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Abstract  
In today's world, medical technology is known as one of the most advanced and fastest-

growing scientific and industrial fields that directly affects human health and quality of life. 

Knowledge-based companies operating in this field play a key role in the development of 

medical products and services by utilizing innovations and scientific research. However, the 

success of these companies in presenting products to the market and attracting customers 

requires precise and intelligent marketing strategies. Therefore, the aim of this study is to 

present a marketing model for knowledge-based companies in medical technology products. 

The present study was conducted with a qualitative approach and in terms of purpose, it is an 

applied research and using the thematic analysis method. The experts included faculty 

members and sales managers, and the interviewees included 15 people who were selected 

through purposive sampling until reaching theoretical saturation. The data were collected 

using semi-structured interviews. To ensure validity and reliability, the findings were 

confirmed by the interviewees. In order to analyze the data, the Brown and Clark method was 

used with the Max QDA qualitative data analysis software. The findings from the interview 

analysis included 13 basic themes, 6 organizing themes, and 1 overarching theme. Which 

included product development, advertising and customer orientation, distribution and sales, 

market analysis, challenges and opportunities, and strategies. 
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 چکیده 
 شودیشناخته م یو صنعت یعلم یهاحوزه نیترو پرشتاب نیشروتریاز پ یکیبه عنوان  یپزشک یامروز، فناور یایدر دن

عرصه  نیکه در ا انیبندانش یها. شرکتگذاردیم ریها تأثانسان یزندگ تیفیبر سلامت و ک میکه به طور مستق
 یو خدمات پزشک در توسعه محصولات یدیکل ینقش ،یعلم قاتیو تحق هایاز نوآور یریگبا بهره کنند،یم تیفعال

 یهایاستراتژ ازمندین ان،یها در ارائه محصولات به بازار و جذب مشترشرکت نیا تیحال، موفق نی. با اکنندیم فایا
 یردر فناو انیش بندان یمحصولات شرکت ها یابیمدل بازار هیهدف ارا رونیو هوشمندانه است. ازا قیدق یابیبازار

ه از روش و با استفاد یکاربرد یهاو از نظر هدف جزو پژوهش یفیک یکردیاست. پژوهش حاضر با رو یشکپز
مصاحبه  نینفروش بودند و همچ رانیمد نیو همچن یعلمئتیه دیمضمون انجام شد. خبرگان شامل اسات لیتحل

د. داده ها با انتخاب شدن ینظر شباعبه سطح ا دنیهدفمند تا رس یریگنفر که به روش نمونه 15شوندگان شامل، 
شوندگان  مصاحبه دییبه تا هاافتهی،  ییایو پا ییاز روا نانیاطم یشد. برا یگردآور افتهیساختار مهیاستفاده از مصاحبه ن

انجام  ودآیمکس ک یفیک یداده ها لیاز روش براون و کلارک با نرم افزار تحل زیها نداده لی. به منظور تحلدیرس
 ییشناسا رین فراگمضمو 1مضمون سازمان دهنده و  6،  هیمضمون پا 13مصاحبه شامل  لیها حاصل از تحل افتهید.یگرد

ا و فرصت ها بازار ، چالش ه لیو فروش، تحل عی، توز یمدار یو مشتر غاتیشدند. که شامل توسعه محصول ، تبل
 ها است. ی،استراتژ

 مضمون  لیروش تحل ی،پزشک یفناور ،  انیدانش بن یشرکت ها ها:کلیدواژه
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 مقدمه 

 هدف را خاص یازهاین با خاص اریبس مخاطبان معمولاً یپزشک زاتیتجه دکنندگانیتول

 هر از شیب مردم در بسیاری از کشورها و است شدن ریپ حال در تیجمع. دهند یم قرار

 ادامه یبرا ها مارستانیب. برند یم رنج ها یماریب ریسا و مزمن یزندگ وهیش از یگرید زمان

 دارند ازین ها دستگاه ریسا و دیجد کیربات زاتیتجه به ییاستثنا یها مراقبت ارائه

 جذاب و دیجد یها روش به خاص مخاطبان نیا به یابیدست. (2021و همکاران،  1)کوزیان

 رقابت شتر،یب یپزشک زاتیتجه به ازین شیافزا با .است مهم اریبس بلندمدت تیموفق یبرا

 بهم بازار در «تجهیزات پزشکی»یک برند  شدن برجسته. ابدی یم شیافزا آن دنبال به زین

 موارد یبرخ در و شروع شده است یابیبازار «دیجد عصر». است مهم اریبس یامروز ختهیر

این مساله به خصوص  .دارد گذشته یسنت یابیبازار یهایاستراتژ در رییتغ ای چرخش به ازین

 یایدن (.2018و همکاران،  2کند )لودر رابطه با بازار تجهیرات پزشکی به شدت صدق می

 و دستگاه فشار خون از زیچ همه. است یا گسترده یایدن یپزشک زاتیتجه یابیبازار

 یم قرار چتر نیا ریز یشگاهیآزما زاتیتجه و سازها ضربان تا گرفته حمل قابل ژنیاکس

 یبرا یک مدل بازاریابی مناسب، به یابیدستدر چنین بازار بزرگ وشدیدا رقابتی، . رندیگ

و  3)ماسی است مهم اریبس یپزشک دستگاه یابیبازار یاستراتژ قیطر از یواقع جینتا جادیا

 .(2022همکاران، 

ها نیست؛ بلکه به دیگر صرفا یک علم برای درمان بیماری« پزشکی»واقعیت این است که 

صنعتی تجاری تبدیل شده و بسیاری از شرکتهای بزرگ دنیا آنهایی هستند که در تولید و 

 زاتیتجه یابیبازار(. 2022و همکاران،  4)دروواکنند فروش تجهیزات پزشکی فعالیت می

 گفته یخدمات و زاتیتجه فروش و غاتیتبل ساخت، ،یطراح قات،یتحق ندیفرا به یپزشک

 بخش نیا در. گرددیم استفاده هایماریب بر نظارت و درمان ص،یتشخ در که شودیم

 و محصول نیبهتر بتوانند هاشرکت تا گرددیم شیپا انیمشتر یهاازین و رقبا همواره

 نیتدو به ما یابیبازار بخش در نیهمچن. کنند خلق انشانیمشتر یبرا را خود خدمت

 یقیحق یبسترها در فروش البته و آن حفظ ارتباط، جادیا یچگونگ یبررس یبرا یاستراتژ
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 یپزشک زاتیتجه یابیبازار از یامجموعه ریز فروش قتیحق در. میپردازیم تالیجید و

)احمدی  کنندیم عمل شودیم جادیا که یراه نقشه طبق فروش کارشناسان آن در که است

 .(1401و همکاران ، 

 گرفته پزشکان از. خواهند یم را ها نیبهتر مردم د،یآ یم انیم به یسلامت از صحبت یوقت

 یها مراقبت دهندگان ارائه. هستند تجربه و مراقبت نیبهتر خواهان مردم ،یفناور و دارو تا

 برتر یپزشک یها دستگاه از دارند قصد که است لیدل نیهم به دانند، یم را نیا یبهداشت

 یم یپزشک زاتیتجه یابیبازار ی مناسباستراتژداشتن یک  .کنند استفاده خود مراکز در

خود  محصولات تا کند کمک صاحبان شرکتهای تولیدکننده تجهیزات پزشکی به تواند

 یابیبازار یاستراتژ یبرا طرح نیبهتر لندیما همهرا به بهترین شکل به مشتریان معرفی کنند. 

