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Abstract 

Aim: The purpose of the present study is to the business environment of publishers in Qom 

province who were active in selling books electronically based on the Osterwalder business 

model. 
Methodology: This research has been carried out through a survey-analytical method of 

applied type. The statistical population consisted of 75 publishers based in Qom Province 
Publishers Complex who have been active in selling books electronically. The data gathering 

tool was a researcher-made questionnaire based on the Osterwalder business model. The 

collected data were analyzed using SPSS software using descriptive and inferential statistics 
Findings: With the advent of information technology in the new age, most businesses have 

changed. The organization or individuals who want to be successful in business must evaluate 

their current situation and then identify the relevant gaps and plan to address these gaps. 
Publishers' business status in the customer sector is in good condition. In terms of value 

proposition, customer relationship, key resources, key partnerships, and key activities, there was 

a need to rethink strategies, and in the communication channels, revenue stream and cost 
structure has been challenged. The cost structure sections with a rank of 8.11, the customer with 

a rank of 7.21, and the key resources with a rank of 6.74 had the highest priority among 

publishers. The components of a well-known brand, social networks, and the use of incentive 
schemes, the components of producing a product with excellent content and structure, 

identifying a product with excellent content and structure, manpower, and product distribution 

with excellent content and structure are at the desired level . 
Conclusion: this research has been able to study the business environment of publishers 

active in the field of selling books electronically based on the Osterwalder model and provide 

solutions to improve it. 
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 چکیده

وکار ناشران فعال در زمینه فروش کتب به صورت الکترونیک در استان  پژوهش حاضر بررسی فضای کسب هدف:
 قم و بر حسب مدل استروالدر بود. 

 57جامعه آماری موردنظر، این پژوهش با روش پیمایشی ـ تحلیلی از نوع کاربردی انجام شده است.  شناسی: روش
صورت الکترونیک فعال هستند. ابزار  ناشر مستقر در مجتمع ناشران استان قم است، که در زمینه فروش کتب به 

های گردآوری شده با  ها پرسشنامه محقق ساخته است که براساس مدل استروالدر تنظیم شده است. و داده گردآوری داده
 در دو سطح توصیفی و استنباطی مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفت. SPSSافزار آماری  استفاده از نرم

براساس مدل استروالدر، وضعیت ناشران در بخش مشتری از شرایط مطلوبی برخوردار بوده  در مجموع ها: یافته
یدی های کل های کلیدی، فعالیت هایی چون ارزش پیشنهادی، ارتباط با مشتری، منابع کلیدی، مشارکت است. در بخش

شود. همچنین وضعیت  ها احساس می شرایط از وضعیت متوسطی برخوردار بوده و نیاز به بررسی و تقویت این بخش
های درآمدی و ساختار هزینه به نسبت سایر موارد با  های ارتباطی، جریان های کانال وکار ناشران در بخش کسب
به  52/1و منابع کلیدی  08/5، مشتری با رتبه 88/1به های ساختار هزینه با رت رو بوده است. بخش هایی روبه چالش

 اند. ترتیب از بالاترین اولویت نزد ناشران برخوردار بوده
این پژوهش توانسته است فضای کسب و کار ناشران فعال در حوزه فروش کتب به صورت  گیری: نتیجه

 آنها ارائه دهد. هایی برای ارتقای کسب و کاربراساس مدل استروالدر مورد مطالعه قرار داده و راهکار الکترونیکی را

 

 وکار، کتاب الکترونیکی، ناشران، استان قم، بازاریابی کتاب. های کسب مدل استروالدر، مدل ها: کلیدواژه
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 مقدمه . 9

 گردد. براساس این نوع برمی 0770سابقه تجارت الکترونیک به شکل امروزی به سال 
اطلاعات و انتقال الکترونیکی سرمایه را انجام داد. در نتیجه گسترش توان تبادل داده،  تجارت می

اند. این تغییر و  وکارها دستخوش تغییر شده جانبه تجارت الکترونیک، بسیاری از کسب همه
وکار سنتی آن شده است. یکی از این صنایع  رنگ شدن یا از بین رفتن کسب تحولات باعث کم

 های روز به سمت نشر الکترونیک گرایش اد گسترش فناوریمهم، صنعت نشر بوده که در امتد
 پیدا کرده است. 

دارند اینترنت و شبکه جهانی وب از  ( بیان می0276طور که رسولی و همکاران ) همان
کنند  های برخط نقشی مهم در حلقه توزیع ایفا می فروشی های توزیع است و کتاب ترین کانال مهم

شده   فروشان کتاب تبدیل فروشان و خرده قیمتی برای ناشران، عمده و این محیط جدید به عرصه ذی
 است. 

از  یایجاد کرده، اما بسیار یوکار بسیار کسب یها اخیر، اینترنت فرصت ی دهه طی دو
بست رسیده و با  وکار به بن ها به دلیل نداشتن درك روشن، کاربرد نادرست مدل کسب سازمان

در محیط اقتصادی متحول و پیچیده امروزی فروشان و ناشران  طبع کتاب اند. به شکست مواجه شده
های خود موفق باشند،  ای جدیدی مواجه هستند. بنابراین، اگر بخواهند در حوزه فعالیته با چالش

برای حفظ بقاء در فضای پر رقابت امروزی و کسب سود بیشتر، باید از ابعاد مختلف مربوط به 
گاهی داشته باشند. کسب  وکار آ

درآمدزایی در  وکار و های کسب تدوین مدل گسترش نشر الکترونیک منجر بهاز سوی دیگر، 
وکار  کند و مدل کسب وکار پافشاری می ( بر اهمیت مدل کسب0237) 1این زمینه شده است. آفوا

توان از یک بنگاه انتظار  داند که از طریق این چارچوب می را چارچوبی برای خلق پول و ثروت می
شتریان از آنچه از هایی، چگونه و در چه زمانی باید انجام دهد تا م داشت که چه مجموعه فعالیت

 و بنگاه نیز به سود دست یابد. مند شوند بنگاه انتظار دارند، بهره
برداری از ارزش در سازمان تعریف کرده  وکار را منطق ایجاد، ارائه و بهره استروالدر مدل کسب

