
 
دانشگاهی، دوره رسانیتحقیقات کتابداری و اطلاع

 61-37، ص 1396 پاییز، 3، شماره 51
Academic Librarianship 

, Vol,51 and Information Research 

No. 3, fall, 2018, PP.37-61. 
 

 
 سوره» تیانتشارا واحد در الکترونیکی هایکتاب تولید برای وکارکسب مدل طراحی

«الکترونیک مهر  

 ، المیرا صابرنعیمی1محمد ابویی اردکان*

 1396 / 8 / 23 پذیرش تاریخ       96 / 4 /25 :دریافت تاریخ

 چکیده

 صنعتی هر در کنند کمک محصول یک فروش به توانندیم که محوری عوامل شناسایی :هدف

 ناشران .هستیم جدید بازاری به ورود پی در که شودیم ترپررنگ زمانی ضرورت این و ضروری است

 یهاکتاب تولید صنعت به موفق ورود برای به که هستند نوپایی یهاحوزه از جمله الکترونیک

 سهم و یابند دست سوددهی به بتوانند تا دارند نیاز وکاری کسب مدل و مدون استراتژی به الکترونیک

 .خودکنند آن از را بازار از بیشتری

 مهر سوره انتشارات برای آبی اقیانوس استراتژی وکار، کسب مدل از استفاده با پژوهش این در :روش

 مشتریان جای به را خود توجه بتواند آن کمک به انتشاراتی واحد این تا است شده پیاده الکترونیک

 .دهندیم تشکیل را کشور جمعیت از زیادی بخش که کند متمرکز هایی بر غیرمشتری بازار

 آورد وجود به را امکان این کار و کسب مدل طراحی تابلوی و آبی استراتژی اقیانوس ترکیب :هاافتهی

 به که آید فراهم زیرساختی و شود بررسی مند، نظام صورت به به وکار کسب مدل در نوآوری که

 داشته وجود هزینه ساختار و مشتری آفرینی، ارزش بُعد از وکار کسب مدل تحلیل امکان آن وسیله

 عوامل تمامی کانونی یهاگروه تشکیل و پژوهی اقدام ازروش استفاده با هدف این به رسیدن برای .باشد

 مزیت دهنده نشان که استراتژی بوم نهایت در و حوزهبررسی این به سما واحد موفق حضور در مؤثر

 .شد مشخص است واحد این رقابتی

 استراتژی بوم آبی، اقیانوس استراتژی وکار، کسب مدل الکترونیک، کتاب :کلیدی یهاواژه
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 abooyee@ut.ac.irدانشیار دانشکده مدیریت دانشگاه تهران. 1 



 1396 پاییز، 51دوره رسانی دانشگاهی، تحقیقات کتابداری و اطلاع

 ________________________________________________________  

  

38 

 

 

 قدمهم

مفیدتر در  وری بیشتر و فعالیتای از جمله ناشران برای رسیدن به بهرههای رسانهسازمان

های اقتصادی و در نتیجه فراهم آوردن شرایط رشد و بقای خود در محیط رقابتی صنعت، به بخش

 طرحی نیاز دارند که به طور جامع، تمامی ابعاد سازمان و محیط صنعت را شناسایی و ارزیابی کند.

میلادی به کار گرفته شد، رهبران  90از زمانی که اینترنت برای مقاصد اقتصادی در اوایل دهه 

ها را در این محیط جدید به هایی رفتند تا آنوجوی مدلوکار به جستنگر حوزه کسبآینده

گیری جوامع مجازی جدید و متعددی شده است. توسعه اینترنت سبب شکل .موفقیت برسانند

وکار افتن مدل کسبرو هستند یمحوری که جوامع مجازی اقتصادی با آن روبه مسائلیکی از 

 (.1131،2007سودآوری است که رشد اولیه این جوامع را سرعت بخشد )مک اینس، هو، 

یم فایها او فرهنگ میها در انتقال مفاهکه رسانه یامروز و نقش شدهیارسانه یایبا توجه به دن

