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پيش گفتار
پژوهش هـای کاربـردی در دسـتگاه های دولتـی ابزاری برای بهبـود وضع موجود  
هسـتند. ايـن پژوهش هـا ضمـن ارائـة تصويـری از گذشـته، بـا بررسـی ضعف ها و 

کاسـتی ها افق هـای جديـدی را پيش رويمـان می گشـايند. 
بـا ايـن حـال، رونـد طولانـی انجـام يـک پژوهـش از يک سـو و هزينـة بـالا، 
پيچيدگـی و فاصلـه ای کـه ميـان پژوهش هـای علمـی و آکادميـک بـا مسـايل و 
مشـکلات اجرايـی وجـود دارد، معمـولا مانـع تبديـل پژوهش هـا بـه متن هـای 
سياسـتی يـا برنامـه ای تاثيرگـذار در سـازمان ها و دسـتگاه های اجرايـی می شـود. 
اسـت  کـه هـم  ميانـه ای  راه   راهبـردی،  و  تدويـن گزارش هـای کارشناسـی 
زمـان را کوتاه تـر می کنـد و هـم بـه آسـانی بـه متن هـای سياسـتی و برنامـه ای 
تبديـل می شـود. گـزارش کارشناسـی و راهبـردی اگرچـه ادبياتی نسـبتاً غنی در 
کشـورهای توسـعه يافته دارد، امـا در کشـور ما سـازمان ها آشـنايی چندانـی با آن 

ندارنـد و اقبـال چندانـی بـه ايـن شـکل از گـزارش نشـان نمی دهنـد. 
بـا توجـه بـه اين کاسـتی، دفتـر مطالعـات و برنامه ريزی فرهنگی در سـه سـال 
گذشـته بـا اسـتفاده از تجربه های ملـی و جهانـی، تدوين گزارش های کارشناسـی 
و راهبـردی در خصـوص مسـايل فرهنگـی حـوزة معاونـت امـور فرهنگـی وزارت 

فرهنـگ و ارشـاد اسـلامی را در دسـتور کار خود قـرار داد. 
ايـن گزارش هـا کـه توسـط کارشناسـان و متخصصـان حوزه هـای مطالعاتـی تهيه 
می شـود بـه بيانـی سـاده و روشـن مسـايل مـورد مطالعـه را توضيـح می دهنـد و 
رويکردهـای سـازمان در حل مشـکل و راهکارهای پيشـنهادی برای حـل يا برون رفت 
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از مشـکل را مورد موشـکافی قرار می دهند يا راه حل های جديدی پيشـنهاد می دهند 
و نتايـج حاصلـه در اختيـار ذی نفعـان، تصميم گيـران و مديران ذی ربط قـرار می گيرد 

تـا نقـش مؤثـری در انتخـاب بهتريـن و موثرترين راه ها بـاز کند.
آنچـه ارايـه می شـود، يکـی از گزارش هايـی اسـت کـه بـه عنـوان پايـه ای برای 
بحـث و ارزيابی بيشـتر تهيه شـده اسـت. اين گـزارش در کنار بررسـی وضع فعلی 
بـه ارائـة راهکارهايـی برای حل مسـايل می پردازد. بديهی اسـت با بحث و بررسـی 
ايـن متـن و  نقد پيشـنهادهای ارايه شـده، مـی توان بـه توافق دربـارة راهکارهای 
درسـت دسـت يافـت و آن را  بـه متن هـای سياسـتی و برنامـه ای  تاثيرگـذار در 

سـاختارها تبديل کرد.
بـا ايـن هدف، نسـخه هايی از اين گزارش در دسـترس مديران، دسـت اندرکاران و  
ذی نفعـان قـرار می گيرد تا شـروعی برای گفت وگويی سـازنده در اين حوزه باشـد.

دفتر مطالعات و برنامه ريزی فرهنگی
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بيان مسئله
نشـر نقطه ای اسـت کـه در آن نيازهای فرهنگی جامعـه، ضرورت های اقتصادی، 
امکانـات فنـی، هدف هـا و نيازهـای گروه هـای گوناگـون اجتماعـی، فکر، انديشـه، 
علـم، هنـر، عاطفـه و بسـياری از چيزهـای ديگـر بـه هـم گـره خـورده اسـت 
به گونـه ای کـه بـه عقيده بسـياری از انديشـمندان نشـر کتـاب، آيينه تمـام نمای 
رشـد مدنيـت، فرهنـگ و تمدن بشـری اسـت و يکی از شـاخص های اصلـی برای 
سـنجش رشـد و گسـترش جامعـه در دنيـای امـروز بـه شـمار مـی رود.  چـاپ و 
نشـر، هـم بـه دليل اهميت جايـگاه اطلاع رسـانی و افزايش سـطح فرهنگ عمومی 
و هـم بـه دليـل نقـش اقتصـادی آن در اشـتغال زايی، جـذب سـرمايه، عرضـه و 
تقاضـای بين المللـی همـواره مـورد توجه ويـژه دولت مـردان، برنامه ريـزان و عامه 
مـردم بـوده اسـت. بررسـی جنبه هـای گوناگون صنعت نشـر، کمک بسـيار مهمی 
بـرای برنامه ريزی هـای کلان فرهنگـی اسـت و بـدون داشـتن اطلاعـات درسـت، 

برنامه ريـزی بلندمـدت و واقع بينانـه امکان پذيـر نخواهـد بـود.
بـا توجـه بـه اهميـت توجه بـه کتـاب، دولت ها توجـه ويـژه ای بـرای حمايت از 
توليـد و نشـر کتاب نشـان می دهند و سـعی دارند بـا تمهيداتی ميـزان عرضه اين 
کالا را افزايـش دهنـد. نشـر کتـاب در ايـران بـه تعبيـری مهم تريـن و اصلی تريـن 
صنعـت فرهنگـی يـا يکـی از مهم ترين و اصلی تريـن ارکان صنعت فرهنگی اسـت. 
تأميـن کتاب هـای موردنيـاز دانـش آمـوزان و دانشـجويان و فراهـم کـردن مـواد 
خواندنـی بـرای جمعيتـی که اکنـون به بـالای هفتاد ميليـون نفر رسـيده و بيش 
از 80  درصـد آن باسـواد اسـت، به خودی خـود و قطع نظـر از هـر عامـل ديگـری، 
می توانـد بـه صنعتـی مولـد، اشـتغال زا، فعـال و تأثيرگذار بـر جنبه هـای گوناگون 
جامعـه تبديـل شـود. رشـد جمعيت کشـور، افزايش باسـوادی، گسـترش بيشـتر 
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نظام هـای آموزشـی در آينـده، نياز روزافـزون به تخصص هـا و مهارت های گوناگون 
و افزايش نياز به اطلاعات و مطالعه، از سـويی چشـم اندازی را رسـم می کند که از 
نظـر فرهنگی، صنعتيــتوليدی، اقتصـادی، اجتماعی و نيز از نظر سياسـت گذاری، 
برنامه ريـزی، مديريـت و سـازمان دهی نشـر نيازمنـد بررسـی و مطالعـه بيشـتر 
اسـت. به باور بسـياری از صاحب نظران و کارشناسـان حوزه چاپ و نشـر، وضعيت 
نشـر کتـاب در ايـران مناسـب و مطلـوب نيسـت. تا جايـی که برخی صنعت نشـر 

کتـاب را بحـران زده می دانند. 
از ايـن رو ارتقـای سـطح کيفـی و کمی صنعت نشـر نيازمند شـناخت مشـکلات 
موجود و برنامه ريزی برای حل آن ها اسـت. مشـکلاتی چون نارسـايی نظام آموزشـی 
و پژوهشـی، روزآمد نبودن وسـايل و تجهيزات و امکانات، فقدان سـازمان و سيسـتم 
مناسـب، عـدم گرايـش عمومـی بـه مطالعه،  عـدم برنامه ريـزی منظم و سيسـتمی 
در حـوزه کتـاب، مشـکلات سيسـتم توزيـع کتاب در کشـور و انبـار انبـوه برخی از 
کتاب هـا، ضعـف اطلاع رسـانی و تبليغات در حوزه نشـر، کمبود نيروهـای فنی ماهر 
و آموزش ديـده، عـدم آشـنايی بسـياری از اهل قلـم با فرايند نشـر، مشـکلات صدور 
مجـوز کتـاب، گرانـی کاغـذ و قيمـت بـالای برخـی از کتاب هـا، ضعف در اسـتفاده 
از فضـای مجـازی جهـت تبليـغ و مطالعـه کتـاب توسـط ناشـران، تيراژ کـم برخی 

کتاب هـا، تحريم هـای بين الملـل و ... از جملـه مشـکلات ايـن حوزه اسـت. 
بديـن منظـور اين نوشـتار درصدد آن اسـت تا بـا مطالعه توصيفـی – تحليلی و 
روش پيمايشـی عوامل مؤثر بر فروش کتاب را در کشـور جمهوری اسـلامی ايران 
از ديـدگاه ناشـران برگزيـده نمايشـگاه بين المللـی کتـاب از سـال 1390 تا 1395 
و کتاب فروشـان مـورد تجزيه وتحليـل قـرار دهـد و اهميـت هـر يـک از مؤلفه هـا 
در فـروش کتـاب را از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان نشـان دهـد. در حقيقـت 
شـناخت روش هـا و عوامـل مؤثـر بر فـروش کتاب در شـکل غايی خود، قرار اسـت 
نيـاز جامعـه مخاطـب را از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان را بهتـر بشناسـد و 
مؤلفه هـای بالقـوه فـروش کتـاب را تـا حد امـکان به فعليـت برسـاند. در اين ميان 
شـناخت ايـن مؤلفه هـا و روش هـا در فروش کتاب بايد به گونه ای باشـد، که شـمار 
خواننـدگان و خريـداران کتـاب را بـه حداکثر برسـاند و عـلاوه بر تأميـن نيازهای 
مطالعاتـی آنـان و کسـب رضايـت آن هـا، در نهايت به رونق بازار نشـر منجر شـود. 
همچنيـن شـناخت صحيـح عوامل مؤثر بـر فروش کتـاب از جنبه هـای مختلف از 
جملـه از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان می توانـد در ايجـاد عـادت کتاب خوانی، 
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همچنيـن تغييـر ذائقـه جامعـه کتاب خـوان و هدايـت آن بـه سـمت آثـار نـاب و 
ارزشـمند نقـش مؤثـری ايفـا کـرده و الگـوی مطالعه جامعـه کتاب خـوان را تغيير 
دهـد. بديـن ترتيـب، با شـکل گيری ايـن الگوهـا در طول زمـان، ناشـران نيازهای 
جامعـه مخاطـب را پيش بينـی و بـازار نشـر را منطبق بـا آن تنظيـم خواهند کرد. 

ضرورت تحقيق
فقر فرهنگ مطالعه و کتاب خوانی در کشور و ضرورت پرداختن به آن.

تيراژ کم کتاب و ورشکستگی حوزه نشر بخصوص ناشران خصوصی.
دو برابـر شـدن تعـداد دانشـجويان در 15 سـال اخيـر و کاهـش متوسـط کل 
شـمارگان هـر عنـوان کتـاب از ضرورت هـای مهم ديگر بـرای پرداختن بـه عوامل 

مؤثـر در فـروش کتـاب در ايـران می باشـد.
نيـاز ناشـران بـه عنـوان توليدکننـدگان کتـاب، به اسـتفاده از روش هـای فروش 

کتاب.
در جوامـع بسـياری بـا اينکـه در آن هـا ايـام و هفته هـای خاصـی تحـت عنوان 
هفتـه کتاب خوانـی، هفته هـای فرهنگـی و روز شـعر و ادب و... وجـود نـدارد ولـی 
بـا ايـن حـال ميـزان فـروش کتـاب و گرايش شـهروندان بـه کتـاب و کتاب خوانی 
در اين گونـه جوامـع بـه مراتب بيشـتر و بالاتر از کشـور ماسـت. از اين رو اسـتفاده 
از تجربه هـای متخصصيـن و کارشناسـان ايـن حـوزه از ضرورت هـای مهـم ديگـر 

پرداختـن بـه ايـن موضوع می باشـد.
مشـخص کـردن نقـش رسـانه های جمعـی )راديـو، تلويزيـون، روزنامـه و ...( در 

فـروش کتـاب در ايران.
مشخص کردن نقش اينترنت و فضای مجازی در فروش کتاب در ايران.

مشخص کردن ميزان تأثير دولت در بازاريابی فروش کتاب در ايران.
مشخص کردن ميزان تأثير زيرساخت های عمومی در فروش کتاب در ايران.

