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سخن آغازین
پژوهش هــای کاربــردی در دســتگاه های دولتــی ابــزاری بــرای بهبــود وضــع موجــود هســتند. 
ایــن پژوهش هــا ضمــن ارائــة تصویــری از گذشــته، بــا بررســی ضعف هــا و کاســتی ها 

افق هــای جدیــدی را پیش رویمــان می گشــایند. 
ــالا، پیچیدگــی و  ــة ب ــک پژوهــش از یک ســو و هزین ــی انجــام ی ــد طولان بااین حــال، رون
فاصلــه ای کــه میــان پژوهش هــای علمــی و آکادمیــک بــا مســائل و مشــکلات اجرایــی وجــود 
ــه ای تأثیرگــذار در  ــا برنام ــه متن هــای سیاســتی ی ــل پژوهش هــا ب ــع تبدی دارد، معمــولاً مان

ــود  ــی می ش ــتگاه های اجرای ــازمان ها و دس س
ــان را  ــم زم ــه ه ــت ک ــه ای اس ــردی، راه میان ــی و راهب ــای کارشناس ــن گزارش ه تدوی
ــود.  ــل می ش ــه ای تبدی ــتی و برنام ــای سیاس ــه متن ه ــانی ب ــم به آس ــد و ه ــر می کن کوتاه ت
ــی در کشــورهای توســعه یافته  ــی نســبتاً غن ــردی اگرچــه ادبیات ــزارش کارشناســی و راهب گ
دارد، امــا در کشــور مــا ســازمان ها آشــنایی چندانــی بــا آن ندارنــد و اقبــال چندانــی بــه ایــن 

ــد.  ــان نمی دهن ــزارش نش ــکل از گ ش
ــال  ــه س ــی در س ــزی فرهنگ ــات و برنامه ری ــر مطالع ــتی، دفت ــن کاس ــه ای ــه ب ــا توج ب
ــی و  ــای کارشناس ــن گزارش ه ــی، تدوی ــی و جهان ــای مل ــتفاده از تجربه ه ــا اس ــته ب گذش
ــگ و  ــی وزارت فرهن ــور فرهنگ ــت ام ــوزة معاون ــی ح ــائل فرهنگ ــوص مس ــردی درخص راهب

ــرار داد.  ــود ق ــتور کار خ ــلامی را در دس ــاد اس ارش
ــه  ــی تهی ــای مطالعات ــان حوزه ه ــان و متخصص ــط کارشناس ــه توس ــا ک ــن گزارش ه ای
می شــود به بیانــی ســاده و روشــن، مســائل موردمطالعــه را توضیــح می دهنــد و رویکردهــای 
ــا برون رفــت از مشــکل  ــرای حــل ی ســازمان در حــل مشــکل و راهکارهــای پی1شــنهادی ب
ــج  ــد و نتای ــنهاد می دهن ــدی پیش ــای جدی ــا راه حل ه ــد ی ــرار می دهن ــکافی ق ــورد موش را م
ــا نقــش  حاصلــه در اختیــار ذی نفعــان، تصمیم گیریــان و مدیــران ذی ربــط قــرار می گیــرد ت

مؤثــری در انتخــاب بهتریــن و مؤثرتریــن راه هــا بــاز کنــد.
ــرای بحــث  ــه ای ب ــوان پای ــی اســت کــه به عن ــه می شــود، یکــی از گزارش های آن چــه ارائ
ــة  ــه ارائ ــی ب ــار بررســی وضــع فعل ــزارش در کن ــن گ ــه شده اســت. ای ــی بیشــتر تهی و ارزیاب
راهکارهایــی بــرای حــل مســائل می پــردازد. بدیهــی اســت بــا بحــث و بررســی ایــن متــن و 
ــای درســت دســت یافت  ــارة راهکاره ــق درب ــه تواف ــوان ب ــد پیشــنهادهای ارائه شــده، می ت نق

ــه متن هــای سیاســتی و برنامــه ای تأثیرگــذار در ســاختارها تبدیــل کــرد. و آن را ب
ــت اندرکاران و  ــران، دس ــترس مدی ــزارش در دس ــن گ ــخه هایی از ای ــدف، نس ــن ه ــا ای ب
ــد. ــوزه باش ــن ح ــازنده در ای ــی س ــرای گفت وگوی ــروعی ب ــا ش ــرد ت ــرار می گی ــان ق ذی نفع

دفتر مطالعات و برنامه ریزی فرهنگی
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سپاس گزاری
تکمیــل ایــن طــرح مرهــون مشــارکت و رهنمودهــای 
افــرادی اســت کــه بــدون کمــک آن هــا تکمیــل و انتشــار اثــر 
ــر خــود وظیفــه می دانیــم  حاضــر ممکــن نبــود؛ ازایــن رو، ب
از همــة آنــان قدردانــی کنیــم. پیــش از همــه، بــر خــود لازم 
می دانــم از رهنمودهــا و کمک هــای بی دریــغ دوســتان 
برنامه ریــزی فرهنگــی  و  و همراهــان »دفتــر مطالعــات 
ســیدعلی اصغر  آقــای  ارشــاد«،  وزارت  کتاب خوانــی  و 
ســیدآبادی، آقــای ابراهیــم حیــدری، دکتــر علیرضــا کرمانی، 
و خانــم مرآتــی قدردانــی کنــم. از همــة مشــارکت کنندگان 
در پژوهــش، ازجملــه کتابفروشــانی کــه در پیمایــش شــرکت 
ــتند، و  ــارکت داش ــه مش ــه در مصاحب ــی ک ــد، آن های کردن
ــه را  ــدود، مصاحب ــان مح ــم زم ــه به رغ ــت گذارانی ک سیاس

پذیرفتنــد نیــز ســپاس گزاری می کنــم.
افــزون بــر ایــن، از دکتــر امیرحســین صدیقــی )اســتادیار 
ــداک(  ــران ـ ایران ــات ای ــاوری اطلاع ــوم و فن ــگاه عل پژوهش
ــة  ــش در زمین ــا پژوه ــد ب ــای در پیون ــة داده ه ــرای ارائ ب
در  بــرای کمــک  نبــوی  مجیــد  دکتــر  کتابفروشــی ها، 
ســعیدی منش  لیلــی  خانم هــا  پیشــینه ها،  گــردآوری 
پیمایــش  اجــرای  در  همــکاری  بــرای  علیپــور  رؤیــا  و 
تهیــة  بــرای  جمشــیدی  نــدا  داده هــا،  گــردآوری  و 
انجــام  بــرای  خطیــر  اشــکان  مهنــدس  اینفوگراف هــا، 
ــرای  ــدی ب ــی میب ــدس مرتضــی نب ــاری، و مهن ــای آم کاره
ــم؛  ــپاس گزاری می کن ــر س ــن اث ــی از ای ــش بخش های ویرای
ــه کتــاب،  ــران و کارشناســان مؤسســة خان همچنیــن از مدی
به جهــت تســهیل    فرایندهــای اداری انجــام ایــن پژوهــش و 
ــدوارم  ــم و امی ــی می کن ــاز قدردان ــورد نی ــای م ــة داده ه ارائ
ــتر در  ــای بیش ــرای کاره ــد ب ــرآغازی باش ــش س ــن پژوه ای

زمینــة کتابفروشــی های کشــور.



چکیده
به رغـم توجـه بـه کسـب وکار کتابفروشـی طـی سـال های گذشـته، همچنـان کتابفروشـی ها 
به عنـوان یکـی از چالش هـای صنعـت نشـر از سـوی مدیـران و برنامه ریـزان کشـور معرفـی 
از مهم تریـن مسـائلی کـه می توانـد عاملـی بـرای ایجـاد چالش هـا و مشـکلات  می شـوند. 
کتابفروشـی ها باشـد آن اسـت کـه دید دقیق و روشـنی نسـبت بـه وضعیت بـه روز آن ها وجود 
نـدارد. تـا زمانی کـه وضـع موجـود به درسـتی شناسـایی نشـود مطمئناً نمی تـوان بـرای آینده 
برنامه ریزی هـا و سیاسـت های کاربـردی ارائـه کرد. در  حـال حاضر، مطالعه ای علمـی و میدانی 
روی کتابفروشـی های کشـور در دسـت نیسـت که بتـوان آن  را برای برنامه ریزی هـای کاربردی 
مبنـا قـرار داد و از آن در زمینه هـای گوناگـون اسـتفاده کـرد؛ ازایـن رو، پژوهـش حاضـر بـرای 
پاسـخ گویی بـه چالـش گفته شـده انجـام خواهد شـد. رویکرد کیفـی ـ کمی برای پاسـخ گویی 
بـه اهـداف پژوهـش به رویکـرد کمی ترجیح داده شـده، و پژوهشـگران درصددند تـا با تحلیل 
داده هـا تصویـر جامـع و دقیقـی از پدیـدة مـورد مطالعـه ارائـه دهنـد. نخسـت پرسـش نامه ای 
طراحـی شـد تـا داده های درسـتی از بافت واقعـی گردآوری شـود و در گام دوم پرسـش نامه ای 
میـان جامعـة کتابفروشـان کشـور توزیـع شـد کـه درنهایـت نزدیک بـه 300 نفر به آن پاسـخ 
دادنـد. داده هـای گـردآوری شـده از طریـق روش هـا و ابزارهـای آمـاری تجزیه و تحلیل شـد و 
گـزارش آن هـا در قالـب نمودارهـا و جداولی ارائه شده اسـت. افـزون بر این، بخشـی از داده ها از 
طریـق مصاحبـه بـا سیاسـت گذاران و کتابفروشـان گـردآوری و با کمـک نرم افـزار »مکس کیو. 

دی. ای.« تجزیـه و تحلیل شـد.
یافته هـای پژوهـش نشـان می دهـد کـه روی هم رفته بیـش از 8هـزار کتابفروشـی فعال در 
کشـور وجـود دارنـد، و این به معنای آن اسـت که در ایـران برای هر 100هـزار نفر جمعیت 10 
کتابفروشـی وجـود دارد. در این کتابفروشـی ها به شـکل میانگین 7هزار عنـوان کتاب و نزدیک 
بـه 35هـزار جلـد کتـاب هسـت. اگر فضـای کتابفروشـی ها را به سـه دسـتة کوچـک )کمتر از 
15 متـر(، متوسـط )15 تـا 50 متـر(، و بـزرگ )بیـش از 50 متـر( دسـته بندی کنیـم، به نظـر 
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می رسـد نزدیـک بـه نیمی از کتابفروشـی های کشـور متوسـط هسـتند و نیمی دیگـر کوچک 
و بـزرگ. بررسـی های ایـن پژوهـش نشـان می دهـد کـه نزدیـک بـه 60 درصـد کتابفروشـی ها 
تنهـا کتـاب می فروشـند، درحالی کـه 40 درصـد آن هـا افـزون بـر کتـاب کالاهایـی چـون مواد 
چندرسـانه ای، بازی هـای فکـری، نقشـه، نشـریه، و لوازم تحریـر در مجموعة خود دارنـد. به نظر 
می رسـد به شـکل میانگین در هر کتابفروشـی بررسی شـده کمتر از سـه نفر نیروی انسـانی کار 
می کنند. اگر این عدد را در شـمار کتابفروشـی های کشـور که بیش از هشـت هزار مورد اسـت 
ضـرب کنیـم، عـددی نزدیـک به 25هزار به دسـت می آید و نشـان می دهد که بیـش از 25هزار 
نفـر به شـکل مسـتقیم در کسـب وکار کتابفروشـی درگیـر هسـتند. یافته هـای پژوهش نشـان 
می دهـد کـه فنـاوری در همـة کتابفروشـی های کشـور رسـوخ کرده اسـت؛ همچنیـن به لحاظ 
اقتصـادی بیشـتر کتابفروشـی ها از درآمـد و سـود خـود رضایـت ندارنـد. ایـن کتابفروشـی ها 

خدماتـی نیـز ارائـه می کننـد، ولی نـوآوری در خدمـات کتابفروشـی ها به چشـم نمی خورد.
فرهنگـی،  محصـولات  نشـر،  تأمیـن  زنجیـره  نشـر،  صنعـت  کتابفروشـی،  کلیدواژه هـا: 

ایـران. نشـر،  سیاسـت گذاری 



فصل نخست
کلیات پژوهش
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فصل نخست: کلیات پژوهش

1ـ1. مقدمه و بیان مسئله

تاریخچـة صنعـت نشـر را باید در زمانی جسـت وجو کرد که بشـر توانسـت ایده هـا و افکار خود 
را ثبـت و ضبـط کنـد. اگرچه، در طول سـالیان رسـانه های مورد اسـتفادة بشـر دچـار تغییرات 
اساسـی شده اسـت؛ امـا اختـراع کاغـذ را شـاید بتـوان نقطـة عطفـی در تاریخچة صنعت نشـر 
به حسـاب آورد. به عبـارت دیگـر اختـراع کاغـذ و اسـتفاده از آن باعث شـد نشـر تبدیـل به یک 
صنعـت شـود. پـس از اسـتفاده از کاغـذ و رواج آن، این صنعت سـازماندهی منظم تـری یافت و 
نقش هـای مختلـف در آن تعریـف شـد. درحـال حاضر، شـیوة فعالیـت این صنعـت و چگونگی 
تولیـد محصـول نهایـی آن، کـه همانـا کتـاب اسـت، سـاختار باثباتـی پیدا کـرده کـه می توان 

عنـوان »چرخة نشـر« بر آن گذاشـت.
اختـراع چـاپ و رشـد صنایـع فرهنگي به دنبـال پیدایـش تکنیک هاي دیداري ـ شـنیداري 
تأثیـر زیـادی بـر چرخة نشـر گذاشـت و نه تنها باعث شـد تا کتـاب و مطالعه، مشـغلة فرهنگي 
گـروه نسـبتاً گسـترده اي از نخبـگان شـود بلکـه مشـغلة حرفـه اي و شـغلي گروهـي دیگـر از 
انسـان ها را نیـز فراهـم کـرد. »کتاب« کـه به گفتة »ژان پل سـارتر« کوشـش توأمان نویسـنده 
و خواننـده اسـت، درواقـع دسـتگاهي بـراي مطالعـه اسـت؛ دسـتگاهي کـه فرایندي سـخت را 
بـراي عرضـه بـه خریدارانـش طـي مي کنـد و عاقبـت در مکانـي فرهنگـي ـ اقتصـادي بـه نام 
»کتاب فروشـي« به نمایـش عمومـي گذاشـته مي شـود. دربـارة کتاب بسـیار گفته و شـنیده ایم 
امـا بـه کتاب فروشـي کمتـر پرداختـه شده اسـت. »کتاب فروشـي« یـک واحد تجاري اسـت که 
کار اصلـي آن عرضـة کتـاب اسـت. وضعیـت کتاب فروشـي ها ارتبـاط مسـتقیمي بـا وضعیـت 
کتـاب و کتاب خوانـي در جامعـه دارد. گرمـي و رونـق ایـن دکان فرهنگي زماني اسـت که میل 
بـه خوانـدن و مطالعه در میان شـهروندان یک جامعه شـعله ور باشـد. درحقیقت کتاب فروشـي 
بخشـي از شـبکة فرهنگـي کشـور اسـت کـه باحضـور خواننـدگان و فرهنـگ مطالعـه، شـکل 

مي گیـرد و بـه حیـات خویش ادامـه مي دهـد )صائمـی، 1383(.



18

شور 
ی ک

ی ها
روش

ب ف
 کتا

یت
ضع

ی و
ررس

ب

از دیگـر سـو، کتابفروشـی از حلقه هـای مهم و مؤثر فرهنگ مکتوب کشـور اسـت که نقش 
آن در تسـهیل توزیـع کتـاب و سـایر مکتوبـات فرهنگـی انکارناپذیر اسـت. این کتابفروشـی ها 
خواننـدگان  و  فرهنگـی(  کالاهـای  )تولیدکننـدگان  ناشـران  میـان  پیونـد  کـه  هسـتند 
)مصرف کننـدگان کالاهـای فرهنگـی( را برقـرار می کننـد. جـز در مـواردی کـه ناشـر به طـور 
مسـتقیم کتـاب را در اختیـار مصرف کننـدگان نهایـی قرار می دهد، در سـایر مدل هـای توزیع، 
کتابفروشـی ها )به عنـوان خرده فـروش بـازار نشـر( نقـش مؤثـری بـازی می کننـد. نمـودار زیر 

تأثیر کتابفروشی ها )خرده فروش ها( را در توزیع کالاهای فرهنگی بهتر نمایان می سازد.

نمودار 1ـ1.    فرایند دسترسی مصرف کننده به کتاب های تولیدکننده

امـروزه کتابفروشـی ها آنگونـه بـه جزئـی از بـازار و صنعـت نشـر بـدل شـده اند کـه ضعـف 
در فعالیـت آن هـا می توانـد کل زنجیـرة فرهنـگ مکتـوب را مختل کنـد؛ بنابرایـن یک چرخة 
از  انـواع گوناگونـی  امـروزه  بـدون کتابفروشـی ها تکمیـل شـود.  خـوب فرهنـگ نمی توانـد 
کتابفروشـی ها پدیـد آمده انـد، از کتابفروشـی های فیزیکـی گرفته که سـابقه ای طولانـی دارند، 
تـا کتابفروشـی های برخـط. به طـور کلی صنعت نشـر، جزء یکـی از صنایع محافظـه کاری بوده 
کـه کسـب و کار آن نسـبتاً دیرتـر وارد تجارت الکترونیکی شده اسـت. با این وجـود، امروزه بخش 
عظیمـی از مبـادلات ایـن صنعت بزرگ از طریـق کانال های الکترونیکی انجام می شـود. امروزه، 
پـس از بیـش از یـک دهه، اسـتفاده از فناوری های اطلاعاتی و ارتباطاتی جدید در صنعت نشـر 
بسـیار رواج پیـدا کـرده، و به نظـر می رسـد در سـال های اخیر فـروش این بخش حتـی بیش از 
بـازار سـنتی بوده اسـت. در هرصـورت، دو مـدل از فروشـگاه های مجـازی کتـاب در حال حاضر 
بـه کاربـران اینترنت خدمـات فروش ارائـه می دهند. در مـدل اول این فروشـگاه ها کتاب چاپی 
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عرضـه می کننـد و برای ارسـال آن برای مخاطبان از روش های سـنتی )مانند پسـت( اسـتفاده 
می کنند. تنها تغییر محسـوس، اسـتفاده از بسـتر اینترنت برای ارسـال سـفارش است. در مدل 
دیگـر، امـا، ایـن فروشـگاه ها محصولات نشـر الکترونیکـی ـ یا همـان کتاب هـای الکترونیکی ـ 

به مشـتریان خـود عرضـه می کنند.
به رغـم توجـه بـه ایـن واحدهـای کوچـک و بـزرگ طـی سـال های گذشـته، همچنـان 
کتابفروشـی ها به عنـوان یکـی از چالش هـای صنعـت نشـر از سـوی مدیـران و برنامه ریـزان 
کشـور معرفـی می شـود. گاه چالـش آن اسـت که شـمار کتابفروشـی ها اندک اسـت )اشـعری، 
1387؛ پژمان فـر، 1395(، گاه سیاسـت های دولـت چالـش ایـن حـوزه اسـت )دنیـای اقتصاد، 
1391(، و گاه ایـن مشـکلات و چالش هـا به شـکل جزئی تر مطرح می شـوند، از محل قرارگیری 

کتابفروشـی ها گرفتـه تـا عـدم اعتمـاد و همکاری ناشـران بـا آن ها. 
درهرصـورت، از مهم تریـن مسـائلی کـه می توانـد عاملـی برای ایجـاد چالش ها و مشـکلات 
کتابفروشـی ها باشـد آن اسـت کـه دید دقیق و روشـنی نسـبت بـه وضعیت بـه روز آن ها وجود 
نـدارد. تـا زمانـی کـه وضـع موجود به درسـتی شناسـایی نشـود مطمئنـاً نمی توان بـرای آینده 
برنامه ریزی هـا و سیاسـت های کاربـردی ارائـه کـرد. درحال حاضـر، مطالعه ای علمـی و میدانی 
روی کتابفروشـی های کشـور در دسـت نیسـت که بتـوان آن را بـرای برنامه ریزی هـای کاربردی 
مبنـا قـرار داد و از آن در زمینه هـای گوناگـون اسـتفاده کـرد؛ ازایـن رو، پژوهـش حاضـر بـرای 

پاسـخ گویی بـه چالـش گفته شـده انجام خواهد شـد.

1ـ2. اهداف پژوهش
هـدف کلـی از اجـرای ایـن طـرح »آگاهـی از وضعیت موجود کتابفروشـی های کشـور« اسـت. 
بنابرایـن، از ارزش هـای ایـن طـرح بررسـی کتابفروشـی ها در سراسـر کشـور، و اکتفا  نکـردن به 
شـهر تهران اسـت. در راسـتای دسـتیابی بـه این هدف کلـی، اهداف زیـر مدنظـر خواهند بود:

1. آگاهی از شمار و توزیع جغرافیایی کتابفروشی های کشور؛
2. شناسایی ابعاد و کنش های بازار کتابفروشی های کشور؛

3. شناسایی وضعیت کتابفروشی های کشور در زمینه های گوناگون؛
4. آگاهی از مشکلات و چالش های اصلی کتابفروشی های کشور؛

5. ارائـة پیشـنهادهایی دربـارة مهم تریـن و مناسـب ترین مکانیزم هـای حمایتی و تشـویقی 
برای کتابفروشـی های کشـور.

1ـ3. پرسش های پژوهش
در راسـتای دسـتیابی بـه اهـداف مذکور طرح، در این پژوهش سـعی می شـود به پرسـش  های 
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زیر پاسـخ داده شود:
1. شمار و توزیع جغرافیایی کتابفروشی های کشور به چه شکل است؟

2. ابعاد و کنش های بازار کتابفروشی های کشور کدامند؟
3. وضعیت کتابفروشی های کشور در زمینه های گوناگون چگونه است؟

ـ وضعیت فضای فیزیکی کتابفروشی ها چگونه است؟
ـ وضعیت منابع و مجموعه کتابفروشی ها چگونه است؟

ـ وضعیت نیروی انسانی کتابفروشی ها چگونه است؟
ـ وضعیت اقتصادی کتابفروشی ها چگونه است؟
ـ وضعیت فناوری کتابفروشی ها چگونه است؟

ـ وضعیت ارائة خدمات کتابفروشی ها چگونه است؟
4. اصلی ترین مشکلات و چالش های کتابفروشی های کشور کدامند؟

5. مهم تریـن و مناسـب ترین مکانیزم هـای حمایتـی و تشـویقی بـرای کتابفروشـی های 
کشـور شـامل چـه مسـائلی می شـود؟

6. آینـدة کتابفروشـی ها باتوجـه پیشـرفت های عرصـة فناوری هـای اطلاعاتـی و ارتباطـی 
چگونـه خواهـد بود؟

1ـ4. ضرورت و اهمیت پژوهش
فعالیـت کتابفروشـی ها ـ به عنـوان مهم تریـن کنشـگران در حلقـة توزیـع ـ برای تداوم و رشـد 
صنعـت یـک کشـور حیاتـی اسـت. ایـن مسـئله حتـی می توانـد روی فرهنـگ یک کشـور نیز 
تأثیرگـذار باشـد. ایـن مسـئله زمانی اهمیت بیشـتری پیدا می کند کـه کتاب به عنـوان یکی از 
اصلی تریـن مجـاری فرهنگـی و انتقـال فرهنـگ در جامعـه تلقی شـود. حال اگـر دانش دقیقی 
دربـارة ایـن بنگاه هـای فرهنگـی ـ اقتصادی وجود نداشـته باشـد، بدون شـک نمی تـوان دربارة 

آن هـا تصمیم های درسـت اتخـاذ کرد.
اگـر دربـارة کتابفروشـی ها ـ به عنـوان یکـی از حلقه هـای کلیـدی توزیـع ـ تصمیم هـای 
درسـتی اتخـاذ نشـود و مدیریـت آن بـا مشـکل مواجه شـود، بدون شـک این آسـیب دامن گیر 
چرخة توزیع در درجة نخسـت و سـپس صنعت نشـر می شـود. ازاین رو، نمی توان انتظار داشـت 

کـه فرهنـگ کشـور مسـیر درسـتش را بپیماید و بـه مأموریت هایش در کشـور دسـت یابد.
ایـن مطالعـه ـ بـا پاسـخ گویی به پرسـش هایی کـه طرح کـرده و دسـتیابی به اهـداف مورد 
نظـرش ـ می توانـد سـهم به سـزایی در روشن شـدن و شناسـایی بهتـر کتابفروشـی های کشـور 
داشـته باشـد. بـا درک بیشـتر وضعیـت کتابفروشـی ها، مدیریـت این نهادها آسـان تر می شـود، 
بهتـر از آن هـا می تـوان حمایـت کـرد، برنامه ریزی ها دربـارة آن ها دقیق تـر انجام خواهد شـد، و 



21

ش
ژوه

ت پ
کلیا

ت: 
خس

ل ن
فص

درنهایـت یکـی از ابعاد مهم و خطیر فرهنگی کشـور را در مسـیر درسـتی می تـوان هدایت کرد.
بـا انجـام ایـن پژوهـش می تـوان انتظار داشـت مسـائلی کـه تاکنون بـه آن ها توجـه کافی 
نداشـته ایم برجسـته شـوند تـا سیاسـت گذاری درسـتی دربـارة آن هـا انجـام شـود. افـزون بـر 
ایـن، مسـائل تـازه ای مطـرح خواهند شـد کـه تاکنون دربـارة آن ها آگاهـی کافی نداشـته ایم و 

به همیـن دلیـل دربـارة آن هـا اندیشـه نکرده ایم.

1ـ5. روش پژوهش
ازآن جاکـه در پژوهـش حاضـر، هدف اصلی، شناسـایی وضعیت کتابفروشـی های کشـور اسـت 
بـا عوامـل انسـانی و سـازمانی مواجه هسـتیم که بازیگـران اصلی بـازار توزیع به شـمار می آیند. 
بـر این اسـاس، داده هـای ورودی پژوهـش بـرای تحلیـل وضعیت و ارائـة درکی درسـت و به روز 
از کتابفروشـی ها، بایـد از طریـق شـواهدی در بافـت واقعـی ـ که افـراد و سـازمان ها واحدهای 
آن را تشـکیل می دهنـدـ گـردآوری شـوند؛ بنابرایـن رویکرد کیفـی ـ کمی برای پاسـخ گویی به 
اهـداف پژوهـش بـه رویکـرد کمـی ترجیـح داده شـده، و پژوهشـگران درصددنـد تا بـا تحلیل 

داده هـا تصویـر جامـع و دقیقـی از پدیدة مـورد مطالعه ارائـه دهند.
در فـاز اول طـرح، بایـد ابـزاری دقیـق بـرای شناسـایی وضعیـت کتابفروشـی ها در کشـور 
طراحـی شـود. ایـن ابـزار ـ کـه پرسـش نامه ای ترکیبـی )بـاز و بسـته( خواهـد بـود ـ از طریق 
رویکـرد کیفـی و با اسـتفاده از گروه هـای کانونی طراحی خواهد شـد و بـرای به کارگیری در فاز 
دوم طـرح اعتباریابـی خواهد شـد. به نظر کوهن، منیِـن، و ماریسـان )2007: 356(، در طراحی 
یـک ابـزار گـردآوری داده هـای پژوهشـی بایـد اهداف پژوهـش در قالـب پرسـش هایی ترجمه 
شـده و این پرسـش ها چارچوب و بدنة ابزار را تشـکیل دهند. ازآن جاکه تمام کتابفروشـی های 
کشـور جامعـة ایـن پژوهـش را تشـکیل خواهند داد، ابزار پرسشـنامة باز ـ بسـته مناسـب ترین 
ابـزار بـرای گـردآوری داده ها درنظر گرفته شده اسـت. ازایـن رو، اولین گام بـرای انجام پژوهش، 
طراحـی یـک ابزار مناسـب، یعنـی یک پرسـش نامه کارآمد، اسـت. ایـن پرسـش نامه به صورت 
محقق سـاخته خواهـد بود و هفـت مرحلة اصلی بـرای طراحی آن طی خواهد شـد. این مراحل 

از مطالعـة مبانـی نظـری و نوشـته ها شـروع شـده و به تأییـد ابزار ختم خواهد شـد.
در فـاز دوم ـ کـه یـک فاز کمی اسـت ـ مطالعـة میدانی صورت می گیـرد و وضعیت موجود 
با اسـتفاده از ابـزار پژوهـش سـنجیده خواهـد شـد. باتوجـه به آن کـه در پژوهـش حاضر هدف، 
بررسـی وضعیـت کتابفروشـی ها در سراسـر کشـور اسـت، از    تمـام کتابفروشـی های کشـور در 
اسـتان های گوناگـون نمونه گیـری به عمـل خواهـد آمـد و نمونه هـای پژوهش گزینـش و مورد 

مطالعـه قرار خواهنـد گرفت.
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1ـ6. تعاریف عملیاتی
بـرای به دسـت دادن فهـم دقیق تـری از گسـترة ایـن پژوهـش لازم اسـت اجـزای کلیـدی آن 
به شـکل عملیاتـی تعریـف شـوند. دو جزء کلیدی کـه به نظر می رسـد تعریف آن ها لازم اسـت، 

»وضعیـت« و »کتابفروشـی« هسـتند، کـه در ادامه بـه آن ها خواهـم پرداخت.
ـ وضعیت: واژة وضعیت می تواند بسـیار چالش برانگیز باشـد و دامنة گسـترده ای را پوشـش 
می دهـد. بااین حـال، پـس از بررسـی نوشـته های در پیونـد بـا موضوع ایـن پژوهـش و دریافت 
نیازهـا و مسـائل کارفرمـای طـرح، واژة وضعیـت درقالـب شـش بعـد کلیـدی، یعنـی فضـای 
فیزیکـی، منابـع و مجموعـه، نیروی انسـانی، شـرایط اقتصـادی، بهره گیـری از فنـاوری، و ارائة 
خدمـات تعریـف شـد. به نظر می رسـد که وضعیـت کتابفروشـی ها را می توان در این شـش بعد 

توصیـف کـرد و به تصویر کشـید.
ـ کتابفروشـی: به زبان سـاده، کتابفروشـی فضایی تجاری اسـت که در آن کتاب اصلی ترین 
کالایـی اسـت کـه به فـروش می رسـد. مـراد از کتابفروشـی در ایـن پژوهـش کسـب وکارهایی 
هسـتند کـه در ایـران واقع شـده و اصلی تریـن کالایی کـه خریدوفروش می کنند کتاب اسـت.

1ـ7. محدودة پژوهش
گسـترة جغرافیایـی ایـن پژوهـش محـدود به کشـور ایـران و    تمام اسـتان های آن اسـت. ازنظر 
زمانـی، ایـن پژوهش در سـال 1396 انجام شده اسـت. افـزون بر این، این پژوهـش بنا دارد تنها 

به بررسـی کتابفروشـی ها، به عنـوان واسـط بین موزعان/ ناشـران و کاربـران بپردازد.
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فصل دوم: مبانی نظری و بررسی نوشته ها

2ـ1. مقدمه

کتابفروشـی ها یکـی از مهم تریـن عناصر در صنعت انتشـار کتاب هسـتند و نقـش مهمی را در 
زنجیـرة تأمیـن و توزیـع کتـاب در جامعه بـازی می کننـد. اهمیـت کتابفروشـی ها از دیرباز در 
جوامـع گوناگـون مـورد توجـه بوده اسـت. کتابفروشـان بـه شـیوه های گوناگون به صـورت ثابت 
در مغازه هـا یـا به صـورت سـیار بـر دوچرخـه یا ماشـین کتاب هـا را در اختیـار خواننـدگان آن 

می دهند.  قـرار 
صنعـت نشـر کتـاب و به خصـوص مرحلـة توزیـع کتاب هـای منتشرشـده امـروزه بـا ظهور 
فناوری هـای اطلاعاتـی و ارتباطاتـی گوناگـون متحول شـده و توزیع کنندگان و کتابفروشـی ها 
نیـز بـا تغییـرات فراوانی روبه رو شـده اند. بـرای نمونه بر طبق گـزارش مربوط بـه صنعت کتاب 
در ایـالات متحـده )2015( درحـدود 27 درصـد بـازار کتاب متعلـّق به کتاب هـای الکترونیکی 
اسـت. باتوجـه بـه ایـن نکته بایـد توجه داشـت که گسـترش فناوری هـای گوناگـون اطلاعاتی 
به همـراه سـایر مسـائل نوظهـور در کنـار ایجـاد فرصـت بـرای توزیع کننـدگان و کتابفروشـان، 
چالش هـای فراوانـی را نیـز بـرای آنـان به وجـود آورده اسـت. در این راسـتا حتـی انجمن هـا و 
گروه هایـی نیـز به صـورت تخصصی تشـکیل شـده و به بررسـی  و مطالعـة صنعت انتشـار کتاب 
می پردازنـد. گـروه مطالعاتـی صنعـت کتـاب )بیسـگ(1 نمونـه ای از انجمن هایـی اسـت که در 
راسـتای گـزارش بهین تجربه هـای اسـتاندارد شـده2، پژوهـش، اطلاع رسـانی و آگاهی رسـانی 

درمـورد رویدادهـای صنعت کتـاب فعالیـت می نماید. 
در ایـران نیـز همانند سـایر کشـورهای پیشـرفتة دنیا کتابفروشـی ها نقـش قابل توجهی در 
زنجیـره تأمیـن کتـاب دارند. بـا این وجود، گزارش های منتشرشـده در رسـانه ها نشـان می دهد 
کـه کتابفروشـی های کشـور وضعیت مسـاعدی ندارند، برای نمونـه روزنامة اعتمـاد )1394( در 

1. The Book Industry Study Group, Inc (BISG)- www.bisg.org
2. Standardized best practices
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مقالـه ای کوتاه به بررسـی وضعیت کتابفروشـی های ایـران پرداختـه و در آن از زبان رئیس مرکز 
اسـناد و کتابخانـة ملی ایران بیـان می دارد:

»امـروز وضعیـت کتابفروشـی ها خوب نیسـت... در تهران کمتـر از هزار کتابفروشـی داریم، 
صدهـا کتابفروشـی تعطیل و به پیتزافروشـی تبدیل شده اسـت.« 

این گزارش و گزارش های مشابه نشان می دهد که وضعیت کتابفروشی ها در ایران نیازمند 
پژوهش و بررسی دقیق است تا به این وسیله از افول و رکود این عناصر مهم در زنجیره تأمین 
صنعت کتاب جلوگیری شود. در ادامه به بررسی جنبه های گوناگون مرتبط با صنعت کتاب و 

همچنین مسائل مطرح در زمینة توزیع کتاب و کتابفروشی ها پرداخته می شود.

2ـ2. صنعت انتشار کتاب
صنعـت کتـاب تبدیـل بـه صنعتی جهانی شده اسـت که ارزش مالـی آن در سـال 2015 حدود 
114 بیلیـون یـورو بـرآورد می شـود. ایـن میـزان درآمـد، ایـن صنعـت را تبدیـل بـه یکـی از 
بزرگ تریـن صنایـع فرهنگی کرده اسـت کـه در رتبه ای بالاتـر از صنایعی مانند فیلـم، بازی های 
رایانـه ای یـا موسـیقی قـرار می گیـرد. بـا این وجـود صنعـت کتـاب امـروزه وضعیتی شـکننده 
دارد. بـر طبـق آمارهـای منتشرشـده بزرگ ترین بازارهای کتاب متعلق به شـش کشـور ایالات 
متحـده، چیـن، آلمـان، ژاپـن، بریتانیا و فرانسـه اسـت و این شـش کشـور درحـدود 60 درصد 

درآمـد مربـوط به صنعـت کتـاب در دنیا را دارنـد )ویشـنبارت1، 2015(.
بررسـی سـاختار صنعـت نشـر کتاب نشـان می دهد کـه این صنعـت از کارکردهـا و فعالان 
گوناگـون تشـکیل شده اسـت. گرکـو2 )2005: 8( برخـی از کارکردهای صنعت انتشـار کتاب را 

برشمرده اسـت کـه عبارتند از:
1. فراهم آوری محتوا. تهیه  کردن نوشته از نویسنده؛

2. ایجاد محتوا. ایجاد و بهبود نوشته از طریق    فرایندهای ویراستاری؛
3. طراحی کتاب. طراحی ظاهر جلد کتاب و صفحه های آن؛

4. مدیریـت چرخـة تولید. ایجاد اسـناد مربوط بـه تحلیل هزینه و انجـام برآوردهای مربوط 
به چرخـه تولید؛

5. عملیّات پیش از انتشار، چاپ و صحافی. تهیة محصول نهایی؛
6. بازاریابی. تعیین قیمت فروش پیشنهادی، ایجاد گروهی برای بازاریابی و ترویج کتاب؛

7. فروش. فروش کتاب از طریق کانال های توزیع؛
8. تکمیل. مدیریت انبار و توزیع کتاب ها در کانال های توزیع، نظارت بر بازگشت    تمام کتاب ها؛

1. Wischenbart 
2. Greco
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9. خدمـات مشـتریان. رسـیدگی بـه    تمـام درخواسـت ها و سـفارش های مشـتریان قبـل، 
هنـگام و بعـد از دورة فـروش عناویـن جدیـد و قدیمـی؛

10. سـایر عملکردهـا. نظـارت بر حقـوق فرعی، حقـوق خارجی، فعالیت هـای اعطای مجوز 
بـه فروش های خارجـی، فروش های ویـژه و... 

در دانشـنامة کتابـداری و اطلاع رسـانی نیـز مهم تریـن    فرایندهـای نشـر در قالـب مـوارد 
چهارگانـة زیـر بیـان شده اسـت:

1. تولید محتوا. این مرحله مرحلة بنیادین    فرایند نشـر اسـت و معمولاً توسـط پژوهشگران، 
مترجمـان، یـا ویراسـتاران تهیـه می شـود. متـن نهایـی موردنظر بـرای چاپ ممکن اسـت 
توسـط افـراد گوناگونـی ماننـد نویسـندگان، مترجمـان، ویراسـتاران علمـی یا ویراسـتاران 

ادبـی تهیـه شـود که معمـولاً ناشـر رابط میـان این افراد اسـت؛
2. آماده سـازی فنـی محتـوا. در این مرحله محتوای نهایی برای انتشـار آماده می شـود و در 
ایـن بخش افـراد گوناگونی ماننـد حروفچین هـا، نمونه خوان هـا، صفحه بندها، گرافیسـت ها 

و لیتوگراف هـا بـه ایفای نقـش می پردازند؛
3. چـاپ و نشـر. محصـول تهیه شـده در قالب هـای چاپـی و الکترونیکی بـه مخاطبان عرضه 
می شـود. ایـن مرحلـه معمـولاً بـا سـرمایه گذاری ناشـر و به وسـیلة چاپخانه انجام می شـود. 
درمـورد قالب هـای الکترونیـک نیز می توان گفـت که محصول نهایی در این نوع انتشـار روی 
رسـانه های الکترونیـک ماننـد دیسـک های نوری یـا پایگاه های اطلاعاتی منتشـر می شـوند؛

4. بازاریابـی و توزیـع. ایـن مرحلـه آخریـن مرحلة نشـر اسـت. درواقـع در ایـن مرحله منبع 
منتشرشـده بـه بـازار عرضه می شـود. برخی از مهم تریـن عرضه کنندگان کتـاب مراکز عمده 
پخش، کتابفروشـی ها، فروشـگاه های اینترنتی، نمایشـگاه ها، و وب گاه های ناشـران هسـتند. 
   فراینـد نشـر کتاب از مراحل گوناگون تشـکیل شـده اسـت و هـر مرحله نیز نیروی انسـانی 
متخصـص مربـوط به خـود را دارد. در شـکل 1 برخـی از عوامـل دخیـل در    فراینـد نشـر کتاب 

نشان داده شده است.

شکل  2ـ1:    فرایند نشر کتاب )شریف یار، 2012(
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باتوجـه بـه شـکل فـوق می توان گفـت کـه دو عنصر اصلـی این صنعـت پدیدآورنـدگان یا 
تولیدکننـدگان محتـوا و عنصر دیگـر خوانندگان یا اسـتفاده کنندگان از محتوا هسـتند. فضای 

یکپارچه مربوط به صنعت کتاب و عوامل گوناگون آن به تصویر کشیده شده است.

شکل  2ـ2: صنعت نشر کتاب )اسمیت1، 1966: 17(
باتوجه به شکل 2 عوامل گوناگون صنعت نشر کتاب عبارتند از:

ـ پدیـدآور. پدیـدآور شـامل هنرمنـدان، مترجمـان، نویسـندگان، یـا ادیبانـی هسـتند کـه 
محتـوای کتـاب را در اختیـار ناشـر قـرار می دهنـد.

ـ ناشر. شخص یا سازمانی است که به کار انتشار کتاب می پردازد.
ـ سـرمایه گذار. برخـی از ناشـران سـرمایة لازم بـرای انتشـار کتـاب را از طریـق بانک هـا یا 
سـرمایه گذاران حقیقـی تأمیـن می نماینـد و در مقابل سـود سـرمایة گرفته شـده را بـه آنان باز 

می گرداننـد.
ـ چاپخانـه. عاملـی اسـت که ناشـر محتوای آماده شـدة کتـاب را برای انتشـار در اختیار وی 

قـرار می دهـد و کتـاب چاپ شـده را از وی تحویـل می گیرد.
ـ تأمین کننـدگان تجهیـزات. چاپخانه هـا کاغـذ، جوهـر، چسـب، مقوا و سـایر وسـایل لازم 

بـرای چـاپ کتـاب را از ایـن عوامـل تأمیـن می نمایند.
1. Smith
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ـ عمده فروشـان یـا کارگـزاران. عواملـی هسـتند کـه کتـاب را در تعـداد زیاد از ناشـر تهیه 
کـرده و آن را در اختیـار خرده فروشـان یـا سـازمان های خواهـان کتـاب ناشـر قـرار می دهنـد.

ـ سـازمان ها. سـازمان ها بـرای پاسـخ بـه نیـاز اطلاعاتـی مخاطبـان خـود اقـدام بـه خریـد 
کتاب هـای ناشـران گوناگـون می نماینـد. این سـازمان ها معمولاً شـامل کتابخانه هـا، مدارس و 

دانشـگاه ها  هستند.
ـ خرده فروشـان. عواملـی هسـتند کـه کتـاب را به صـورت مسـتقیم از ناشـر یا باواسـطه از 

عمده فروشـان یـا باشـگاه های کتـاب تهیـه و در اختیـار مخاطبـان قـرار می دهنـد.
ـ مخاطب. مقصد و منظور نهایی صنعت نشـر مخاطبان هسـتند. مخاطبان افرادی هسـتند 
کـه خریـداران کتـاب به شـمار می آیند و ممکن اسـت به طور مسـتقیم از ناشـر )از راه پسـت یا 

خریـد اشـتراکی( یا باواسـطه از طریق خرده فروشـان بـه کتاب موردنظر خود دسترسـی یابند.
ـ کارگـزاران صـادرات کتـاب. عواملـی هسـتند که کتاب منتشرشـدة ناشـر را بـه بازارهای 

خارجـی عرضـه می نمایند. 
گسـترش فناوری هـای اطلاعاتـی تأثیـرات چشـم گیری بـر صنعت نشـر گذاشته اسـت. این 

تأثیـرات را از دو جنبـه می تـوان مـورد توجه قـرار داد )محسـنی، 1385: 1789ـ1792(:
ـ اسـتفاده از عناصـر فنـاوری اطلاعـات در    فراینـد نشـر سـنتی. امـروزه بسـیاری از مراحل 
موجـود در نشـر سـنتی دسـت خوش تغییـر شده اسـت. نرم افزارهـا و سـخت افزارهای رایانـه ای 
و هوشـمند در کلیـة مراحـل چـاپ و نشـر کتـاب حضـور دارنـد. بـرای نمونـه مراحلـی نظیـر 
حروفچینـی دیگـر به سـختی و پیچیدگی دوران گذشـته نیسـت. افراد با تخصص هـای نوین و 
بااسـتفاده از نرم افزارهـا و سـخت افزارهای مناسـب به صـورت بهینه مراحل سـنتی را در حداقل 
زمـان و بـا کیفیـت بـالا انجـام می دهند. ایـن تغییرات    تمـام مراحـل پیش گفتة    فرایند نشـر را 
تحـت تأثیـر خـود قـرار داده اسـت. در مرحلـة توزیـع و فروش کتـاب نیز امـروزه فروشـگاه ها و 

کتابفروشـی های اینترنتـی کتاب هـای چاپ شـده را در اختیـار مخاطبـان قـرار می دهنـد.
ـ تولیـد محصـولات جدیـد و الکترونیکـی. شـاید بتـوان گفـت اصلی تریـن تأثیـر فنـاوری 
اطلاعـات و ارتباطـات مربـوط بـه تولیـد کتاب هـا و نشـریات الکترونیکـی اسـت. کتاب هـا و 
نشـریات الکترونیـک امـروزه طرفداران بسـیاری را به خود جلب کرده اسـت. بسـیاری از کاربران 
ترجیـح می دهنـد کـه کتاب هـای موردنظـر خـود را به صـورت الکترونیـک و روی گوشـی های 
هوشـمند خـود مطالعـه نماینـد. کتابخانه هـا نیـز برخلاف گذشـته امـروزه درصدد اشـتراک و 
خریـد مجـلات و کتاب هـای الکترونیک از ناشـران برجسـتة علمی نظیر »سـاینس دایرکت«1 و 

»اشـپرینگر«2 هستند.

