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فناوري پاك: نسل آينده بيواتانول

ا از دست داده اند. آشكارا علت آنست كه منتقدين، كل صنعت را متهم به بالابردن قيمتسان فرانسيسكو: اخيراً توليدكنندگان بيواتانول، بيشتر جذابيت خود ر
 جستجوي نوعي جديد از اتانول -موسوم به اتانول سلولوزيك-  برآمده اند كه به عنوانمحصولات غذايي كرده اند. همزمان، نيم دوجين از شركت هاي مرتبط در
ال مي توان از تراشه هاي چوب، ضايعات ذرت، برش هاي سلولوزي صنعتي و امثال آنها نامماده اوليه از منابع كربوهيدرات غيرخوراكي بهره مي گيرد. به عنوان مثا
 توليد آن در رقابت با منابع غذائي نيست.برد. در نتيجه اين تغيير، سوختي تجديدپذير حاصل مي شود كه فرايند

(Behemoth Danisco غذائي  مكمل هاي  توليدكننده  دانماركي  شركت  آنزيم  GenencorG (واحد  با  همكاري  در  داشته  اعلام  Dupont شيميايي معظم  شركت 
Dupont Danisco به نسبت مساوي بين دو شركت همكار تشكيل شده و در طول وزيكدرصدد توليد اتانول سلولوزيك است. اين مشاركت با نام اتانول سلولو

وري و ساخت يك واحد توليد نيمه صنعتي در ايالات متحده مي كند. در حال حاضر بناست ميليون دلار را صرف بهينه سازي فنا 140 سه سال آينده مبلغي بالغ بر
به پايان رسد. به گفته مقامات Dupont « اين همكاري در بين توليدكنندگان بيواتانول بي نظير است. ما داراي تجربه مهندسي، 2012 كار اين واحد تا سال

م.اجراي پروژه و حضور قوي جهاني در بازارهاي غذائي و كشاورزي هستيم. 
لذا محصول اين همكاري با حداقل قيمت به بازار راه خواهد يافت.»

سخني  اتانول  اين  توليد  هزينه  برآورد  از  درگير،  شركت  دو  مقامات  از  هيچ كدام 
نگفته اند اما بنا بر گمانه زني ها، احتمال مي رود محصول توليدي به قيمتي در حدود70

دلار در هر بشكه بدست آيد كه در برابر هزينه يك بشكه نفت قابل رقابت است.
مانند  بيواتانول  توليد  در  فعال  آمريكائي  شركت هاي  از  برخي  راستا  همين  در 
، Mascoma و Range Fuels اقدام به تشكيل اتحاديه اي در اشتراك با  Coskata
مجموعه معظم General Motors كرده اند كه هدفشان توليد بيواتانول با قيمتي 

1/25دلار در هر گالن است (يا 0/33 دلار در هر ليتر). در حدود
در  و  است  زيستي  سوخت  ترويج  صدد  در  كه  است  سال  پنج  از  بيش   Dupont
BP موفق به دستيابى  اعلام نمود در همكاري با شركت نفتي انگليسي 2006 سال
Genencor كه در منطقه  به فناوري توليد « بيوبوتانول « نيز گشته است. واحد
بيومس هاي  تبديل كننده  آنزيم هاي  عملكرد  دارد  تلاش  است  مستقر  نيويورك 
گياهي به شكر قابل  تخمير را بهبود بخشد. اين شركت تاكنون هزينه توليد اين 

برابر(3000%) كاهش داده است. 30 آنزيم ها را تا ميزان
در حال حاضر دو روش عمده در توليد اتانول سلولزيك مطرح است: يكي روش 
بيوتك كه از آنزيم هاي مناسب در تبديل توده هاي بلامصرف گياهي به شكر قابل 
تخمير بهره مي برد و ديگري روش ترموشيميائي مشتمل بر فرآوري بيومس گياهي 
Dupont Danisco روش بيوتك را برگزيده كه  از طريق كاتاليست هاي شيميائي.
در آن دسترسي به آنزيم ارزان قيمت، كليد اصلى عرضه بيوسوخت قابل رقابت 