 های اخیر،سالاز سویی در است.  یضرور اریبس ،با قدمت یاتوجه به کتاب به عنوان رسانه کنند

با  و بارنز اند نوبل ناز جمله آمازو ایدر دنهای الکترونیکی یا فروشگاه یمؤسسات انتشارات یبرخ

 لیتبد نشر صنعت یهابنگاه نیبه سودآورتری کسب و کار اختصاصی هامدلگیری از بهره

 اریبس یمؤسسات انتشارات های الکترونیکی پیشرواین حرکت نوآورانه توسط فروشگاهاند. شده

آوری این مؤسسات را تحت کرده و سود ترغیب کیالکترون یهاکتاب دیبه سمت تولرا هم  یسنت

 تأثیر قرار داده است.

 و هنری حوزه مطبوعات و متولی انتشارات عنوان به مهر سوره مطبوعات و انتشارات شرکت

 ریزی، برنامه به امور مربوط کلیه دارعهده هنری حوزه تولیدی آثار کننده عرضه به عنوان

 این هنری محصولات فرهنگی سایر و نشریات و کتاب توزیع و انتشار فنی، تولید محتوا، طراحی

 هنری و فرهنگی هایفعالیت هدایت و کنترل و سیاستگذاری این، بر علاوه .باشدیم حوزه

 بوده شرکت گردانندگان توجه مورد همواره تأثیرگذار و کیفیت با تولید آثار واسطه به کشور

 است )سایت انتشارات سوره مهر(.

 ایجاد از هدف .شد افتتاح 1390 سال آبان اول در سما یا الکترونیک مهر سوره واحد

 واقعی فضای در انتشارات شرکت که تهایی فعالی کلیه که بوده این انتشارات مجزا در واحدی

_______________________________________________________________ 
1 MacInnes, Hu 
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 الکترونیک ابزارهای نظیر جدیدتر ابزارهایی از استفاده با را دهدیمانجام  موجود ابزارهای با و

 از استفاده و مجازی فضای در حضور برای لازم یهارساختیزدهد.  انجام مجازی فضای در و

 .شود حاضر فضا این در قوت با مهر سوره تا انتشارات شده فراهم الکترونیک راهکارهای

که بر دو مؤلفه  یآب انوسیاق یبر اساس استراتژ« سما»واحد  یمشخص برا یاستراتژ نیتدو

 رانیدر ا کیرونق گرفتن صنعت نشر الکترون یباشد برا یراه تواندیدارد م هیتک یارزش و نوآور

با تلاش شده است تا  قیتحق نی. در انجامدیگونه آثار ب نیانبوه و استقبال مخاطبان از ا دیو به تول

 یهادهیکه در آن ا شودفراهم  یرساختیوکار زمدل کسب یو طراح یآب انوسیاق یاستراتژ نیتدو

آن، ارائه  یوجخر تیمطرح شود و در نها کیالکترون یهاو فروش کتاب دیتول یبرا یدیجد

خواهد بود که به نظر  رانیدر ا کیالکترون یهاصنعت نشر کتاب یراهکار سودآور برا کی

تغییر در و  یتکنولوژ شرفتیجهان و با توجه به پ شرفتهیپ یهاهمراستا با کشور ستباییم رسدیم

بالا و ارزش  تیفیبا ک کیالکترون یهاکتاب دیبه سمت تول جی، به تدرعادات مطالعه افراد جامعه

 .بردارد اممناسب گ

 کیبازار، خلق  یبندبه بخش وکارمدل کسب یبا طراح یرقابت یاستراتژ لیتحل بیترک

 دنیارائه آن ارزش و سپس سنج یبرا یسازوکار یاندازهر بخش، راه یبرا یگزاره ارزش

 س،یرقبا ممکن نباشد )ت یاز سو دیفراهم شود که تقل یطیدارد تا شرا ازیجداگانه ن یهازمیمکان

2010،180.) 