1. Sciencedirect
2. Springer
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2ـ3. بازار کتاب
هـر کتابـی پـس از انتشـار، بـه بـازار عرضه می شـود. بـازار کتـاب را می تـوان بـا درنظر گرفتن 

عوامـل زیر تعریـف کـرد )یونسـکو، 1389: 201ـ203(:
ـ خوانندگان بالقوّة کتاب؛

ـ کتابفروشی ها )میزان سفارش کتاب(؛
ـ توزیع کنندگان کتاب؛
ـ خریدهای سازمان ها؛

ـ مشتریان.
بایـد بـه ایـن نکتـه توجـه داشـت کـه درآمـد واقعـی یـک ناشـر ازطریـق کتابفروشـی ها، 

می شـود.  تأمیـن  سـازمان ها  یـا خریدهـای  توزیع کننـدگان 
از عوامـل مهمـی کـه بـه ناشـران کمـک می کنـد تـا در بـازار کتـاب موفـق عمـل نماینـد 
تحلیـل بـازار اسـت. برخـی از عوامل مؤثر در تحلیـل بازار عبارتنـد از )یونسـکو، 1389: 203(:

ـ خصوصیات مشتریان؛
ـ الگوهای خریدهای مشتریان؛

ـ روندهای اجتماعی، اقتصادی و سیاسی احتمالی جامعه؛
ـ تغییرات بازار در دورة زمانی مشخص؛

ـ رقابت و آثار درازمدت آن.
مشـتری و کتـاب دو عنصـر تعیین کننـده در بـازار کتـاب هسـتند. مشـتریان به عنـوان 
خریـداران نهایـی کالا بایـد مـورد بررسـی قـرار گرفتـه و نیازها، خواسـته ها و انتظـارات آنان از 
طریق انتشـار کتاب های مناسـب پاسـخ داده شـود. باتوجه به سـنت بازار هر کالایی دوره های 
مختلفـی را در طـول حیـات خـود در بـازار طـی می کنـد و کتـاب نیـز از این قاعده مسـتثنی 
نیسـت. برطبـق راهنمـای نشـر کتـاب یونسـکو )1385: 203( می تـوان گفـت کـه کتـاب نیز 
ماننـد کالاهـای مصرفـی دیگـر در بـازار دوره هـای گوناگون رشـد، بلوغ، اشـباع و نـزول فروش 
را طـی می کنـد و ایـن مراحل در شـکل 2 نشـان داده شده اسـت. برمبنای تحلیـل رویدادهای 
زمـان حیـات یـک کتـاب می تـوان در زمینه های گوناگونـی تصمیم گیـری نمود که ایـن موارد 

در جـدول 1 نشـان داده شده اسـت.
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جدول  2ـ1: تصمیم های مربوط به دوره های گوناگون حیات کتاب
دورة حیات کتاب 

تصمیم های مربوطهدر بازار

میزان موجودی در چه زمانی و بر چه اساسی تهیه شود.موجودی
باید به گونه ای باشد که رشد سریعی را برای رسیدن به تکامل سپری کند.تبلیغ

در راستای یک رشد سریع در چه محلی و در چه زمانی باید عرضه را انجام داد زمان های عرضه
تا سرمایة صرف شده برای انتشار کتاب در سریع ترین زمان ممکن بازگردد.

سرعت مطلوب برای رشد و بلوغ به چه صورتی باید باشد.رشد یا بلوغ
چگونه دوران ثابت اوج پیش از فرا رسیدن دورة افول و اشباع باید سپری شود.اوج

در چه زمانی و چگونه باید عرضة جدید محصول )نسخه تجدید چاپ( یا    فرایند تجدید چاپ
مستمر عرضه را ادامه داد.

در چه زمانی دیگر نباید کتاب منتشر شود و باید آن را به فهرست کتاب های افول
نایاب اضافه کرد.

شکل  2ـ3: دوره های گوناگون حیات کتاب در بازار )یونسکو، 1385: 206(
میزان فروش کتاب در کشورهای گوناگون روند متفاوتی دارد. در جدول 2 میزان فروش 

کتاب های چاپی و الکترونیکی نشان داده شده است.
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جدول  2ـ2: وضعیت بازار کتاب در کشورهای گوناگون )آی.پی.ای1، 2014(
درآمد خالص2 سالنام کشور

)میلیون یورو(
ارزش بازار )میلیون 

یورو(
تغییر نسبت به سال قبل 

)درصد(
201319563274000ایالات متحده

20133917153429چین
201395360آلمان
2-20135409ژاپن

2013466238750بریتانیا
3-201326394401فرانسه
6-20123110ایتالیا

201229742کرة جنوبی
10-20132708اسپانیا
2013164522398برزیل
201314962100 )برآورد(کانادا
2012119817520ترکیه

20131680 )برآورد(هند
3-20121582روسیه
20121431هلند

20131373 )برآورد(استرالیا
201364610250لهستان
20126063مکزیک
4-2013855تایوان

2012828 )برآورد(سوئیس
4-2012214783سوئد

201395761اتریش
20137433نروژ

201341516اندونزی
2010414528تایلند

2013278477آرژانتین
4-2010379464آفریقای جنوبی
20123285جمهوری چک

2012263مالزی
20122547کلمبیا
3-2013254فنلاند

20132430دانمارک
2011230سنگاپور
2012732056نیوزیلند

2011200امارات متحده عربی
2013149مجارستان

2011108اکراین
7-201381100اسلوونی
201189پاکستان

201118گرجستان

1. International Publishing Association (IPA)
2. Net revenue
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2ـ4. عوامل مؤثر بر فروش کتاب
مشـتریان همـواره در خرید کالاهـای گوناگون ملاک های گوناگونی را متناسـب بـا ویژگی های 
آن در نظـر می گیرنـد. کتـاب نیـز به عنـوان یـک کالای موجـود در بـازار از این قاعده مسـتثنی 
نبـوده و وجـود برخـی از ویژگی هـا موجـب خریـد بیشـتر یـک کتـاب می شـوند. پژوهش های 
گوناگونـی تاکنـون درمـورد عوامـل مؤثـر بـر خریـد کتـاب صـورت گرفته اسـت. ابراهیمـی و 
همـکاران )1393( در بخشـی از پژوهـش خـود نتایـج مربـوط بـه پژوهش هـای دیگـر درمورد 
عوامـل مؤثـر بـر خریـد کتـاب را گـردآوری و ارائه نموده اند. بخشـی از ایـن عوامـل عبارتند از:

ـ قیمـت. قیمـت کتـاب را از دو منظـر می تـوان بررسـی کرد. حالـت اول قیمتی اسـت که 
ناشـر بـرای محصـولات خـود درنظـر می گیـرد و دوم هزینـة نهایـی که مشـتریان با احتسـاب 
تخفیف هـا و امتیازهـای دیگـر بـرای خریـد کتـاب می پردازنـد. برخـی از ابعاد قیمـت عبارتند 
از: هزینـه زمانـی و خسـتگی روحی و جسـمی که مشـتری باید بـرای یافتن محصـول و خرید 
آن تقبـل نمایـد کـه می تـوان آن را هزینه جسـت وجو نامید، هزینـة مربوط به خـود محصول و 
خرید وسـایل همراه آن و هزینة پس از خرید که شـامل احسـاس روانی درمورد مناسـب نبودن 

کتـاب یـا هزینه هـای مربـوط بـه خرابی یـا نیاز بـه تعمیر یا تعویـض کالا؛
ـ توزیـع کتـاب. چگونگـی توزیـع کتاب و کانال هـای توزیع کتاب یکـی از مهم ترین عواملی 
اسـت کـه بر فروش کتـاب تأثیر گذار اسـت. توزیـع کتاب می تواند به صورت مسـتقیم از سـوی 
خود ناشـر یا به صورت غیرمسـتقیم و از طریق واسـطه به دسـت مخاطب برسـد. شـرح مفصل 

ابعـاد گوناگـون توزیـع در بخش های بعدی این نوشـتار ارائه شده اسـت.
ـ مشـخصات کتـاب. مشـخصات کتاب شـامل مترجم یا پدیـدآور، محتوا، موضـوع، کیفیت 

چـاپ و تصاویـر نقش بسـیار مهمـی در خرید یک کتـاب دارد. 
ـ اقدام هـای تبلیغـی و ترویجـی درمـورد کتـاب. ترویج تمـام فعالیت هایـی را دربرمی گیرد 
کـه عـلاوه بـر کتـاب در اختیـار خریـدار قـرار می گیرنـد. ایـن اقدام ها باعـث افزایـش جذابیت 
محصـول شـده و خریـداران را ترغیـب می کنـد کـه محصـول موردنظـر را خریـداری نماینـد. 
برخـی از ایـن اقدامـات ارائـة تخفیف، ارسـال رایـگان کتاب به مشـتری، بن های خریـد کتاب، 
درنظرگرفتـن هدیه بـرای خریداران، برگزاری نمایشـگاه های گوناگون کتـاب در نقاط گوناگون 
کشـور، رونمایـی از کتـاب، معرفـی کتـاب در تلویزیون، رادیـو و مطبوعات، حضور و سـخنرانی 

نویسـندة کتـاب در محافـل عمومی مانند کتابفروشـی ها هسـتند.
ـ فروشـندگان کتـاب. یکـی از عوامـل مهـم دیگـر در میـزان فـروش کتاب کیفیـت تعامل 
مشـتریان با فروشـندگان کتاب در کتابفروشـی ها اسـت. برخورد خوب و مناسـب فروشـندگان 
بـا مشـتریان و راهنمایـی آنـان و پیشـنهاد کتاب های دیگـر و ارائـة اطلاعات مناسـب می تواند 
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نقـش مهمـی را در خریـد و مراجعة دوبارة مشـتری به کتابفروشـی داشـته باشـد.
باتوجـه بـه موضوع نوشـتار حاضـر، توزیع کتاب و کتابفروشـی ها از میـان عوامل پیش گفته 

انتخاب و مورد بررسـی قـرار می گیرند.

2ـ5. توزیع کتاب
توزیـع    فراینـدی اسـت که طی آن محصـول نهایی را از محـل تولید در دسـترس متقاضیان در 
محل هـای گوناگـون قـرار می گیـرد و در ایـن    فراینـد عواملـی بـه کار گرفته می شـوند تا هدف 

نهایـی از توزیـع تحقق یابد.
توزیع یک محصول دربرگیرندة موارد زیر است )یونسکو، 1385: 336(:

ـ دریافت سفارش و تدوین آن؛
ـ فرایند انجام سفارش؛

ـ انبارداری عمده؛
ـ چیدن سفارش ها؛

ـ بسته بندی؛
انتقال به مشتری.

توزیـع کتـاب از طریـق کانال هـای گوناگونـی صـورت می گیـرد و هـر یـک از ایـن کانال ها 
گـردش مالـی مربـوط به خـود را دارند. در جـدول 3 گردش مالـی هر یـک از کانال های توزیع 
در بـازار نشـر اسـپانیا در سـال 2013 و میـزان تغییـر آن نسـبت بـه سـال 2012 نشـان داده 
شده اسـت. داده هـای ایـن جدول نشـان می دهـد در میان کانال هـای گوناگونی که بـرای توزیع 
انتشـارات وجود دارند، هنوز هم کتابفروشـی های مسـتقل بیشـترین سـهم را در توزیع کتاب و 
نشـریات دارنـد و میـزان گردش مالی آن هـا تفاوت قابل توجهی با سـایر کانال هـای توزیع دارد. 
میـزان گـردش مالـی    تمـام کانال هـای توزیع هـم به غیر از شـیوة اشـتراک و بسـترهای توزیع 
کتاب هـای الکترونیـک نسـبت بـه سـال قبل کاهـش داشته اسـت؛ بنابرایـن می تـوان گفت که 
در کشـورهای گوناگـون کتاب هـای الکترونیـک رفته رفته بیشـتر مورد توجه و اقبـال مخاطبان 

می گیرند. قـرار 
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جدول  2ـ3: گردش مالی کانال های توزیع گوناگون در اسپانیا )آی.پی.ای1، 2014(

گردش مالی )میلیون نام کانال
یورو(

درصد تغییر نسبت به 
سال قبل

14.1-773.10کتابفروشی های مستقل
16.3-345.58کتابفروشی های زنجیره ای

15.6-203.24سوپرمارکت ها
21.3-78.99کیوسک ها

2.4-337.13شرکت ها، سازمان ها
3.6-10.32کتابخانه ها

5.6-74.86فروش اعتباری
28.3-33.81فروش از طریق تلفن

16-61.18باشگاه های کتاب
72.62.3اشتراک
14.9-17.22اینترنت

80.278.1بسترهای توزیع کتاب الکترونیک

آذرنـگ )1380: 135ـ136( معتقـد اسـت توزیـع کتـاب در کشـورهایی کـه اقتصـاد آن ها 
گریبانگیـر بحـران اسـت از حلقه هـای اصلی زنجیـرة بحران در صنعت انتشـار کتاب اسـت. در 
ایـران نیـز توزیع کتاب یکی از پرمناقشـه ترین مراحل نشـر کتاب اسـت و ناشـر بایـد این حلقه 
را به خوبـی بشناسـد چـون در حـدود 30 درصـد از بهـای مندرج بـر جلد کتاب یعنـی درحدود 
یـک سـوم و گاهـی کمتـر متعلـق بـه توزیع کننـده اسـت. ایـن مقـدار بـرای ناشـران پرتولیـد 
رقـم قابل توجهـی اسـت. بـرای نمونـه اگـر ناشـری 100 عنـوان کتـاب در هـر سـال و از هـر 
عنـوان 3هـزار نسـخه با میانگین قیمـت 1500 تومان منتشـر کند می توان گفـت 450  میلیون 
تومـان در سـال میـزان فـروش ایـن ناشـر می شـود کـه اگـر 30 درصـد آن را بـه توزیع کننـده 
اختصـاص دهـد بایـد 135  میلیـون تومـان هزینـه توزیـع بپـردازد. این رقم بـرای ناشـران رقم 
بسـیار قابل توجهـی اسـت. از نظـر وی برخـی از ملاحظاتـی کـه ناشـران باید به هنـگام انتخاب 

توزیع کننـده درنظـر داشـته باشـند عبارتند از:
ـ عمومـی یـا تخصصی بـودن توزیع کننـده. اگـر ناشـر تخصصـی اسـت، بهتـر اسـت بـا 
توزیع کننـدگان تخصصـی همـکاری کند چون ناشـران تخصصـی بهتر از وضعیت بـازار مصرف 

کتـاب اطـلاع دارند؛
ـ سابقة خوب، خوش حسابی، خوش رفتاری، خوش برخوردی، بی طرفی دربرابر محتوای کتاب؛

ـ داشتن مناسبات گسترده در بازار کتاب و دارا بودن اطلاعات مناسب دربارة بازار نشر؛
1. International Publishing Association (IPA)
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ـ مجهز بـودن بـه نظام هـا و روش هـای ذخیـره و بازیابـی اطلاعـات رایانـه ای. توزیع کننـده 
بایـد بتوانـد اطلاعـات بـه روز در اختیار ناشـر بگذارد؛

ـ داشـتن انگیزه هـای فرهنگـی و علاقه منـدی و احترام بـه کتاب و اهل کتاب و قائل شـدن 
تفـاوت میـان کتـاب و سـایر کالاهـای پخـش. توزیع کننـده بایـد به لحـاظ فرهنگـی بـا ناشـر 

همسـو باشـد تـا بتوانـد به صـورت طولانی مدت بـا او همـکاری نماید؛
ـ پذیرش تعهّد و مسئولیت در قرارداد همکاری با ناشر.

صاحب الزمانـی )1347( در سـخنرانی خـود عـدم دسترسـی خواننـدگان به کتـاب دلخواه 
خـود را یکـی از دلایـل اقتصـاد بیمـار کتـاب در ایـران می دانـد کـه یکـی از علت هـای مهـم 
آن بـدی توزیـع کتـاب اسـت. به عبـارت دیگـر، مناسـب نبودن سیسـتم توزیـع درکشـور باعث 
شده اسـت کـه کتـاب از نظر محلی و جغرافیایی به آسـانی در دسـترس خوانندگان قـرار نگیرد. 
آذرنـگ )1381: 160ـ161( مشـکلات توزیـع کتاب در کشـور را ذیل 10 مورد برشمرده اسـت 

کـه عبارتند از:
1. نداشـتن اتحادیـّة منسـجم و کارآمـد بـرای ناشـران. نبـود ایـن مهـم باعث می شـود که 

ناشـران نتواننـد بـر سـر برنامه ای مشـترک توافـق نمایند؛
2. نبود نظام توزیع متمرکز و یکپارچه؛

3. خارج بودن بخش نشر دولتی از    فرایند توزیع؛
4. عدم دخالت شبکة موفق توزیع مطبوعات در    فرایند پخش کتاب؛

5. استفاده از روش های قدیمی و سنتی در توزیع؛
6. ضعـف در    فراینـد تبلیـغ و ترویج کتـاب و عدم اسـتفادة توزیع کنندگان از دسـتاوردهای 

ایـن حوزه؛
7. بالا بودن هزینة توزیع کتاب؛

8. نبـود پیونـد عمیـق و مبتنی بر شـناخت دقیق میـان توزیع کننـدگان و مصرف کنندگان 
کتاب؛ واقعی 

و  شـناخت  زمینـة  در  کـه  پژوهش هایـی  بـر  توزیع کننـدگان  سـرمایه گذاری  عـدم   .9
هسـتند؛ کتـاب  توزیـع  آسیب شناسـی    فراینـد 

10. ضعـف قوانیـن و مقـرارت در زمینـة حمایـت از منافـع ناشـران و توزیع کننـدگان در 
دوردسـت. مناطق 

2ـ6. کانال های توزیع کتاب
توزیـع کتـاب بـا شـیوه های گوناگونـی قابـل انجـام اسـت و در ایـن میـان عوامـل گوناگونی به 
ایفـای نقـش می پردازنـد. به عبـارت دیگـر می تـوان گفـت کـه محصـول )کتـاب( را از طریـق 
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واسـطه ها یـا کانال هـای گوناگونـی می تـوان به دسـت مخاطب رسـاند. ترکیب و نحـوة چینش 
ایـن کانال هـا در کنـار هم جریان هـای گوناگونی را ایجـاد می کند و هر تولیدکننده )ناشـر( نیز 
متناسـب بـا خواسـت و انتظـارات خـود جریانی را بـرای توزیع محصـول خود انتخـاب می کند. 
کانال هـای توزیـع کالا بـه عوامـل گوناگونـی بسـتگی دارند کـه از مهم تریـن آن ها می تـوان به 
اطلاعـات، ترویـج و تبلیـغ، مذاکـره بـرای حصـول توافـق، دریافـت سـفارش ها، مسـائل مالی، 
میـزان مخاطره پذیـری، کنتـرل پرداخت هـا و تغییـر مالکیـت از تولید کننـده بـه مصرف کننده 
اشـاره کـرد. شـرکت های توزیع کننـدة کالا تولیدکننـدگان را در رسـانیدن محصـول تولیدی از 

نقطـة موردنظـر تولیدکننـده بـه مقصد موردنظـر وی یـاری می نمایند.
ازایـن رو توزیع کننـدگان بایـد درزمینـة انبـارداری و مسـائل حمل و نقـل بهتریـن گزینه ها را 
انتخـاب نماینـد تـا در کنار کاهش هزینه های حمل، کالاها با سـرعت و سـالم بـه محل موردنظر 
برسـند. براسـاس تحلیـل کانال هـای توزیـع می تـوان آن هـا را در دوسـر طیـف قـرار داد که یک 
سـر آن توزیع مسـتقیم اسـت کـه در این شـیوه تولیدکننـده بی هیـچ واسـطه ای کالای تولیدی 
خـود را به دسـت مشـتریان می رسـاند. در سـر دیگـر طیف کانـال توزیـع نیز توزیع غیرمسـتقیم 
وجود دارد. در شـیوة غیرمسـتقیم واسـطه هایی تحت عناوین و گسـترة کاری گوناگون به ترتیب 
نماینـدگان، عمده فروشـان و خرده فروشـان بیـن تولیدکننـده و مشـتری قرار می گیرنـد )محبی، 
شـفیعی سروسـتانی، 1391(. در ادامـه نظام هـای گوناگـون توزیـع کتـاب در ایـران باتوجـه بـه 

پژوهـش انجام شـده توسـط رضایـی، رشـیدی و تنکابنـی )1381: 154ـ181( ارائه می شـود. 
نظام هـای رایـج توزیـع کتـاب در ایران شـامل پنج نظام اصلی اسـت که در شـکل 3 نشـان 
داده شده اسـت. ایـن نظام هـا ابعـاد گوناگونی دارنـد و درمورد هرکـدام مؤلفّه هـا و ارتباط میان 

آن ها، مزایا و نقاط قوتّ، و نقاط ضعف و مصادیق مورد اشاره قرار گرفته اند.

شکل  2ـ4: نظام های توزیع کتاب در ایران )رضایی، رشیدی، تنکابنی، 155:1385(
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2ـ6ـ1. نظام نخست: ناشر ـ مخاطب
در ایـن نظـام، پـس از تولیـد کتـاب بدون هیچ واسـطه ای کتـاب به صـورت مسـتقیم دراختیار 
مخاطـب قـرار می گیـرد. طبـق بررسـی های به عمـل آمده هیچ ناشـری    تمـام کتاب هـای خود 
را بـه این شـیوه نمی فروشـد. ولی برخی از ناشـران هسـتند که بسـیاری از تولیدات خـود را به 

ایـن شـیوه می فروشـند. عناصـر دخیـل در این نظام ناشـر و مخاطب هسـتند.
رابطـة مالـی در ایـن نظام به این گونه اسـت کـه مخاطب وجه کتـاب را با یا بـدون تخفیف 
بـه ناشـر می پـردازد. در این شـیوه اعتبار مالـی معنایی ندارد و کتـاب و پول بـا یکدیگر مبادله 
می شـوند. در ایـن شـیوه اغلـب مشـتریان بـا هزینـة شـخصی خـود در مـورد کتاب های ناشـر 
مطلـع می گردنـد. ایـن کار ممکـن اسـت از طریـق مطالعة نشـریه های مربـوط به نشـر کتاب، 
حضـور فیزیکـی در محـل کار ناشـر یا نمایشـگاه های کتاب صـورت گیرد. شـیوه های گوناگون 

در ایـن روش بـرای تهیة کتـاب عبارتند از:
ـ سـفارش از طریـق تلفـن و تحویل از طریق پسـت. نقاط قوت ایـن روش حصول نقدینگی 
بیشـتر بـرای ناشـر، تخفیف بیشـتر، جبران کمبـود نقدینگی ناشـر، حذف دغدغه هـای مربوط 
بـه نسیه فروشـی، افزایـش سـرمایه در گردش ناشـر و امکان تولید بیشـتر، امـکان ثبت و ضبط 
بازخوردهـای مخاطـب هسـتند. برخـی از نقـاط ضعف این روش نیـز بروز ترافیـک تلفنی برای 
ناشـر و اشـغال شـماره های تلفن ناشـر، مشـکل در پیدا  کردن شـماره  تلفن ناشـر، عدم پوشش 
نظـام  اطلاع رسـانی کشـور به لحاظ وجـود امکانـات لازم، گرانی خدمات پسـتی، امکان مفقودی 
و عدم وصول مرسـولة پسـتی به مخاطب، کندی امور پسـتی، مشـکلات شـبکة بانکی کشـور 

در زمینـة تبادل وجوه ناشـر و مخاطبان هسـتند.
ـ سـفارش بـه شـیوة اشـتراکی و تحویـل از طریـق پسـت. مزایـای ایـن روش عبارتنـد از: 
صرفه جویـی در وقـت مخاطبـان، اطمینـان از فـروش کتاب هـای ناشـر بـه مخاطبان مشـخص، 
افزایـش انگیـزة تولیـد در ناشـر، کسـب نقدینگـی پیـش از تولیـد کتـاب از طریـق دریافـت 
هزینه هـای اشـتراک و عضویـت، هموار بـودن کانـال ارتباطـی میان ناشـر و مخاطب. این شـیوه 
عـلاوه بـر ضعف هـای روش سـفارش از طریـق تلفـن و تحویـل از طریـق پسـت ضعف هایی نیز 
ماننـد اطـلاع مخاطب از تولیدات تنها یک ناشـر، شـمول درمـورد این روش، عـدم تعریف روابط 
حقوقـی میـان ناشـر و مخاطب، نبـود قوانین حمایتی و پشـتیبان در این روش، نبـود اختیار در 

مخاطـب بـرای انتخـاب کتـاب و ارسـال کتاب ها از سـوی ناشـر بـرای وی به همـراه دارد. 
ـ سـفارش از طریـق اینترنـت و تحویـل از طریـق پسـت. مزایای این روش شـامل تسـهیل 
ارتباطـات، سـرعت در انتقـال نیازهای مخاطبان، افزایـش اطلاعات مخاطبان و امکان اسـتفادة 
ناشـر از نظـرات مخاطبـان اسـت. در کنار ایـن مزایا ایـن روش معایبی نیز مانند عـدم دارا بودن 
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امکانات رایانه ای توسـط ناشـر و مخاطبان، امکان نداشـتن سـواد رایانه ای مناسـب توسـط ناشر 
و مخاطـب، نیـاز بـه سـخت افزارها و نرم افزارهـای تخصصی به خصوص از سـوی ناشـر، ضرورت 

آمـوزش نیروی انسـانی ناشـر و افزایش هزینه هـا را دارد.
ـ سـفارش از طریـق تلفـن و تحویـل از طریـق پیـک. ایـن روش عـلاوه بـر دارا بـودن    تمام 
مزایـای و ضعف هایـی کـه بـرای روش سـفارش از طریـق تلفـن و تحویـل از طریـق پیک ذکر 
شـد، مزایایـی مانند امـکان برقراری ارتباط رودرروی عوامل ناشـر با مخاطبـان و امکان دریافت 
پیام هـا و بازخوردهـا به گونـه ای مناسـب و ضعف هایـی نظیـر محدودیـت جغرافیایـی در اعـزام 
پیـک، هزینه هـای مربـوط بـه آمـوزش نیـروی انسـانی و معمول نبودن اسـتفاده از پیـک برای 

ارسـال کتـاب را دارا می باشـد.
ـ سـفارش به شـیوة اشـتراکی و تحویـل از طریق پیک. ایـن روش مزایا و معایب بر شـمرده 
شـده بـرای روش سـفارش از طریـق تلفـن و تحویـل از طریـق پیـک را دارا اسـت و عـلاوه بـر 
آن هـا مزایایـی نظیـر امـکان ارتبـاط رودرروی مخاطب بـا عوامل ناشـر از طریق پیـک و انتقال 
شـفاف تر بازخوردهـا و معایبـی نیـز ماننـد افزایـش مخاطره های جانـی و مالی بـرای پیک ها و 

افزایـش هزینه هـای آمـوزش نیروی انسـانی برای ناشـر دارد.
ـ سـفارش از طریـق اینترنـت و تحویـل از طریـق پیـک. مـوارد برشـمرده شـده در زمینـة 
سـفارش از طریـق اینترنـت و تحویـل از طریـق پسـت در مـورد ایـن روش نیـز صـادق اسـت.

ـ فروش کتاب توسـط ناشـر به سـازمان های دولتی و آموزشـی که مخاطب عضو آن هاسـت. 
از مزایـای ایـن روش فـروش نقـدی، حجـم بـالای فـروش در یک بـار معامله، افزایش سـرمایة 
در گـردش، مخاطـرة پاییـن در فـروش بـه مخاطبـان سـازمانی، کسـب شـهرت و اعتبـار برای 
ناشـران اسـت. برخـی از معایـب ایـن روش نیز عبارتنـد از: ضـرورت توجه به قوانیـن و مقررات 
سـازمان ها درزمینـة خریـد، عـدم اولویـت خریـد کتـاب به خاطـر محدودیت هـای بودجـه ای 

سـازمان ها و امـکان عـدم قابلیّـت اسـتفاده از کتاب در آموزش هسـتند.
ـ مراجعـة مخاطـب بـه نمایشـگاه های کتاب. برخـی از مزایای ایـن روش عبارتنـد از: امکان 
تبلیغ هـای عمومـی و وسـیع، قـراردادن    تمـام تولیـدات ناشـر در منظـر مخاطبـان، افزایـش 
اطلاع رسـانی بـه مخاطبـان، فـروش نقـدی و افزایـش حجـم سـرمایة در گردش، سـود بیشـتر، 
ایجـاد شـانس بـرای فروش کتاب های فروخته نشـده، آشـنایی ناشـران بـا تولیدات همـکاران و 
رقیبـان خـود. ایـن روش با دارابـودن مزایای فراوان معایبـی چون عدم همیشـگی و دائمی بودن 
نمایشـگاه، ضـرورت تدارکات گسـترده، عـدم اختیار کامل ناشـر در انتخاب مکان، زمـان و فضا، 
هزینه بالای برپایی نمایشـگاه تخصصی برای ناشـر، سـختی انتخاب کتاب در نمایشـگاه را دارد.

ـ مراجعـه مخاطـب بـه شـعبه یـا کتابفروشـی های ناشـر. ایـن روش مزایـای قابل توجهـی 
دارد کـه برخـی از آن هـا عبارتنـد از: اسـتفاده از ظرفیّت تولیدی سـایر ناشـران، امـکان تزریق 
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نقدینگـی کافـی بـه ناشـر، تعامـل مؤثر و سـازنده میـان مخاطبـان و عوامـل ناشـر و آگاهی از 
نیـاز بـازار، افزایـش حیطـة تحـت پوشـش ناشـر بـا افزایـش شـعب و کتابفروشـی ها و ازاین رو 
تعـداد مخاطبـان تحت پوشـش افزایـش می یابد. برخی از معایـب این روش نیـز افزایش میزان 
سـرمایه ثابـت و اولیّـة لازم بـرای راه اندازی شـعبه، افزایش هزینه های ناشـر به خاطر هزینه های 
راهبـری و ادامـة فعالیـت شـعب یـا کتابفروشـی ها، ضـرورت نگهـداری کتاب هـا در قفسـه ها 
برای تداوم عرضه به مشـتریان، نیاز به نیروی انسـانی بیشـتر، گسترده شـدن تشـکیلات ناشـر 

به خاطـر اداره و نگهـداری حسـاب ها و امـور مربـوط بـه شـعب و کتابفروشـی ها.
از مصادیق این روش می توان به کانون فکری کودکان و نوجوانان کشور اشاره کرد.

2ـ6ـ2. نظام دوم: ناشر ـ کتابفروش ـ مخاطب
در ایـن نظـام، ناشـر پـس از اتمـام تولیـد کتـاب بـرای توزیـع آن را در اختیـار کتابفروشـی ها یا 
خرده فروشـان قـرار می دهـد. به عبـارت دیگـر در ایـن روش واسـطه ای بـه نـام کتابفـروش رابطة 
میـان ناشـر و مخاطـب را تبدیـل بـه رابطـه ای غیرمسـتقیم می نمایـد. دغدغه های ناشـر در این 
روش نسـبت به روش اول کمتر اسـت. در این نظام سـه عنصر ناشـر به عنوان تولیدکنندة کتاب، 

کتابفـروش به عنـوان فروشـندة کتـاب و مخاطـب به عنـوان خواننده و مشـتری کتاب هسـتند.
روابـط مالـی در ایـن نظـام بـه این گونه اسـت که در رابطـة مالی میـان ناشـر و کتابفروش، 
کتابفـروش در مقابـل سـفارش های انجام شـدة خـود چـک بلندمدت به ناشـر می دهـد. در این 
نظـام میـزان تخفیـف درحـدود 15 یـا 20 درصـد قیمـت پشـت جلـد کتـاب اسـت. در رابطـة 
مالـی میـان کتابفـروش و مخاطـب نیـز مخاطـب بـا مراجعه بـه کتابفروشـی و پرداخـت وجه 
کتـاب موردنظـر خـود، آن را از کتابفـروش تحویل می گیرد. کتابفروشـی ها در کشـور معمولاً از 
شـیوه های نویـن بـرای عرضة کتاب اسـتفاده نمی کننـد. در ایـن روش تبلیغات بسـیار محدود 
اسـت و معمـولاً ناشـران با ارسـال فهرسـت کتاب هـا یا ناظـران خود به همـراه نمونـه کتاب ها، 
کتاب هـای خـود را بـه کتابفروشـان معرفـی می نماینـد. در برخـی موارد نیز ناشـران فهرسـت 
کتاب هـای منتشرشـدة خـود را در جراید مربوطه منتشـر می کنند. کتابفروشـان نیز بیشـتر به 
شـیوه سـنتی کتاب هـای خـود را تبلیـغ می نمایند و آن هـا را در ویتریـن مغازه های خـود قرار 
می دهنـد. در برخـی مـوارد نیز پوسـترهای تبلیغاتی ناشـران را بر در یا شیشـه های مغازة خود 

نصـب می کننـد. در ایـن نظـام ناشـران به شـیوه های زیـر بازاریابـی می نمایند:
ـ بازاریابـی از طریـق تلفـن توسـط ناظـران ناشـر. افزایـش سـرعت اطلاع رسـانی درمـورد 
کتاب هـای تـازه ناشـر، وسـعت حیطـة جغرافیایی تحت پوشـش، امـکان دریافـت بازخوردهای 
کتابفروشـان و امـکان گفت وگـو در مـورد شـرایط معامله و تخفیـف از مزایای این روش اسـت. 
برخـی از معایـب ایـن روش نیـز صـرف وقت زیاد بـرای برقراری تمـاس تلفنی و هزینـة فراوان 
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مکالمـة تلفنـی با نقاط دوردسـت هسـتند.
ـ بازاریابـی حضـوری یـا اعـزام ناظـر. برخی از مزایـای ایـن روش عبارتند از امـکان دریافت 
بازخوردهـای مناسـب از مخاطبـان و کتابفروشـان، امـکان ارائـة کتاب های تازه منتشرشـده به 
کتابفروشـان، ایجـاد اطمینان خاطـر در کتابفروشـان به خاطـر مراجعـة نوبتی ناظـران درزمینة 
اخـذ یـا تأمیـن سـفارش های آینـده. معایـب ایـن روش نیـز کاهش حیطـة جغرافیایـی تحت 
پوشـش، ضـرورت داشـتن نیـروی انسـانی آموزش دیـده و قابـل اعتمـاد، آمـوزش بازاریابـان و 

ضـرورت جـذب و نگهداشـت نیروی انسـانی هسـتند.
ـ ارسـال بروشـورها، شـرح و فهرسـت کتاب  هـا بـه کتابفروشـی ها. در ایـن روش شـرایط 
خرید وفـروش و تخفیف هـا و... مـورد بحـث قـرار نمی گیـرد و از ایـن منظر ممکن اسـت به نفع 
ناشـر باشـد. ولی معایـب این روش عبارتنـد از: بالا بودن هزینـة چاپ و زمان لازم برای ارسـال، 
ضـرورت وجـود مهـارت و تخصـص در تهیـة بروشـورهای مناسـب برای جـذب خواننـده، عدم 
بایگانـی بروشـورها بـرای مراجعه هـای بعـدی، عـدم امـکان دریافت بازخـورد از کتابفروشـان و 

عادی شـدن بروشـور به علـت تکـرار در ارسـال آن.
کتابفروشی ها نیز در این نظام ازطریق روش های زیر تقاضای خود را به ناشران ارائه می نمایند:

ـ مراجعـة حضـوری بـه محـل کار ناشـر. در این روش ناشـر می توانـد سـایر کتاب هایی که 
کتابفـروش قصـد خریـد آن هـا را نداشـته یـا از آن هـا بی اطلاع بـوده بـه وی معرفـی و آن ها  را 
به فـروش برسـاند، کتابفروش با کتاب های بیشـتری آشـنا می شـود و به خاطر ارتباطـات رودررو 
امـکان اعتمـاد میـان طرفیـن افزایـش می یابـد؛ همچنیـن در ایـن روش کتابفروش به سـرعت 
می توانـد کتاب هـای مـورد نیـاز خود را تهیه کند و لازم نیسـت که منتظر مراجعة ناشـر باشـد 
و قـدرت چانه زنـی ناشـر افزایـش پیـدا می کند. برخـی از معایب ایـن روش نیز ضـرورت صرف 
زمـان زیـاد بـرای بازدیـد از ناشـران به خاطر پراکندگـی جغرافیایـی آن ها، ناکارآمدی سیسـتم 
اطلاع رسـانی و عـدم آگاهـی و ابهـام در زمینـة چگونگـی تهیـة کتابـی خـاص، عـدم اطـلاع از 
تازه هـای نشـر به خاطـر ضعـف سیسـتم اطلاع رسـانی، کاهـش قـدرت چانه زنـی کتابفـروش، 

خطرپذیـری جانـی و مالـی و کاهـش قدرت نـوآوری در کتابفروش هسـتند.
ـ تقاضای تلفنی. افزایش سـرعت ارتباط، تسـهیل سـفارش، افزایش سرعت تبادل اطلاعات 
و قابلیـت اسـتناد بـه مذاکـرات از مزایـای ایـن روش هسـتند. برخـی از معایـب ایـن روش نیز 
سـختی پیدا  کـردن اطلاعـات تمـاس ناشـر، دشـواری پیدا  کـردن کتاب و عـدم امـکان برقراری 

تمـاس با    تمام ناشـران اسـت.
ـ ارسـال فاکـس یـا رایانامه1 به ناشـر. موارد برشمرده شـده در زمینة مزایـا و معایب تقاضای 

تلفنـی درمورد این روش نیز صادق هسـتند.
1. Email
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ـ اعـزام پیـک به ناشـر. مزایا و معایب برشمرده شـده بـرای روش مراجعة حضـوری به محل 
کار ناشـر درمـورد این روش نیز صادق اسـت.
به صورت کلی مزایای این نظام عبارتند از:

ـ بازاریابی مناسب و اثربخش به خاطر اطلاع و اشراف ناشر به محتوای کتاب های خود؛
ـ امکان فروش سایر کتاب ها در کنار فروش کتاب های تازه منتشرشده؛

ـ اطمینـان از فـروش سـهم بیشـتری از تیـراژ کتـاب به خاطـر ایجـاد اعتمـاد میان ناشـر و 
کتابفروش؛

ـ ازآن جاکـه کتابفـروش مسـتقیم بـا ناشـر در ارتبـاط اسـت، ازایـن رو نگران عـدم دریافت 
به موقـع کتاب هـا در تقاضاهـای خـود نیسـت.

ـ به خاطـر ارتبـاط ناشـر بـا تعـداد زیـاد کتابفروشـان نگرانـی وی درمـورد احتمـال اتـلاف 
بخـش وسـیعی از مطالبـات خـود مرتفـع می شـود.

ـ کتابفروشـان ازآن جاکـه کتاب هـای خـود را از ناشـران گوناگون تأمین می نماینـد ازاین رو 
کمتـر نگران نداشـتن کتاب و پاسـخ منفـی به مخاطبان خود هسـتند.

معایب و نقاط ضعف این نظام نیز در کل عبارتند از:
ـ دغدغـة ناشـر از تولیـد کتـاب به سـمت توزیـع آن تغییـر می کنـد و بخشـی از انـرژی و 

تمرکـز او صـرف توزیـع کتـاب می شـود؛
ـ ناشـر به جـای    این کـه بـه افزایش کیفیـت و تنـوع کتاب های منتشرشـدة خود بیندیشـد 

مجبـور اسـت به سـاماندهی امـور مربوط به کتابفروشـی ها بپـردازد؛
ـ ناشـر ناچـار اسـت در ایـن نظـام کالاهای تولیـدی خـود را در حجم و بسـته های کوچک 

متناسـب با درخواسـت کتابفروشـی ها به فروش برسـاند؛
ـ بخـش قابل توجهـی از وقـت کتابفـروش نیـز در ایـن نظام صرف فـروش کتاب هـا و تهیة 

کتـاب از تک تک ناشـران می شـود.
بررسـی های انجام شـده نشـان می دهـد کـه در ایـران بسـیاری از ناشـران به خاطـر وجـود 

مشـکلات فـراوان روش دوم را برگزیده انـد.

2ـ6ـ3. نظام سوم: ناشر ـ توزیع کننده ـ کتابفروش ـ مخاطب
اسـتفاده  توزیع کننـده  از  خـود  منتشرشـدة  کتاب هـای  توزیـع  بـرای  ناشـر  نظـام  ایـن  در 
می کنـد و توزیع کننده هـا به صـورت تخصصـی بـه توزیـع کتـاب می پردازنـد و در این زمینـه 
مهـارت و تجربه هـای لازم را دارنـد. توزیع کننـدگان به خاطـر داشـتن مهـارت و دانـش لازم 
در زمینـة توزیـع کتـاب بهتـر از ناشـران عمـل می کننـد. ناشـران با سـپردن کار توزیـع کتاب 
بـه توزیع کننـدگان بخشـی از مشـکلات و مسـائل توزیـع را بـه توزیع کنندگان منتقـل کرده و 
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درعـوض مخاطـرة بیشـتری را قبول کرده انـد. برخی از مهم تریـن مخاطره هایی که ناشـران در 
حضـور توزیع کننـدگان بـا آن مواجهنـد عبارتنـد از:

ـ وصول نشدن مطالبات در موعد مقرر؛
ـ کندی گردش سرمایه؛

ـ عـدم اطمینـان از این کـه توزیع کننـدگان    تمـام تـلاش خـود را در جهت فـروش کتاب و 
پرداخـت وجـه آن بـه  کار می گیرند.