در بازار است.
در فناوري فعلي، يك چهارم پوند آنزيم براي توليد يك گالن اتانول مصرف مي شود 
تا  را  ميزان  اين  درصددند  پروژه  محققين  ليتر).  هر  براي  گرم   30 حدود  (در 
ارزيابي هاي  بنابر  مي دارند  اظهار  طرح  بنيان گذاران  دهند.  كاهش  امكان  سرحد 
75 به بازار فروشي در حد 2020 فني- اقتصادى به عمل آمده، اين پروژه تا سال

ميليارد دلار دست خواهد يافت.
Clean Tech :  Big Guns Tackle Next-Gen Ethanol

www.forbes.com (May 2008)

اخبار كوتاه:
• برنامه شركت Biodel براي برپائي واحد توليد انسولين تزريقي

انسولين   فيلينگ  واحد  راهبري  و  ساخت  براي  برنامه اي   Biodel شركت
yدر محل مجتمع فعلي خود در Danburyايالت كنكتيكات در نظر دارد.  VIAject
VIAjectمايع تخصيص خواهد  tاين واحد جديد صرفاً به فرمولاسيون و توليد
يافت. براساس ارزيابي هاي بعمل آمده، برپائي اين واحد، حاشيه سود عملياتي 
شركت را بهبود داده، سطح كنترل كيفي محصولات را ارتقاء بخشيده و نظارت 
بهتر بر ميزان محصولات قابل عرضه شركت را امكان پذير مي سازد. پيش بيني 
مي شود هزينه اين برنامه به حدود پانزده ميليون دلار بالغ گرديده و در سال 

2009 به نتيجه برسد.

•  پيش بيني پاسخ مولكولي سلولهاي زنده با تحقيق 
بر روي بيولوژي سيستم

پيش بيني  براي  مدلي  تحقيقاتي،  موسسه  چندين  دانشمندان  از  گروه  يك 
نحوه اثر عوامل محيطي و ژنتيك (EGRIN) توسعه داده اند كه قادر به تعيين 
و  ژنتيك  تغييرات  به  زنده  سلول  يك  پاسخ  نحوه  صحيح  پيش بيني  و  سريع 
Halobacterium محيطي در سطح مولكولي است. اين گروه تحقيقاتي، سلول

salinarum NRC-1 را بكار بردند زيرا تاكنون حجم تحقيقات انجام شده بر 
روي آن چندان زياد نبوده است. اين محققين به كمك مدل فوق قادر گشته اند 
پيش بيني كنند چگونه 80% از كل ژنوم سلول نسبت به تحريكات اعمال شده 
پاسخ مي دهد. اين مدل، فرآيندهاي بيولوژيك را به ارتباطات - قبلاً نامعلوم - 
1900 مولكولي مرتبط ساخته و به درستي از عهده پيش بيني پاسخهاي بيش از

ژن به عوامل كاملاً جديد ژنتيك و محيطي برآمده است.

• كشف بيش از پنجاه بيوماركر جديد سرطان سينه
بر  كه  يافته اند  سينه  سرطان  جديد  بيوماركر  پنجاه  از  بيش  محققين  اخيراً 

اساس داده هاي 230 نمونه بيمار سرطاني ارزيابي گشته است.
را  روشي   ،Orion Genomics شركت  فناوري  از  استفاده  با  دانشمندان 
را  تومور  با  مرتبط  تغييرات  و  بكاربرده   (Micro array) ريزآرايه اساس  بر 
شركت،  اين  اظهارات  اساس  بر  كردند.  رديابي  DNA متيلاسيون  روند  در 
است قوي ترين بيوماركر اين  GHSR يك نقطه مشخص كه در ارتباط با ژن
 %96 90% حساسيت باليني و مطالعه را شامل گشت. نتايج حاصله حاكي از
Specificity براي سرطان نفوذكننده سينه است. دوازده مورد از بيوماركرها، 
از بيشترين مقادير حساسيت كه قبلاً گزارش شده بود نيز گذر كردند. اين 
بدست  نيز  تومورها  گسترش  مولكولي  مكانيزم  روند  از  شواهدي  تحقيقات 
،McGill داده است. گروه تحقيقات فوق، مشتمل بر دانشمنداني از دانشگاهl
Cold Spring Harbor و موسسه  r ، آزمايشگاه Purdue امپريال كالج، دانشگاهe