سئوالات تحقيق
الف: سئوال اصلی تحقيق:

1ـ مهم تريـن عوامـل مؤثـر بـر فـروش کتـاب در ايـران بـه ترتيـب اولويـت و با 
توجه به رويکرد جامع و سيسـتمی از منظر ناشـران برگزيده نمايشـگاه بين المللی 

کتـاب تهران )1395ـ1390( و کتاب فروشـان چيسـت؟
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ب: سئوالات فرعی:
1ـ  از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، مطابقـت داشـتن ويژگی هـای کتـاب با 

نيازهـای مشـتری تـا چـه ميزان بر فـروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟
2ـ  از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، نحـوه قيمت گذاری کتـاب تا چه ميزان 

بـر فروش آن تأثيرگذار می باشـد؟
3ـ  از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، ارتبـاط مناسـب با خريـدار کتاب تا چه 

ميـزان بر فـروش کتاب تأثيرگذار می باشـد؟
4ـ  از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، ويژگی هـای کتـاب تـا چـه ميـزان بـر 

فـروش کتـاب تأثيرگـذار می باشـد؟
5ـ  از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، شـيوه و چگونگـی عرضه کتـاب  تا چه 

ميـزان بـر فروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟
6ـ  از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، فرآينـد فـروش کتـاب تا چـه ميزان بر 

فـروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟
7ـ  از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، خصوصيات رفتـاری و دانش کارکنان و 

پرسـنل فروشـگاه کتـاب تا چه ميـزان بر فروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟ 

فرضيه تحقيق
1ـ  بـه نظـر می رسـد، مطابقـت داشـتن ويژگی های کتـاب با نيازهای مشـتری 

تأثيـر زيادی بر ميـزان فروش کتـاب دارد.
2ـ  بـه نظـر می رسـد، نحـوه قيمت گـذاری کتاب تأثيـر زيادی بر ميـزان فروش 

دارد. کتاب 
3ـ  بـه نظـر می رسـد، ارتبـاط مناسـب با خريـدار کتـاب تأثير زيادی بـر ميزان 

فروش کتـاب دارد.
4ـ  به نظر می رسد، ويژگی های کتاب تأثير زيادی بر ميزان فروش کتاب دارد.

5ـ  بـه نظـر می رسـد، شـيوه و چگونگـی عرضـه کتاب  تأثيـر زيادی بـر ميزان 
فروش کتـاب دارد.

6ـ  بـه نظـر می رسـد، فرآينـد فـروش کتـاب تأثيـر زيـادی بـر ميـزان فـروش 
کتـاب دارد.

7ـ  بـه نظـر می رسـد، خصوصيات رفتاری و دانش کارکنان و پرسـنل فروشـگاه 
کتـاب تأثير زيادی بـر ميزان فروش کتـاب دارد.
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متغیر مستقل

مطابقت داشتن ویژگی های كتاب با نیازهای مشتری
نحوه قیمت گذاری كتاب

ارتباط مناسب با خریدار كتاب
موقعیت جغرافیایی مکان فروش كتاب

شیوه و چگونگی عرضه كتاب 
فرآیند فروش كتاب

خصوصیــات رفتــاری و دانش كاركنان و پرســنل 
فروشگاه كتاب

روش تحقيق
تحقيـق حاضـر از نظـر هـدف کاربردی، از نظـر ماهيت توصيفـی – تحليلی و از 

نظر روش اجرا مطالعه اسـنادی و پيمايشـی اسـت. 

ابزار و شيوه گردآوری اطلاعات
بـرای گـردآوری اطلاعـات جهـا آزمـون فرضيه ها و پاسـخگويی به پرسـش های 
پژوهش از پرسشـنامه محقق سـاخت اسـتفاده شـده اسـت. اين پرسشـنامه از 43 
سـئوال بسـته پنـج گزينـه ای )طيف تأثيـر خيلی کم، کم، متوسـط، زيـاد و خيلی 
زيـاد يـا بـه عبارتـی طيـف ليکـرت 0 تـا 5(، تشـکيل شـده اسـت کـه بـا هفـت 
شـاخص به صـورت سيسـتمی و جامـع مؤلفه هـای مختلـف در فـروش کتـاب از 
ديدگاه ناشـران و کتاب فروشـان سـنجيده شـده اسـت. پرسشـنامه تحقيق نيز به 

پيوسـت ارائـه گرديده اسـت.

روش تجزیه وتحليل داده ها
پـس از جمـع آوری اطلاعـات از نمونـه مـورد مطالعـه، يافته هـای پژوهـش بـه 
جـداول توزيـع فراوانـی تبديـل و بـر اسـاس آمـار توصيفـی تجزيه وتحليـل شـده 
 SPSS22، نرم افـزار  از  نيـز  پرسشـنامه  داده هـای  تجزيه وتحليـل  بـرای  اسـت. 

ANOVA، ضريـب همبسـتگی و رگرسـيون اسـتفاده شـده اسـت.

جامعه آماری
جامعـه آمـاری تحقيـق مـورد مطالعـه تمامـی انتشـارات برگزيـده نمايشـگاه 

متغیر وابسته
میزان فروش كتاب  
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بين المللـی کتـاب تهـران از سـال 1390 تـا 1395 بـوده که  به صورت سرشـماری 
پرسشـنامه در اختيـار آن هـا قـرار گرفتـه و تعـداد 40 ناشـر برگزيده به سـئوالات 
پاسـخ کامـل داده و پرسشـنامه قابـل تحليـل بـوده اسـت. همچنيـن بـه تعـداد 
پرسشـنامه های تکميل شـده توسـط ناشـران برگزيـده 40 پرسشـنامه نيز توسـط 
کتاب فروشـی ها کـه بـه صـورت تصادفـی انتخـاب شـده اند تکميل گرديده اسـت. 

روایی و پایایی تحقيق
بـرای افزايـش روايـی و پايايی پرسشـنامه، از دو پشـتوانه علمی اسـتفاده شـده 
اسـت. اول اسـتفاده از نتايـج ادبيـات موضوعـی و تحقيقـات مرتبـط قبلـی و دوم 
بررسـی اعتبـار پرسشـنامه طبـق نظـر خبـرگان و متخصصـان حـوزه نشـر. بدين 
منظـور تعداد ده پرسشـنامه بين مسـئولين حوزه نشـر و ناظر طـرح توزيع گرديد 
و ايرادات در رابطه با سـئوالات مشـخص شـد. به اين ترتيب تعدادی از سـئوالات 
حـذف و تعـدادی ديگـر جايگزيـن آن شـد. در نهايـت پس از شـفاف شـدن و رفع 

نواقص، پرسشـنامه تهيـه گرديد. 

محدوده زمانی و مکانی تحقيق
ايـن تحقيـق از نظر زمانی شـامل ناشـران برگزيـده نمايشـگاه بين المللی کتاب 
تهران از سـال 1390 تا 1395 و همچنين کتاب فروشـان در سـال 1395 را شامل 
می شـود. از نظر مکانی نيز ناشـران برگزيده در سراسـر کشـور و کتاب فروشـی های 

شـهر تهران را شـامل می شود.

پيشينه پژوهش
مرتضی رجوعی، مسـتوره عزت زاده، سـميه سـعيدی، )1394(، »تحليل عوامل 
مؤثـر بـر موفقيـت بازاريابـی اينترنتـی در فـروش کتـب الکترونيـک«. نتايـج اين 
تحقيـق نشـان داد کـه به ترتيـب متغيرهای سـهولت بـرای مصرف کننـدگان، حق 
انتخـاب مشـتری، مديريـت اقلام محصول، هزينـه و مزايا و ارزش برای مشـتريان، 
ناشـران  از ديـدگاه  الکترونيـک  فـروش کتـب  تأثيرگـذار در  مهم تريـن عوامـل 
الکترونيـک هسـتند. ايـن يعنـی طراحـی يـک تارنمـای چندمنظـوره بـا قابليـت 
جسـت وجو و کاربـری آسـان، اسـاس بازاريابـی اينترنتـی در فـروش کتاب هـای 
الکترونيـک اسـت. همچنيـن تأثيـر دو عامـل ارتباطـات بـا مشـتريان و خدمـات 
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پشـتيبانی بـر فـروش کتاب هـای الکترونيـک تائيد نشـد.
 ،)1392( طهماسـبی،  شـاه  اسـماعيل  و  عابسـی  سـعيد  مولويـی،  سـليمان 
»اولويت بنـدی شـاخص ها و ابعـاد موفقيـت در بازاريابـی کتاب هـای دانشـگاهی«. 
نتايـج تحقيـق نشـان می دهـد، زمـان عرضـه کتـاب و بـه کارگيـری فناوری هـای 
جديـد بـا موفقيـت بازاريابـی کتاب های دانشـگاهی رابطه مسـتقيمی وجـود دارد. 
همچنيـن متغيرهـای محتوای کتاب، شـهرت نويسـنده، نزديکی کتاب فروشـی ها 
بـه مرکـز دانشـگاهی، نـام تجاری ناشـر، اسـتفاده از اشـکال و تصاويـر در محتوای 
کتاب، سـهولت دسترسـی به کتاب فروشـی ها، اسـتفاده از سيسـتم اطلاع رسـانی، 
تبليـغ از طريـق اينترنـت، و عنـوان کتـاب به ترتيـب رتبه های بعـدی در فروش و 

بازاريابـی کتـاب نقـش دارند.
بصيريـان جهرمـی )1387(، در پژوهش خود به بررسـی امکان سـنجی اجرايی 
شـدن اصـول بازاريابـی در کتابخانه هـای مرکـزی و دانشـکده ای دانشـگاه های 
دولتـی شـهر تهـران از ديـد مديـران ايـن کتابخانه هـا پرداخـت. يافته هـا نشـان 
می دهنـد کـه ميـزان آشـنايی مديـران بـا مفهـوم بازاريابـی در کتابخانه هـا در 
حـد متوسـطی اسـت؛ همچنيـن ميـزان آشـنايی آن هـا بـا مؤلفه های يـک طرح 
بازاريابـی از حـد متوسـط بالاتـر اسـت. يافته هـا در زمينـه ميـزان اتخّـاذ و بـه 
کارگيـری هـر يـک از متغيرهـای p4 در کتابخانه هـای مـورد مطالعـه حکايت از 
آن دارد کـه محصـول، مـکان، فعاليت هـای تشـويقی و ترغيبـی، و بهـا به ترتيب 

بيشـترين توجـه مديـران کتابخانه هـا را بـه خـود معطوف داشـته اسـت.
قربـان نـژاد )1389(، در پايان نامـه خـود بـه بررسـی ديدگاه هـای مديـران و 
کتابداران کتابخانه های عمومی اسـتان گيلان نسـبت به اسـتفاده از آميخته های 
بازاريابـی )محصـول، مـکان، بهـا و ترويـج( بـرای بهره گيـری بيشـتر مراجعان از 
خدمـات کتابخانـه می پـردازد. يافته ها نشـان داد کـه ديدگاه کتابـداران و مديران 
کتابخانه هـای عمومـی اسـتان گيلان نسـبت بـه اسـتفاده از آميختـه محصول با 
ميانگيـن )47/2(، آميختـه مـکان بـا ميانگيـن 77/2(، آميختـه بهـا بـا ميانگيـن 

)2/89(  و آميختـه ترويـج بـا ميانگيـن )58/2( بالاتر از سـطح متوسـط اسـت. 
عربلـو )1389(، در پژوهـش خـود بـه بررسـی کاربرد اصـول بازاريابـی در ارائه 
خدمـات اطلاعاتی در کتابخانه های دانشـگاه آزاد اسـلامی واحد علوم و تحقيقات 
پرداخـت. نتايـج پژوهش نشـان داد از ميان چهار مؤلفه اصلـی بازاريابی و ارتباط 
آن بـا خدمـات ارائـه شـده در کتابخانـه، تنهـا در مؤلفـه قيمـت )هزينـه( رابطـه 
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معنـی داری پيـدا نشـد. در ضمـن ميـان مؤلفه هـای چهارگانـه مـورد بررسـی به 
ترتيـب مؤلفه هـای: تنـوع خدمـات و حجـم منابـع اطلاعاتـی، موقعيـت مکانـی 
)دسـترس پذيری و امکانـات رفاهـی(، بـه کارگيـری برنامه های ترويجـی و قيمت 

)هزينـه( دارای رتبـه اول تـا چهارم می باشـند.
جيانـگ يـو )2014(، »تأثيـر فنـاوری بر خرده فروشـی کتاب«. نتايـج حاصل از 
ايـن تحقيـق نشـان می دهد کـه چهار عامـل قيمت، دسترسـی، محتـوای کتاب و 

شـهرت نويسـنده مسـتقيماً بر فروش کتـاب تأثيـر می گذارند.
هيبـل )2012(، در پژوهشـی بـه بررسـی نقـش مـکان بـه عنـوان يکـی از 
مؤلفه هـای مهـم در فـروش کتـاب پرداختـه اسـت. اين تحقيـق به دنبال بررسـی 
ايـن موضـوع اسـت کـه چگونـه ناشـران از عنصر مـکان به منظـور خوشـنامی در 
زمينـه توليـدات فرهنگـی و تجـارت مکان بهـره می برنـد. وی برای نمونه ناشـران 
شـهر آمسـتردام هلند را مورد بررسـی قرار داد و به اين نتيجه رسـيد که، ناشـران 
از مؤلفـه مـکان بـه عنـوان يـک فاکتور مهـم در ارتقـاء جايگاه خـود در بازار نشـر 

کتـاب و محصـولات فرهنگـی و شـبکه ناشـران اسـتفاده می کنند.
لـورل، کاکـس )2009(، »چـاپ و نشـر علمی کتاب: بررسـی يافته هـای انجمن 
ناشـران جامع آموخته و حرفه ای«. در اين مقاله از 400 ناشـر دانشـگاهی و علمی 
از طريـق توزيـع پرسشـنامه در مباحـث مختلـف فـروش کتاب نظرسـنجی شـده 
و نتايـج بـه دسـت آمـده نشـان می دهـد: 68 درصـد ناشـران کتاب هـای خـود را 
بـه صـورت الکترونيکـی به فـروش می رسـانند، 64 درصـد از ناشـران از تکنولوژی 
چـاپ مبتنـی بـر تقاضـا اسـتفاده می کننـد و 75 درصد ناشـران همـه کتاب های 
الکترونيکـی خـود را از طريق يک کانـال خاص و مطمئن به بـازار عرضه می کنند.