بازیگـران اصلـی در ایـن نظـام: ناشـر به عنـوان تولیدکننـدة کتـاب، توزیع کننـده به عنـوان 
سـازمانی کـه به عنـوان واسـطه )عمده فـروش( بیـن ناشـر و کتابفـروش یـا خرده فـروش عمل 
می کنـد، کتابفـروش به عنـوان فروشـندة کتـاب و مخاطـب به عنوان مشـتری و خواننـدة کتاب 
هسـتند. در ایـن نظـام روابـط مالـی میـان ناشـر و توزیع کننـده، توزیع کننـده و کتابفـروش، و 
کتابفـروش و مشـتری یـا مخاطـب برقرار اسـت. توزیع کننده در قبـال دریافت کتاب از ناشـر با 
تخفیـف 30 تـا 35 درصـدی چـک بلند مـدت به ناشـر می دهـد. با گسـترش روابط مالـی میان 
ناشـر و توزیع کننـده، گاهـی نـوع فـروش از فـروش قطعـی بـه فـروش امانـی تبدیل می شـود. 
در معاملـة قطعـی ناشـر و توزیع کننـده کتاب هـا را طـی قـراردادی به صـورت نقـدی یـا چـک 
مـدت دار مبادلـه می کننـد. در ایـن روش امـکان بازگردانـدن کتاب هـا وجـود نـدارد یـا کمتـر 
اسـت. در معاملـة امانـی هیـچ وجـه یـا چکـی میـان ناشـر و توزیع کننـده مبادلـه نمی شـود و 
ناشـر کتاب هـای خـود را در اختیـار توزیع کننـده قـرار می دهـد و توزیع کننـده تا زمانـی مورد 
توافـق بـه پخـش کتاب هـا می پـردازد و بـا فروش هـر مقـدار از کتاب ها با ناشـر تسویه حسـاب 
می کنـد. معاملـة امانـی به دلایـل گوناگونی انجام می شـود که پایین بـودن تقاضا بـرای یک نوع 
کتـاب، گسـتردگی و کارآمدی سیسـتم عرضـة توزیع کننده، تازه کار بودن ناشـر و قدیمی شـدن 

کتاب هـا یـا موضـوع برخـی از مهم تریـن این دلایل هسـتند. 
در این نظام ناشران به شیوه های زیر بازاریابی می نمایند:

ـ بازاریابی حضوری؛
ـ بازاریابی تلفنی؛

ـ ارسال بروشور و شرح کتاب ها به توزیع کننده.
توزیع کننـدگان نیـز در ایـن نظـام بـا اسـتفاده از روش های زیر تقاضـای خود را به ناشـران 

می دهند:
ـ مراجعة خود توزیع کننده یا نمایندة وی به ناشر؛

ـ تقاضا از طریق تلفن یا به صورت کتبی و ارسال رایانامه.
به طور کلی موارد زیر را به عنوان نقاط قوّت این نظام پخش می توان برشمرد:

ـ ازآن جاکـه ناشـر کار توزیـع کتـاب را بـه توزیع کننده می سـپارد، ازایـن رو درگیری ذهنی 
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در زمینـة توزیع نداشـته و امـکان افزایش تولید خـود را دارد.
ـ کتابفروشان با کتاب های منتشرشدة تعداد بیشتری از ناشران آشنا می شوند.

ـ ارتبـاط کتابفروشـان بـا توزیع کننـدگان به خاطـر محدودبـودن تعـداد آن هـا نسـبت بـه 
ناشـران تسـهیل می شـود.

ـ هزینه هـای برقـرار تشـکیلات گوناگـون به گونـه ای که در نظام قبل شـرح داده شـد، برای 
ناشـران کاهش می یابد.

ـ ناشران نیاز به انبارهای بزرگ ندارند.
ـ محدوده جغرافیایی عرصة کتاب گسترده تر می شود.

ـ هرچنـد در ایـن روش ناشـر از توزیع کننـده در کوتاه مـدت پولـی دریافـت نمی کنـد ولی 
با این وجـود، فـروش بخشـی از کتاب هـای خـود را در مقابـل گرفتـن چـک مـدت دار قطعـی 

می دانـد.
ـ ناشر سرمایه گذاری کمتری درزمینة توزیع می کند.

ـ هـر توزیع کننـده می توانـد بـه عرضـة کتاب هـای ناشـران زیـادی از    تمـام نقـاط کشـور 
بپردازد.

در کنار نقاط قوت، این نظام با نقاط ضعفی نیز روبه روست که عبارتند از:
ـ ثابت نبـودن روابـط مالـی میـان توزیع کننـده و ناشـر به لحـاظ نوع فـروش )قطعـی، قابل 

مرجـوع، امانـی و...( و متفاوت بـودن ترجیحـات ناشـران و توزیع کننـدگان؛
ـ مشخص نبودن مسئول تبلیغ و اطلاع رسانی درمورد کتاب؛

ـ ایجـاد مشـکل در رونـد توزیـع و روانی دسترسـی مخاطب بـه کتاب در اثر تلاش ناشـر و 
توزیع کننده برای سـود بیشـتر؛

ـ ارائـة اطلاعـات ناقـص بـه کتابفروشـان درمورد کتـاب به خاطر عـدم تسـلّط توزیع کننده 
بر محتـوای کتاب؛

ـ وجود مخاطرات مالی به خاطر خرید نسیه و مدت دار؛
ـ تخصیص سود کمتر به ناشر در مقایسه با توزیع مستقیم؛

ـ تفویـض بخشـی از اختیـارات ناشـر درزمینـة سیاسـت ها، روش هـا و میـزان تخفیف ها به 
توزیع کننـده؛

ـ کاهش قدرت چانه زنی ناشر؛
ـ ایجاد هزینه های مربوط به انبار وسیع و حمل و نقل برای توزیع کننده؛

ـ عدم تخصص و دانش حرفه ای درزمینة توزیع در میان توزیع کنندگان کشور
باتوجـه بـه بررسـی های به عمـل آمـده بسـیاری از ناشـران ایـن روش را بر سـایر روش های 

توزیـع اولویـت داده و بخـش وسـیعی از تولیـدات خـود را با ایـن روش توزیـع می نمایند.
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2ـ6ـ4. نظام چهارم: ناشر ـ نماینده ـ کتابفروش ـ مخاطب
ایـن نظـام توسـط ناشـران بـزرگ و در بیشـتر مـوارد وابسـته به دولـت یـا نهادها بـه کار گرفته 
می شـود. به خاطـر مشـابهت های فراوانـی که ایـن نظام بـا نظام پیش گفتـه )نظام سـوم( دارد با 
آن در یـک ردیـف قـرار داده می شـود. در این نظام ناشـران در تمام نقاط کشـور نمایندگی هایی 
بـرای خود ایجـاد می کنند و نمایندگان آن ها کار توزیع را انجام می دهند. عناصر تشـکیل دهندة 
ایـن نظـام ناشـر به عنـوان تولیدکننـدة کتـاب، نماینـده به عنـوان مرکز پخـش ناشـر در مناطق 
کشـور، کتابفـروش به عنـوان فروشـندة کتـاب و مخاطـب به عنـوان مشـتری و خواننـدة کتـاب 
هسـتند. در ایـن نظـام نمایندة فـروش هزینه های تأسـیس فروشـگاه، انبـار، دفتـر و نمایندگی 
را می پـردازد و ناشـر نیـز در مقابـل بـرای او تخفیف هایـی در حـد توزیع کننـده یـا بیشـتر قائل 
می شـود و کتاب هـای منتشرشـدة خـود را به صـورت انحصـاری در اختیـار وی قـرار می دهـد. 

معمـولاً نماینـده پـس از فـروش کتاب هـا وجـه را به ناشـر پرداخـت می کند.
برخی از مزایای این نظام عبارتند از:

ـ به خاطر اشتراک منافع ناشر و نماینده میزان فروش افزایش می یابد؛
ـ مراودات مالی به خاطر وجود اعتماد متقابل به راحتی شکل می گیرد؛

ـ سهولت اطلاع رسانی و کسب اطلاع برای طرفین؛
ـ سهولت تعریف و توافق درمورد روابط طرفین در ابعاد گوناگون؛

ـ گسترش جغرافیایی محدودة جغرافیایی فروش آثار؛
ـ نمایش انتشارات ناشر در ویترین نمایندگان

معایب این نظام نیز عبارتند از:
ـ مشکل در پیدا  کردن نمایندگانی که دارای امکانات انبار و محل فروش و... باشند؛

ـ پیچیدگی تأمین نیاز کلیة نمایندگان و تهیة کتاب مورد نظر آنان؛
ـ نیاز به انبار وسیع توسط ناشر جهت آمادگی برای پاسخ به نیازهای نمایندگان؛

ـ نیاز به سیستم های مالی و فروش گسترده توسط ناشر؛
ـ لزوم وجود شبکة حمل و نقل قوی و مطمئن برای موفقیت این نظام

ناشـرانی ماننـد انتشـارات مدرسـه و تـا حدی انتشـارات آسـتان قـدس رضـوی از این نظام 
بـرای توزیع کتاب هـای خـود اسـتفاده می نماینـد.

2ـ6ـ5. نظام پنجم: ناشر ـ پخش متمرکز ـ کتابفروش عضو و غیرعضو ـ مخاطب
در ایـن نظـام ناشـران گوناگـون بـرای توزیـع کتاب هـای خـود از یـک پخـش متمرکـز بهـره 
می گیرنـد. در ایـن نظـام به خاطـر اشـتراک منافعی کـه به صورتی مخفـی اسـت و در اثر امکان 
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حـذف آثـار رقابت هـای ناسـالم و بـالا و پایین  کـردن تخفیف هـا و همچنیـن به خاطـر قـدرت 
هم افزایـی ناشـران امـکان پاسـخ گویی بـه نیازهـای گسـتردة توزیع کتـاب وجـود دارد. عناصر 
ایـن نظـام عبارتنـد از: ناشـران به عنـوان تولیدکنندگان کتاب کـه به توافق با یکدیگر رسـیده و 
اتحادیـه ای تشـکیل داده انـد، پخـش متمرکز به عنـوان مرکزی که آثـار ناشـران را در یک نقطه 
جمـع کـرده و اقـدام بـه توزیـع آن هـا می کند و می تواند با سـرمایه و اشـتراک سـهام ناشـران 
پدیـد آمده باشـد، کتابفروشـان عضو به عنوان کتابفروشـانی کـه خود را به مرکـز پخش معرفی 
کـرده و از خدمـات و اطلاعـات پخـش بهره منـد می شـوند، کتابفروشـان غیرعضـو به عنـوان 
کتابفروشـانی مسـتقل کـه بـا پخش متمرکز نیـز مانند سـایر توزیع کنندگان برخـورد می کنند 

و مخاطبـان یـا همـان خوانندگان کتاب هسـتند.
پخـش متمرکـز در ایـن روش می توانـد با سـرمایه گذاری ناشـران یـا بدون سـرمایه گذاری 
آنـان ایجـاد شـود. در ایـران مرکـز پخـش متمرکـز بـا سـرمایه گذاری ناشـران ایجاد می شـود. 
و در ایـن روش روابـط مالـی ماننـد شـرکت های سـهامی اسـت. اعضـاء مراکـز پخـش متمرکز 
دو گروهنـد کـه در آن ناشـران به عنـوان تأمین کننـدگان و کتابفروشـان و مخاطبـان به عنـوان 
مشـتریان هسـتند. روشـن اسـت کـه کتابفروشـان عضـو در مرکـز پخـش متمرکـز امتیازاتـی 
نسـبت بـه آن  دسـته که عضـو این مرکز نیسـتند دارند. پخـش متمرکز می تواند بدون واسـطه 

کتاب هـا را بـه مشـتریان و خواننـدگان عرضـه کنـد. مزایای ایـن نظـام عبارتند از:
ـ سهولت ایجاد ویترین کتاب؛

ـ نظام مندی و سهولت روابط عناصر؛
ـ افزایش انگیزة فعالیت ازطریق درهم تنیده شدن منافع مشترک؛

ـ هم افزایی و تسریع چرخش اقتصادی بنگاه از طریق اشتراک منافع؛
ـ تسریع اطلاع رسانی؛

ـ امکان تنظیم و تعریف حدود مسئولیت ها و اختیارات؛
ـ روبه رویی کتابفروشان با طیف وسیعی از تولیدات ناشران؛

ـ سهولت آگاهی از نوع تولیدات و عناوین تازه منتشرشده برای کتابفروشان و ناشران.
امـا ایـن نظـام نیـز ماننـد سـایر نظام هـا در کنـار نقـاط قوتـی کـه دارد بـا ضعف هایـی 

از: عبارتنـد  کـه  روبه روسـت 
ـ نیاز به انبار بسیار وسیع؛

ـ نیاز به شبکة حمل و نقل مطمئن و سریع؛
ـ نیاز به مدیریت قوی و کارآمد؛

ـ افزایش لایه ها و طبقه های تصمیم گیری؛
ـ افزایش آیین نامه ها و دستورالعمل ها و رسمی تر شدن سازمان؛
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ـ نیاز به روحیة کار جمعی و گروهی و ترجیح منافع گروهی بر منافع فردی؛
ـ دلسوزی و دقت کمتر در هزینه ها به سبب بزرگی سازمان.

نمونـه ای از ایـن نظـام، شـرکت پخش کتـاب ایران یـا به اختصار »پکا« اسـت که در سـال 
1377 با مشـارکت 60 ناشـر و سـرمایه گذاری آنان ایجاد شـد.

2ـ7. بهینه سازی نظام توزیع کتاب در ایران: گزارش یک پژوهش
درراسـتای بهینه سـازی نظـام توزیـع کتـاب در ایـران، رضایـی، رشـیدی و تنکابنـی در سـال 
1381 پژوهشـی درزمینـة نظـام کارآمـد توزیـع کتـاب انجـام دادنـد. ایـن پژوهـش به صـورت 
پیمایشـی انجـام شـده و داده هـای آن از طریـق مصاحبـه و پرسشـنامه جمـع آوری گردیدنـد. 
جامعـة مـورد بررسـی در ایـن پژوهش ناشـران ایـران بـوده و نمونـه ای 100 نفـره از میان این 
ناشـران به صـورت تصادفـی انتخاب شده اسـت. نتایـج گزارش شـده در این پژوهـش عبارتند از:

1. توزیـع کتـاب در ایـران تابع یک سیسـتم مشـخص نیسـت و از روش هـای گوناگونی در 
اسـتفاده می شود. آن 

2. توزیع کننـدگان و ناشـران بـدون درنظـر گرفتـن نقـاط قـوت و ضعـف شـیوه های مـورد 
اسـتفادة خـود در عرضـة کتـاب و آثـار آن بـر کارآیـی و میـزان منافـع اقتصـادی اقـدام به 

توزیـع کتـاب می نماینـد.
3. روابط مالی میان ناشران، توزیع کنندگان و کتابفروشان روشن و مشخص نیست.

4. اطلاع رسانی و تبلیغات درزمینة کتاب هدفمند، کارآمد و مناسب نیست.
5. مسئول اطلاع رسانی و تبلیغات در میان عناصر تولید و توزیع مشخص نیست.

6. حمایت هـا و یارانه هـای دولتـی فقـط شـامل تولیـد کتاب اسـت و بخش توزیـع کتاب از 
آن بی بهره اسـت.

7. سیستم های حمل ونقل، پست و... برای توزیع فیزیکی کتاب ها مناسب نیستند.
8. عملیـات بانکـی و نقل و انتقـال پـول در کشـور کنـد بـوده و اثـر منفـی بر    فراینـد توزیع 

دارد.
9. قوانین در جهت وصول مطالبات و چک های بی محل محکم و قابل اتکا نیستند.

10. مجمـوع سـهم توزیع کننـدگان و فروشـندگان از قیمـت پشـت جلد کتاب بیـن 25 تا 
است. 35 درصد 

11. توزیع کننـدگان سـرمایه های اندکـی دارنـد ؛ بنابرایـن درزمینـة تجهیـز منابع مشـکل 
دارند.

12. سرمایه گذاری مناسب درزمینة توزیع کتاب صورت نگرفته است.
13. دورة زمانی بازگشت سرمایه در اقتصاد نشر طولانی بوده و جذابیّت لازم را ندارد.
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14. میـزان کتاب خوانـی و عـادت به مطالعه در کشـور کـم بوده و نظام آموزشـی نیز انگیزة 
لازم را در دانش آمـوزان و دانشـجویان ایجاد نمی کند.

15. اغلب توزیع کنندگان و کتابفروش ها از موضوع و محتوای کتاب ها بی اطلاع یا کم اطلاعند؛
16. تعداد کتابفروشی ها به نسبت تعداد ناشران کم است.

17. در ایران فروش الکترونیکی کتاب به رغم کشورهای دیگر به اندازة کافی توسعه یافته نیست.
پیشنهادهای برخاسته از این پژوهش نیز عبارتند از:

1. سـازمان دهی نظـام توزیع کتاب در کشـور مسـتلزم تأسـیس چند شـرکت بـزرگ توزیع 
کتـاب بـا منابع و امکانات و سـرمایه گذاری کافی و تشـکیلات متناسـب بـا وضعیّت کنونی 
کشـور اسـت. هـر یک از این شـرکت ها نیـز باید شـعبه های منطقـه ای خـود را راه اندازی و 

خدمـات خـود را به کتابفروشـان و مخاطبـان ارائه نمایند.
2. نظـام قیمـت تمام شـدة کتـاب بایـد در بخش های تولیـد و توزیـع طراحی و اجرا شـود؛ 
همچنیـن میانگیـن هزینه هـای هـر بخـش شـامل تولیـد، عمده فروشـی و خرده فروشـی 

محاسـبه شـده و در سیسـتم قیمت گـذاری کتـاب لحاظ شـود.
3. نظام هـای تولیـد و توزیـع کتـاب به خاطـر تخصصی بـودن کارهـای مربوطـه بایـد از هم 
تفکیـک شـوند و دسـت اندرکاران تولیـد، توزیـع عمـده و توزیـع خـرده بایـد طـوری رفتار 
نماینـد کـه منافـع مشـترک داشـته و این منافع جمعـی منجر بـه افزایش توزیـع و فروش 

کتاب شـود.
4. مناسـبات مالی میان ناشـران، توزیع کنندگان و کتابفروشـان باید تعریف شـده و روشـن 

و شـفاف باشد.
5. سـهم بیشـتری از قیمـت روی جلـد کتـاب بایـد بـه توزیع کننـدگان و کتابفروشـان 
تخصیـص داده شـود تـا انگیزه هـای فعالیـت و سـرمایه گذاری در ایـن بخش هـا افزایـش یابـد.

6. حمایت هـای قانونـی در قالـب یارانه هـای گوناگـون بایـد عـلاوه بـر بخـش تولیـد، بـه 
توزیع کننـدگان و کتابفروشـان نیـز اختصـاص یابنـد.

7. یارانه هـای دولتـی در یـک فاصلـة زمانی سـه تـا پنج سـال به صورت هدفمنـد در بخش 
زیرسـاخت های صنعـت نشـر طبقه بنـدی و تخصیص یابنـد. بخش هایی مانند آماده سـازی، 
انبار مناسـب برای پخش، سیسـتم حمل و نقل مناسـب، شـبکه های اطلاع رسـانی رایانه ای، 

آموزش نیروی انسـانی بخشـی از این زیرسـاخت ها هسـتند.
8. بنگاه هـای نشـر و شـرکت های توزیـع کتاب باید اقدام به نیازسـنجی درراسـتای انتشـار 

کتاب هـای مـورد نیاز جامعـه نمایند.
9. درجهـت آگاهـی از سـلایق، علایـق، انگیزه هـا و گرایش هـای مخاطبان بایـد مطالعات و 

تحقیقـات علمی لازم انجام شـوند.
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2ـ8. کتابفروشی
»اسمیت«1 )1966: 90ـ92( چهار شیوه برای فروش کتاب  ها برمی شمارد که عبارتند از:

ـ فـروش مسـتقیم بـه هریـک از مشـتریان و مخاطبـان: ایـن روش ممکن از طریق پسـت، 
کتابفروشـی خود ناشـر، نظام توزیع ناشـر، باشـگاه کتاب2 ناشـر، و نظام اشـتراک ـ فروش خود 

ناشـر اتفاق بیفتد.
ـ سـازمان ها: ناشـران می تواننـد بـا عقـد قـرارداد کتاب هـای خـود را بیشـتر در زمینه های 
کتاب هـای درسـی، کتاب هـای مرجـع، کتاب هـای کـودک و کتاب هـای سـوادآموزی و مـواد 

خواندنـی بـرای نوآمـوزان بـه سـازمان های فرهنگی بفروشـند.
ـ خرده فروشـان: خرده فروشـان شـامل کتابفروشی های مرسوم، شـرکت های توزیع گستردة 
کتـاب، باشـگاه های کتـاب، خرده فروشـانی کـه از طریـق پسـتی به فـروش کتـاب می پردازند، 
شـرکت هایی کـه بـه طریق اشـتراک ـ فـروش عمـل می کنند، و دست فروشـان و فروشـندگان 

سـیاری کـه کتاب هـا را بـا پـای پیاده یـا دوچرخه یا ماشـین به فروش می رسـانند، هسـتند.
ـ عمده فروشان: عمده فروشان درواقع واسطه هایی هستند که میان ناشر و مخاطبان قرار 

می گیرند.
خرده فروشـان کتـاب کـه کتابفروش ها نیـز در عضوی از این دسـته به شـمار می آیند، همانند 
خونـی در رگ هـای صنعـت نشـر کتـاب هسـتند. ایـن خرده فروشـی ها مکان هایـی هسـتند که 
مـردم پول هـای خـود را بـرای پشـتیبانی از صنعت نشـر کتـاب می پردازنـد. هـدف از مغازه های 
خرده فروشـی ایـن اسـت کـه کتاب هـای    تمـام ناشـران را بـرای    تمـام مشـتریان دسـترس پذیر 
سـازند. اگـر ناشـرانی کـه خـود مغازه هـای کتـاب دارنـد سـعی نماینـد تا کتاب هـای خـود را به 
مغازه هایشـان وارد نماینـد در این صـورت ایـن هـدف محکوم به شکسـت اسـت. یـک کتابفروش 
مسـتقل بایـد در جایگاهـی باشـد که به صـورت عادلانه بـا مغازه های ناشـران به رقابـت پرداخته 
و تخفیـف مناسـب را بـرای نسـخه های گوناگـون کتـاب درنظـر داشـته باشـد. در ایـن شـرایط 
عادلانـه بایـد ناشـرانی که کتابفروشـی خـود را دارنـد کتاب های ناشـران رقیب را در مغـازه خود 
داشـته باشـند. ایـن تـلاش جمعـی باعـث چندبرابر شـدن فـروش تمـام کتاب هـا می شـود. برای 
نمونـه در ایـالات متحـده برخی از کتابفروشـی های وابسـته به شناخته شـده ترین ناشـران نه تنها 
کتاب هـای ناشـران رقیـب را در مغـازه خود دارنـد بلکه به تبلیـغ کتاب های آنان نیـز می پردازند 
و همـواره جایگاهـی ثابـت نیـز در ویترین برای نمایـش کتاب های آنان درنظـر می گیرند. این امر 
نه تنهـا عاملـی اساسـی بـرای فروش بیشـتر ایـن مغازه هاسـت بلکه باعث می شـود که مشـتریان 

علاقه منـد بـه خریـد کتاب نیز افزایـش یابنـد )اسـمیت، 1966: 208ـ209(.

1. Smith
2. Book club
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نقش کتابفروشـان در زنجیرة تولید تا مصرف کالاهای فرهنگی بسـیار بااهمیت اسـت. علت 
ایـن اهمیـت از آن جا ناشـی می شـود کـه حاصـل کار و نتیجـة زحمت ها و سـرمایه گذاری های 
پدیدآورنـدگان، تولیدکننـدگان و همـة همکاران در نشـر کتاب در این محل ها با نیاز، خواسـته 
و انتظـارات جامعـه تلاقـی می یابـد. برخی از کتابفروشـی ها علاوه بر فروش کتـاب خدماتی نیز 
ماننـد ارسـال فهرسـت کتاب های تـازه برای مشـتریان به شـیوه های گوناگون ماننـد رایانامه یا 
تلفـن و گـردآوری اطلاعات موردنیاز مشـتریان از طریق اتصال به شـبکه های اطلاعاتی ناشـران 
و کتابفروشـان را بـه مشـتریان خـود ارائـه می نماینـد. کتابفروشـی ها نیـز به نوبـة خـود ماننـد 
ناشـران عمومی و تخصصی هسـتند. در کشـورهایی که حجم تولید و انتشـار منابع چاپی زیاد 
اسـت، معمولاً کتابفروشـی ها ناچار هسـتند تا منابـع خود را تخصصی نماینـد و خدمات فروش 
را بـا اطلاعـات بیشـتر و دقیق تـر همـراه سـازند. ویژگـی فـروش در کتابفروشـی های کارآمـد 

عبارتنـد از )آذرنگ، 1381: 166ـ167(:
ـ تخصصی و موضوعی؛

ـ تجهیز به خدمات رایانه ای و متصل به شبکه های اطلاع رسانی و کتاب شناختی؛
ـ روزآمد و دقیق بودن؛

ـ ارائة خدمات خاص به تمام یا بخشی از خریداران؛
ـ قبول سفارش و رفع مشکل رفت و آمد علاقه مندان را برطرف می کند؛

ـ آگاهـی بـه مسـائل فرهنگی کشـور و ارتباط با ناشـران و در برخی موارد بـا پدیدآورندگان 
و سـایر عناصـر تولیدکننـدة آثار چاپی و محافـل و انجمن های کتاب.

2ـ8ـ1. تاریخچة کتابفروشی ها
در خـلال قـرن 15 اختراع چاپ زیرسـاخت لازم برای توزیع گسـترده در دنیـای چاپ را فراهم 
کـرد، امـا ایـن اتفاق تا قـرن 18 که ارزش آموزش بیش از پیش آشـکار شـد، رخ نـداد. مطالعة 
عمومـی در ابتـدا از طریـق انتشـار روز نامه هـا و مجله هـا آغاز شـد و در آن زمـان علاقة خاصی 
بـه کتـاب نبـود چـون این قیمـت بالای آن هـا مانع بزرگـی برای گسـترش مطالعة آن بـود. در 
نیمه هـای قـرن نوزدهـم مطالعـة رمان هـا به سـرعت از 65 درصـد بـه 95 درصـد در کشـورهای 
غربـی رسـید. پـس از گذشـت زمانـی انـدک مطالعـه به عنـوان بخشـی از زندگی روزمـره برای 
افـراد بـاکلاس جامعـه مـورد پذیرش قـرار گرفت. در خـلال قـرن 18 و 19 فعالان اصلـی بازار 
کتـاب چاپ خانه هـا، فروشـندگان کتـاب، روزنامه هـا و مجله هـا، مغازه های کتاب، نویسـندگان 
مسـتقل و خواننـدگان بودند. بـا بهبود ارتباطات در قـرن نوزدهم نیاز بـه پراکندگی جغرافیایی 
گسـترده تر کتابفروشـان احسـاس شـد و نظـام فـروش کتـاب در کشـورهای صنعتی به شـکل 
امـروزی شـکل گرفتنـد. کتابفروش هـا کتاب هـای خـود را از ناشـران به صورت توافقـی تحویل 
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می گرفتنـد و می توانسـتند در صـورت فروش نرفتـن کتـاب آن هـا را کامـل برگرداننـد. بـا آغاز 
قـرن 20 عـادت تقریباً صدسـاله در صنعت نشـر به تدریـج تغییر کرد و شـیوه های آمریکایی در 
قالـب نسـخه های ارزان قیمـت و آغـاز فروش کتاب های پرفـروش، و فروش از طریق رسـانه های 

جمعـی ماننـد رادیـو و هفته نامه هـا و فیلم ها ظهور کـرد )دوژاردیـن1، 2005(.
بررسـی سـابقة کتابفروشـی در ایـران نشـان می دهـد کـه ایـن حرفه در گذشـته به شـکل 
کنونی رواج نداشـته اسـت و افرادی که این شـغل را انتخاب می نمودند به صورت دست فروشـی 
و دوره گـردی کتاب هـای خـود را به فروش می رسـانیدند )رضایی، رشـیدی و تنکابنـی، 1381: 
141(. صنعـت چـاپ از دورة ناصرالدیـن شـاه در کشـور رواج یافت و عده ای معـدود از افراد در 
کنـار برخـی مدارس معـروف ماننـد دارالفنون اقـدام به چاپ کتاب می کردند. براسـاس اسـناد 
موجود در تهران اولین مرکز کتابفروشـی، صحافی، کاغذفروشـی و فروشـندگان نوشـت افزار در 
بـازار بین الحرمیـن یـا بـازار حلبی سـازها بوده اسـت و خاندان خوانسـاری در امر تهیـه و فروش 
کتـاب بسـیار فعـال بوده انـد )تبیـان، 1390(. در گذشـته در تهـران بـه کتابفروشـی، کتابخانه 
گفتـه می شده اسـت. بـر طبـق داده هـای به دسـت آمده از گاهنامـه تهـران کـه در سـال 1306 
توسـط یک کتابفروشـی با نام کتابخانه تهران منتشـر می شده اسـت روندهای تجاری در شـهر 
تهـران در نیمه هـای دهـه 1300 شـرح داده شده اسـت و داده هایـی درمـورد کتابفروشـی های 
شـهر در آن وجـود دارد. باتوجـه بـه ایـن گاهنامـه در سـال 1306، 49 فضای تجاری در شـهر 
وجـود داشته اسـت کـه می شـد آن هـا را کتابفروشـی نامیـد و 23 چاپخانه که بسـیاری از آن ها 
به شـیوة لیتوگرافـی چـاپ می کردنـد در تهـران وجـود داشـت )مرعشـی2، 2015(. امـروزه در 
ایـران نیـز کتابفروشـی های تخصصـی و عمومی به کار توزیـع کتاب در بین مخاطبان مشـغول 
هسـتند. براسـاس آمار منتشرشـده در سـال 1394 تعداد کل کتابفروشـی ها در کشـور 3299 
مغـازه و فروشـگاه اسـت کـه در جـدول 2 ایـن آمـار بـه تفکیـک هـر اسـتان ارائـه شده اسـت 
)تبریزنیـا و دیگـران، 1394(. بررسـی اقـلام عرضه شـده در ایـن فروشـگاه ها نشـان می دهد که 
بسـیاری از آن هـا در کنـار کتـاب، لوازم تحریـر و محصـولات فرهنگـی نیز به فروش می رسـانند 

)تبریزنیا و دیگـران، 1391(.

1. Dujardin
2. Marashi
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جدول  2ـ4: آمار تعداد کتابفروشی ها به تفکیک هر استان
 )محبی، شفیعی سروستانی، 1391(

 کتابفروشیاستانتعداد کتابفروشیاستان
111فارس157آذربایجان شرقی

30قزوین179آذربایجان غربی

110قم 60اردبیل

57کردستان310اصفهان

71کرمان46البرز

72 کرمانشاه17ایلام

18 کهگیلویه و بویراحمد15بوشهر

34 گلستان825تهران

110 گیلان33چهارمحال بختیاری

60 لرستان20خراسان جنوبی

250 مازندران223خراسان رضوی

57 مرکزی14خراسان شمالی

35 هرمزگان99خوزستان

100 همدان48زنجان

73 یزد39سمنان

27سیستان و بلوچستان

داده هـای جـدول بـالا نشـان می دهـد کـه توزیـع کتابفروشـی ها در کشـور ناهمگـون و بـا 
میزان جمعیت و تعداد ناشـران کشـور منطبق نیسـت. آمار ارائه شـده درزمینة کتابفروشی های 
کشـور در سـال 1375 نشـان می دهد که تعداد کل کتابفروشـی ها در آن سـال برابر با 2585 
بوده اسـت )رضایـی، رشـیدی، تنکابنـی، 1381( و مقایسـة این آمار با آمار سـال 1394 نشـان 
می دهد که طی دورة 19سـاله در کشـور تعداد کتابفروشـی ها 715 مورد افزایش داشته اسـت. 
در ایـران تعـداد ناشـران بیـش از کتابفروشی هاسـت و در کشـورهایی کـه صنعـت نشـر در 
آن هـا رونـق دارد تعداد کتابفروشـی ها بسـیار بیشـتر از ناشـران اسـت. بـرای نمونـه در آمریکا 
تعداد ناشـران 2831 و تعداد کتابفروشـان 29169 مورد اسـت که تقریباً تعداد کتابفروشـی ها 
ده برابـر تعداد ناشـران اسـت )کاظم خـواه، 1389(. این تفـاوت در تعداد نشـان از نوعی اختلال 
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در صنعـت نشـر کشـور دارد. یکـی از دلایـل عمـدة ایـن مسـئله سـهولت دریافت امتیاز نشـر 
بـرای ناشـران )رضایـی، 1388( و کم سـود بودن فـروش کتـاب )میزگـرد بـازار کتـاب، 1382( 
بـرای کتابفروشـان اسـت. ازنظـر رضایـی )1388( تعـداد قابل توجهـی از ناشـرانی کـه مجـوز 
دارنـد غیرفعـال بـوده و بسـیاری از آن هـا نیـز با هـدف برخـورداری از امتیـازات ناشـری، اقدام 
بـه دریافـت مجـوز نموده انـد و در عمـل بـه شـغل دیگـری مشـغولند و بـه انتشـار کتاب هـای 
کم کیفیـت یـا نامتناسـب بـا نیاز بـازار می پردازند. روشـن اسـت هرانـدازه کتاب هـای موردنیاز 
مخاطبـان در کتابفروشـی ها موجود نباشـد، کسـب و کار کتابفروشـی نیـز از رونق خواهـد افتاد. 
بـر طبـق گفت وگـوی منتشرشـده در نشـریه جهـان کتـاب )1384( یکی از مشـکلات صنعت 
نشـر کتـاب ایـران تولیـد زیـاد کتاب بیـان شده اسـت که ایـن افزایش تولیـد کتاب بـا افزایش 
تعـداد کتابفروشـی ها متوازن نیسـت. از سـوی دیگر فضـای کوچک کتابفروشـی ها و نیز عرضة 
کالاهـای دیگـر عـلاوه بـر کتـاب در آن ها باعث شده اسـت که کتابفروشـان کتاب هـای کمتری 
را بتواننـد بفروشـند. قدیانـی در گـزارش میزگـرد منتشرشـده در نشـریة کتاب مـاه کلیـات 
)1382( بیـان می کنـد کـه »مشـکل اساسـی کمبـود کتابفروشـی اسـت و دولـت بایـد بسـتر 
آن را ایجـاد کنـد، مثـلًا شـهرداری ها در پاسـاژهایی کـه سـاخته می شـود، یکـی از مغازه هـا را 
ارزان تـر در اختیـار کتابفروشـی ها قـرار دهنـد تـا همـکاران مـا فقـط در گوشـه و کنار دانشـگاه 
جمـع نشـوند و بـه قسـمت های دیگر شـهر هـم بروند«. به عبـارت بهتـر آذرنـگ )1392( بیان 
می کنـد کـه »پراکندگی کتابفروشـی ها بـا پراکندگی و تحـول جمعیت و تراکـم جمعیت و نیز 
بـا تغییر بافت شـهری تناسـب ندارد«. برخـی از عوامل دیگر در رونق گرفتن کار کتابفروشـان و 
افزایش کتابفروشـی ها ارتباط مناسـب ناشـران و مراکـز پخش کتاب، افزایش عـادت به مطالعه 
و تقاضـای کتـاب در میـان اقشـار جامعه، مدیریت مناسـب کتابفروشـی های کشـور و داشـتن 
متولـی مشـخص، نظارت مسـتمر بـر کار ناشـران، انجـام تبلیغات مؤثر بـرای کتاب هـا، آگاهی 
ناشـران از نیـاز بـازار پیـش از انتشـار کتـاب، تصویب قوانیـن حمایتـی از مراکز پخـش کتاب، 
آمـوزش کتابفروشـان و آشـنا   نمودن آنـان با فنون مؤثر عرضة کتاب هسـتند )رضایـی، 1388(. 

2ـ8ـ2. چالش  های پیش  روی کتابفروشی ها در کشور
ایـران  در  نشـان می دهـد کـه  گوناگـون  و رسـانه های  اخبـار خبرگزاری هـا  در  جسـت وجو 
کتابفروشـی ها اوضـاع مناسـبی ندارنـد؛ به طوری کـه برخـی از گزارش هـا و خبرهـا از عنـوان 
مـرگ کتابفروشـی ها )فرهنگ نیـا، 1394( بـرای توصیـف ایـن وضعیـت اسـتفاده نموده انـد. 
برخـی از چالش هـا و مشـکلات کتابفروشـی ها به گونـه ای کـه در گزارش هـا و خبرگزاری هـا 

منعکـس شده اسـت عبارتنـد از:
ـ شرایط نامناسب توزیع کتاب در کشور )طیرانی، 1393؛ صائمی، 1383(؛
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ـ قدیمی و نامناسب بودن فضای کتابفروشی ها )طیرانی، 1393؛ فرهنگ نیا، 1394(؛
ـ وجود امکانات محدود در کتابفروشی ها )طیرانی، 1393؛ صائمی، 1383(؛ 

ـ تعداد زیاد ناشران در مقایسه با کتابفروشان )طیرانی، 1393؛ فرهنگ نیا، 1394(؛
ـ ارائة تخفیف های بالا از سـوی برخی ناشـران که مانع از ورود انتشـارات سـایر ناشـران به 

کتابفروشـی ها می شـود )رانت های ناشـران( )طیرانی، 1393(؛
ـ عدم حمایت های دولتی از کتابفروشی ها )طیرانی، 1393(؛ 

ـ نبـود شـانس برابـر برای همـة کتاب ها جهـت قرار گرفتـن در ویترین و عدم دیده شـدن و 
در نتیجـه عدم فروش آن هـا )طیرانی، 1393(؛

ـ میزان خرید پایین کتاب توسط مردم )فرهنگ نیا، 1394(؛
ـ بالابودن هزینه های سرقفلی و اجارة ملک مردم )فرهنگ نیا، 1394(؛

ـ افزایش قیمت کتاب ها نسبت به درآمد مردم )فرهنگ نیا، 1394(؛
ـ کم بـودن سـهم کتابفروشـان از قیمـت پشـت جلد کتـاب و پایین بودن سـود )فرهنگ نیا، 

1394؛ اتاق اصنـاف ایران، 1395(؛
ـ نـگاه بـه کتـاب به عنـوان یـک کالای اقتصـادی و گرایـش بـه کتاب هایـی کـه مشـتری 

بیشـتر دارنـد )صائمـی، 1383(؛
ـ تحصیلات پایین کتابفروشان )صائمی، 1383(؛

ـ کم توجهی یا بی توجهی به سایر خدمات قابل ارائه ازسوی کتابفروشی ها )صائمی، 1383(؛
آذرنـگ )1381: 167ـ168( نیـز معتقد اسـت که کتابفروشـی در ایران با مشـکلات فراوانی 
مواجـه اسـت کـه مهم تریـن آن اقتصادی نبودن حرفة کتابفروشـی اسـت، به طوری که بسـیاری 
از کتابفروش هـا بـه فـروش نوشـت افزار و کالاهـای جانبـی رو آورده انـد. طبـق بیـان وی در 
همایشـی کـه در سـال 1378 در زمینـة مشـکلات کتابفروشـان در کشـور برگـزار شده اسـت، 
تعداد 34 مسـئله و مشـکل برای کتابفروشـی های کشـور برشـمرده شده اسـت کـه دربردارندة 
مشـکلات اقتصادی، فرهنگی ـ آموزشـی، اجتماعـی، حقوقی، رفاهی، اطلاع رسـانی، مدیریتی و 
صنفـی اسـت. وی نیـز معتقد اسـت کـه باید میان تعداد کتابفروشـان و ناشـران تناسـب برقرار 
بـوده و تعـداد کتابفروشـان حداقل ده برابر ناشـران باشـد. از نظـر وی نیز این تناسـب در ایران 
به هـم خورده اسـت. صاحب الزمانـی )1347: 68ـ69( نیـز یکـی از عوامل مؤثـر در بهبود اقتصاد 
کتـاب در کشـور را تفکیـک تخصصـی ناشـر از کتابفروش می دانـد. وی معتقد اسـت هنوز بین 
ناشـر کتـاب و کتابفـروش در ایـران تفـاوت مشـخصی وجود نـدارد. به طـور کلی ناشـران خود 
کتابفـروش هسـتند. معمـولاً ناشـران کتاب هایی را برای جزئی فروشـی خود منتشـر می نمایند. 
ناشـران در برخـی مـوارد بـرای تأمین جنس فروشـگاه خود دسـت به تعویض کتـاب به صورت 
پایاپـای با سـایر ناشـران کتابفـروش می زنند. وی این نـوع معامله را »معاوضـه بدفرجام کتاب« 
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می نامـد. تراکـم کاری و تنـوع وظایـف ناشـر در دنیـای امروز لـزوم تفکیک ناشـر از کتابفروش 
را بیش از پیـش آشـکار می کنـد. وی بیـان مـی دارد کـه »ناشـری کـه به عنـوان کتابفـروش و 
به وسـیلة معاوضـه کتـاب ناشـر دیگـری را بـا تخفیفـی افراطـی می فروشـد هیـچ گاه نمی تواند 
انتظـار مقابله به مثـل از سـوی ناشـر دیگـر را نداشـته باشـد و سیاسـت تثبیـت تخفیـف را بـه 
صنـف و جامعـة ناشـران و کتابفروشـان پیشـنهاد کرده و بقبولانـد. از نظـر صاحب الزمانی یکی 
از بزرگ تریـن مشـکلات اتحادیـة ناشـران ایـران نیـز در اتخـاذ و اجـرای تصمیم هـای اصلـی 
ایـن اسـت که اتحادیة ناشـران ایـران در حقیقت »اتحادیة ناشـران و کتابفروشـان« اسـت. عدم 
تفکیـک ایـن دو عنصـر از یکدیگر و تضاد خواسـته ها و منافـع آنان به عنوان ناشـر و کتابفروش 
به طـور هم زمـان تصمیم گیـری و تضمیـن اجـرای آ ن را بـا مشـکل مواجـه می سـازد. به عبارت 
دیگر هر یک از ناشـران و کتابفروشـان دنبال سـود بیشـتر می باشـند. کتابفروشـان می خواهند 
سـهم بیشـتری از مبلـغ پشـت جلـد کتـاب را به دسـت آورنـد و از سـوی دیگـر ناشـران نیـز 
می خواهنـد هزینه هـای مربـوط بـه توزیـع را کاهـش دهنـد؛ بنابراین تضـاد خواسـته های این 
دوگـروه کـه مسـائل مالـی یکـی از نمودهـای بـارز آن اسـت، یکـی از مهم تریـن دلایلی اسـت 
کـه می توانـد مانـع اتخـاذ تصمیم هـای مناسـب در اتحادیـه ناشـران و کتابفروشـان شـود. در 
کشـورهای پیشـرفته مانند آمریکا و انگلسـتان، کتابفروشـی ها برای خود انجمن های تخصصی 

و جداگانـه ای دارنـد کـه بـه امـور گوناگون مربـوط به آنـان رسـیدگی می نمایند.
در کشـورهای دیگـر دولت هـا قوانیـن حمایتـی گوناگونـی برای حمایـت از کتابفروشـی ها 
درنظـر گرفته انـد. بـرای نمونـه در چیـن شـهرداری های شـهرهای »شـانگهای« و »هانـگ ژو« 
مبالـغ قابل توجهـی را به عنـوان بودجه هـای حمایتـی به کتابفروشـی های خصوصـی اختصاص 
دادنـد )پیپـر ریپابلیـک1، 2011(. دولـت روسـیه نیـز یارانه هایی را بـرای کتابفروشـی ها درنظر 
گرفته اسـت )گـرد2ن، 2015(. در فرانسـه نیـز حمایت های قابل توجهی توسـط دولـت و وزارت 
فرهنـگ و نیـز ازسـوی سـازمان های خصوصی از کتابفروشـان می شـود. برای نمونـه مبالغی از 
سـوی ناشـران ایـن کشـور بـه کتابفروشـی ها قـرض داده می شـود تـا آنـان بتواننـد مغازه های 
خـود را گسـترش داده و در صـورت امـکان شـعبه هایی را بـاز کننـد. ناشـران بزرگ فرانسـوی 
انجمـن کتابفروشـان فرانسـه را بـا درصـد کمـی از درآمدهـای خـود هرسـاله مـورد حمایـت 
خـود قـرار می دهنـد. در کشـورهای انگلسـتان، آلمـان و فرانسـه مسـاعدت های قابل توجهی از 
سـوی دولت هـا بـرای کتابفروشـان می شـود. در انگلسـتان اگرچـه حمایـت مسـتقیم دولتی از 
کتابفروشـان نمی شـود ولی بـا این وجود بـرای فروش کتاب هـای چاپی مالیاتی از کتابفروشـان 
دریافـت نمی شـود. در فرانسـه و آلمـان بـرای فـروش کتاب های چاپـی حداقل مالیـات ممکن 

1. Paper-republic
2. Gerden
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یعنـی هفت درصـد درنظر گرفتـه می شـود )هاوکینـس1، 2012(.
همان گونـه کـه پیش تـر نیـز در بخـش عوامـل مؤثـر بـر فـروش کتاب ذکـر شـد، تبلیغات 
نقـش به سـزایی در فـروش کتاب هـا و افزایـش درآمـد کتابفروشـی ها دارد. امـروزه عـلاوه بـر 
رسـانه های سـنتی ماننـد رادیـو، تلویزیـون و روزنامـه می تـوان از ظرفیت قابل توجهـی که وب 
و شـبکه های اجتماعـی بـرای تبلیـغ کتاب ها ایجـاد نموده اند اسـتفاده کرد. مردیـث2 )2008( 
در مقالـه ای بحـث بازاریابـی کتـاب را مـورد توجـه قـرار داده اسـت. وی بیـان می کنـد کـه در 
نقشـة بازاریابـی کتـاب باید پیامی برای فـروش برگزید کـه مخاطبان موردنظر کتـاب را جذب 
نمایـد. در این راسـتا بایـد بدانیـم مخاطبان بیشـتر بـه چه چیزی تمایـل دارند و چـه واژه هایی 
به خوبـی بازنماینـدة ایـن تمایـل آنـان اسـت. در مرحلـة بعـد بایـد بدانیـم کـه چگونـه باید به 
مخاطبـان برسـیم و رسـانه هایی را که آنان بررسـی می کنند بشناسـیم. برای نمونـه بدانیم چه 
وب سـایت ها و وبلاگ هایـی را بازدیـد می کننـد و در چـه جلسـاتی بیشـتر شـرکت می نمایند. 
بایـد درزمینـة چگونگـی گنجاندن خبـر کتاب در این رسـانه ها و جلسـه ها اندیشـید و بهترین 
راه را برگزیـد. یکـی از مهم تریـن روش هـای مربوط بـه بازاریابی کتاب، نقد کتاب اسـت. در این 
حالـت ناشـر می توانـد کتـاب را در اختیار نشـریه هایی کـه به نقد کتـاب می پردازند قـرار دهد. 
در ایـران نیـز برخـی نشـریه ها به صـورت تخصصـی بـه نقد کتـاب می پردازنـد که از ایـن میان 

می تـوان بـه فصلنامـه نقـد کتاب کـه خانه کتـاب منتشـر می کند، اشـاره کرد.
در کشـورهای پیشـرفته مانند آمریکا3، انگلستان4، فرانسـه5 و کانادا کتابفروشان انجمن های 
مربـوط بـه خـود را دارند و ایـن انجمن ها به امـور گوناگون مربـوط به کتابفروشـان می پردازند. 
درواقـع می تـوان گفـت این انجمن هـا بلندگوهای مربوط به کتابفروشـان هسـتند و مشـکلات 
مربـوط بـه کتابفروشـان کشـور را بـه گـوش دولتمـردان رسـانیده و بـرای ایـن مشـکلات 
چاره جویـی می نماینـد. بـرای نمونـه در وب سـایت انجمن کتابفروشـان آمریکا بیان شده اسـت 

کـه ایـن انجمن بـه مـوارد زیر می پـردازد:
ـ ارائة آموزش، اطلاع رسانی، محصولات تجاری و خدمات برای کتابفروشان؛

ـ تدارک برنامه های گوناگون برای کتابفروشان مانند نشست ها و گردهمایی ها؛
ـ مشارکت در سیاست عمومی و حمایت از صنعت.