تحقيقات سرطان اونتاريو بوده است.
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اين  شك  بدون  است.  شده  مزين  شكوفايي  و  نوآوري  بنام  جديد  سال 
كه  اي  نكته  مهمترين  دارد.  كشور  علمي  گيري  جهت  از  نشان  نامگذاري 
بايد آنرا به فال نيك گرفت اين است كه مسئولين بلند پايه كشور نيل به 
اهداف عالي و راه پيشرفت كشور را از طريق علم، تحقيق و نوآوري ميسر 
مي دانند، و اين امر نشان از اتفاق مهم و بزرگي دارد كه بدين معني از 

بين تمام مسائل جهت گيري بسوي نوآوري، خواسته شده است.
كه  دستاوردهاي  آوردن  بوجود  يعني  «خلق»  معني  به  لغت  در  نوآوري، 
وجود نداشته است. اما نكته اي بسيار مهم كه در اين رابطه بايد به آن 
توجه خاص داشت اين است كه نوآوري  تابع و نتيجه پژوهش و تحقيق 

است و اين مهم كليد موفقيت و پيشرفت كشورهاي صنعتي است.
يافته  گسترش  كشورهاي  در  صنعتي  و  علمي  پيشرفتهاي  تاريخ  مطالعه 
نشان ميدهد  از دويست سال پيش نوآوري محور تحقيقات و پژوهشهاي 
تواند  مي  نوآوري  با  زيرا  است  بوده  كشورها  اين  صنعتي  و  علمي  مراكز 
كشور  ملي  امنيت  كلام  يك  در  و  اقتصادي  اجتماعي،  امنيت  شغل،  ايجاد 
خويش  را كامل نمايند. بدين جهت اعتبار قابل توجه به پژوهش در اين 
كشورها تضمين كننده اين حركت است.  اگر بخواهيم اين مقوله را باز 
كنيم بايد گفت  نوآؤري از دل ثبت اختراعات زاده ميشود. در تمام علوم 
تا  گيرد  مي  صورت  پژوهش  و  تحقيق  هزاران  زيستي  علوم  در  بويژه   و 
صورت  جهان  در  كه  اي   مطالعه  با  باشد.  ثبت  قابل  و  جديد  آنها  از  يكي 
گرفته مشخص شده است  اين حركت تابعي از هزار است بدين معني كه 
مقاله علمي و تحقيقي، يكي قابليت «ثبت» داشته و از هر  از هر 1000
1000 مورد ثبت اختراع يكي قابليت به بازار را در مقياس جهاني دارد.

نوآوري «تحقيق»  نياز  پيش  كه  ميرساند  نتيجه   اين  به  را  ما  بالا  مقدمه 
است. نمي توان  به « نوآوري» اميد  داشت در صورتيكه بودجه پژوهش 
به  توان  نمي  باشد.  نداشته  چشمگيري  رشد  تورم  با  مقايسه  در  كشور 
مشكلاتي  با  كشور  تحقيقاتي  مراكز  صورتيكه  در  بست  اميد  نوآوري»   »
و  مناسب  سياستگذاري  كارآمد،  انساني  نيروي  بودجه،  كمبود  همچون 

مهمتر از همه با نبود چشم اندازي معين و مشخص روبرو مي باشند.

