 .(2226 )کرافورد،کند می خطور ذهن به نظامی پیچیده جدید بسیار یک سیستم تا
 یا جهانی داخلی بازار در بار اولین برای که شودمی اطلاق "جدید"محصولی  به کاتلر، عقیده به

 اضافه سازمان تولید خط به ملحقات جدیدی یا شامل شود را جدیدی محصولات گروه یا شود، عرضه

 .(2227همکاران، و  1)ویلاسکاکند  ایجاد فعلی محصولات در بهبودی و یا کند
 کلیه از است عبارت جدید محصول توسعه فرایند محصول، توسعه و مدیریت انجمن تعریف بنابر

 برنامه ارزیابی و ایجاد محصول، وارزیابی ایجاد مفهوم، تولید سازماندهی، ،دراهبر با مرتبط فرایندهای

 و منابو از استفاده  را جدید محصول توسعه کوپر جدید است. محصول یک سازیتجاری  و بازاریابی
و  )چینکنید میی موجیود بییان محصیول ییک بهبیود ییا جدیید محصول یک خلق برای ها قابلیت

 .(2227، 2همکاران
شاخص برای تجاری سازی محصولات جدید  11 و مصاحبه با خبرگان، با توجه به مطالعات پیشین

 :است (1) ارد موجود در جدولانتخاب شده است، که شامل مو
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
1. Vilaseca 

2. Chen 
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: عوامل مؤثر بر فرآیند تجاری سازی1جدول

 شاخص منابو

 (1161زگفلد و روتول )

 ایده یابی

 (2212بویسن )

 (2211حسینی و همکاران )

 (1117کوال )

 (2221ویلر )

 (2223سوهن و مون )

 (2226توهیل و همکاران )

 (2229مگنوس )

 (1163کوپر )

 (2226توهیل و همکاران )

 (2229گوتب دوریم ) غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی

 (1163کوپر )

 (2212بویسن )

 تسهیل فرآیند ثبت اختراع

 (2211حسینی و همکاران )

 (1117کوال )

 (2221ویلر )

 (2223سوهن و مون )

 (1117کوال )
 تامین سرمایه

 (2211حسینی و همکاران )

 (2223مارتینیوک )

 معرفی سریو به بازار

 (2227مو و همکاران )

 (2212)حق پناه و همکاران 

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226سرمدی و همکاران )

 (1119لفتوس و همکاران )

 (1117جولی )

 (2223مارتینیوک )

 توجه وییه به استراتیی بازار

 (2227مو و همکاران )

 (2212حق پناه و همکاران )

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226سرمدی و همکاران )

 (2229)گوتب دوریم 
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 1ادامه جدول 

 (2223سوهن و مون )

 ساخت نمونه اولیه

 (2211حسینی و همکاران )

 (2223بویسن)

 (1117کوال )

 (2221ویلر )

 (2226توهیل و همکاران )

 (1119همکاران )لوفتوس و 

 (1117جولی )

 (1163کوپر )

 (1161زگفلد و روتول )

 (2211حسینی و همکاران)

 بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری

 (2223سوهن و مون )

 (2212بویسن)

 (1117کوال )

 (2221ویلر )

 (2227کاسیسیه و رهال )

 (1119لفتوس و همکاران )

 (2227)همکاران و مو

 انعطاف پذیری تولید و تثبیت برای مدت طولانی

 (2212حق پناه و همکاران )

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226سرمدی و همکاران )

 (2212بویسن )

 (1119لفتوس و همکاران )

 (1117جولی )

 (2227مو و همکاران )

 تاثیر محصول جدید در حفظ سهم و سودآوری شرکت
 22121) حق پناه و همکاران

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226سرمدی و همکاران )

 (2227مو و همکاران )

 توجه به استراتیِ های بازاریابی و رقبا

 (2212حق پناه و همکاران )

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226سرمدی و همکاران )

 (2226توهیل و همکاران )

 (2227کاسیسیه و رهال )

 (2229)گوتب دوریم 
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 1ادامه جدول 

 (2227مو و همکاران )

 اندازه جغرافیایی بازار
 (2212حق پناه و همکاران )

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226سرمدی و همکاران )

 (2227مو و همکاران )

 هزینه افزایش سطح فناوری جدید

 (2212حق پناه و همکاران )

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226همکاران ) سرمدی و

 (2226توهیل و همکاران )

 (2223مارتینیوک و اندرو )

 استراتیی مناسب بازاریابی

 (2212حق پناه و همکاران )

 (2227مو و همکاران )

 (2221نوریا و همکاران )

 (2226سرمدی و همکاران )

 (2226توهیل و همکاران )

 (2223ریمر و همکاران )

 (2229مگنوس )

 (2229گوتب دوریم )

 (2221دانشگاه بریتیش کلمبیا )

 (2227)همکاران و مو

 ایجاد ذهنیت مثبت از شرکت برای مشتری با محصول جدید

 (2212) همکاران و پناه حق

 (2221)همکاران و نوریا

 (2226)همکاران و سرمدی

 (2226توهیل و همکاران )

 
 رتبه بنیدی و شناساییحال با توجه به مرور ادبیات صورت گرفته، هدف این تحقیق را می توان 

المللیی بازارهیا بیرای و الیزام توسیعه بیین سیازیتجیاری  بر توسعه محصول جدید و اثرگذار عوامل
 .بیان نمودمحصولات نانو با توجه به خصلت و کاربرد آنها 

 

 تحقیق شناسیروش
این تحقیق از لحاظ هدف، تحقیقی کاربردی بوده و از لحاظ زمان، تحقیقی مقطعی میی باشید. ایین 