ایـن انجمـن به صـورت فعـال از گفتمـان آزاد حقوق شـهروندی همة آمریکاییـان حمایت و 
می نماید. دفـاع 

1. Hawkins
2. Meredith
3. http://www.bookweb.org
4. https://www.booksellers.org.uk/
5. http://www.syndicat-librairie.fr/fr/accueil
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2ـ8ـ3. توصیه هایی برای کتابفروش ها
انجمـن کتابفروشـان آمریـکا )ای.بـی.ای.(1 بـا درنظـر گرفتـن عناصـر گوناگون کتابفروشـی ها 
توصیه هایی را برای کارکنان کتابفروشـی ها ارائه نموده اسـت که در جدول 3 سـعی شده اسـت 
به صـورت خلاصـه برخـی از ایـن توصیه هـا مـورد اشـاره قرار گیـرد. )اندرسـون، دافـی و کان2، 

1969: 233ـ256(.

جدول  2ـ5: توصیه های انجمن کتابفروشان آمریکا به کارکنان کتابفروشی

عناصر مورد نظر 
توصیه های مربوطهدر کتابفروشی

مشتریان
ـ خود را به جای مشتریان بگذارید.

ـ از واژه ها و الفاظ مؤدبانه استفاده نمایید.
ـ مشتریان خود را دسته بندی و متناسب با ویژگی های هر دسته رفتار نمایید.

کتاب ها

ـ کتاب ها را همواره پس از ارائه به مشتریان در جای خود قرار دهید.

ـ دربارة محتوا و موضوع و ضرورت چاپ کتاب ها اطلاع داشته باشید.
ـ نشریات موجود درزمینة ناشران و کتاب ها را مرتب مطالعه و خود را به روز نگهدارید.

ـ با ابزارهای کتاب شناختی آشنایی پیدا کرده و از آن ها استفاده کنید.
ـ سفارش های ویژة مخاطبان را مورد توجه قرار دهید.

فروشندگی

ـ از نحوة تکمیل فرم های گوناگون کاری اطلاع پیدا کرده و فرم ها را به گونه ای مناسب پر کنید.
ـ میزان فروش نقدی و سپرده های نقدی مشتریان را به دقت ثبت کنید.

ـ با سازوکار فروش مبتنی بر اشتراک به مشتریان ثابت خود آشنایی پیدا کنید.
ـ هزینه های مربوط به تحویل از طریق پست یا پیک را مورد توجه قرار دهید.

ـ درصورت امکان جایزه یا مشوّق هایی برای مشتریان درنظر بگیرید.
ـ درصـورت عدم شـناخت مشـتری از پذیرش چک پرهیـز کنید و درصـورت دریافت چک نیز 

در اسـرع وقـت از قابل اعتمادبـودن آن اطمینان حاصل نمایید.
ـ درزمینـة چانه زنـی درمـورد تخفیف هـا با مشـتریان با ادب برخـورد نماییـد و درصورت عدم 

شـمول تخفیـف وی را قانع کنید.
ـ یک فهرست پستی یا رایانامه ای تهیه نمایید و مشتریان را درمورد انتشارات جدید آگاه نمایید.

ـ هرگز با عجله و بدون بررسی جوانب به مشتریان قول ندهید.
ـ درصـورت جـذب یـک مشـتری بـرای خریـد یـک کتاب سـعی کنید بـا معرفـی کتاب های 

مشـابه، وی را ترغیـب بـه خریـد کتاب هـای دیگر نیـز بکنید.
ـ از سیاسـت فروشـگاه درقبال مبادلات و همچنین اجناس برگشـتی آشـنا شـده و همواره در 

هنـگام معاملات آن ها را در نظر داشـته باشـید.

1. American Booksellers Association (ABA)
2. Anderson, Duffy and Kahn
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سایر وظایف غیر 
از فروش

ـ نظافت و جارو  کردن فروشگاه.
ـ گردگیری. 

ـ مرتب کردن وسایل و تجهیزات.
ـ چینش کتاب ها در قفسه ها.

ـ الفبایی  کردن کتاب ها روی قفسه.
ـ مرتب  کردن ویترین ها.

ـ تجدیدنظر در دسته بندی های کتاب.
ـ تمیز  کردن میزها و صندلی ها.

ـ تغییر جای عناوینی که کمتر مورد توجه مشتریان بوده اند.

کارکنان

ـ ظاهری آراسته داشته باشید )کفش، خوشبویی و نظافت(.
ـ رفتاری حرفه ای داشته باشید.

ـ وقت شناس باشید.
ـ از موقعیت ها به نفع خود سوء استفاده نکنید.

ـ در ساعت مقرر خود در فروشگاه ایستاده باشید.
ـ اصول اخلاقی مانند مسئولیت پذیری و قابلیت اعتماد را همواره سرلوحة کار خود قرار دهید.

اسـمیت )1966: 216ـ217( برخـی از ویژگی هـای یـک کتابفروشـی خوب را برمی شـمارد 
کـه عبارتند از:

ـ مکان خوب و در دسترس؛
ـ پنجره های تمیز و جذاب با نورپردازی خوب؛

ـ وسایل کاربردی و جذاب؛
ـ قفسه های مرتب شده و تمیز؛

ـ ترتیـب مناسـب کتاب  هـا بـر قفسـه به طـوری کـه کارکنـان و مشـتریان به راحتـی کتاب 
خـود را بتواننـد بر قفسـه پیـدا نمایند؛

ـ کارکنان آموزش دیده با حقوق مکفی؛
ـ رعایت ادب با مشتریان؛

ـ اسـتقبال گـرم از افـرادی کـه صرفاً بـرای نگاه  کردن کتاب هـا آمده اند و بـر پنجره علامت 
یـا متنـی بچسـبانید و افـراد را دعوت به داخل شـدن به مغـازه و بازدید کنید؛

ـ مشـخص  کردن زمان های فعالیت مغازه و نصب علامتی بر در ورودی برای مشـخص  کردن 
باز یا بسـته بودن مغازه؛

ـ توانایی استفاده از ابزارهای استاندارد کتابفروشان مانند فهرست ها، کتاب شناسی ها و... ؛
ـ آشنایی با علایق خاص مشتریان خوب؛

ـ عضویـت در اتحادیه هـا یـا صنف هـای مربـوط بـه کتابفروشـان یـا پیشـگامی در ایجـاد 
چنیـن تشـکیلاتی درصـورت نبـود آن در شـهر یـا منطقـة تحـت پوشـش.



61

هها
وشت

ین
ررس

وب
ری

نظ
انی

:مب
دوم

ل
فص

شکل  2ـ6: مقایسة زنجیرة ارزش کتاب در گذشته و حال )شاوردی، 1391(

امـروزه بـا پیدایش کتاب های الکترونیک، تنوع کتابفروشـی ها نیز زیاد شده اسـت. پترسـون 
)2017( معتقـد اسـت که کتابفروشـی ها بسـیار متنوع هسـتند و هر نوع نیـز ویژگی های خود 

را دارنـد. وی برخـی از انواع کتابفروشـی ها را در قالب موارد زیر برمی شـمارد:
ـ کتابفروشـی های مسـتقل. ایـن کتابفروشـی ها به طـور معمـول کسـب و کارهایی محلـی و در 
اندازه هـای کوچـک و متوسـط هسـتند. در این کتابفروشـی ها گسـترة محـدودی از کتاب های 
بـازار نشـر را پوشـش می دهنـد و بیشـتر کتاب هـای پرفـروش در سـطح کشـور یـا محلـه را 
دربرمی گیرنـد. برخـی اوقـات نیـز ایـن کتابفروشـی ها کتاب هـای مـورد علاقـة افـراد محـل را 

عرضـه می نماینـد؛
و  ناشـران  بـرای  به طـور خـاص  کتابفروشـی ها  ایـن  زنجیـره ای.  کتابفروشـی های سـنتی  ـ 
نویسـندگان اهمیـت دارنـد چـون این کتابفروشـی ها این پتانسـیل را دارند که تعـداد زیادی از 
کتاب هـای جدیـد را خریـداری کرده و بفروشـند، کتاب هـای قدیمی را انبار نماینـد، و کتاب ها 
را بـرای مخاطبـان از طریـق برنامه هـای تبلیغی کـه در زنجیرة این کتابفروشـی ها رایج اسـت، 

ترویـج نمایند؛
ـ کتابفروشـی های برخـط. ایـن دسـته از کتابفروشـی ها دربرگیرنـده غول هـای خرده فروشـی 
کتـاب ماننـد »آمـازون«1 اسـت. کتابفروشـی های برخـط ممکـن اسـت تخصصـی یـا عمومـی 
باشـند. بـرای نمونـه برخـی از کتابفروشـی های برخـط به صـورت خـاص کتاب های آشـپزی را 

می فروشـند؛
از  ایـن دسـته  امانت دهنـدگان کتـاب2 بـرای  ـ خدمـات کتـاب اشـتراکی. شـاید اصطـلاح 
کتابفروشـی ها مناسـب باشـد. ایـن نـوع کتابفروشـی ها در سـال 2013 به عنـوان مدلـی جدید 
ظهـور کـرد کـه در آن دسترسـی اشـتراکی بـه مجموعة بزرگـی از کتاب هـا بـرای خوانندگان 

فراهـم می شـود.
ـ خرده فروشـانی کـه کتـاب نیـز می فروشـند. بسـیاری از خرده فروشـان هسـتند کـه اقـلام 
کالایـی گوناگونـی را می فروشـند کـه کتـاب نیـز جزء آن هاسـت. روشـن اسـت که ایـن نوع از 
کتابفروشـی ها عناویـن محـدودی را می فروشـند. ممکن اسـت ایـن کتابفروشـان از یک عنوان 

تعـداد زیـادی را بـه فروش برسـانند. 
ـ کتابفروشـان بـازاری. ممکـن اسـت برخـی از فروشـگاه ها در کنـار کالایـی کـه می فروشـند 
کتاب هـای بسـیار محـدودی را نیـز عرضـه نمایند. بـرای نمونه ممکن اسـت به همراه سـرویس 

طبـخ غـذا کتـاب آشـپزی نیز به مشـتری داده شـود؛
1. Amazon
2. Book renters
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ـ فروشـگاه های بـزرگ. برخـی از خریـداران کتـاب بسـیار روی عناویـن ملمـوس و عمومـی 
تمرکـز می نماینـد. کتاب هـای پرفـروش و کتاب هایی که برای گـروه خاصـی از مخاطبان تهیه 
می شـوند ماننـد راهنمـای لباس عروس ممکن اسـت در فروشـگاه های بزرگ به فروش برسـند؛

ـ مزایـده. کتاب هـای بسـیار خـاص ممکـن اسـت از طریـق مزایـده به فـروش برسـند. در ایـن 
شـیوه افـراد قیمت هـای موردنظـر خـود را بـرای خریـد کتـاب پیشـنهاد می دهنـد و کتاب به 

پیشـنهاد دهنده بیشـترین قیمـت فروختـه می شـود؛
ـ فروشـندگان هدیـه. ممکـن اسـت برخـی از فروشـگاه های مربـوط به فـروش هدیه اقـدام به 

فـروش کتاب هـای خـاص که مناسـب هدیـه دادن هسـتند نمایند.
بـه  از فروشـندگان هسـتند کـه کالاهـای مربـوط  برخـی  بـازار.  زیـر قیمـت  ـ فروشـندگان 
تولیدکننـدگان شناخته شـده را بـا قیمتـی پایین تـر از بـازار بـه فـروش می رسـانند. کتـاب نیـز 
ممکـن اسـت یکـی از اقلامـی باشـد کـه در ایـن فروشـگاه ها زیـر قیمت بـازار فروخته می شـود.

فـارغ از نـوع کتابفروشـی، می تـوان گفت    تمام انـواع کتابفروشـی های پیش گفتـه به عرضة 
کتاب هـای فیزیکی یـا الکترونیکـی می پردازند. 

نشـر الکترونیـک در ایـران پدیـده ای نوپاسـت. به خاطر علاقة کـم عادت به مطالعـه در بین 
اقشـار گوناگـون جامعـه نمی تـوان درک روشـنی از ایـن پدیـده داشـت. بسـیاری از افراد نشـر 
الکترونیـک را در ایـران بـا فروشـگاه های »فیدیبـو«1 می شناسـند. این فروشـگاه کار خـود را از 
سـال 1392 آغـاز کـرد و امروزه بیش از 300 ناشـر را تحت پوشـش می دهـد و بیش از 11هزار 

کتـاب را بـه خوانندگان ارائـه می نماید )جلائـی، 1394(.
کتاب هـای الکترونیـک و کتابفروشـی های برخـط آینـده کتابفروشـی های سـنتی و فیزیکی 
به بررسـی  مقالـه ای  در   )2011( ایندیپندنـت2  نشـریة  برده انـد.  فـرو  ابهـام  از  هالـه ای  در  را 
وضعیـت کتابفروشـی زنجیـره ای در انگلسـتان پرداخته و در بخشـی از مقاله بیـان می نماید که 
کتابفروشـی های اینترنتـی در حال رشـد هسـتند ولی با این وجـود اینترنت نمی توانـد تجربه ای 
ماننـد یـک کتابفروشـی برای خواننـدگان ایجاد نمایـد. در کتابفروشـی ها خواننـدگان می توانند 
به صـورت رودررو بـا نویسـندگان ارتباط برقـرار کرده و کتاب های خود را به امضاء آنان برسـانند؛ 
همچنیـن امـکان شـرکت در گروه هـای کتـاب و فسـتیوال های گوناگـون مرتبط با کتـاب برای 
خواننـدگان در کتابفروشـی ها وجـود دارد. درواقـع این مـوارد ارزش افزوده هایی هسـتند که یک 
کتابفروشـی سـنتی را برای شـهر و خوانندگان سودمند می نمایند. نشـریة اکونومیست )2013( 
نیز در مقاله ای کوتاه به بررسـی آیندة کتابفروشـی های سـنتی پرداخته اسـت. در این مقاله اشاره 
شده اسـت که کتابفروشـی های سـنتی برای این کـه توان رقابتـی با کتابفروشـی های الکترونیک 

1. www.fidibo.com
2. Independent
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و برخـط را داشـته باشـند بایـد تبدیـل بـه مکان هـای دنـج بـرای خواننـدگان کتاب شـوند و با 
ایجـاد جذابیت هـای گوناگـون به نوعـی تبدیـل بـه مقاصـد فرهنگـی برای افـراد جامعـه گردند. 
کتابفروشـی های آینـده بایـد بسـیار تـلاش نماینـد. آنـان بایـد در ارائـة خدمـات زیرکانـه عمل 
کـرده و متناسـب با سـلیقة هر یک از مشـتریان خدماتی را بـه آنان ارائه نماینـد. کتاب های این 
کتابفروشـی ها بایـد بـا دقت تمـام انتخاب شـود و فضاهای مختلـف کتابفروشـی به خوبی تزیین 
شـده باشـد. در کتابفروشـی ها باید از رویدادهای فرهنگی جذاب برای مشـتریان اسـتفاده شـود. 
درواقـع می تـوان این گونـه نتیجه گیـری کـرد کـه آیندة کتابفروشـی های سـنتی تا حـد زیادی 
وابسـته بـه مزیتّ رقابتی اسـت که آنان در مقایسـه با کتابفروشـی های برخط ایجـاد می نمایند. 
کتابفروشـی های سـنتی بایـد ارزش  افزوده هـای گوناگونـی ایجـاد نماینـد و مشـتریان را قانـع 
سـازند تـا از امتیازهایـی ماننـد سـهولت خریـد و تخفیف هـای قابل توجهی که کتابفروشـی های 

برخـط بـرای آنـان ارائه می کننـد، چشم پوشـی نمایند. 
آمـار منتشرشـده از صنعـت خرده فروشـی کتـاب در آمریـکا )2017( نشـان می دهـد کـه 
میزان خرده فروشـی کتاب در کتابفروشـی ها در دسـامبر 2016 نسـبت به زمان مشـابه در سال 
2015 بـه مقـدار 3.1 درصـد کاهـش داشته اسـت، به طوری کـه میـزان فـروش پیش بینی شـده 
بـرای دسـامبر 2016 مبلـغ 1409  میلیـون دلار بوده اسـت، درحالی که این مبلغ برای دسـامبر 
سـال 2015 درحـدود 1454  میلیـون دلار بـرآورد شـده بـود. یکـی از عوامـل ایـن کاهـش را 

می تـوان رواج کتاب هـای الکترونیـک دانسـت.

2ـ9. پیشینة پژوهش
به خصـوص  و  کتابفروشـی ها  و  کتـاب  توزیـع  موضـوع  بـا  گوناگونـی  پژوهش هـای  تاکنـون 
ایـن  از  برخـی  بخـش  ایـن  در  انجـام شده اسـت.  الکترونیـک  یـا  برخـط1  کتابفروشـی های 

می گردنـد. معرفـی  کشـور  خـارج  و  داخـل  در  انجام شـده  پژوهش هـای 
حیاتی )1358( در پایان نامة کارشناسـی ارشـد خود توزیع کتاب در ایران را مورد بررسـی 
قـرار داده اسـت. وی هـدف از پژوهـش خـود را »بررسـی ]و[ مطالعـة کیفیـت توزیع انتشـارات 
ناشـران« توصیـف می کنـد. جامعـة مـورد بررسـی ایـن پژوهـش ناشـران خصوصـی، دولتی، و 
نیمه دولتـی بـزرگ بوده انـد و داده هـای پژوهـش از طریـق پرسشـنامه جمـع آوری شده اسـت. 
یافته هـای پژوهـش وی نشـان می دهنـد که سیسـتم توزیـع در ایران ناقص اسـت و ناشـران را 
ناگزیـر بـه پرداخت هزینه های بیشـتر می نماید. وی مشـکلات ناشـران را افزایـش قیمت نهایی 
کتـاب، مشـکل در گرفتن مجـوز، نبود بازار صادرات کتاب، توزیع نامناسـب کتاب در کشـور، و 
عـدم حمایـت دولـت، بانک ها، و مؤسسـات اعتبـاری برمی شـمارد؛ همچنین برطبـق یافته های 
1. online
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پژوهـش وی برخـی از مشـکلات کتابفروشـان عبارتنـد از: پایین بـودن میـزان کتابخوانی، عدم 
سـودآوری کسـب و کار کتابفروشـی، توزیـع نادرسـت کتـاب، عـدم تبلیـغ برای کتـاب و قیمت 

بـالای کتاب نسـبت به درآمـد مردم.
آذرنـگ )1378الـف؛ 1378ب( در مقاله هایـی مشـکلات و چالش هـای کتابفروشـی ها را در 
ایـران بررسـی کرده اسـت. از دیـدگاه او نبـود اتحادیـه ای منسـجم و کارآمـد، نبود بودجـة کافی، 
کمبـود پژوهش و آینده نگری، سـنتی بودن کتابفروشـی ها، نبـود فرهنگ مطالعـه در میان مردم، 
مشـکلات آموزشـی و اجتماعـی از کلیدی تریـن مشـکلات و چالش های کتابفروشـی ها هسـتند.

حسـنی )1378( در پایان نامـة خـود به بررسـی وضعیت نشـر در اسـتان خراسـان در خلال 
سـال های 1373ـ1377 پرداخته اسـت. این پژوهش به شـیوة پیمایشـی انجام شـده و داده های 
لازم از طریق پرسشـنامه گردآوری شـده اند. جامعة مورد بررسـی این پژوهش ناشـرانی بوده اند 
کـه حداقـل یک کتاب منتشـر نموده و کتابفروشـانی هسـتند کـه حداقل 50درصـد حجم کار 
آنـان مربـوط بـه کتـاب اسـت. یافته هـای ایـن پژوهش نشـان می دهد کـه در خلال سـال های 
مـورد بررسـی نشـر کتاب در این اسـتان سـیر نزولی داشـته اسـت. به رغـم افزایش ناشـران در 
ایـن مـدت، فعالیـت آنان کمتـر شده اسـت. یافته ها همچنین نشـان می دهند کـه از نظر کیفی 
وضعیت ناشـران رشـد مطلوبی داشته اسـت و ناشـران به سـمت انتشـار کتاب های تخصصی گام 
برداشـته اند. بیشـتر کتابفروشـان اسـتان نیز تا حـدودی از وضعیـت موجود راضـی بوده اند. آنان 
سـال 1377 را به لحـاظ فـروش بدترین سـال دانسـته اند و حجم عمـدة فروش آنـان مربوط به 

کتاب های درسـی، کمک درسـی، قـرآن، و ادعیه بوده اسـت.
انتظـاری )1381( در یـک طـرح پژوهشـی به بررسـی وضعیـت کتابفروشـان در کشـور 
پرداخته اسـت. داده هـای ایـن پژوهـش از طریـق پرسشـنامه جمـع آوری شده اسـت. برخـی از 
ابعـاد مـورد بررسـی در ایـن پژوهـش عبارتنـد از: ویژگی هـای عمومـی، ویژگی هـای کالبدی و 

تجهیـزات کتابفروشـی ها، ویژگی هـای نیـروی انسـانی و عملکـرد کتابفروشـی ها هسـتند.
اوصیاء )1384( در پایان نامه کارشناسـی ارشـد خود مسـئلة نشـر و توزیع کتاب در اسـتان 
مازنـدران را طـی سـال های 1378 تـا 1382 مـورد بررسـی قـرار داده اسـت. در ایـن پژوهـش 
18 ناشـر و 102 کتابفـروش مـورد بررسـی قـرار گرفته انـد. یافته هـای ایـن پژوهـش نشـان 
می دهنـد کـه بالاتریـن میـزان کتـاب در کتابفروشـی ها در سـال 1382 و مربـوط بـه حـوزة 
دیـن و کمتریـن میـزان کتـاب نیـز مربوط به سـال 1378 در حـوزة علوم اجتماعی بوده اسـت. 
براسـاس یافته هـای ایـن پژوهـش در خـلال سـال های مـورد بررسـی مشـکل اصلی ناشـران و 
کتابفروشـان غیراقتصادی بـودن ایـن حرفـه بوده اسـت و مهم ترین دلیـل آن پایین بودن سـرانة 
مطالعـه در کشـور و وضعیـت اقتصـادی نامطلـوب مـردم اسـت. وی برمبنـای پژوهـش خـود 
پیشـنهادهای ایجـاد بانـک اطلاعاتـی و سیسـتم اطلاع رسـانی کارآمـد در زمینـة آمـار و ارقام 
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نشـر، تبلیغ آثار منتشرشـده در مازندران در شـبکه های صداوسـیمای محلی و ایجاد و تقویت 
زیرسـاخت های نشـر در مازنـدران را ارائـه نموده اسـت.

حق پرسـت )1389( در پژوهشـی به بررسـی نظـر کتابفروشـان درمـورد راه انـدازی و ایجـاد 
نظـام برخـط خرده فروشـی کتـاب در ایران پرداخته اسـت. ایـن پژوهش با رویکـرد کیفی انجام 
شـده و داده هـای آن بااسـتفاده از روش مشـاهده و مصاحبـة نیمه سـاختاریافته جمـع آوری 
گردیده انـد. یافته هـای پژوهـش وی نشـان می دهنـد کـه مسـئلة رقابـت به عنـوان مانـع اصلی 
در ایجـاد و راه انـدازی سیسـتم برخـط کتابفروشـی اسـت. از دیگـر موانـع مـورد اشـاره در این 
پژوهـش هزینه بر بـودن، عـدم حمایت از سـوی اتحادیه، و مشـکلات اقتصادی موجود هسـتند. 
وی باتوجـه بـه یافته هـای پژوهـش خـود فراهم شـدن زیرسـاخت های لازم را امـری مهـم در 

ایجـاد کتابفروشـی های برخـط معرفی نموده اسـت.
حیـدری )1390( بـا روش پیمایشـي توصیفـي به بررسـي مشـکلات اعضاء شـرکت تعاوني 
توزیع کننـدگان کتـاب تهران بـراي آگاهي از نقاط قوت و ضعف توزیع کتـاب و ارائة راهکارهاي 
مناسـب پرداخـت و بـه این نتیجه رسـید کـه عدم سـرمایه هاي کافي مانند تجهیـزات و نیروي 
انسـاني ماهـر و انبـار و... ، روشـن و شـفاف نبودن روابط مالي بین عناصر نشـر، عـدم حمایت از 
سـوي ارگان هـاي دولتـي به خصوص وزارت ارشـاد، عدم وجـود قوانین حمایتي و پشـتیباني از 
موزعیـن و نداشـتن هویـت حقوقي و صنفي مسـتحکم )ماننـد صنف مسـتقل( از کلیدی ترین 

مشـکلات توزیع کتاب اسـت.
سـرافرازی )1391( در پژوهـش خـود به بررسـی »فروشـگاه های اینترنتـی کتـاب و تأثیـر 
فعالیـت مخاطبـان بـر فـروش محصـولات ایـن فروشـگاه ها« پرداخته اسـت. وی نتیجه گیـری 
می کنـد کـه فروشـگاه های اینترنتـی کتـاب نقـش مهمـی در انتخـاب و خریـد کتـاب بـرای 
مشـتریان بـازی می کننـد. وی توجـه بـه نقـد و نظـرات کاربـران درمـورد کتاب هـای گوناگون 
در ایـن فروشـگاه ها را یکـی از مهم تریـن عوامـل تأثیرگـذار در انتخـاب کتاب می دانـد که باید 

موردتوجـه مدیـران و برنامه ریـزان عرصـة نشـر و فـروش کتاب در کشـور باشـد.
قلعه نـوی )1392( در مقالـه ای بـه   بررسـی وضعیت تولیـد، عرضه و تقاضای کتـاب در بازار 
نشـر مشـهد پرداخته اسـت. ایـن پژوهـش به شـیوة پیمایشـی انجـام شـده و جامعة آمـاری آن 
   تمـام ناشـران فعال و کتابفروشـی های سـطح شـهر مشـهد اسـت. نمونة مـورد بررسـی در این 
پژوهـش تعـداد 157 ناشـر و 100 کتابفـروش اسـت. یافته هـای ایـن پژوهش نشـان می دهند 
کـه ناشـران بایـد به سـمت نشـر تخصصـی روی آورنـد و بیشـتر بـه حوزه هایـی ماننـد زبـان و 
کلیـات کـه کمتـر مـورد توجـه بوده انـد، بپردازنـد؛ همچنیـن یافته هـای ایـن پژوهـش نشـان 
می دهنـد کـه در موضوعاتـی ماننـد فلسـفه و علـوم اجتماعـی عرضـة کتـاب بـر تقاضـای آن 
پیشـی گرفته اسـت. ناشـران بایـد همـواره در انتشـار کتاب نیـاز بـازار را درنظر گیرنـد. یکی از 
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راهکارهایـی کـه در ایـن پژوهـش بـه آن توصیـه شده اسـت برگزاری جلسـه های منظـم برای 
هماهنگـی میـان فعـالان حوزة نشـر به خصوص ناشـران و کتابفروشـان اسـت.

مؤسسـة فرهنگـی ـ هنـری جهـان کتـاب )1395( نیـز در پژوهشـی به بررسـی ویژگی هـا، 
سـازوکارها، و راه های توانمندسـازی توزیع کتاب در ایران پرداخته اسـت و به این نتیجه رسـیده 
کـه ناکافی بـودن فضای محل و انبار کتابفروشـی، محدودیـت امکانات نرم افـزاری، کمبود نیروی 

انسـانی آموزش دیـده از کلیدی تریـن چالش های کتابفروشـی های تهران هسـتند.
به نظـر بسـیاری از صاحب نظـران )همانند رسـولی و دیگـران، 1395( فروشـگاه های برخط 
کتـاب هماننـد خونـی تازه در رگ های نظام توزیع کشـور وارد شـده و به نظر می رسـد بخشـی 
از مشـکلات و چالش هـای صنعـت نشـر را سروسـامان دهند. اگرچه خـود این فروشـگاه ها نیز 
بـا مشـکلاتی روبـه رو هسـتند. رسـولی و دیگـران )1396( بـا رویکـرد کیفـی و ابـزار مصاحبه 
به بررسـی موانـع و چالش هـای توسـعة فروشـگاه های برخط کتاب در ایـران از دیـدگاه مدیران 
پرداختنـد و دریافتنـد کـه موانـع و چالش هـای ایـن فروشـگاه های تـازه را می تـوان در چهـار 
گروه دسـته بندی کرد. این چهار دسـته عبارتند از: زیرسـاخت های شـبکه ای، مسـائل فرهنگی، 

مسـائل عـام صنعـت نشـر در ایران و مسـائلی که خـاص فروشـگاه ها به شـمار می آیند.
کافمـن و لـی1 )2004( به بررسـی مقطوع بـودن قیمت هـا در صنعـت فـروش کتـاب برخط 
پرداختنـد. در ایـن پژوهـش تعـدادی از کتابفروشـی های برخـط انتخـاب و قیمـت برخـی از 
کتاب هـای آنـان در طـول یـک دوره 309 روزه مورد بررسـی قرار گرفت. نتایج نشـان می دهند 
کـه قیمت هـای کتـاب در طـی دورة مورد بررسـی تغییـر نمودنـد. از بین عوامل مورد بررسـی، 
تخفیـف تأثیـر مثبتـی بـر تغییـر قیمت هـا دارد؛ همچنیـن از بیـن عوامـل کیفیـت کتـاب، 
پرطرفـداری و میـزان فـروش، دو عامـل پر طرفـداری و میـزان فـروش تأثیر مثبـت و معناداری 

بـر تغییـر قیمـت کتاب ها داشـتند.
یانـگ2 )2009( در پژوهـش خـود به بررسـی تأثیـر اینترنـت بـر بـازار خرده فروشـی کتاب 
پرداخته اسـت. وی تأثیـر ایـن پدیـده را از سـه منظر افزایـش رقابت قیمتی، کاهـش هزینه ها و 
بهبـود مدیریـت مورد بررسـی قرار داده اسـت. مینگ فنگ، شـان و ژوان3 )2011( در پژوهشـی 
به بررسـی تأثیـر فـروش برخط بر کتابفروشـی های گوناگـون به لحاظ انـدازه پرداخته انـد. نتایج 
ایـن پژوهـش نشـان می دهند کـه فروش برخط ممکن اسـت به خوبـی الگوهای فروش سـنتی 
را دچـار تغییـر نمـوده و تا انـدازه ای می تواند جایگزیـن رفتارهای فروش فیزیکی شـوند. فروش 
برخـط تأثیر بیشـتری روی کتابفروشـی های سـنتی داشـته و در ایـن میان کتابفروشـی های با 

اندازة متوسـط بیشـتر متأثر از این پدیده هسـتند. 
1. Kauffman and Lee
2. Yang
3. Ming-feng, Shan, and Juan
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فصل سوم: روش شناسی پژوهش

3ـ1. مقدمه

در ایـن فصـل پیرامـون رویکـرد پژوهـش و چرایـی گزینـش آن، روش هـای پژوهـش و توجیه 
بهره بـرداری از آن هـا، ابزارهـای گـردآوری داده هـا، روش هـای تجزیه و تحلیـل داده هـا، روایی و 

پایایـی ایـن ابزارهـا، و سـرانجام مسـائل اخلاقـی بحث می شـود. 

3ـ2. رویکرد پژوهش
نخسـتین رویکـردی کـه در ایـن پژوهـش بـه کار گرفتـه شـده رویکـرد کمی اسـت. گزینـش این 
رویکـرد به جهـت پرسـش های پژوهـش بوده اسـت. دربـارة گزینـش رویکـرد کمی، بایـد گفت که 
نخسـت مـا به یک پاسـخ کمـی نیازمند بوده ایـم و دوم قصد داشـته ایم از حالـت و وضعیت چیزی 
آگاه شـویم و پدیـده ای را توضیـح دهیم )که آن پدیده کتابفروشـی ها بوده انـد(. از نظر »موجیس« 
)2010( ایـن دو دلیـل کافـی هسـتند که ما رویکـرد کمی را بـرای مطالعة یک مسـئله  برگزینیم.

پژوهـش کمـی به معنـای »توضیـح یـک پدیـده ازطریـق گـردآوری داده عـددی اسـت که 
بااسـتفاده از روش هـای ریاضـی ـ محور )در قالـب آمار( تجزیه و تحلیل خواهد شـد«. همان گونه 
کـه از ایـن تعریف برمی آید، رویکرد کمی به دنبال توضیح پدیده ها اسـت. همچنین، پژوهشـگر 
در رویکـرد کمـی داده عـددی گـردآوری کـرده و آن را از طریق روش های ریاضـی، که در علوم 
اجتماعـی بیشـتر در قالـب آزمون هـای آمـاری تجلـی پیـدا می کننـد، تجزیه و تحلیـل خواهـد 
کـرد. بنیان هـای پژوهـش بـا رویکرد کمی ریشـه در فلسـفه هایی دارد که موجب متمایز شـدن 
ایـن رویکـرد از رویکردهـای دیگـر ـ یعنـی کیفـی و ترکیبـی ـ می شـوند. همیـن تفـاوت در 
فلسـفه های باعـث شـده تـا بـرای اظهـار رویکرد کمـی، کیفـی و ترکیبـی از اصطلاح شناسـی 
دیگـری باعنـوان »پارادایـم« اسـتفاده شـود؛ یعنـی پارادایـم کمـی، پارادایـم کیفـی و پارادایم 
ترکیبـی. اگـر نگاهـی دوبـاره بـه رهیافت های معرفت شناسـی داشـته باشـیم، متوجـه خواهیم 
شـد کـه بـر این اسـاس رویکـرد کمـی براسـاس معرفت شناسـی اثبات گرایی و رئالیسـم شـکل 
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گرفته اسـت. درحالی کـه رویکـرد کیفی بیشـتر ریشـه در تفسـیرگرایی دارد )رسـولی، 1395(.
بنابرایـن، بنیـان رویکـرد کمی بر این فرض اسـتوار اسـت کـه واقعیتی در دنیای خـارج وجود 
دارد، و کار پژوهـش و پژوهشـگر آن اسـت کـه از ایـن واقعیـت پـرده  بـردارد و آن را بـرای جامعـه 
آشـکار سـازد؛ آن چـه رهیافـت اثبات گرایـی بـر آن تأکیـد دارد. روشـن اسـت کـه این طـرز تلقی 
بیشـتر در علـوم طبیعی )یـا به اصطلاح علوم دقیقه( مانند نجوم، فیزیک، شـیمی، زیست شناسـی، 
و... مطـرح اسـت؛ در حالی کـه در علـوم اجتماعـی و علومـی کـه با انسـان به عنوان واحـد پژوهش 
سـروکار دارنـد کمتـر صـادق اسـت. پژوهشـگر کمـی تصـور می کند کـه در جهـان واقـع قوانین، 
پدیده هـا، و چیزهایـی وجـود دارنـد که وابسـته بـه حضـور او نیسـتند؛ بنابراین تنهـا کاری که او 
بایـد انجـام دهد، کشـف، شناسـایی و توضیـح آن ها ـ بدون سـوگیری ـ اسـت )رسـولی، 1395(.

افـزون بـر رویکـرد کمـی، از رویکـرد کیفـی نیـز بهـره گرفتـه شده اسـت. ازآن جاکـه برای 
پاسـخ گویی به بعضی از پرسـش های پژوهش نیازمند مطالعه و بررسـی عمیق مسـئله بوده ایم 
)به ویـژه آن جـا که دربارة مشـکلات و چالش های کتابفروشـی ها سـخن گفته ایـم( دیگر رویکرد 
کمی نمی توانسـت پاسـخ پرسـش ها را به روشـنی بدهد. اگرچه با پدیده ای سـروکار داشـته ایم 

کـه به انـدازة کافـی پیچیـده و نیازمند موشـکافی های کیفی بوده اسـت.
رویکـرد کیفـی متکـی بـر تحلیل های آمـاری نیسـت، در آن پژوهشـگران داده را در محیط 
طبیعـی وقوعشـان گـردآوری می کننـد و ابزار اصلی خود پژوهشـگر اسـت، پژوهشـگران کیفی 
بیشـتر بـر    فراینـد فعالیـت تمرکز دارنـد تا حاصـل آن و پژوهشـگران کیفی معمـولاً دادة مورد 
نیـاز خـود را بـه شـیوة منطقـی تجزیه وتحلیـل می کننـد نـه آمـاری. درحالی کـه در رویکـرد 
کمـی پژوهشـگر از دریچـة اثبات گرایی و رئالیسـم به پدیده هـا، حوادث، و قواعـد و قوانین نگاه 
می کـرد، نـگاه پژوهشـگر کیفی یک نـگاه ذهن گرایانـه از رهیافت تفسـیرگرایی اسـت. بنابراین 
پژوهشـگر کیفـی معتقـد اسـت کـه حقیقـت مطلقی خـارج از ذهـن انسـان و در جهـان واقع 
وجـود نـدارد، ازهمیـن رو پدیده ها موجودیت های مسـتقلی نیسـتند کـه بتوان آن هـا را به طور 
مسـتقل مـورد مطالعـه قـرار داد. هرچـه هسـت در ذهـن افـراد اسـت، و کار پژوهشـگر کیفی 

اسـتخراج ایـن چیزهـا از ذهن اسـت )مختاری اسـکی و رسـولی، 1395(.

3ـ3. روش پژوهش
بی تردیـد روش هـای پژوهشـی کـه بـرای پاسـخ دادن به پرسـش ها گزینش می شـوند وابسـته 
بـه رویکردهایـی هسـتند کـه پیش تـر انتخـاب شـده اند. ازآن جاکـه در ایـن پژوهـش از هر دو 
رویکـرد کمـی و کیفـی بهره بـرداری شـده، روش هـای گوناگونـی نیز بـرای انجام ایـن پژوهش 

پیش بینـی شـده اند.
نخسـتین روشـی کـه در این پژوهـش به کار گرفتـه شـده روش پیمایش بوده اسـت. به نظر 
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»کـرزول«1 )2014: 12( پیمایـش توصیفـی کمـی یـا عـددی دربـارة گرایش هـا، نگرش هـا، یا 
عقایـد گروهـی از مـردم، از طریـق گزینـش نمونـه ای از آن گروه، به دسـت می دهـد. انجام این 
پژوهش هـا طـوری پیـش مـی رود کـه بتـوان نتایـج حاصـل از مطالعة نمونـه را به یـک جامعة 
بزرگ تـر تعمیـم داد. به طـور معمـول، پرسشـنامه یا مصاحبـه سـاختاریافته ابزارهایی هسـتند 

کـه در این گونـه پژوهش هـا مـورد اسـتفاده قـرار می گیرند.
به اعتقـاد »ببـی«2 )2015: 253( روش پیمایشـی بـرای پاسـخ گویی بـه مسـائلی کـه در 
حـوزة علوم اجتماعی مطرح می شـود بسـیار مناسـب اسـت. همچنین زمانی کـه پژوهش قصد 
سـنجش افـکار، احساسـات، عقایـد، و نگرش های یـک جامعة بـزرگ را دارد، پیمایـش احتمالاً 

مناسـب ترین گزینـه بـرای پاسـخ گویی به چنین شـکاف هایی اسـت.
در بخـش کیفـی روشـی کـه بـه کار گرفتـه شـده قـدری متفـاوت از روش هـای مطـرح در 
رویکـرد کیفـی اسـت. در ایـن رویکـرد، از روش پیشـنهادی »مایلـز«، »هابرمن«، و »سـالدانا« 
)2013( بهره بـرداری شده اسـت. رویکـردی کـه آن هـا بـرای تحلیـل کیفی در اثر خـود معرفی 
کرده انـد، بـه روش قوم نـگاری بـا آمیـزه ای از گرانـدد تئوری نزدیک تر اسـت )مایلـز، هابرمن، و 

سـالدانا، 2014: 10(.

3ـ4. جامعه و نمونه پژوهش
آنگونـه کـه از عنـوان پژوهـش برمی آیـد جامعـة پژوهـش حاضر دسـت اندرکاران صنعت نشـر 
و به ویـژه کتابفروشـی کشـور هسـتند. ازایـن رو، ایـن دسـت اندرکاران مجموعـة کتابفروشـان، 
سیاسـت گذاران، مدیـران و برنامه ریـزان کتابفروشـی های ایـران را دربـردارد. بااین حـال، همـة 
این دسـت اندرکاران را در دو بخش دسـته بندی کرده ایم: 1( کتابفروشـان و 2( سیاسـت گذاران. 
کتابفروشـان آن هایـی هسـتند کـه خود صاحـب یک کسـب وکار کتابفروشـی هسـتند و برای 
کسـب سـود یـا مقاصد دیگـر وارد ایـن حوزه شـده اند، ولـی سیاسـت گذاران آن هایی هسـتند 
کـه معمـولاً )و نـه لزوماً( دولتـی هسـتند و مأموریتشـان سروسـامان دادن و برنامه ریزی  کردن 

بـه صنعت کتابفروشـی ها اسـت.
ازآن جاکـه دسترسـی بـه کل جامعـه هـم به لحـاظ زمانـی و هـم به لحـاظ مکانـی و هـم 
به لحـاظ مالـی شـدنی نبوده اسـت بـا روش نمونه گیـری، نمونه هایـی گزینـش شـده اند. بـرای 
گزینـش نمونه هـا در بخـش پیمایـش از روش نمونه گیـری طبقـه ای تصادفـی بهـره گرفتـه 
شده اسـت. به گفتـة دیگـر، بـرای    آن کـه پراکندگـی پاسـخ ها از سراسـر کشـور متناسـب بـا 
شـمار کتابفروشـی ها در اسـتان های گوناگون باشـند نخسـت شـمار کتابفروشـی ها در کشـور 

1. Creswell
2. Babie
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شناسـایی شـده و سـپس  برپایـة ایـن شـمار نمونه گیـری تصادفـی انجـام شده اسـت. شـمار و 
فهرسـت کتابفروشـی های کشـور از سـامانة زیرنظـر مؤسسـة خانـه کتـاب دریافت شده اسـت. 
داده هـای ایـن سـامانه نشـان می دهـد که اکنـون 8021 کتابفروشـی در کشـور هسـت. طبق 
جـدول نمونه گیـری »مـورگان« شـمار 367 کتابفروشـی بایـد به صـورت تصادفی بـرای توزیع 
پرسشـنامه گزینـش می شـد )بـا سـطح اطمینـان 95درصـد و فاصلـه اطمینـان 5(. درنهایـت 
حجـم نمونـه به تناسـب شـمار کتابفروشـی ها در هر اسـتان شناسـایی شـد. در جـدول زیر نام 

اسـتان ها، شـمار کتابفروشـی های آن هـا، و حجـم نمونـه آمده اسـت.