علاوه بر بودجه به عنوان اولين زمينه تحقق نوآوري، زمينه ساز دوم ايجاد 
سازو كار مناسب است كه اولين گام آن ساختار اداري مناسب متشكل از 
حقوقدانان و دفاتر وكالت فني آشنا به مسائل ثبت اختراعات مي باشد. 
زمينه  اين  در  را  گام  اولين  پژوهشگران  از  حمايت  دفتر  خوشبختانه 
برداشته است. گام  بعد مي تواند آشنائي پژوهشگران نسبت به حقوق 
مادي و معنوي دستاوردهاي علمي و تحقيقاتي خويش باشد. سومين گام، 
بازنگري و روزآمد كردن قوانين ثبت اختراعات است كه متاسفائه كماكان 

مي باشد. 1340 تابع قوانين مصوب دهه
براي  مناسب  بستر  ايجاد  نوآوري،  رشد  براي  اساسي  اقدامات  جمله  از 
جاري  قوانين  اكنون  هم  است.  بازار  به  تحقيقاتي  دستاوردهاي  عرضه 
كشور ما، در برابر مسائل مهمي همچون نقش پژوهشگر در عرضه محصول 
به بازار مصرف، جايگاه مراكز رشد و چگونگي فعاليتهاي علمي خصوصي و 

نيز جايگاه شهرك هاي علمي و فن آوري  يا مانع است و يا ساكت.
دهند  نشان  حساسيت  آن  به  نسبت  اجرائي  مسئولين  بايد  كه  اي  نكته 
اين است كه نوآوري نتيجه تحقيق است بدين معني كه نوآوري بر عكس 
تحقيق محصول گرا بوده و به سبب كاربردي بودن بايد اثراتش در جامعه 

محسوس و ملموس باشد.
بسيار  پژوهشگران  نقش  «نوآوري»  «سال»  در  رسد  مي  بنظر  بنابراين 
مهم است، اما آنچه كه مي تواند اين نقش را در جامعه برجسته نمايد، 
حمايت مسئولين اجرائي كشور در ايجاد بستر مناسب جهت رشد شركتهاي 
راه  موانع  نمودن  برطرف  و  راهگشا  قوانين  تسهيل  و  تدوين  خصوصي، 
«محصول گرايي» تسهيلات مالياتي و قوانين زيست محيطي مناسب است. 
اميد است با درايت و تدبير مسئولين اين خواسته با تفسير راي از مسير 

اصلي منحرف نگردد.
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توسعه تجاري:
هفت گناه نابخشودني در توسعه تجاري 

فناوري هاي بيوتكنولوژي
مقدمه:

گسترش همكاري، عاملي كليدي در ايجاد يك شركت موفق بيوتكنولوژى 
است. در اين مقاله به بررسي هفت اشتباه مرسوم مي پردازيم كه مي بايد 

در توسعه تجاري شركت هاي زيستي از آنها پرهيز گردد.
دانش-بنيان  شركت هاي  تجاري  توسعه  مسئول  گروه هاي  اصلي  وظيفه 
بيوتك، يافتن شريكي -معمولاً يك شركت معظم بيوتك يا داروئي- است 
كه حاضر به سرمايه گذاري بر روي دانش فني توسعه يافته آنها باشد. در 
جهت انجام صحيح اين امر، اعضاي گروه بايستي از ارزش بالقوه دارائي 
خود درك واضحي داشته، شركاي احتمالي را جذب كرده و بطور موثري با 
ايشان مرتبط گرديده، در نهايت معامله را بر مبناي منافع طرفين به نحو 
شايسته اي ختم نمايند. نقش ارقام و مبالغ مورد مذاكره براي سلامت مالي 
ي بر ي غ ب ين زير س و هم ى ش ر شركت ارائه كننده دانش فنى مهم و حساس است زيرا اين مبالغ يا براي ر

بعنوان  يا  و  شده  گرفته  بكار  فعلي  برنامه ريزي هاى  توسعه  هزينه  تامين 
در  مي گردند.  مصرف  شركت  جديد  برنامه هاي  انجام  در  سرمايه گذاري 
اين ميان، يك گروه توسعه تجاري ضعيف با خطراتي همچون ارزشگذاري 
نادرست دارائي علمي شركت و ارتباط ناموثر با شريكان احتمالي روبروست. 
در نهايت چنين تيمي، منجر به از دست دادن موقعيتي مي شود كه بقيه 
اعضاي شركت مدتها براي توسعه آن شديداً فعاليت كرده اند. لذا در اين 
قسمت هفت خطا و گناه اصلي در سرفصل توسعه تجاري را بطور خلاصه 
شانس  از  شما  گروه  تا  كنيد  پرهيز  خطايا  اين  از  مي شويم.  خاطرنشان 

بيشتري در موفقيت تجاري برخوردار شود.