یک برند  که یحال در. (2022و همکاران،  1)کلی کنند کشف را یپزشک زاتیتجه

 پزشکان با یحضور کند، شرکت یتجار یهاشگاهینما در تواندیم «تجهیزات پزشکی»

مدل بازاریابی تجهیزات »اما این کل داستان  ،سفارشات را تهیه کندلیستی از  و کند ملاقات

شرکتهای تولیدکننده تجهیزات  به داشتن یک مدل بازاریابی مناسب. نیست« پزشکی

و بدین ترتیب سهم  دنآور دست به یدیجد یهاسرنخ که دهدیم را امکان نیا پزشکی

 ما کشور در نکهیا وجود با(.2022و همکاران،  2بازاری خود را افزایش دهند )تروبتسکایا

 افزوده هاآن تعداد بر هم روزروزبه و است ادیز اریبس یدرمان مراکز و هامارستانیب تعداد

 محصولات فروش و ارائه نهیزم در یپزشک زاتیتجه دکنندگانیتول از یبرخ اما شود،یم

 نحوه در موضوع نیا اشکال رسدیم نظر به. باشند موفق توانندینم مراکز نیا به خود

 یابیبازار حوزه، نیا در بتوانند که یافراد درواقع. باشد نهفته یپزشک لوازم یابیبازار

 فروش شیافزا با یکم اریبس زمان مدت در ببرند، شیپ یمناسب نحو به را یپزشک زاتیتجه

ایم از طرف دیگر شاهد آن بوده .رندیبگ یشیپ خود یرقبا از توانندیم خود یپزشک لوازم

بنیانی که وارد عرصه تولید تجهیزات که در یک دهه گذشته، تعداد شرکتهای دانش

دهد. با این حال به دلیل وجود برندهای معتبر اند نیز روند صعودی را نشان میپزشکی شده

ای ه)اغلب خارجی( و فقدان یک استراتژی بازاریابی مناسب، بسیاری از این شرکت

اند جایگاه مناسبی در بازار تجهیزات پزشکی بدست آورند. بخش بنیان نتوانستهدانش

                                                             

1    Kelly 

2    Trubetskaya 
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بزرگی از این مشکل به دلیل نداشتن یک الگوی بازاریابی مناسب است. همانگونه که پیش 

از این نیز اشاره شد، بازاریابی تجهیزات پزشکی چیزی فراتر از شرکت در نمایشگاه و یا 

ها برای دریافت سفارش تجهیزات است. در چنین شرایطی، بیمارستان مراجعه مستقیم به

بنیان فعال در حوزه تجهیزات پزشکی این نخستین گام برای موفقیت یک شرکت دانش

های است که یک مدل جامع در رابطه با بازاریابی داشته باشد همچنین  این شکاف پژوهش

 انگیزه اصلی از انجام پژوهش حاضر است.

نیان بصلی پژوهش این است که ارایه مدل بازاریابی محصولات شرکت های دانش سؤال ا

 در فناوری پزشکی چگونه است؟

 مبانی نظری

 بازاریابی

 یبرا که است یشنهاداتیپ مبادله و جاد، ارتباط، ارائهیا یبرا ییندهایفرآ و تیفعال یابیبازار

 شودمی اطلاق یاقدام هر به یابیبازار .دارد ارزش کل در جامعه و ، شرکاذینفعانان، یمشتر

 با یرسان امیپ قیطر از شرکت خدمات ای محصول به مخاطب جذب یبرا شرکت که

 مصرف و بالقوه انیمشتر یبرا مستقل ارزش ارائه یابیبازار هدف. دهدمی انجام بالا تیفیک

 به یوفادار تیمحصول، تقو ارزش دادن نشان بلندمدت هدف محتوا، با قیطر از کنندگان

 انیمشتر لیتحل و هیتجز و قیتحق یابیبازار هدف .است فروش شیافزا تینها در و برند

 و دیخر عادات ، مطالعهینظرسنج متمرکز، ارسالهای گروه ها، انجام زمان همه در شما

 با خواهدمی چگونه و یزمان کجا، چه ما کننده مصرف": است یاساس سوال کی دنیپرس

 (.2022و همکاران،  1)بهرا "؟.کند برقرار ارتباط ما تجارت

 فناوری تجهیرات پزشکی

 که شودمی فیتعر یا حوزه عنوان به و است گسترده رشته کی یپزشک یفناور ای

 به ییها دستگاه یعنیشود، می شامل را مرتبط با محصولات پزشکی و درمانیهای یفناور

 سلامت بهبود و مار، درمانیب از مراقبتص، یتشخ یبرا یبهداشتهای مراقبتهای ستمیس

 یفناور با ماریب از مراقبت ارتباط یبرا یبهداشتهای مراقبت صنعت در بخش نیا .فرد کی

 یبرا که را ییها دستگاه و زات، ابزارهایتجه یتمام یپزشک یفناور. شودمی استفاده

ص، یتشخ در یپزشک یهادستگاه. کندمی رود، فراهممی کار به ماریب درمان و صیتشخ

                                                             

1    Behera 
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 بیترک یوتکنولوژیب/دارو سطح و هاشگاهیآزما یعنی( IVD) یشگاهیآزما صیتشخ

 یصندل و دندان، دماسنج، کاتتر ساده، نخ باند کی از یپزشکهای دستگاه. شوندیم

 و PET، یت یس یده، اسکنرهایچیپ MRI اسکنهای دستگاه تا گرفته چرخدار

 .(2020و همکاران،  1)بریگانتی هستند متفاوت زریلهای دستگاه

 در شرفتیپ یاصل هدف. است دیمف کاملاًمراکز خدمات درمانی  یبرا یپزشک یفناور

 نیا. است یپزشک طیمح کی در ماریب از مراقبت یکل تیفیک بهبود یپزشک یفناور

 کی تا دهدمی اجازه پزشکان به نیا. کنندمی کمک آنها به قیدق جینتا دیتول با ها دستگاه

 یعنی هیاول جینتا که ییآنجا از. کنند میتنظ ماریب یبرا را بهبود بر یمبتن و بهتر یدرمان برنامه

 سرعت با ماریب که دارد احتمال نیهستند، بنابرا خطا بدون هااسکن و یشگاهیآزما جینتا

 هم زمان در یپزشک یفناور یهاروش و هان، دستگاهیا بر علاوه. ابدی بهبود یشتریب اریبس

 شده دهیچیپ اریبس ندهایامروزه، فرآ. کنندیم ییجوصرفه مارانیب یبرا هم و پزشکان یبرا

 جادیا را یتهاجم کمتر و شرفتهیبهتر، پ یدرمانهای نهیگز نیهمچن یپزشک یفناور. اند

 یتوانبخش الزامات نیهمچن و مارستانیب در اقامت مدت کاهش از یپزشک یفناور. کندمی

مفهوم  کی به را آن یپزشک یفناور دهیچیپکم و برق، زمانیدق تیماه. کندمی تیحما

 .(2020و همکاران،  2)کرامر کندیم لیتبد کلیه مراکز خدمات درمانی یبرا بسیار مهم

 بازاریابی خدمات پزشکی

 وارد یبرا که است ارتباطات و یراهبرد گسترش از یندیفرآ خدمات پزشکی یابیبازار

خدمات  سفر طول در آنها از تیخدمات پزشکی، حما دیجد کنندگانمصرف کردن

 جادیا محصول ای خدمات پزشکی، خدمات ستمیس با آنها داشتن نگه ریدرگ شان، وپزشکی

، یبهداشتهای ستمیس جمله ، ازخدمات پزشکی تجارت از نوع هر باًیامروزه، تقر .است شده

 کنندگان دی، داروها، تولیانفرادهای تیمکان، فعال چند دهندگان ها، ارائه مارستانیب

 گر، بازارید موارد و کننده مصرفهای ، مارکیبهداشتهای ، طرحیپزشکهای دستگاه

 اری، بسیکانال چند یهاخدمات پزشکی، تلاش یابیبازار یهابرنامه نیبهتر .شودمی

 بر آنها همه. کنندیم ادغام مشارکت و رشد یبرا را نیآفلا و نیآنلا خاص و هدفمند

                                                             

1    Briganti 

2    Kramer 
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و همکاران،  1)چنگ هستند متمرکز هیسرما بازگشت و بازار یدیکل عملکردهای شاخص

2023). 