پیمایشی بوده که بیا ابیزار پرسشینامه محقیق سیاخته و بیر  -تحقیق از لحاظ طرح تحقیق، توصیفی
 در2وارفیلید توسط که این تکنیک  صورت گرفته است 1یمدل سازی ساختاری تفسیراساس تکنیک 

                                                           
1. Interpretive Structural Modeling (ISM)   
2. Warfield 

 1ادامه جدول
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های چنید متغییر تحلیل ارتباط بین وییگی تواند برای تجزیه ومی ISMروش ارائه شد.  1179سال 
این مدل ساختار تفسیری قادر است سیطوح ارتبیاط . اند، استفاده شودکه برای یک مساله تعریف شده

 (.1117یین نماید )وارفیلد، اند، راتعها که به صورت تکی یا گروهی به یکدیگر وابستهبین شاخص

با استفاده از روشی که ارائه شده، روابط بین این عوامل و راه دستیابی به پیشیرفت توسیط ایین 
با تجزیه معیارها در چند سطح مختلف به تحلییل ارتبیاط بیین  ISM . روشبررسی می شودعوامل 
مدل قادر است ارتباط بین شاخص که به صورت تکی یا گروهی به یکدیگر این پردازد. ها میشاخص
تجزیه معیارها در چند سطح مختلف به تحلیل ارتبیاط بیین با  ISM اند، را تعیین نماید. روشوابسته
دادن بیه روابیط  شناسی به ایجاد و جهت روش این(. 2221ان، و همکار 1کانانپردازد )ها میشاخص

-بیامیآن  های این روشترین منطقیکی از اصلی. نمایدپیچیده میان عناصر یک سیستم کمک می
اثرگذاری بیشتری بر سایر عناصر دارند از اهمیت بالاتری  شد که همواره عناصری که در یک سیستم

له ییا موضیوع أآید، ساختاری از یک مسیاین متدولوژی بدست می برخوردارند. مدلی که با استفاده از
باشید ده مییدقیت طراحیی شیه دهد که الگویی بمطالعاتی را نشان می پیچیده، یک سیستم یا حوزه

 (.2227و همکاران،  2)فایسال
ISM کند و یک تکنیک مناسیب بیرای تجزییه ودر تشخیص روابط درونی متغیرها کمک می 

تعییین  بندی وتواند به اولویتمی ISMباشد. همچنین تحلیل تأثیر یک متغیر بر متغیرهای دیگر می
مدل طراحی  مدیران برای اجرای بهترسطح عناصر یک سیستم اقدام کند که کمک بسیار شایانی به 

 (.2221)هوآنگ و همکاران،  کندشده می
اثر هیر ییک از متغیرهیا بیر  روشی است برای بررسی (ISM) طراحی مدل ساختاری تفسیری 

روی متغیرهای دیگرا این طراحی رویکیردی فراگییر بیرای سینجش ارتبیاط اسیت و  بیرای توسیع  
ود و در نهاییت متغیرهیا بیر اسیاس پذیر شیاهداف کلی تحقیق امکانرود تا کار میچارچوب مدل به

 قدرت نفوذ و میزان وابستگی طبقه بندی می شوند.
 

 در تحقیقات پیشین ISMکاربردهای روش 

دیده شده  های مختلفارزیابی تکنولوژی گیری گروهی جهتدر حوزه تصمیم ISMتوسعه کاربرد 
میان  م پیوستگی هایه جهت تجزیه و تحلیل به ISMاستفاده از . همچنین (1176، 3)واتسون است

  نفوذ و وابستگی بندی این متغیرها بر اساس قدرت متغیرهای اثرگذار بر چابکی زنجیره تامین و دسته
تجزیه و . همچنین  از این روش برای (2227، 9)ایگرویل و همکاران مورد استفاده قرار گرفته است

                                                           
1. Kannan 

2. Faisal 
3. Watson 

4. Agarwal 
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و  )وانگ مورد استفاده واقو شده است چین موانو صرفه جویی انرژی درتحلیل تعاملات میان 
 های تاثیرگذار بر اجرای مدیریتتحلیل روابط میان محرک. از این روش نیز در (2226،  1همکاران

)کانان و  انتخاب فراهم کننده لجستیک معکوس (،2211، 3و گویندان 2)دایبیت زنجیره تامین سبز
مهیاکننده شخص ثالث  شناسایی و تحلیل روابط داخلی شاخص های انتخاب(، 2221همکاران، 

تجزیه و تحلیل عوامل رفتاری انسانی موثر بر (، 2212و همکاران،  9)پارتیبانلجستیک معکوس
( مورد استفاده 2213و همکاران،  1)مودولی زنجیره تامین سبز در صنایو معدن هند اجرای مدیریت
 قرار گرفته است.

طراحی مدل چابکی زنجیره تأمین با رویکرد  (، در پیوهشی تحت عنوان1367همکاران )آذر و 
فاکتور اصلی موفقیت زنجیره تأمین  11، نتیجه مصاحبه با خبرگان در مدلسازی ساختاری تفسیری،

در پیوهشی تحت عنوان کاربرد نیز (، 1312فیروزجائیان و همکارانش )چابک شناسایی شدند. 
نفر از خبرگان و اساتید دانشگاهی در  13با استفاده از نظر در مطالعات گردشگری،  ISMتکنیک 

طراحی  در پیوهشی تحت عنوان(، 1313آذر و بیات )به تحقیق خود پرداختند. صنعت گردشگری 
روابیط بیین ابعیاد و با رویکرد مدلسازی ساختاری تفسیری،  فرآیند محوری کسب و کار مدل

الفت و دادند. بصورت یکپارچه مورد تحلیل قیرار  تعیین و را فرآیند محوری هیایشیاخص
انتخاب  ی ساختاری تفسیری عوامل مؤثر برمدل ساز ، در پیوهشی تحت عنوان(1313نیا )شهریاری
ی (، در پیوهش1313زاده و شکری )تقیرا مورد بررسی قرار داده اند. ، تأمین چابک زنجیره همکار در

(، 1319کهن خاکی ) با این روش پرداخته اند.های رفتار شهروندی سازمانی، سطح بندی شاخص به
شناسایی کرده اند. شفیعی  ،ساختاری -با رویکرد تفسیری را عوامل حیاتی موفقیت تجارت سیارنیز 

( نیز با کمک این روش به سطح بندی عوامل موثر برون سازمانی 1311نیک آبادی و نادری )
 مدیریت دانش در زنجره تامین پرداخته اند.