 مبانی نظری

 وکارمدل کسب .1

اند. در واقع مفهوم داده ارائه« وکارمدل کسب»مختلف تعاریف متفاوتی برای  نویسندگان

 90اند. در میانه دهه های اخیر، وارد واژگان رشته مدیریت شدهوکار در سالهای کسبمدل

وکار روی های کسببرای جذب درآمد به استفاده از مدل« دات کام»های میلادی، شرکت

در میان مجلات و  های گوناگون در تمام صنایع بر این مفهوم تکیه دارند.و امروزه شرکت آوردند

سه بار یا بیشتر « وکارمدل کسب»، فقط در یک مورد عبارت 1990نشریات منتشر شده در سال 

مقاله در این دسته قرار  500، بیش از 2000مورد استفاده قرار گرفته بود، در حالی که در سال 

 (.200، 2005، 1گرفتند )شافر، اسمیت و لیندر

_______________________________________________________________ 
1 Shafer, Smith, Linder 
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وکار وجود دارند. بسیاری از پژوهشگران یجاد یک مدل کسبهای اصلی مختلفی برای امولفه

؛ تاپ 2002؛ مک گان و لیتینن، 2000؛ کلوبر، 2000؛ باگچی و تولسکی، 2003)آفوا و توچی، 

وکار مانند نوآوری های کسب( بر مولفه2001، 1؛ ویل و ویتیل2000اسکات و دیگران، 

افزاری و اطلاعاتی و بازیگران، معماری نرممحصولات و خدمات، بازیگران درگیر، ارتباط بین 

وکار را به عنوان های کسب( مدل2003ها و اطلاعات تکیه دارند. آفوا و توچی )مبادله ارزش

های به هم مرتبط، ها )ارزش مشتری، گستره، قیمت، منابع درآمدی، فعالیتسیستمی از مولفه

گیرند. استروالدر و ها وجود دارد در نظر میو ارتباطی که میان آن 3ها و پایایی، قابلیت2اجرا

تر عمل وکار، سیستماتیکهای کسب( در رویکرد خود نسبت به مفهوم مدل2010پیگنور )

هایی دهد، هدفش چه گروه ارائهکه یک سازمان چه چیزهایی را باید ها بر اساس اینکنند. آنمی

اساسی متمایز  مؤلفهآیند، چهار ت میشوند و چگونه به دسچگونه درک می 4هاهستند، گزاره

 اند:شده

 مالی مسائل. 4. مدیریت زیرساخت؛ 3. رابطه با مشتریان؛ 2نوآوری محصول؛  .1

وکار نه جز سازنده مدل کسب« وکارخلق مدل کسب»( در کتاب 2010) گنوریپاستروالدر و 

کند که این اجزا در می اند معرفیوکار در کنار هم قرار گرفتهرا که در تابلوی طراحی مدل کسب

شده از سوی استروالدر درباره طراحی  ارائهاند. در پژوهش حاضر، روش نشان داده شده 1شکل 

 گیرد.اده قرار میمورد استف وکارمدل کسب

_______________________________________________________________ 
1 Weill and Vitale 
2 implementation 
3 Sustainability 
4 proposition 
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 وکارتابلوی طراحی مدل کسب  -1 شکل                            

 

 استراتژی اقیانوس آبی. 2

 2و اینساد  1های هاروارداستراتژی اقیانوس آبی توسط دبلیو چان کیم و رنه مابورنیا در دانشگاه

 20شرکت و در طول  300استراتژی به دنبال تحقیقاتی در این نگرش به  مطرح شد و توسعه یافت.

های موفق شناسایی کند. این نظریه قاعده سال تدوین شده است و توانست الگوهایی را در شرکت

کشد و مدعی است که یک سازمان یا سبک سنگین کردن بین هزینه پایین و تمایز را به چالش می

های رقابتی به طور همزمان دست یابد )چاورن و مزیت تواند به هر دو مورد به عنوانشرکت می

اند که برای جذب و نگهداری مشتریان (. نویسندگان مختلفی بر این عقیده14، 2011، 3تاواتاتری

های جدید و بهتری برای خلق ارزش و ها همواره باید به دنبال راهو در نتیجه کسب سود، شرکت