گناه اول:  توضيح داستان علمي بجاي تكيه بر  
جنبه تجاري و مالي پروژه

كل  حالت  اين  در  است.  علمي  داستان  توضيح  مرسوم،  اشتباه  يك 
سرگذشت كشف مشتمل بر جزئيات تحقيق، قصه حيوانات آزمايشگاهي، 
موانع اوليه و ديدگاه هاي علمي توضيح داده مي شوند. در ارائه هائي از اين 
دست، مهمترين قسمت ها مانند اطلاعات باليني تا مرحله انتهائي داستان 
به تعويق انداخته مي شوند زيرا از نظر دانشمندان علوم پايه در مراتب 
بالاي اهميت قرار ندارند، در حاليكه يك سرمايه گذار بدانها بسيار بيشتر 
علاقه مند است. به علاوه، در اين گونه معرفي، نياز بازار در زير انبوهي از 

داده هاي علمي مدفون گرديده و مورد بي مهري قرار مي گيرد.
دهيم  شرح  را  بازار»  داستان   » ابتدا  اگر  بود  خواهد  موثرتر  بسيار 
بدين صورت كه نياز بدون پاسخ مانده ي بازار را شناسائي نموده و دانش 
فني شركت را بعنوان سرمايه اي معرفي كنيم كه قابليت پاسخگوئي به اين 
نياز مشخص را دارد. اگر نياز بازار متقاعدكننده باشد، آنگاه سرمايه گذاران 
علاقه مند خواهند شد تا نحوه عملكرد علمي ايده عرضه شده را فراگيرند. 
در اين مقطع هم اطلاعات ارائه شده بايد در خدمت اين هدف اصلي باشد: 

عرضه دانش فني به سرمايه گذار به منظور توجيه سوددهى طرح

گناه دوم:  ساكن فرض كردن بازار
ديگر نارسائي رايج گروه توسعه در آنست كه تنها رقباي فعلي را در نظر 
آورند و حريفان آينده را مدنظر نگيرند. ممكن است ايده عرضه محصولي 
به بازار در حال حاضر مقبول باشد اما پس از صرف زمان لازم براي توسعه 
محصول، در آن زمان ديگر ايده موثري نباشد و به بازاري با چند رقيب كاملا 
جاافتاده وارد شود. سرمايه گذاران طرف مذاكره با گروه توسعه تجاري نسبت 
به تحولات آينده بازار آگاه بوده و بروز چنين اشتباهي از سوي تيم توسعه 

تجاري موجب مي شود تلاش تمام گروه تحقيقاتي، كوته بينانه جلوه كند.
در مقابل بايد به جزئيات محصولات رقيب اشراف داشته و اطلاعات آنها را 
نيز به سرمايه گذار گوشزد كرد. لذا ضروري است محصولات آينده شركتهاي 
 ( باليني  آزمون  مختلف  فازهاي  مانند   ) توسعه  متنوع  مقاطع  در  مختلف 
بررسي و گزيده اي از آنها تهيه گردد. سپس چگونگي اثر ورود هريك از اين 
محصولات بالقوه در بازار آينده ارزيابي و جمع آناليز حاصل با سرمايه گذار 
طرف مذاكره در ميان گذارده شود. يك روش مناسب، ارائه احتمالات آينده 

Xدر قالب سناريوهاي مختلف است بدين صورت كه « اگر محصول  Xبه بازار 
برسد، آنگاه تصوير درآمدي كل بدين گونه تغيير خواهد كرد كه ....!».