دل وکار استروالدر و پیگنیور اشاره کرد. این م توان به مدل کسب است. در زمینه نشر الکترونیک می
                                                           

1. Afuah 
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گذارد، معین  ها اثر می وکار بر بقیه بخش درک ما را از اینکه چگونه تغییر یک یخش از مدل کسب
(. این رویکرد دارای چهار جزء اصلی شامل: مشتریان، ارزش پیشنهادی، 0270کند )قربانی،  می

نُه شود. این  زیرساخت و ساختار مالی است و این چهار بخش اصلی به نُه زیرمجموعه تقسیم می
های  های ارتباطی، ارتباط با مشتری، جریان بخش مشتری، ارزش پیشنهادی، کانال جزء عبارتند از:

های کلیدی و ساختار هزینه )استروالدر و  های کلیدی، مشارکت درآمدی، منابع کلیدی، فعالیت
 (.01، ص10271پیگنیور

 جستجو در پایگاهبا استفاده از این مدل، تحقیقات زیادی صورت گرفته است. بعد از 
های گوناگونی مانند تجارت، مدیریت، اقتصاد، نشر   مقاله با این مدل در حوزه 033 ٤آی اس آی

وکارهای  های علوم غذایی، کسب های محدودی در حوزه و... یافت شد. در ایران نیز پژوهش
پژوهش حاضر،  شده است. در ادامه به برخی از مطالعات مرتبط با متغیرهای خانگی و بیمه انجام 

 شود.  اشاره می
های موفقیت در   بندی شاخص  ( به شناسایی و اولویت0273طهماسبی ) مولوی، عباسی و شاه

یابی،  ها نشان داد که عناصر موقعیت های دانشگاهی پرداختند. نتایج پژوهش آن بازاریابی کتاب
ی بیشترین تأثیر را در میزان بند  گذاری و بخش  محصول، زمان، مکان، فناوری، ترفیع، قیمت، هدف

 اند.   های دانشگاهی داشته موفقیت برای بازاریابی کتاب
های بازاریابی اینترنتی بر میزان   ( به بررسی تأثیر شاخص0274زاده و سعیدی ) رجوعی، عزت

یج ها از دیدگاه ناشران الکترونیک ایران پرداختند. نتا  بندی آن  های الکترونیک و رتبه  فروش کتاب
کنندگان، حق انتخاب مشتری، مدیریت  ها نشان داد که متغیرهای سهولت برای مصرف پژوش آن

 ترین عوامل تأثیرگذار در فروش اقلام محصول، هزینه و مزایا و ارزش برای مشتریان، مهم
 کتب الکترونیک از دیدگاه ناشران الکترونیک هستند. این یعنی طراحی یک تارنمای چندمنظوره

های الکترونیک  وجو و کاربری آسان، اساس بازاریابی اینترنتی در فروش کتاب یت جستبا قابل
 است. 

های نشر الکترونیک ایران پرداخت. نتایج  ( نیز به شناسایی زیرساخت0274سلطان محمدی )

                                                           

1. Osterwalder & Pigneur 

2. Web of Knowledge  
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گذاری، فنی، انسانی،  پژوهش وی نشان داد که به ترتیب عوامل حقوقی، مدیریتی و سیاست
ترین  و ارگونومی و مالی اقتصادی از دیدگاه نویسندگان اهل قلم از مهم فرهنگی، احساسی

 های نشر الکترونیک هستند. زیرساخت
( در پژوهشی عوامل مؤثر بر موفقیت بازاریابی وب در 0274زاده و سعیدی ) رجوعی، عزت

فروش کتب الکترونیک را از دیدگاه ناشران تحلیل کردند. براساس نتایج حاصل از این پژوهش، به 
کنندگان، حق انتخاب مشتری، مدیریت اقلام محصول، هزینه برای  ترتیب، سهولت برای مصرف

ترین عوامل تأثیرگذار در موفقیت بازاریابی وب در  مشتریان و مزایا و ارزش برای مشتریان مهم
 فروش کتب الکترونیک بوده است. 

های  هایی که بر توسعه فروشگاه ای موانع و چالش در مطالعه (0276رسولی و همکاران )
ها نشان داد موانع و  برخط کتاب در ایران تأثیرگذار هستند را بررسی کردند. نتایج پژوهش آن

ای، مسائل فرهنگی، مسائل عام صنعت  های شبکه زه در چهار دسته زیرساختهای این حو چالش
 گیرد.  ها جای می نشر در ایران و مسائل خاص فروشگاه

وکارهای موجود در  شناسایی نقاط قوت و ضعف کسب نامه خود به ( در پایان0276ربانی )
دهی به  مینه سرویسوکار جدیدی در ز زمینه نشر دیجیتال نشریات علمی پرداخت و مدل کسب

 ناشران دیجیتال نشریات علمی ارائه داد. 
شناسی به  در پژوهشی میزان توجه ناشران علم اطلاعات و دانش( نیز 0273زندیان و همکاران )

های بازاریابی و مقایسه آن با میزان توجه ناشران برگزیده را بررسی کردند. نتایج پژوهش آنها  آمیخته
شناسی، توجه کمتری به عناصر آمیخته بازاریابی،  علم اطلاعات و دانش نشان داد ناشران رشته

 نسبت به ناشران برگزیده دارند.
 های بازاریابی و سازی استراتژی ( در پژوهشی به بررسی کاربرد و پیاده3113) 1لاینگ

خریداران ای با تمرکز بر رفتار  های آنلاین و زنجیره فروشی عناصر آمیخته بازاریابی در میان کتاب
 بکارگیری این عناصر در تجارت کتاب پرداخت. سپس بازخورد رفتار مشتریان را نسبت به 

 شاپ ترین نتیجه پژوهش وی این بود که محیطی شبیه کافی مورد بررسی و تحلیل قرار داد. مهم
 ن،تواند تأثیر بسزایی در افزایش فروش، تعامل میان مشتریان و جذب آنا ها نمی فروشی در کتاب

                                                           