 (.2002، 4تمایز در بازار باشند )شاو و آیونز

نشان  2شکل ( پیروی همزمان دو استراتژی کاهش هزینه و تمایز را در 2005کیم و مابورنیا )

 دهند:می

_______________________________________________________________ 
1 Harvard 
2 Insead 

Chaoren Apinya and ThawatthatreeLu  3 
Shaw & Ivens 4 
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 نوآوری ارزش -2 شکل

 

ان روشی مورد استفاده قرار بگیرد که به کمک آن در وتواند به عنمی« استراتژی اقیانوس آبی»

برسیم. نوآوری ارزش در استراتژی اقیانوس آبی، بر  1«نوآوری ارزش»صنعت نشر الکترونیک به 

معرف صنایعی هستند « اقیانوس آبی»هر دو مؤلفه نوآوری و ارزش، به اندازه یکسان تاکید دارد. 

اند و دارای پتانسیل بالایی برای رشد ای در بازار را به خود اختصاص دادهکه فضاهای شناخته نشده

ها وجود دارد. در استراتژی ه بالایی برای محصولات در آنو سودآوری هستند و تقاضای بالقو

توانند در شوند که میهایی عملی و تحلیلی برای تدوین استراتژی ارائه میاقیانوس آبی، چارچوب

ی آب انوسیاقی استراتژهای متلاطمی چون بازار کتاب الکترونیک ایران کاربرد داشته باشند. محیط

 در که بلامنازعیی بازارها خلقی برا مناسبی استراتژ کی عنوان به متخصصان ازی اریبس توسط

 4(، اسنیواسان2005)3(، مک کلناهن 2005) 2است. وبر شده گرفته نظر در معناستیب رقابت هاآن

( برخی از پژوهشگرانی هستند که در 2008)6( و اندرسن و استراندسکوف 2007) 5(، شرر2006)

که  نشان داده است( 2005) 7دال اند.انوس آبی را بررسی کردهمقالاتی مفهوم استراتژی اقی

)وانگ  های موفق به کار گرفته شده استای توسط کمپانیاستراتژی اقیانوس آبی به طور گسترده

 .(2010زائو و یانگ جینوی، 

_______________________________________________________________ 
InnovationValue  1 

Webber 2 

McClenahen 3 

Srinivasan 4 

Scherer 5 

Andersen & Strandskov 6 

Dahl 7 

http://newopinion.persiangig.com/Blue_Ocean_Strategy/1.jpg
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 چارچوب چهار اقدام 

کارگیری چارچوب چهار ( در کتاب استراتژی اقیانوس آبی، به 2005چان کیم و رنه مابورنیا )

کنند که برای بازسازی معرفی می« دومین اصل اساسی تحلیل استراتژیک اقیانوس آبی»اقدام را 

 گیرد.عناصر ارزشی طرفِ خریدار به منظور ترسیم منحنی ارزشی جدید مورد استفاده قرار می

لق یک منحنی و به منظور خ« مدل هزینه پایین»برای شکستن رابطه جایگزینی بین تمایز و 

شود که منطق مطرح می)افزایش، کاهش، حذف و خلق( ارزش جدید، چهار پرسش کلیدی 

 کشد:وکار هر صنعتی را به چالش میاستراتژیک و مدل کسب

کند کدام عوامل را باید حذف ها را بدیهی فرض میاز بین عواملی که صنعت آن 

 کرد؟

 ، زیر استاندارد صنعت کاهش داد؟ای قابل ملاحظهکدام عوامل را باید تا فاصله 

 ای قابل ملاحظه، بالاتر از استاندارد صنعت افزایش داد؟کدام عوامل را باید تا فاصله 

ها را عرضه نکرده است؟ کدام عوامل باید خلق شوند؛ عواملی که صنعت هرگز آن 

 (49و  48، 1390)پورممتاز،

 ده است.نشان داده ش 3شکل تصویری از چارچوب چهار اقدام در 

 
 مچارچوب چهار اقدا -3 شکل
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توان دیدی جدید نسبت به با به کارگیری چارچوب چهار اقدام در یک شرکت یا سازمان، می