ويـدار رينـگ و نـات لويـی )2009(، »رابطه درآمـد و خريد کتاب«. در بررسـی 
نظرسـنجی 18 هـزار خانـواده نـروژی در مـورد تقاضـای کتـاب چنيـن نتيجـه 
گرفتـه شـده اسـت که، خريـد کتاب بـا ميزان درآمـد اقتصـادی خانواده هـا رابطه 
مسـتقيمی دارد و هـر چـه قـدر درآمـد خانواده ها بالاتر باشـد ميـزان خريد کتاب 

بيشـتری نيـز انجـام می دهند.

ادبيـات نظـری مؤلفه هـای مؤثـر بـر فـروش كتـاب از دیـدگاه ناشـران و 
كتاب فروشـان

بـه جـرات می توان گفت که ناشـری می توانـد در بازار موفق باشـد که محصولی 
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مطابـق بـا نيازهـای مشـتريانش ارائه دهـد و لازمه اين، داشـتن دانـش بازاريابی و 
پياده سـازی عناصـر مختلـف فـروش در کنـار يکديگـر اسـت. برای شـناخت بهتر 
عوامـل مؤثـر بـر فـروش کتـاب و مؤلفه هـای تأثيرگـذار بـر آن می تـوان گفت که، 
نظـام فـروش کالاهـای فرهنگی و به ويـژه کتاب از دو رويکرد کلـی پيروی می کند: 

يکـی رويکـرد فروش محصـول گرا و ديگـری رويکرد فـروش بازارگرا. 
در رويکرد فروش محصول گرا اولويت اصلی و اساسـی با مقتضيات نويسـندگان 
کتـاب و ناشـران اسـت و بـا توجه بـه آن مقتضيات، در خصوص تهيـه يا عدم تهيه 
و چـاپ يـک کتـاب تصميم گيـری می شـود و اصـولاً ناشـران کتاب هايـی را چاپ 
می کنـد کـه بـا توجـه به منابـع موجـود ، چـاپ آن مقرون به صرفـه باشـد. در اين 
رويکـرد محصـول گـرا، تـلاش ناشـران و سـاير عوامـل فـروش کتـاب معطـوف به 
توليـد کتاب هـای بهتـر با هزينه کمتر اسـت و بررسـی بـازار و تحقيقـات بازاريابی 
فقـط بـرای شناسـايی واکنش هـای خريـدار کتاب نسـبت به کتاب هايی اسـت که 
قبـلًا چـاپ و توزيع شـده اسـت. بنابرايـن، به خلاقيـت و نوآوری توجهی نمی شـود 
و هـدف تعييـن شـده قبلی برای سـود وجـود ندارد، بلکـه تفاضل خريـد از فروش 
سـود اسـت. بـه عنـوان مثـال در اين حالـت، بسـته بندی کتاب فقط يـک محافظ 
کتاب اسـت و نقشـی در پيشـبرد فـروش، اطلاع رسـانی و ايجاد انگيـزه در خريدار 
نـدارد. در نهايـت اينکـه در ايـن رويکـرد خريـدار کتـاب عامـل تعييـن کننـده به 
شـمار نمی رونـد بلکـه مقتضيات نشـر مدنظـر عوامل تهيـه و فروش کتاب اسـت.

در مقابـل در رويکـرد بازارگرايـی فروش کتاب، اولويت و تقدم با مسـائل خريدار 
کتـاب و نيازهـای اوسـت و اعتقـاد کلـی بـر اين اسـت که بايـد مشـکلات، نيازها، 
خواسـته ها و حتـی ايـده آل هـای خريـداران را شـناخت و کتاب هايـی را بـه چاپ 
رسـاند کـه پاسـخ گـوی تعـداد بيشـتری از ايـن نيـاز خريـداران کتـاب باشـد. در 
ايـن رويکـرد، کتاب هايـی نوشـته و چـاپ می شـود که قابل فـروش باشـد. در اين 
رويکـرد تحقيقـات بازاريابـی جـزء ضـروری و اصولی اسـت، از خلاقيـت و نوآوری 
اسـتقبال می شـود، و تبليغـات بـرای ارتبـاط بـا خريـدار کتـاب و پـی بـردن بـه 
خواسـته ها و نيازهـای او و در نهايـت فروش بيشـتر اسـت. با توجه بـه تمرکز نظام 
بازارگـرا بـر خريـدار کتـاب و نيازهـای او و خصوصيات کتاب به عنـوان يک کالای 
فرهنگـی، همـواره اسـتفاده از نظـام بازارگرا بـرای بازاريابی کتاب توصيه می شـود. 
مهم تريـن دليـل توجـه بـه رويکـرد بازارگرايـی برای چـاپ و فروش کتـاب، تأکيد 
بـر نيازسـنجی در بـازار نشـر اسـت. بـه عبارت ديگـر، به تجربـه ثابت شـده هرگاه 
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ناشـر کتاب هايـی منطبق با سـليقه و نيـاز خواننـده و جامعه مخاطـب بالقوه خود 
منتشـر کنـد، بـه سـرعت فروش رفتـه و بـه چاپ هـای مکرر می رسـند. امـا بايد 
اذعـان کـرد بازاريابـی يکی از دشـوارترين قسـمت های فرايند نشـر می باشـد. زيرا 
بازاريابی در حوزه نشـر مسـتلزم بررسـی عميق و گسـترده نيازهـای جامعه علمی 

می باشـد کـه نيازمنـد صـرف هزينه عظيمـی از زمـان و بودجه می باشـد.
بر اسـاس نظرات کارشناسـان حوزه فرهنگ و انديشـه جهت بررسـی رويکردی 
کـه بتوانـد بـه خوبـی عوامـل مؤثـر بـر فـروش کتـاب را نشـان دهـد بايسـتی به 
رويکـرد سيسـتمی و جامـع در فروش کتاب توجـه کرد. رويکردی کـه بتواند همه 
جوانـب را در فـروش کتـاب چـه از نظـر ويژگی هـای کتـاب، قيمـت کتـاب، نحوه 
توسـعه ارتبـاط با خريـداران کتاب، ويژگی های پرسـنل و کارکنـان کتاب فروش ها 
و صنعـت نشـر، فراينـد فروش کتـاب، موقعيـت جغرافيايـی محل عرضـه کتاب و 
همچنيـن شـرايط فيزيکـی و محيطـی کتاب فروش هـا را بـه صـورت سيسـتمی و 
يکپارچـه مـد نظـر قـرار می دهـد. از ايـن رو مهم تريـن مؤلفه هـای مـورد توجـه 
در نگـرش جامـع و سيسـتمی کـه بتـوان عوامـل مؤثـر بـر فـروش کتـاب را مورد 

تجزيه وتحليـل قـرار داد عبارتنـد از:

1. تطابق كتاب با نيازهای مشتری
مطابقـت داشـتن کتاب با نيازهای مشـتری  يکـی از مهم ترين عوامـل بازاريابی 
اسـت کـه بـرای فـروش به مشـتری عرضـه می شـود، به هميـن دليل بايـد نهايت 
دقـت را در طراحـی و کارايـی آن بـه کار بـرد. از نظـر تاريخـی ايـن تصـور وجـود 
داشـته اسـت کـه محصـول خوب خـودش به فـروش مـی رود. در دنيای پـر رقابت 
امـروز کـه حوزه نشـر شـاهد رقابت شـديدی بين ناشـران و فروشـندگان مختلف 
اسـت، کتـاب بـد چنـدان مفهومـی نـدارد . بـه هـر صـورت منظـور از “مطابقـت 
داشـتن کتـاب بـا نيازهای مشـتری ” آن بخش از ويژگی های فيزيکـی و کارکردی 
کتـاب اسـت کـه می توان برخـی از آن هـا را اين گونه برشـمرد : مدت زمـان صدور 
مجـوز انتشـار کتـاب، روش هـای نويـن فـروش )فـروش اينترنتـی و کتابخانه های 
اينترنتـی(، امکانـات حمـل و نقل، نزديکـی کتاب فروشـی ها به مراکز دانشـگاهی، 

تحويـل کتـاب در محـدوده مکانی مـورد نظر خريـدار و ... .
ناشـران و دسـت اندرکاران تهيـه و توليد کتاب بايد بدانند کـه چه نوع محصولی 
بـرای خريـدار کتـاب جذابيت خواهد داشـت و زمانی کـه کتابی را به بـازار معرفی 
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می کنـد، بايـد اين سـئوال ها را از خود بپرسـيد:
    خريدار چه انتظاری از کتاب دارد؟

 برترين اين کتاب نسبت به ديگر کتاب ها چيست؟ 
 اين کتاب چگونه در بازار ارائه خواهد شد؟

 اگـر پاسـخ ايـن سـئوالات را بداننـد و بر اسـاس آن ها کتابشـان را طراحی 
و چـاپ کننـد، مطمئنـاً در فـروش آن کمک شـايانی خواهد کرد.

2. قيمت كتاب:
 عمر رقابت بر سر قيمت، به اندازه عمر بشر اســت و نقــش قيمت در رويکردی 
کـه بـه صـورت سيسـتمی و همـه جانبه بـه موضـوع می نگـرد را نمی تـوان به هيچ 
وجـه انـکار کـرد. قيمت مبلغی اسـت که ناشـران و کتاب فروشـان در قبـال کتاب از 
خريـدار طلـب می کنـد. ايـن عامـل از آن جهـت اهميـت دارد کـه اگر شـما قيمتی 
اشـتباه را بـرای کتـاب خـود در نظـر بگيريـد، کتـاب شـما فـروش نخواهـد رفـت. 
قيمـت بايـد منصفانـه و بـر اسـاس کيفيـت کتـاب ارائه شـود. برخـی از ويژگی های 
قيمـت کتـاب کـه بايسـتی مدنظـر ناشـران و کتاب فروشـان قـرار گيـرد عبارتند از: 
مناسـب بـودن قيمـت کتـاب در ارتبـاط بـا کيفيـت کتـاب، مناسـب بـودن قيمت 
کتـاب بـا وضعيت درآمدی و معيشـتی مشـتريان، در نظر گرفتن هديـه جانبی برای 
مشـتريان در کنـار خريـد کتـاب )اهـداء خـودکار، مـداد، کتابچـه و...(، تخفيف های 

قيمتـی در جـذب مشـتری، شـرکت دادن مشـتريان در قرعه کشـی و هدايا.
نکتـه ای کـه بايسـتی ناشـران و کتاب فروشـان حتماً به آن توجه داشـته باشـند 
ايـن اسـت کـه قيمت گـذاری کتـاب در ديد مشـتری اثرگذار اسـت. بديـن معنی 
کـه بـه يـاد داشـته باشـيد که در چشـم خريـدار کتـاب قيمت های بسـيار بـالا به 
چشـم مشـتريان نامعقـول اسـت و اغلـب فکـر می کنند کـه قيمت تعيين شـده از 
ارزش کتـاب بيشـتر اسـت. پس بـرای قيمت گذاری کتـاب خـود، ارزش و کيفيت 

کتـاب را در نظر داشـته باشـيد.
سـئوالاتی وجـود دارد کـه پرسـيدن آن هـا قبـل از قيمت گـذاری کتـاب حائـز 

اسـت؛ اهميت 
  توليد کتاب برای ناشران چقدر هزينه داشته است؟■
  ارزش کتاب برای مشتری چقدر است؟■
  آيا کم کردن قيمت کتاب، می تواند سهم شما را در بازار افزايش دهد؟■
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3. موقعيت جغرافيایی مکان فروش كتاب:
يکـی ديگـر از مؤلفه هـای مهـم در فـروش کتاب توجه بـه موقعيت و مـکان فروش 
کتاب می باشـد. ناشـران و کتاب فروشـان بايد محل توزيع کتاب را به شـکلی انتخاب 
کنيـد کـه در آن تعـداد خريداران بالقوه زياد باشـد. برای اين کار بايد شـناخت کاملی 
از بـازار هـدف داشـته باشـيد و به کمـک اين شـناخت موقعيت ها و کانال هـای توزيع 
کارآمـد مرتبـط بـا بـازار مقصـد را کشـف کنيد. يک مـکان ايـده آل شـامل:  راحتی 
توليدکننـده و مشـتری و دسترسـی راحت مشـتری به کتاب می باشـد. بـرای انتخاب 

اسـتراتژی مناسـب برای توزيـع کتاب، بايد به سـئوالات زير پاسـخ داد:
  خريداران کتاب در چه مکان هايی به دنبال کتاب و يا خدمت شما هستند؟■
  خريـداران بالقـوه ی کتـاب بيشـتر بـه چه مکان هايـی برای خريد کتاب سـر ■

می زننـد؟ نمايشـگاه؟ فروشـگاه های آنلاين خريد کتـاب؟ نزديک دانشـگاه ها؟ 
  آيا حضور در نمايشگاه های فروش کتاب می تواند برای شما مفيد باشد؟■
  آيا داشتن فروشگاه آنلاين از نيازهای کسب وکار شما است؟■

4. ارتباط مناسب با خریدار كتاب:
چهارميـن عامـل مهـم بـرای فروش کتاب توسـعه ارتبـاط با خريـداران کتاب با 
روش های مختلف اسـت. اين ارتبــاط بايسـتی به منظور ايجاد احسـاس و ادراک 
مثبـت در خريداران هـــدف صـورت می گيرد . ايـن کار می توانـد از طريق فروش 

سـازمانی کتـاب، روابـط عمومی بالا با مشـتريان و  تبليغات باشـد.
تبليغـات معمولاً رسـانه هايی چـون تلويزيون، راديـو و يا تبليغـات از طريق بنر، 
تيـزر و اينترنـت را پوشـش می دهـد. بااين حـال در جهـان امـروز بيشـتر تمرکز بر 