1. Laing 
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ی عنصر ترویج داشته باشد. از طرف دیگر، به  فروشان و نیز اجرای بهینه و ارتقاء عملکرد کتاب
اعتقاد نویسنده در پیش گرفتن چنین رویکردی برای فروش کتاب، باعث توسعه بازار کتاب 

 عنوان فضای اجتماعی برای خریداران کتاب گردد. در واقع از دید مشتریان چنین فضایی به  می
 کند.   ل میعم

تأثیر تبلیغات بر مشتری در بازار کتاب پرداخت. نتایج  ( در پژوهشی به3101) 1وایسویلن
تبلیغات، کسب تجربه شخصی مشتریان و رفتار خرید آنان را ارتقاء داده و  پژوهش وی نشان داد

عنوان   تی بههای تبلیغا تواند دید مثبتی نسبت به محصول )کتاب( در بازار ایجاد کند. فعالیت  می
عنوان عنصر مرجع برای تجربه  کند و تبلیغات به رسانی مشتریان عمل می سیستم جایگزین اطلاع

 آید.  شخصی به شمار می
منظور  به مکان( در پژوهشی به دنبال این موضوع بود که چگونه ناشران از عنصر 3103) ٤هیبل

برند. وی به این نتیجه   بهره می در زمینه تولیدات فرهنگی و تجارت کتاب نامی شهرت و خوش
های تعاملی   توان به ایجاد ارتباط و شبکه رسید مکان نقشی مهم دارد. از نتایج دیگر این پژوهش می

 میان مشتریان کتاب و محصولات فرهنگی اشاره کرد. 
شده،  در زمینه نشر انجام  استروالدر و پیگنیوروکار  تنها پژوهشی که مستقیماً با مدل کسب

وکار در  ( بوده که با هدف ارائه چارچوبی براساس مدل کسب3107)3پژوهش جی آی تی مولمرد
وکار  زمینه نشر و بازاریابی مجلات الکترونیک انجام شده است. نتایج پژوهش وی نشان داد کسب

صنعت مجلات در بانکوک براساس مدل استروالدر، صنعتی رقابتی و سودساز است. با وجود 
 مجله هنوز فضای کافی برای کار وجود دارد.تعداد زیاد 

دهنده این  شده در زمینه نشر الکترونیک نشان  های انجام ها و پژوهش مطالعه و مرور فعالیت
اند. ازجمله  موضوع است که پژوهشگران به جایگاه و نقش نشر الکترونیک در بازار رقابت پی برده

 داشت کرد در ادامه آمده است:توان بر  نکاتی که از نتایج تحقیقات پیشین می
 وکار براساس استروالدر مجلات، معرفی مدل کسب (الف

 ها، موانع و مشکلات نشر الکترونیک، شناسایی زیرساخت (ب
                                                           

1. Vaisvilience 

2. Heeble 

3. Jitpimolmard 
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 وکار در نشر الکترونیک، های کسب شناسایی فرصت (ج
ها با توجه به نقش  فروشی ها و کتاب سایت ها در وب بازاریابی نشر الکترونیک کتاب (د

 تبلیغات. 
 وکار نشر الکترونیک دهد مطالعات انجام شده در حوزه کسب ها نشان می بررسی پیشینه

وکار بیشتر در حوزه مجلات  های کسب ویژه در ایران محدود بوده و پژوهش از دیدگاه ناشران به
 وکار در حوزه نشر الکترونیک، پژوهشی مشاهده های کسب شده است. اما درباره مدل  انجام
 نشد. 

وکار نشر کتاب الکترونیک را براساس مدل  کند نحوه کسب بنابراین، پژوهش حاضر تلاش می
 ها مشخص گردد.  وکار آن بررسی کند تا نقاط ضعف و قوت کسب وکار استروالدر کسب

 های زیر پاسخ دهد:  برای رسیدن به این هدف، پژوهش حاضر درصدد است تا به پرسش
وکار  گانه مدل کسب های نُه اشران قم در نشر الکترونیک براساس مؤلفه( ناشران فعال مجتمع ن0

 استروالدر در چه وضعیتی هستند؟
گانه  های نُه یک از مؤلفه ( از دیدگاه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک، کدام 3

 وکار استروالدر از اولویت بالاتری برخوردارند؟ مدل کسب

 شناسی پژوهش روش. 2

نفر از  91پیمایشی و از نوع کاربردی است. جامعه آماری پژوهش، ـ  پژوهش حاضر توصیفی
صورت الکترونیکی در مجتمع ناشران قم،  در زمینه فروش کتاب به فعال مسئولان و کارمندان

مشتری،  بخش: 7ها از طریق پرسشنامه پژوهشگر ساخته گردآوری شد. پرسشنامه در  بودند. داده
ادی، کانال ارتباطی، منبع درآمد، منابع کلیدی، فعالیت کلیدی، مشارکت کلیدی و ارزش پیشنه

های  توانستند براساس گزینه گویان می شد. پاسخ براساس مدل استروالدر طراحی ساختار هزینه، 
 پنج سطحی طیف لیکرت پرسشنامه را پاسخ دهند. 

نظران حوزه نشر  ادی از اساتید و صاحبها در اختیار تعد برای تعیین روایی، ابزار گردآوری داده
نامه به شکل الکترونیکی  ها، پرسش قرار گرفت. در نهایت، پس از رفع ابهامات و اصلاحات پرسش

آوری شد. پایایی پرسشنامه نیز از طریق آلفای کرونباخ محاسبه شد که  و حضوری توزیع و جمع
نامه را با استفاده از آلفای کرونباخ نشان های اصلی پرسش پایایی مؤلفه 0به دست آمد. جدول  70/1
 دهد.  می
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 های اصلی پرسشنامه پایایی مؤلفه - 1جدول 

 آلفای کرونباخ  ها تعداد پرسش ها مؤلفه

 12 9 مشتری

 52 2 ارزش پیشنهادی

 12 9 کانال ارتباطی 

 57 2 ارتباط با مشتری 

 12 9 های درآمدی  جریان

 17 1 منابع کلیدی 

 12 9 کلیدیفعالیت 

 12 2 مشارکت کلیدی

 52 7 ساختار هزینه 

آزمون فریدمن  انجام گرفت. همچنین از SPSSافزار آماری  ها با استفاده از نرم تحلیل داده
 ها استفاده شد.  بندی هر یک از مؤلفه منظور تعیین سطوح و اولویت به