گناه سوم:  كم توجهي به شكل عرضه محصول به بازار
تيم توسعه تجاري اغلب از ايمني و اثربخشي محصول خود داد سخن مي دهند 
در حاليكه از تاثير « روش ارائه «  و نوع فرمولاسيون بكاربرده شده در 
ايجاد واكنش بازار بي اطلاعند. يك محصول خاص با فرمولاسيون « تزريقي 
«  بازاري كاملاً متفاوت با همان محصول در قالب « كرم موضعي» خواهد 
داشت. گاهي تيم تجاري به اشتباه بر اين باور است كه روش فرمولاسيون 
محصول براي يك سطح آزمون باليني در همه مقاطع ديگر نيز كاربرد دارد. 
روش صحيح آنست كه همه محصولات در دست توسعه و موجود در بازار، 
بررسي گردد تا دريابيم كدام موارد در بين مصرف كنندگان از جايگاه بهترى 
برخوردار است. مصاحبه با كاربران تخصصى محصول ( مانند پزشكان ) نيز 
توسعه  تيم  درك  افزايش  در  و  بوده  مفيد  سئوال،  اين  پاسخ  يافتن  در 
تجاري نسبت به پاسخ بازار موثر است. اين گونه بازارسنجي ها  در تائيد و 
يا  تكذيب ديدگاه سرمايه گذاران طرف مذاكره ( به عنوان شريكان آينده 

طرح ) نيز به كار خواهند آمد.

گناه چهارم: غفلت از ايجاد انگيزش مالي براي كاربران محصول
گاهي تصور بر اين است كه كاربران يك محصول نسبت به ملاحظات مالي 
رايج  پزشكان  مورد  در  تصوري  چنين  به خصوص  بي تفاوتند.  اقتصادى  و 
است ولي در واقع، نتايج مثبت اقتصادي به كارگيري محصول، بر تحريك 
كاربران به شدت موثر است. به عنوان مثال يك تيم توسعه تجاري حرفه اي 
تزريقي  درماني  محصولات  تجويز  از  حاصل  مالي  منافع  كه  دارد  اشراف 
براي متخصصين سرطان (كه در مطب به بيمار عرضه مي دارند) نسبت به 
داروهاي خوراكي( كه توسط داروخانه در اختيار بيمار قرار مي گيرد) بيشتر 
آينده  كاربران  سوي  از  مالي  منافع  كسب  امر  به  نسبت  بايد  لذا  است. 
محصول آگاه و حساس بوده و دانش لازم براي ترويج منافع مالي حاصل 
از كاربرد محصولات آتى مورد تاكيد واقع شود. در غير اين صورت حداقل 
بايد از چگونگي غلبه بر مقاومت كاربران آينده در مقابل مصرف محصول 

جديد، مطلع و آگاه بود. راه ديگري براي موفقيت محصول وجود ندارد.

گناه پنجم: غفلت از نقش نهادهاي مالي ذيربط
گروه توسعه تجاري نبايد بر اين باور باشد كه اگر مشتريان متقاضي هر داروي 
واقعيت هايي  باور،  گونه  اين  يافت.  خواهند  دست  بدان  باشند،  جديدى 
همچون مشاركت مالي نهادهاي پرداخت كننده هزينه ها ( مانند سازمانهاي 
دولتي، بيمه گران، خيريه ها و ... ) را در حد و اندازه واقعي ارزيابي ننموده 
است. اگر چه اغلب تصور مي شود كه شخص بيمار و پزشك او، مشتريان 
تشكيلات  و  بيمه گر  سازمانهاي  حقيقت،  در  اما  هستند  ما  مدنظر  محصول 
دولتي، نقش اصلي و اساسي را در تصميمات درماني ايفاء مي كنند. لذا جهت 
حصول به موفقيت، گروه توسعه تجاري بايد بر اين موضوع واقف بوده و 
درك كنند منظور از مشتري در ادبيات درماني تا حد زيادي « پرداخت كننده 
هزينه درمان « است. اطلاع از « پرداخت كننده واقعى هزينه ها «  و علت 
آينده  بازار  وجود  از  اطمينان  براي  سازمان  آن  سوى  از  هزينه  اين  تقبل 
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« هفت گناه نابخشودني در توسعه تجاري و روش پرهيز از آنها»
نتيجه گيري:

با استفاده از موثرترين روش هاي توسعه تجاري، گروه هاي مسئول قادر 
به عرضه صحيح محصولات خود به سرمايه گذاران زيستي مخاطره پذير 
توسعه  عرصه  در  نابخشودني  اشتباه  هفت  اين  از  پرهيز  بود.  خواهند 
و  آورده  بالا  حرفه اي  مجموعه  يك  حد  تا  را  شما  شركت  سطح  تجاري، 
انتظارات شركت هاي داروئي و سرمايه گذاران حرفه اي را از يك شريك 
مجرب برآورده مي سازد. به ياد داشته باشيد شرح « قصه بازار» سرآغاز 
مذاكرات توسعه تجاري است. برشمردن تحولات بازار در آينده، تائيد 
مخاطبين را براي شما به ارمغان خواهد آورد. آنچه كه مشتري از محصول 
شما انتظار دارد بر همه ملاحظات ديگر ارجح است. لحاظ كردن منافع مالي 
كاربران محصول در تضمين  اطمينان از كسب سهم مناسب بازار موثر 
شريكتان، زحمت ترجمه اطلاعات را  مذاكره با زبان ارزشگذاري  است. 
شما  با  ديدگاهش  كه  مي دهد  بدو  را  نويد  اين  و  داده  كاهش  او  براي 
محصول،  وضعيت  منصفانه  ارائه  است.  يكسان  موضوع  به  نگرش  در 
موضوع  معايب»  مزايا» و «  تجاري را در هر دو وجه «  همراهي شريك 
مورد مذاكره بدست خواهد آورد. اين هفت مخاطره برشمرده شده قطعاً 
براي يك همكاري مشترك و مستمر علمي- تجاري مرگبارند. لذا پرهيز 

از آنها موجب احياي « برنامه توسعه تجاري» مجموعه شما خواهد شد.

محصول ضروري است. بديهي است براي هر بيمارى مناسب تر است 
داروهاي مصرفي خود را يكجا در قالب يك دوز درماني دريافت كند اما 
سازمانهاى بيمه گر يك داروي جديد را صرفاً به دليل ايجاد سهولت در 

درمان، تحت پوشش بيمه قرار نمي دهند.

گناه ششم: مذاكره با ادبيات متفاوت در مورد 
ارزشگذارى طرح

لذا  مي برند.  بهره  مختلفي  ارزشگذاري  روش هاي  از  سرمايه گذاران 
بدترين كاري كه يك تيم توسعه تجاري انجام مي دهد، آنست كه براي 
برخي  حالي كه  در  كند.  ارائه  ارزشگذاري  روش  يك  مخاطبين،  تمام 
سرمايه گذاران از روش تخمين فروش « كم، متوسط و زياد»  استفاده 
مي كنند، ديگران تنها به كمترين ميزان ممكن توجه كرده و ارزيابي هاي 

متوسط و بالا را بي ارزش و خيالي مي نامند.
در عمل بايستي ادبيات مدنظر سرمايه گذار را آموخت. تمام داده هاي 
ي بر و ي ب و يم س ن بر ي ي ب يز مذاكره نيز بايستي بر همان اساس تنظيم و دسته بندي شوند. برخي ر
NPV شركتها « شاخص ارزش خالص فعلي (Net Present Value  يا

شاخص   » حاليكه  در  مي شناسند  ارزشگذاري  پايه  عنوان  به  را   «(
risk-adjusted Net) ارزش خالص فعلي تعديل شده با ميزان مخاطره

)» نيز مخاطبين خود را دارد. برخي به كل  rNPV يا  Present Value
درآمد توجه دارند و برخي تنها بيشينه درآمد را مدنظر مي گيرند. در 

هر صورت با همان ادبيات ارزشگذاري مخاطبتان با وي مذاكره كنيد.

