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الإجراء التشغيلي الموحد لخطة تسويق الملكية الفكرية
1. استكمال نموذج خطة التسويق
· الخطوة 1: بعد تأمين حماية الملكية الفكرية (IP) ، يكمل المخترع نموذج خطة تسويق الملكية الفكرية. تتضمن هذه الاستمارة تفاصيل أساسية مثل نوع الملكية الفكرية والأسواق المحتملة واستراتيجيات التسويق (مثل الترخيص وإنشاء الشركات الناشئة) وأي شركاء أو مرخص لهم محتملين معروفين.
2. تقديم إلى قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها
· الخطوة 2: يقدم المخترع الاستمارة المستكملة إلى قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها. هذا القسم مسؤول عن تطوير وتنفيذ استراتيجية تسويق الملكية الفكرية للجامعة.
3- الاستعراض الأولي من جانب قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها
· الخطوة 3: يقوم قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها بمراجعة الخطة المقدمة للتأكد من أنها شاملة ومتوافقة مع الأهداف الاستراتيجية للجامعة. إذا كانت هناك حاجة إلى معلومات إضافية ، يطلب القسم توضيحا أو تفاصيل إضافية من المخترع.
4. تحليل السوق والإمكانات التجارية
· الخطوة 4:  يجري قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها تحليلا مفصلا لإمكانات السوق، بما في ذلك تحديد الصناعات المستهدفة، والمنافسين المحتملين، والجدوى الاقتصادية. هذا التحليل مهم لتحديد أفضل استراتيجية للتسويق.
· الخطوة 5: قد يقوم القسم أيضا بإجراء تحليل SWOT (نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات) لتقييم جدوى خطة التسويق.
5. تطوير استراتيجية التسويق
· الخطوة 6: استنادا إلى التحليل،  يتعاون قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها مع المخترع لوضع الصيغة النهائية لاستراتيجية التسويق. يمكن أن يشمل ذلك:
· الترخيص: تحديد المرخص لهم المحتملين والتفاوض على الشروط وصياغة اتفاقيات الترخيص.
· إنشاء الشركات الناشئة: استكشاف إمكانية إنشاء شركة جديدة حول الملكية الفكرية، بما في ذلك تأمين التمويل ووضع خطة عمل وتحديد الشركاء.
· المبيعات المباشرة أو الشراكات: استكشاف فرص التسويق المباشر من خلال المبيعات أو الشراكات مع الشركات القائمة.
6. العرض على مجلس المركز
· الخطوة 7: يتم تقديم خطة التسويق النهائية إلى مجلس المركز للموافقة عليها. يقوم المجلس بمراجعة الخطة للتأكد من توافقها مع أهداف الجامعة ومواردها.
7. موافقة المجلس والخطوات التالية
· الخطوة 8: بعد موافقة مجلس المركز،  يباشر قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها تنفيذ استراتيجية التسويق. إذا لم تتم الموافقة على الخطة ، يتم تقديم التعليقات ، وقد يتم طلب المراجعات.
8. تنفيذ خطة التسويق
· الخطوة 9:  يبدأ قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها، بالتعاون مع المخترع، في تنفيذ استراتيجية التسويق المعتمدة. ويمكن أن يشمل ذلك ما يلي:
· التفاوض وصياغة الاتفاقيات: وضع اللمسات الأخيرة على اتفاقيات الترخيص أو العقود أو اتفاقيات الشراكة.
· إطلاق شركة ناشئة: المساعدة في تشكيل شركة ناشئة ، بما في ذلك الإعداد القانوني وتأمين الاستثمار والتخطيط التشغيلي.
· التسويق والمبيعات: وضع وتنفيذ خطة تسويق ومبيعات لطرح الملكية الفكرية في السوق.
9. الرصد والإبلاغ
· الخطوة 10:  يرصد قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها التقدم المحرز في أنشطة التسويق. يتم تقديم تقارير منتظمة إلى المخترع ومجلس المركز عن حالة جهود التسويق.
· الخطوة 11: قد يشارك المخترع في أنشطة مستمرة مثل تطوير المنتجات أو دعم التسويق أو الاستشارات الفنية.
10. توزيع الإيرادات وإدارة الملكية الفكرية
· الخطوة 12: مع توليد الإيرادات من جهود التسويق،  يضمن قسم نقل التكنولوجيا وتسويقها توزيع الإيرادات وفقا لسياسات الجامعة. ويشمل ذلك صرف حصة المخترع ودعم إجراء المزيد من البحوث وإدارة النفقات المتعلقة بالملكية الفكرية.
· الخطوة 13:  تشرف إدارة الملكية الفكرية على مواصلة حماية الملكية الفكرية والحفاظ عليها، وضمان بقائها أصلا قيما طوال دورة حياتها التجارية.
الاعتبارات الرئيسية:
· مشاركة المخترع: يلعب المخترع دورا حاسما في جميع مراحل عملية التسويق ، من التخطيط إلى التنفيذ ، وتوفير الخبرة الفنية والرؤى.
· التوافق مع أهداف الجامعة: يجب أن تتماشى خطة التسويق مع الأهداف الاستراتيجية الأوسع للجامعة ، مما يضمن مساهمتها في تحقيق الأهداف الأكاديمية والاقتصادية.
· المراقبة المستمرة: المراقبة والإبلاغ المنتظمان ضروريان لتعديل الاستراتيجيات حسب الحاجة وضمان أن جهود التسويق تسير على الطريق الصحيح.