 61شناختی اعضای نمونه مورد بررسی نشان داد که از میان  نتایج بررسی وضعیت جمعیت
 % مرد هستند. 73%(، 31پاسخگو، )نرخ پاسخگویی 

 سال تعلق دارند.  11تا  21% به گروه سنی 7/90بیشتر پاسخگویان 
 % پاسخگویان دارای مدرک کارشناسی و کارشناسی ارشد هستند. 31بیش از 

باشد، شاخص موردنظر در  22/3-0آمده بین عدد  دست  های افراد، اگر عدد به پاسخ با توجه به
باشد، شاخص موردنظر در  66/2-22/3سطح ضعیف قرار دارد و اگر میانگین متغیر موردنظر بین 

باشد، شاخص موردنظر در سطح  1-66/2آمده بین  دست  سطح متوسط و همچنین اگر عدد به
 مطلوب قرار دارد. 

 های پژوهش یافته. 9

وکار  میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در مؤلفه مشتری مدل کسب
 آمده است.  3استروالدر در جدول 
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 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم  -2جدول 

 در نشر الکترونیک در مؤلفه مشتری
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 78/2 12 2 2 2 08 97 تعداد رضایت کاربران

 21/9 12 5 0 81 08 80 تعداد پاسخگوی نیاز کاربران

 81/9 12 9 5 92 85 9 تعداد بندی کاربران گروه

 58/9 میانگین رتبه بخش مشتری مجموع

بخش مشتری، ناشران در سطح  90/2، با توجه به میانگین رتبه 0های جدول  بر طبق داده
اند. مؤلفه رضایت کاربران در سطح مطلوب و دو مؤلفه دیگر در  مطلوبی به این بخش توجه نموده

 سطح متوسط هستند. 
هادی مدل میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در مؤلفه ارزش پیشن

 باشد.  مندرج می 2وکار استروالدر در جدول  کسب

 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم  -3جدول 

 در نشر الکترونیک در بخش ارزش پیشنهادی
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 07/9 12 88 2 3 90 1 تعداد عرضه روزآمد محصولات

 59/0 12 80 80 81 02 2 تعداد سازی محصولات سفارشی

 18/9 12 7 2 87 99 5 تعداد متنوع بودن محصولات

 3/9 12 2 2 00 00 81 تعداد شده برند شناخته 

 95/9 های پیشنهادی میانگین رتبه لیکرت بخش ارزش مجموع

های پیشنهادی،  بخش ارزش 29/2میانگین ، با توجه به 2های مندرج در جدول مطابق داده
در سطح  شده که اند. غیر از مؤلفه برند شناخته  ناشران در سطح متوسطی به این بخش توجه نموده

 باشند.  های دیگر در سطح متوسط می مطلوب است، مؤلفه
دل های ارتباطی م میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در بخش کانال

 قابل مشاهده است. 4وکار استروالدر در جدول  کسب
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 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم -4جدول 

 های ارتباطی کانال در نشر الکترونیک در بخش
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 19/9 12 2 88 80 07 80 تعداد های اجتماعی شبکه 

 28/8 12 97 07 2 2 2 تعداد منابع چاپی 

 81/0 12 00 81 5 89 2 تعداد ای آنلاین خدمات مشاوره 

 2/0 های ارتباطی میانگین رتبه لیکرت بخش کانال مجموع

های ارتباطی، ناشران در  بخش کانال 4/3، با توجه به میانگین رتبه 4های جدول براساس داده
های اجتماعی در سطح  اند. تنها مؤلفه شبکه سطح نزدیک به ضعیف به این بخش توجه نموده

 مطلوب قرار دارد. 
شتری مدل میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در بخش ارتباط با م

 آورده شده است.  1وکار استروالدر در جدول  کسب

 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم  -5جدول

 در نشر الکترونیک در بخش ارتباط با مشتری
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 78/0 12 5 00 02 5 2 تعداد کاربرایجاد پایگاه اطلاعاتی از مشخصات  

 51/0 12 82 82 80 02 2 تعداد ارتباط کاربر با عضویت در سایت 

 9/9 12 2 7 90 09 2 تعداد نظرسنجی از کاربر برای ارائه خدمات 

 1/9 12 2 7 81 03 1 تعداد های تشویقی استفاده از طرح 

 22/9 میانگین رتبه لیکرت بخش ارتباط با مشتری مجموع

بخش ارتباط با مشتری، ناشران در سطح متوسطی  14/2، با توجه به میانگین 1بر طبق جدول 
در سطح نزدیک به  های تشویقی که اند. غیر از مؤلفه برند استفاده از طرح به این بخش توجه نموده

 های دیگر در سطح متوسط هستند.  مطلوب است، مؤلفه
های درآمدی  میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در مؤلفه جریان

 قابل مشاهده است.  6وکار استروالدر در جدول  مدل کسب
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 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم  -6جدول

 های درآمدی در نشر الکترونیک در مؤلفه جریان
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 11/0 12 0 87 99 1 0 تعداد های متنوع درآمدزایی روش

 77/0 12 7 00 01 7 2 تعداد سنجش میزان وفاداری کاربر

 01/0 12 88 01 81 9 0 تعداد تفاوت قیمت محصولات

 75/0 های درآمدی میانگین رتبه لیکرت بخش جریان مجموع

های درآمدی،  بخش جریان 19/3با توجه به میانگین  ،6های مندرج در جدول مطابق داده
 ها در سطح متوسط هستند.  اند و همه مؤلفه ناشران در سطح متوسطی به این بخش توجه نموده

میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در بخش منابع کلیدی مدل 
  آمده است. 9ر در جدول وکار استروالد کسب

 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم  -7جدول 

 در نشر الکترونیک در بخش منابع کلیدی
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 17/0 12 81 82 82 83 9 تعداد سایت روزآمدی وب