 پیشینه پژوهش

 انیدانش بن یهاشرکت یابیبازار یبرا یارائه مدل(، در پژوهشی با عنوان 1400عطاردی )

 یبا استفاده از نرم افزار آمار یآمار یآزمونها یبررس جینتا، پرداختند. در استان البرز

PLSبرشاخص  ریتاث قیتعارض از طر تیریدهد که اعتماد، تعهد، ارتباطات و مد، نشان می

 دارد. یشرکت ها نسبت به شاخص مال نیا تیموفق یرا بر رو ریتاث نیشتریب، یعملکرد

بر  یابیبازار یضرور یهاتیقابل ریتاث(، در پژوهشی با عنوان 1399نمکیان و کهریزی )

 نید که بدا نشانرسون، یپ یهمبستگ بیضر جینتاپرداختند.  انیدانش بن یهاعملکرد شرکت

 یردا یمثبت و معن یهمبستگ انیدانش بن یهاو عملکرد شرکت یابیبازار یهاتیقابل

 یابیبازار"« "خدمات یابیبازار"نشان داد  ونیاز رگرس حاصل جینتا نیوجود دارد و همچن

دارند.  ریتاث انیبن دانشی هابر عملکرد شرکت "دیمحصولات جد یابیبازار"و  "ینترنتیا

 7/61 بیضر الملل و صادرات بانیب یابیبعد بازار دمنیآزمون فر جیبراساس نتا تیدر نها

 قرار دارند. یهای بعددر رده ینترنتیخدمات و ا یابیو بازار ریتاث نیشتریب یدارا

 یابیبازار یهامدل روابط مولفه یطراح(، در پژوهشی با عنوان 1399زارعی و همتی )

 انیهای دانش بن)مورد مطالعه: شرکت یریتفس یساختار یمدلساز کردیبا رو نانهیکارآفر

و در د نانهیکارآفریابیهای بازاردهد که مولفهپژوهش نشان می نیا جینتاپرداختند.  سمنان(

ل و خودمختار در گروه مستق یمولفه ا چیقرار گرفتند و ه یوندیوابسته و پهای ریگروه متغ

بودن،  شرویهای پرا داشته و مولفه یریرپذیتاث نیشتریمولفه خلق ارزش ب قرار نگرفته است.

 تیداقدرت ه یمنابع دارا کردنیو اهرم ییگرا یمشتر، یطلبفرصت ، یتمرکز بر نوآور

دل قرار گرفته ممولفه ها در  رینسبت به سا تیسطح الو نیتربوده و در بالا ادیز یو وابستگ

 اند.

)انواع و منابع( دانش در  یبندکرهیپ نییتع(، در پژوهشی با عنوان 1399ذاکری و صارمی )

 شرفتهیپ یبا تمرکز بر حوزه فناوری پزشک انیبندانش یهاشدن شرکت یالمللنیب ندیفرا

دانش فناورانه و دانش بازار عمدتا از دو روش  دهدیمحتوا نشان م لیتحل جینتاپرداختند. 

شدن  یالمللنیدانش ب یحاصل شده است؛ ول یاواسطه ای یابتین یریادگیو  میتجربه مستق

                                                             

1    Cheng 
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ها شکل نگرفته است تا بتواند نقش شرکت نیا انیمهم در م یحوزه دانش نیعنوان سوم به

حضور شرکت در  یرا متناسب با استراتژ یو دانش بازار رانهدانش فناو یکنندگکپارچهی

تجربه و عملکرد  یدارا یهاشرکت یبرخحال، نی. باادینما فایا یالمللنیب یبازارها

 یخود برا ازیحوزه کسب کرده و به ن نیدر ا یاهیدانش اول میبالا، با تجربه مستق یصادرات

و  یداخل یارهمک یهاشبکه جادین، ایمشاور تیاند. تقودانش واقف شده تیتقو

 یها، برخدر شرکت یالمللنیب باتیتجر یدارا رانیحضور مد یبرا یسازنهیو زم یالمللنیب

 انیبندانش یهاشرکت اریدانش در اخت یبندکرهیپ تیبه تقو تواندیاست که م ییراهکارها

 .دیشدن کمک نما یالمللنیب یبرا

محصولات فناوری پزشکی در استرالیا انجام ای با عنوان مدل فروش ( مطالعه2023یر )ریتی

 لیتحل نیهمچن و محورارزش فروش ندیفرآ ساختار و نقش ییشناسامقاله،  نیا داد. هدف

 مند منظا لیتحل کی انجام. است بازاریابی محصولات پزشکی مختلف یهاوهیش تیاهم

 یبررس هب دهنده پاسخ 113 از یکم ینظرسنج کی خبرگان، و با قیعم مصاحبه ات، دهیادب

 یبرا روشف کردیرو نیا یبالا تیاهم دهنده نشان جینتا. کرد کمک نامه انیپا نیا اهداف

 بازار در ها چالش از یا ندهیفزا تعداد برطرف کردن بهرویکرد  نیا. است بازار منطقه نیا

 صمشخ انیمشتر باارزش یتقاضا با نیهمچن کند، کهمی کمک شیاتر یپزشک زاتیتجه

 صرعنا از یپزشک کار گردش از قیعم درک توسعه و مناسب انیمشتر انتخاب. شودمی

، یمشتر با مثبت رابطه جادیا. است محصولات پزشکی فروش شیپ مرحله یضرور

های تیفعال یدیکل عناصر ارزش شنهادیپ کی مستدل ارائه بالقوه، و مشکلات ییشناسا

 یدفر محاسبه و مرجع موارد مانند ارزش تجسم یابزارها توسعه. است میمستق فروش

 تیهما مقاله نین، ایا بر علاوه. است مرتبط فروش یواحدها تیموفق با یمشتر ارزش

 یمشتر سازمان یندهایفرآ بر یمثبت ریتأث که دهدمی نشان را یاتیعمل ارزش ابعاد از یادیز

 .دارند

بالا بر  ییبا کارا یکارهای ستمیس ریتاث(، در پژوهشی با عنوان 2022و همکاران ) 1ژانگ

ی، ابیبازار تیقابل ینقش واسطه ا قیاز طر انیهای دانش بندر شرکت دیتوسعه محصول جد

 میدهد که استقلال کارکنان، آموزش و توسعه، مشارکت در تصمنشان می جینتاپرداختند. 

 NPDبر  یعملکرد به طور قابل توجه تیریو مد یشغل تیامن، ینشیاستخدام گز، یریگ

                                                             

1    Zhang  
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 دیبر توسعه محصولات جد یقابل توجه ریتاث یشغل تیشفاف ریمتغ نیگذارد. همچنمی ریتأث

که  دهدینشان م زین یگریانجیم لیتحل هیفرض جیندارد. نتا انیهای دانش بندر شرکت

HPWS بر  یابیبازار یهاتیقابل یانجیم ریمتغ قیاز طرNPD یمثبت و معنادار ریتأث 

 دارد.

ای با عنوان بازاریابی محصولات پزشکی با هدف خلق ( مطالعه2022و همکاران ) 1برناردو

 سطح در تیجمع یریپ لیدل به یبهداشتهای مراقبتهای ستمیسارزش مشتری انجام دادند. 