 

  ISMمراحل روش 

دارای هفت گام می باشد که این گام ها در رابطه بیا پییوهش حاضیر میورد بررسیی و   ISMروش 
از این گام ها به چیه صیورت تحلیل قرار گرفته اند که در زیر به مطالعه آنها می پردازیم که هر یک 

 .شودانجام می

                                                           
1. Wang 

2. Diabat 

3. Govindan 
4. Parthiban 

5. Muduli 
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 شناسایی متغییرهای مرتبط با مسئلهگام اول: 
 11در مرحله اول با توجه به مطالعات پیشین و همچنین دریافت نظر از کارشناسان انجیام شیده کیه 

 شاخص انتخاب شد، که شامل موارد زیر می باشد:
 ایده یابی (1

 غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی (2

 تسهیل فرآیند ثبت اختراع (3

 تامین سرمایه (9

 به بازار معرفی سریو (1

 توجه وییه به استراتیی بازار (7

 ساخت نمونه اولیه (7

 بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری (6

 انعطاف پذیری تولید و تثبیت برای مدت طولانی (1

 تاثیر محصول جدید در حفظ سهم و سودآوری شرکت (12

 توجه به استراتیِ های بازاریابی و رقبا (11

 اندازه جغرافیایی بازار (12

 جدیدهزینه افزایش سطح فناوری  (13

 استراتیی مناسب بازاریابی (19

 برای مشتری با محصول جدید ایجاد ذهنیت مثبت از شرکت (11

 
 گام دوم: تشکیل ماتری  خود تعاملی )نتایج به دست آمده از پرسشنامه(

مطالعه تحقیقات پیشین نشان می دهد شاخص های تعیین شده نقش مهمی در تجاری سازی 
 محصولات نانو دارند.
وجی با هم مورد بررسی قرار می گیرند و زرهای مسئله به صورت دوبه دو و متغیدر این مرحله 

پاسخ دهنده با استفاده از مقیاس زیر برای تعیین میزان رابطه موجود بین هر متغییر استفاده می کنند. 
 عامل سطر منجر به عامل ستون می شود.

 
 صفر تا سه (اعداد از بین : ) هادر شاخص میزان امتیاز به هر رابطه

 : تاثیر ناچیزی دارد.1                                       .: بی تاثیر است2
  : کاملا موثر است. 3                                            : موثر است.2
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 سال و 7)با سابقه کاری بالای  نفر از خبرگان 11ای میان ( پرسشنامه2) برای به دست آوردن جدول
شیمی،  های شیمی، مهندسیکه شامل، اساتید در رشته مدرک تحصیلی کارشناسی ارشد به بالا(

مهندسی صنایو و مواد، برق و کارشناسانی که در حوزه تولید و تحقیقات محصولات نانو فعالیت 
 ا یکدیگر جمو و در نهایت در جدولسپ  نتایج بدست آمده از این پرسشنامه ها ب توزیو شد. دارند،

 ارائه شده است. (2)
 

 : ماتری  نتایج به دست آمده از پرسشنامه )یافته های تحقیق(2جدول

 

 گام سوم: ایجاد ماتری  دسترسی اولیه
 در این مرحله ماتری  نتایج بدست آمده از پرسشنامه به یک ماتری  دسترسی اولیه تبدیل می شود.

از روی ماتری  نتایج بدست آمده از  یک وصفر ماتری  دسترسی اولیه با تعیین روابط به صورت 
 پرسشنامه در طی دو مرحله به صورت زیر به دست می آید.

در مرحله اول ابتدا یک مقیاس عددی واحد در نظر گرفته و اعداد جدول ماتری  نتایج به دست 
ر باشد آمده را با آن مقایسه می کنیم. در صورتی که عدد موجود در جدول از مقیاس مد نظر ما بزرگت
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 1 ایده یابی _ 31 31 32 31 21 27 32 31 33 27 27 32 31 21

 2 غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی 32 _ 27 26 31 21 27 27 33 32 26 29 23 27 21

 3 تسهیل فرآیند ثبت اختراع 32 27 _ 11 21 17 22 19 16 16 17 12 22 11 16

 9 تامین سرمایه 37 31 22 _ 92 21 92 32 32 39 21 33 21 39 26

 1 معرفی سریو به بازار 26 27 21 33 _ 33 27 32 27 32 33 32 27 32 33

 7 توجه وییه به استراتیی بازار 37 32 16 21 36 _ 21 32 32 39 31 31 26 31 21

 7 ساخت نمونه اولیه 27 21 23 39 21 27 _ 23 21 23 27 21 23 11 21

 6 بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری 37 32 13 27 27 26 22 _ 21 33 33 31 26 31 37

 1 انعطاف پذیری تولید و تثبیت برای مدت طولانی 32 39 11 32 21 32 26 27 _ 22 27 21 27 21 21

 12 تاثیر محصول جدید در حفظ سهم و سودآوری شرکت 26 21 21 32 21 32 21 32 27 _ 33 21 27 26 32