 51/0 12 5 87 07 88 0 تعداد های توزیع روزآمدی شبکه

 27/2 12 2 2 88 97 82 تعداد نیروی انسانی

 27/2 12 2 2 81 07 83  تولید محصول با محتوا و ساختار عالی

 31/9 12 2 2 85 05 81  شناسایی محصول با محتوا و ساختار عالی

 89/2 12 2 2 82 02 00 تعداد توزیع محصول با محتوا و ساختار عالی

 1/9 میانگین بخش منابع کلیدی مجموع

بخش منابع کلیدی، ناشران در سطح نزدیک به  6/2، با توجه به میانگین 9بر طبق جدول
های تولید محصول با محتوا و ساختار عالی، شناسایی  اند. مؤلفه مطلوب به این بخش توجه نموده

محصول با محتوا و ساختار عالی، نیروی انسانی و توزیع محصول با محتوا و ساختار عالی در 
های توزیع در سطح متوسط  سایت و روزآمدی شبکه های روزآمدی وب بوده و مؤلفه سطح مطلوب
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  قرار دارند.
میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در مؤلفه مشارکت کلیدی مدل 

 درج شده است.  3وکار استروالدر در جدول  کسب

 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم -8جدول 

 در نشر الکترونیک در مؤلفه مشارکت کلیدی
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 21/9 12 7 82 89 01 2 تعداد دسترسی به نیروی انسانی متخصص

 8/9 12 81 1 1 81 82 تعداد سایت دسترسی به وب

بر  عدم تأثیر دستمزد نیروی انسانی
 کیفیت محصول

 21/9 12 2 87 07 02 2 تعداد

عدم تاثیر هزینه بالا بر کیفیت خرید 
 محصول

 87/9 12 2 80 05 08 2 تعداد

 23/9 های کلیدی میانگین رتبه لیکرت بخش فعالیت مجموع

 های بخش فعالیت 17/2، با توجه به میانگین 3های مندرج در جدول  براساس داده
 ها در سطح متوسط سطح متوسط به این بخش توجه نموده و همه مؤلفهکلیدی، ناشران در 

 هستند. 
 های کلیدی میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در بخش مشارکت

 باشد.  قابل مشاهده می 7وکار استروالدر در جدول  مدل کسب

 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم -9جدول

 های کلیدی الکترونیک در بخش مشارکتدر نشر 
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 9 12 2 82 22 82 2 تعداد های مشترک با همکاران پروژه

 1/0 12 2 02 90 1 2 تعداد ارتباط با همکاران برای شناسایی کاربر

 91/0 12 5 09 92 2 2 تعداد های مشترک گذاری سرمایه

 91/0 12 88 08 00 1 2 تعداد مبادله اطلاعات با همکاران برای شناسایی مشتری

 12/0 های کلیدی میانگین رتبه لیکرت بخش مشارکت مجموع
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 های کلیدی، ناشران در بخش مشارکت 64/3، با توجه به میانگین 7بر طبق جدول
 ها در سطح متوسط بخش توجه داشته و همه مؤلفهسطح متوسط نزدیک به ضعیف به این 

 هستند. 
مدل  میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک در مؤلفه ساختار هزینه

 آورده شده است.  01وکار استروالدر در جدول  کسب

 میزان توجه ناشران فعال مجتمع ناشران قم  -11جدول

 تار هزینهدر نشر الکترونیک در مؤلفه ساخ
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 1/0 12 1 89 00 85 2 تعداد فرد بودن خدمات منحصربه

 0 12 89 92 89 2 2 تعداد تأمین خدمات از همکاران

 0 12 82 22 82 2 2 تعداد تأمین محصولات از همکاران

 28/0 12 82 87 97 2 2  رابط کاربریتحمل هزینه برای 

 89/9 12 2 2 22 80 2 تعداد تحمل هزینه برای بازاریابی

 21/0 میانگین رتبه لیکرت بخش ساختار هزینه مجموع

بخش ساختار هزینه، ناشران در سطح متوسط  46/3، با توجه به میانگین 01مطابق جدول
های تأمین خدمات از همکاران و  غیر از مؤلفه اند. به نزدیک به ضعیف به این بخش توجه نموده

در سطح متوسط قرار  های دیگر تأمین محصولات از همکاران که در سطح ضعیفی هستند، مؤلفه
 دارند. 

گانه مدل  های نُه مؤلفه یک از از دیدگاه ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر الکترونیک کدام 
 ری برخوردارند؟وکار استروالدر از اولویت بالات کسب
ها از  یک از مؤلفه وکار استروالدر و اینکه کدام گانه مدل کسب های نُه بندی مؤلفه منظور رتبه به

اولویت برخوردار بوده و بیشتر مورد توجه قرار گرفته است، از آزمون فریدمن استفاده شد که نتایج 
 آمده است. 00آن در جدول 
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 بندی فریدمن آزمون رتبه -11جدول 

 وکار استروالدر گانه مدل کسب های نهُ منظور تعیین اولویت مؤلفه به

 ها رتبه

 مقدار احتمال آزمون آماره آزمون فریدمن ای میانگین رتبه  

 88/1 ساختار هزینه

5/031 0.000 

 08/5 مشتری

 52/1 منابع کلیدی

 15/7 ارزش پیشنهادی

 13/2 فعالیت کلیدی

 95/2 ارتباط با مشتری

 22/9 مشارکت کلیدی

 73/0 های درآمدی جریان

 81/0 کانال ارتباطی

شده،  محاسبه  11/1با توجه به اینکه مقدار احتمال آزمون در جدول فوق کمتر از مقدار 
بندی معتبر است. از دیدگاه  ای متغیرها معنادار بوده و رتبه بنابراین، وجود اختلاف بین میانگین رتبه

 ناشران، ساختار هزینه، مشتری و منابع کلیدی از اولویت بالاتری برخوردار هستند. 