دهد، می شیافزا را یپزشک یفناور محصولات یبرا تقاضا که دیجدهای یفناور و جهان

 یابیارز اساس بر سلامت یهایفناور «ارزش». هستند روبرو یا ندهیفزا انتظارات و تقاضا با

 یتئور و محصول لیتحو یاستراتژ به قیتحق نیا. یمشتر ادراک تا است سلامت یفناور

 یشنهادیپ یمفهوم چارچوب چگونه نکهیا حیتوض با و کندمی کمک انبوه یساز یسفارش

 و شرکت دهد، عملکرد شیافزا را یپزشک یفناور محصولات یشنهادیپ ارزش تواندمی

 اقدام قیتحق یاستراتژ کی از مقاله نیا. کندمی کمک عمل بخشد، به بهبود را رقابت

 یپزشک یآورفن شرکت کی عملکرد بهبود و درک یبرا ماهه 13 و ی، طولیمشارکت

. کرد کند، استفادهیم دیتول یسازیسفارش مختلف سطوح با ییپروتزها که یآلمان

 یبندبخش یبرا یساختار. شد استفاده مورد سازمان در تیموفق با یمفهوم چارچوب

 یبندگروه هاآن یشنهادیپ یهاارزش اساس بر را محصولات که کرد ارائه محصول

. کردیم منعکس( HTA) سلامت یفناور یابیارز نظر از را یمتفاوت مبادلات که کردیم

 که داد نشان قیتحق نیا. شد نییتع گروه هر یبرا مناسب لیتحو یراهبردها سپس

 یحال بخشد، درمی بهبود را لیتحو عملکرد و یور محصول، بهره لیتحوهای یاستراتژ

 .دهدمی شیافزا را ارزش و دهدمی کاهش را یموجود که

و  ایپو ستمیس یریبکارگ(، در پژوهشی با عنوان 2022و همکاران )2عطار مقدم 

DEMATEL انیهای دانش بندر شرکت دیبهبود زمان توسعه محصول جد یبرا 

شرکت  دیتوسعه محصول جد ندیزمان فرآ توانندیم رانیمدپرداختند. نتایج نشان داد که 

توسعه محصول  ندیسرعت زمان فرآ شیافزا یرا که برا ییهاکرده و حوزه یخود را بررس

 کنند. ییبه بهبود دارند، شناسا ازین دیجد

                                                             

1   Bernardo 

2   Attarmoghaddam 
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 سیعوامل مؤثر بر تأس ییشناسا(، در پژوهشی با عنوان 2022و همکاران ) 1پائول

ی، پرداختند. فیک لیتحل کی: کیبر اساس دانش الکترون انیدانش بن یهای ورزششرکت

 نیبه ا ییو اجرا یو مسئولان علم رانیو همه جانبه مد ینگاه تخصصنتایج نشان داد که 

و  نهیرا متحول کند و زم رانیدر ا یورزش ینیکارآفر ستمیتواند اکوسعوامل ذکر شده می

 لیرا فراهم کند. و تشک ینیعلاقه جامعه ورزش به کارآفر نیهای لازم و همچنرساختیز

فعالان  یمدت برا یطولان یهای شغلفرصت جادیا اامر ب نی. البته اانیهای دانش بنشرکت

 همراه است. یو ابتکار دیدها، کالاها و خدمات ج دهیتوسعه ا نیبخش و همچن نیا

( در انیبنمحور )دانشدانش ینقش رهبر، در پژوهشی با عنوان (2021و همکاران ) 2ویمار

که اگرچه  دهدیحاصله نشان م جینتاپرداختند.  دانش تیریمد یهاوهیو ش ینوآور

نوع سبک  نیمهم هستند، وجود ا یاهداف نوآور یبرا خودیخودبه KM یهاروش

 یبردار( و بهرهجادیاکتشاف )ا یهابه توسعه و استفاده از روش بیباعث ترغ یرهبر

ن یکه در ا یااز استلزامات عمده یکی. گرددیم KMانتقال و کاربرد( از ، یسازرهی)ذخ

بوده  نیدانست، ا KMتوسعه و استفاده از  یجهیآن را نت توانیخصوص وجود دارد و م

 محصول بهبود دهند. ینوآور یخود را در حوزه یکارائ توانندیها مکه شرکت

پرداختند. نتایج  آپ هااستارت یبرا یبرندساز تیاهم(، در پژوهشی با عنوان 2020)3اوکا 

های نوپا از آنها استفاده کرده اند را که شرکت یهای تجارمطالعه تلاش نیانشان داد 

کرده  لیو تحل هیآنها را تجز یاز نام تجار یتلاش ها و آگاه نیا نیو ارتباط ب ییشناسا

 است.

 یهاتیدر فعال تیعوامل موفق، در پژوهشی با عنوان (2018)4نگیو استرل سیراندکوا

 یدر همکار تیده فاکتور مهم موفقپرداختند. نتایج نشان داد استارت آپ  ینیکارآفر

به شکل ساده  ندهزانیانگ یندهای( فراهم کردن فرا1آپ عبارتند از: )-استارت-شرکت

 طی( متعادل کردن شرا3؛ ) یمال تی( حما2انتظارات و اهداف؛ ) یجهت همراستا ساز

در لبه  خلتدا نییاز درجه پا نانی( اطم5. )یساز یاز سفارش یی( ارائه درجه بالا4برنامه ؛ )

( 7( تمرکز برنامه در اطراف نقطه فروش منحصر به فرد شرکت؛ )6. )یراه انداز یرقابت

                                                             

1   Paul 

2    Mario 

3    Uka 

4    Rundquist & Österling 
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 نهی( فراهم کردن زم9؛ ) یریادگیهای فرصت جادی( ا8و اعتبار. ) تیبه مشروع یابیدست

 .ایاش نترنتیا یبه بازارها ی( دسترس10کسب و کار ؛ و )

های به کار رفته و همچنین پیشینه دلهای موجود در این حوزه و مبا توجه به تئوری

اریابی ه در رابطه با مدل بازتحقیقات داخلی و خارجی بررسی گردید. نکته قابل توج

رغم اینکه محصولات شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکی این است که علی

های زیادی برای ارائه مدل تحقیقاتی در این حوزه صورت گرفته است؛ اما تاکنون پژوهش

های آن چیست انجام نشده در رابطه با بازاریابی محصولات فناوری پزشکی و اینکه مؤلفه

ثرات است. چه در مطالعات داخلی و چه در تحقیقات خارجی، اغلب محققان به بیان ا

بازاریابی » اند بدون اینکه یک الگوی منسجم از این که بازاریابی محصولات پرداخته

ترین ترین و واضحچیست ارائه دهند. این شکاف تحقیقاتی در واقع مهم« محصولات 

شود. در اندک تحقیقات انجام ه پژوهش مشاهده میخلأیی است که در ادبیات و پیشین

ی پزشکی بازاریابی محصولات شرکت های دانش بنیان در فناور سازیشده جهت مفهوم

الگویی جامع  عملاًتوان بیان کرد که نیز از رویکردهایی بسیار محدود استفاده شده و می

یان در فناوری یابی محصولات شرکت های دانش بنگیری یک بازارو کامل در شکل

های پزشکی شده وجود ندارد. به عبارت دیگر مهمترین شکاف تحقیقاتی، کمبود مدل

ی پزشکی جامع در رابطه با مفهوم بازاریابی محصولات شرکت های دانش بنیان در فناور

اند و تحقیقی کیفی با روش است. اغلب تحقیقات با روش کمی و یا کیفی صورت گرفته

در همین خصوص  .خوردبه بررسی موضوع پرداخته باشد به چشم نمیتحلیلی مضمون  که 

 این تحقیق سعی کرده تا این خلاء ها را پوشش دهد. 

 پژوهش یشناسروش

 لیو با استفاده از روش تحل یفیک کردیاست با رو یاپژوهش که از نظر هدف توسعه نیا

 یموضوع لیتحل رینظ یگرید نیمضمون که با عناو لیاست. روش تحلمضمون انجام شده

 یبرا یمحتوا و روش لیمتداول تحل یهااز روش یکیشود، یشناخته م زین کیتمات لیو تحل

 یبرا ازیموردن یاساس یهامصاحبه است که مهارت زحاصل ا یفیک یهاداده لیتحل

 (. 2006و همکاران،  1براونآورد )یفراهم م زیرا ن گرید یفیک یهالیتحل یاریبس

                                                             

1    Braun 
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و  نیشبکه مضام نی، مضامسیماتر نیمضام مضمون شامل قالب، لیدر تحل جیرا یهاروش

است. استفاده شده نیشبکه مضام لیپژوهش از روش تحل نیاست که در ا یاسهیمقا لیتحل

براساس  نیآن را توسعه داده است، مضام (2001) 1نگیاسترل دیکه آترا نیمضام کهدر شب

عاقلی گردند )یمند منظام ریسازمان دهنده و فراگ ه،یپا نیمشخص و در قالب مضام یروند

براون و کلارک  یمضمون براساس الگو لیمراحل پژوهش تحل. ( 2023و همکاران، 

 انیه بئلمس انیگام شامل انتخاب موضوع، پژوهش ب نیا :باشدیم ری( به شرح ز2006)