 ریزی آینده اقدام کرد.حقایق گذشته به دست آورد و با استفاده از آن برای برنامه

بندی کرد که از آن با عنوان توان در جدولی چهار بخشی به صورت زیر تقسیمرا می 1 جدول

 برند:جدول حذف، کاهش، افزایش، ایجاد نام می

 جادیا ش،یافزا کاهش، حذف، جدول -1 جدول

 حذف افزایش

 کدام عوامل باید نسبت به استاندارد صنعت به شدت افزایش یابد؟
ها رقابت کرده مدت زیادی روی آناز بین عواملی که صنعت شما 
 توانید حذف کنید؟است، کدام را می

 کاهش ایجاد

نکرده است کدام یک  ارائهاز بین عواملی که صنعت شما تاکنون 
 باید ایجاد شود؟

 کدام عوامل نسبت به استاندارد صنعت باید به شدت کاهش یابد؟

 

 پژوهش روش

 یهاخود و رشد در صنعت فروش کتاب گاهیمستحکم کردن جا یبرا «سما»واحد 

 ندیفرآ یابیارز یها براروش نیاز بهتر یکیدارد و  ازیمناسب ن یاستراتژ کیبه  یکیالکترون

 است. یپژوهاز اقدام یریگبهره ،یاستراتژ نیتدو

و  زیکم(. »1381 ،یالهفیبر روش حل مسئله است )س یمبتن یمنظم و علم یتیفعال یپژوهاقدام

روش  نیا یچهره اصل« پژوهش»و « اقدام»دو اصطلاح  وندی( معتقدند با پ1982« )مک تگارت

 یارتقا یبرا یبهبود کار و ابزار یبرا یالهیعمل به عنوان وس نی. آزمون نظر در حشودیم انینما

 (.1988نیف و همکاران، مکدانش است ) حسط

، «اقدام» ،«یزیربرنامه»چهار حلقه  از یپژوه( معتقد است چرخه اقدام1389بازرگان )

شامل  یپژوهگام در اقدام نیشده است. نخست لیتشک «اقدام لیو تعد لیبازتاب تحل»و  :«مشاهده»

پژوهش و مطالعه  نهیاقدام جهت حل مسئله است که انتخاب زم یبرا یزیرمسئله و برنامه ییشناسا

های ممکن و در نهایت تصویب بازنگری گزینه، تدوین برنامه مشخص و اسناد و مدارک مرتبط

 طرح نهایی از جمله مراحل آن است.

 نی. در ادیبه اجرا درآ دیبا رفتهیآن صورت پذ یبرا یزیرکه برنامه یانهیگام دوم اقدام به در

به صورت  نهیاقدام به حیتشر ،یدر سطح فرد نهیاقدام به فیچون توص ییهاتیفعال توانیگام م

 یمربوط و چگونگ یهافهرست هر کوشش و قدم نیهمکاران، تدو انیآن م عیتوزو  ینوشتار

 ها را انجام داد.آن مانجا
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بعد گام  نیها اختصاص دارد. در اداده یآورجمع قیاقدام از طر نیسوم به مشاهده تأثیر ا گام

نوع  نییتبادل نظر با همکاران درباره شواهد اثرات اقدام و تع دیبا آوری اطلاعات بهینه،از جمع

 .ردیصورت بگ نهیعنوان شواهد تأثیر اقدام به همورد نظر ب یهاداده

 هیته جینتا نیاز ا یو گزارش ردیگیقرار م لیمورد تحل شدهیآوراطلاعات جمع ییگام نها در

هستند.  قیتحق یانیپا یهاگام یابیارز تیهاو در ن ییگزارش نها هیناظران و ته یی. گردهماشودیم

 تیوضع ستباییهستند م« سما»از واحد  رجخا حاًیمرحله با انتخاب چند کارشناس که ترج نیدر ا

با استفاده از نظرات کارشناسان، مدل  . سپسردیمورد قضاوت قرار بگ نهیاقدام به یحاصل از اجرا