 گیری نتیجه. 4

اند. روی آوردن به  وکارها تغییر یافته های اطلاعاتی در عصر جدید، اکثر کسب با ظهور فناوری
گاهی از جنبه وکارهای کسب وکار  خصوص مدل کسب های متفاوت آن، به الکترونیکی نیازمند آ

 ضعیتوکار موفق عمل کنند، باید و موفق است. سازمان یا افرادی که بخواهند در زمینه کسب
فعلی خود را ارزیابی کرده و سپس خلاءهای مربوطه را شناسایی و در جهت رفع این خلاءها 

 ریزی کنند. برنامه
وکار ناشران فعال مجتمع ناشران قم در نشر  بدین منظور پژوهش حاضر، نحوه کسب

 وکار استروالدر بررسی کرده است.  گانه مدل کسب های نُه براساس مؤلفه الکترونیک را
های پژوهش حاکی از آن است که  وکار استروالدر، یافته گانه مدل کسب های نُه با توجه به مؤلفه

رو یکی از عوامل  شده و از این  در سطح مطلوب ارزیابی 90/2بخش مشتری با کسب میانگین رتبه 
از وکار حاصل شود، نی وکار از سوی ناشران بوده است. برای اینکه موفقیت در کسب موفقیت کسب

شود، ناشران  بنابراین، پیشنهاد میبندی شوند،  های متفاوتی تقسیم است که مشتریان به گروه
ها و علل استفاده برخی از مشتریان از محصولات و خدمات و یا علل عدم استقبال برخی  ویژگی
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مشتریان از کالاها را بررسی کرده و نقاط ضعف و قوت خود را شناسایی کنند و در جهت بهبود 
کاوی در جهت مدیریت مشتری است.  ها، استفاده از فنون داده کیفیت گام بردارند. یکی از این راه

 کند.  بندی مشتریان را تسهیل می کاوی بخش گیری از داده بهره
وکار  وکاری در واقع همان دلیلی است که مشتریان، یک کسب های پیشنهادی هر کسب ارزش

 های این بخش، عرضه روزآمد محصولات است که یکی از مؤلفهدهند.  را به سایر رقبا ترجیح می
 سازی محصولات با  در سطح متوسط قرار دارد. ارزش پیشنهادی دیگر، سفارشی 31/2با رتبه 

سازی  باشد. سفارشی در سطح متوسط می 92/3توجه به نیاز کاربر است که با کسب رتبه 
های خاص  دهد که محصولات را بر مبنای نیاز محصولات این امکان را در اختیار کاربر قرار می

 خود بسنجد. 
براساس نتایج بدست آمده، متنوع بودن محصولات از دیدگاه ناشران در سطح مطلوبی بوده و 
این بدان معنا است که ناشران با ارائه محصولات متنوع قصد دارند در بین رقبای خود کاربران 

های پیشنهادی از منظر ناشران از  وع بخش ارزشبیشتری را به سمت خود جذب کنند. در مجم
 اند.  را کسب کرده 29/2مطلوبیت متوسطی برخوردار بوده و رتبه میانگین

راحتی  تواند به فرد می وکاری، کارآفرین با ارائه یک ارزش منحصربه برای موفقیت در هر کسب
خوبی روابط با مشتری و  د بهوکار خود را ارتقاء داده و بر رقیبان خود پیشی بگیرد. پس بای کسب
های جدید رو  های آنان را بررسی کرده تا برای رفع بخشی از نیازهای آنان به خلق ارزش مندی علاقه

 بیاورد. 
های ارتباط با مشتری است.  گیری درباره کانال وکاری، تصمیم های مهم در هر کسب از بحث

گاهی از اینکه در  رار میکارآفرین در مراحل مختلف خرید، با مشتری رابطه برق کند که ضرورت آ
های  کند. نتایج مربوط به بخش کانال هر مرحله از چه کانال ارتباطی بهره ببرد را دوچندان می

از اقبال بیشتری  62/2های اجتماعی با کسب رتبه مطلوب  ارتباطی از سوی ناشران نشان داد، شبکه
های پیشنهادی دیگر بوده که  چاپی ازجمله کانال نسبت به موارد دیگر برخوردار بوده است. منابع

اند.  در سطح ضعیف مورد توجه و استقبال ناشران نبوده و کمتر از آن بهره برده 40/0کسب نمره 
شاید بتوان دلیل آن را هزینه بالای کاغذ و از سوی دیگر تسهیل تبلیغات در فضای مجازی دانست. 

سایت ناشران،  دهد از طریق وب آنلاین بوده که نشان میای  کانال ارتباطی دیگر، خدمات مشاوره
ارتباط با کاربر در چه حدی برقرار است. نتایج نشان داد که این کانال نیز از سطح توجه ضعیفی 

 باشد.  برخوردار می
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در بخش ارتباط با مشتری، هر شرکت یا سازمانی باید بداند که نوع ارتباطی که قرار است با 
خود برقرار کند، چیست و این ارتباط از چه طریقی انجام خواهد گرفت. بالاترین مشتری و کاربر 

بوده است.  6/2های تشویقی با میانگین نمره  سطح بخش ارتباط با مشتری، استفاده از طرح
و در سطح متوسط در رده بعدی قرار دارد.  2/2سنجی از کاربران برای ارائه خدمات با نمره  نظر

توان به اهدافی چون  وکارها است، زیرا از طریق آن می جزو ارکان اصلی کسب ارتباط با مشتری
های  یافت. برای مثال استفاده از طرح جذب مشتری، حفظ مشتری و افزایش میزان فروش دست 

هایی است که جذب مشتری را به دنبال  تشویقی که در اینجا مورد سوال بوده است، یکی از روش
توان نام برد که در بین  ای مختلف ارتباط با مشتری کمک شخصی را میه خواهد داشت. از گونه

بندی جای دارد. ایجاد  های ما ارتباط با کاربر از طریق عضویت در سایت در این تقسیم مؤلفه
های ارتباط با مشتری است، که در این  پایگاه اطلاعاتی از مشخصات کاربران یکی از انواع گونه

توانند با یکدیگر تبادل  گردد و می اری ارتباط کاربران با یکدیگر فراهم مینوع ارتباط امکان برقر
اطلاعات داشته باشند. گونه دیگر خلق مشترک است، که نظرسنجی از کاربران برای ارائه خدمات 

خریدار فراتر  -گیرد. سازمان از این طریق روابط خود را از حالت ساده مشتری در این دسته قرار می
های موردنظرشان مشارکت داشته باشند. در  دهد تا کاربرانشان هم در تولید ارزش ازه میبرده و اج

وکار شرکت، تأثیر عمیقی بر  توان گفت بخش ارتباط با مشتری مدل کسب طور کلی می واقع به
 تجربه کلی مشتری خواهد داشت. 