 11 توجه به استراتیِ های بازاریابی و رقبا 21 31 21 26 37 37 21 31 31 31 _ 32 27 36 31

 12 اندازه جغرافیایی بازار 32 27 19 32 32 26 17 32 23 27 32 _ 21 27 29
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در جدول ماتری  دسترسی اولیه از عدد یک و اگر کوچکتر از عدد مقیاس مورد نظر ما کوچکتر باشد 
 از عدد صفر استفاده می شود:

 
M=  
 

 
 استفاده می کنند: m = 2×n بولاتوس و همکارانش از فرمول ،برای بدست آوردن عدد مقیاس

عدد مقیاس می باشد که برای عدد مقیاس مد نظر ما میی  mتعداد پاسخ دهنده گان و  nکه در آن 
 که با توجه به بررسی های انجام شده جدول دسترسی اولیه را بدست آوریم: 2×11=32شود: 

 
: ماتری  دسترسی اولیه )یافته های تحقیق(3جدول
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 1 ایده یابی 1 1 1 1 1 2 2 1 1 1 2 2 1 1 2

 2 غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی 1 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 2 2

 3 تسهیل فرآیند ثبت اختراع 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

 9 تامین سرمایه 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 1 2 1 2

 1 معرفی سریو به بازار 2 2 2 1 1 1 2 1 2 1 1 1 2 1 1

 7 توجه وییه به استراتیی بازار 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 2

 7 ساخت نمونه اولیه 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2

 6 بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری 1 1 2 2 2 2 2 1 2 1 1 1 2 1 1

 1 انعطاف پذیری تولید و تثبیت برای مدت طولانی 1 1 2 1 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2

 12 تاثیر محصول جدید در حفظ سهم و سودآوری شرکت 2 2 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1

 11 توجه به استراتیِ های بازاریابی و رقبا 2 1 2 2 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1

 12 اندازه جغرافیایی بازار 1 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 1 2 2 2

 13 هزینه افزایش سطح فناوری جدید 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2

 19 استراتیی مناسب بازاریابی 1 2 2 1 1 1 2 1 1 1 1 2 2 1 2

 11 ایجاد ذهنیت مثبت از شرکت برای مشتری با محصول جدید 2 2 2 2 1 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1

aij = 1    if   aij ≥ m 

aij = 0   if    aij ≤ m 
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 گام چهارم: ایجاد ماتری  دسترسی نهایی
آید و های متأثر از آن )جمو هر سطر( به دست میجدول قدرت نفوذ از طریق جمو متغیردر این 

 آید.)جمو هر ستون( به دست میپذیردهایی که از آن تأثیر مییزان وابستگی متغیر نیز از جمو متغیرم
 

   )یافته های تحقیق( : ماتری  دسترسی نهایی9جدول

 
 گام پنجم: بخش بندی سطوح دسترسی

 این مرحله ماتری  دسترسی نهایی به سطوح مختلف دسته بندی می شود.در 
تعداد اجزای تشکیل دهنده سیستم های بزر  و روابط میان آنها شبکه از خطوط متصل به هم است 
که اغلب باعث افزایش پیچیدگی سیستم می شوند و قابلیت تجزیه و تحلیل آن را کاهش می دهد. 

به شفاف سازی نقش هر یک از اعضای تشکیل دهنده و تعامل  تفکیک سیستم به سطوح مختلف
طرفینی آنها کمک و فرآیند تجزیه و تحلیل آنها را آسان تر می کند و سبب کاهش پیچیدگی موجود 

 در سیستم می شود.
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 1 ایده یابی 1 1 1 1 1 2 2 1 1 1 2 2 1 1 2 12

 2 غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی 1 1 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 2 2 2 1

 3 تسهیل فرآیند ثبت اختراع 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

 9 تامین سرمایه 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 1 2 1 2 12

 1 معرفی سریو به بازار 2 2 2 1 1 1 2 1 2 1 1 1 2 1 1 1

 7 توجه وییه به استراتیی بازار 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 2 12

 7 ساخت نمونه اولیه 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2

 6 بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری 1 1 2 2 2 2 2 1 2 1 1 1 2 1 1 6

1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 2 1 2 1 1 
انعطاف پذیری تولید و تثبیت برای مدت 

 طولانی
1 

7 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 2 1 2 2 2 
تاثیر محصول جدید در حفظ سهم و 

 سودآوری شرکت
12 

 11 توجه به استراتیِ های بازاریابی و رقبا 2 1 2 2 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 1 12

 12 اندازه جغرافیایی بازار 1 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 1 2 2 2 7

 13 هزینه افزایش سطح فناوری جدید 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2

 19 استراتیی مناسب بازاریابی 1 2 2 1 1 1 2 1 1 1 1 2 2 1 2 1

7 1 1 2 2 1 1 2 1 2 1 1 2 2 2 2 
ایجاد ذهنیت مثبت از شرکت برای 

 مشتری با محصول جدید
11 

  میزان وابستگی 1 7 2 1 1 7 2 12 7 12 6 7 2 6 1 

 ماتری  دسترسی نهایی: 9جدول
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در این مرحله با استفاده از ماتری  دسترسی نهایی، مجموعه خروجی و ورودی برای هر متغیر به  
 مجموعه خروجی و ورودی برای هر متغیر به صورت زیر تعریف می شود.دست می آید. 

شامل مجموعه اعدادی است که از آن متغیر نشأت می گیرد. برای  مجموعه خروجی یک متغییر:
های  "1"تعیین مجموعه خروجی های هر سطر باید هر یک از متغیرهای آن را بررسی کرد و تعداد 

 اری است که از آن متغیر خارج می شود.این سطر نشان دهنده خطوط جهت د
شامل مجموعه ای از اعدادی است که به آن متغیر منتهی می شود.  مجموعه ورودی یک متغیر:

های  "1"برای تعیین مجموعه ورودی هر ستون باید هر یک از متغیرهای آن را بررسی کرد و تعداد 
 این ستون نشان دهنده خطوط جهت داری است که به آن متغیر وارد می شود.