روی دنيـای مجـازی و تبليغات آنلاين اسـت.
روابـط عمومـی بخشـی از ارتباطات اسـت که کمتر به آن پرداخته شـده اسـت. 
مواردی چون مطبوعات، نمايشـگاه ها، پشـتيبان، سـمينار، کنفرانس هـا و رخدادها 

مشـمول اين بخش می باشـند.
يکـی از مزيت هـای روش هـای ارتبـاط مناسـب بـا خريـدار کتاب اين اسـت که 
خريـدار راضـی، مزايای کتاب و  سـاير محصولات فرهنگی شـما را بـه گوش ديگر 
افـراد برسـانند و آن هـا به خريد کتـاب و محصولات شـما ترغيب شـوند. در ايجاد 
يـک اسـتراتژی مناسـب بـرای ارتبـاط بـا خريدار کتاب، شـما به پاسـخ سـئوالات 

زيـر نياز خواهيد داشـت؛
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  روش انتخابی شما برای ارتباط با خريداران بالقوه کتاب چيست؟■
  بهترين زمان برای تبليغ کتاب خود را چه زمانی می بينيد؟■
  آيـا مخاطبـان و خريـداران بالقـوه ی خـود را از طريـق تبليغـات تلويزيونـی ■

جـذب می کنيـد؟
  آيا استفاده از رسانه های اجتماعی راه درستی برای ترويج کتاب شما است؟■
  رقبای شما از چه استراتژی برای فروش کتاب استفاده می کنند؟■

5. پرسنل و منابع انسانی در كتاب فروش ها:
پرسـنل و کارکنـان کتاب فروشـی ها يکـی از عناصر اصلی و تأثيرگـذار در ارائه ی 
خدمـات بـه خريـداران کتـاب هسـتند. اسـتخدام افـراد و آمـوزش دادن آن ها در 
جهـت يادگيـری نحـوه ی ارائـه ی خدمـت بـه مشـتريان بـه منظور کسـب مزيت 
رقابتـی و موفقيـت در بـازار خدمات بسـيار اهميت دارد. بنابراين بـرای افراد واجب 
اسـت تـا مهارت های فردی مناسـب و دانـش لازم را برای ارائه خدمـات، در اختيار 

داشـته باشند. 

6. فرایند فروش كتاب:
فراينـد شـامل سيسـتمی اسـت کـه به سـازمان بـرای خدمـت به مشـتری ياری 

می رسـاند. 

7. شرایط فيزیکی فروشگاه كتاب:
شـرايط فيزيکی به مکانی که خدمات در آن ارائه می شـود، اشـاره دارد. شـرايط 
فيزيکـی نيـز يکـی ديگـر از مـواردی اسـت کـه مشـتريان بـر اسـاس آن قضـاوت 
خواهنـد کـرد. بـه عنـوان مثـال افـراد به هنـگام عبـور از خيابـان با نظـری کوتاه 
بـه يک رسـتوران و مشـاهده ظاهـر کارکنان، چيدمـان و تزئينـات داخلی تصميم 
می گيرنـد بـرای صـرف غذا وارد رسـتوران شـوند يـا نه. ايـن موضوع نيـز در مورد 

فروشـگاه های کتـاب تأثيرگذار می باشـد.

تجزیه وتحليل سئوالات تحقيق
1ـ از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان نحـوه تهيـه و توزيع کتاب تـا چه ميزان 

بـر فروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟
نحـوه تهيـه و توزيـع کتـاب کـه دربرگيرنـده ی )امکانـات حمل ونقـل و توزيـع 
مناسـب کتـاب بـر فـروش کتـاب، تحويـل کتـاب در محـدوده مکانـی مـورد نظر 
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خريـدار، توجـه بـه روش هـای نويـن فـروش )فـروش اينترنتـی و کتابخانه هـای 
اينترنتـی(، مـدت زمان صدور مجوز انتشـار کتـاب، تأثير نزديکی کتاب فروشـی ها 
بـه مراکز دانشـگاهی( به نحو مؤثری بـر فرآيند فروش تأثيرگذار می باشـد بنابراين 
فرضيـه بـالا کـه نحـوه ی تهيـه و توزيـع کتاب تا حـد زيادی بـر ميزان فـروش آن 
تأثيرگـذار می باشـد تائيـد می شـود. و در ايـن ميـان توجـه بـه روش هـای نويـن 
فـروش )فـروش اينترنتـی و کتابخانه هـای اينترنتـی(  در شـاخص تهيـه و توزيـع 

کتـاب دارای بيشـترين مقـدار تأثيـر در ميـزان فروش می باشـد.

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصنحوهتهیهوتوزيعکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای 
استاندارد 

برآورد
F  

سطح 
معنی داری

0/490/210/2۶120/8۶0/000فروش كتاب

همان طـور کـه در جدول مشـاهده می شـود ميـزان واريانس تبيين شـده عامل 
نحـوه تهيـه و توزيـع مؤثر بر فروش کتاب )0/49( اسـت که با توجه به F مشـاهده 
شـده)20/86( معنی دار اسـت. بنابراين فرضيه پژوهش در مـورد تأثيرگذاری نحوه 
تهيـه و توزيـع کتـاب بـر ميـزان فـروش تائيد شـده و نتيجـه می گيريم کـه نحوه 
تهيـه و توزيـع توانايـی پيش بينـی فروش کتـاب را دارنـد. در ادامه جـدول مربوط 

به ضريب رگرسـيون آورده شـده است.

ANOVAجدولضريبرگرسیوننحوهتهیهوتوزيعمؤثربرفروشکتاب

متغیرهای 
پیش بین

ضریب استاندارد نشده 
رگرسیون

ضریب استاندارد شده 
مقدار tرگرسیون

سطح 
معنی داری

B
خطای 
b بتااستاندارد

0/310/070/454/5۶0/00تهیه و توزیع

همان طـور کـه در جدول مشـاهده می شـود ميزان بتـا برای نحوه تهيـه و توزيع 
برابـر 0/31 اسـت کـه بـا توجـه بـه مقـدار )t=4/45( معنـی دار می باشـد.بنابراين 
می تـوان ايـن فرضيـه را تائيـد کرد که نحـوه تهيه و توزيـع مؤثر در فـروش کتاب 

بـا توجه بـه سـهم آن تأثيرگذار می باشـد.
نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل نحوه تهيه و توزيع مؤثر بر فروش کتاب



23

ان
وش

بفر
كتا

 و 
ران

اش
اه ن

دگ
 دي

ن از
ايرا

در 
ب 

كتا
ش 

فرو
 بر 

وثر
ل م

وام
ع

خريـدار، توجـه بـه روش هـای نويـن فـروش )فـروش اينترنتـی و کتابخانه هـای 
اينترنتـی(، مـدت زمان صدور مجوز انتشـار کتـاب، تأثير نزديکی کتاب فروشـی ها 
بـه مراکز دانشـگاهی( به نحو مؤثری بـر فرآيند فروش تأثيرگذار می باشـد بنابراين 
فرضيـه بـالا کـه نحـوه ی تهيـه و توزيـع کتاب تا حـد زيادی بـر ميزان فـروش آن 
تأثيرگـذار می باشـد تائيـد می شـود. و در ايـن ميـان توجـه بـه روش هـای نويـن 
فـروش )فـروش اينترنتـی و کتابخانه هـای اينترنتـی(  در شـاخص تهيـه و توزيـع 

کتـاب دارای بيشـترين مقـدار تأثيـر در ميـزان فروش می باشـد.

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصنحوهتهیهوتوزيعکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای 
استاندارد 

برآورد
F  

سطح 
معنی داری

0/490/210/2۶120/8۶0/000فروش كتاب

همان طـور کـه در جدول مشـاهده می شـود ميـزان واريانس تبيين شـده عامل 
نحـوه تهيـه و توزيـع مؤثر بر فروش کتاب )0/49( اسـت که با توجه به F مشـاهده 
شـده)20/86( معنی دار اسـت. بنابراين فرضيه پژوهش در مـورد تأثيرگذاری نحوه 
تهيـه و توزيـع کتـاب بـر ميـزان فـروش تائيد شـده و نتيجـه می گيريم کـه نحوه 
تهيـه و توزيـع توانايـی پيش بينـی فروش کتـاب را دارنـد. در ادامه جـدول مربوط 

به ضريب رگرسـيون آورده شـده است.

ANOVAجدولضريبرگرسیوننحوهتهیهوتوزيعمؤثربرفروشکتاب

متغیرهای 
پیش بین

ضریب استاندارد نشده 
رگرسیون

ضریب استاندارد شده 
مقدار tرگرسیون

سطح 
معنی داری

B
خطای 
b بتااستاندارد

0/310/070/454/5۶0/00تهیه و توزیع

همان طـور کـه در جدول مشـاهده می شـود ميزان بتـا برای نحوه تهيـه و توزيع 
برابـر 0/31 اسـت کـه بـا توجـه بـه مقـدار )t=4/45( معنـی دار می باشـد.بنابراين 
می تـوان ايـن فرضيـه را تائيـد کرد که نحـوه تهيه و توزيـع مؤثر در فـروش کتاب 

بـا توجه بـه سـهم آن تأثيرگذار می باشـد.
نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل نحوه تهيه و توزيع مؤثر بر فروش کتاب

2ـ از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان نحـوه قيمت گـذاری کتـاب تـا جـه ميـزان 
بـر فـروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟ نحـوه قيمت گذاری کتـاب کـه دربرگيرنده ی 
)مناسـب بـودن قيمـت در ارتبـاط بـا کيفيت کالا، مناسـب بـودن قيمت بـا وضعيت 
درآمـدی و معيشـتی مشـتريان، تخفيف هـای قيمتـی در جـذب مشـتری،  در نظـر 
گرفتـن هديـه جانبـی بـرای مشـتريان در کنار خريـد کتاب )اهـداء خـودکار، مداد، 
کتابچـه و...( و شـرکت دادن مشـتريان در قرعه کشـی و هدايـا( بـه نحـو مؤثـری بـر 
فرآينـد فـروش تأثيرگـذار می باشـد بنابرايـن فرضيـه بـالا کـه نحـوه ی قيمت گذاری 
کتـاب تـا حـد زيـادی بـر ميـزان فـروش آن تأثيرگـذار می باشـد تائيـد می شـود و 
در ايـن ميـان مناسـب بـودن قيمـت بـا وضعيـت درآمدی و معيشـتی مشـتريان در 
شـاخص قيمت گـذاری کتاب دارای بيشـترين مقدار تأثير در ميزان فروش می باشـد.

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصقیمتگذاریکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی 

چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای استاندارد 
Fبرآورد  

سطح 
معنی داری

0/550/310/24435/510/000فروش كتاب

رگراسیون استاندارد شده



24

ان
وش

بفر
كتا

 و 
ران

اش
اه ن

دگ
 دي

ن از
ايرا

در 
ب 

كتا
ش 

فرو
 بر 

وثر
ل م

وام
ع

همان طور که در جدول مشـاهده می شـود ميزان واريانس تبيين شـده شـاخص 
قيمت گـذاری مؤثـر بـر فـروش کتـاب )0/55( اسـت کـه بـا توجـه به F مشـاهده 
شـده)35/31( معنـی دار اسـت. بنابرايـن فرضيـه پژوهـش در مـورد تأثيرگـذاری 
نحـوه قيمت گـذاری کتـاب بـر ميـزان فـروش تائيـد شـده و نتيجـه می گيريم که 
شـاخص قيمت گـذاری توانايـی پيش بينـی فروش کتـاب را دارنـد. در ادامـه جدول 

مربـوط به ضريب رگرسـيون آورده شـده اسـت.

ANOVAجدولضريبرگرسیونقیمتگذاریمؤثربرفروشکتاب
ضریب استاندارد نشده متغیرهای پیش بین

رگرسیون
ضریب استاندارد شده 

رگرسیون
t سطح مقدار

معنی داری
B خطای

استاندارد
b بتا

0/380/0۶0/555/950/00قیمت گذاری كتاب

همان طـور کـه در جدول مشـاهده می شـود ميزان بتـا برای قيمت گـذاری كتاب 
برابـر 0/38 اسـت کـه بـا توجـه بـه مقـدار )t=5/95( معنـی دار می باشـد.بنابراين 
می تـوان ايـن فرضيـه را تائيـد کـرد کـه نحـوه قيمت گذاری کتـاب تا حـد زيادی 

بـر ميـزان فـروش آن تأثيرگذار می باشـد.
نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل نحوه قيمت گذاری مؤثر بر فروش کتاب

رگراسیون استاندارد شده
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3ـ از ديدگاه ناشران و کتاب فروشان، ارتباط مناسب با خريدار کتاب تا چه 
ميزان بر فروش کتاب تأثيرگذار می باشد؟

ارتبـاط مناسـب با خريـدار کتاب کـه دربرگيرنـده ی )تبليغات از طريق وسـايل 
ارتباط جمعـی )راديـو، تلويزيـون، روزنامـه و ...(، اهـدای کتـاب رايـگان بـه افـراد 
برجسـته و متخصـص با هدف تبليغ محصـولات خود، برگزاری از مراسـم رونمايی 
از کتاب هـای دانشـگاهی و غيردانشـگاهی، دارا بـودن سـايت تخصصـی بـرای هـر 
انتشـاراتی جهـت فـروش اينترنتـی محصـولات، و ايجـاد کتابخانه هـای اينترنتـی 
جهـت مطالعـه محصـولات( به نحـو مؤثری بـر فرآيند فـروش تأثيرگذار می باشـد 
بنابرايـن فرضيـه بـالا که ارتباط مناسـب بـا خريدار کتـاب تا حد زيـادی بر ميزان 
فـروش آن تأثيرگـذار می باشـد تائيـد می شـود و در ايـن ميـان دارا بـودن سـايت 
تخصصـی بـرای هـر انتشـاراتی جهـت فـروش اينترنتـی محصـولات در شـاخص 
ارتبـاط مناسـب بـا خريـدار کتـاب دارای بيشـترين مقـدار تأثير در ميـزان فروش 

می باشـد.