. باشدیمونه مقلمرو، جامعه و ن نییاهداف و سؤالات پژوهش انتخاب طرح پژوهش، تع

و  بازاریابی محصولات ییاشاره شد، پژوهش حاضر با هدف شناسا زیور که قبلاً نطهمان

  است.شده صورت گرفته  ییبراساس عوامل شناسا اهلفهؤم نیاز ا یجامع یارائه الگو

 6علمی رشته مدیریت بازاریابی و تئنفر از استادان هی 9کنندگان حاضر شامل مشارکت

با روش گلوله  گیری هدفمندکه به شیوه نمونه فروش محصولات پزشکی بودند نفر مدیران

دارای تحصیلات دکتری و دانش معیار اصلی ورود به پژوهش داشتن  .انجام گرفتبرفی 

در حوزه فعالیت پژوهشی  ی سابقه کار و سابقه، داراتخصصی در حوزه مدیریت بازاریابی

دست آمده از موارد قبلی  توجه به اطلاعات بهصورت هدفمند و با  مربوطه بود که به

 آورده شده 1خبرگان در جدول شماره  یشناختتیجمع یهایژگیو. انتخاب گردیدند

  ت.اس

                                                             

1    Atride Stirling's 
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 شوندگان )در روش کیفی(مصاحبه .1 جدول

میزان سابقه 

 کار

مدت زمان 

 مصاحبه )دقیقه(

سمت 

 سازمانی

کد مصاحبه سن جنسیت تحصیلات

 شونده

 10بیشتر از 

 سال

 I1 43 زن دکتری علمیهیئت 43

 10بیشتر از 

 سال

 I2 39 زن دکتری علمیهیئت 30

 I3 40 زن دکتری علمیهیئت 40 سال 10 -5

 10بیشتر از 

 سال

 I4 44 زن دکتری علمیهیئت 54

 I5 36 مرد دکتری علمیهیئت 35 سال 10 -5

 10 بیشتر از

 سال

 I6 54 مرد دکتری علمیهیئت 43

 10بیشتر از 

 سال

 I7 45 مرد دکتری علمیهیئت 46

 10بیشتر از 

 سال

 I8 46 مرد دکتری علمیهیئت 35

 I9 57 مرد دکتری علمیهیئت 41 سال 5-10

 10بیشتر از 

 سال

مدیران  33

 فروش

کارشناس 

 ارشد

 I10 47 مرد

مدیران  47 سال 10 -5

 فروش

 I11 37 مرد دکتری

 10بیشتر از 

 سال

مدیران  41

 فروش

 I12 56 مرد دکتری

 10بیشتر از 

 سال

مدیران  34

 فروش

کارشناس 

 ارشد

 I13 37 مرد

 10بیشتر از 

 سال

مدیران  36

 فروش

کارشناس 

 ارشد

 I14 47 مرد

 10بیشتر از 

 سال

مدیران  46

 فروش

کارشناس 

 ارشد

 I15 51 مرد



 تابستان | 2شماره  | 1404سال |شریه مدیریت استراتژیک هوشمندن  |692

 

آقا  با مدرک دکتری  5خانم و  4علمی )تئنفر از استادان هی 9شوندگان شامل مصاحبه

آقا  4آقا با مدرک دکتری و  2نفر مدیران فروش )  6تخصصی( رشته مدیریت بازاریابی و 

 کارشناسی ارشد( بودند. با مدرک

 پژوهش  یهاافتهی

 ینفر از خبرگان گردآور 15با  افتهیساختار مهیمصاحبه ن قیها از طرپژوهش داده نیا در

 ینظر -کرد. منظور از اشباع  دایادامه پ یبه اشباع نظر دنیها تا زمان رس. مصاحبهدیگرد

شده، منجر به  دهدا یهاکه شباهت پاسخ ابدییادامه م ییتا جا یریگآن است که نمونه

 باشد.  ها وجود نداشتهدر آن یدیجد یهاها شده و دادهشدن پاسخ یتکرار

 یکه ط ییهاادداشتیآن با  لیها و تکممصاحبه یسازادهیمرحله پژوهشگر پس از پ نیا در

 یهادهیو ا پردازدیها مو مکرر متن مصاحبه قیجلسات مصاحبه برداشته است به مطالعه دق

 نیمضام ییکد اختصاص شناسا کیو به هرکدام  ییشناسا ه،یپا نیمستقل را در قالب مضام

شبکه  .دینمایم میرا ترس نیرا انتزاع شبکه مضام ریدهنده و فراگانسازم نیمضام ه،یپا

نوع  چیشبکه ه نیدر ا .دهدیمنشان یخطریصورت غ را به نیمضام انیروابط م نیمضام

یشبکه م یاجزا انیو ارتباط م یبر وابستگ دیوجود ندارد و تأک نیمضام انیم یمراتبسلسله

. البته ردیگیقرار م لیو تحل هیو تجز یبررس وردشبکه م ن،یشبکه مضام میپس از ترس .باشد

است و نه خود  لیابزار تحل نیباشد که شبکه مضام نکته را در نظر داشته نیا دیمحقق با

 یبه متن اصل بخش، پژوهشگر مجدداًتیشکل رضا به نیشبکه مضام می. پس از ترسلیتحل

افتهیدر بخش  .(1402عاقلی و همکاران، ) دینمایم ریشبکه آن را تفس مراجعه و با کمک

 دراست. طور مفصل پرداخته شدهشبکه به ریو تفس نیشبکه مضام ن،یپژوهش به مضام یها

دو کدگذار استفاده شد.  نیپژوهش از روش توافق ب ییایاز پا نانیاطم یپژوهش برا نیا

 زین یگریرا انجام داده است محقق د هیاول یکه کدگذار یبر محققصورت که علاوه نیبد

توافق  یدو کدگذار نیبودن ا کینزد. ها پرداختافتهی یصورت جداگانه به کدگذار به

کاپا  بیتوافق از ضر زانیمنظور محاسبه ماست. به ییایپا هندهدو نشان دهدیمرا نشان

 نیاست. همچن یقبولقابل ییایدهنده پادست آمد که نشان به 75/0استفاده شد که مقدار آن 

پژوهشگر در  تیحساس یاستراتژ یریکارگبر بهپژوهش، علاوه ییاز روا نانیاطم یبرا

 شانیا دأییقرار گرفت و به ت یسه تن از خبرگان دانشگاه اریاخت درها افتهیپژوهش،  ندایفر
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 لیتکم ییهاادداشتیو سپس با  یساز ادهیها پمضمون ابتدا مصاحبه لیتحل ندایفر در. دیرس

 .ها برداشته شده بودجلسات مصاحبه یکه ط دیگرد

مستقل در قالب  یهادهیهر مصاحبه ا یو مکرر، متون ابتدا برا قیدر ادامه با مطالعه دق 

کد اختصاص داده شد. البته در صورت وجود  کیو به هرکدام  ییشناسا هیپا نیمضام

عنوان نشانگر به ی، قبلیاز همان کدها یقبل یهامشابه در متن مصاحبه نیبا مضام ییهابخش

 یابیاستخراج شد پس از دست کدهای اولیه پژوهش نیدر ا تیها استفاده شد. در نهاآن

انتزاع  هین پایبا توجه به مضام ریفراگ نیسازمان دهنده و مضام نیمضام ه،یپا نیبه مضام

 هی، پانیهمان مضام ای هیاول نیمجدد مضام یدهشد تا با سازمان یمرحله سع نیشدند. در ا

 رهنمون یتریو مرکز رتریفراگ نیحاصل شود تا پژوهشگران به مضام یتریانتزاع نیمضام

مضمون  1سازمان دهنده  و  مضمون 5در قالب  هیمضمون پا 13مرحله تعداد  نیشوند در ا

 اند.شده ارائه 2در قالب جدول شماره  فراگیر شناسایی شد که
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 الف. نتایج تحلیل مضمون. 2 جدول