جدول  3ـ1. شمار کتابفروشی ها در استان های ایران
حجم نمونهشمار کتابفروشی هانام استان

40218آذربایجان شرقي

42419آذربایجان غربي

1236اردبیل

101046اصفهان

412ایلام

412بوشهر

150369تهران

1276البرز

854چهارمحال وبختیاری

55125خراسان رضوی

412خراسان شمالي

583خراسان جنوبي

32315خوزستان

904زنجان

1085سمنان

743سیستان وبلوچستان

33315فارس

1356کردستان

2019کرمان

1808کرمانشاه

402کهگیلویه و بویراحمد

25312گیلان

934لرستان

63729مازندران

1145مرکزي

1396هرمزگان

29714همدان

1929یزد

22710قم

1025قزوین

774گلستان

8021367مجموع
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برپایـة جـدول بـالا، بیشـترین حجـم نمونـه مربـوط بـه تهـران )بـا 69 نمونـه( و کمترین 
حجـم نمونـه مربـوط به اسـتان های ایلام، بوشـهر، خراسـان شـمالی، و کهگیلویـه و بویراحمد 
)بـا دو نمونـه( اسـت. در گام بعـدی، بـه هر کتابفروشـی کـدی )از یـک تـا 8021( در نرم افزار 
 (RAND) اکسـل« از محصول های شـرکت »مایکروسـافت« داده شـد. سپس باکمک دسـتور«

شـماره هایی گزینـش شـدند کـه همان نمونـة پژوهـش بودند.1
ولـی بـرای گزینـش نمونه هـا در بخـش کیفـی و بـرای مصاحبـه از تکنیـک نمونه گیـری 
هدفمنـد بهره گیـری شـد. بـرای این منظـور بـا مراجعـه بـه نماینـدة کارفرمـای طـرح افرادی 
کلیـدی به عنـوان صاحب نظـر در حوزة نشـر و کتابفروشـی ها گزینش شـدند و به عنـوان نمونة 
پژوهـش بـا آن هـا گفت وگـو شـد. شـمار مصاحبه هـا  برپایـة الگـوی اشـباع انجـام شده اسـت. 
به گفتـة دیگـر، زمانـی کـه بـا انجـام مصاحبه هـای بیشـتر مطالـب جدیـدی افزوده نمی شـود، 

مصاحبه هـا خاتمـه می یابـد )موریـس2، 2015(.

3ـ5. ابزارها و شیوه های گردآوری داده
به فراخـور روش هایـی کـه پیشـتر درباره شـان گفتـه شـد، ابزارهـا و شـیوه های متفاوتـی برای 
گـردآوری داده هـا در ایـن پژوهـش بـه کار گرفتـه شـده اند. نخسـتین و کلیدی تریـن روش 
گـردآوری داده هـا پرسشـنامه ای بـوده که در ایـن پژوهش توسـعه داده شده اسـت. رایج ترین و 
شـاید مهم تریـن ابـزار گـردآوری داده در پژوهش هایـی که با رویکـرد کمی اجرا می شـوند ابزار 
پرسشـنامه اسـت. پرسشـنامه از مجموعـه گویه ها یا پرسـش هایی تشـکیل شـده کـه به دنبال 
بررسـی سـؤال های پژوهـش و درنهایـت رسـیدن به اهـداف پژوهش هسـتند. به طـور معمول، 
پژوهشـگر زمانـی از پرسشـنامه اسـتفاده می کند که به دنبـال پیمایش نگرش هـا، عقاید، و نظر 

تعـداد نسـبتاً زیادی از افراد باشـد )رسـولی، 1395(.
ازآن جاکـه پیش تـر موضوعـی هماننـد این پژوهـش انجام نشـده بـود؛ بنابراین ابـزاری هم 
وجـود نداشـت؛ ولـی برای توسـعة ابزار مسـائل گوناگونی درنظر گرفته شـد. گام هـای زیر برای 

دسـتیابی بـه یـک ابزار کارآمـد در پیش گرفته شـده:
ـ گام اول: بررسـی ابزارهـای اسـتفاده شـده در پژوهش هـای مرتبط: همان طور که گفته شـد 
پژوهـش هماننـدی نبـوده کـه موضـوع بررسـی شـده در ایـن پژوهـش را در کانـون توجه جای 
دهـد، ازایـن رو کوشـش شـده تـا پژوهش هـای نسـبتاً هماننـد مطالعه و بررسـی شـوند تـا نقطة 
آغـازی بـرای طراحی ابزار باشـند. در این میـان پژوهش های حیدری )1390(، رسـولی و دیگران 

)1395(، و خادمیـان )1396( از شـمار کلیدی تریـن پژوهش هـا بـرای سـاخت ابـزار بوده اند.

1. برای به دسـت آوردن نمونه های تصادفی در هر اسـتان در نرم افزار اکسـل از راهنمایی که در پیوند 
surveymonkey.com/mp/random-sample-in-excel آمده پیروی شد.

2. Morris
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ـ گام دوم: طراحـی محتـوای پرسـش ها، جمله بنـدی و قالـب پاسـخ گویی بـه پرسـش ها: 
پـس از مطالعـة مبانـی نظـری و پیشـینه های مرتبـط پرسـش های پرسشـنامه در بخش هـای 

گوناگـون سـاخته و جمله بنـدی شـدند.
ـ گام سـوم: ترتیـب و اولویـت پرسـش ها: در ایـن گام پرسـش های استخراج شـده برپایـة 

حوزه هـای موضوعی شـان دسـته بندی شـدند و ترتیـب و اولویـت آن هـا مشـخص شـد.
ـ گام چهـارم: تأییـد هم ترازهـا: بـرای    آن که از دقت ابزار در سـنجش موضوع مورد بررسـی 
ابـزار را می دیدنـد و دربـاره اش  بایـد هم ترازهـا و صاحب نظـران  اطمینـان حاصـل می شـد 
دیدگاه هـای خـود را ارائـه می کردند. به این منظور گروهی کانونی تشـکیل شـد کـه دربردارندة 
نماینـدگان کارفرما، کتابفروشـان، سیاسـت گذاران و پژوهشـگران حوزة نشـر بـود. روی هم رفته 
شـش نفـر در ایـن گـروه کانونی شـرکت کردند )ازجملـه دو پژوهشـگر، دو سیاسـت گذار، یک 
کتابفـروش، و نماینـده کارفرمـای طـرح( و دیدگاه هـای خـود را ارائـه کردنـد. در ایـن جلسـه 
تعاریـف عملیاتـی از »وضعیـت کتابفروشـی ها« نیـز احصا شـد و کارفرمای طرح خواسـته های 
خـود را به شـکلی روشـن مطـرح کـرد کـه منجر بـه تغییـر و ویرایـش بخش ها و پرسـش های 
پرسشـنامه شـد. جلسـة گـروه کانونـی در اواخـر اردیبهشـت ماه 1396 برگـزار و گفت وگوها با 
ابـزار ضبط صـوت ثبـت شـد و پـس از تحلیـل، ویرایـش نهایـی پرسشـنامه در نیمـة نخسـت 

خردادمـاه تدوین شـد.
ـ گام پنجـم: اجـرای طـرح پایلوت )یا آزمایشـی(: بـرای    آن که از روایی و پایایی پرسشـنامه 
اطمینـان حاصـل شـود، پژوهشـگران نیازمنـد اجـرای یک طـرح پایلـوت بودند. بـه این منظور 
پرسشـنامه در  اختیـار هفـت کتابفروشـی قـرار گرفـت و توضیح هایـی دربـارة طـرح و ابـزار به 
آن هـا ارائـه شـد. سـرانجام دیدگاه های آن ها دربـارة ابزار گـردآوری شـد و ویرایش هایی جزئی، 

به ویـژه در جمله بنـدی و کاربـرد واژگان انجام شـد.
از  از دریافـت دیدگاه هـای گروه هـای گوناگـون  بازنگـری: پـس  ـ گام ششـم: اصـلاح و 
سیاسـت گذاران و پژوهشـگران حـوزة نشـر گرفتـه تا کتابفروشـان و موزعان کتاب، پرسشـنامه 

شـد. ویرایش 
ـ گام هفتـم: تهیـة ویرایـش نهایـی پرسشـنامه بـرای توزیـع: سـرانجام ویرایـش نهایـی 
پرسشـنامه تولیـد و برگ آرایـی شـد. ازآن جاکـه برخی از داده ها قـرار بود کـه از طریق اینترنت 
گـردآوری شـوند، ویرایـش برخـط آن نیز سـاخته شـد. ویرایش نهایـی پرسشـنامه دربردارندة 
9 بخـش، یعنـی مقدمه، اطلاعـات جمعیت شـناختی )دربردارندة 15 پرسـش(، فضای فیزیکی 
کتابفروشـی )دربردارندة 6 پرسـش(، منابع )دربردارندة 12 پرسـش(، نیروی انسانی )دربردارندة 
8 پرسـش(، فنـاوری )دربردارنـدة 11 پرسـش(، وضعیـت اقتصـادی )دربردارندة 10 پرسـش(، 

خدمـات )دربردارنـدة 3 پرسـش(، و پرسـش های بـاز )دربردارندة 3 پرسـش( بوده اسـت.
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به منظـور توزیـع و گـردآوری پرسشـنامه ها از دو روش بهره بـرداری شده اسـت: توزیـع و 
گـردآوری چاپـی و توزیـع و گـردآوری برخـط. نظر به دسترسـی به پاسـخ دهندگان در اسـتان 
تهـران، پرسشـنامه ها به صـورت چاپـی بـه نمونه هـای گزینش شـده تحویـل و پاسـخ ها از آن ها 
دریافت شـد. داده های این پرسشـنامه ها سـپس وارد رایانه و نرم افزار »اکسـل« از محصول های 
شـرکت »مایکروسـافت« شـدند. ولـی باتوجه به محدودیت هـای زمانی، مکانـی و مالی پژوهش 
پرسشـنامه های دیگـر اسـتان های ایـران از طریق ابـزار برخط توزیـع و گردآوری شـدند. ابزاری 
کـه در ایـن پژوهـش بـه کار گرفتـه شـد، »گـوگل فـرم« از محصول هـای شـرکت »گـوگل« 
بـود کـه ابـزاری رایـگان و امـن بـرای انجـام پیمایش هـا اسـت. ملاحظه هـای مرتبط بـا انجام 
پیمایش هـای برخـط در ایـن پژوهـش درنظـر گرفته شده اسـت. برای مثـال، غیر از پژوهشـگر 
کسـی دیگـر به گذرواژة حسـاب »گوگل« پرسشـنامه دسترسـی نداشته اسـت، بنابراین پاسـخ 
مشـارکت کنندگان از محرمانگـی و ناشـناس ماندن برخـوردار بوده انـد. پرسشـنامه های شـهر 
تهـران در خردادمـاه 1396 و پرسشـنامه های دیگـر اسـتان ها )که به صـورت الکترونیکی توزیع 

شـده بودند( در تابسـتان 1396 گردآوری شـدند.
گفتنـی اسـت کـه چهار بار پیـام یادآوری بـرای دریافت کننـدگان پرسشـنامه های برخط با 
رایانامـه ارسـال شـد و افـزون بـر این با بیشـتر آن ها نیز به صـورت تلفنی گفت وگو شـد. در این 
گفت وگوهـا هـدف از پژوهـش تشـریح شـد و از آن ها خواهش شـد تـا با تکمیل پرسشـنامه به 
تیـم پژوهـش یاری رسـانند. سـرانجام، نزدیک بـه 300 کتابفروشـی در این پژوهش مشـارکت 

کردنـد کـه نرخ بازگشـت پرسشـنامه ها را به 80درصد می رسـاند.
در بخـش کیفـی نیـز از دو ابـزار اسـتفاده شده اسـت. نخسـت از پرسـش های بـاز کـه در 
پرسشـنامه طرح شـده بودند و دوم از ابزار مصاحبه. پرسـش های کلیدی مطرح در پرسشـنامه 

عبـارت بودند از:
ـ آیندة کتابفروشی خود را چگونه می بینید؟

ـ مهم ترین چالش ها و مشکلات شما چیست؟
ـ چه مسائلی می تواند در بهبود وضعیت شما یاری رسان باشد؟

ولـی مصاحبـه ابـزار بهتـری بـرای گـردآوری داده هـای کیفی اسـت. بـرای پاسـخ گویی به 
پرسـش هایی کـه در رویکـرد کیفـی تعریـف شـده اند از مصاحبـه بهره گرفتـه شده اسـت. ابزار 
مصاحبـه، به نسـبت پرسشـنامه و سـایر ابزارهایـی کـه بیشـتر در رویکـرد کمی رایج هسـتند، 
از قـدرت انعطاف پذیـری بیشـتری برخـوردار اسـت؛ بنابرایـن داده ای کـه از طریـق مصاحبـه 

گـردآوری می شـوند از عمـق بیشـتری برخوردارنـد.
عمیـق،  رفته اسـت. »مصاحبـة  پیـش  عمیـق  و  رودررو  به صـورت  مصاحبـه  جلسـه های 
مصاحبـه ای فـردی و بدون سـاختار اسـت که به دنبال شناسـایی عقاید، احسـاس ها، و نظرهای 
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مصاحبه شـونده راجـع بـه یـک پدیده یـا یک موضوع خاص پژوهشـی اسـت. مزیت این شـیوه 
گـردآوری داده آن اسـت کـه چـون به صـورت »رودررو« اتفـاق می افتد؛ بنابراین نسـبت پاسـخ 
نـدادن مشـارکت کنندگان احتمـالاً صفر اسـت. اما در مقابـل، مصاحبه کننده بایـد مهارت هایی 
بـرای انجـام مصاحبـه از قبـل آموختـه باشـد. ایـن روش گـردآوری داده به عنـوان »مصاحبـه 
کیفـی« نیـز شـناخته شده اسـت؛ چراکـه دادة حاصـل از ایـن مصاحبـه بسـیار عمیـق اسـت. 
چیـزی کـه باعث عمق بخشـیدن به این داده می شـود تخصـص و تجربه بالای مصاحبه شـونده 
اسـت. بنابرایـن مسـئلة مهمی که پژوهشـگر باید به آن توجه کند آن اسـت کـه تخصص گرایی 
و تجربـة افـراد بـرای شـرکت دادن در این مصاحبه کلیدی اسـت. مصاحبة عمیق به پژوهشـگر 
ایـن امـکان را می دهـد کـه موضوع های پیچیـده، حسـاس، ضدو نقیض، بحث برانگیز و چالشـی 
را بررسـی کنـد. بـرای مثـال، پژوهشـگر در یـک مصاحبـة عمیـق ممکـن اسـت به دنبـال این 
باشـد کـه اعضـای گروه های تبهـکاری چگونه می تواننـد از جنگ و جدال پرهیز کننـد. بنابراین، 
پژوهشـگر )یـا فـرد مصاحبه کننـده( بایـد مهارت هـای هدایـت و ادارة یـک جلسـه مصاحبـة 
عمیـق را به خوبـی بدانـد و بتوانـد، براسـاس اهـداف پژوهـش، داده و اطلاعـات پژوهشـی لازم 

بـرای انجـام یـک کار پژوهشـی را از این جلسـه اسـتخراج کند« )رسـولی، 1395(.
مصاحبه هـای انجام شـده دو بخـش داشته اسـت. نخسـت    آن کـه از دیدگاه پاسـخ دهندگان 
کلیدی تریـن چالش هـا و مشـکلات کتابفروشـی ها چـه هسـتند و دوم راهکارهـای مناسـب 
بـرای رفـع ایـن مشـکلات و چالش هـا چیسـت؛ بنابرایـن ایـن دو پرسـش کلیـدی به ترتیب از 
پاسـخ دهندگان سـؤال شـده و در ادامـه گفت وگویـی شـکل گرفته اسـت. جلسـه های مصاحبه 
از 30 دقیقـه تـا 50 دقیقـه بوده انـد و توسـط یک دسـتگاه ضبط صـدا )اگر مصاحبه شـوندگان 
تجزیه و تحلیـل شـده اند.  پیاده سـازی  از  پـس  مصاحبه هـا  ثبـت شـده اند.  می دادنـد(  اجـازه 
مصاحبه هـا در طـول شـهریور و مهرمـاه 1396 بـه  انجام رسـیده و گفت وگوهای ضبط شـده در 

قالـب متن پیاده سـازی شـدند.
سـرانجام، هفت نفر از گروه سیاسـت گذاران و چهار نفر از گروه کتابفروشـان در جلسـه های 
مصاحبـه مشـارکت کردنـد کـه صـدای پنـج نفـر از آنـان با اجازه شـان ضبط شـد. ولی شـش 
نفـر دیگـر اجازه ضبط صدایشـان را به پژوهشـگر ندادنـد، و درنتیجه در خلال جلسـه مصاحبه 
از دیدگاه هـای آنـان یادداشـت برداری شـد. گفتنـی اسـت، مصاحبـه کتابفروشـان از آن جهت 
زودتـر به اشـباع رسـید چون دیدگاه های بسـیاری از آنان با ابزار پرسشـنامه پیش تـر گردآوری 

شـده بود.

3ـ6. تجزیه و تحلیل داده ها
پـس از گـردآوری داده هـا نوبـت بـه تجزیه و تحلیـل آن هـا می رسـد. همچون بخش هـای دیگر، 



77

ش
ژوه

ی پ
ناس

ش ش
: رو

سوم
ل 

فص

تجزیه و تحلیـل داده هـا نیـز باتوجـه بـه دو رویکـرد بـه کار گرفته شـده در پژوهـش در دو حوزه 
انجـام شـد. نخسـت داده هـای گـردآوری شـده در گام پیمایـش و پرسشـنامه بـا تکنیک هـا و 
روش هـای کمـی )البتـه به جـز پرسـش های بـاز پرسشـنامه کـه در بخـش کیفـی تحلیـل 
شـده اند( و دوم داده هـای گـردآوری شـده در گام مصاحبـه به همراه پاسـخ مشـارکت کنندگان 
در پیمایش به سـه پرسـش آخر پرسشـنامه )پرسـش های بـاز( با تکنیک هـا و روش های کیفی 

شـدند. تجزیه و تحلیل 
برخـلاف پژوهشـگر کیفـی کـه بـه تحلیـل متـن و واژه هـا می پـردازد، پژوهشـگر کمـی با 
عـدد و رقـم سـروکار دارد. به احتمـال، بسـیاری تصـور می کنند کـه تحلیل داده کمی آسـان تر 
از تحلیـل داده کیفـی اسـت، درحالی کـه ایـن گـزاره صحیـح نیسـت. به اعتقـاد ببـی )2013: 
391(، انجـام تحلیـل دادة کمی ـ هرچند سـاده ـ نیز بسـیار دشـوار اسـت، چراکـه این تحلیل 
مسـتلزم برخـورداری از مهارت هـای آمـاری اسـت. به همیـن دلیـل گاهـی به جـای »تحلیـل 
کمـی« از »تحلیـل آمـاری« اسـتفاده می شـود. اگرچـه نیـازی بـه مهارت هـای سـطح بـالا و 
پیچیـده نیسـت، و تفکـر و تصـور بـرای تحلیـل قـوی، پرمفهـوم، و معنـادار داده کمی بیشـتر 
به کمـک پژوهشـگر می آینـد. تجزیه و تحلیـل داده هـای کمی حاصـل از پیمایـش در چهار گام 

انجام شده اسـت: کلیـدی 
ـ کمی کـردن داده هـا: اولیـن گام در تحلیـل داده کمـی، به شـکل عـدد و رقـم درآوردن، 
یـا به اصطـلاح کمی کـردن، داده اسـت؛ به شـکلی کـه ایـن داده توسـط رایانـه قابل فهم باشـد. 
کمی  کـردن داده یعنـی تبدیـل دادة متنـی بـه داده عـددی، کـه بـه آن کدگـذاری هـم گفتـه 
می شـود. به همیـن دلیـل، پژوهشـگر در این مرحله بـه یک دفترچه کـد نیـاز دارد. در این گام 
داده هـای حاصـل از پرسشـنامه کـه در قالـب طیـف پنج ارزشـی لیکـرت طراحی شـده بودند 

به شـکل کدهـای یـک تـا پنـج در آمدند.
ـ درون دهـی داده هـا بـه رایانـه: پس از کمی کـردن داده ها، آن هـا وارد نرم افزار اکسـل برای 

تجزیه و تحلیل شـدند.
ـ تأییـد داده هـا: در ایـن گام از درسـت بودن داده های گردآوری شـده اطمینان حاصل شـد. 

بـه این منظـور داده هایی کـه »پرت« بودند از فایل اکسـل حذف شـدند.
ـ تجزیه و تحلیـل داده هـا: پـس از کمـی کـردن، ورود و تأییـد داده، نوبت بـه تجزیه و تحلیل 
داده رسـید. بـرای تجزیه و تحلیـل داده هـا از آمـار توصیفـی و اسـتنباطی بهره بـرداری شـد. در 
بخـش آمـار توصیفـی به گـزارش داده هـا در قالب جـداول و نمودارهایی پرداخته شـد. بیشـتر 
گزارش هـای ایـن بخـش در پیونـد بـا فراوانـی و درصدهاسـت. در بخـش آمـار اسـتنباطی بـا 
کمـک آزمون هـای مناسـب آمـاری تجزیه و تحلیل هایـی ارائـه شده اسـت کـه بیشـتر مبنتی بر 
آزمـون همبسـتگی هسـتند. بیشـتر تجزیه و تحلیل های آمار توصیفـی و اسـتنباطی در نرم افزار 
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»اکسـل« از محصول هـای شـرکت مایکروسـافت و »اس پـی اس اس« از محصول هـای شـرکت 
»آی بـی ام« انجام شـده اند.

بـرای تجزیه و تحلیـل داده هـای کیفـی، یعنـی داده هـای حاصـل از پرسشـنامه و مصاحبـه، 
از روش هـای مناسـب کیفـی بهره برداری شـد. درسـت اسـت کـه راهبردهـای گوناگونـی برای 
انجـام پژوهـش کیفـی وجـود دارنـد ولی    تمـام آن هـا از مجموعه اصول مشـابهی بـرای تحلیل 
داده هـا اسـتفاده می کننـد. اصـول کلـی تحلیـل داده هـای کیفی را می توان شـامل    فرایند سـه 
مرحلـه ای دانسـت کـه تـا زمانـی که بـه ارائـة یافته های معتبـر و قابل پشـتیبانی منجر شـوند 
تکـرار می شـوند. ایـن سـه مرحلـه در ایـن پژوهش نیز بـه کار گرفتـه شـده اند که عبارتنـد از:

ـ آماده سـازی داده هـا: در ایـن گام داده هـای حاصـل از سـه پرسـش پایانـی پرسشـنامه و 
داده هـای گـردآوری شـده در جلسـه های مصاحبـه در قالـب متـن پیاده سـازی و در نرم افـزار 

»مکس کیـودا« وارد شـدند.
ـ ساختاربخشـیدن بـه داده ها و سـازمان دهی آن هـا: در این گام بـرای تجزیه و تحلیل داده ها 
از دو مرحلـه کدگـذاری بهره برداری شـد. کدگذاری دور نخسـت به صورت توصیفی انجام شـده 
کـه در آن موضـوع اصلـی متـن در قالـب یـک واژه یـا عبـارت کوتـاه )بیشـتر اسـمی( خلاصه 
می شـود. ایـن کار به تدریـج انباشـته  ای از موضوع هـای مـورد پوشـش را فراهـم می کنـد کـه 
پژوهشـگر را در امـر نمایه سـازی و دسـته بندی یـاری می رسـاند. ایـن کدگـذاری می توانـد در 
پژوهش هـای مردم نـگاری و مطالعه هایـی کـه شـکل های مختلفـی از داده را دربرمی گیرنـد 
اسـتفاده شـود. در کدگـذاری دور دوم، یـا کدگـذاری الگو، نیز خلاصه های به دسـت آمده از دور 
نخسـت )یعنـی همـان کدهـای ایجاد شـده در دور نخسـت( در تعـداد کوچک تری از دسـته ها، 
تم هـا/ موضوع هـا، یـا مفاهیـم/ سـازه ها گروه بنـدی شـدند. ایـن کار به ماننـد خوشـه بندی و 
تحلیـل عاملـی بـرای تجزیه و تحلیـل کمـی اسـت. درواقـع کدهـای الگـو کدهایـی تبیینـی و 

اسـتنتاجی هسـتند کـه الگوهـا و موضوع هـای برآمـده از متـن را نشـان می دهند.
ـ تفسـیر و دسـته بندی نهایـی موضوع هـا و مفاهیـم: درنهایت کدها و دسـته های به دسـت 

آمـده با کمک روش اسـتدلال منطقی تفسـیر شـدند.

3ـ7. روایی و پایایی
روایـی و پایایـی در    تمـام گام هـای پژوهـش از طراحـی ابـزار و گـردآوری داده گرفتـه تـا 
تجزیه وتحلیـل آن هـا مطـرح هسـتند. کمپـل و فیسـک1 )1959( تعریـف جامعـی از روایـی و 
پایایـی ابـزار پژوهـش به شـکل زیـر ارائـه داده انـد که با وجود گذشـت زمـان هنوز ایـن تعریف 

کارآمـد به نظـر می رسـد:
1. Campbell and Fisk
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»مشـابه بودن نتایـج حاصـل از دو آزمایش بـرای اندازه گیری یک رفتـار از طریق روش هایی 
کـه دارای حداکثـر سـطح تشـابه هسـتند، پایایـی نـام دارد. امـا، روایی بـه معنی مشـابه بودن 
نتایـج حاصـل از دو آزمایـش بـرای اندازه گیـری یک رفتـار از طریق روش هایی اسـت که دارای 

حداکثر سـطح اختلاف هسـتند.« )ص3(

3ـ7ـ1. روایی
مفهـوم روایی در پاسـخ گویی به این پرسـش ایجاد شده اسـت کـه ابزار اندازه گیری مورد اسـتفادة 
پژوهشـگر تـا چـه میـزان خصیصة مـورد مطالعه را می سـنجد. زمانی می تـوان از دقـت داده های 
گردآوری شـده اطمینـان حاصـل کـرد کـه از اعتبـار ابزار آگاهی داشـته باشـیم )سـرمد، بازرگان 
و حجـازی، 1387(. در رویکـرد کمـی، پـس از بررسـی پژوهش هـای هماننـد کوشـش شـد کـه 
پرسشـنامه ای متناسـب بـا نیاز طراحی شـود. بی تردید برگـزاری گروه کانونی با سیاسـت گذاران، 

پژوهشـگران و کتابفروشـان توانسته اسـت روایـی ابـزار را تا حد زیـادی تأمین کند.
ولـی در رویکـرد کیفـی، روایی قـدری ناملموس تر و دشـوارتر اسـت. برای تأمیـن روایی در 

پژوهش هـای کیفی سـه مؤلفه هسـت: اعتبـار، انتقال پذیـری و تأییدپذیری.
ـ اعتبـار: پژوهشـگر بـا صـرف زمـان کافـی، تأییـد    فراینـد پژوهش توسـط سـه متخصص، 
اسـتفاده از دو کدگـزار بـرای کدگـزاری چنـد نمونه مصاحبه برای کسـب اطمینان از یکسـانی 
دیـدگاه کدگـذاران، اسـتفاده از پرسـش های عینـی و قابـل اندازه گیـری و نـگارش یادداشـت 
دامنـه و یـادآور در طـول پژوهـش خاصـه در فرم هـای اکسـل، میـزان موثق بـودن داده هـای 

پژوهـش را بـه حـد قابل قبولـی افزایش داده اسـت.
ـ انتقال پذیـری: بـرای اطمینـان از انتقال پذیری یافته های پژوهشـی، یافته هـای پژوهش با 
سـه متخصص که در پژوهش مشـارکت نداشـتند به اشـتراک گذاشـته شـدند. در همة  مراحل 

کار و به منظـور ایجـاد اطمینان پذیـری، جزئیات پژوهش و یادداشـت برداری ها ثبت شـدند.
ـ تأییدپذیـری: بـرای تأییدپذیـری یافته های پژوهـش باید جزئیات در    تمـام مراحل به دقت 
ثبت و ضبط شـود که این کار درمورد هر پژوهشـی باید انجام شـود و همة مسـتندات نگهداری 
شـود. از جملـه  مسـتندات می تـوان بـه مصاحبه هـای گـروه کانونی به صـورت صوتی و جلسـه 

مصاحبه با مشـارکت کنندگان اشـاره کرد.

3ـ7ـ2. پایایی
قابلیـت اعتمـاد یـا پایایـی ابـزار اندازه گیری به این سـؤال پاسـخ می دهد کـه ابـزار اندازه گیری 
تحقیـق در شـرایط یکسـان تـا چه حد نتایج یکسـانی به دسـت می دهد. باتوجه بـه تعریف های 
موجـود معمـولاً دامنـه ضریـب پایایی از صفر )عـدم ارتباط( تـا 1+ )ارتباط کامـل( خواهد بود. 
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ایـن ضریـب بیانگـر آن اسـت کـه ابـزار اندازه گیـری محقـق تا چـه انـدازه ویژگی هـای باثبات 
آزمودنـی یـا ویژگی های متغیر و موقتی وی را می سـنجد )سـرمد، بازرگان و حجـازی، 1387(. 
بـرای بررسـی پایایـی ابزارهـای پژوهش روش هـای مختلفی وجـود دارد، که سـرمد و همکاران 
)سـرمد، بـازرگان و حجـازی، 1387( رایج تریـن آن ها را مـوارد زیر عنوان می کننـد؛ 1( اجرای 
دوبـارة آزمـون یـا روش باز آزمایی، 2( روش موازی یا اسـتفاده از آزمـون همتا، 3( روش تصنیف 
)دو نیمه کردن(، 4( روش )کودرریچاردسون(، و 5( روش آلفای کرونباخ. استفاده از روش اخیر 
امـروزه توجـه بیشـتری را در پژوهش هـای علوم اجتماعی به خـود جلب کرده اسـت. ازاین رو در 
پژوهـش حاضـر نیز سـعی شده اسـت کـه پایایـی ابزارهـای پژوهش بـا اسـتفاده از روش آلفای 
کرونبـاخ سـنجیده شـود. ایـن روش برای محاسـبة هماهنگی درونـی ابزار اندازه گیـری از جمله 
پرسشـنامه ها یـا آزمون هایـی که ویژگی هـای گوناگـون را اندازه گیـری می کند بـه کار می رود.

بـرای به دسـت آوردن ضریـب آلفـای کرونبـاخ ابتـدا واریانـس نمره هـای هـر زیرمجموعـه 
سـؤال های پرسشـنامه و واریانـس کل را بایـد محاسـبه کـرد. در مرحلـة بعـدی بااسـتفاده از 
فرمـول ضریـب آلفـای کرونباخ مقدار ضریب به دسـت خواهـد آمد )البته محاسـبات آماری این 
پژوهش با اسـتفاده از نرم افزار اس پی اس اس انجام گرفته اسـت(. سـرانجام پس از محاسـبه های 
پیش گفتـه آلفـای کرونبـاخ پرسشـنامة ایـن پژوهـش نزدیـک به 84درصد شـد که بـرای یک 
پرسشـنامه محقق سـاخته میـزان قابـل قبولـی اسـت. بنابرایـن، می تـوان انتظار داشـت که اگر 
بـار دیگـر پرسشـنامة ایـن پژوهش میـان نمونه توزیع شـود احتمالاً بـه نتایجـی همانند نتایج 

کنونی دسـت خواهیـم یافت.
از دیگـر سـو، پایایـی در رویکـرد کیفـی کمـی ذهنی تـر و غیرملموس تـر اسـت. پایایـی در 

رویکـرد کیفـی ایـن پژوهـش به روش هـای زیـر حاصل شده اسـت:
ـ یادداشت برداری مفصل و دقیق؛

ـ ضبط صوت باکیفیت برای ثبت دقیق گفته ها؛
ـ آوانگاری گفته های ضبط شده؛

ـ آوانگاری نکات، مکث ها و جزئیاتی که معمولاً جا می افتند؛
ـ کدگذاری ناشناس به کمک کدگذاری که جزو تیم پژوهش نیست؛

ـ آنالیـز داده هـا به کمـک افـراد ناشـناس و رایانه به طوری کـه دیدگاه های مجریـان پژوهش 
اثری در تحلیل داده نداشـته باشـد؛

ـ و توافـق بیـن کدگـذاران کـه اگر چنـد کدگـذار کار کدگـذاری را انجام دهند لازم اسـت 
بیـن آن هـا توافقـی دربارة شـیوة کار صـورت پذیرد.
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3ـ8. مسائل اخلاقی
به دلیـل این کـه در    فرایند انجام این پژوهش، پژوهشـگر با عوامل انسـانی سـروکار داشته اسـت، 
مسـائل اخلاقـی از مـواردی بـوده کـه کوشـش بـه رعایـت آن هـا شده اسـت. نخسـت    آن که از 
محرمانـه مانـدن تمـام پاسـخ های پاسـخ دهندگان اطمینـان حاصـل شده اسـت. کسـب ایـن 
اطمینـان، در بخـش کمـی و پیمایـش، بـا اسـتفاده از نگهداری پاسـخ ها در وب سـایت »گوگل 
فـرم« )google.com/forms( کـه تنهـا بـا اسـتفاده از نـام کاربـری و گذرواژه امکان دسترسـی 
بـه آن وجـود دارد فراهم شده اسـت. همـة پاسـخ دهندگان در جریان هدف انجـام پژوهش قرار 
گرفتـه بودنـد؛ گفته شـده بود که مشـارکت در این پژوهش به صـورت داوطلبانـه خواهد بود، و 
نتایـج به گونـه ای گـزارش خواهد شـد کـه افراد یا کتابفروشـی خاصی قابل شناسـایی نباشـند. 
افـزون بر ایـن، رایانامه کنونی پژوهشـگر )surveyingbookstores@gmail.com( برای دریافت 
اطلاعـات بیشـتر یـا رفـع ابهـام از جوانـب گوناگـون پژوهش بـه پاسـخ دهندگان ارائه شـد. در 
بخـش کیفـی نیز صـدای ضبط شـدة مشـارکت کنندگان در رایانه ای کـه تنها پژوهشـگر به آن 

دسترسـی داشـته ذخیره شده اسـت و کسـی دیگر بـه آن دسترسـی ندارد.
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فصل چهارم: یافته های پژوهش

4ـ1. مقدمه
در ایـن فصـل یافته هـای کلیـدی حاصـل از دو بخـش کمـی و کیفـی کـه بـا ابزار پرسشـنامه 
و مصاحبـه گـردآوری شـده اند گـزارش خواهنـد شـد. در آغـاز نگاهـی بـه شـمار و نسـبت 
کتابفروشـی های کشـور در اسـتان های گوناگـون خواهیـم داشـت. سـپس، میـزان مشـارکت 
نمونـة پژوهـش در پیمایش و ویژگی های جمعیت شـناختی آن ها را بررسـی خواهیـم کرد. این 

بخـش می توانـد بـه دریافـت فهـم درسـت از پاسـخ ها کمـک کند. 
پـس از گـزارش ویژگی هـای جمعیت شـناختی مشـارکت کنندگان در پژوهـش بـه گزارش 
توصیفـی پاسـخ های آن هـا می پردازیـم کـه عمومـاً در قالـب جـدول و نمـودار آمده انـد.  برپایة 
نـوع داده هـای گـردآوری شـده، یعنی اسـمی، رتبـه ای، فاصله ای، یا نسـبی سـنجه های آماری 
متناسـب هماننـد مـد یا میانگین و... گزارش شـده اند. سـپس از طریق آمار اسـتنباطی روابطی 
اسـتخراج خواهند شـد کـه می توان آن هـا را به کل جامعـه تعمیم داد. آزمون های همبسـتگی 

و بررسـی تفـاوت از شـمار چنین گزارش هایی هسـتند.
سـرانجام یافته هـای حاصل از پرسـش های باز و مصاحبه گزارش می شـوند کـه با روش های 
گوناگـون تجزیه و تحلیـل شـده اند. هرچند باید توجه داشـت کـه چنین یافته هایـی را نمی توان 
بـه کل جامعـه تعمیـم داد. در این بخش، گفته هایی از پاسـخ به پرسـش های بـاز یا مصاحبه ها 

به عنـوان شـاهد یافته های پژوهـش خواهند آمد.

4ـ2. شمار و نسبت کتابفروشی ها
بـرای دسـتیابی بـه شـمار کتابفروشـی ها در کشـور سـه منبـع کلیـدی پایـش شـده اند. 
نخسـت کتـاب مرجـع نشـر ایـران 1394: اطلاعـات ناشـران، کاغذفروشـی ها، لیتوگرافی هـا، 
چاپخانه هـا، صحافی هـا، کتابفروشـی ها، مراکـز پخـش، تصویرگـران، طراحـان گرافیـک، و 
ناشـران الکترونیـک از انتشـارات مؤسسـه خانـه کتـاب بررسـی شده اسـت. منبـع دوم بـرای 
گـردآوری داده هـا بانـک اطلاعاتـی کتابفروشـان از بانک هـای اطلاعاتـی مؤسسـه خانـه 
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کتاب به نشـانی  ketab.org.ir/SearchBookShop.aspx بوده اسـت. سـرانجام، منبع سـوم 
گردآوری داده ها پاسـخی بوده اسـت که مشـارکت کنندگان در تکمیل پرسشـنامه به این پرسـش 
داده انـد کـه »حـدوداً چنـد کتابفروشـی در "اسـتان" شـما وجـود دارد؟«، البتـه پاسـخ بـه ایـن 
پرسـش اختیـاری بوده اسـت. در جـدول  4ـ1 داده هـای حاصـل از این سـه منبع گزارش شـده اند.

جدول  4ـ1. شمار کتابفروشی ها در استان های ایران

پاسخ مشارکت کنندگانمرجع نشر ایرانبانک اطلاعاتی کتابفروشاننام استان
402157200آذربایجان شرقي
424179300آذربایجان غربي

1236090اردبیل
1010310500اصفهان

411725ایلام
411530بوشهر
15038251200تهران
-12746البرز

854350چهارمحال و بختیاری
551223300خراسان رضوی
-4114خراسان شمالي
582060خراسان جنوبي

32399200خوزستان
-9048زنجان
-10839سمنان

742750سیستان وبلوچستان
333111200فارس

13557100کردستان
20171100کرمان

-18072کرمانشاه
-4018کهگیلویه و بویراحمد

-253110گیلان
936060لرستان

637250300مازندران
11457100مرکزي

-13935هرمزگان
297100200همدان

19272100یزد
227110300قم

1023030قزوین
773440گلستان

.802133094535
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برپایـة جـدول  4ـ1 تفاوت میان شـمار کتابفروشـی های کشـور در هر سـه منبع چشـم گیر 
اسـت. درحالی کـه  برپایـه داده های »بانـک اطلاعاتی کتابفروشـان« بیش از 8هزار کتابفروشـی 
در کشـور وجـود دارد، »مرجـع نشـر ایـران« تنهـا سه هزارو سـیصد کتابفروشـی گـزارش کرده 
اسـت. آمـار کتابفروشـی های کشـور  برپایه دیـدگاه مشـارکت کنندگان در پژوهش نیـز بیش از 

4500 مورد اسـت.
بـرای آگاهـی از شـمار درسـت تر کتابفروشـی های کشـور بـا چنـد سـازمان فرهنـگ و 
ارشـاد اسـلامی در اسـتان های گوناگـون تمـاس گرفتـه شـد، ولـی این نهادهـا نیز آمـار دقیق 
کتابفروشـی ها را نداشـتند. به همیـن دلیـل، مبنـای شـمار کتابفروشـی ها بر »بانـک اطلاعاتی 
کتابفروشـان« گذاشـته شـد کـه به نسـبت آمـار واقعی تری به نظـر می رسـید. بـرای اعتباریابی 
ایـن آمـار به صـورت تصادفـی با کتابفروشـانی در چند شهرسـتان تمـاس گرفته و درسـتی این 
آمـار پرسـش شـد. نظر بـه پاسـخ کتابفروشـان به نظر می رسـد آمار کتابفروشـی های کشـور با 
آن چـه    در »بانـک اطلاعاتی کتابفروشـان« آمده اسـت هماهنگ تر اسـت. افزون بـر این، مطالعة 
پیشـینه های گوناگـون در حـوزة کتابفروشـی ها نیـز نزدیک تر بـودن ایـن آمـار بـه واقعیـت را 
ثابـت می کنـد. بـرای مثـال، مهندس کمـال کمالی در یادداشـتی در شـماره 11 و 12 نشـریة 
صنعـت نشـر در اسـفندماه 1386 شـمار کتابفروشـی های خوزسـتان را نزدیـک بـه 300 مورد 

عنـوان کرده اسـت کـه بـا آمـار »بانـک اطلاعاتـی کتابفروشـی ها« هم خوانی بیشـتری دارد.
ولـی بـرای    آن کـه بـه فراوانـی کتابفروشـی ها در اسـتان های گوناگون درسـت تر پـی ببریم 
گـزارش نسـبت کتابفروشـی ها، آمـار درسـت تری اسـت. بـرای گزارش نسـبت کتابفروشـی ها، 
شـمار آن هـا در هـر 100هـزار نفـر جمعیـت گـزارش شده اسـت. داده هـای جمعیت شناسـی 
اسـتان های گوناگـون از »درگاه ملـی آمـار«1 کشـور کـه وابسـته بـه »مرکـز آمار ایران« اسـت 
دریافـت شـد.2 داده هـای ایـن درگاه یافته هـای هشـتمین سرشـماری ملـی در آبان مـاه 1395 
اسـت. در جـدول  4ـ2 گـزارش شـمار کتابفروشـی ها در هـر 100هـزار نفـر در اسـتان های 

گوناگـون آمده اسـت.