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصارتباطمناسبباخريدارکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی 

چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای استاندارد 
برآورد

 
F

سطح 
معنی داری

0/310/090/2798/5۶0/004فروش كتاب

همان طور که در جدول مشـاهده می شـود ميزان واريانس تبيين شـده شـاخص 
ارتبـاط مناسـب بـا خريـدار کتـاب به عنـوان يکی از عوامـل مؤثر بر فـروش کتاب 
)0/31( اسـت کـه بـا توجـه به F مشـاهده شـده)8/56( معنـی دار اسـت. بنابراين 
فرضيـه پژوهـش در مـورد تأثيرگـذاری ارتباط مناسـب با خريدار کتـاب از ديدگاه 
ناشـران و کتاب فروشـان بـر ميـزان فـروش کتـاب تائيد شـده و نتيجـه می گيريم 
کـه ارتبـاط مناسـب با خريدار کتـاب توانايی پيش بينـی فروش کتـاب را دارند. در 

ادامـه جـدول مربوط به ضريب رگرسـيون آورده شـده اسـت.
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ANOVAجدولضريبرگرسیونارتباطمناسبباخريدارکتابمؤثر
برفروشکتاب

ضریب استاندارد نشده متغیرهای پیش بین
رگرسیون

ضریب استاندارد شده 
رگرسیون

t سطح مقدار
معنی داری

B
خطای 
b بتااستاندارد

ارتباط مناسب با 
خریدار كتاب

0/210/070/312/920/004

همان طـور کـه در جـدول مشـاهده می شـود ميـزان بتـا بـرای ارتباط مناسـب 
بـا خريـدار کتـاب برابـر 0/21 اسـت کـه بـا توجـه بـه مقـدار )t=2/92( معنـی دار 
می باشـد.بنابراين می تـوان ايـن فرضيـه را تائيـد کـرد کـه از ديـدگاه ناشـران و 
کتاب فروشـان ارتبـاط مناسـب بـا خريـدار کتـاب تـا حد زيـادی بر ميـزان فروش 

کتـاب تأثيرگـذار می باشـد.

نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل ارتباط مناسب با خريدار کتاب به عنوان 
يکی از عوامل مؤثر بر فروش کتاب

رگراسیون استاندارد شده
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4ـ از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان ويژگی هـای کتـاب تـا چـه ميـزان بـر 
فـروش کتـاب تأثيرگـذار می باشـد؟

ويژگی هـای کتـاب )اسـتفاده از الگـوی تخصـص انتخابـی، اسـتفاده از الگـوی 
تمرکـز تک قسـمتی، اسـتفاده از الگـوی پوشـش کامـل بـازار، طـرح روی جلـد، 
کيفيـت صفحه آرايـی، اسـتفاده از ويراسـتار برجسـته ادبـی، فنـی و سـاختاری در 
کتاب هـا، جنـس جلد کتاب )گالينگـور يا شـوميز(، کيفيت صحافی، تيـراژ کتاب، 
به روزرسـانی مطالـب کتـاب، شـهرت نـام نويسـنده مؤلـف يـا مترجـم کتـاب، نام 
تجـاری موسسـه انتشـاراتی و نام و عنوان کتـاب( به نحو مؤثری بـر فرآيند فروش 
تأثيرگـذار می باشـد بنابرايـن فرضيـه بـالا کـه ويژگی هـای کتـاب تـا حـد زيادی 
بـر ميـزان فـروش آن تأثيرگـذار می باشـد تائيـد می شـود و در ايـن ميـان کيفيت 
صفحه آرايـی در شـاخص ويژگی های کتاب دارای بيشـترين مقـدار تأثير در ميزان 

می باشـد.  فروش 

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصويژگیهایکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی 

چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای استاندارد 
Fبرآورد  

سطح 
معنی داری

0/410/170/2۶71۶/۶00/000فروش كتاب

همان طـور کـه در جـدول مشـاهده می شـود ميـزان واريانـس تبييـن شـده 
ويژگی هـای کتـاب مؤثـر بـر فـروش آن )0/41( اسـت که بـا توجه به F مشـاهده 
شـده)16/60( معنـی دار اسـت. بنابرايـن فرضيـه پژوهـش در مـورد تأثيرگـذاری 
ويژگی هـای کتـاب بـر ميـزان فـروش آن تائيـد شـده و نتيجـه می گيريـم کـه 
ويژگی هـای کتـاب توانايـی پيش بينـی فـروش کتـاب را دارنـد. در ادامـه جـدول 

مربـوط بـه ضريـب رگرسـيون آورده شـده اسـت.

ANOVAجدولضريبرگرسیونویژگی های کتاب مؤثربرفروشآن

ضریب استاندارد نشده متغیرهای پیش بین
رگرسیون

ضریب استاندارد شده 
رگرسیون

t سطح مقدار
معنی داری

B خطای
استاندارد

b بتا

0/2۶0/0۶0/414/070/000ویژگی های كتاب
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همان طـور کـه در جدول مشـاهده می شـود ميزان بتـا برای ويژگی هـای كتاب 
برابـر 0/26 اسـت کـه بـا توجـه بـه مقـدار )t=4/07( معنـی دار می باشـد.بنابراين 
می تـوان ايـن فرضيـه را تائيـد کـرد کـه از ديـدگاه ناشـران برگزيـده نمايشـگاه 
بين المللـی کتـاب تهـران )1395ـ1390( و کتاب فروشـان ويژگی هـای كتـاب تا 

حـد زيـادی بـر ميـزان فـروش آن تأثيرگذار می باشـد.
نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل ويژگی های مؤثر بر فروش کتاب

5ـ از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان شـيوه و چگونگـی عرضـه کتـاب  تـا چه 
ميـزان بر فـروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟

شـيوه و چگونگـی عرضـه کتـاب  )دارا بـودن سـايت مخصـوص بـرای فـروش 
اينترنتـی محصـول، معرفی کتاب در بروشـور و کاتالوگ، نمايـش کتاب های جديد 
در تابلـو اعلانـات کتابخانه هـای عمومـی و دانشـگاهی، چيدمان قفسـه ها و ظواهر 
فيزيکـی مـکان عرضـه کتـاب، ايجـاد دفتـر فـروش کتـاب در دانشـگاه ها و مراکز 
علمـی، ايجـاد فضـای بحـث و اظهارنظـر بـرای مشـتريان،  قـرار دادن و يـا تبليغ 
لينـک سـايت در سـاير سـايت های پرطرفـدار، ارسـال آخرين کتاب هـای جديد يا 
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پرفروش تريـن کتاب هـای مـاه از طريـق ايميل به مشـتريان، امکان مـرور صفحات 
ابتدايـی کتاب )فهرسـت مطالـب( به صورت آنلايـن برای کاربران( بـه نحو مؤثری 
بـر فرآينـد فـروش تأثيرگـذار می باشـد بنابرايـن فرضيه بـالا که شـيوه و چگونگی 
عرضـه کتـاب  تـا حـد زيـادی بـر ميـزان فـروش آن تأثيرگـذار می باشـد تائيـد 
می شـود و در ايـن ميـان قـرار دادن و يـا تبليغ لينک سـايت در سـاير سـايت های 
پرطرفدار در شـاخص شـيوه و چگونگی عرضه کتاب  دارای بيشـترين مقدار تأثير 

در ميـزان فروش می باشـد.

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصشیوهوچگونگیعرضهکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی 

چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای 
استاندارد 

برآورد
F  

سطح 
معنی داری

0/۶10/370/23247/010/000فروش كتاب

همان طـور کـه در جـدول مشـاهده می شـود ميـزان واريانس تبيين شـده تأثير 
شـيوه و چگونگـی عرضـه کتـاب بـر فـروش آن )0/61( اسـت کـه بـا توجـه بـه 
F مشـاهده شـده)47/01( معنـی دار اسـت. بنابرايـن فرضيـه پژوهـش در مـورد 
تأثيرگـذاری شـيوه و چگونگـی عرضـه کتـاب بـر ميـزان فـروش آن تائيد شـده و 
نتيجـه می گيريـم کـه شـيوه عرضـه کتـاب توانايـی پيش بينـی فـروش کتـاب را 

دارنـد. در ادامـه جـدول مربـوط بـه ضريـب رگرسـيون آورده شـده اسـت.

ANOVAجدولضريبرگرسیونشیوه و چگونگی عرضه كتاب مؤثربرفروشآن

ضریب استاندارد نشده متغیرهای پیش بین
رگرسیون

ضریب استاندارد 
شده رگرسیون

t سطح مقدار
معنی داری

B
خطای 
استاندارد

b بتا

0/430/060/616/850/000شیوه عرضه كتاب

همان طـور کـه در جدول مشـاهده می شـود ميزان بتـا برای شـيوه عرضه کتاب 
برابـر 0/43 اسـت کـه بـا توجـه بـه مقـدار )t=6/85( معنـی دار می باشـد.بنابراين 
می تـوان ايـن فرضيـه را تائيـد کـرد کـه از ديـدگاه ناشـران برگزيـده نمايشـگاه 
بين المللـی کتـاب تهران )1395ـ1390( و کتاب فروشـان شـيوه و چگونگی عرضه 

کتـاب  تـا حـد زيادی بـر ميـزان فـروش آن تأثيرگذار می باشـد.
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نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل تأثير شيوه عرضه کتاب بر فروش کتاب

6ـ از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان فرآينـد فـروش کتـاب تـا چـه ميـزان بر 
فـروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد:

فرآينـد فـروش کتـاب )اسـتفاده از خلاقيـت و نـوآوری در ارائـه محصـولات به 
مشـتريان و تحويـل به موقـع کتـاب سفارشـی بـه مشـتری( بـه نحـو مؤثـری بـر 
فـروش تأثيرگـذار می باشـد بنابرايـن فرضيـه بالا که شـواهد فرآيند فـروش کتاب 
تـا حـد زيـادی بر ميـزان فـروش آن تأثيرگذار می باشـد تائيـد می شـود. و در اين 
ميـان اسـتفاده از خلاقيـت و نـوآوری در ارائه محصولات به مشـتريان در شـاخص 

فرآينـد دارای بيشـترين مقـدار تأثيـر در ميـزان فروش می باشـد.

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصفرآيندفروشکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی 

چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای 
Fاستاندارد برآورد  

سطح 
معنی داری

0/320/100/2788/9۶0/004فروش كتاب

همان طـور که در جدول مشـاهده می شـود ميـزان واريانس تبيين شـده فرآيند 

رگراسیون استاندارد شده
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مؤثر بر فروش آن )0/32( اسـت که با توجه به F مشـاهده شـده)8/96( معنی دار 
اسـت. بنابرايـن فرضيـه پژوهـش در مورد تأثيرگـذاری فرآيند بر ميـزان فروش آن 
تائيـد شـده و نتيجـه می گيريم که فرآيند فـروش توانايی پيش بينـی فروش کتاب 

را دارنـد. در ادامـه جدول مربوط به ضريب رگرسـيون آورده شـده اسـت.

ANOVAجدولضريبرگرسیونفرآيندمؤثربرفروشکتاب

ضریب استاندارد نشده متغیرهای پیش بین
رگرسیون

ضریب استاندارد 
شده رگرسیون

t سطح مقدار
معنی داری

B خطای
استاندارد

b بتا

0/210/070/322/990/004فرآیند فروش

همان طـور کـه در جـدول مشـاهده می شـود ميـزان بتـا بـرای فرآينـد فـروش 
برابـر 0/21 اسـت کـه بـا توجه به مقـدار )t=2/99( و سـطح معنـی داری، معنی دار 
می باشـد.بنابراين می تـوان ايـن فرضيه را تائيـد کرد که از ديدگاه ناشـران برگزيده 
نمايشـگاه بين المللـی کتاب تهـران )1395ـ1390( و کتاب فروشـان فرآيند فروش 

تـا حد زيـادی بر ميـزان فـروش آن تأثيرگذار می باشـد.

نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل فرآيند مؤثر بر فروش کتاب

رگراسیون استاندارد شده
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7ـ از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان، خصوصيـات کارکنـان و پرسـنل تـا چه 
ميـزان بر فـروش کتـاب تأثيرگذار می باشـد؟

خصوصيـات فروشـندگان و کارکنـان فـروش کتـاب )ويژگـی کارکنـان )آداب 
برخـورد، آراسـتگی، توانايـی، علاقه منـدی و ...( و ايجـاد انگيـزه در کارکنـان( بـه 
نحـو مؤثـری بـر فـروش تأثيرگـذار می باشـد بنابراين فرضيـه بالا کـه خصوصيات 
فروشـندگان و کارکنـان فروش کتاب تـا حد زيادی بر ميزان فـروش آن تأثيرگذار 

می باشـد تائيـد نمی شـود. 
جدولخلاصهتحلیلرگرسیونشاخصخصوصیاتفروشندگانوکارکنانفروشکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای استاندارد 
Fبرآورد  

سطح 
معنی داری

0/200/040/2873/550/0۶3فروش كتاب

همان طـور که در جدول مشـاهده می شـود ميـزان واريانس تبيين شـده فرآيند 
مؤثر بر فروش آن )0/20( اسـت که با توجه به F مشـاهده شـده)3/55( معنی دار 
نيسـت. بنابراين فرضيـه پژوهش در مـورد تأثيرگذاری خصوصيات فروشـندگان و 
کارکنـان مؤثـر بـر فـروش آن تائيـد نشـده و نتيجـه می گيريـم کـه خصوصيـات 
فروشـندگان و کارکنـان فـروش توانايـی پيش بينـی فـروش کتـاب را ندارنـد. در 

ادامـه جـدول مربوط به ضريب رگرسـيون آورده شـده اسـت.
ANOVAجدولضريبرگرسیونخصوصیاتفروشندگانوکارکنانمؤثربرفروشکتاب

ضریب استاندارد نشده متغیرهای پیش بین
رگرسیون

ضریب استاندارد 
شده رگرسیون

t سطح مقدار
معنی داری

B خطای
استاندارد

b بتا

خصوصیات فروشندگان و 
كاركنان فروش كتاب

0/150/080/201/880/00۶

همان طـور کـه در جـدول مشـاهده می شـود ميـزان بتـا بـرای خصوصيـات 
فروشـندگان و کارکنـان فـروش کتـاب برابـر 0/15 اسـت کـه بـا توجـه بـه مقدار 
)t=1/88( و سـطح معنـی داری، معنـی دار نمی باشـد.بنابراين می تـوان ايـن فرضيه 
را تائيـد رد کـرد که از ديدگاه ناشـران برگزيده نمايشـگاه بين المللـی کتاب تهران 
)1395ـ1390( و کتاب فروشـان خصوصيات فروشـندگان و کارکنان فروش کتاب 
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تـا حد زيـادی بـر ميـزان فـروش آن تأثيرگذار نمی باشـد.

نمودار رگرسيون استاندارد شده عامل خصوصيات فروشندگان و کارکنان مؤثر 
بر فروش کتاب

جدولآمارتوصیفیعواملمؤثربرفروشکتاب

شاخصمیانگینانحراف استانداردتعداد
نحوه تهیه و توزیع كتاب800/424/37
قیمت گذاری كتاب800/424/39
ارتباط مناسب با خریدار كتاب800/424/13
ویژگی های كتاب800/454/30
چگونگی فروش و عرضه كتاب800/414/22
فرآیند فروش كتاب800/444/22
ویژگی های كاركنان800/394/47

بر پايه ی جدول فوق عوامل مؤثر بر فروش کتاب که دربرگيرنده ی:
 نحوه تهيه و توزيع کتاب با ميانگين 4/37 و انحراف استاندارد 0/42 

 قيمت  گذاری کتاب با ميانگين 4/39 و انحراف استاندارد 0/42 

رگراسیون استاندارد شده
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 ارتباط مناسب با خريدار کتاب با ميانگين 4/13 و انحراف استاندارد 0/42، 
 ويژگی های کتاب با 4/30 و انحراف استاندارد 0/45، 

 چگونگی فروش و عرضه کتاب با ميانگين 4/22 و انحراف استاندارد 0/41، 
 فرآيند فروش کتاب با ميانگين 4/22 و انحراف استاندارد 0/44 

 کارکنان و فروشندگان کتاب با ميانگين 4/47 و انحراف استاندارد 0/39 
 همگی بالاتر از ميانگين مفروض )عدد 3( مشخص شده اند.

جدولضريبهمبستگیپیرسونعواملمؤثربرفروشکتاب

در جـدول فـوق ميـزان همبسـتگی متغيرهـا و شـاخص های عوامـل مؤثـر بـر 
فـروش کتـاب نشـان داده شـده اسـت.

آزمون فرضيه ها
بازاريابـی بـه عنـوان مقدمـه ای واجـب شـرط بقـا ميان مؤسسـات بـرای فروش 
محصـولات خـود می باشـد و در واقـع بـه عنـوان عاملـی بـرای کسـب برتـری در 
ايـن راسـتا مهم تريـن  را تضميـن می کنـد. در  بيـن مؤسسـات  عرصـه رقابـت 

گی
ست

همب
ب 

ضری

تعداد كاركنان فرآیند 
فروش 
كتاب

چگونگی 
فروش و 

عرضه كتاب

ویژگی های 
كتاب

ارتباط 
مناسب 
با خریدار 

كتاب

قیمت گذاری 
كتاب

نحوه تهیه 
و توزیع 

كتاب
شاخص ها

80 0/0۶ـ 0 0/30 0/33 0/29ـ 0/24 1 نحوه تهیه و توزیع كتاب

80 0/01 0/25ـ 0/42 0/09 0/17 1 0/24 قیمت گذاری كتاب
80 0/34 0/27 0/13 0/13ـ 1 0/17 0/29ـ ارتباط مناسب با خریدار 

كتاب
80 0/31ـ 0/21ـ 0/13 1 0/13ـ 0/09 0/33 ویژگی ها
80 0/0۶ـ 0/07 1 0/13 0/13 0/42 0/30 چگونگی فروش و عرضه 

كتاب
80 0/49 1 0/07 0/21ـ 0/27 0/05ـ 0 فرآیند فروش كتاب

80 1 0/49 0/0۶ 0/31 0/34 0/01 0/0۶ـ كاركنان

ری
ی دا

معن
ح 

سط

80 0/00 0/00 0/00 0/00 0/00 0/00 0/000 عوامل فروش كتاب
80 0/27 0/47 0/00 0/00 0/00 0/01 . نحوه تهیه و توزیع كتاب
80 0/45 0/31 0/00 0/19 0/0۶ . 0/01 قیمت گذاری كتاب

80 0/00 0/00 0/11 0/12 . 0/0۶ 0/00 ارتباط مناسب با خریدار 
كتاب

80 0/00 0/03 0/11 . 0/12 0/19 0/00 ویژگی های كتاب
80 0/27 0/24 . 0/11 0/11 0/00 0/00 چگونگی فروش و عرضه 

كتاب
80 0/00 . 0/24 0/03 0/00 0/31 0/47 فرآیند فروش كتاب
80 . 0/00 0/27 0/00 0/00 0/45 0/27 كاركنان
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تکليـف نهادهـا و مؤسسـات از جملـه حـوزه نشـر عملياتـی کردن مفهـوم ضمنی 
بازاريابـی اسـت. پژوهـش حاضـر بـا هـدف بررسـی عوامـل مؤثـر بر فـروش کتاب 
از ديـدگاه ناشـران برگزيـده نمايشـگاه بين المللـی کتـاب تهـران )1395ـ1390( 
و کتاب فروشـان بـا اسـتفاده از مـدل هفت گانـه آميختـه بازاريابـی و در پـی آن 
بـوده اسـت کـه بـه صـورت سيسـتمی و جامـع همـه مؤلفه هـای مؤثـر در فروش 
کتـاب را مـورد تجزيه وتحليـل قـرار دهد. از ايـن رو نتايج فرضيه های مطرح شـده 
همان گونـه کـه در جـدول زير مشـاهده می شـود صدق بـر تأثير همـه مؤلفه ها بر 

فـروش کتـاب از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان دارد.

نتیجهفرضیه ها
ردتائید

به نظر می رسد، مطابقت 
داشتن ویژگی های كتاب 
با نیازهای مشتری تأثیر 
زیادی بر میزان فروش 

كتاب دارد.

ـ امکانات حمل ونقل و توزیع مناسب كتاب 
ـ تحویل كتاب در محدوده مکانی مورد نظر خریدار

ـ توجه به روش های نوین فروش )فروش اینترنتی و 
كتابخانه های اینترنتی(

ـ مدت زمان صدور مجوز انتشار كتاب
ـ تأثیر نزدیکی كتاب فروشی ها به مراكز دانشگاهی

*

بـه نظـر می رسـد، نحـوه 
قیمت گـذاری كتـاب تأثیر 
زیـادی بـر میـزان فروش 

كتـاب دارد.

ـ مناسب بودن قیمت در ارتباط با كیفیت كالا
ـ مناسب بودن قیمت با وضعیت درآمدی و معیشتی 

مشتریان
تخفیف های قیمتی در جذب مشتری 

ـ در نظر گرفتن هدیه جانبی برای مشتریان در كنار 
خرید كتاب )اهداء خودكار، مداد، كتابچه و...(

ـ شركت دادن مشتریان در قرعه كشی و هدایا

*

به نظر می رسد، ارتباط 
مناسب با خریدار كتاب 

تأثیر زیادی بر میزان 
فروش كتاب دارد.

ـ تبلیغات از طریق وسایل ارتباط جمعی )رادیو، تلویزیون، 
روزنامه و ...(

ـ اهدای كتاب رایگان به افراد برجسته و متخصص با 
هدف تبلیغ محصولات خود

ـ برگزاری مراسم رونمایی از كتاب های دانشگاهی و 
غیردانشگاهی

ـ دارا بودن سایت تخصصی برای هر انتشاراتی جهت 
فروش اینترنتی محصولات

ـ ایجاد كتابخانه های اینترنتی جهت مطالعه محصولات

*
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به نظر می رسد، 
ویژگی های كتاب تأثیر 
زیادی بر میزان فروش 

كتاب دارد.

ـ استفاده از الگوی تخصص انتخابی )انتشار كتاب فقط 
در چند رشته تخصصی(

ـ استفاده از الگوی تمركز تک قسمتی )انتشار كتاب در 
یک رشته خاص(

ـ استفاده از الگوی پوشش كامل بازار )انتشار كلیه 
كتاب های دانشگاهی و غیردانشگاهی(

ـ طرح روی جلد
ـ كیفیت صفحه آرایی

ـ استفاده از ویراستار برجسته ادبی، فنی و ساختاری در 
كتاب ها

ـ جنس جلد كتاب )گالینگور یا شومیز(
ـ كیفیت صحافی

ـ تیراژ كتاب
ـ به روزرسانی مطالب كتاب

ـ شهرت نام نویسنده مؤلف یا مترجم كتاب
ـ نام تجاری موسسه انتشاراتی

ـ نام و عنوان كتاب

*

به نظر می رسد، چگونگی 
عرضه و فروش كتاب 
تأثیر زیادی بر میزان 

فروش كتاب دارد.

ـ دارا بودن سایت مخصوص برای فروش اینترنتی 
محصول

ـ معرفی كتاب در بروشور و كاتالوگ
ـ نمایش كتاب های جدید در تابلو اعلانات كتابخانه های 

عمومی و دانشگاهی
ـ چیدمان قفسه ها و ظواهر فیزیکی مکان عرضه كتاب
ـ ایجاد دفتر فروش كتاب در دانشگاه ها و مراكز علمی

ـ ایجاد فضای بحث و اظهار نظر برای مشتریان 
ـ قرار دادن و یا تبلیغ لینک سایت در سایر سایت های 

پرطرفدار
ـ امکان مرور صفحات ابتدایی كتاب )فهرست مطالب( 

به صورت آنلاین برای كاربران
ـ ارسال آخرین كتاب های جدید یا پرفروش ترین 

كتاب های ماه از طریق ایمیل به مشتریان

*

به نظر می رسد، فرآیند 
فروش كتاب تأثیر زیادی 

بر میزان فروش كتاب 
دارد.

ـ استفاده از خلاقیت و نوآوری در ارائه محصولات به 
مشتریان

ـ ارائه محصولات آتی با توجه به نظرات و پیشنهادهای  
مشتریان

ـ تحویل به موقع كتاب سفارشی به مشتری

*

به نظر می رسد، 
خصوصیات رفتاری و 

دانش كاركنان و پرسنل 
فروشگاه كتاب تأثیر 

زیادی بر میزان فروش 
كتاب دارد.