و در  دیبه دست آ کیالکترون یهادر صنعت کتاب یورو بهره تیفعال یو مطلوب برا یینها

 شود.میمشخص  هاتیو بازتاب فعال نیتدو یگزارش مقدمات تینها

سوره مهر الکترونیک در به مطالعه متمرکز و مطالعات کیفی است  در حوزه حاضرتحقیق 

صورت مورد مطالعه را به یهاتیسروکار دارد که واقع ییهاتحقیق کیفی با داده. پرداخته است

دهد. این نوع تصویری، یا امثال آن )نه کمیّ و عددی( نمایان کرده و مورد تحلیل قرار می ،کلامی

کنندگان در فرایند اجرای تحقیق( از پدیده مورد مطالعه ربط )شرکتتحقیق بر معنایی که افراد ذی

 (.1389، بازرگان ( در ذهن دارند، تأکید دارد

اطلاعات دست اول و دست دوم به دست  رای انجام این تحقیق از منابع مختلف واطلاعات ب

د. اطلاعات دست اول از طریق مصاحبه و اطلاعات دست دوم با مطالعه عمیق اطلاعات مربوط مآ

های های موفق در تولید و فروش کتابکاوی و مقایسه واحد سما با سازمانبهینه، «سما»به واحد 

قابل اتکایی که انتشارات سوره مهر در  و منابع مرور ادبیات مربوط به آنهان، الکترونیکی در ج

 د.دهد حاصل شاختیار قرار می

مصاحبه با مدیران واحد سما و متخصصان حوزه استراتژی در حین تدوین استراتژی و طراحی 

سما ها برای رسیدن به استراتژی مناسب در واحد وکار در جهت نظرخواهی از آنمدل کسب

وکار، با متخصصانی که در حوزه استراتژی و مدل صورت گرفت. بعد از ارائه مدل کسب

های کنند مصاحبه شد تا کاستیهای الکترونیک فعالیت میوکار و همچنین در حوزه کتابکسب

 مدل پیشنهادی مشخص و برطرف شود.

تشکیل  1ه کانونیشود گروپژوهی انجام میدر روش تحقیق این پژوهش که به صورت اقدام

_______________________________________________________________ 
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های پژوهشگر در گروهها برطرف شود. شد تا مشکلات احتمالی در حین تحقیق به کمک آن

فردی به  یهاتری در مقایسه با مصاحبهکانونی قادر است که اطلاعات بیشتری را در زمان کوتاه

وند و شنفر تشکیل می 10الی  4گروه کانونی از . (78، 1993دست آورد )مورگان و کروگر، 

گیرد که فرایندهای گروهی خود به خود موضوع تحقیق را در جاهایی مورد استفاده قرار می عمدتاً

وگو و تعامل با های کانونی فرصتی را برای بیان عقاید افراد از طریق گفتدهند. گروهنشان می

 (.341، 1387آورند )فرهنگی، صفرزاده، دیگران فراهم می

 
 جامعه و نمونه آماری

، «سما»دیران انتشارات سوره مهر الکترونیک )سما( و مسئولان بخش تحقیق و توسعه واحد م

وکار، مدیریت استراتژیک و متخصصان فناوری اطلاعات که در حوزه متخصصان حوزه کسب

دهند که در دو بخش جامعه آماری این پژوهش را تشکیل می، کنندینشر الکترونیک فعالیت م

 اعتبار آن مورد استفاده قرار گرفتند.طراحی مدل و سنجش 

 گیری قضاوتیآماری برای انجام این تحقیق از میان جامعه آماری و بر اساس نمونه نمونه

شده است که به دلیل مطلع بودن مسئولان بخش تحقیق و توسعه سما از وضعیت فعلی و انتخاب 

ا، این گروه توسط محقق برای ها با جایگاه سایر رقبروی این واحد و همچنین آشنایی آنپیش