ارزیابی قرار گیرند.  های درآمدی باید مورد وکار، جریان برای انجام و به ثمر رسیدن یک کسب
وکار اگر بخش مشتری را  ها باید از درآمد کسر شوند. در یک کسب برای دستیابی به سود، هزینه

وکار هستند. در این پژوهش  های کسب های درآمدی شریان عنوان قلب آن بدانیم، جریان به
ه است، به این معنی های متنوع درآمدزایی بود های درآمدی که مورد سؤال قرار گرفته، روش جریان

های مختلف، انجام تبلیغات  پردازند، که در بین روش هایی به کسب درآمد می که ناشران از چه راه
افزوده مورد توجه بوده است. نتایج نشان داد میزان استفاده از این جریان درآمدی با  و ایجاد ارزش

افزوده به  تبلیغات و ایجاد ارزش باشد. ناشران از طریق انجام در سطح متوسط می 33/3کسب نمره 
، در سطح متوسط بوده است. 11/3پردازند. مؤلفه وفاداری کاربران نیز با کسب نمره  درآمدزایی می

توانند با ایجاد تفاوت در قیمت محصولات خود بخشی از جریان درآمدی خود را رونق  ناشران می
ایجاد تفاوت در قیمت محصولات خود با ها حاکی از آن است که ناشران تمایلی به  بخشند. پاسخ

ها ناشی  توجه به میزان و محل استفاده خود ندارند، علت این کار از استراتژی حفظ مشتری آن
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زایی است. رتبه  گردد، به این مفهوم که برای ناشران اهمیت حفظ مشتری بیشتر از درآمد می
شده است. در کل  ارزیابی و در سطح ضعیف  33/3ها  شده این مؤلفه در بین پاسخ کسب 
در سطح متوسط  19/3شده با کسب رتبه  های درآمدی ناشران با توجه به نتایج کسب  جریان

های درآمدی خود  های جریان ناشران به بررسی استراتژی شود رو پیشنهاد می باشد. از این می
عف خود مطلع شوند و به تری را برگزیده یا حداقل بتوانند از نقاط ض های متفاوت بپردازند تا روش

 بهبود جریان درآمدی خود توجه بیشتری داشته باشند. 
یکی از نکات کلیدی در رسیدن به موفقیت، تأمین منابع مورد نیاز برای رسیدن به موفقیت 

شود. در ابتدا  وکار موفق، منابع کلیدی نامیده می اندازی یک کسب است. منابع مورد نیاز برای راه
وکار کافی است، اما واقعیت  ست که فقط وجود سرمایه اولیه برای شروع یک کسبتصور بر این ا

ای برخوردار  وکاری شناسایی منابع کلیدی از اهمیت ویژه آن است که قبل از شروع هر کسب
باشد. بعد از شناسایی منابع کلیدی، باید در جهت تأمین و حفظ آن تلاش کنیم، زیرا منابع  می

شوند. تمام  وکار می ای یک کسب که در کل باعث چرخیدن چرخه کلیدی عواملی هستند
نوعی با بخش منابع کلیدی در ارتباط هستند. خلق ارزش، ارزش پیشنهادی،  های قبلی به بخش

های ارتباطی، حفظ ارتباط با بخش مشتری، نحوه کسب درآمد، همگی  ارتباط با مشتری، کانال
ین مطالعات حاکی از آن است که انواع مختلف منابع وکار هستند. همچن جزء منابع کلیدی کسب

های مربوط به منابع  کلیدی وجود دارد. منابع معنوی یکی از منابع کلیدی است، در بین مؤلفه
 سایت با توجه سایت جز منابع معنوی هستند. ناشران به روزآمدی وب کلیدی، روزآمدی وب

 اند. منابع انسانی هم از دیگر ای نداشته ویژهعنوان یک منبع کلیدی، توجه  به 61/3به میانگین 
 عنوان منبع  وکار است، وجود نیروی انسانی از منظر ناشران به منابع مهم کلیدی در هر کسب

از مطلوبیت بالایی برخوردار  11/4کلیدی باارزش تلقی شده است و این منبع با کسب امتیاز 
 های توزیع  وهش، ازجمله روزآمدی شبکهشده در این پژ های گزارش  باشد. سایر مؤلفه  می

مناسب، شناسایی، تولید و توزیع محصولات با محتوا و ساختار عالی جزء منابع کلیدی فیزیکی 
 اند.  بوده

ترین  عنوان مهم ها به وکاری نیاز به تعدادی فعالیت کلیدی دارد، که از آن هر مدل کسب
های ‎های کلیدی به دسته شود. فعالیت برده می د، نام اقداماتی که سازمان برای عملکرد موفق نیاز دار

ها تولید است که شامل طراحی، ساخت و ارائه محصول  اند. ازجمله آن شده مختلف تقسیم 
های این بخش، سوال مطرح این است که دستمزد بالای  باشد. در بین مؤلفه باکیفیت عالی می
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ها حاکی از آن است که  ست یا خیر؟ پاسخنیروی انسانی بر کیفیت ساخت محتوا تأثیرگذار ا
ناشران تا حدودی کیفیت تولید محصولات خود را تأثیرپذیر از دستمزد بالای نیروی انسانی 

بینند. به این معنا که در تولید محصولات، اگر دستمزد نیروی انسانی از مقدار مجازی که هر  می
ست در کیفیت تولید محصولات تأثیر ناشر برای خود تعیین کرده است، بالاتر باشد، ممکن ا

گویای این نتیجه است.  13/2مستقیم داشته باشد. میزان اهمیت این مؤلفه در سطح متوسط با رتبه 
بندی شود، که سؤالات میزان تأثیر  خرید محصول باکیفیت هم ممکن است در این گروه دسته