این مجموعه ها برای هر یک از متغیرها  پ  از تعیین مجموعه های ورودی و خروجی، اشتراک
 تعیین می شود. و از این طریق مجموعه مشترک بین هر متغیر به دست می آید.

متغیرهایی که مجموعه خروجی و ورودی آنها کاملا مشابه باشند در بالاترین سطح از سلسله مراتب 
ناصر بالاترین سطح مشخص مدل ساختاری تفسیری قرار می گیرند. و هنگامی که در اولین تکرار ع

شد باید این عناصر را از سایر عناصر حذف شوند و سپ  برای تعیین سطح دوم متغیرهای بعدی که 
عناصر خروجی و ورودی آنها یکسان هستند را در سطح بعدی قرار می دهیم و این عناصر جدید نیز 

تمام سطوح مشخص شوند  حذف می شوند و این کار را تا زمانی که اجزا و عناصر تشکیل دهنده
تکرار می کنیم که در جداول زیر مراحل اولین تا هشتمین تکرار برای تشکیل جدول بخش بندی 

 سطوح ماتری  دسترسی انجام شده است:
 

 : اولین تکرار بخش بندی سطوح ماتری  دسترسی )یافته های تحقیق(1جدول
 سطح مجموعه مشترک مجموعه ورودی مجموعه خروجی شاخص

1 1-2-3-9-1-6-1-12-13-19  1-2-3-9-7-6-1-13-19  1-2-3-9-6-1-13-19   

2 1-2-1-1-12  1-2-9-7-6-1-11  1-2-1   

3 1-3  1-3  1-3  1 

9 1-2-9-1-7-6-1-12-12-19  1-9-1-7-1-12-12-13-19  1-9-1-7-1-12-12-19   

1 9-1-7-6-12-11-12-19-11  1-2-9-1-7-11-12-19-11  9-1-7-11-12-19-11   

7 1-2-1-7-6-1-12-11-12-19  1-7-1-12-11-19-11  1-7-1-12-11-19   

7 9-7  9-7  9-7   

6 1-2-6-12-11-12-19-11  1-9-1-7-6-12-11-12-19-11  6-12-11-12-19-11   

1 1-2-9-7-1  1-2-9-7-1-11-19  1-2-9-7-1   

12 9-7-6-12-11  1-2-9-1-7-6-12-11-19-11  9-7-6-12-11   

11 2-1-7-6-1-12-11-12-19-11  1-7-6-12-11-12-19-11  1-7-6-12-11-12-19-11   

12 1-9-1-6-11-12  9-1-7-6-11-12  9-1-6-11-12   

13 9-13  1-13  13  

19 1-9-1-7-6-1-12-11-19  9-1-7-6-11-19-11  9-1-7-6-11-19   

11 1-7-6-12-11-19-11  1-1-6-12-11-11  1-6-12-11-11   
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 ()یافته های تحقیق دوم تا هشتم بخش بندی سطوح ماتری  دسترسی: تکرار 7جدول
 سطح مجموعه مشترک مجموعه ورودی مجموعه خروجی شاخص تکرار

2 7 9-7  9-7  9-7  2 

3 13 13 13 13 3 

9 12 7-6-12-11  2-1-7-6-12-11-19-11  7-6-12-11  9 

1 12 1-12  1-12  1-12  1 

7 2 2-1  2-1  2-1  7 

7 1 2-1  2-1  2-1  7 

7 11 19-11  11 11 7 

6 1 19 19 19 6 

6 9 19 19 19 6 

6 1 19 19 19 6 

6 7 19 19 19 6 

6 6 19 19 19 6 

6 11 19 19 19 6 

6 19 19 19 19 6 

 
 گام ششم: رسم مدل اولیه و نهایی ساختار تفسیری

رسم و از در این مرحله با توجه به سطوح متغیرها و ماتری  دسترسی نهایی، یک مدل اولیه 
طریق حذف انتقال پذیری ها در مدل اولیه، مدل نهایی ساختاری تفسیری به دست می آید. همانطور 
که مشخص شد، مدل نهایی ساختاری تفسیری بدست آمده در این پیوهش از هشت سطح تشکیل 
شده است که در شکل زیر مشخص شده است. باید توجه داشت شاخص هایی که در بالاترین سطح 

 ر گرفته اند از تأثیرگذاری کمتری برخوردار هستند و بیشتر تحت تأثیر سایر شاخص ها می باشند.قرا
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 )یافته های تحقیق( : مدل ساختاری تفسیری شاخص های تجاری سازی محصول جدید1شکل

 
 (MICMACگام هفتم: تجزیه و تحلیل قدرت نفوذ و میزان وابستگی )ترسیم نمودار 

 گروه طبقه بندی می شوند.  9در این مرحله متغیرها در 
( می شود که قدرت نفوذ و وابستگی ضعیفی دارند. 1اولین گروه شامل متغیرهای خودمختار )ناحیه 

 ند و ارتباطات کمی دارند.این متغییرها تا حدودی از سایر متغیرها مجزا هست
 ( هستند که از قدرت نفوذ ضعیف اما وابستگی بالایی برخوردارند.2متغیرهای وابسته )ناحیه 

( می باشند که از قدرت نفوذ و وابستگی بالایی برخوردارند. در 3گروه سوم متغیرهای پیوندی )ناحیه 
 متغییرها می شود.واقو هرگونه عملی بر روی این متغیرها منجر به تغییر سایر 

( را در بر میگیرد. این متغیر ها دارای قدرت نفوذ بالا و 9گروه چهارم متغیرهای مستقل یا نفوذ)ناحیه 
وابستگی پایینی هستند. به طور کلی متغیرهایی که دارای قدرت نفوذ بالایی هستند را متغیرهای 

 کلیدی می گویند.