 وکار انتخاب شدند.جلسات تدوین مدل کسب

 گیریروش نمونه

 ؛است 1گیری قضاوتیگیری در آن، نمونهو روش نمونه شدهاین تحقیق به صورت کیفی انجام 

شوندگان بر اساس تشخیص محقق از میان کارشناسان و خبرگان حوزه مدیریت و یعنی مصاحبه

 اند.شدهنتخاب نشر الکترونیک ا
 

 هاافتهفرایند اجرای اقدام پژوهی و تحلیل ی

در این بخش در ابتدا با برگزاری جلسات مختلف و با حضور کارشناسان بخش تحقیق و 

وکار استروالدر و وکار با استفاده از تابلوی مدل کسبهای مدل کسبتمامی بخش« سما»توسعه 

_______________________________________________________________ 
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ها را در هایی که سما در حال حاضر آنتمامی گزینهپیگنور با جزئیات بررسی شد و تلاش شد 

های موجود تلاش شد در هر اختیار دارد با استفاده از طوفان فکری به دست آید. علاوه بر گزینه

وکار، پیشنهادهای جدیدی توسط محقق ارائه شود که در واحد های مدل کسبیک از بخش

 به نسبت سایر رقبا تمایز ایجاد کند.« سما»

ها های موجود بر اساس مشابهتبندی شد و گزینههای مختلف مدل جمعچرخه دوم بخش در 

های مدل تعیین شدند. در چرخه سوم با استفاده بندی شد و ارتباط میان بخشو نقاط مشترک دسته

از نظر گروه خبرگان تغییراتی در مدل اعمال شد و با استفاده از نقشه شناخت مشتری، بوم 

 احی شد.استراتژی طر

وکار را که در جزء سازنده مدل کسب 9« وکارخلق مدل کسب»( در کتاب 2010استروالدر )

 1 اجزا در شکل نیکه ا کندیم یاند معرفوکار در کنار هم قرار گرفتهمدل کسب یطراح یتابلو

 اروکمدل کسب یاند. در پژوهش حاضر، روش ارائه شده استروالدر درباره طراحنشان داده شده

 .ردیگیمورد استفاده قرار م

 های مشتریبخش

های مختلف این مدل، واحد سما باید در نظر بگیرد که خواهان ارائه خدمات به بر اساس بخش

 16تواند نادیده بگیرد. در مرحله نخست هایی را میهاست و چه گروهکدام یک از این بخش

ها بر اساس جدول حذف، که این گروهگروه از مشتریان در گروه مشتریان سما شناسایی شدند 

 اند:بندی شدهتقسیم 2کاهش، افزایش، ایجاد اقیانوس آبی مطابق جدول 
 سما انیچارچوب چهار اقدام مشتر -2جدول 

 حذف افزایش

 - / تنوع مخاطب انیپژوهشگران و دانشجو

 کاهش ایجاد

/  یسازمان انی/ مشتر یو طرفداران سرگرم دوستانیتکنولوژ
 روز یهایبا تکنولوژ یبصر تیو نوزاد / جذاب نایناب سواد،یب انیمشتر

 یعاشقان مطالعه و کتاب چاپ

 

 ارزش پیشنهادی

رسد، اما به های پیشنهادی واحد سما در گام نخست، گرچه متنوع و گسترده به نظر میارزش 

های متعدد و متنوع که بتواند ها، ارائه ارزشمشتریان متنوع و نیازهای متفاوت آن گروهدلیل 

 رسد.مخاطب را جذب محصولات واحد سما کند ضروری به نظر می
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ها در کنار هم ممکن به نظر برسد و بهای یکی از دلایل دیگری که سبب شده ارائه این ارزش

ها، هزینه زیادی را به این ه بسیاری از این ارزشمحصول را تا حد معقول نگه دارد، این است ک

شود مخاطبان متنوعی جذب کتاب الکترونیکی شوند کند و سبب میناشر الکترونیک تحمیل نمی

های خاص آن پیش از این به خوبی در جامعه شناسایی نشده بودند. این که کاربردها و ویژگی