مضمون 

 فراگیر

مضامین 

 دهندهسازمان

 مضامین اولیه مضامین پایه

 

 

 

 

مدل بازاریابی 

محصولات 

شرکت های 

دانش بنیان در 

فناوری 

 پزشکی

نیازهای بازار  تحلیل بازار

فناوری 

 پزشکی

 شناخت نیازهای بیماران

مشکلات موجود در 

 های پزشکیسیستم

های تقاضا برای فناوری

 جدیدپزشکی 

های تقاضا برای درمان

 پیشرفته

ها نیازهای خاص بیمارستان

 هاو کلینیک

بندی تقسیم

فناوری  بازار

 پزشکی

بر  مشتریانبندی بخش

اساس سن، جنسیت، نوع 

 بیماری

 های هدفشناسایی گروه

 تحلیل مشتریان کلیدی

 شناسایی رقبا

 نقاط ضعف و قوت رقبا

 محصولات جایگزین

 تحلیل سهم بازار

شناسایی تهدیدات ناشی از 

 رقابت

توسعه 

 محصول

نوآوری 

 محصول

تمرکز بر نیازهای خاص 

 پزشکی

 ارتقای کارایی محصول
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های تحقیق و توسعه فناوری

 نوین پزشکی

سازی هوش مصنوعی پیاده

 در محصولات

تطابق با 

 نیازهای بازار

تطبیق محصول با نیازهای 

 پزشکان و بیماران

 سازی محصولاتشخصی

 بهبود کارایی محصولات

مدیریت 

 کیفیت

های سازی سیستمپیاده

 مدیریت کیفیت

 رعایت استانداردها

 سازی فرآیند تولیدبهینه

 های بالینیآزمایش

 بازخورد از مشتریان

 های تولیدبرآورد هزینه تحلیل هزینه استراتژی

 فایده-تحلیل هزینه

 هامدیریت هزینه

 گذاریارزیابی بازده سرمایه

 تحلیل قیمت رقبا

 قیمت مبتنی بر ارزش تعیین

 گذاری رقابتیقیمت

گذاری بر اساس قیمت گذاریقیمت

 ارزش

 گذاری رقابتیقیمت

 گذاری نفوذیقیمت
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های ها و طرحتخفیف

 تشویقی

توزیع و 

 فروش

های کانال

 فروش

 هاتوزیع از طریق نمایندگی

فروش مستقیم به 

 هاو کلینیک هابیمارستان

 هاهمکاری با واسطه

 فروش آنلاین

های ایجاد فروشگاه

 تخصصی

های شبکه

 توزیع

کنندگان همکاری با توزیع

 المللیمحلی و بین

 مدیریت زنجیره تأمین

 های لجستیکاستراتژی

 ی توزیعمدیریت انبارها

 های آنلاینفروشگاه

 های دیجیتال پزشکیپلتفرم

سازی تجربه کاربری بهینه

 های آنلایندر فروشگاه

استفاده از ابزارهای دیجیتال 

 برای توزیع

مدیریت فروش از طریق 

 های اجتماعیشبکه

تبلیغات و 

 مشتری مداری

 

های تبلیغات در شبکه تبلیغات

 اجتماعی

 یهای تبلیغاتکمپین

 گوگلیتبلیغات 
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استفاده از محتواهای 

 ویدئویی

 تبلیغات چاپی

 بروشورهای محصول

 های تخصصینمایشگاه

 هاارتباط با رسانه

 مشتری مداری

 و برندینگ

 برگزاری رویدادها

 مدیریت ارتباط با مشتریان

 هامدیریت ارتباط با رسانه

ایجاد ارتباط با پزشکان و 

 بیماران

 بخشیهای آگاهیکمپین

توسعه روابط با 

 اینفلوئنسرهای پزشکی

های برند در تقویت ارزش

 ذهن مشتریان

 توسعه هویت برند

ها و چالش

 هافرصت

موانع قانونی و 

 مقرراتی

 قوانین صادرات

استانداردهای ملی و 

 المللیبین

های فرصت

 رشد

 گسترش به بازارهای جدید

های شراکت با شرکت

 بزرگتر

 شش دسته زیر قرار داده های صورت گرفته دربندیمنظور تبیین بهتر دستاورد مقاله مقولهبه

شود. مدل کیفی تحقیق ارائه میتحلیل پایانی و گزارش شود. در نهایت در گام ششم، می

 صورت زیر  ارائه می شود. به
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 مفهومی اولیه مستخرج از بخش کیفی. الگوی 1شکل 

 

بازاریابی محصولات شرکت های دانش 

بنیان در فناوری پزشکی

مشتری مداریتبلیغات و 

مشتری مداری و برندینگتبلیغات

توسعه محصول 

تطابق با نیازهای بازار

نوآوری محصول

مدیریت کیفیت

توزیع و فروش

شبکه های توزیع

کانال های فروش

استراتژی

تحلیل هزینهقیمت گذاری

تحلیل بازار 

نیازهای بازار فناوری پزشکی

تقسیم بندی بازار پزشکی

چالش ها و فرصت ها

فرصت های رشد

موانع قانونی و مقرراتی
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مضمون پایه تبلیغات ، مشتری  2دهنده تبلیغات و مشتری مداری شامل مضمون سازمان

 است.   شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر  مداری و برندینگ 

مضمون پایه تطابق با نیازهای بازار ، نوآوری  3دهنده توسعه محصول شامل مضمون سازمان

 است.   شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر محصول ، مدیریت کیفیت 

در قیمت گذاری  و تحلیل هزینه  مضمون پایه 2دهنده استراتژی  شامل مضمون سازمان

 است.  پزشکیشرکت های دانش بنیان در فناوری 

 مضمون پایه  نیازهای بازار ، تقسیم بندی بازار  2دهنده تحلیل بازار  شامل مضمون سازمان

 است.  شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر 

مضمون پایه  فرصت های رشد  ،  2دهنده چالش ها و فرصت ها شامل مضمون سازمان

 است.  دانش بنیان در فناوری پزشکی شرکت هایدر نظام در موانع قانونی و مقرراتی 

مضمون پایه شبکه های توزیع ، کانال های  2دهنده توزیع و فروش شامل مضمون سازمان

 است.  شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر فروش 

 بحث و نتیجه گیری

های علمی، های پزشکی و اهمیت روزافزون نوآوریهای سریع در فناوریبا پیشرفت

های بنیان در این حوزه به یکی از ارکان کلیدی توسعه و بهبود سیستمهای دانششرکت

های گیری از دانش و فناوریها با بهرهاند. این شرکتبهداشتی و درمانی تبدیل شده

تواند تأثیرات قابل توجهی بر دهند که میهای نوین ارائه میحلپیشرفته، محصولات و راه

 همچنین نتایج حاصل نشان داد که .داشت عمومی داشته باشدکیفیت خدمات پزشکی و به

مضامین اولیه  70مضمون پایه و  13مضمون سازمان یافته و  6مضمون فراگیر،   1شامل 

 اند.شده شناساییارایه مدل برای 

مضمون پایه تبلیغات ، مشتری  2دهنده تبلیغات و مشتری مداری شامل مضمون سازمان

 است.   شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر  مداری و برندینگ 

بنیان در فناوری پزشکی های دانشمداری در شرکتتبلیغات و مشتریمیتوان گفت که 

ها را تضمین کند. در این زمینه، تواند موفقیت این شرکتیک موضوع حیاتی است که می

جامعه پزشکی و بیماران بنیان به تبلیغات نقش مهمی در معرفی محصولات و خدمات دانش

شود، بلکه به ارتقای شناخت برند تنها باعث جذب مشتریان جدید میدارد. تبلیغات مؤثر نه

مداری به معنای تمرکز بر نیازها و رضایت کند. از سوی دیگر، مشتریدر بازار کمک می

با بنیان فناوری پزشکی، ارائه خدمات و محصولات های دانشمشتریان است. در شرکت
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ای برخوردار است. های لازم برای مشتریان از اهمیت ویژهکیفیت و همچنین ارائه پشتیبانی

ترکیب این دو مضمون با برندینگ، یعنی ایجاد تصویری قوی و مثبت از شرکت در ذهن 

ها بتوانند به طور پایدار در بازار رقابتی فناوری شود تا این شرکتمشتریان، باعث می

 .نندپزشکی پیشرفت ک

(،برناردو و 2022با پژوهش چون ژانگ و همکاران ) از همین رو نتایج این پژوهش.