ـ ویژگی كاركنان )آداب برخورد، آراستگی، توانایی، 
علاقه مندی و ...(

ـ آموزش پرسنل از طریق روش های نوین مدیریت منابع 
انسانی

ـ ایجاد انگیزه در كاركنان 

*
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نتيجه گيری و ارائه پيشنهادهای 
ميـزان توجـه به مطالعه و کتاب خوانی، نشـانگر رشـد فرهنگی و ملّی هر کشـور 
اسـت. امـروزه تعـداد کتاب ها و نشـريات منتشرشـده ی هر کشـور در طول سـال، 
اساسـی  ناشـران، معيـار  و  نويسـندگان، مترجمـان  کتابخانه هـا، کتاب خوان هـا، 
توسـعه يافتگی جوامـع مـورد اسـتفاده تلقـی می گـردد. هم چنيـن بی توجهـی بـه 
کتـاب و کتاب خوانـی يـک بيمـاری فرهنگـی و اجتماعـی محسـوب می شـود که 
ناشـی از فراگيـر نشـدن فرهنـگ مطالعـه و کتاب خوانـی در بيـن اقشـار گوناگون 
مـردم کـی جامعـه اسـت و می توانـد در درازمـدت، ضربه هـای جبران ناپذيـری 
بـر پيکـره ی فرهنـگ کشـور وارد کنـد. ايـن پژوهـش بـا يـک رويکرد سيسـتمی 
و جامـع در پـی شـناخت عوامـل تأثيرگـذار بر فـروش کتـاب از ديدگاه ناشـران و 
کتاب فروشـان اسـت تـا بتـوان بـا شـناخت نقـاط ضعـف در فـروش کتـاب ميزان 
مطالعـه را در کشـور افزايـش داد. نتايـج تحقيـق نشـان می دهـد، عوامـل مؤثر بر 
فـروش کتـاب از ديـدگاه ناشـران و کتاب فروشـان بـه ترتيـب اولويـت عبارتند از: 
ـ  ويژگی هـای کتـاب )اسـتفاده از الگـوی تخصـص انتخابی، اسـتفاده از الگوی 
تمرکـز تک قسـمتی، اسـتفاده از الگـوی پوشـش کامـل بـازار، طـرح روی جلـد، 
کيفيـت صفحه آرايـی، اسـتفاده از ويراسـتار برجسـته ادبـی، فنـی و سـاختاری در 
کتاب هـا، جنـس جلد کتاب )گالينگـور يا شـوميز(، کيفيت صحافی، تيـراژ کتاب، 
به روزرسـانی مطالـب کتـاب، شـهرت نـام نويسـنده مؤلـف يـا مترجـم کتـاب، نام 

تجـاری موسسـه انتشـاراتی و نـام و عنـوان کتاب(، 
ـ  چگونگـی عرضـه و فـروش کتـاب )دارا بـودن سـايت مخصوص بـرای فروش 
اينترنتـی محصـول، معرفی کتاب در بروشـور و کاتالوگ، نمايـش کتاب های جديد 
در تابلـو اعلانـات کتابخانه هـای عمومـی و دانشـگاهی، چيدمان قفسـه ها و ظواهر 
فيزيکـی مـکان عرضـه کتـاب، ايجـاد دفتـر فـروش کتـاب در دانشـگاه ها و مراکز 
علمـی، ايجـاد فضـای بحـث و اظهـار نظـر برای مشـتريان،  قـرار دادن و يـا تبليغ 
لينـک سـايت در سـاير سـايت های پرطرفـدار، ارسـال آخرين کتاب هـای جديد يا 
پرفروش تريـن کتاب هـای مـاه از طريـق ايميل به مشـتريان، امکان مـرور صفحات 

ابتدايـی کتاب )فهرسـت مطالـب( به صـورت آنلاين بـرای کاربران(،
ـ  قيمت گـذاری کتـاب )مناسـب بـودن قيمـت در ارتبـاط بـا کيفيـت کالا، 
مناسـب بـودن قيمـت بـا وضعيـت درآمـدی و معيشـتی مشـتريان، تخفيف هـای 
قيمتـی در جـذب مشـتری،  در نظـر گرفتن هديـه جانبی برای مشـتريان در کنار 



38

ان
وش

بفر
كتا

 و 
ران

اش
اه ن

دگ
 دي

ن از
ايرا

در 
ب 

كتا
ش 

فرو
 بر 

وثر
ل م

وام
ع

خريـد کتـاب )اهـداء خـودکار، مـداد، کتابچـه و...( و شـرکت دادن مشـتريان در 
قرعه کشـی و هدايـا(، 

ـ  فرآينـد فـروش کتـاب )اسـتفاده از خلاقيت و نـوآوری در ارائـه محصولات به 
مشـتريان و تحويـل به موقع کتاب سفارشـی به مشـتری(، 

ـ  نحـوه تهيـه و توزيـع کتـاب )امکانـات حمل ونقـل و توزيع مناسـب کتاب بر 
فـروش کتـاب، تحويـل کتـاب در محـدوده مکانـی مـورد نظـر خريـدار، توجـه به 
روش هـای نويـن فـروش )فـروش اينترنتی و کتابخانه هـای اينترنتـی(، مدت زمان 
صـدور مجوز انتشـار کتـاب، تأثير نزديکـی کتاب فروشـی ها به مراکز دانشـگاهی(، 
ـ  ارتبـاط مناسـب بـا خريـدار کتـاب )تبليغات از طريـق وسـايل ارتباط جمعی 
...(، اهـدای کتـاب رايـگان بـه افـراد برجسـته و  )راديـو، تلويزيـون، روزنامـه و 
متخصـص بـا هـدف تبليـغ محصـولات خـود، برگـزاری از مراسـم رونمايـی از 
کتاب هـای دانشـگاهی و غيردانشـگاهی، دارا بـودن سـايت تخصصـی بـرای هـر 
انتشـاراتی جهـت فـروش اينترنتـی محصـولات، و ايجـاد کتابخانه هـای اينترنتـی 

جهـت مطالعـه محصـولات( 
ـ  خصوصيـات فروشـندگان و کارکنـان فـروش کتـاب )ويژگی کارکنـان )آداب 
انگيـزه در کارکنـان(  ايجـاد  ...( و  و  توانايـی، علاقه منـدی  آراسـتگی،  برخـورد، 

می باشـند.
بـا توجـه بـه اينکـه درصـدد سـنجش عوامـل مؤثر بـر فـروش کتـاب از ديدگاه 
کارشناسـان هسـتيم از روش آماری تحليل رگرسـيون چندگانه بـه روش هم زمان 
اسـتفاده شـده اسـت. در ايـن تحليل ويژگی های کتـاب، چگونگی عرضـه و فروش 
کتـاب، قيمت گـذاری، فرآينـد فـروش و تهيـه و توزيـع کتاب و ت ارتباط مناسـب 
بـا خريـدار کتاب به عنـوان متغيرهـای پيش بين و ميـزان فروش کتـاب به عنوان 
متغيـر وابسـته مـورد توجـه می باشـد. در ادامه جـداول مربوط به خلاصـه تحليل 

رگرسـيون همـراه با توضيحـات لازم ارائـه می گردد:

جدولخلاصهتحلیلرگرسیونعواملمؤثربرفروشکتاب

R  ضریب متغیر وابسته
همبستگی 

چندگانه

 R2 میزان 
واریانس تبیین 

شده

خطای 
Fاستاندارد برآورد  

سطح 
معنی داری

0/900/820/12848/450/000فروش كتاب
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همان طـور که در جدول مشـاهده می شـود ميـزان واريانس تبيين شـده عوامل 
مؤثـر بـر فـروش کتـاب )0/90( اسـت کـه با توجـه به F مشـاهده شـده)48/45( 
معنـی دار اسـت. بنابرايـن فرضيـه پژوهـش در مـورد رابطـه عوامـل فـروش تائيد 
شـده و نتيجـه می گيريـم کـه ويژگی های کتـاب، چگونگی فـروش و عرضه کتاب، 
قيمت گـذاری، فرآينـد فـروش، تهيـه و توزيـع کتـاب، ارتبـاط مناسـب بـا خريدار 
کتـاب و کارکنـان توانايـی پيش بينـی فـروش کتـاب را دارنـد. در ادامـه جـدول 

مربـوط به ضرايب رگرسـيون آورده شـده اسـت.

ANOVAجدولضرايبرگرسیونعواملمؤثربرفروشکتاب

ضریب استاندارد نشده متغیرهای پیش بین
رگرسیون

ضریب 
استاندارد شده 

رگرسیون

t سطح مقدار
معنی داری

B خطای
استاندارد

b بتا

0/2۶0/030/407/310/00ویژگی های كتاب
0/220/040/325/580/00چگونگی عرضه و فروش كتاب

0/200/030/305/340/00قیمت گذاری

0/170/030/254/380/00فرآیند فروش

0/150/040/223/750/00تهیه و توزیع

0/140/040/203/510/00ارتباط مناسب با خریدار كتاب

0/120/040/172/770/00كاركنان

همان طور که در جدول مشاهده می شود:
   ميـزان بتـا بـرای ويژگی هـای کتـاب برابر 0/26 اسـت که با توجـه به مقدار ■

)t=7/31( معنی دار می باشـد و دارای بيشـترين تأثير در فروش کتاب می باشـد. 
   همچنيـن مقـدار بتـای به دسـت آمده برای چگونگی عرضـه و فروش کتاب ■

برابـر بـا 0/22 اسـت کـه بـا توجـه بـه )5t/58=( معنـی دار اسـت و پـس از عامـل 
ويژگی هـای دارای بيشـترين تأثيـر در فـروش کتاب می باشـد.

   مقـدار بتـا بـرای قيمت گـذاری برابـر بـا 0/20 اسـت کـه با توجه بـه )5/34 ■
t=( معنـی دار اسـت کـه پـس از دو عامـل ويژگی هـا و چگونگـی فـروش و عرضـه 

کتـاب دارای بيشـترين تأثيـر در فـروش کتاب می باشـد. 
   افـزون بـر ايـن مقـدار برای فرآينـد فروش برابـر 0/17 و با عنايـت به مقدار ■
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)t=4/38( معنـی دار می باشـد، کـه دارای اولويـت چهارم در فروش کتاب می باشـد 
■ )t=3/75( مقـدار بتـای تهيـه و توزيـع برابـر بـا 0/15 و بـا توجه بـه مقـدار   

معنـی دار می باشـد کـه دارای اولويـت پنجـم تأثيـر در فـروش کتـاب می باشـد، 
   عـلاوه بـر ايـن مقـدار بتـا بـرای ارتبـاط مناسـب بـا خريـدار کتـاب برابر با ■

0/14 اسـت کـه بـا توجـه بـه )t =3/51( معنـی دار اسـت و دارای اولويـت ششـم 
بيشـترين تأثيـر در فـروش کتـاب می باشـد 

   مقـدار بتـا بـرای کارکنان و فروشـندگان برابر با 0/12 اسـت کـه با توجه به ■
)t =2/77( معنـی دار و اولويـت پايانی تأثير در فروش کتاب می باشـد.

بنابرايـن می تـوان ايـن فرضيـه را تائيـد کرد کـه عوامـل مؤثر در فـروش کتاب 
بـه ترتيب بيشـترين سـهم آن ها در فـروش با عنايت بـه اولويت های گفته شـده ی 
بـالا می باشـند. همچنيـن نتايج تحقيق نشـان می دهـد که اسـتفاده از قابليت های 
موجـود در بـازار و بازاريابـی، لازمـه موفقيت و در برخی مواقع شـرط بقا به شـمار 
مـی رود. همچنيـن بازاريابـی را می توانيـم يـک سـرمايه گذاری بلندمـدت بـرای 
ناشـران در نظـر بگيريـم زيـرا از ابتـدای شـروع فعاليـت بـه تعييـن نحـوه عرضه، 
قيمت گـذاری، توزيـع و تشـويق و ترغيـب محصـولات و خدمـات فرهنگـی بـرای 
ورود بـه محيـط بـازار می پـردازد. درصورتی کـه بازاريابی به شـيوه صحيحی انجام 
شـود قبـل از اينکـه ناشـر محصولـی را توليـد و روانه بازار نمايد شـروع می شـود و 

مدت هـا پـس از فـروش نيز ادامـه دارد. 
بـا مطالعـه وضعيـت ناشـران و کتاب فروشـان در دنيـای بازاريابـی می تـوان بـه 
جـرات گفـت کـه ناشـران و کتاب فروشـان در ارتباطـات خود با مخاطبـان ضعيف 
عمـل می کننـد و حتـی برخـی از کتاب فروشـان و ناشـران ارتبـاط بـا مشـتری را 
ناديـده می گيرنـد. به طوری کـه نبـود پيونـد عميـق فکـری ميـان ناشـر و مؤلف و 
همچنيـن نبـود پيونـد ميان ناشـر و مخاطبـان از اساسـی ترين چالش هـای حوزه 

نشـر کتـاب در کشـور ايران اسـت. 
همچنيـن نتايـج نشـان می دهـد صنعـت نشـر در ايران يکـی از صنايعی اسـت 
کـه در ايـران رقابـت آن چنانـی بـا يکديگـر برای فـروش کتاب هـای خـود ندارند. 
به طوری کـه برخـی از ناشـران و کتاب فروشـان نسـبت بـه بازاريابـی و تبليغ منابع 
انتشـاراتی خـود غفلـت می کننـد و حتـی برخـی از ناشـران بخـش خصوصـی و 
دولتـی بـه دليـل نداشـتن بودجه کافی بخـش بازاريابـی ندارند و يا داشـتن بخش 

بازاريابـی را بسـيار پرهزينـه می دانند.
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پيشنهادهای  اجرایی
بـا توجـه بـه نتايـج به دسـت آمده می تـوان مـوارد زيـر را جهت فروش بيشـتر 

کتاب پيشـنهاد داد:
*  اطلاع رسـانی مناسـب توسـط ناشران و کتاب فروشـان. يکی از عوامل مؤثر در 
فروش کتاب در اين تحقيق، اطلاع رسـانی مناسـب توسـط ناشـران و کتاب فروشان 
می باشـد. به عبارتی بسـياری از ناشـران و کتاب فروشـان با وجود گسـترش فضای 
ارتباطـات و اطلاعـات بـاز هـم از شـيوه سـنتی تبليـغ کتـاب اسـتفاده می کنند و 
ايـن امـر موجـب شـده، بسـياری از کتاب فروشـی ها از معرفـی کتاب هـای جديـد 

چاپ شـده بـه مخاطبان ناتوان باشـند.
*  گنجايـش مناسـب فضـای فروشـگاه و قفسـه های عرضـه کتـاب. بـر اسـاس 
نتايـج بـه دسـت آمـده بسـياری از ويترين هـا و قفسـه های فـروش کتـاب در 
کتاب فروش هـا گنجايـش  عرضـه همـه آثار جديد منتشرشـده را ندارند. از سـويی 
ديگـر حتـی کتاب هـای بسـيار فاخـری کـه در گذشـته بـه چـاپ رسـيده اند نيـز 
امـکان عرضـه در قفسـه های کتاب فروشـی ندارنـد و همـواره ايـن کتاب هـا در 