تراعتسهیل فرآیند ثبت اخ  

 ساخت نمونه اولیه

 (1سطح)

 (3سطح)

 (4سطح)

(8سطح)  

یدهزینه افزایش سطح فناوری جد  

 
سهم و سودآوری شرکتتاثیر محصول جدید در حفظ   

 اندازه جغرافیایی بازار

غربال سازی ایده و 
 انتخاب ایده نهایی

یت انعطاف پذیری تولید و تثب
 برای مدت طولانی

 ایده

 یابی
 تامین
 سرمایه

 توجه ویژه
 به

 استراتژی
 بازار

 استراتژی
مناسب 
 بازاریابی

 معرفی
 سریع

 به
 بازار

بررسی و 
سنجش 

 مستمر نیاز
 مشتری

توجه به 
های استراتژِ

 بازاریابی و
 رقبا

ای ایجاد ذهنیت مثبت از شرکت بر
 مشتری با محصول جدید

(2سطح)  

 (5سطح)

 (6سطح)

 (7سطح)
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 میزان وابستگی )یافته های تحقیق( –نمودار قدرت نفوذ  :2 شکل

 

 

 میزان وابستگی

می آید که محل قرار گرفتن هر متغیر در نمودار از این اطلاعات از جدول دسترسی نهایی به دست 
در هر سطر و ستون، قدرت نفوذ و میزان وابسنگی  "1"طریق جمو کردن خروجی ها و ورودی های 

متغیرها به دست می آید. بر همین اساس نمودار تشکیل می شود. که اندازه ابعاد بر اساس تعداد 
 ی باشد.جه به جدول دسترسی نهایی مگزینه ها با تو

 
               11 

               19 

               13 

               12 

               11 

      1-4  11 6       12 

      5 14        1 

     8          6 

          15     7 

         12      7 

     11   9-2        1 

               9 

               3 

             7-3-12   2 

               1 

11 19 13 12 11 12 1 6 7 7 1 9 3 2 1  

 

 بحث و نتیجه گیری

 تجاری سازی بر توسعه محصول جدید و اثرگذار عوامل رتبه بندی و شناساییهدف این تحقیق 

 11با توجه به مرور ادبیات صورت گرفته و مطالعات پیشین در این مقاله  کهنانو است  فناوری
تجزیه و  سپ  به منظورشاخص برای تجاری سازی محصولات در حوزه نانو انتخاب شده است. 

تفسیری  میان شاخص ها و ارائه مدل ساختاری آنها از روش مدل سازی ساختاری تحلیل روابط
ه است. سپ  با استفاده از پرسشنامه ای که در اختیار خبرگان قرار گذاشته شد به بررسی استفاده شد

میزان تأثیرگذاری که هر یک از شاخص ها بر روی یکدیگر به صورت دو دویی زوجی پرداخته شد و 
را انجام دادیم. نتایج این پیوهش بیانگر  ISMهای بدست آمده مراحل تکنیک  جواب با توجه به

سطح هشتم یا همان سطح آخر بیشترین ارتباط و تأثیر را  این است که در مدل نهایی، شاخص های
توجه وییه به ": بر روی سیستم دارند و با تغییر آنها سیستم دچار تغییر می شود. این عوامل عبارتند از

استراتیی بازار، ایده یابی، تأمین سرمایه، معرفی سریو به بازار، بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری، 

 خود مختار وابسته

 پیوندی مستقل

وذ
 نف

ت
در

 ق



1317، تابستان 1لمللی، سال اول، شماره ییییی مدیریت کسب و کار بین اییییییییییییییییییییییییییییییی  86 
 

 

، که این شاخص ها ارتباط "توجه به استراتیی های بازاریابی و رقبا، استراتیی مناسب بازاریابی
ذهنیت مثبت  ایجاد"متقابل با یکدیگر دارند و همچنین یک ارتباط متوالی با شاخص سطح بعدی که 

است دارند که این شاخص با شاخص های سطح بعدی که عبارتند  "برای مشتری با محصول جدید
، به "غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی، انعطاف پذیری تولید و تثبیت برای مدت طولانی"از: 

ارتباط صورت متوالی ارتباط دارد و شاخص های این سطح با شاخص های سطوح بالایی نیز یک 
اندازه جغرافیایی بازار، تأثیر محصول جدید در حفظ "ند از: ا متوالی دارند که این شاخص ها عبارت

و آخرین شاخص  "سهم و سودآوری شرکت، هزینه افزایش سطح فناوری جدید، ساخت نمونه اولیه
تأثیر سایر  که در بالاترین سطح قرار دارد که از تأثیرگذاری پایینی برخوردار است و بیشتر تحت

 می باشد. "تسهیل فرآیند ثبت اختراع"شاخص ها می باشد 
به تحلیل هر یک از ناحیه های چهارگانه این نمودار  MICMACسپ  با استفاده از نمودار 

 می پردازیم که هر یک از شاخص های ما در کدام ناحیه قرار گرفته اند و دارای چه شرایطی هستند.
یه خودمختار نام دارد که شاخص های موجود در این ناحیه دارای اولین ناحیه به عنوان ناح

قدرت نفوذ و میزان وابستگی ضعیفی هستند که این شاخص ها با توجه به محل قرار گرفتن آنها و 
تسهیل فرآیند ثبت اختراع، ساخت "( عبارتند از: 2-2)محل میزان نزدیک بودن به نقطه شروع نمودار