 راستاست.( همخوانی و هم2022همکاران )

مضمون پایه تطابق با نیازهای بازار ، نوآوری  3دهنده توسعه محصول شامل مضمون سازمان

 است.   شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر محصول ، مدیریت کیفیت 

ها ایفا سه مضمون پایه نقش کلیدی در موفقیت و رشد این شرکتمیتوان گفت که این 

ها باید به ، تطابق با نیازهای بازار است. در این زمینه، شرکتپایه کنند. اولین مضمونمی

ای توسعه دقت نیازهای بازار و مشتریان را شناسایی کرده و محصولات خود را به گونه

نیازها را برآورده کنند. این تطابق باعث افزایش تقاضا و موفقیت محصول در  دهند که این

، نوآوری محصول است که به معنای معرفی محصولات پایه شود. دومین مضمونبازار می

تواند به بهبود جدید و بهبود مستمر محصولات فعلی است. نوآوری در فناوری پزشکی می

ها را در جایگاه رقابتی برتر قرار کند و شرکتها و ارتقای سطح سلامت کمک درمان

، مدیریت کیفیت است. در حوزه فناوری پزشکی، کیفیت پایه دهد. سومین مضمون

محصولات از اهمیت بالایی برخوردار است، زیرا مستقیماً با سلامت بیماران در ارتباط 

های بالا تولید کند تا محصولاتی با استانداردها کمک میاست. مدیریت کیفیت به شرکت

کنند و اعتماد مشتریان را جلب کنند. ترکیب این سه مضمون پایه در توسعه محصول، به 

دهد تا محصولات موفق و با کیفیتی را بنیان فناوری پزشکی امکان میهای دانششرکت

 .مند باشدهای پیشرفته بهرهارائه دهند که با نیازهای بازار همخوانی داشته و از نوآوری

( ،عطار مقدم و 2022با پژوهش چون برناردو و همکاران ) ز همین رو نتایج این پژوهشا.

 راستاست.( همخوانی و هم2022همکاران )

در قیمت گذاری  و تحلیل هزینه  مضمون پایه 2دهنده استراتژی  شامل مضمون سازمان

 است.  شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکی

بنیان در حوزه فناوری پزشکی شامل دو های دانشر شرکتاستراتژی دمیتوان گفت که 

گذاری و تحلیل هزینه است که نقش حیاتی در تعیین مسیر و موفقیت مضمون پایه قیمت

گذاری به معنای تعیین قیمت مناسب برای کند. قیمتها ایفا میتجاری این شرکت
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کند و هم  پذیری شرکت را حفظمحصولات و خدمات است که هم بتواند رقابت

ای گذاری باید به گونهسودآوری آن را تضمین نماید. در حوزه فناوری پزشکی، قیمت

باشد که با توجه به ارزش افزوده محصولات، توانایی خرید مشتریان و همچنین رقبا تنظیم 

های تولید، تحقیق و شود. از سوی دیگر، تحلیل هزینه به بررسی و مدیریت دقیق هزینه

کند تا ها کمک میپردازد. این تحلیل به شرکتضه محصولات به بازار میتوسعه، و عر

وری را افزایش دهند. های کاهش هزینه را شناسایی کرده و بهرهنقاط ضعف و فرصت

دهد بنیان فناوری پزشکی این امکان را میهای دانشترکیب این دو مضمون پایه، به شرکت

ها تدوین کنند و در گذاری و مدیریت هزینهمتهای قوی و مؤثری برای قیکه استراتژی

 .نتیجه، توانایی رقابت در بازارهای پیچیده و پویای فناوری پزشکی را حفظ نمایند

( 2022( ،ژانگ و همکاران )2023یر )با پژوهش چون ریتی از همین رو نتایج این پژوهش.

 راستاست.همخوانی و هم

 مضمون پایه  نیازهای بازار ، تقسیم بندی بازار  2دهنده تحلیل بازار  شامل مضمون سازمان

 است.  شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر 

بنیان در حوزه فناوری پزشکی شامل دو های دانشتحلیل بازار در شرکتمیتوان گفت که 

که نقش کلیدی در تدوین بندی بازار است مضمون پایه نیازهای بازار و تقسیم

کنند. نیازهای بازار به معنای شناسایی و های بازاریابی و توسعه محصول ایفا میاستراتژی

های های مشتریان و جامعه پزشکی است. در این زمینه، شرکتدرک دقیق نیازها و خواسته

تی متناسب با این بنیان باید به تحلیل و ارزیابی این نیازها بپردازند تا بتوانند محصولادانش

های نیازها ارائه دهند. این فرایند شامل بررسی روندهای جدید در حوزه پزشکی، نوآوری

بندی بازار به معنای علمی، و تغییرات در نیازهای درمانی است. از سوی دیگر، تقسیم

های مشترک مشتریان است. این های مختلف بر اساس ویژگیبندی بازار به بخشدسته

تری شناسایی طور دقیقکند تا بازارهای هدف خود را بهها کمک میبندی به شرکتتقسیم

های بازاریابی و فروش خود را متناسب با هر بخش تنظیم کنند. ترکیب کرده و استراتژی

دهد که بنیان در فناوری پزشکی این امکان را میهای دانشاین دو مضمون پایه، به شرکت

های حصولات و خدماتی ارائه دهند که دقیقاً مطابق با نیازهای بخشبا تحلیل جامع بازار، م

مختلف بازار باشد و به این ترتیب موفقیت بیشتری در جذب و حفظ مشتریان به دست 

 .آورند
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(، 2020، اوکا )(2021و همکاران ) ویماربا پژوهش چون  از همین رو نتایج این پژوهش.

 راستاست.و هم همخوانی (2018) نگیو استرل سیراندکوا

مضمون پایه  فرصت های رشد  ،  2دهنده چالش ها و فرصت ها شامل مضمون سازمان

 است.  شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر نظام در موانع قانونی و مقرراتی 

بنیان در حوزه فناوری پزشکی های دانشها در شرکتها و فرصتچالشمیتوان گفت که 

های رشد و موانع قانونی و مقرراتی است که نقش مهمی در ه فرصتشامل دو مضمون پای

های رشد به معنای شناسایی و فرصت .کنندها ایفا میتوسعه و موفقیت این شرکت

توانند به توسعه و گسترش شرکت کمک کنند. هایی است که میبرداری از فرصتبهره

جدید در بازار، و یا همکاری  های جدید، نیازهایها ممکن است شامل نوآوریاین فرصت

های تواند شرکتها میها باشد. استفاده بهینه از این فرصتبا مراکز تحقیقاتی و بیمارستان

در مقابل، موانع قانونی و مقرراتی یکی از  .بنیان را در مسیر رشد و موفقیت قرار دهددانش

نین و مقررات رو هستند. قواها با آن روبههای مهمی است که این شرکتچالش

سازی محصولات تواند فرآیند توسعه و تجاریگیرانه در حوزه پزشکی و فناوری میسخت

را پیچیده کند. این موانع شامل مقررات مربوط به مجوزها، استانداردهای ایمنی، و 

بنیان های دانشبر باشند. شرکتبر و هزینههای دولتی است که ممکن است زمانتأییدیه

ها را داشته باشند تا بتوانند محصولات خود را با موفقیت یی مدیریت این چالشباید توانا

کند بنیان کمک میهای دانشبه بازار عرضه کنند. ترکیب این دو مضمون پایه، به شرکت

های رشد و غلبه بر موانع قانونی، در مسیر موفقیت و توسعه پایدار گام تا با شناسایی فرصت

 .بردارند

و همکاران  ویمار(، 2022با پژوهش چون پائول و همکاران ) و نتایج این پژوهشاز همین ر.