ها، ناشران به این  از بین پاسخها را بر کیفیت خرید محصول مورد سنجش قرار داده است.  قیمت
های  های بالا بر کیفیت خرید محصول تأثیر دارد. رتبه حاصل از پاسخ اند که هزینه کرده  امر اشاره

 در سطح متوسط بوده است.  01/2ناشران به این مؤلفه 
های کلیدی حل مسئله است. در این میان ارائه راهکار جدید برای حل  گروه دیگر فعالیت

هر مشتری، نیاز به نیروی متخصص در زمینه مسائل مربوطه را دارد. دسترسی به نیروی مسئله 
انسانی متخصص در بین ناشران برای ارائه چنین خدماتی، از اهمیت متوسطی برخوردار بوده است 

افزار، در سطح متوسط  دیگر، ایجاد شبکه یا وجود نرم  شد. مؤلفه  برای آن محاسبه 16/2که رتبه 
 شد. با می

وکارها است، ازجمله اهداف هر  ها در سازمان، هسته مرکزی بسیاری از کسب مشارکت
سازی مدل  سازمانی برای برقراری شراکت با همکاران، مواردی همچون ایجاد شراکت، بهینه

های کلیدی  های بخش مشارکت وکار خود، کاهش ریسک، و أخذ منابع است که مؤلفه کسب
گیرد، این نوع  ی مشترک با همکاران در دسته همکاری راهبردی قرار میها‎هستند. مؤلفه پروژه

و سطح  2شود که رقیب یکدیگر نیستند که با کسب نمره  هایی ایجاد می مشارکت برای سازمان
برقراری  های دیگر این بخش شامل متوسط، بالاترین نمره را کسب کرده است. مؤلفه

کاران برای شناسایی کاربر، مبادله اطلاعات با همکاران های مشترک، ارتباط با هم گذاری سرمایه
برای شناسایی مشتری، در سطح متوسط هستند. ناشران به برقراری ارتباط برای شناسایی کاربر 
بیشتر تمایل دارند، تا اینکه اطلاعات موجود در پایگاه مربوط به کاربرانشان را برای شناسایی 

تواند از  های کلیدی تا حدودی می ذارند. در مجموع، مشارکتمشتری با همکارانشان به اشتراک بگ
 وکار ناشران به شمار آید. عوامل موفقیت در کسب

وکاری یکی از ارکان اصلی آن بوده و باید نسبت به چیدمان آن توجه  ساختار هزینه در هر کسب
های مختلف در  کافی داشت. در واقع ساختار هزینه به این نکته اشاره دارد که سهم هر یک از هزینه
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وکار چقدر است. توجه به ساختار هزینه، تصویر بهتری از چارچوب  های کسب کل هزینه
کند. این بخش معمولًا از  وکار نیز کمک می کار ترسیم کرده و به مدیریت هزینه در کسبو کسب
فرد  شود. سه مؤلفه مورد سؤال در این پژوهش یعنی منحصربه های ثابت و متغیر تشکیل می هزینه

های ثابت  بودن خدمات، تأمین خدمات از همکاران، تأمین محصول از همکاران در دسته هزینه
گیرد. میزان اهمیت این سه مؤلفه از دیدگاه ناشران در حد متوسط و تا حدودی ضعیف  قرار می
یابی دو مؤلفه دیگری  شده است. تحمل هزینه برای رابط کاربری و تحمل هزینه برای بازار ارزیابی 

بندی کرد. ایجاد رابط کاربری در مقاطع  های متغیر دسته ها را جزء هزینه توان آن است که می
های متفاوتی را درپی داشته باشد. همچنین بحث بازاریابی با توجه به اینکه  تواند هزینه ف میمختل

های متفاوتی را به خود اختصاص  کند، هزینه ناشر از چه کانال و یا روشی اقدام به بازاریابی می
وده است. های متغیر بیشتر ب دهد که توجه ناشران به این هزینه ها نشان می دهد. تحلیل یافته می
باشد که در بین این دو، توجه به  می 02/2و  40/3شده برای این دو مؤلفه به ترتیب های محاسبه  رتبه

 های بازاریابی بیشتر بوده است. هزینه
در مجموع براساس این مدل وضعیت ناشران در بخش مشتری از شرایط مطلوبی برخوردار 

های  تباط با مشتری، منابع کلیدی، مشارکتهایی چون ارزش پیشنهادی، ار بوده است. در بخش
 های کلیدی شرایط از وضعیت متوسطی برخوردار بوده و نیاز به بررسی و کلیدی، فعالیت

های  وکار ناشران در بخش شود. همچنین وضعیت کسب ها احساس می تقویت این بخش
رو  هایی روبه د با چالشهای درآمدی و ساختار هزینه به نسبت سایر موار های ارتباطی، جریان کانال

 باشد.  می

 پیشنهادها. 5

توان پیشنهادهایی را  شده می های پژوهش و براساس مباحث ارائه  در این قسمت براساس یافته
 وکارهای ناشران قابل انجام است.  هایی باشند که در زمینه کسب کننده پژوهش ارائه داد که کمک

 های جدید،  ها و فناوری ربندی مشتریان با استفاده از ابزا ـ گروه
 سازی منابع اطلاعاتی متناسب با نیاز کاربر،  ـ سفارشی

 های ارتباطی،  صورت تلفیقی برای گسترش کانال های سنتی و جدید به گیری از روش ـ بهره

 های لازم جهت ایجاد پایگاه اطلاعاتی از مشخصات کاربران،  ـ ایجاد زیرساخت

 زایی،  های متفاوت درآمد ن درآمدی جهت دستیابی به روشهای جریا ـ بازنگری استراتژی
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 وکار، ها با توجه به نوع کسب بندی هرکدام از بخش ـ تقویت عوامل کلیدی رتبه

 ها بر ارائه کیفیت محصول،  ـ به حداقل رساندن تأثیر هزینه

مدیریت دانش های  های دانشی و ساختارمند لازم است ناشران با مهارت ـ برای ایجاد مشارکت
 آشنا شوند،

ـ برای انجام اقدامات لازم جهت بهبود شرایط مربوط به بخش ساختار هزینه حضور یک 
 گر مالی ضروری است. تحلیل
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