انبارهـای ناشـران و مراکـز پخـش کتـاب خـاک می خورنـد.
*  توجه به مراکز پخش و فروش کتاب در شهرسـتان ها از جمله پيشـنهادهای  
ديگـر ايـن تحقيق می باشـد. بر اسـاس نتايج به دسـت آمده بسـياری از شـهرهای 
کوچـک فاقـد کتاب فروشـی بـه معنـای واقعـی هسـتند و کتاب فروش هـای فعال 
در شهرسـتان ها اغلـب يـا از کتاب هـای جديـد موجـود در بـازار بی خبرنـد و يا در 

تأمين آسـان و سـريع کتاب های موردنياز مشـتريان دچار مشـکل می شـوند.
*  اسـتفاده همـه ناشـران و کتاب فروش هـا از سـايت اينترنتـی مخصـوص بـه 
خـود و همچنيـن سـايت مشـترک بـرای همـه ناشـران کـه بتواند اطلاعـات کليه 
کتاب هـای موجـود در بـازار را نشـان دهـد. ايـن موضـوع در حالی اسـت که اغلب 
کتاب فروش هـا بـه شـيوه سـنتی فـروش کتـاب اداره می شـوند و در بسـياری از 
مواقـع اطلاعـات کتاب فروشـان و ناشـران از محـدوده کتاب هـای چيـده شـده 
در قفسـه فروشگاه هايشـان فراتـر نمـی رود. درحالی کـه وجـود سـايت اينترنتـی 
مشـترک کـه همـه آثـار جديـد و قديـم منتشرشـده در آن موجـود باشـد سـبب 
می شـود کـه دسترسـی به اطلاعـات کتاب هـا و ارائـه آن به مشـتری جهت خريد 

بسـيار راحـت و آسـان دنبال شـود.
*  بـا اينکـه خريـداران آنلايـن کتـاب نگرانـی کمتـری نسـبت به خريد سـنتی 
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کتـاب و مراجعـه حضوری به فروشـگاه کتاب دارنـد، اما، يکـی از دغدغه های اصلی 
آن هـا عـدم مشـاهده کيفيت کتاب می باشـد. از اين رو پيشـنهاد می شـود جهت از 
بيـن بـردن دغدغه هـای خريـداران اينترنتی کتـاب، صفحات اوليه کتاب )فهرسـت 
مطالـب(، بـر روی سـايت انتشـارات قـرار گيـرد تـا خريداران بـا مشـاهده محتوای 
فهرسـت کتـاب بـا دغدغه کمتـری کتاب هـای موردنياز خـود را خريـداری نمايند.

*  تهيـه و ارائـه کاتالـوگ کتاب توسـط ناشـران به خريـداران کتاب. بر اسـاس 
نتايـج بـه دسـت آمـده يکـی از مؤلفه هايـی کـه می تواند در شـناخت بهتـر کتاب 
به مشـتريان کمک کند و موجب فروش کتاب شـود اسـتفاده از کاتالوگ ناشـران 
بـرای معرفـی کتاب های موجود در انتشـاراتی می باشـد. اين موضـوع در مطالعات 
ديگـری همچـون تحقيق کـو )2002( در آمريکا نشـان داده اسـت کـه حدود 40 
درصـد از مـردم از کاتالـوگ ناشـران بـه عنوان منبـع اصلی برای شـناخت و خريد 

کتاب هـای موردنيـاز خـود اسـتفاده می کنند.
*  ترجمه کتاب نويسـندگان مشـهور و تأليف کتاب توسـط نويسـندگان مطرح 
کشـور. يکـی ديگـر از پيشـنهادهای  ايـن تحقيـق جهـت فـروش بيشـتر کتـاب 
شـناخت کتاب هـای نويسـندگان مشـهور در دنيـا و ترجمـه آن و همچنين تأليف 
کتاب افراد مشـهور و برجسـته علمی کشـور توسـط ناشران و يا نوشـتن مقدمه بر 

کتاب هـای منتشرشـده توسـط افـراد مطرح و علمی کشـور می باشـد.
*  زمـان مناسـب بـرای عرضـه کتـاب يکـی ديگـر از پيشـنهاد هايی اسـت 
باشـد.  ناشـران و کتاب فروشـان مؤثـر  از نظـر  کـه می توانـد در فـروش کتـاب 
به عبارتی ديگـر تصميم گيـری در مـورد زمـان عرضـه کتاب نقش مهمـی در ميزان 
فـروش کتـاب دارد. فروش کتاب های درسـی و غيردرسـی با شـروع نيمسـال اول 
و دوم تحصيلـی افزايـش و به تدريـج کـم می شـود. جهـت حضـور مؤثرتر ناشـران 
در بـازار کتـاب، می بايسـت ناشـران اقدامـات لازم جهـت اخـذ مجـوز بـه موقـع 

کتاب هـای مـورد نظـر و چـاپ آن اقـدام نماينـد.
*  کتـاب کالايـی اسـت کـه بـه قيمـت حسـاس اسـت. يکـی از دلايـل کاهش 
ميـزان خريـد کتـاب از سـوی مشـتريان، بـالا رفتن قيمت کتـاب اسـت. از اين رو 
بايسـتی بـا ارائه راهکارهای مناسـب افزايش قيمـت کتاب را در بـازار کنترل نمود 

و کتـاب را بـا قيمـت منطقـی و پايين تر عرضـه کرد. 
*  اسـتفاده از هدايـای تبليغاتـی در کنـار فـروش کتاب به مشـتريان. به عقيده 
ناشـران و کتاب فروشـان دادن يـک هديـه فرهنگـی تبليغاتـی بـه مشـتريان با ارم 
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و لگـو انتشـاراتی می توانـد ذهنيـت مثبتی بـرای خريـدار کتاب در ذهنـش ايجاد 
نمايـد و هديـه تـا مدت هـا در ذهـن مشـتری می ماند و بهانـه ای بـرای تعريف اين 

موضـوع بـه ديگران می شـود. 
*  عـدم تمرکـز کتاب فروش هـای در يـک نقطه خاص از شـهر. بـه دليل تمرکز 
بسـياری از انتشـاراتی ها در يـک مـکان جغرافيايـی خـاص به طـور مثـال محدوده 
ميدان انقلاب در شـهر تهران و به روز نبود برخی از انتشـاراتی و کتاب فروشـی های 
آنلاين بخصوص در فروش کتب قديمی، بسـياری از شـهروندان مجبور هسـتند از 
شـمالی ترين و يـا جنوبی تريـن نقطـه شـهر سـاعت ها وقـت بگذارند تا يـک کتاب 
را خريـداری نماينـد درحالی کـه در همـه محله هـا ده هـا پاتوق قلبان وجـود دارد. 
ايـن فاصلـه مشـتری تا مرکـز خريد کتـاب خود يک عامـل مهم برای عـدم خريد 

کتاب توسـط مشـتری می باشد.
از طريـق  بـه آمـوزش پرسـنل  ناشـران و کتاب فروشـی ها  *  توجـه بيشـتر 

روش هـای نويـن مديريـت منابـع انسـانی. 

پيشنهاد هایی برای پژوهش های آتی
ـ  مقايسه ميزان توجه ناشران دولتی و خصوصی در فروش کتاب.

ـ  بررسی سيستمی و جامع عوامل مؤثر بر فروش کتاب از ديدگاه خريداران کتاب.
ـ  طراحـی مـدل سيسـتمی و جامـع اينترنتـی بـرای ناشـران جهـت تبليـغ و 

کتاب. فـروش 

شماره پرسشنامه:                      تاريخ پرسشنامه:
با سلام و احترام:

پرسشـنامه ای که در دسـت داريد، برای انجام يک تحقيق و در راسـتای بررسـی 
عوامـل مؤثـر بر فـروش کتاب از ديـدگاه ناشـران برگزيده در نمايشـگاه بين المللی 
کتـاب تهـران و کتاب فروشـان« طراحـی شـده اسـت. از آنجـا کـه تجزيه وتحليـل 
نهايی داده ها بر مبنای پاسـخ شـما می باشـد، خواهشـمند اسـت با ارائه پاسخ های 
صحيـح و دقيـق مـا را در انجـام ايـن تحقيق ياری نماييـد. پيشـاپيش از وقتی که 
صـرف می کنيـد نهايـت تشـکر و قدردانـی را دارم. لازم بـه ذکر اسـت پاسـخ های 

شـما محرمانه می باشـد.
با تشکر و قدردانی از شما
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بـه نظر شـما هـر يـک از مؤلفه های زير تا چـه انـدازه می تواند بر ميـزان فروش 
کتاب تأثيرگذار باشـد.

كمسئوال
ی 

خیل

سطكم
یادمتو
ز

یاد
ی ز

خیل

1ـ نحوه تهیه 
و توزیع كتاب

1ـ1ـ امکانات حمل ونقل و توزیع مناسب كتاب 

2ـ1ـ تحویل كتاب در محدوده مکانی مورد 
نظر خریدار

3ـ1ـ توجه به روش های نوین فروش )فروش 
اینترنتی و كتابخانه های اینترنتی(

4ـ1ـ مدت زمان صدور مجوز انتشار كتاب

5ـ1ـ تأثیر نزدیکی كتاب فروشی ها به مراكز 
دانشگاهی

2ـ 
قیمت گذاری 

كتاب

1ـ2ـ مناسب بودن قیمت در ارتباط با كیفیت 
كالا

2ـ2ـ مناسب بودن قیمت با وضعیت درآمدی و 
معیشتی مشتریان

3ـ2ـ تخفیف های قیمتی در جذب مشتری 

4ـ2ـ در نظر گرفتن هدیه جانبی برای مشتریان 
در كنار خرید كتاب )اهداء خودكار، مداد، كتابچه 

و...(
5ـ2ـ شركت دادن مشتریان در قرعه كشی و 

هدایا
3ـ ارتباط 
مناسب با 

خریدار كتاب

1ـ3ـ تبلیغات از طریق وسایل ارتباط جمعی 
)رادیو، تلویزیون، روزنامه و ...(

2ـ3ـ اهدای كتاب رایگان به افراد برجسته و 
متخصص با هدف تبلیغ محصولات خود

3ـ3ـ برگزاری مراسم رونمایی از كتاب های 
دانشگاهی و غیردانشگاهی

4ـ3ـ دارا بودن سایت تخصصی برای هر 
انتشاراتی جهت فروش اینترنتی محصولات

5ـ3ـ ایجاد كتابخانه های اینترنتی جهت مطالعه 
محصولات



45

ان
وش

بفر
كتا

 و 
ران

اش
اه ن

دگ
 دي

ن از
ايرا

در 
ب 

كتا
ش 

فرو
 بر 

وثر
ل م

وام
ع

4ـ ویژگی های 
كتاب

1ـ4ـ استفاده از الگوی تخصص انتخابی )انتشار 
كتاب فقط در چند رشته تخصصی(

2ـ4ـ استفاده از الگوی تمركز تک قسمتی 
)انتشار كتاب در یک رشته خاص(

3ـ4ـ استفاده از الگوی پوشش كامل بازار )انتشار 
كلیه كتاب های دانشگاهی و غیردانشگاهی(

4ـ4ـ طرح روی جلد
5ـ4ـ كیفیت صفحه آرایی

۶ـ4ـ استفاده از ویراستار برجسته ادبی، فنی و 
ساختاری در كتاب ها

7ـ4ـ جنس جلد كتاب )گالینگور یا شومیز(

8ـ4ـ كیفیت صحافی
9ـ4ـ تیراژ كتاب

10ـ4ـ به روزرسانی مطالب كتاب
11ـ4ـ شهرت نام نویسنده مؤلف یا مترجم 

كتاب
12ـ4ـ نام تجاری موسسه انتشاراتی

12ـ4ـ نام و عنوان كتاب

5ـ چگونگی 
عرضه و 

فروش كتاب

1ـ5ـ دارا بودن سایت مخصوص برای فروش 
اینترنتی محصول

2ـ5ـ معرفی كتاب در بروشور و كاتالوگ

3ـ5ـ نمایش كتاب های جدید در تابلو 
اعلانات كتابخانه های عمومی و دانشگاهی

4ـ5ـ چیدمان قفسه ها و ظواهر فیزیکی مکان 
عرضه كتاب

5ـ5ـ ایجاد دفتر فروش كتاب در دانشگاه ها 
و مراكز علمی

۶ـ5ـ ایجاد فضای بحث و اظهار نظر برای 
مشتریان 

7ـ5ـ قــرار دادن و یــا تبلیــغ لینــک ســایت در 
ســایر ســایت های پرطرفــدار

8ـ5ـ ارسال آخرین كتاب های جدید یا 
پرفروش ترین كتاب های ماه از طریق ایمیل 

به مشتریان
9ـ5ـ امکان مرور صفحات ابتدایی كتاب 
)فهرست مطالب( به صورت آنلاین برای 

كاربران
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۶ـ فرآیند 
فروش كتاب

1ـ۶ـ استفاده از خلاقیت و نوآوری در ارائه 
محصولات به مشتریان

2ـ۶ـ ارائه محصولات آتی با توجه به نظرات 
و پیشنهادهای  مشتریان

3ـ۶ـ تحویل به موقع كتاب سفارشی به 
مشتری

7ـ خصوصیات 
كاركنان و 

پرسنل

1ـ7ـ ویژگی كاركنان )آداب برخورد، 
آراستگی، توانایی، علاقه مندی و ...(

2ـ7ـ آموزش پرسنل از طریق روش های 
نوین مدیریت منابع انسانی

3ـ7ـ ایجاد انگیزه در كاركنان 