افیایی بازار، غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی، انعطاف پذیری تولید و نمونه اولیه، اندازه جغر
تثبیت برای مدت طولانی، اندازه جغرافیایی بازار، ایجاد ذهنیت مثبت از شرکت برای مشتری با 

 ."محصول جدید
دومین ناحیه در این نمودار ناحیه وابسته است که دارای قدرت نفوذ ضعیف و وابستگی بالا می 

در  "تأثیر محصول جدید در حفظ سهم و سودآوری شرکت"شاخص  تنهاحاضر  پیوهشدر باشد که 
ساختاری تفسیری  دیگر در مدلیکبا  متغییر هاقوی  نسبتا بیانگر ارتباط و این دارداین دسته قرار 

 .شدبا می به دست آمده شاخص های تجاری سازی محصول جدید،
می باشند که از قدرت نفوذ و وابستگی بالایی برخور سومین ناحیه در این نمودار ناحیه پیوندی 

در واقو هرگونه عملی بر روی شاخص های موجود در این ناحیه منجر به تغییر در سایر  است.
 سیستم را کل تواند غیرایستا هستند، زیرا هر نوع تغییر در آنان می این متغیرهاشاخص ها می شود. 

متغیرها را دوباره تغییر  تواند این بازخور سیستم می تنها عملیات و در نهایت تأثیر قرار دهد تحت
ایده یابی، تأمین سرمایه، معرفی سریو به "د. که شاخص های موجود در این ناحیه عباتند از: ده

و رقبا، استراتیی مناسب  بازار، بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری، توجه به استراتییهای بازاریابی
 ."بازاریابی

این متغیر ها دارای قدرت نفوذ چهارمین ناحیه در این نمودار ناحیه مستقل یا نفوذ می باشد که 
رهای قدرت نفوذ بالایی هستند را متغی رهایی که دارایی متغیبالا و وابستگی پایینی هستند. بطور کل
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به عنوان شاخص  "توجه وییه به استراتیی بازار"که در پیوهش حاضر شاخص کلیدی می گویند. 
بیشترین اثر را بر روی سایر شاخص ها می گذارد و کمترین اثر را از سایر کلیدی می باشد که 

همانند در بین شاخص های موجود این شاخص  شاخص ها می پذیرند، به همین دلیل است که
روی آن تأکید  بر شروع کارکرد سیستم باید در وهله اول برای کند و سنگ زیربنای مدل عمل می

 د.کر
در این پیوهش باید در نظر داشت با توجه به اینکه محصولاتی که در حوزه نانو تولید می شوند 

برای شروع تا حدودی برای مردم جدید هستند و با استفاده از نتایج به دست آمده در پیوهش حاضر 
د در این حوزه ابتدا باید از شاخص توجه وییه به استراتیی بازار، شروع تجاری سازی محصول جدی

کرد که نتیجه آن زمینه برای بالا رفتن اهمیت شاخص های سطح بالاتر فراهم می شود و این رویه 
که در این پیوهش به این نتیجه  تا رسیدن به شاخص تسهیل فرآیند ثبت اختراع ادامه پیدا کند.

روع فروش یک محصول جدید ابتدا باید به استراتیی موجود در بازار توجه وییه رسیدیم که برای ش
شود تا بتوان سایر مراحل را به بهترین نحو در جهت تجاری سازی سازی محصولات در حوزه نانو 

 ادامه داد.
 تا تجاری سازیدر این تحقیق سعی شده است تا مدلی طراحی شود که از نخستین گام برای 

سیستم برای که هدف هر  تسهیل فرآیند ثبت اختراعو در نهایت  تجاری سازیاز  نتیجه حاصل
در آن به صورت جامو، شفاف و متوالی گنجانده  ،باشد می فروش هرجه بیشتر محصولات جدید

بتواند مورد استفاده کاربردی مدیران  توان پیشنهاداتی ارائه کرد که هم می علاوه بر موارد فوق شود.
 .راهنما باشد برای سایر محققین جهت تحقیقات تکمیلی آینده م دره قرار گیرد و

 

 پیشنهادات

نتایج  .تغییر شرایطی صورت میگیرد هر تحقیقی با هدف استفاده از نتایج آن برای بهبود امور و یا
فعالیت می یی ها تواند مورد استفاده مدیرانی قرار گیرد که در محیط حاصل از این تحقیق نیز می

در  .باشند یا سازمان خود می تجاری کردن یک محصول تولید شده جدید در حوزهدنبال  به کهکنند 
 در رابطه با شاخص هاینکته را در نظر گرفت. اولین نکته  سه استفاده از نتایج این تحقیق باید

 اند. در اکثر تحقیقات مختلفی اشاره کرده شاخص های. محققان مختلف به می باشدشده  انتخاب

 که در این تحقیق به را شاخصاند و یا چند  را محدودتر گرفته شاخص هاصورت گرفته تعداد 

ساخته  اند. دلیل این کار گستردگی مدل عنوان مطرح کرده صورت جداگانه مطرح شده است، با یک
تجاری اولین قدمها در  از تامدلی ساخته شود  باشد، به این صورت که هدف این بوده که شده می

تسهیل فرآیند ، یعنی تجاری سازیتا آخرین نتایج  توجه وییه به استراتیی بازار ، یعنی تأکید بریساز
 داشته باشند که در مدیران باید توجه شاخص ها انتخاب را در بر گیرد. در خصوصثبت اختراع 
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ن از ای هستنددر مقایسه با یکدیگر متفاوت شاخص ها  محیطهای مختلف و شرایط متفاوت، اهمیت
 در انتخاب شاخص هامتفاوتی  سازمان و شرایط محیطی باید توجهات نظر گرفتن نوع رو مدیر با در
 .داشته باشد