گناه هفتم: ادعاي « محصولى بي عيب و نقص»
سرمايه گذار  متقاعدسازي  مشكل  با  تجاري  توسعه  گروه هاي  همه 
روبرو هستند. در اين ميان، گروه بي تجربه به ادعاي» محصول بي عيب 
و نقص و كامل» دست مي يازد. واقعيت اين است كه اين ادعا، لختي 
پنهان شده  هزينه هاي  و  ايمني  مشكلات  و  آورد  نخواهد  دوام  بيش 
محصول بزودي عيان خواهند گشت. در اين حالت، سرمايه گذار طرح 
روند  در  واقع  در  مي يابد.  خاتمه  شراكت  و  شده  غبن  احساس  دچار 
مذاكرات بايستي نكات مسئله دار محصول را نيز برشمرد. در غير اين 
صورت بزودي كل فرآيند همكاري متوقف خواهد شد. علت آنست كه 
هيچ دانش فني يا محصولي كامل و بي عيب نيست. پس تيم توسعه 
نقاط  خاطرنشان سازي  به  موظف  قوت،  نقاط  برشمردن  كنار  در  تجاري 
ضعف نيز هست. اين گونه عمل، موجب ايجاد اعتبار براي گروه است. 

ر ر ول يص ي ر ن مذاكرات ي در  محصول  نقايص  افشاي  دارد  امكان  كه  آنست  حقيقت 
تيم  اما  گردد  سرمايه گذار  زودهنگام  دست  دادن  از  به  منجر  اوليه 
بعدي  مقاطع  در  حقيقت  افشاي  صورت،  هر  در  كه  است  آگاه  مجرب 
مذاكرات نيز منجر به قطع همكاري خواهد گشت مضافاً بر اينكه ضرر 
هزينه هاي مالي و انساني مصروف در مذاكرات، بسيار بيشتر از حالت 

قبل خواهد بود.

روش پرهيزگناهرديف 

توضيح داستان علمي1
بجاي داستان بازار

درك اينكه اصل قصه در «بازار» 
نهفته است

ارزيابي بازارهاي آيندهفرض سكون بازار2

كم توجهي به شكل 3
عرضه محصول

مصاحبه و كسب ديدگاه كاربران 
نهايي محصول

غفلت از منافع كاربران4
محصول

درك ملاحظات مالي كاربران نهايي و 
لحاظ كردن آنها در طراحي محصول

(دارو، كيت و دستگاه و …)

غفلت از پرداخت كننده 5
واقعي هزينه ها

اطلاع دقيق از اينكه چه كسي
هزينه هاي محصول را مي دهد.(و

به چه منظور)

مذاكره با ادبياتي غير6
مشترك

بكارگيري همان زباني كه مخاطب 
شما استفاده مي كند

ادعاي محصول بي عيب 7
و نقص

ارزيابي منصفانه نقائص و مزاياي 
محصول با هم
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«ND - 04 دو روش درست و نادرست مراحل توسعه محصول فرضي»
Market

Science

Science

Market

Effective market story

• Revenue could reach $1.2 billion
• ND-04 binds a unique Toll-link receptor. (The new 
mechanism of action is seen by physicians as an advantage 
over other mechanisms. And this could drive revenue.)
• NJD-04 will be accepted in the marketplace because it has 
been tested in a pilot study where rheumatoid arthritis patients 
showed a 37% reduction in arthritis symptom scores.
(This demonstrates that the product has a reasonable 
likelihood of reaching the market.)
• ND-04 has been tested in humans in a phase 1 clinical trail. 
(This shows that safety data support the likelihood of product 
approval.)
• ND-04 is a small molecule (This is an advantage over 
antibodies in this marker.)

Ineffective science story

• Felines were infected by a fungus and it was not 
know why host immune system did not clear the 
infection.
• Compound ND-04 is a small molecule made by the 
fungus that downregulates host immune resonses.
• ND-04 binds a unique Toll-like receptor.
• ND-04 downregulates CD4 and CD8 T cells in a 
mouse model.
• ND-04 has been tested in humans in a phase 1 
clinical trial.
• ND-04 has been tested in a pilot study where 
rheumatoid arthritis patients showed a 37% reduction 
in arthritis symptom scores.
• Revenue could reach $1.2 billion.
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