1. amar.org.ir
2. amar.org.ir/Portals/0/result%20951221.pdf
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جدول  4ـ2. شمار کتابفروشی ها در استان های ایران

جمعیتشمار کتابفروشی هانام استان
شمار کتابفروشی ها 

در هر 100000 نفر
1010512085019.7اصفهان

637328358219.4مازندران

227129228317.6قم

297173823417.1همدان

192113853316.9یزد

10870236015.4سمنان

424326521913.0آذربایجان غربي

15031326763711.3تهران

402390965210.3آذربایجان شرقي

253253069610.0گیلان

12312704209.7اردبیل

18019524349.2کرمانشاه

859477639.0چهارمحال و بختیاری

55164345018.6خراسان رضوی

9010574618.5زنجان

13516030118.4کردستان

11414294758.0مرکزي

10212737618.0قزوین

13917764157.8هرمزگان

587688987.5خراسان جنوبي

415801587.1ایلام

32347105096.9خوزستان

33348512746.9فارس

20131647186.4کرمان

407130525.6کهگیلویه و بویراحمد

9317606495.3لرستان

418630924.8خراسان شمالي

12727124004.7البرز

7718688194.1گلستان

4111634003.5بوشهر

7427750142.7سیستان وبلوچستان

80217992627010.0مجموع
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4ـ10ـ1. جامعه
دسـتة نخسـت مشـکلات فراگیـر هسـتند و منشـأ آن هـا شـرایط اجتماعی اسـت. این دسـته 
از مشـکلات نیازمنـد تغییـر و تحول هـای بنیادیـن هسـتند و برنامه هـای بلندمـدت می توانـد 
پاسـخ گوی آن ها باشـند. نخسـتین مسئله، مشـکلات اقتصادی و معیشـتی جامعه است. به نظر 
می رسـد مشـکلات اقتصـادی جامعـه روی قـدرت خرید آن ها تأثیـر گذاشـته و بی تردید کتاب 
در اولویت هـای پایانـی جامعـه برای خرید اسـت. یکـی از پاسـخ گویان اظهار می کنـد: »باتوجه 
بـه کاهـش تـوان خریـد و وضعیـت معیشـتي و اقتصـادي موجـود، نمي تـوان انتظـار زیـادي 
از مـردم بابـت گرایـش بـه کتـاب داشـت. نمـود آن  را مي تـوان در اسـتقبال خـوب مـردم از 
طرح هـاي تخفیـف کـه بـا همـکاري خانـه کتـاب به صـورت دوره اي برگـزار مي شـود دیـد(« 

)مشـارکت کنندة شـمارة 234(.1
نیسـت. طـی  کتابفروشـی ها  و  اقتصـادی جامعـه  تنهـا مشـکل  اقتصـادی،  رکـود  ولـی 
سـال های گذشـته، به ویـژه 10 سـال اخیر، هزینه هـای ادارة یک کتابفروشـی به شـدت افزایش 
یافته اسـت؛ از هزینـة اجاره بهـای سـاختمان گرفتـه تـا هزینه های مصـرف انرژی. بـرای نمونه، 
یکـی از کتابفروشـان اشـاره می کند: »مهم ترین مشـکل یک کتابفروش اجارة مـکان و موقعیت 
مکانـی اسـت کـه باعـث می شـود به علـت ضعف خریـد مردم و عـدم پرداخـت اجاره مـکان در 
موعـد مقـرر کتابفـروش بـه جمع کـردن شـغل خود یـا اسـتفاده از شـغل های مکمـل نماید.« 

)مشـارکت کنندة شـمارة 64(.
افـزون بـر ایـن، عـدم اسـتقبال مـردم از کتـاب از کلیدی ترین چالش ها و مشـکلاتی اسـت 
کـه کتابفروشـی ها بـا آن روبـه رو هسـتند و بیشـتر پاسـخ گویان به این پرسـش بر ایـن عقیده 
هسـتند کـه ایـن مسـئله تمـام صنعـت نشـر را تحـت تأثیر قـرار داده اسـت. عـدم اسـتقبال از 
کتاب احتمالاً دارای یک ریشـة فرهنگی اسـت و به فرهنگ شـفاهی ایرانیان بسـتگی دارد که 
بیشترشـان چندان کتاب خوان نیسـتند. از سـوی دیگر، سـرانة مطالعة کشـور نیز بسـیار پایین 
اسـت، کـه تأثیـر مسـتقیمی بـر خرید کتـاب می گـذارد. بـرای نمونه، یکـی از پاسـخ دهندگان 
می گوید: »]مردم[ از صبح تا شـب دور خودشـان می چرخند و زندگی اشـان پر از مشـکل اسـت 
 ولـی حاضـر نیسـتند یک صفحه کتاب بخوانند شـاید همـان یک صفحه بتواند کمکشـان کند. 

1. در ادامـة گـزارش به نقل قول هایی از مشـارکت کنندگان در پژوهش به عنوان شـاهد اسـتناد می شـود. 
ازآن جاکـه از گفته هـای سـه گـروه گوناگـون بهـره گرفتـه شـده، بـرای اسـتناد بـه این سـه گروه از سـه 
واژة سیاسـت گذار، کتاب فـروش، و مشـارکت کننده اسـتفاده شده اسـت. منظـور از سیاسـت گذار، افرادی 
هسـتند کـه به عنـوان سیاسـت گذار با آن هـا مصاحبه شده اسـت. منظـور از کتاب فروش، افرادی هسـتند 
کـه به عنـوان کتاب فـروش بـا آن هـا مصاحبه شده اسـت و منظـور از مشـارکت کننده افرادی هسـتند که 

بـه پرسـش های باز پیمایـش پاسـخ گفته اند. 
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 ]درحالی کـه[ ایـن ملـت شـریف در سـال گذشـته متجـاوز از 500میلیـارد تومـان آدامـس 
جویده انـد و ده هـزار میلیـارد تومـان سـیگار دود کرده انـد و در هر 6 دقیقه یک نفـر در جاده ها 
خودکشـی می کنـد و در هـر دقیقـه 7 طلاق صورت می گیـرد.« )کتابفروش شـماره یک(. یکی 
دیگـر اظهـار می کنـد کـه: »اولین مشـکل عدم اسـتقبال و خرید کتاب از سـوی مـردم به دلیل 
مشـکلات اقتصـادی اسـت.« )مشـارکت کنندة شـمارة 21(. هرچنـد جامعـة پژوهـش یکـی از 
دلایـل عـدم اسـتقبال را هزینـة بـالای کتـاب می داننـد و به نظـر آن هـا قیمـت کتـاب نسـبت 
بـه تـوان ضعیـف خریـد مردم بسـیار بالاسـت. بـرای نمونه، یکـی از آن هـا می گویـد: »هرچند 
همیشـه بـه مشـتری ها می گوییـم هزینـة بالای کتـاب بهانه ای اسـت بـرای عدم خریـد کتاب 
و کتـاب در اولویت هـای آخـر قـرار دارد، امـا گاهـی واقعـاً می بینیـم کـه تـوان خرید کتـاب را 

ندارنـد.« )کتابفروش شـماره دو(.

4ـ10ـ2. دولت
دسـتة دیگـری از مشـکلات در پیوند با سیاسـت گذاران حوزة نشـر و دولت اسـت. یکـی از این 
مشـکلات سیاسـت های نادرسـت، نبود سیاسـت گذاری کلان، یا متغیر بودن سیاسـت ها اسـت. 
به نظـر می رسـد، گاهـی دولت سیاسـت هایی اتخاذ می کند کـه نه تنها کمکی به کتابفروشـی ها 
نمی کنـد، بلکـه می تواند منشـأ آسـیب های گسـترده باشـد. گاهی نیـز متغیربودن سیاسـت ها 
بـا تغییر مدیران مسئله سـاز اسـت. بـرای نمونه، یکی از مشـارکت کنندگان می گویـد: »برخورد 
سـلیقه ای بـا مسـئلة نشـر و ممیـزی کتـاب که بـا تغییر مسـئولان سیاسـت ها به شـدت تغییر 
می کننـد و بـازار نشـر را بـا فرازوفرود بسـیار روبه رو می نماید« )مشـارکت کنندة شـمارة 142(.

حمایت هـای ضعیـف دولـت از دیگـر مشـکلاتی اسـت کـه کسـب وکار کتابفروشـی بـا 
آن دسـت وپنجه نـرم می کنـد. ایـن حمایت هـا می تواننـد گسـترة وسـیعی را دربرگیرنـد. از 
معافیت هـای مالیاتـی گرفتـه تـا یارانـة خریـد و یارانـة مصرف انـرژی، بیمـه و... . بـرای نمونه، 
یکـی از پاسـخ دهندگان اشـاره می کنـد کـه: »بـالا رفتن حقـوق و دسـتمزدها و عـدم حمایت 
دولتـي در تعرفه هـاي بیمه هـا و اخـذ مالیـات بـر فـروش درحالـي کـه طبـق قانـون معـاف از 
مالیـات هسـتیم.« )مشـارکت کنندة شـمارة 13(. یکـی دیگـر می گویـد کـه »]...[ وام هـا بـا 
بهره هـای بـالا دیگـر مشـکل می باشـد. عوارضـات و مالیات هـا و اجاره بهـاء کمـر کتابفروشـان 
را شکسـته.« )مشـارکت کنندة شـماره 21(. یـا دیگـری اظهـار می کنـد: »اگـر وامـی دولتـی 
بـا نـرخ سـود معقـول و بازپرداخـت دراز مـدت در اختیـار کتابفروشـان باسـابقه بـرای خریـد 
مـکان درنظـر گرفتـه می شـد کمکی شـایان به بقای کتابفروشـان می شـد و خدمتـی واقعی به 

زیرسـاخت های فرهنگـی می بـود.« )مشـارکت کنندة شـمارة 142(.
حتـی اگـر ایـن حمایت هـا در آیین نامـه و روی کاغـذ منعکـس شـده اند، گمـان مـی رود 
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هنـوز بسـیاری از کتابفروشـان از آن هـا بهره منـد نشـده اند. یکـی از کتابفروشـان در یکـی از 
اسـتان ها می گویـد: »قـرار بـود مغاره دارانـی کـه فقـط کتـاب می فروشـند از پرداخـت مالیات 
معـاف بشـوند، ولـی ادارة دارایـی شـهر ]...[1 به هیچ وجه زیر بـار نمی رود و مصوبـة دولت را هم 
نـه قبـول می کنـد و نه اجـرا، به دلیل وجـود افراد سـخت گیر و مسـتبد ادارة دارایی شـهر ]...[. 
دارایـی فقـط بـه مجوزهایـی که از ارشـاد اخذ می شـود بخشـودگی مالیاتـی ارائـه می کند و به 
کتابفروشـانی کـه فقـط و فقـط کتاب می فروشـند و پروانه کسـب از اتحادیه دارنـد اصلًا گوش 
نمی کننـد چـه برسـد آن هـا را از مالیـات معـاف کننـد. درصورتی کـه اگر مـا ایـن مغازه ایی که 
داریـم در کار دیگـری مـورد اسـتفاده قـرار می دادیم سـودهای خیلـی بیشـتری می بردیم. ولی 
ادارة دارایـی واقعـاً در حـق مـا که عاشـق کتاب و کتابفروشـی هسـتم جفـا می کنـد. امیدوارم 
شـما پی گیـری نماییـد.« )مشـارکت کنندة شـمارة 278(. یکـی دیگـر می گویـد: »مالیـات از 
کتابفروشـی مـا اخـذ می گـردد چندیـن بـار هم بـه ادارة مالیـات شهرسـتان اعتراض شـده اما 
بی فایـده بـوده، هزینـة بـالای بـرق؛ وضیـت بسـیار بـد مالی ]هـم هسـت[.« )مشـارکت کنندة 

.)291 شمارة 
از دیگـر مشـکلات جدی کسـب وکار کتابفروشـی ها به نظـر می آید ناکارآمدی شـبکة توزیع 
اسـت. کتابفروشـی ها پـس از مشـتریان و کاربـران نهایـی آخرین حلقة زنجیرة نشـر هسـتند و 
ازایـن رو وابسـتگی بسـیاری به شـبکة توزیـع محصـولات فرهنگی دارنـد. بی تردیـد ناکارآمدی 
ایـن شـبکه تأثیـر مخـرب بـر کسـب وکار کتابفروشـی خواهـد گذاشـت. به نظـر می رسـد در 
حـال حاضـر این شـبکه به درسـتی کار نمی کنـد و بسـیاری از کتابفروشـان و سیاسـت گذاران 
بـه ایـن مسـئله اشـاره کرده انـد. ایـن ناکارآمـدی از دو رویکـرد قابـل بررسـی اسـت. نخسـت 
   آن کـه ناکارآمـدی به معنـی آن اسـت کـه اصـلًا چنیـن شـبکه ای نیسـت یـا اگر هسـت خوب 
کار نمی کنـد. بـرای نمونـه، یکـی از افـراد اشـاره می کند کـه: »در کشـور ما اصلًا صنعت نشـر 
کاملـی هنـوز شـکل نگرفتـه و در بسـیاری از جاهـا مـا با مشـکل مواجه هسـتیم. اگـر بخواهم 
شـفاف تر بگویـم، مـا اصـلًا حلقـه ای بـه نـام توزیع کننـده را در زنجیـرة تأمین کتـاب فراموش 
کرده ایـم. در کشـور مـا اصـلًا چنیـن حلقـه ای وجود نـدارد. خب کتابفـروش از کجـا کتابش را 
تأمیـن کنـد، نبایـد کـه روی تأمین کتـاب انرژی بگـذارد، باید بیشـتر انرژی اش صـرف فروش 
شـود.« )کتابفـروش شـمارة چهـار(. از سـوی دیگـر، ایـن ناکارآمـدی گاه به معنی آن اسـت که 
مافیایـی در ایـن شـبکه شـکل گرفتـه کـه در توزیـع کتاب هـا عادلانـه عمـل نمی کنـد. بـرای 
نمونـه، »]...[ سـختگیری مراکـز پخـش و ناشـران کتاب های پرفـروش برای راحت تـر دراختیار 
گذاشـتن کتاب هـای پرفـروش ]...[.« )مشـارکت کنندة شـمارة 55(. از مسـائل دیگـر شـبکة 
توزیـع آن اسـت کـه محصولات ناشـران شهرسـتان های دیگـر غیر از تهـران به بازار تهـران راه 

1. برای حفظ محرمانگی، نام شهر حذف شده است.  
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نمی یابـد، و دلیـل ایـن امر ناکارآمدی شـبکة توزیع اسـت. یکی از مشـارکت کنندگان می گوید: 
»]...[ امـا ]دسترسـی بـه[ کتاب های ناشـران شهرسـتانی که در تهـران نماینده ندارنـد و مراکز 

پخش نمی شناسـند سـخت اسـت« )مشـارکت کنندة شـمارة 202(.
از دیگـر دغدغه هـا و چالش هـای کتابفروشـان، نمایشـگاه های کتاب اسـت که هم به شـکل 
اسـتانی و هـم به شـکل بین المللـی برگـزار می شـود و به نظـر می رسـد موجـب کاهـش خریـد 
چالش برانگیز بـودن  بـر  کتابفروشـان  هـم  و  سیاسـت گذاران  هـم  می شـود.  کتابفروشـان  از 
برگـزاری ایـن نمایشـگاه ها تأکیـد دارنـد. بـرای نمونه یکـی از کتابفروشـان اشـاره می کند که: 
»نمایشـگاه های اسـتانی و نمایشـگاه به طـور کلـی برگـزار نشـود. دور باطـل نمایشـگاه تهـران 
گذاشـته بشـه کنـار و کمـک بـه کتابفـروش که در طول سـال دسـتش زیر چونه ش خشـک و 
در انتظار مشـتری هسـت بشـود و نمایشـگاه های زرد رو مجـوز ندهند، حداقـل کمک کنند به 
کتابفـروش کـه مردم تشـریف بیاورند در کتابفروشـی و کتاب را تهیه کنند.« )مشـارکت کنندة 
شـمارة 74(. یکـی از سیاسـت گذاران نیـز می گویـد: »به عقیدة من نمایشـگاه های کتاب مسـیر 
اشـتباهی را طی می کنند و تأثیر زیادی روی فروش کتابفروشـی ها دارند. شـما نمایشـگاه های 
کشـورهای دیگـر را نـگاه کنیـد، همـه به معنـای واقعـی نمایشـگاه هسـتند و فروشـی اتفـاق 
نمی افتـد. نمایشـگاه جـای قـرارداد بسـتن و این جـور چیزهاسـت، نـه جـای فـروش کتـاب.« 

)سیاسـت گذار شـمارة 3(.
دخالـت دولـت در کسـب وکار نیـز از مشـکلات دیگر اسـت. به نظر می رسـد دولـت به جای 
   آن که سیاسـت گذاری کند و بازار نشـر را راهبری کند خود وارد میدان شـده و هم در کار نشـر 
کتـاب دخالـت می کنـد و هـم در فعالیت فـروش. چنین دخالت هایـی گاه منجر بـه بی عدالتی 
در بـازار کتابفروشـی می شـود و بـه کتابفروشـی های وابسـته به خـودش ممکن اسـت »رانت« 
دهـد و بخـش خصوصـی از ایـن امتیـاز بی بهـره باشـد. یکـی از کتابفروشـان می گویـد کـه: 
»مراکـز دولتـی کـه انحصار بـه عده ای خـاص دارد و از یارانه هـای هنگفتی برخوردارنـد، با ارائة 
تخفیف هـای سرسـام آور بـرای بخـش خصوصـی مشـکل ایجـاد می کننـد.« )مشـارکت کنندة 
شـمارة 190(. یکـی دیگـر می گویـد: »پـروژه ]...[1 کـه دولـت و افـراد وابسـته بـه دولـت اجرا 
کرده انـد بـرای بازار ] کتابفروشـی[ سـم اسـت. ایـن پروژه ها مثل یـک مار بزرگ همـة مارهای 
کوچـک را می بلعـد و مـی رود. شـما از یـک طـرف می گویید کـه بایـد از کتابفروشـان حمایت 
کنیـم و از طـرف دیگـر پـروژه ]...[ را اجـرا می کنیـد. انگار خـود دولت هم تکلیفـش با خودش 
مشـخص نیسـت. وزارت ارشـاد بایـد فکـری در ایـن زمینـه کنـد. بـا ایـن طـرز فکـر به جایـی 

نمی رسـیم و وضعیـت همیـن خواهـد بـود کـه الان هسـت.« ) کتابفروش شـمارة یک(.
از دیگـر مشـکلات کسـب وکار کتابفروشـی ها کـه همه ریشـة آن  را در سیاسـت های دولت 

1. برای حفظ محرمانگی، نام پروژه حذف شده است. 
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می داننـد، نبـود تبلیغـات مناسـب دربـارة کتاب اسـت. ازآن جاکـه رسـانه های ارتباط جمعی در 
کشـور همـه در اختیـار دولـت هسـتند، کتابفروشـان انتظـار دارنـد کـه از طریق این رسـانه ها 
کتاب هـای تـازه تبلیـغ شـوند و بهـای بیشـتری به کالاهـای فرهنگی در این بسـتر داده شـود. 
یکـی از کتابفروشـان می گویـد: »]...[ عـدم تبلیغـات رسـانه ای ملـی در بـاب کتـاب و معرفـی 
کالاهـای فرهنگـی هم مشـکل بزرگی اسـت. شـما نـگاه کنیـد ببینیـد تلویزیـون چه چیزی را 
تبلیـغ می کنـد، شـب و روز دارنـد چیپـس و پفک و شـامپو تبلیـغ می کنند، دریـغ از یک تبلیغ 
از کتـاب یـا محصـولات فرهنگـی. آن ها هم دنبال سـود خودشـان هسـتند و کسـی بـه کتاب 
اهمیت نمی دهد. از تبلیغ کتاب سـودی عاید رسـانة ملی نمی شـود.« )مشـارکت کنندة 272(.

گمـان مـی رود دولـت در پی گیـری امـور دیگـری نیـز می توانـد نقش داشـته باشـد امروزه 
بـرای کتابفروشـان مشـکلاتی به وجـود آورده انـد. بـرای نمونـه، انجـام پژوهش های بنیـادی در 
حـوزة کتابفروشـی ها از مسـائلی اسـت کـه بایـد دولت پی گیـری کنـد، درحالی که تا بـه  امروز 
چنـدان ایـن مسـئله در کانـون توجه جـای نگرفته اسـت. ضعف هـای قانونـی نیز در بازار نشـر 
وجـود دارد. بـرای نمونـه، کپی بـرداری غیرقانونـی از مسـائلی اسـت کـه نیازمنـد قانون گذاری 
جدی تـری اسـت. همچنیـن، قوانیـن در پیونـد با ممیزی کتاب نیـز باید بازبینی شـوند و عامل 
سـلیقه در آن هـا حذف شـود. برای نمونه، یکی از مشـارکت کنندگان اشـاره می کنـد: »برخورد 
سـلیقه ای بـا مسـئلة نشـر و ممیـزی کتـاب که بـا تغییر مسـئولان سیاسـت ها به شـدت تغییر 
می کننـد و بـازار نشـر را بـا فرازوفرود بسـیار روبه رو می نماید« )مشـارکت کنندة شـمارة 142(.

4ـ10ـ3. ناشر
گمـان مـی رود ناشـران نیـز به دنبال موضوع هـای گوناگون نیسـتند و بیشترشـان روی انتشـار 
محتوایـی تمرکـز کرده اند که نتوانسـته بـه همة نیازهای بازار پاسـخ دهد. یکی از کتابفروشـان 
اشـاره می کنـد کـه: »موضوع هـای جدید به نـدرت در کتاب ها منعکس می شـود. همـه به دنبال 
چـاپ محتـوای پرفـروش هسـتند و کسـی به فکر تولیـد محتوای ناب نیسـت. ناشـران ما اصلًا 
حرفه ای نیسـتند و همه بازاری هسـتند و کاری به پیشـبرد فرهنگ ندارند.« )مشـارکت کنندة 

شمارة 101(.
از دیگـر مشـکلات موجـود، شـبکة توزیع اسـت که به نظـر می رسـد ناشـران در ناکارآمدی 
آن اثرگذارند. بعضی از کتابفروشـان معتقد هسـتند که ناشـران به درسـتی منابعشـان را توزیع 
نمی کننـد و آن هـا به سـختی می تواننـد به کتاب هایشـان دسترسـی پیـدا کننـد. بعضی معتقد 
هسـتند کـه ناشـران ایـن کار اصلـی خـود، کـه توزیـع کتـاب در میان کتابفروشـی ها اسـت را 
تعطیـل کرده انـد و خـود بـه فروشـندة کتـاب تبدیل شـده اند. این فـروش هم حضـوری انجام 
می شـود و هـم بـا آمـدن اینترنـت و شـبکه های مجـازی به آسـانی درگیـر فـروش می شـوند. 
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یکـی از مشـارکت کننده ها اظهـار می کنـد: »ناشـران کـه خودشـان همـه فروشـنده شـده اند و 
مـدارس، ادارات و دانشـگاه ها به شـکل مسـتقیم کتاب هایشـان را از ناشـر تهیـه می کننـد کـه 

باعـث می شـود کمـر کتابفروش بشـکند« )مشـارکت کنندة شـمارة 162(.
خرید قطعی از دیگر مشـکلات کتابفروشـان اسـت که ریشـه در سیاسـت های ناشـران دارد. 
به نظـر می رسـد بیشـتر کتاب هایـی کـه به دسـت کتابفروشـان می رسـد از طریق خریـد قطعی 
اسـت که ریسـک پذیری آن ها را پایین می آورد. برای نمونه، یکی از کتابفروشـان اشـاره می کند 
کـه »ناشـران بـه مـا کتاب به صـورت قطعـی می فروشـند. دیگر خبـری از خریـد امانـی و غیره 

نیسـت. شـما همـة کتاب هـا را بایـد به صورت قطعـی تهیه کنیـد« ) کتابفروش شـماره یک(.
کاهش حاشـیة سـود کتابفروشـان نیز احتمالاً ریشـه در سیاسـت های قیمت گذاری ناشران 
دارد. به ویـژه در سـال های اخیـر کـه هزینـة چـاپ و انتشـار کتاب هـا بـالا رفته اسـت، به نظـر 
می رسـد ایـن حاشـیة سـود حتـی کمتـر هـم شده اسـت. یکـی از مشـارکت کنندگان اشـاره 
می کند: »]...[ کاهش حاشـیة سـود کتاب فروشـان توسـط ناشـران براي رقابت با دیگر ناشـران 

از مسـائل دیگـری اسـت کـه ما بـا آن مواجه هسـتیم« )مشـارکت کنندة شـمارة 131(.

4ـ10ـ4.کتابفروشی
سـرانجام، ریشـة برخی از مشکلات کتابفروشـی ها را باید در خود کتابفروشی ها جست وجو کرد. 
شـاید نخسـتین و کلیدی ترین مسـئله در کسب وکار کتابفروشی، که بیشـتر مشارکت کنندگان 
در پژوهـش بـه آن اشـاره می کننـد، نداشـتن یک صنف توانمند و سـاختارمند اسـت که بتواند 
ارتبـاط میـان سیاسـت گذاران و کتابفروشـان را برقرار سـازد. هرچند در سـال های اخیر بعضی 
از صنوف در گوشـه و کنار کشـور تشـکیل شـده اند، ولی هنوز نتوانسـته اند مرجعیتـی عام یابند 
و نظـر همـه یا دسـت کم بیشـتر کتابفروشـان را جلب کنند. یکـی از سیاسـت گذاران می گوید: 
»به نظـر مـن یکـی از مشـکلات جـدی کتابفروشـی در کشـور آن اسـت کـه اصـلًا صنفـی در 
ایـن زمینـه وجـود نـدارد. چـرا، هسـتند صنوفـی کـه درزمینـة کتابفروشـی ها کار می کننـد، 
ولـی به نظـر مـن نبودشـان بهتـر اسـت. این هـا اصـلًا نتوانسـته اند یـک نماینـدة جـدی بـرای 
کتابفروشـی های کشـور باشـند. مـن اعتقـاد دارم، قویـاً، کـه اگر قرار اسـت بعضی از مشـکلات 
کتابفروشـی ها حـل شـود باید یک تشـکل صنفی یـا اتحادیه یـا انجمن یا چنین چیزی شـکل 
گیـرد و بتوانـد مطالبـات کتابفروشـی ها را مطـرح کنـد، در غیـر این صـورت بعیـد می دانـم به 

نتیجه برسـیم.« )سیاسـت گذار شـمارة یک(.
از مسـائل دیگری که بیشـتر سیاست گذاران به آن اشـاره می کنند آن است که کتابفروشان 
صرفـاً روی فـروش کتـاب تمرکـز نمی کننـد و افـزون بر کتـاب، کالاهـای دیگری در فروشـگاه 
خـود عرضـه می کننـد، کـه ایـن کار باعـث می شـود تـا آن هـا بـه یـک کتابفـروش متخصـص 
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تبدیـل نشـوند. بـرای نمونـه، یکـی از سیاسـت گذاران اشـاره می کنـد کـه: »کتابفروشـی ها 
الان همـه چیـز می فروشـند، از لواز م تحریـر بگیریـد تـا عروسـک. خـب نمی شـود کـه در یک 
کتابفروشـی عروسـک عرضـه شـود، شـأن کتابفروشـی در ایـن حـد نیسـت. یا حتـی بعضی از 
کتابفروشـی ها ممکن اسـت سـاندویچ هم بفروشـند. ساندویچی کتاب بفروشـد مشکلی نیست، 
ولی کتابفروشـی سـاندویچ بفروشـد جای نگرانی اسـت.« )سیاسـت گذار شـمارة یک(. هرچند 
خـود کتابفروشـی ها معتقـد هسـتند کـه چنیـن کسـب وکارهای مکملی به سـرپا نگه داشـتن 
آن هـا کمـک کرده اسـت. بـرای نمونـه، یکـی از  آن هـا می گویـد: »مهم تریـن مشـکل یـک 
کتابفـروش اجـارة مـکان و موقعیـت مکانـی اسـت کـه باعـث می شـود به علـت ضعـف خریـد 
مـردم و عـدم پرداخـت اجـارة مـکان در موعـد مقـرر کتابفـروش اقـدام بـه جمع کردن شـغل 
خـود یـا اسـتفاده از شـغل های مکمـل نماید. مـا اگـر در فروشـگاهمان از فـروش لوازم تحریر و 
بـازی فکـری اسـتفاده نکنیـم به جـد می گویـم که تـا الان ورشکسـته بودیـم و بایـد آب خنک 

می خوردیـم.« )مشـارکت کنندة شـمارة 64(.
تمرکـز بـر کسـب وکارهای دیگـری غیـر از کتابفروشـی گاه منجـر بـه ایـن خواهد شـد که 
کتابفروشـان به بعد فرهنگی کسب وکارشـان کمتـر توجه کنند. به نظر می رسـد، فراموش  کردن 
بعـد فرهنگی کتابفروشـی ها، نه تنها در میان کتابفروشـان دیده می شـود، بلکـه در میان بعضی 
از سیاسـت گذاران نیز هسـت. یکی از سیاسـت گذاران اشـاره می کند »در کشـور ما کتابفروشی 
صرفـاً به عنـوان یـک کسـب وکار اقتصـادی درنظر گرفته می شـود که در آن سـود حـرف اول را 
می زنـد. همـه فکـر می کننـد اگر کتابفروشـی سـودآور اسـت سـراغ آن برویم، اگر نه که سـراغ 
کار دیگـری برویـم. بنابرایـن، ما از کتابفروشـی به عنـوان یک کار فرهنگـی حمایت نمی کنیم و 

همیـن خود یک چالش بزرگ اسـت.« )سیاسـت گذار شـمارة سـه(.
بـه روز نبـود کتابفروشـی ها از چالش هـای دیگـر اسـت. به نظر می رسـد کتابفروشـان نگران 
فضـای مجـازی هـم هسـتند. ازآن جاکـه آن هـا نتوانسـته اند هـم گام بـا پیشـرفت های فناوری 
حرکـت کننـد، بعضـی از مشـتریان و کاربرانشـان را از دسـت داده انـد، به ویژه مشـتریان جوان 
کـه بـا فناوری هـای تـازه ارتباط بیشـتری برقـرار کرده انـد. بـرای نمونه، یکـی از کتابفروشـان 
می گویـد: »باوجـود و گسـترش شـبکه هاي مجازي آینـده روشـني را نمي بینـم.« ) کتابفروش 
شـمارة سـه(. یکـی دیگـر از آن هـا اظهـار می کنـد: »از هر 10 مشـتری جـوان بنـده در قبل از 
سـال 1388 امـروز 7 نفـر خـارج کشـور هسـتند، 2 نفـر تهرانند و تنهـا یک نفر هنـوز اصفهان 
اسـت، کـه تـازه آن یـک نفرها هم دچار مشـکلات زیادنـد و کمتر فرصـت کتاب خوانـی دارند. 
مسـن ترها هـم کم کـم بـا بیشترشـدن سنشـان یکی یکـی بـه رحمـت خـدا می رونـد. و نسـل 
بعـدی هـم جمعیـت کمتـری دارد و اغلـب بیشـتر شـیفتة فضاهـای مجـازی اسـت و رغبـت 

چندانـی بـه کتاب نـدارد.« )مشـارکت کنندة شـمارة 201(.
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بازاریابـی کتـاب هـم  ادارة کتابفروشـی ها روی جنبه هـای  بـرای  چنیـن شـیوة سـنتی 
تأثیرگـذار بوده اسـت. در شـیوه های سـنتی مدیریـت توجـه چندانـی بـه بازاریابی نمی شـود و 
عقیـدة غالـب بـر آن بود که »مشـک آنسـت که خـود ببوید، نـه    آن که عطـار بگویـد!«. این در 
حالـی اسـت کـه امـروزه روی جنبه های تبلیغات و بازاریابی بسـیار تأکید می شـود و مشـتریان 
نیـز جـذب کالاهایـی می شـوند کـه در تبلیغـات هسـتند. همان گونه که گفته شـد، بخشـی از 
ایـن مشـکل بـه دولـت بازمی گـردد کـه نتوانسـته در رسـانه های ملـی کوششـی جـدی بـرای 
بازاریابی کتاب داشـته باشـد، ولی بعضی از مشـکلات نیز متوجه کتابفروشـی ها هسـتند. یکی 
از سیاسـت گذاران می گویـد: »کتابفروشـان مـا اصـلًا نمی داننـد تبلیغ کتاب چیسـت و چگونه 
از ابزارهـای تـازه بـرای تبلیـغ کتـاب بهره گیرنـد. درحالی که بایـد در این زمینه فعال باشـند و 

خودشـان را خـوب پرزنـت کنند.« )سیاسـت گذار شـمارة پنج(.
سـرانجام، از دیگر مشـکلاتی که ریشـه در کتابفروشـی ها دارد، خدمات ضعیف آن ها اسـت. 
به نظـر می رسـد کتابفروشـی ها روی ارائـة خدمـات تـازه و نوآورانـه تأکیـد نداشـته اند و ایـن 
باعـث شـده کـه گـوی رقابـت را بـه دیگـران ببازنـد. یکـی از سیاسـت گذاران می گویـد: »]...[ 
اخیـراً بـه یـک کتابفروشـی سـر زدم کـه وقتی وارد شـدم فکـر کردم یـک فضای دیگـری غیر 
از کتابفروشـی اسـت. تردیـد نـدارم کـه همـة کسـانی کـه بـه آن جـا سـر زده انـد همین حس 
مـن را داشـته اند. بسـیار هـم شـلوغ بـود. به نظـرم یکـی از دلایـل ایـن شـلوغی همیـن فضای 
متفاوتـی بـود کـه داشـت. مبـل راحتی گذاشـته بـود، اسـباب بازی بـرای بچه ها داشـت، حتی 
شـما می توانسـتید بشـینید و مطالعـه کنیـد، کسـی کاری به کار شـما نداشـت. تعجـب کردم 
کـه چنیـن چیـزی را می بینـم. ببینیـد وقتـی از خدمـات صحبـت می کنیـم داسـتان متفاوت 
اسـت. به نظـرم کتابفروشـی های دیگـر بایـد الگـو بگیرنـد و به این سـمت حرکت کننـد. دیگر 
کتابفروشـی های سـنتی کـه یـک راهـروی باریـک دارد و بـه شـما اجـازه نمی دهنـد کـه بـه 

کتاب هـا دسـت بزنیـد این جـا خریـداری نـدارد.« )سیاسـت گذار شـمارة شـش(.
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ـ »اسـتقامت یا تعطیلی یا تغییر شـکل کتابفروشـی از فروشـگاه فیزیکی به فروشگاه مجازی 
)که احتمال مرگ فروشـگاه در این حالت هم بسـیار اسـت(.« )مشـارکت کنندة شمارة 255(.

از مسـائل کلیـدی دیگـر در ابـر واژگان آینـدة کتابفروشـی ها، تأکیـد پاسـخ گویان بـر لزوم 
حمایت هـای دولت اسـت. به نظر می رسـد بیشـتر کتابفروشـان آینـدة خود را به ایـن حمایت ها 
گـره زنده انـد و منتظـر هسـتند تـا دولـت کاری برایشـان بکنـد. از گفته هـای کتابفروشـان در 

پیونـد بـا ایـن مسـئله می توان بـه مـوارد زیر اشـاره کرد:
ـ »دو سـال دیگـر خـودم را بازنشسـته می کنـم و کتابفروشـی را بـه یک نفر دیگـر تحویل 
می دهـم، اگـر پیدا شـود. با سیاسـت های حمایتی دولت کتابفروشـان شـاید سـرپا بایسـتند.« 

)مشارکت کنندة شـمارة 17(.
می شـود.«  موفـق  تقریبـاٌ  باشـد  همـراه  رسـانه ای  تبلیغـات  و  دولـت  حمایـت  »اگـر  ـ 

.)17 شـمارة  )مشـارکت کنندة 
ـ »بـدون حمایت هـای مالـی دولـت و تبلیـغ فرهنـگ کتاب خوانـی توسـط رسـانه های 

جمعـی، چشـم انداز مبهمـی پیـش رو هسـت.« )مشـارکت کنندة شـمارة 17(.
ـ »با حمایت های دولت انشاءالله شرایط بهبود می یابد.« )مشارکت کنندة شمارة 17(.

ـ »چنان چـه حمایت هـای مالـی وجـود داشـته باشـد، باتوجـه بـه علاقـه و توانمندی هـای 
خـود و پتانسـیل انسـانی و فرهنگـی شـهر خـود، توسـعه و رونـق و نیـز تأثیرگـذاری فرهنگی 

قابل توجهـی را در آینـده ای نزدیـک پیش بینـی می کنـم.« )مشـارکت کنندة شـمارة 17(.
ـ »باید دولت چاره اساسـی بیندیشـد و وام با بهره کم، سـهل و آسان در اختیار کتابفروشان 
قـرار دهـد. آینـده کتابفروشـانی کـه فقـط کتـاب می فروشـند در خطـر اسـت. نظـام و دولـت 
صددرصـد بایـد حمایـت کنـد و واقعـاً بایـد بـرای کتابفروشـان، نـه لوازم التحریر، عـرض کردم 
فقـط کتابفروشـان چـاره ای اساسـی بیندیشـد. همین دولـت باید کمـک کند بـه کتابفروش.« 

)مشارکت کنندة شـمارة 17(.
ـ »احتمـالاً بسـیاری از کتابفروشـی ها به سـمت تعطیلـی و تغییـر شـغل پیـش می روند مگر 
   این کـه طرح هـای حمایتـی دولـت از قبیـل یارانه کتـاب، معافیـت مالیاتی و جلوگیـری از فروش 
کتـاب در اماکـن عمومـی بدون مجوز به صورت جدی اجرا شـود.« )مشـارکت کنندة شـمارة 17(.

ـ »متأسـفانه آینـدة خوبـی پیـش رو نداریـم و چنا ن چـه دولـت حمایـت نکنـد مجبـور بـه 
جمـع آوری یـا منجـر بـه ورشکسـتگی خواهیـم شـد.« )مشـارکت کنندة شـمارة 17(.

ـ »در صـورت عـدم حمایـت قاطـع دولت هیـچ آیندة روشـنی نمی بینم و گاهـاً به رغم میل 
باطنی به شـغل پس از کتابفروشـی فکر می کنم.« )مشـارکت کنندة شـمارة 17(.

اگـر نگوییـم همـة کتابفروشـی ها، بیشـتر کتابفروشـی ها نگـران  آن چـه    روشـن اسـت، 
آینـده هسـتند و چشـم انداز امیدبخشـی ندارنـد. ایـن سـردرگمی در گفته های آن هـا به خوبی 
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پیداسـت و بـا واژه هایی هماننـد »تاریک«، »مبهم«، »تـار«، »ناامیدکننده«، »بـد«، »تعطیل«، 
»کم رونـق«، و »ورشکسـته« بیـان شده اسـت. در ایـن میان، کسـانی هم هسـتند که بـه آینده 
امیـدوار هسـتند و آینـدة این کسـب وکار را موفـق می دانند، ولـی شمارشـان در نمونة پژوهش 

حتـی به انگشـتان دسـت نمی رسـد.



فصل پنجم
بحث و نتیجه گیری
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فصل پنجم: بحث و نتیجه گیری

5ـ1. مقدمه
به رغـم توجـه خـاص بـه کتابفروشـی ها طـی سـال های گذشـته، ایـن حلقـة تأثیرگـذار زنجیر 
و  مدیـران  از سـوی  نشـر  از چالش هـای صنعـت  یکـی  به عنـوان  کتـاب همچنـان  تأمیـن 
برنامه ریزان کشـور معرفی می شـود. گاه چالش آن اسـت که شـمار کتابفروشـی ها اندک اسـت 
)اشـعری، 1387؛ پژمان فـر، 1395(، گاه سیاسـت های دولـت چالـش ایـن حوزه اسـت )دنیای 
اقتصـاد، 1391(، و گاه ایـن مشـکلات و چالش هـا به شـکل جزئی تـر مطرح می شـوند، از محل 

قرارگیـری کتابفروشـی ها گرفتـه تـا عدم اعتمـاد و همکاری ناشـران بـا آن ها.
از مهم تریـن مسـائلی کـه می توانـد عاملی بـرای ایجاد چالش ها و مشـکلات کتابفروشـی ها 
باشـد آن اسـت که دید دقیق و روشـنی نسـبت بـه وضعیت بـه روز آن ها وجود نـدارد. تا زمانی 
کـه وضـع موجود به درسـتی شناسـایی نشـود مطمئنـاً نمی تـوان بـرای آینـده برنامه ریزی ها و 
سیاسـت های کاربـردی ارائـه کـرد. درحال حاضر، مطالعـه ای علمی و میدانی روی کتابفروشـی 
های کشـور در دسـت نیسـت که بتـوان آن را برای برنامه ریزی هـای کاربردی مبنا قـرار داد و از 
آن در زمینه هـای گوناگـون اسـتفاده کـرد؛ ازایـن رو، پژوهش حاضر برای پاسـخ گویی به چالش 

گفته شـده انجـام شـد تا بتوانـد به پرسـش های زیر پاسـخ دهد: 
1. شمار و توزیع جغرافیایی کتابفروشی های کشور به چه شکل است؟

2. ابعاد و کنش های بازار کتابفروشی های کشور کدامند؟
3. وضعیت کتابفروشی های کشور در زمینه های گوناگون چگونه است؟

4. وضعیت فضای فیزیکی کتابفروشی ها چگونه است؟
5. وضعیت منابع و مجموعه کتابفروشی ها چگونه است؟

6. وضعیت نیروی انسانی کتابفروشی ها چگونه است؟
7. وضعیت اقتصادی کتابفروشی ها چگونه است؟
8. وضعیت فناوری کتابفروشی ها چگونه است؟
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9. وضعیت ارائة خدمات کتابفروشی ها چگونه است؟
بـرای پاسـخ گویی بـه ایـن پرسـش ها از رویکردهای کمـی و کیفـی و ابزارهای پرسشـنامه 
و مصاحبـه بهره بـرداری شـد. نزدیـک بـه 300 کتابفروشـی در پیمایـش مشـارکت کردنـد و با 
سیاسـت گذاران و دسـت اندرکاران کلیـدی در حـوزة کتابفروشـی ها مصاحبـه شـد. سـرانجام، 
مقوله بنـدی  و  کدگـذاری  اسـتنباطی،  آمـار  توصیفـی،  آمـار  بـا  گـردآوری شـده  داده هـای 

تجزیه و تحلیـل شـدند.
یافته هـا نشـان می دهـد کـه سـابقة کتابفروشـی ها نسـبتاً بالاسـت و بیشـتر آن هـا بیش از 
10 سـال سـابقة کاری دارنـد و ایـن مزیتـی بـرای بازار نشـر کشـور به شـمار می رود. از سـوی 
دیگـر، طیـف کمتـر از یک سـال سـابقه نزدیـک به سـه درصد پاسـخ ها را بـه خود جلـب کرده 
بـود کـه نشـان می دهد سـالانه نزدیک به سـه درصد کتابفروشـی تازه تأسـیس به صنعت نشـر 
کشـور افـزوده می شـود. ولـی دربـارة    این که چـه شـماری از این کتابفروشـی های تازه تأسـیس 
زیسـت پذیر هسـتند و به کسـب وکار کتابفروشـی خود ادامه می دهند پرسشـی اسـت که باید 

در پژوهش هـای آینـده پی گیری شـود.
از چالش هـای کلیـدی صنعـت نشـر کشـور کـه متخصصان و سیاسـت گذاران نشـر کشـور 
بارهـا بـه آن اشـاره کرده اند، تخصصی نبودن کسـب وکار کتابفروشـی در ایران اسـت. یافته های 
ایـن پژوهـش نیـز نشـان داد کـه بخـش چشـم گیری از مشـارکت کنندگان در پژوهش ناشـر ـ 
کتابفروشـی هسـتند و افزون بر کتابفروشـی به انتشارات نیز مشـغولند. بی تردید کتابفروشی ها 
خـود حلقـة مجزایـی در زنجیـرة تأمیـن نشـر کشـور هسـتند و بـا مسـائلی سـروکار دارند که 
ناشـران شـاید بـه آن بهایـی نمی دهنـد. ازایـن رو، حرکت به سـمت تخصصی  کردن کسـب وکار 

کتابفروشـی و جداکردن آن از انتشـارات لازم اسـت.
به نظـر می رسـد بـازار نشـر کشـور، دسـت کم در حلقـة کتابفروشـی ها، بیشـتر خصوصـی 
اسـت و مالکیـت دولتـی نقـش کم رنگـی در مدیریـت کتابفروشـی های کشـور دارد. ایـن امـر 
می توانـد منجـر بـه رقابـت بیشـتر در بـازار کتابفروشـی ها شـود و درنتیجـه به این نظـام رونق 
بخشـد. بااین همـه، دولـت و نظـام حاکـم باید بتوانـد نقش سیاسـت گذاری خود را پیـش ببرد. 
ولـی نهادهـای گوناگونی هسـتند که مجوز فعالیت کتابفروشـی ها در کشـور را صـادر می کنند. 
»وزارت فرهنـگ و ارشـاد اسـلامی«، »اتحادیه هـای ناشـران و کتابفروشـان«، و »اتحادیه هـای 
لوازم تحریـر و نوشـت افزارها« از کلیدی تریـن نهادهایـی هسـتند کـه تا کنـون بیشـترین مجوز 
فعالیـت کتابفروشـی ها را صـادر کرده انـد. ازآن جاکه شـاید میـان قوانین و شـیوه های اداره این 
نهادها تفاوت هایی وجود داشـته باشـد، می تواند منجر به آشـفتگی در رویه های کتابفروشـی ها 
شـود. از سـاده ترین آشـفتگی هایی کـه از نتایـج چندگانگـی در صـدور مجـوز اسـت، نداشـتن 
آمـار دقیق از شـمار کتابفروشـی ها اسـت. همین آشـفتگی می توانـد سیاسـت گذاری در زمینة 
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کتابفروشـی در کشـور را بـا چالش هایـی جدی مواجه سـازد.
ازنظـر ویژگی هـای جمعیت شـناختی مشـتریان کتابفروشـی ها گویـا میـان جنسیتشـان 
تفـاوت چندانـی نیسـت و زنـان و مـردان تقریبـاً به یک انـدازه به کتابفروشـی ها سـر می زنند. 
به نظـر می رسـد جوانـان بیـش از دیگـر اقشـار جامعـه بـه کتابفروشـی می روند و عمـوم مردم 
را دربـردارد. مسـئله ای کـه این جـا بایـد مورد توجـه قرار گیرد نسـبت کم کـودکان در مراجعه 
بـه کتابفروشـی ها اسـت. هرچنـد این نسـبت پایین تاحـدی پذیرفتنـی اسـت، از آن جهت که 
کـودکان به تنهایـی نمی تواننـد چندان رفت وآمد داشـته باشـند. اما شـاید اگر والدیـن کودکان 
خـود را همراهشـان بـه کتابفروشـی ها ببرنـد در فرهنگ سـازی کتابفروشـی گردی و مطالعـه 

تأثیرگذار باشـد.