 راستاست.همخوانی و هم (2021)

مضمون پایه شبکه های توزیع ، کانال های  2دهنده توزیع و فروش شامل مضمون سازمان

 است.  شرکت های دانش بنیان در فناوری پزشکیدر فروش 

بنیان در حوزه فناوری پزشکی شامل های دانششرکت توزیع و فروش درمیتوان گفت که 

های فروش است که برای موفقیت تجاری این های توزیع و کانالدو مضمون پایه شبکه

های توزیع به معنای ایجاد و مدیریت مسیرهایی شبکه .ای دارندها اهمیت ویژهشرکت

رسند. در حوزه می ها محصولات و خدمات به دست مشتریان نهاییاست که از طریق آن

ها و حتی ها، داروخانهها، کلینیکتوانند شامل بیمارستانها میفناوری پزشکی، این شبکه
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دهد که های توزیع، اطمینان میکنندگان محلی باشند. مدیریت بهینه شبکهتوزیع

 .کندرسد و رضایت آنان را جلب میمحصولات به موقع و با کیفیت به دست مشتریان می

ها از طریق هایی اشاره دارد که شرکتهای فروش به مسیرها و روشوی دیگر، کانالاز س

توانند شامل فروش مستقیم ها میرسانند. این کانالها محصولات خود را به فروش میآن

کنندگان محلی یا حتی صادرات به ها، فروش آنلاین، مشارکت با توزیعبه بیمارستان

تواند به های فروش می. انتخاب و مدیریت مناسب کانالالمللی باشندبازارهای بین

بنیان کمک کند تا به بازارهای بیشتری دسترسی پیدا کنند و فروش خود های دانششرکت

دهنده توزیع و فروش، به را افزایش دهند. ترکیب این دو مضمون پایه در سازمان

طور مؤثر و کارآمد د که بهدهبنیان در فناوری پزشکی این امکان را میهای دانششرکت

 .محصولات خود را به بازار عرضه کنند و از این طریق به موفقیت و رشد دست یابند

و  سیراندکوا، (2021و همکاران ) ویماربا پژوهش چون  از همین رو نتایج این پژوهش.

 راستاست.همخوانی و هم (2018) نگیاسترل

حوزه فناوری پزشکی به ترکیبی از بنیان در های دانشدر نتیجه، موفقیت شرکت

های مختلف وابسته است. از جمله این ریزی شده در زمینههای دقیق و برنامهاستراتژی

کند نیازهای واقعی ها کمک میها، تحلیل بازار و توسعه محصول است که به شرکتزمینه

توزیع و فروش نیز  .بازار را شناسایی کرده و محصولات نوآورانه و باکیفیتی را ارائه دهند

های مناسب فروش، به تسهیل های توزیع و انتخاب کانالبا تمرکز بر مدیریت کارآمد شبکه

ها باید با کند. علاوه بر این، شرکتدسترسی به محصولات و افزایش فروش کمک می

ها را به فرصت های رشد و مدیریت موانع قانونی و مقرراتی، بتوانند چالششناسایی فرصت

های یل کرده و مسیر موفقیت خود را هموار کنند. در نهایت، تمرکز بر استراتژیتبد

دهد تا در بازار بنیان این امکان را میهای دانشگذاری و تحلیل هزینه، به شرکتقیمت

رقابتی حضور مؤثری داشته باشند و در عین حال سودآوری و پایداری خود را تضمین 

بنیان در فناوری پزشکی کمک های دانشرچه، به شرکتکنند. این رویکرد جامع و یکپا

 .کند تا در محیط پیچیده و پویا، توانایی رقابت و رشد را حفظ کنندمی
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 پیشنهادها

 گردد  که: از آنجایی که یافته ها نشان داد پیشنهاد می

 هایابتدا نیازهای واقعی مشتریان و جامعه پزشکی را شناسایی کنید و سپس استراتژی 

 .ای تنظیم کنید که این نیازها را برآورده سازدبازاریابی خود را به گونه

های علمی های پزشکی معرفی کنید و بر پایهرند خود را به عنوان یک پیشرو در نوآوریب

 .و کیفیت محصولات تاکید کنید تا اعتماد و اعتبار بیشتری در بازار کسب کنید

پشتیبانی فنی و بهبود مستمر محصولات، روابط از طریق ارائه خدمات پس از فروش،  

 .بلندمدت و اعتماد مشتریان را تقویت کنید

های اجتماعی برای تبلیغ محصولات، آموزش به مشتریان، و های دیجیتال و رسانهز پلتفرما

 .های پزشکی استفاده کنیدافزایش آگاهی درباره نوآوری

تواند به عنوان یک کانال ات تحقیقاتی میها و موسسها، کلینیکهمکاری با بیمارستان 

معتبر برای معرفی و توزیع محصولات شما عمل کند و همچنین اعتبار علمی شما را تقویت 

 .کند

ای تنظیم کنید که به سرعت و با دقت به نیازهای مشتریان های توزیع خود را به گونهشبکه 

 .دهید پاسخ دهد و در عین حال پوشش جغرافیایی خود را گسترش

گذاری های قیمتهای مالی مشتریان مختلف، سیستمبا توجه به نیازها و توانایی 

 .های مختلف باشدپذیری را ایجاد کنید تا محصولات شما در دسترس گروهانعطاف

های بازاریابی خود را بهبود با دریافت بازخورد مداوم از مشتریان و تحلیل نتایج، استراتژی 

 .را شناسایی کنید بخشید و نقاط ضعف

ها و مشتریان نهایی، آگاهی و دانش با برگزاری جلسات آموزشی برای پزشکان، بیمارستان 

درباره محصولات خود را افزایش دهید و به ارتقای استفاده صحیح از محصولات کمک 

 .کنید

 تولید محتوای آموزشی، علمی و اطلاعاتی در قالب مقالات، ویدیوها و وبینارها که به

تواند جذابیت بیشتری برای مخاطبان شما دهد، میها و نیازهای مشتریان پاسخ میچالش

 ایجاد کند و جایگاه شما را در بازار تقویت نماید

 

 سپاسگزاری

ها و مدیران فروش  و میثم عاقلی که در تدوین این پژوهش از اعضای هئیت علمی دانشگاه

 ل می آید.کار را یاری رساندند، تشکر و قدرانی بعم
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 منابع : 
 ندی)انواع و منابع( دانش در فرا یبندکرهیپ نیی(، تع1399) ی، محمدصادقصارم ی، امیر؛ذاکر

 تیریمد، شرفتهیپ یپزشک زاتیبا تمرکز بر حوزه تجه انیبندانش یهاشدن شرکت یالمللنیب

 ( 113تا  89از  -صفحه  25) 11شماره  - 1399 زییپا یالملل نیب یکسب و کارها

با  نانهیکارآفر یابیبازار یهامدل روابط مولفه یطراح(، 1399زارعی، عظیم الله؛ همتی، مریم )

، سمنان( انیدانش بن ی)مورد مطالعه: شرکت ها یریتفس یساختار یمدلساز کردیرو

 . 16-1، 9، دوره 18شماره  ینیو ارزش آفر ینوآور یپژوهش -یدوفصلنامه علم

، در استان البرز انیدانش بن یشرکت ها یابیبازار یبرا یارائه مدل(، 1400دی، علی اصغر )عطار

 . 16-1، 3، دوره 9شماره  تیریعلوم مد یفصلنامه پژوهش ها

بر عملکرد  یابیبازار یضرور یهاتیقابل ری(، تاث1399) ی، امیدعلیزیکهر ، مجید؛انینمک

 . 8-1، 63، شماره: 16دوره:  ،یرشد فناور یفصلنامه تخصص، انیدانش بن یهاشرکت
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