 6دست آمده فاکتورها در  به گردد. در مدل در مدل بر می شاخص هادومین نکته به سطح 
از نظر  شاخص هابیانگر ترتیب و توالی  ISM مدل دست آمده در سطح قرار گرفته اند. سطوح به

در تجاری سازی محصولات در حوزه نانو دهد که برای  دست نشان می باشد. نتایج به شدن می اجرا
توجه وییه به استراتیی بازار، ایده یابی، تأمین سرمایه، معرفی سریو به "شاخص  7ابتدا باید روی 

رقبا، استراتیی بازار، بررسی و سنجش مستمر نیاز مشتری، توجه به استراتیی های بازاریابی و 
توجه وییه به استراتیی "شاخص  و میزان اهمیت در این میان نقشد. کنن تأکید ،"مناسب بازاریابی

ایجاد برای  ساز تواند زمینه می شاخص باشدا زیرا این دیگر نیز می شاخص 7بیشتر از  "بازار
دست  به سطوح به توجه مدیر بدونیک اگر ا توجه به توضیحات داده شده دیگر شود. ب شاخص های

غربال سازی ایده و انتخاب ایده نهایی، انعطاف ) یعنی مدل ششم آمده به عنوان مثال ابتدا بر سطح
 .گرفت تأکید کند، نتیجه مطلوب را نخواهد (پذیری تولید و تثبیت برای مدت طولانی

 ی به مدل. با یک نگاه کلشاخص ها می باشددست آمده بین  به ارتباطات به توجه سومین نکته

با ارتباطات و تأثیرات زیادی به هم  شاخص ها به صورت متقابل و متوالی توان دریافت که بیشتر می
اهمیتی در این میان یافت  د یا کمئزا شاخص و هیچو یکدیگر را پوشش می دهند  اند گره خورده

نهایی  نتیجهشود که  باعث می شاخصگونه نقص یا کوتاهی در یک  هر و به همین دلیل شود. نمی
عبارتی دیگر  شود. به باشد دچار خلل و نقصان تسهیل فرآیند ثبت اختراع در حوزه نانو میکه همان 
باید تجاری سازی در حوزه محصولات نانو است که به قضیه  دست آمده بیانگر این مطلب مدل به
 .ر گرفته شوددر نظ و شاخص هایی که انتخاب شده سیستمی نگریسته شود و تمام جوانب به دید
 

 پیشنهاد برای تحقیقات آینده
گذرد  می چند سالی تجاری سازی محصولات در حوزه نانواز مطرح شدن مبحث  با توجه به اینکه

موضوع وجود دارد که بر روی آن  این در رابطه بازیادی  و بخشهای رسد جوانب می ولی به نظر
های مؤثر بر بندی شاخصو رتبه شناسایی برای پیوهشاست. در این  صورت نگرفته پیوهشی
-استفاده شده در حالی که می از روش مطالعه ادبیات موضوعسازی در حوزه محصولات نانو تجاری

کرد و صرفاً به مطالعات گذشته تکیه  از روش تحلیل عاملی استفاده هاشاخصتوان برای شناسایی 
با شرایط اقتصادی، سیاسی، اجتماعی و  مطابقتر و  واقعی هایشاخص توان با این کار می .نکرد

 رابطه با تجاری سازی در حوزه محصولات نانو در فرهنگی کشورمان شناسایی کرد. تحقیق حاضر
و یا یک  صنعت ک حوزه یاتوان برای یتحقیقاتی را می در حالی که این چنین، انجام شده است
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 برای سنجش میزان فرآیند محوری تآماری در آن صنع با گسترش جامعه دیگر و خاص فعالیت
دیگیر  دهدچگونه وزنی به معیارها تخصیص نمیهی ISM. با توجه به اینکه روش انجام داد

آنها را وزن  1یاشبکه فرآینید تحلییل هایو استفاده از روش کیارگیریه ب تواننید بیامحققیین میی
کننید.  هیا اقیدام اهمیت ابعاد و شیاخصمحاسبه ضرایب  نسبت بهبندی نمایند و دهی و اولویت

و  در بررسی ANPو  ISMدیگر محققین ترکیب  یکی از تحقیقات نو و جذاب برای بنیابراین
توان چارچوبی برای ارزیابی موضوعاتی با ساختار باشد که میمیمحوری  فرآیند سنجش میزان

دقیق تر چگونگی روابط میان  درک توانند به منظوریگر میهمچنین محققین د نامعلوم ایجاد کرد.
را با استفاده  ISMسازی در حوزه محصولات نانو، روابط ساختاری مدل مختلف تجاری هایشاخص

شناسی شود از روشورد بررسی قرار دهند. پیشنهاد مینیز م 2یمعادلات ساختار سازیاز روش مدل
سازی در وزه مربوط به تجاریای دیگری در حپیوهش برای تجزیه و تحلیل عناصر سیستمه این

سازی در این حوزه در ایران های تجاریحوزه محصولات نانو از جمله درک روابط میان محرک
 استفاده شود.

ها یی که در حوزه نانو یا سایر حوزههاهای این پیوهش با سایر پیوهشدر رابطه با مقایسه یافته
های لا به مطالعه تأثیرگذاری و تأثیرپذیری شاخصدهد که قبتایج نشان میانجام شده، تحقیقات و ن

این تحقیق که پرداخته نشده است. در  ISMسازی در حوزه محصولات با استفاده از تکنیک تجاری
سازی ید در خصوص ماهیت شاخص های تجاریبینشی جد انجام شده، ISMبا استفاده از تکنیک 

 .نموده است در حوزه محصولات نانو را ارائه

 

 

 

 
 
 
 
 
 

 

                                                           
1. Analytic Network Process (ANP)   
2. Structural Equation Modeling (SEM)   
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