5ـ2. شمار و توزیع کتابفروشی ها
آمارها از شـمار و توزیع کتابفروشـی های کشـور متفاوت اسـت و آمار درسـت و قابل اعتمادی 
در دسـت نیسـت و همیـن مسـئله یکـی از چالش هـای سیاسـت گذاران ایـن حـوزه اسـت. در 
بیشـتر کشـورهای توسـعه یافته، ایـن اصناف و تشـکل ها هسـتند که معمـولاً چنین آمـاری را 
دارنـد و دیگـران نیـز می تواننـد از آن هـا بهره بـرداری کننـد. ایـن اصنـاف بـا پذیـرش عضویت 
کتابفروشـی های گوناگـون افـزون بر دسترسـی به این آمارهـا در امر سیاسـت گذاری نیز درگیر 
هسـتند و بـه سیاسـت گذاران فرهنگـی در ایـن حوزه هـا نیـز یاری می رسـانند. برای مثـال، در 
برخـی از ایـن تشـکل ها در کشـورهای دیگـر کـه در سـطح ملی فعالیـت می کنند آمده اسـت. 
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جدول  5ـ1. انجمن ها و صنف های در پیوند با کتابفروشی ها در کشورهای جهان

Country Association Website

India Delhi State Booksellers and Publishers 
Association dsbpa.in

USA American Booksellers Association bookweb.org
Canada Canadian Booksellers Association cbabook.org
Norway Norwegian Booksellers Association bokhandlerforeningen.no
Finland Booksellers’ Association of Finland kirjakauppaliitto.fi/english
UK Booksellers Association of the UK and Ireland booksellers.org.uk
Germany German Publishers and Booksellers Association boersenverein.de/de/394814

Bangladesh Bangladesh Publishers & Booksellers 
Association -

Australia Australian Booksellers Association booksellers.org.au

Nepal National Booksellers and Publishers 
Association of Nepal nbpan.org

Georgia Georgian Publishers and Booksellers 
Association gpba.ge/home

Greece Association of Greek Publishers and 
Booksellers greekbookpublishing.org

Serbia Publishers and Booksellers Association of 
Serbia izdavaci.rs

Portugal Associação Portuguesa de Editores e Livreiros 
(APEL) apel.pt

Poland Polish Chamber of Books pik.org.pl/en
Czech 
Republic

Association of Czech Booksellers and 
Publishers sckn.cz

Hungary Hungarian Publishers’ and Booksellers’ mkke.hu

Luxembourg Fédération Luxembourgeoise des Editeurs de 
Livres luxorr.lu

Ukraine Ukrainian Publishers and Booksellers 
Association uabooks.info

New Zealand Booksellers New Zealand booksellers.co.nz

South Africa South African Booksellers Association sabooksellers.com

Cyprus Cyprus Booksellers Association ccci.org.cy
Estonia Estonian Booksellers Association -
Italy Italian Booksellers Association libraitaliani.it

Latvia Latvian Booksellers Association gramattirgotaji.wordpress.
com

Slovenia Slovenian Booksellers Association libris.si

Switzerland Schweizer Buchhändler- und Verleger-
Verband – SBVV swissbooks.ch

Netherlands Dutch Booksellers Association boekbond.nl
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در جـدول  5ـ2 شـماری از کلیدی تریـن انجمن هـا و اصنـاف در پیونـد با کتابفروشـی ها در 
کشـورهای گوناگـون آمده اسـت. بسـیاری از این انجمن ها آنگونـه که ادعا می کنند توانسـته اند 
مشـارکت نزدیک به 90 درصدی کتابفروشـی ها در کشـورهای خود را به دسـت آورند و بنابراین 
جامعیت خود در کشورهایشـان را به حداکثر برسـانند و کتابفروشـی در یک کشـور را راهبری 
کننـد. ایـن انجمن هـا خدمـات گوناگونی به اعضای خـود ارائه می کننـد، از آموزش مسـائل در 
پیونـد بـا فروش کتـاب گرفته تا برگـزاری همایش ها، مکان یابـی کتابفروشـی ها، بازاریابی برای 

کتابفروشـان، و انتشـار خبرنامه یا نشـریه در حوزه های مرتبط.
در فضای صنعت نشـر کشـور انجمن یا تشـکلی ملی تخصصی در حوز ة کتابفروشی وجود ندارد. 
اگرچـه در بعضـی از اسـتان های کشـور چنیـن تشـکل هایی هسـتند، ولی بیشـتر آن هـا جزیره ای 
عمـل می کننـد و پیونـدی بـا هم دیگر ندارنـد. افزون بـر این، آن ها نتوانسـته اند اعتماد و مشـارکت 
حداکثـری کتابفروشـی ها را به دسـت آورنـد. از کلیدی تریـن تشـکل هایی کـه اکنون فعالیـت دارد 
»اتحادیـه ناشـران و کتابفروشـان تهران« اسـت که کمتـر از پنجاه درصد کتابفروشـی های تهران را 
پوشـش می دهـد.1  برپایـة داده های وب سـایت ایـن اتحادیه تنها 584 کتابفروشـی در ایـن اتحادیه 

عضـو هسـتند که نزدیک بـه 40 درصد کتابفروشـی های تهـران را پوشـش می دهد.
در چنیـن فضایـی جـای خالـی یـک انجمـن ملـی بـرای پیگیـری چالش هـا، مشـکلات، و 
مطالبـات کتابفروشـان و بـازار کتابفروشـی کشـور احسـاس می شـود. چنین انجمنـی می تواند 
به شـکلی کارآمد پیوند میان صنعت و سیاسـت گذاران را برقرار سـازد و در سیاسـت گذاری های 

گوناگـون ایـن حوزه نقش چشـم گیری داشـته باشـد.
درهرصورت، در این پژوهش برای آگاهی از آمار کتابفروشـی های کشـور سـه منبع کلیدی 
پایـش شـدند: »مرجـع نشـر ایـران 1394: اطلاعـات ناشـران، کاغذفروشـی ها، لیتوگرافی هـا، 
چاپخانه هـا، صحافی هـا، کتابفروشـی ها، مراکز پخش، تصویرگـران، طراحان گرافیک، و ناشـران 

الکترونیک«، »بانک اطلاعاتی کتابفروشـان«، و پرسـش از خود کتابفروشـان.
تفـاوت میـان داده هـای سـه منبـع گـردآوری داده چشـم گیر اسـت. درحالی کـه »بانـک 
اطلاعاتـی کتابفروشـان« بیـش از 8هـزار کتابفروشـی در کشـور گـزارش کـرده، »مرجع نشـر 
ایـران« تنهـا نـام سه هزارو سـیصد کتابفروشـی را فهرسـت کرده اسـت و مشـارکت کنندگان در 
پژوهـش نیـز بیـش از 4500 کتابفروشـی در کشـور گـزارش کرده انـد. پـس از بررسـی روایـی 
ایـن داده هـا از طریـق تماس بـا کتابفروشـی ها در شهرسـتان های گوناگون به صـورت تصادفی، 

به نظـر می رسـد داده هـای »بانـک اطلاعاتـی کتابفروشـان« بـه واقعیـت نزدیک تر اسـت.
 برپایـة داده هـای »بانـک اطلاعاتی کتابفروشـان« در ایـران برای هر 100هـزار نفر جمعیت 
10 کتابفروشـی وجـود دارد. هرچنـد ممکـن اسـت تمام کسـب وکار این کتابفروشـی ها عرضة 
1. nasheran.org/index.php/2012-05-21-07-35-47/2012-09-24-09-29-48



162

شور 
ی ک

ی ها
روش

ب ف
 کتا

یت
ضع

ی و
ررس

ب

کتـاب نباشـد. آنچنـان کـه داده هـای حاصـل از پیمایـش نشـان داد بیشـتر کتابفروشـی ها به 
فروش لوازم تحریر مشـغول هسـتند. بااین حال، به نظر می رسـد شـمار کتابفروشـی ها به نسـبت 
جمعیـت ایـران کـم نیسـت. برپایـة پیمایش هایـی کـه در دیگـر شـهرهای جهـان انجام شـده 
میانگیـن شـهرهای ایـران رتبـة قابـل قبولـی دارد.  برپایه جدول  5ـ2 که شـمار کتابفروشـی ها 
به نسـبت 100هـزار جمعیـت را در شـهرهای گوناگون نشـان می دهد، بیشـتر شـهرهای ایران 

از ایـن نظر چنـدان ضعیف نیسـتند. 
جدول  5ـ2. نسبت کتابفروشی ها در دیگر شهرهای جهان در هر 100000 نفر جمعیت

City Figure Date Source
Buenos Aires 22.6 2016 SINCA
Hong Kong 20.1 2015 Census and Statistics Department
Taipei 17.6 2014 Ministry of Finance
Madrid 15.7 2014 Paginas Amarillas
Shanghai 15.7 2014 Shanghai Theatre Academy
Toronto 13.9 2015 BOP/ Yelp/ Yellowpages
Tokyo 12.7 2009 Nippon Shuppan Hanbai Inc
San Francisco 11.5 2013 CitySearch; Yelp; Google search
Edinburgh 10.6 2013 UNESCO Edinburgh City of Literature Trust
New York 10.3 2015 YellowPages
Paris 9.4 2011 le Motif
Sydney 9.4 2015 Yellow Pages
Johannesburg 9 2012 VANSA/SABDA
Seoul 8.7 2015 The Seoul Institute
Austin 8.2 2015 ReferenceUSAGov
Melbourne 7.7 2015 Australian Booksellers Association, Yellow Pages
Berlin 7.1 2012 Gelbe Seiten
Shenzhen 6.6 2014 Culture Sports and Tourism Administration of 

Shenzhen Municipality
Montréal 5.9 2011 Institut de la statistique du Québec
Amsterdam 5.7 2014 LISA
Los Angeles 4.7 2013 Future of Publishing Think Tank/LACAC
Rio de Janeiro 4.7 2011 Associação Nacional de Livrarias (ANL)
Moscow 4.5 2014 Yellow Pages
London 4.3 2015 Booksellers Association
Mumbai 4.2 2012 Tata Institute of Social Sciences
Bogotá 3.5 2009 CERLALC
São Paulo 3.5 2011 ANL
Stockholm 3.2 2014 Svenska Antikvariatföreningen
Singapore 3 2014 Eguide Singapore Business Directory
Istanbul 0.9 2015 Yellow Pages

منبع جدول: »مجمع فرهنگی شهرهای جهان«1 )2017(
1. World Cities Culture Forum (WCCF)
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در جـدول  5ـ2 نـام شـهرها، سـرانة کتابفروشـی در هـر 100هـزار نفـر جمعیـت، تاریـخ 
پیمایـش و منبـع گـزارش آمـده اسـت. برپایـة ایـن جـدول شـهر »بوینـس آیـرس« پایتخـت 
آرژانتیـن دارای بیشـترین نسـبت کتابفروشـی در میـان شـهرهای گزارش شـده اسـت. در این 
شـهر بـرای هـر 100هـزار نفـر جمعیت نزدیـک بـه 23 کتابفروشـی وجـود دارد. در مقابل، در 

شـهر اسـتانبول ترکیـه بـرای ایـن جمعیـت نزدیـک به یک کتابفروشـی هسـت.
نبایـد فرامـوش کـرد که از دلایـل پایین بودن نسـبت کتابفروشـی ها در برخی از شـهرهای 
کشـورهای جهـان ممکـن اسـت رواج کتابفروشـی های برخـط باشـد کـه روزبـه روز گسـترش 
بیشـتری پیـدا می کننـد. ایـن در حالـی اسـت کـه در ایران ایـن نـوع از کتابفروشـی ها چندان 

رونـق نگرفته انـد )رسـولی و دیگـران، 1396(.
با   آن که نسـبت کتابفروشـی ها در ایـران چندان پایین نیسـت، ولی توزیع کتابفروشـی ها در 
اسـتان های گوناگـون بسـیار متفـاوت اسـت. درحالی که پنج اسـتان تهـران، اصفهـان، مازندان، 
خراسـان رضـوی و آذربایجـان غربـی بیـش از نصـف شـمار کتابفروشـی های کشـور را در خود 
جـای داده انـد، 26 اسـتان دیگـر تنهـا از نصـف دیگـر شـمار کتابفروشـی ها برخوردار هسـتند. 
درحالی کـه ایـن پنج اسـتان بـرای هر 100هـزار نفر بیش از 13 کتابفروشـی دارند، 26 اسـتان 
دیگـر نزدیـک بـه 8 کتابفروشـی بـرای هـر 100هـزار نفـر پیش بینـی کرده انـد. برپایـة ایـن 
یافته ها اسـتان های سیستان و بلوچسـتان، بوشـهر، گلسـتان، البرز، خراسـان شـمالی، لرستان و 
کهگیلویـه و بویراحمـد به ترتیـب نسـبت به دیگر اسـتان های کشـور محروم تر هسـتند. با   آن که 
اسـتان البـرز شـاید به دلیـل نزدیکـی بـه بـازار کتابفروشـی های تهران چنـدان محروم نباشـد، 

ولـی اسـتان های دیگر دسترسـی آسـان به ایـن بـازار را ندارند. 

5ـ3. فضای فیزیکی کتابفروشی ها
با   آن کـه فـروش کتـاب به شـکل برخـط در سـال های اخیـر در کانون توجـه قرار گرفته اسـت و 
بسـیاری از کاربـران منابـع خود را از این فروشـگاه ها تأمیـن می کنند، ولی هنوز هم سـهم این 
فروشـگاه ها از بازنشـر ناچیز اسـت. این کتابفروشـی های خشـت وآجری هسـتند که بازار فروش 
کتـاب را در دسـت دارنـد و تأثیـر چشـم گیری در زنجیـره تأمین نشـر دارند. ازایـن رو، توجه به 

فضای فیزیکی کتابفروشـی ها امری کلیدی در بررسـی وضعیت کتابفروشـی ها هسـتند.
اگـر فضـای کتابفروشـی ها را بـه سـه دسـتة کوچـک )کمتـر از 15 متـر(، متوسـط )15 تا 
50 متـر( و بـزرگ )بیـش از 50 متـر( تقسـیم کنیـم، به نظـر می رسـد نزدیـک بـه نیمـی از 
کتابفروشـی های کشـور متوسـط هسـتند و نیمی دیگـر کوچک و بـزرگ. افزون بر این، شـمار 
نسـبتاً کمی از کتابفروشـی ها کوچک و نسـبت تقریباً بیشـتری بزرگ هسـتند. هرچند احتمالاً 
کتابفروشـی های متوسـط و بـزرگ فضایـی را به عنـوان انبـار برای نگهـداری منابع خـود به کار 
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می گیرنـد، ولـی می تـوان گفـت فضای فیزیکـی کتابفروشـی هنوز از نظر کتابفروشـان نقشـی 
کلیـدی در فروش کتـاب دارد.

ولـی آیـا همـة کتابفروشـان از انـدازه کتابفروشـی خـود رضایـت دارنـد. یافته ها نشـان داد 
کـه شـمار کمـی از کتابفروشـی ها از مسـاحت و انـدازة سـاختمان خـود رضایت دارنـد. باتوجه 
بـه    آن که بیشـتر کتابفروشـی های کشـور مسـتأجر هسـتند و مالکیـت خصوصی بر سـاختمان 
خـود ندارنـد و نظـر بـه افزایش اجـارة واحدهـای تجـاری در سـال های اخیر، که موجب شـده 
کتابفروشـی ها فضاهـای کوچک تـری بگیرنـد تـا هزینة کمتـری برای اجـاره بپردازنـد، طبیعی 
اسـت که رضایت کتابفروشـی ها از فضایی که در اختیار دارند چندان بالا نباشـد. اگرچه فضای 
برخط موقعیت مناسـبی در اختیار کتابفروشـی ها گذاشـته تا بتوانند بخشـی از کسب وکار خود 

را در ایـن فضـای تازه انجـام دهند.
موقعیـت  از  کتابفروشـی ها  رضایـت  میـزان  بـر  پیش آمـده  شـرایط  می رسـد  به نظـر 
جغرافیایی شـان نیـز تأثیـر بگـذارد. شـمار چشـم گیری از کتابفروشـی های کشـور از موقعیـت 
جغرافیایی شـان رضایـت ندارنـد و شـاید دلیل این نارضایتـی فروش پایین آن ها اسـت. هرچند 

مسـائل دیگـری نیز شـاید بـر ایـن امـر تأثیرگذار باشـند.

5ـ4. منابع
منابـع و مـوادی کـه در کتابفروشـی ها به فـروش می رسـد کلیدی تریـن ارزشـی اسـت کـه این 
بنگاه هـا بـرای مشـتریان خـود به ارمغـان می آورنـد، ازایـن رو توجـه بـه آن هـا بسـیار بااهمیت 
اسـت. یافته هـا نشـان داد میانگین شـمار عناویـن کتاب ها در کتابفروشـی ها نزدیـک به 7هزار 

عنـوان اسـت و میانگیـن شـمار نسـخه ها نزدیک به 35500 نسـخه اسـت.
ولـی ظاهـراً کتاب تنها کالایی نیسـت که در کتابفروشـی ها به فروش می رسـد. بررسـی های 
ایـن پژوهـش نشـان می دهد کـه نزدیک بـه 60 درصـد کتابفروشـی ها تنها کتاب می فروشـند، 
درحالی کـه 40 درصـد آن هـا افـزون بـر کتـاب کالاهایـی چـون مـواد چندرسـانه ای، بازی های 

فکری، نقشـه، نشـریه و لوازم تحریـر در مجموعه خـود دارند.
بی تردیـد از عواملـی کـه موجب شـده کتابفروشـی ها به سـمت فـروش دیگر کالاهـا ترغیب 
شـوند مسـائل اقتصـادی اسـت. به گفتـة دیگـر، بـرای سـود بیشـتر اسـت کـه آن ها افـزون بر 
کتـاب، کالاهـای دیگـر ارائـه می کننـد. هرچند در شهرسـتان های کوچـک نیـز، به دلیل    آن که 
فـروش کالاهـا چنـدان تخصصی نیسـت، فروشـنده ها طیف گسـترده از نیازهای مشتریانشـان 

را پوشـش می دهنـد.
بـه ایـن مسـئله می تـوان از دو دیدگاه متضاد اندیشـید، نخسـت    آن که فـروش دیگر کالاها 
در کتابفروشـی ها خـوب اسـت و ارزش هایـی برای کتابفروشـان به همراه خواهد داشـت. ممکن 
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اسـت افـرادی برای خریـد لوازم تحریر به کتابفروشـی مراجعه کنند و در کنـار خرید این کالاها 
کتـاب نیـز خریـداری کننـد. ازسـوی دیگر، فـروش ایـن کالاهـا می توانـد چالش آفرین باشـد. 
می تـوان گفـت کتابفروشـی هایی کـه به صـورت تخصصـی کار کتابفروشـی انجـام نمی دهنـد 
ضعیف تـر از دیگـران کار می کننـد و ممکـن اسـت رفته رفتـه از کتابفروشـی فاصلـه بگیرنـد و 

تبدیـل بـه یک »سـوپرمارکت« محصولات فرهنگی شـوند که مناسـب نیسـت.
یافته هـا نشـان داد کـه نزدیـک بـه 50 درصـد کتابفروشـی های بررسی شـده تنهـا منابـع 
فارسـی زبان ارائـه می کننـد و 50 درصـد دیگـر در کنـار منابع فارسـی زبان منابعی بـه زبان های 
دیگـر نیـز تـدارک دیده انـد. زبان هـای انگلیسـی، عربـی و فرانسـه از رایج تریـن زبان هـا در 
کتابفروشـی ها هسـتند. همچنیـن، در برخـی از کتابفروشـی های محلـی در اسـتان هایی که به 
زبانـی غیـر از فارسـی صحبت می کنند، هماننـد کردی، ترکی، لـری و... منابعی بـه این زبان ها 

نیز وجـود دارد.
ایـن منابـع را از چـه کانال هایـی مجموعه سـازی  ولـی    این کـه کتابفروشـی های کشـور 
می کننـد نیز مسـئله ای مهم اسـت. یافته هـای پژوهش نشـان داد که در بیـن دو روش کلیدی 
)یعنـی خریـد مسـتقیم از ناشـر و خریـد از توزیع کننـده( تفـاوت چشـم گیری نیسـت. به نظـر 
می رسـد نزدیـک بـه 40 درصد کتابفروشـان کشـور بیـش از 50 درصـد از منابع مـورد نیاز خود 

را یـا از خـود ناشـر به شـکل مسـتقیم یـا از توزیع کننـده دریافـت می کنند.
اگـر توزیع کننده هـا را یکـی از حلقه هـای کلیـدی در زنجیرة تأمین نشـر بدانیـم، بی تردید 
حـذف آن هـا می توانـد خللی در این چرخـه ایجاد کنـد. همان گونه که داده های گردآوری شـده 
نشـان داد، تنها پنج درصد از کتابفروشـی های کشـور همة منابعشـان را از طریق توزیع کنندگان 
گردآوری می کنند و این زنگ خطری برای زنجیرة تأمین صنعت نشـر اسـت. شـاید گسـترش 
فناوری هـای اطلاعاتـی و ارتباطـی از عواملی باشـند که بـر حذف توزیع کننـدگان از این چرخه 
تأثیرگذار هسـتند. ازآن جاکه دسترسـی کتابفروشـی ها به ناشـران آسـان تر و سـریع تر از دیگر 
روش هـا اسـت و مطمئناً سـود بیشـتری نیز برای هـر دو طـرف دارد، نقـش توزیع کنندگان در 

ایـن چرخه روزبـه روز کم رنگ تر خواهد شـد.
اگـر توزیـع کتـاب را به عنوان یـک تخصص کلیدی در صنعت نشـر به شـمار آوریم و نگاهی 
بـه اهمیـت جایگاهـش داشـته باشـیم، بی تردیـد حذف ایـن حلقه صنعت نشـر را آسـیب پذیر 
خواهد کرد. ازآن جاکه این بنگاه ها اغلب ازیک سـو با شـمار بسـیاری از ناشـران و ازسـوی دیگر 
با شـمار بسـیاری از کتابفروشـی ها پیوند دارنـد، بنابراین آسـان تر و کارآمدتـر می توانند    فرایند 
توزیـع کتـاب را پیـش برنـد، در حالی کـه کتابفروشـی ها نمی تواننـد شـبکه های گسـترده ای از 

تأمیـن تشـکیل دهنـد و این امـر موجب ناهماهنگـی در توزیع کتاب خواهد شـد.
ازسـوی دیگـر، توزیع کننـدگان نیـز بایـد به خوبـی از نیازهای بـازار و کتابفروشـی ها آگاهی 
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باشـند. از دلایـل ضروری بـودن ایـن آگاهـی، پایین بـودن خطرپذیـری کتابفروشـی ها اسـت. 
باتوجـه بـه    آن کـه بیش از 60 درصد از کتابفروشـی های کشـور بیـش از 50 درصد منابعشـان را 
به شـکل خریـد قطعـی تهیـه می کننـد، بنابراین خطرپذیـری آن ها پایین اسـت و بایـد منابعی 
خریـداری کننـد کـه مطئمـن باشـند در بـازار به فـروش می رسـد. ایـن امـر باعـث می شـود 
کتابفروشـان به سـمت کتاب هـا و موضوع هایـی گرایـش پیـدا کننـد کـه در جامعـه خریـدار 
بیشـتری دارنـد و احتمـال مـی رود که از دیگـر موضوع ها غافـل بمانند. همین امـر به نوبة خود 
بـر گرایـش ناشـران تأثیرگـذار اسـت و تنـوع و گوناگونـی را در بـازار نشـر کم رنگ تـر می کند.

باتوجه به وابسـتگی بسـیار کتابفروشـی ها به بازار، به نظر می رسـد ناشـران و توزیع کنندگان 
بایـد به فکـر مدل هـای دیگـری بـرای توزیـع کتاب باشـند. بـرای مثـال، تقویـت روش امانی یا 
مبادلـة کتـاب می توانـد یکـی از شـیوه های کارآمد بـرای جبران این شـکاف باشـد. اگرچه این 

روش نیـز به نوبـه خود شـاید بـر عملکرد ناشـران و توزیع کننـدگان تأثیرگـذار خواهد بود.
در چنیـن فضایـی اسـت کـه نقش نیازسـنجی بـازار و مشـتریان حیاتـی اسـت. بااین حال، 
یافته هـای پژوهـش نشـان داد کـه نزدیک به 15 درصـد کتابفروشـی ها چندان توجهـی به نیاز 
بـازار و مشـتریان ندارنـد و در این زمینـه نیازسـنجی انجـام نمی دهنـد. نزدیک بـه 60 درصد از 
کتابفروشـی ها ترجیح می دهند از مشـتریان خود به شـکل مسـتقیم بپرسـند که چه نیازهایی 
دارنـد تـا کتابفروشـی تهیـه کنـد. ولـی به نظـر می رسـد اینگونـه نیازسـنجی ها نیـز به شـکل 
نظام منـد انجـام نمی شـود و پراکنده پیـش می رود. نظـر به    آن که شـبکه های اجتماعی برخط و 
اینترنت دسترسـی به مشـتریان را بسـیار تسـهیل کرده است، کتابفروشـی ها باید بیشتر بتوانند 
از ایـن فضـای تازه بهـره بگیرند. امروزه پارادایم تـازه ای در حوزة مدیریت ارتباط با مشـتری در 
جریان اسـت و آن را با عنوان »باشـگاه مشـتریان« می شناسـیم. دسترسـی به مشـتریان در این 
باشـگاه بسـیار آسـان و کارآمدتـر اسـت. از چنیـن کانال هایی می توان در راسـتای نیازسـنجی 
نیـز بهـره گرفـت. چنیـن نیازسـنجی هایی می تواند به ناشـران در انتشـار کتاب هـای مرتبط تر 
بـا نیـاز جامعـه و پی گیـری روندهای اجتماعـی کمک کند. چنیـن    فرایندی می تواند سـرانجام 
بـه تشـکیل یک صنعت نشـر نیـاز ـ محور کمک کنـد و از صنعـت تولید ـ محـور فاصله گیرد. 

در این جـا نیـز توزیع کننـدگان می تواننـد نقـش یک پـل ارتباطی را بـازی کنند.
نقـش توزیع کننـدگان در جـای دیگـری نیز کم رنگ اسـت. آن جـا که کتابفروشـان نیازمند 
آگاهـی از انتشـار کتاب هـای تـازه هسـتند، به نظـر می رسـد ارتبـاط کتابفروشـی ها با ناشـران 
قوی تـر از ارتبـاط آن هـا با توزیع کنندگان اسـت و این مسـئله بـار دیگر نشـان از کارآمد نبودن 
چرخـة نشـر دارد. شـاید از دلایـل گرایش به ایجاد ارتباط مسـتقیم امـکان مرجوعی کتاب های 
خریداری شـده اسـت. یافته هـای پژوهش نشـان داد کـه بیشـتر، کتابفروشـی هایی می توانند از 
امـکان مرجوعـی کتـاب بهـره بگیرنـد کـه کتاب هایشـان را به شـکل مسـتقیم از ناشـران تهیه 
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کـرده باشـند. هرچند نسـبت ایـن مرجوعی ها چنـدان نیسـت و میانگین نزدیک بـه 14 درصد 
اسـت. این میانگین به نسـبت پایین اسـت و خطرپذیری کتابفروشی ها را بسـیار پایین می آورد. 
ازایـن رو، آن هـا کتاب هایـی را بـرای خریـد برخواهنـد گزید که مطمئن هسـتند فـروش بالایی 

خواهند داشـت.
البتـه به نظـر می رسـد، کتابفروشـان اولویت هـای دیگـری نیـز در مجموعه سـازی منابـع 
دارند. اسـتقبال مشـتریان، پرفروش بودن چاپ های پیشـین، شـهرت نویسـنده، شـهرت ناشر و 
جدیدبـودن کتاب هـا کلیدی تریـن اولویت های کتابفروشـان برای مجموعه سـازی منابع اسـت. 
بااین حـال، در عصـری کـه داده هـا همه جـا در دسـترس هسـتند و تصمیم هـای داده ـ محـور 
ارزش بیشـتری دارند، به نظر می رسـد کتابفروشـی ها باید سـازوکار بهتری برای گردآوری داده 
جهـت تصمیم گیـری دربارة مجموعه سـازی خـود پیش بینی کننـد. بی تردید کتابفروشـی هایی 
که بیشـتر و بهتر از داده های مشتریانشـان بهره می برند کسـب وکار موفق تری خواهند داشـت.

5ـ5. نیروی انسانی
بی تردیـد نیـروی انسـانی شـاغل در بیشـتر کسـب وکارها از ابعـاد کلیـدی هسـتند و نمی توان 
از اهمیـت آن هـا چشـم پوشـید. در کسـب وکار کتابفروشـی ایـن نقـش کلیدی تـر نیز هسـت، 
بـه این دلیـل کـه تـوان و مهـارت نیروی انسـانی در ایـن کسـب وکار در پیشـبرد اهدافش مهم 
اسـت. ازآن جاکه کتابفروشـی های خشـت وآجری سـهم بیشـتر بازار کتاب را در اختیار دارند و 
کتابفروشـی های برخـط هنـوز چنـدان رشـد نکرده اند، این کسـب وکار تا حد زیادی وابسـته به 
نیـروی انسـانی اسـت. ازایـن رو، یکی از بخش هـای این پژوهش به بررسـی نیروی انسـانی فعال 

در کتابفروشـی های کشـور اختصـاص یافت.
یافته هـای پژوهـش نشـان می دهـد کـه نزدیـک بـه 90 درصـد کتابفروشـی های کشـور در 
مجموعـه خـود یـک، دو، سـه، چهـار یـا پنـج نفـر را به اسـتخدام گرفته انـد. دراین میـان بیش 
از 50 درصـد کتابفروشـی ها بـا یـک نفـر یـا دو نفـر نیـروی انسـانی اداره می شـوند. بااین حـال، 
به نظـر می رسـد به شـکل میانگیـن در هـر کتابفروشـی بررسی شـده کمتـر از سـه نفـر نیـروی 
انسـانی کار می کننـد. اگـر ایـن عـدد را در شـمار کتابفروشـی های کشـور کـه بیـش از 8هـزار 
مـورد اسـت ضـرب کنیـم، عـددی نزدیـک بـه 25هـزار به دسـت می آیـد و نشـان می دهد که 
بیـش از 25هـزار نفـر به شـکل مسـتقیم در کسـب وکار کتابفروشـی درگیـر هسـتند. از سـوی 
دیگـر، بیشـتر ایـن کارکنان )نزدیک بـه 80 درصد( نیز مـرد و تنها 20 درصد آن ها زن هسـتند.

بااین حال، نیروی انسـانی شـاغل در کسـب وکار کتابفروشـی در نقش های گوناگونی فعالیت 
دارنـد. مدیـر، فروشـنده، حسـابدار، کارمنـد دفتـری و نیروی خدمـات کلیدی تریـن نقش هایی 
هسـتند کـه در کتابفروشـی ها تعریـف شـده اند. در این میان، بیـش از 40 درصد نیروی انسـانی 
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در نقـش فروشـنده کار می کنند.
به نظـر می رسـد، افزایـش دانش آموختگان دانشـگاه ها در بـازار کار درنهایت منجـر به افزایش 
نیروهـای تحصیل کـرده در کتابفروشـی ها شده اسـت، ولـی هنوز دیپلـم و کاردانی و کارشناسـی 
فراوان ترین مدارکی هسـتند که نیروی انسـانی کتابفروشـی ها با آن اسـتخدام شـده اند. بی تردید 
هرچـه مـدرک تحصیلـی نیروی انسـانی شـاغل در کتابفروشـی ها افزایـش یابد، می تـوان انتظار 

داشـت کـه خدمـات و فروش آن هـا نیز بهبـود بیابد. هرچند این مسـئله مطلق نیسـت.
مـدرک  دارای  نیـز  کتابفروشـی ها  مدیـران  بیشـتر  کـه  داد  نشـان  پژوهـش  یافته هـای 
کارشناسـی هسـتند. برپایـة داده هـای گردآوری شـده نزدیک بـه 50 درصد مدیران کارشناسـی 
هسـتند، 22 درصـد مـدرک کارشناسـی ارشـد دارنـد، و 5 درصـد نیـز دانش آموختـة دکتـری 
هسـتند. ولـی مـدرک نزدیـک بـه یک چهـارم مدیـران کتابفروشـی ها از کارشناسـی پایین تـر 
اسـت. از دو منظـر می تـوان بـه این یافته ها نگاه کرد؛ نخسـت    آن که کتابفروشـی کسـب وکاری 
نیسـت که چندان به تحصیلات دانشـگاهی نیاز داشـته باشـد و بیشـتر وابسـته به تجربه است. 
بنابرایـن، مدیـران باتجربه تـر می تواننـد کسـب وکار کتابفروشـی خـود را به خوبی و مؤثـر اداره 
کننـد. از منظـر دیگـر، می تـوان گفـت کـه دسـت کم وضعیـت تحصیـلات 25 درصـد مدیـران 
کتابفروشـی ها مناسـب نیسـت و داشـتن تحصیلات دانشـگاهی می توانـد به آن ها در پیشـبرد 
اهدافشـان بیشـتر کمک کند. اگرچه رشـته ای دانشـگاهی با این عنوان در دانشـگاه های کشـور 
ارائـه نمی شـود و یکـی از رشـته های در پیونـد بـا کتابفروشـی ها، هماننـد علـم اطلاعـات و 
دانش شناسـی یـا چـاپ و نشـر می تواننـد در این زمینـه پاسـخ گوی نیـاز کتابفروشـان باشـند.

بـرای پاسـخ گویی بـه کاسـتی های آموزشـی در پیونـد بـا کتابفروشـی ها، شـاید برگـزاری 
کارگاه هـا یـا فراهم کـردن امکان شـرکت در کارگاه های مرتبـط بتواند کارآمد باشـد. بااین حال، 
یافته هـای پژوهـش نشـان داد کـه تنهـا نزدیـک به 23 درصـد از کتابفروشـی ها چنیـن امکانی 
را فراهـم کرده انـد. باتوجـه بـه پیشـرفت های مـداوم در کسـب وکارهای گوناگـون، ازجملـه 
کسـب وکار کتابفروشـی، گمـان مـی رود برگـزاری دوره های ضمن خدمـت که بتواننـد به بهبود 
سـطح دانـش و مهـارت نیروی انسـانی یاری رسـاند باید در دسـتور کار مدیران کتابفروشـی ها 

و سیاسـت گذاران صنعـت نشـر جـای گیرد.
به احتمـال از دلایـل توجه نکـردن کتابفروشـی ها به مسـائل آموزشـی این اسـت که بیشـتر 
آن هـا برخـورداری از تجربـه را بـرای کتابفروشـی ضـروری می داننـد. بی تردیـد، تجربـه در 
کتابفروشـی از اهمیـت بالایـی برخـوردار اسـت، ولـی نبایـد از مسـائل آموزشـی در پیونـد بـا 

کسـب وکار کتابفروشـی غافـل ماند.
بااین حـال، یافته هـای پژوهـش نشـان می دهـد کـه درصـد کمـی )14 درصـد( از مدیـران 
کتابفروشـی ها از نیـروی انسـانی خـود کـم و بسـیار کـم رضایـت دارنـد. هرچنـد، ازآن جاکـه 
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کتابفروشـی های تـک  نفـره، دو نفـره، و سـه نفـره شـمار بیشـتری دارنـد، بـرای همین شـاید 
رابطـه ای دوسـتانه بـا هـم دارنـد و ایـن رابطـه بـر دیدگاه هـای آن هـا تأثیرگـذار بوده اسـت.

روی هم رفتـه، داده هـای پژوهـش نشـان می دهد کـه وضعیت نیروی انسـانی تاحـدودی در 
کتابفروشـی های کشـور مسـاعد اسـت، ولی هنوز کادر اجرایی کتابفروشـی ها آن چنان که باید 
در زمینه هـای فـروش کتـاب، بازاریابـی کتـاب، و... دانـش آکادمیـک در سـطح عالـی ندارند و 

نیازمنـد آموزش هـای زیرسـاختی و کاربـردی در این زمینه هسـتند.

5ـ6. فناوری
از زمـان پدیدآمـدن رایانه هـا در اواخـر نیمـة نخسـت قـرن بیسـتم، فناوری هـای اطلاعاتـی و 
ارتباطـی به شـدت گسـترش پیـدا کرده انـد. از اوایـل نیمـة دوم قـرن بیسـتم، رایانه هـا به طـور 
فزاینـده ای وارد فعالیت های گوناگون در زندگی بشـر شـده اند. احتمالاً تصورکـردن کاری بدون 

تأثیـر رایانه هـا و دیگـر فناوری هـای اطلاعاتـی و ارتباطی دشـوار اسـت.
امـروزه فناوری هـای اطلاعاتـی و ارتباطی نقشـی کلیدی در پیشـبرد کسـب وکارها دارند و 
بی تردیـد کتابفروشـی ها نیـز از ایـن فضـا خارج نیسـتند. به ویژه    آن کـه در جهان امـروز، فضای 

برخـط کسـب وکارهای گوناگـون را وارد محیـط تازه ای، یعنـی محیط الکترونیکـی کرده اند.
یافته هـای پژوهـش نشـان می دهـد کـه فنـاوری در همـة کتابفروشـی های کشـور رسـوخ 
کرده اسـت. بـا این وجـود به نظـر می رسـد در هـر کتابفروشـی کمتـر از دو رایانـه وجـود دارد. 
نمی تـوان درمـورد ایـن شـمار دیدگاهـی مطرح کـرد، چراکـه اسـتاندارد ویـژه ای در این زمینه 

وجـود نـدارد و وابسـته به کسـب وکاری اسـت کـه اداره می شـود.
91 درصـد  بـه  نزدیـک  پژوهـش،  در  مشـارکت کننده  کتابفروشـی های  پاسـخ   برپایـة 
کتابفروشـی ها بـه اینترنـت دسترسـی دارنـد. بی تردیـد دسترسـی بـه شـبکه در جهانـی کـه 
به سـمت شبکه شـدن پیـش مـی رود ضـروری اسـت. اگرچه ایـن آمار مناسـب به نظر می رسـد، 
ولـی نمی تـوان ایـن نتیجه را تعمیم به همة جامعـه داد، چراکه بیش از 50 درصد پرسشـنامه ها 
از طریـق رایانامـه ارسـال شـده و الکترونیکی گـردآوری شده اسـت. ازاین رو، ایـن چالش وجود 
دارد کـه اغلـب، کتابفروشـی هایی تـوان پاسـخ گویی داشـته اند که بـه اینترنت متصـل بوده اند. 
اگرچـه نمونه هـای تصادفـی گزینـش شـده اند، ولـی ممکـن اسـت بعضـی از نمونه هایـی کـه 

دسترسـی بـه اینترنـت نداشـته اند نتوانسـته اند در پژوهـش مشـارکت کنند.
ایـن در حالـی اسـت کـه بهره گیـری از خدمـات مبتنـی بـر تلفن همـراه نیز رو بـه افزایش 
اسـت. تلفن هـای همـراه، باتوجـه بـه ویژگی هایـی کـه دارنـد، احتمـالاً یکـی از فرصت هـا و 
درعین حـال چالش هـای کلیـدی کسـب وکارها هسـتند. داده هـای پژوهـش نشـان می دهد که 
بیـش از 30 درصـد از کتابفروشـی ها هنـوز سـراغ هیچ یـک از خدمـات مبتنـی بر تلفـن همراه 
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نرفته انـد و ایـن امـر می تواند موجـب عقب ماندگی این کسـب وکار از دیگر صنایع شـود. اگرچه 
می تـوان از دو رویکـرد بـه ایـن امر نگریسـت؛ نخسـت    آن که مشـتریان کتابفروشـی ها هنوز به 
زیرسـاخت های لازم بـرای ارائـه چنین خدماتی مجهز نشـده اند و کتابفروشـی ها نیـازی به این 
خدمـات احسـاس نکرده انـد، رویکـرد دوم آن اسـت کـه خدمات مبتنی بـر تلفن همراه اساسـاً 
مسـئلة کتابفروشـی ها نیسـت و این کسـب وکار هنـوز با موانـع و چالش هایی دسـت وپنجه نرم 

می کنـد کـه زیرسـاختی تر از ایـن خدمات تازه اسـت.
کتابفروشـی ها،  می دهـد،  رخ  روزانـه  فنـاوری  حـوزة  در  کـه  پیشـرفت هایی  بـه  نظـر 
بی تردیـد، بایـد نگاهـی بـه ایـن فضـای تـازه داشـته باشـند و به دیـد یـک فرصت بـه آن نگاه 
کننـد. سیاسـت گذاران ایـن حـوزه بهتـر اسـت سـازوکاری ایجـاد کنند کـه کتابفروشـی ها به 
ایـن سمت وسـو حرکـت کننـد. بـرای مثـال، ایجـاد سـامانه هایی کـه از بعـد فنـاوری بتواننـد 

کتابفروشـی ها را وادار بـه اسـتفاده از فنـاوری کنـد می توانـد راهـکاری ایجابـی باشـد.
مسـئلة توجه نکـردن همه جانبـه بـه فنـاوری در بخش دیگری نیـز خود را نشـان می دهد و 
آن برخـورداری از یـک بـرگ خانگـی بر »وب« اسـت. داده هـای پژوهش نشـان داد که نزدیک 
به 60 درصد کتابفروشـی های کشـور وب سـایت اختصاصی خود را طراحی نکرده اند. وب سـایت 
به نوعی نمایندة هویت یک سـازمان یا کسـب وکار اسـت که به شـکلی آسـان و ارزان به آگاهی 
کاربـران می رسـد. نظـر بـه    آن کـه نسـل جدیـدی کـه مشـتری کتابفروشـی ها خواهند بـود از 
کودکـی بـا ابزارهـای فنـاوری سـروکار دارند. شـاید بتـوان ادعا کرد که سـازمانی کـه نامش در 
فهرسـت نتایـج »گوگل« نباشـد انگار وجـود خارجی نـدارد. اگرچه این ادعـای چالش برانگیزی 

اسـت، ولـی واقعیـت آن اسـت که آینـده در گرو حضـور در فضای مجازی اسـت.
درصـد کمـی از کتابفروشـی ها نیـز کـه وب سـایت اختصاصـی خـود را طراحـی کرده انـد 
بیشـتر تمرکـز خـود را روی معرفی کتابفروشـی و معرفی کتـاب گذاشـته اند و از خدمات دیگر 
تاحـدودی غافـل مانده انـد. بـرای مثـال، فـروش کتاب یـا طراحـی باشـگاه مشـتریان از نمونة 
چنیـن خدماتـی اسـت. موضـوع باشـگاه مشـتریان، کـه امـروزه بـه یکـی از ابزارهـای کلیدی 
»مدیریـت ارتبـاط مشـتری« بـدل گشـته اسـت، بهتـر اسـت در دسـتور کار کتابفروشـی ها و 

سیاسـت گذاران فـروش کتـاب جـای گیرد.
اهمیـت ایـن موضـوع آن جا بیشـتر به چشـم می آید که بسـیاری از کتابفروشـان توجـه به این 
خدمـات، و اختصاصـاً فـروش اینترنتی کتاب را ضـروری می داند. هرچه کتابفروشـی ها در طراحی 
وب سـایت به کنـدی پیـش رفته انـد، در شـبکه های اجتماعـی مجـازی فعـال بوده انـد. داده هـای 
پژوهـش نشـان می دهـد نزدیـک بـه صددرصـد کتابفروشـی ها دسـت کم از یک شـبکة اجتماعی 
در راسـتای پیشـبرد اهـداف کتابفروشـی خـود بهره بـرداری می کننـد. بـرای نمونـه، نزدیـک بـه 
98 درصـد کتابفروشـی ها از شـبکة »تلگـرام« بهره بـرداری می کننـد. نظـر بـه ضریـب نفـوذ ایـن 
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شـبکه در ایـران، دور از ذهـن نیسـت کـه کتابفروشـی ها نیـز از این بسـتر بهره بـرداری کنند.

5ـ7. وضعیت اقتصادی
بی تردیـد کتابفروشـی نیـز هماننـد بیشـتر کسـب وکارهای دیگـر به دنبـال مسـائل اقتصادی و 
سـود هسـتند. بنابرایـن، در بررسـی وضعیـت کتابفروشـی ها، اگرچه نگوییـم مهم تریـن امر، از 

کلیدی تریـن مسـائلی هسـتند که بایـد بـه آن پرداخت.
درنهایـت کتابفروشـی ها به دنبـال آن هسـتند کـه از کسـب وکار خـود درآمـدی به دسـت 
آورند، ازاین رو مسـائل اقتصادی در کانون توجه آن ها اسـت. هرچند کتابفروشـی یک »عشـق« 
نیـز می توانـد باشـد و بسـیاری از کتابفروشـان نیـز »عاشـق« کتابفروشـی هسـتند، حـال اگر 
درآمـد کمتـری نیز داشـته باشـند، ممکن اسـت به دلیل عشـق و علاقـه ای که به کتابفروشـی 
دارند کسـب وکار خود را ادامه دهند. البته نباید از نظر دور داشـت که کسـب وکار کتابفروشـی 
صرفـاً یـک بـازار اقتصـادی نیسـت، بلکه این بـازار به نوعی یک بـازار فرهنگی ـ اقتصادی اسـت 
)حاتمـی، 1391(. بااین حـال، هنـوز هـم اقتصاد بخشـی جدای ناپذیر از این اکوسیسـتم اسـت.

یافته هـای پژوهـش نشـان می دهند هریک از کتابفروشـی های کشـور ماهانه به طـور میانگین 
نزدیـک بـه 19هـزار جلـد کتـاب می فروشـند و بیشترشـان از ایـن میزان فـروش رضایـت ندارند. 
یکـی از مسـائلی کـه می توانـد دلیـل عـدم رضایـت باشـد، فرهنـگ عمومی نسـبت بـه مطالعه و 
خرید کتاب اسـت. ازآن جاکه سـرانة مطالعه در کشـور به نسـبت پایین تر اسـت )محبوب، 1391(.

البتـه کـه کتابفروشـان بـا تخفیف هایـی از ناشـران، توزیع کننـدگان و دیگـر فراهم آورنـدگان 
محتـوا کتاب هایشـان را تهیـه می کننـد کـه بیشـتر بیـن 21 تا 40 درصد تخفیف اسـت. از سـوی 
دیگـر، کتـاب را بـا کمتر از 20 درصد تخفیف به مشـتریان خود عرضه می کنند. البته کتابفروشـان 

از ایـن میـزان تخفیـف خریـد کتاب از ناشـران و توزیع کننـدگان رضایت چندانـی ندارند. 
ایـن حجـم خریدوفروش موجب شـده تـا گردش مالـی کتابفروشـان نزدیک بـه 60  میلیون 
تومـان در مـاه باشـد کـه ظاهـراً یک سـوم از ایـن میـزان سـود کتابفروشـی ها اسـت، ولـی 
کتابفروشـی ها از ایـن میـزان سـود هم راضی نیسـتند و بسـیاری از آن ها تاحد زیـادی ناراضی 
هسـتند. ایـن نارضایتـی می تواند منجر به آن شـود که کتابفروشـی ها به دنبال کسـب وکارهای 
دیگـری برونـد، کمـا    این کـه تاکنون هـم رفته اند. یافته های پژوهش نشـان داد کـه تنها نزدیک 
بـه 70 درصـد کتابفروشـی ها بیـش از 80 درصد تمرکزشـان روی فـروش کتاب اسـت و دیگران 
سـراغ کسـب وکارهای مکملـی هـم رفته انـد. از نمونـة ایـن کسـب وکارهای مکمل می تـوان به 
خدمـات کپـی و زیراکـس، لوازم تحریـر، فروش اسـباب بازی، کافی شـاپ و کافی نت اشـاره کرد.

ارائـة یـک کسـب وکار مکمـل دسـت کم می توانـد از دو منظر بررسـی شـود. نخسـت    آن که 
رفتن به سـمت این کسـب وکارها چالش  برانگیز و دارای اشـکال اسـت و نباید کتابفروشـی ها به 
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ایـن سـمت حرکـت کنند. چراکـه عرصة فروش کتـاب مقدس تر از آن اسـت که با کسـب وکار 
دیگـری آمیختـه شـود و جایـگاه کتاب به این شـکل تقلیل می یابـد. رویکرد دیگر آن اسـت که 
اتفاقـاً افـزودن ایـن کسـب وکارها به کتابفروشـی نه تنهـا چالش برانگیز نیسـت بلکـه مثبت هم 
هسـت. از این جهـت کـه ارائـة خدمـات دیگـر می توانـد درنهایـت منجر بـه مراجعه مشـتریان 
گوناگـون شـود کـه در ابتـدا قصد نداشـته اند کتـاب بخرنـد، ولی اگر به شـکلی به کتابفروشـی 
سـر بزننـد )هرچند بـرای تهیة محصولـی دیگر هماننـد لوازم تحریر( ممکن اسـت کتابی ببیند 

و آن  را خریداری کند. بنابراین، همیشـه داشـتن یک کسـب وکار مکمل نادرسـت نیسـت.
حـال کـه کتابفروشـی ها نه از میـزان فروش خود رضایـت دارند، نه از میـزان تخفیف خرید 
منابـع، و نـه از سـودی کـه ماهانـه به دسـت می آورنـد، نقـش سیاسـت گذاران این حـوزه، و در 
رآس آن هـا دولـت، بـرای حمایت از سـرپا ماندن این کسـب وکارها کلیدی اسـت. اگرچه دولت 
تاکنـون کوشیده اسـت کـه بـه شـیوه های گوناگونی از این کسـب وکارها پشـتیبانی کنـد؛ برای 
مثـال، معافیـت مالیاتی، بیمه، یارانة مسـتقیم و غیرمسـتقیم، تخفیف های پسـتی، وام و کمک 
بـه پرداخـت هزینه هـای در پیونـد بـا انـرژی از شـمار کلیدی تریـن حمایت هایـی هسـتند که 

دولت بـرای کتابفروشـی ها درنظر گرفته اسـت.
به رغم این حمایت ها، یافته های پژوهش نشـان می دهد که شـمار کمی از کتابفروشـی های 
مشـارکت کننده در پژوهـش از ایـن حمایت هـا بهره منـد بوده انـد کـه می تـوان این یافتـه را به 
کل جامعـه تعمیـم داد. عـدم بهره منـدی کتابفروشـان از ایـن حمایت هـا دسـت کم می توانـد 
دو دلیـل داشـته باشـد. نخسـت    آن کـه آگاهی رسـانی کافـی در زمینـة ایـن حمایت هـا انجـام 
نشده اسـت و به همیـن دلیـل بسـیاری از کتابفروشـی ها از وجـود چنیـن حمایت هایـی آگاه 
نیسـتند. مسـئلة دوم آن اسـت که کتابفروشـان تمایلی به بهره گیـری از ایـن حمایت ها ندارند 
کـه ایـن خـود می توانـد دلایـل گوناگون داشـته باشـد، هماننـد زمان بربـودن    فراینـد حمایت، 
ناچیزبـودن حمایـت و... . بـا این همـه، هنـوز کتابفروشـی ها آنگونـه کـه بایـد از ایـن حمایت ها 
راضـی نیسـتند. بنابرایـن، نقـش دولـت در ایـن عرصه بسـیار کلیـدی اسـت. البته بایـد توجه 
داشـت کـه بسـیاری از حمایت هـا می تواننـد لزومـاً مسـتقیم و مالـی نباشـند. بـرای مثـال، 
سیاسـت گذار از طریـق ترویـج فرهنـگ کتاب خوانـی می توانـد تقاضـا بـرای کتاب را بـالا برد و 

سـرانجام این مسـئله بـه افزایش فـروش و سـود کتابفروشـان بینجامد.

5ـ8. خدمات
در دهه هـای گذشـته ایـن محصولات بودند که برای کسـب وکارها و مشـتریان کلیدی به شـمار 
می آمدنـد و همـة تـوان و تمرکـز کسـب وکارها روی محصـولات بـود. ولـی امـروزه دیگـر ایـن 
محصـولات نیسـتند کـه حـرف اول را بزننـد. بـا تغییـرو تحول هایی کـه در فضای کسـب وکار 
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امـروز رخ داده اسـت، مسـائل مهـم دیگـری نیز طرح شـده اند.
روی هم رفتـه می تـوان اسـتدلال کـرد کـه کتابفروشـی های کشـور تاحـدی بـه خدمـات 
نبوده اسـت. خدمـات گوناگـون  به انـدازة کافـی  ایـن توجـه  نـگاه داشـته اند ولـی  گوناگـون 
کتابفروشـی ها شـامل آگاهی رسـانی منابـع تازه، کافی شـاپ، فضای مطالعه، ارسـال پسـتی و... 
باشـد. یافته هـای پژوهـش نشـان داده کـه بیـش از 90 درصـد کتابفروشـی ها گمـان می کننـد 

چنیـن خدماتـی در کتابفروشـی ها می تواننـد سـرانجام بـه افزایـش فـروش یـاری رسـاند.
برپایـة یافته هـای پژوهـش، بی تردیـد هرچـه شـمار و کیفیـت خدمـات کتابفروشـی ها 
افزایـش یابـد بـازار کتابفروشـی ها رونـق بیشـتری خواهـد گرفـت، ازایـن رو لازم اسـت آن هـا 
بـه مسـئلة خدمـات نـگاه ویـژه ای داشـته باشـند و نوآوری هایـی در این زمینه داشـته باشـند. 
خدمـات نوآورانـه، افـزون بـر سـود مسـتقیم مالـی می تواند به شـکل غیرمسـتقیم نیز بـر رونق 

کسـب وکار کتابفروشـی ها تأثیرگـذار باشـد.

5ـ9. مشکلات، راهکارها و آیندة کتابفروشی ها
اگرچـه ریشـة مشـکلاتی کـه کتابفروشـی ها دارنـد تنهـا در پیوند با یـک حوزة خاص نیسـت و 
گاهی ممکن اسـت دامنة بسـیار گسـترده داشـته باشـد، ولی می توان بیشـتر مسـائل را به چهار 
منبـع کلیـدی نسـبت داد: جامعه، دولت، ناشـران، و کتابفروشـان. یافته های پژوهش نشـان داد 
کـه 37 مشـکل کلیدی هسـت که کسـب وکار کتابفروشـی با آن ها دسـت وپنجه نـرم می کنند.

در این میـان، به نظـر می رسـد نقـش دولـت کلیدی تر اسـت و مسـائل بیشـتری نیـز به این 
نهـاد پیونـد دارد. هرچند ممکن اسـت دلیل پیوند بسـیاری از مشـکلات به دولت آن باشـد که 
کتابفروشـان مشـکلات را گفته اند و سیاسـت گذاران کمتـر در نمونة پژوهش حضور داشـته اند. 
چه بسـا اگـر نمونة پژوهش بیشـتر سیاسـت گذار باشـند، بعید نیسـت که نوک پیکان به سـوی 
کتابفروشـی ها و دیگـر ذی نفعـان بچرخـد. در هرصورت، آن چـه    در داده هـای پژوهش برمی آید 
آن اسـت کـه مشـکلات کتابفروشـی ها جـدی اسـت و بایـد بـرای آن هـا راهکارهـای بنیادیـن 

شود. چاره اندیشـی 
یافته هـای پژوهـش در بخـش راهکارهـا بـرای بهبـود وضعیـت کتابفروشـی ها نشـان داد 
کـه بیشـتر راهکارهـا در گـرو حمایت هـا و همـکاری دولـت اسـت. از حمایت هـای مسـتقیم 
هماننـد وام، تخفیـف مالیاتـی، تخفیف بیمـه، کمک هزینة خریـد یا اجارة فضـا، تخفیف هزینة 
مصـرف انـرژی و تسـهیلات مالـی دیگـر گرفتـه تـا حمایت هـای غیرمسـتقیم هماننـد کمـک 
بـه ترویـج فرهنـگ کتاب خوانـی و عـادت بـه مطالعـه در میـان مـردم. اهمیت ایـن حمایت ها 
و راهکارهـا آن جـا دوچنـدان می شـود کـه به نظـر می رسـد کتابفروشـان تصـور مثبتـی دربارة 

آینـده کسب وکارشـان ندارنـد.
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همچنـان کـه امیـد بـه زندگـی می توانـد در کیفیـت زندگـی افـراد نقـش داشـته باشـد و 
موجـب حرکـت روبه جلـو شـود، امیـد در یک کسـب وکار نیـز بی تردیـد می توانـد در موفقیت 
یـک کسـب وکار نقـش داشـته باشـد. همان گونـه کـه یافته هـای پژوهـش نشـان داد، بیشـتر 
کتابفروشـی ها )بیـش از 90 درصـد آن هـا( آینـدة تاریـک و نگران کننـده ای پیـش روی خـود 
می بیننـد. مهـم نیسـت ایـن آینـده واقعـاً نگران کننـده هسـت یـا خیـر، مهـم ایـن اسـت که 
کنشـگران ایـن بـازار اینگونـه فکر می کننـد و این تصـور می توانـد در ناامیدی آن ها نسـبت به 
بهبـود شـراط نقـش داشـته باشـد. در چنین فضایـی احتمالاً دو رویکـرد وجود خواهد داشـت؛ 
یـا    آن کـه کتابفروشـان، ناامیـد از بهبـود و تغییر شـرایط موجـود، اقدامی نخواهند کـرد و خود 
را به دسـت تقدیـر خواهنـد سـپارد یـا    آن که بـرای بهبود شـرایط تغییـری ایجـاد خواهند کرد.

ازآن جاکـه رویکـرد دوم نیازمند مشـوق و انگیزه ای محرک اسـت و بیشـتر کتابفروشـان نیز 
این انگیزه را به حمایت دولت گره زده اند، به نظر می رسـد دولت باید بیشـتر و بهتر از گذشـته 
وارد میـدان شـود و بـه مطالبـات کتابفروشـی ها و نیازمندی هـای آن هـا توجـه کنـد. بی تردید 
دولـت تاکنـون نیـز حمایت هایـی طراحی کرده اسـت، ولی گمان مـی رود کتابفروشـی ها انتظار 
بیشـتری از دولـت دارنـد و همـه منتظـر هسـتند تـا کاری کنـد. آن چـه    روشـن اسـت،  برپایة 
یافته هـای پژوهـش، اگـر شـرایط به همیـن رونـد ادامـه پیدا کنـد، نمی تـوان آینده شـکوفایی 
روبه روی کسـب وکار کتابفروشـی در کشـور متصور شـد و این ابهام ممکن اسـت صنعت نشـر 

و چرخـة تأمیـن محصـولات فرهنگـی را بـا چالش هایی جدی مواجه سـازد.

5ـ10. پیشنهادهای کاربردی
یافته هـای ایـن پژوهـش می توانـد منبـع الهامـی بـرای سیاسـت گذاران و متولیـان صنعـت نشـر و 
به ویـژه کتابفروشـی ها در کشـور باشـد. اگرچـه ترجمـة ایـن یافته هـا بـه راهکارهـا و سیاسـت های 
کارآمـد را سیاسـت گذاران بهتـر می دانند، ولی پیشـنهادهایی کاربـردی نیز می تـوان در این جا آورد:

ـ پشتیبانی از پژوهش در حوزة کتابفروشی ها
آنچنان که در فصل دوم و بررسـی نوشـته ها مشـخص اسـت و یافته های این پژوهش نشـان داد 
پژوهش های در پیوند با کتابفروشـی ها در کشـور کافی نیسـت. شـمار پژوهش های دانشـگاهی 
کـه بـا دیـدی آکادمیـک بـه موضـوع کتابفروشـی ها پرداخته باشـند به نسـبت گسـتردگی این 
کسـب وکار چنـدان کارآمد نبوده اسـت و بیشـتر نوشـته های در پیوند با این حـوزه در مجله های 
غیردانشـگاهی و در قالـب خبـر، گـزارش و یادداشـت منتشـر شـده اند. نشـریه ای همانند کتاب 
هفته بیشـتر این نوشـته ها را منتشـر کرده اسـت. در نمودار  5ـ1 روند سـالانه شمار پژوهش هایی 
کـه در پیونـد بـا کتابفروشـی ها در سـامانة گنـج )از محصول هـای پژوهشـگاه علـوم و فنـاوری 
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اطلاعـات ایـران( به ثبـت رسـیده نشـان داده شده اسـت. بـرای بازیابـی ایـن داده هـا، اصطـلاح 
»کتابفروشـی« و »کتابفروشـی« در فیلدهای عنوان، چکیده و کلیدواژه ها جسـت وجو شـده اند.

نمودار  5ـ1. روند سالانة شمار پژوهش های در پیوند با کتابفروشی ها در پایگاه گنج

 برپایـة نمـودار  5ـ1 روی هم رفتـه 32 پژوهـش دربـارة کتابفروشـی در پایـگاه گنـج وجـود 
دارد. بی تردیـد نسـبت بـه بـازار گسـتردة صنعت نشـر و کسـب وکار کتابفروشـی ها این شـمار 
پژوهش هـا بسـیار پاییـن اسـت.  برپایـة یافته های موجـود نزدیک بـه 40 درصد ایـن پژوهش ها 

نیـز در تهـران بـه  انجام رسیده اسـت.

ـ ایجاد سامانة کتابفروشی های کشور
بـا لطـف فناوری هـای اطلاعاتـی و ارتباطـی مدیریـت اطلاعـات کتابفروشـی ها امـروزه بسـیار 
آسـان تر و کارآمدتـر از گذشته اسـت. بـا ابزارهایـی کـه امـروز در دسـترس اسـت به راحتـی 
می تـوان سـامانه ای بـرای گـردآوری داده هـای گوناگـون مرتبـط با کتابفروشـی ها ایجـاد کرد. 
اگرچـه درحـال حاضـر مؤسسـه خانـه کتـاب »بانـک اطلاعاتـی کتابفروشـان« را توسـعه داده 
ولـی داده هایـی کـه از طریـق ایـن سـامانه گـردآوری می شـوند محـدود اسـت و دیـد جامعی 
نسـبت بـه کتابفروشـی های کشـور به دسـت نمی دهـد. به نظـر می رسـد ایجـاد یـک سـامانة 
جامـع بـرای کتابفروشـی های کشـور می توانـد در دسـتور کار متولیانـی چـون مؤسسـه خانـه 
کتـاب قـرار گیـرد. نخسـتین گام در طراحـی چنیـن سـامانه ای تعریـف فراداده هـای کاربردی 
بـرای بازنمایی کتابفروشـی های کشـور اسـت. بـا ایجاد این سـامانه می توان خدمـات گوناگونی 
بـه کاربـران و خـود کتابفروشـی ها ارائـه کـرد. بـرای مثـال، از خدمـات جالبـی کـه می توانـد 
در ایـن سـامانه پیش بینـی شـود مکان یابـی مبتنـی بـر نقشـه اسـت کـه امـروزه بسـیار مورد 
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توجـه کاربـران قـرار گرفتـه اسـت. »انجمـن کتابفروشـی های کانـادا« نمونـة ایـن خدمـت را 
در پیونـد findabookstore.ca و »انجمـن کتابفروشـی های آفریقـای جنوبـی« نیـز در پیونـد 

sabooksellers.com/bookshops چنیـن خدمتـی را راه انـدازی کرده انـد.

ـ سازماندهی حمایت های مستقیم و غیرمستقیم دولت از کتابفروشی ها
نیـز مطـرح  بـرای بهبـود وضعیـت کتابفروشـی ها  آنچنان کـه در پیشـنهادهای مطرح شـده 
شده اسـت، دولـت بایـد پـا بـه میـدان بگـذارد و طیفـی از حمایت هـای حساب شـده را بـرای 
رونق کسـب وکار کتابفروشـی پیشـنهاد دهد. بی تردید خود کتابفروشـان نیز باید در جلسـاتی 
کـه بـه ایـن منظـور برگـزار می شـوند حضـور داشـته باشـند و دیدگاه هایشـان را طـرح کنند. 
اگرچـه بعضـی از حمایت هـا اکنون به شـکل آیین نامـه درآمده و کتابفروشـان از آن هـا بهره مند 
می شـوند، ولـی به نظـر می رسـد همـة کتابفروشـی ها نتوانسـته اند از آن هـا بهره منـد شـوند. 
ازایـن رو، پیش بینـی ابزارهـا و سـازوکاری بـرای بررسـی میـزان اسـتفاده از ایـن حمایت هـا، 

رضایـت کتابفروشـان، و تأثیـر آن هـا بـر کسـب وکار کتابفروشـی به نظـر ضروری می رسـد.

ـ تشویق به مشارکت
از چالش هایـی کـه بـازار کتابفروشـی های کشـور با آن مواجه اسـت نداشـتن انجمـن یا صنفی 
اسـت کـه همـه یـا بیشـتر کتابفروشـی ها را تحـت پوشـش قـرار دهـد و اطلاعـات آن هـا را 
گـردآوری کنـد. به نظـر می رسـد تاکنـون کوشـش کارآمـدی بـرای تشـویق کتابفروشـی ها در 
ایـن زمینـه انجـام نشده اسـت. بـا ارائـة خدمات و بسـته های تشـویقی می تـوان کتابفروشـی ها 
را بـه ایـن سـمت تشـویق کرد. حتی در ایجاد سـامانه کتابفروشـی های کشـور نیـز باید چنین 
سیاسـت هایی در پیـش گرفـت. از آمـوزش گرفتـه تـا تبلیغ کتاب و کتابفروشـی، گسـتره ای از 

خدماتـی اسـت کـه می توانـد در دسـتور کار قـرار گیرد.

ـ برگزاری دوره ها و کارگاه های آموزشی
از چالش هـای کلیـدی دیگـری کـه هـم در یافته هـا گفته و هـم در مصاحبه با سیاسـت گذاران 
مشـخص شـد حرفه ای نبودن کتابفروشـان کشـور اسـت. به گفته دیگر بسـیاری از کتابفروشان 
به صـورت حرفـه ای در فـروش کتـاب متخصـص نیسـتند و برایشـان اهمیـت نـدارد کـه کتاب 
بفروشـند یـا کالایـی دیگر. در صورتی کـه فروش کتاب با کالاهای دیگر بسـیار متفاوت اسـت. 
ازاین رو، پیشـنهاد می شـود متولیان و سیاسـت گذاران کتابفروشی در کشـور دوره هایی آموزشی 
بـرای آمـوزش کتابفروشـان برگـزار کننـد. محتوای ایـن دوره ها بایـد گسـتره ای از موضوع ها را 

دربرگیـرد. در جـدول  5ـ3 شـماری از دوره هایـی که می تـوان برگزار کرد آمده اسـت.
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جدول  5ـ3. دوره های تخصصی برای کتابفروشان

نام دورهنام دوره
زنجیرة صنعت نشربازاریابی کتاب

راه اندازی کتابفروشیدکوراسیون کتابفروشی
مدیریت ارتباط با مشتریمدیریت ویترین کتابفروشی

تحلیل لاگ و داده کتابفروشی برخط
قوانین و آیین نامه های در پیوند با کتابفروشی هاراه اندازی وب سایت کتابفروشی

کپی رایتبهره گیری از شبکه های اجتماعی برای فروش کتاب

در جـدول  5ـ3 شـماری از دوره هـای تخصصـی کـه می تـوان بـرای آمـوزش کتابفروشـان 
ارائـه کـرد آمده اسـت. بایـد توجه داشـت کـه این دوره هـا صرفاً جنبـة تخصصی فـروش کتاب 
را پوشـش می دهنـد و دوره هـای عمومـی هماننـد مدیریـت اسـتراتژیک، مدیریت مالـی و... را 
دربـر نمی گیرنـد. اکنـون تنها »اتحادیه ناشـران و کتابفروشـان تهران« یک دورة آموزشـی کلی 
باعنـوان »دورة آمـوزش کتابفروشـی«1 برگـزار می کند که به نظر نمی رسـد بتوانـد    تمام جوانب 

تخصصـی فروش کتـاب در فضـای کنونی را پوشـش دهد.

ـ انتشار نشریة کتابفروش
اگرچـه نشـریة کتـاب هفتـه2 از انتشـارات »مؤسسـه خانـه کتـاب«، خبرنامـه صنعت نشـر3 از 
انتشـارات »اتحادیه ناشران و کتابفروشان تهران«، و ماهنامه جهان کتاب4 از انتشارات »مؤسسه 
فرهنگـی ـ هنـری جهان کتاب« بعضی از مسـائل در پیوند با کتابفروشـی ها را پوشـش داده اند 
ولـی به نظـر می رسـد، باتوجه به گسـترة وسـیع بـازار کتـاب، طراحـی و راه اندازی یک نشـریة 
تخصصـی در حـوزة کتابفروشـی ها می توانـد به کتابفروشـان در راسـتای آگاهـی و به روزماندن 
در ایـن زمینـه یـاری رسـاند. چنیـن نشـریه ای می توانـد هـم بـه پیشـبرد سیاسـت گذاری ها 
درسـت کمـک کنـد و هـم همگرایـی بیشـتری در میـان کتابفروشـی های کشـور ایجـاد کند. 
»مؤسسـه خانـه کتـاب« یا »اتحادیه ناشـران و کتابفروشـان تهـران« می تواننـد متولی طراحی 

و انتشـار چنین نشـریه ای باشند.

ـ راه اندازی انجمن کتابفروشان ایران
از دیگـر چالش های کلیدی در حوزة کتابفروشـی در کشـور نداشـتن انجمن یـا صنفی توانمند 

1. nasheran.org/index.php/2012-10-22-06-16-45/2013-09-30-06-27-28
2. ketabhafteh.ir
3. nasheran.org/index.php/2012-05-21-07-34-47/2012-10-22-06-57-36
4. jahaneketab.ir
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و کارآمـد در حـوزة کتابفروشـی در کشـور اسـت. از کلیدی تریـن تشـکل هایی کـه درحـال 
حاضـر فعالیـت دارد »اتحادیـه ناشـران و کتابفروشـان تهران« اسـت کـه کمتـر از پنجاه درصد 
کتابفروشـی های تهـران را پوشـش می دهـد. بی تردیـد راه انـدازی انجمـن کتابفروشـان ایـران 
می توانـد پیگیـر بسـیاری از چالش های کتابفروشـی در کشـور باشـد و در سیاسـت گذاری های 

ایـن حـوزه نقـش مهمی بـازی کند.

ـ تقویت زنجیرة تأمین صنعت نشر
 برپایـة یافته هـای پژوهـش بسـیاری از کتابفروشـی های کشـور )نزدیـک بـه 57 درصـد( به طور 
میانگیـن کمتـر از 50 درصـد منابعشـان را به واسـطة توزیع کننـدگان تأمین می کننـد و ترجیح 
می دهنـد با خود ناشـران به شـکل مسـتقیم کار کننـد و روش های جایگزینی بـرای تهیة کتاب 
بیابنـد. ایـن امـر می توانـد زنجیره ای که سـال های سـال کار کرده و نقشـش تثبیت شده اسـت 
را بـا چالش هایـی روبـه رو سـازد. به نظر می رسـد بایـد سیاسـت های دقیقی در ایـن زمینه برای 

تقویـت جایـگاه  هریـک از حلقه های زنجیـرة تأمین صنعت نشـر طراحی و تدوین شـود.

ـ باشگاه مشتریان
امروزه یکی از کلیدی ترین اجرای مدل کسـب وکار ارتباط با مشـتریان اسـت. اگر کسـب وکاری 
نتوانـد ایـن ارتبـاط را به خوبی و کارآمد مدیریـت کند احتمال موفقیتش بسـیار کاهش خواهد 
یافـت. به ویـژه    آن کـه رقابـت از ویژگی هـای فضای کسـب وکار امروز اسـت. یافته هـای پژوهش 
نشـان داد کـه ارتبـاط بـا مشـتریان در کتابفروشـی ها به شـکل کارآمـدی مدیریـت نمی شـود. 
ایجـاد پلتفورمـی بـرای ترغیـب کتابفروشـی ها بـه بهره گیـری از باشـگاه مشـتریان می توانـد 

راهـکار خوبـی بـرای هدایت آن هـا به سـمت مدیریت ارتباط با مشـتریان باشـد.

ـ راه اندازی پایگاه آگاهی رسان کتاب های تازه
بـرای داشـتن یـک صنعـت نشـر پویـا کـه کتابفروشـی ها آخریـن حلقـة ایـن زنجیر هسـتند، 
ایـن بنگاه هـا نیازمنـد آگاهـی از تازه تریـن انتشـارات در کشـور هسـتند. یافته ها نشـان داد که 
ایـن آگاهی رسـانی به شـکل درسـت و نظام منـدی انجـام نمی شـود. به نظـر می رسـد نهادهایی 
هماننـد مؤسسـه خانـه کتاب می تواننـد در ایجـاد پایگاهی بـرای آگاهی رسـانی کتاب های تازه 
منتشرشـده به صنعت نشـر یاری رسـانند. ازآن جاکه مؤسسـه خانه کتاب برای ارائة مجوزهای 
لازم بـه ناشـران نسـخه هایی از کتاب هـای آن هـا را دریافـت می کنـد به نظـر نمی رسـد ایجـاد 

چنیـن پایگاهـی نیازمند منابع چشـم گیری باشـد.
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پیوست الف: پرسشنامه
پاسخ گوی ارجمند

این پرسشـنامه با هدف گردآوری اطلاعات دربارة کتابفروشـی های کشـور در راسـتای بررسـی 
وضعیتشـان طراحـی شده اسـت. ایـن پژوهـش بـا حمایت دفتـر مطالعـات کتاب خوانـی انجام 
می شـود و یافته هـای آن در ارتقـاء جایـگاه کتابفروشـی های کشـور مـورد تحلیـل و اسـتفاده 
قـرار خواهـد گرفت. سـاختار کلی پرسشـنامه از هشـت بخش تشـکیل شده اسـت و دربردارندة 
اطلاعات جمعیت شـناختی، منابع، شـرایط فیزیکی، نیروی انسـانی، فناوری، وضعیت اقتصادی، 
خدمـات و پرسـش های بـاز دربـارة آیندة کتابفروشـی و چالش هـا و حمایت های موجود اسـت. 
گفتنی اسـت پاسـخ های شـما کامـلًا محرمانه بـوده و تنها در اختیـار تیم پژوهش قـرار خواهد 
گرفـت و غیـر از هدفـی که گفته شـد اسـتفادة دیگری از آن نمی شـود. پاسـخ های شـما کاملًا 

ناشـناس اسـت و پرسشـی مبنی بر افشـای هویت پاسـخ دهنده در آن نیسـت.
  surveyingbookstores@gmail.com لطفـاً برای تمـاس با تیـم پژوهـش بـا رایانامـه

مکاتبـه فرمایید.
افزون بر این، برای پرسش دربارة پرسشنامه می توانید با شمارة زیر در تماس باشید:

بهروز رسولی: 09120279540
با سپاس
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1. بخش نخست: اطلاعات جمعیت شناختی

1ـ1. نوع 
سایر: .......................£ کمک آموزشی£ عمومی£ دانشگاهی£ کودککتابفروشی

1ـ2. موضوع های 
تحت پوشش 
کتابفروشی؟

£ کلیات
£ ادبیات

£ تاریخ و جغرافیا

£ فلسفه و روانشناسی
£ علوم اجتماعی

£ دین

£ کودک و نوجوان
£ کمک درسی

£ علوم طبیعی و 
ریاضیات
£ هنر

£ علوم عملی
£ زبان

1ـ3. سابقه 
£ بیش از 20 £ 10 تا 20 سال£ پنج تا 10 سال£ یک تا پنج سال£ کمتر از یک  سالکتابفروشی

سال

1ـ4. استقلال 
£ کتابفروشی £ ناشر کتابفروشی کتابفروشی؟ 

زنجیره ای
£ کتابفروشی 

مستقل

1ـ5. مالکیت 
£ دیگر انواع £ دولتی£ خصوصی کتابفروشی؟ 

مالکیت: ...........

1ـ6. مرجع 
صادرکننده 

پروانه کسب؟ 
£ دیگر مراجع: ....£ مجوز ارشاد£ اتحادیه ناشران 

1ـ7. مشتریان 
شما بیشتر از چه 
اقشاری هستند؟ 

£ زن
£ مرد

£ کودکان
£ نوجوانان

£ جوانان
£ بزرگسالان

£ دانش آموزان
£ دانشجویان

 £
عموم مردم

   شهرستان:  1ـ8. استان: 

1ـ9. مسئولیت 
£ دیگر کارکنان£ معاون£ مدیرپاسخ دهنده؟
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2. بخش دوم: فضای فیزیکی کتابفروشی

3ـ1. مساحت 
کتابفروشی چند متر 

مربع است؟

£ کمتر از 
£ 15 تا 30 £ 9 تا 15 متر9 متر

متر
£ 30 تا 50 

متر
£ بیش از 

50 متر

3ـ2. تا چه اندازه از 
اندازه کتابفروشی 

رضایت دارید؟
£ بسیار زیاد£ زیاد£ تا حدی£ کم£ بسیار کم

3ـ3. تا چه اندازه 
از محل قرار گرفتن 
کتابفروشی رضایت 

دارید؟

£ بسیار زیاد£ زیاد£ تا حدی£ کم£ بسیار کم

3ـ4. نحوه بهره برداری 
از ساختمان؟

£ مالکیت 
£ دیگر £ استیجاریخصوصی

شیوه ها: .....

3ـ5. آیا برای 
نگهداری منابع انبار 

دارید؟
£ چند متر: ....£ بلی£ خیر
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3. بخش سوم: منابع

3ـ1. در حال حاضر 
حدود چند عنوان 

کتاب دارید؟

3ـ2. در حال حاضر 
حدود چند نسخه 

کتاب دارید؟

3ـ3. نوع منابع 
£ نقشه£ نشریه£ کتابموجود کدامند؟

£ مواد 
چندرسانه ای 

)مانند لوح 
فشرده(

£ دیگر: 
.......

3ـ4. زبان منابع 
£ دیگر زبان ها£ عربی£ انگلیسی£ فارسیموجود کدامند؟

3ـ5. شیوه های 
مجموعه سازی چگونه 

است؟

£ دریافت 
مستقیم از ناشر: 

..... درصد

£ دریافت از 
پخش کنندگان: ..... 

درصد

£ دیگر شیوه ها 
)نام ببرید(: .... 

درصد

3ـ6. شیوه های خرید 
کتاب چگونه است؟

£ امانی ..... 
درصد

£ خرید قطعی: 
..... درصد

£ مبادله 
کتاب: ..... درصد

£ دیگر شیوه ها 
)نام ببرید(: .... 

درصد

3ـ7. چگونه از انتشار 
کتاب های تازه باخبر 

می شوید؟

£ بازاریابان 
)تلفن، بروشور، 

مراجعه حضوری(

£ ناشران 
)دریافت کاتالوگ، 
مراجعه حضوری، 

ارتباط تلفنی(

£ اینترنت 
و شبکه های 

مجازی

3ـ8. چگونه نیاز 
مشتریان را شناسایی 

می کنید؟

£ پرسش 
از مشتریان 
)شفاهی یا 
پرسشنامه(

£ شمار 
درخواست ها برای 

منبعی خاص

£ شمار فروش 
منابع

£ دیگر 
روش ها: .....

 £
نیازسنجی 

انجام 
نمی دهیم

3ـ9. سفارش کتاب 
چگونه انجام می شود؟

£ سفارش 
حضوری به 

ویزیتور
£ سفارش £ سفارش تلفنی

برخط
£ دیگر 

روش ها: .....

3ـ10. به طور میانگین 
زمان فروش یک 

کتاب )از زمان ورود به 
کتابفروشی( چند روز 

است؟
3ـ11. آیا امکان 

£ بلی، چند £ خیرمرجوع کتاب دارید؟
درصد؟

3ـ12. در 
مجموعه سازی کتاب 

چه مسائلی را مد نظر 
قرار می دهید؟ )از 1 
تا 5 اولویت گذاری 

کنید(

جدید بودن 
موضوع

)   (

پرفروش بودن 
چاپ هاي
قبلي )  (

شهرت نویسنده 
)  (

شهرت
 ناشر )  (

استقبال 
مشتریان 

)  (
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4. بخش چهارم: نیروی انسانی

..... نفر4ـ1. شمار کارکنان

کارمند دفتری: حسابدار: .... نفرفروشنده: .... نفرمدیر: ..... نفر4ـ2. مسئولیت کارکنان
خدمات: .... نفر.... نفر

4ـ3. مدرک تحصیلی 
دیپلم و کاردانی: زیر دیپلم: ........ نفرکارکنان

کارشناسی ارشد: کارشناسی: .... نفر.... نفر
دکتری: .... نفر.... نفر

پاره وقت: ............ نفرتمام وقت: ............... نفر4ـ4. نوع استخدام

4ـ5. مدرک تحصیلي 
مدیر: .............مدیر 

............ نفر مرد.......... نفر زن4ـ6. جنسیت کارکنان

4ـ7. رضایت از شمار 
£ بسیار زیاد£ زیاد£ مناسب£ کم£ بسیار کمنیروی انسانی

4ـ8. آیا کارکنان 
دوره ویژه ای در زمینه 

کتابفروشی دیده اند؟
£ بلی، چه £ خیر

دوره هایی؟

5. بخش پنجم: فناوری
5ـ1. تجهیزات 

سایر: .......................تبلت: .... دستگاهاسکنر: .... دستگاهچاپگر: .... دستگاهرایانه: .... دستگاهکامپیوتری

5ـ2. برای مدیریت 
فروش از نرم افزار 

رایانه ای بهره 
می گیرید؟

£ بلی، چه نرم افزاری؟£ خیر

5ـ3. آیا دسترسی 
شما به اینترنت برقرار 

است؟ 
£ خیر£ بلی

5ـ4. آیا خدمات 
مبتنی بر موبایل دارید 

)همانند اپلیکیشن یا 
پرداخت موبایلی(؟

چه خدمتی: ....£ خیر£ بلی

5ـ5. آیا وب سایت 
£ خیر£ بلیاختصاصی دارید؟

5ـ6. وب سایت چه 
محتوایی پوشش 

می دهد
£ دیگر: ....£ باشگاه مشتریان£ امکان فروش کتاب£ معرفی کتاب£ معرفی کتابفروشی

5ـ7. آیا فروشگاه 
£ خیر£ بلیاینترنتی دارید؟

5ـ8. توجه به فروش 
اینترنتی را چه قدر 

ضروری می دانید؟
£ بسیار زیاد£ زیاد£ تا حدی£ کم£ بسیار کم

5ـ9. به عنوان 
کتابفروش از شبکه های 

اجتماعی بهره 
می گیرید؟

£ بلی، از کدام £ خیر
شبکه ها؟

£ تلگرام
£ اینستاگرام
£ فیسبوک
£ واتس اپَ

5ـ10. به چه منظور با 
شبکه های اجتماعی 
مجازی کار می کنید؟

£ اشتراک اخبار £ معرفی کتابفروشی£ بازاریابی کتاب
£ دیگر: .....مرتبط با کتابفروشی
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6. بخش ششم: وضعیت اقتصادی

6ـ1. به طور میانگین 
ماهانه چند جلد کتاب 

می فروشید؟

6ـ2. از میزان فروش 
£ بسیار زیاد£ زیاد£ تا حدی£ کم£ بسیار کمچه قدر رضایت دارید؟

6ـ3. گردش مالی 
ماهانه شما چه مقدار 

است )به تومان(؟

6ـ4. حداکثر سود 
ماهانه شما چه مقدار 

است )به تومان(؟

6ـ5. از میزان سود 
£ بسیار زیاد£ زیاد£ تا حدی£ کم£ بسیار کمچه قدر رضایت دارید؟

6ـ6. آیا کسب وکار 
£ بلی، نام ببرید£ خیرمکملی دارید؟

£ لوازم تحریر
£ زیراکس
£ کافی نت

£ کافی شاپ
£ دیگر: ...

6ـ7. کتابفروشی چند 
درصد از کسب وکار 

شما است؟

£ یک تا 20 
درصد

£ 20 تا 40 
درصد

£ 40 تا 60 
درصد

£ 60 تا 80 
درصد

£ 80 تا 100 
درصد

6ـ8. با چه تخفیفی 
کتاب می خرید؟

........ تا ........ 
درصد

6ـ9. از میزان 
تخفیف های سفارش 

کتاب چه قدر رضایت 
دارید؟

£ بسیار زیاد£ زیاد£ تا حدی£ کم£ بسیار کم

6ـ10. با چه درصد 
تخفیفی کتاب 

می فروشید؟
.... تا ..... درصد

6ـ11. آیا از 
پشتیبانی های مالی 

دولت برخوردار 
هستید؟

£ بلی، چه £ خیر
حمایت هایی؟

£ بیمه
£ برق، آب، 

گاز
£ یارانه 

مستقیم
£ وام

£ معافیت 
مالیاتی

£ تخفیف 
خدمات پستی

£ دیگر 
پشتیبانی ها: ...

6ـ12. از سیاست های 
مالی حمایتی دولت 

چه قدر رضایت دارید؟
£ بسیار زیاد£ زیاد£ تا حدی£ کم£ بسیار کم
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7. بخش هفتم: خدمات

7ـ1. فروش 
غیرحضوری و پست 

دارید؟ در فروش 
تأثیرگذار است؟

£ نداریم£ داریم
£ در فروش 

کتاب تأثیرگذار 
است

£ در فروش 
کتاب تأثیرگذار 

نیست

7ـ2. کافی شاپ 
دارید؟ در فروش 
تأثیرگذار است؟

£ نداریم£ داریم
£ در فروش 

کتاب تأثیرگذار 
است

£ در فروش 
کتاب تأثیرگذار 

نیست

7ـ3. فضای مطالعه 
دارید؟ در فروش 
تأثیرگذار است؟

£ نداریم£ داریم
£ در فروش 

کتاب تأثیرگذار 
است

£ در فروش 
کتاب تأثیرگذار 

نیست

7ـ4. کارمند راهنمای 
مشتری دارید؟ در 

فروش تأثیرگذار 
است؟

£ نداریم£ داریم
£ در فروش 

کتاب تأثیرگذار 
است

£ در فروش 
کتاب تأثیرگذار 

نیست

7ـ5. آگاهی رسانی 
کتاب های تازه به 

مشتری دارید؟ در 
فروش تأثیرگذار 

است؟

£ نداریم£ داریم
£ در فروش 

کتاب تأثیرگذار 
است

£ در فروش 
کتاب تأثیرگذار 

نیست

7ـ5. به چه شیوه ای 
کتاب های تازه را 

به آگاهی مشتریان 
می رسانید؟

£ فهرست های £ تلفن£ ایمیل
£ شبکه های £ خبرنامهگروهی ایمیلی

اجتماعی مجازی
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8. بخش هشتم: پرسش های باز

8ـ1. آینده کتابفروشی خود را چگونه می بینید؟

8ـ2. مهم ترین چالش ها و مشکلات شما چیست؟

8ـ3. چه مسائلی می تواند در بهبود وضعیت شما یاری رسان باشد؟