 اند:نشان داده شده 3ها در جدول ارزش
 های پیشنهادی واحد سماارزش -3جدول 

 «سما»های پیشنهادی به مشتری از سوی ارزش  هاارزش

 دیجیتال( محتوای ) کتاب بودن تازه و محتوا؛ جذابیت تحویل و تولید سرعت  تازگی

 (افزوده واقعیت انیمیشن، رنگ،) بصری جذابیت -بودن  ایهچندرسان و تعاملی  عملکرد

 شده در کتاب شخصی( گرافیک و جلد طرح) بصری هایویژگی انتخاب امکان  سازیسفارشی

 دیگر هایسازمان محتوای سازیتمامی مراحل دیجیتال اجرای  کار کامل انجام

 پایان باز / خلق مشترک/  پایان متفاوت  طراحی

 مشتریان( به بخشی هویت)  خاطر تعلق ایجاد  و منزلت مقام/برند

 محتوا مشابه هایگونه مقابل در کمتر قیمت  قیمت

 (ترویج و توزیع تولید،) تأمین زنجیره هایهزینه کاهش  هزینه کاهش

 ریسک کاهش

 

 هایمحتوا/ روش معرفی گوناگون هایدسترسی به روش یا کتاب از بخشی ارائه 

 ابزار با محتوا سازگاری و انطباق و صحت آزمایش و تحویل و فروش مختلف

 فروش از پس خدمات و مشتری از خوانش / حمایت

 1متفاوت بسترهای و / ابزارها زمان همه و جا همه بودن در دسترس در  دسترسی قابلیت

قابلیت / راحتی

 استفاده

 در سریع جستجوی خاص / امکان آموزش یا زیاد دیجیتال سواد به نیاز عدم 

 محتوا

 

 هاکانال

ها قابل رساندن به مشتریان است به چهار دسته تقسیم هایی که محتوا از طریق آنکانال
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، از طریق تولیدکنندگان محتوا و همچنین 1خطشوند: از طریق اینترنت، به صورت برونمی

ها با استفاده از اینترنت به عنوان یک کانال بازاریابی، فرصت ابزارهای خوانش الکترونیک. شرکت

آسان و سریع را برای رسیدن به مشتریان در اختیار دارند و به دلیل ماهیت محصول ارائه حضوری 

های اینترنتی است. در های الکترونیک هستند، تمرکز شرکت بر کانالشده از سوی سما که کتاب

 های توزیع سما مشخص شده است:بندی کانالدسته 4جدول 
 های توزیع واحد سماکانال -4جدول 

 موبایل )اندروید(/  نرم افزار ویندوز /  ایمیل /  فروشگاه /سایت سوره مهر اینترنت

 سی دی 2خطبرون

 های ملی دیتا/  اپراتورهاشبکه (CPتولید کننده محتوا )

 انواع مختلف ابزارهای موجود ابزار خوانش الکترونیک

 

 رتباط با مشتریا

ریزی نیازمند برنامه« سما»وکار است که واحد کسبهای مدل ارتباط با مشتری یکی از بخش

های مختلفی برای ارتباط با مشتری وجود دارند که در واحد سما نیز از و تغییر در آن است. روش

 :اندآمده 5ها در جدول . این روششودیمها بهره گرفته آن
 های ارتباط با مشتری سماروش -5 جدول

 های به کارگرفته شده توسط سماروش های مختلف ارتباط با مشتریروش

 کمک شخصی (1
پاسخگویی تلفنی، نظرسنجی تلفنی، پاسخ ایمیلی، 

 پاسخگویی و  نظرسنجی پیامکی

 عضویت در باشگاه مخاطبان و ارتباط با سفیران سوره اختصاصی کمک شخصی (2

_______________________________________________________________ 
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 های به کارگرفته شده توسط سماروش های مختلف ارتباط با مشتریروش

 سلف سرویس (3
افزار، سوالات متداول و سایت و نرم3نسخه آزمایشی 

 افزار، تلفن گویانرم 4گزینه کمک

 عضویت خودکار پیامکی، خرید کاملا خودکار اینترنتی 5خودکار خدمات (4

 6هانجمنا (5
های اجتماعی، باشگاه مخاطبان مجازی حضور در شبکه

 سایت سوره مهر

 7خلق مشترک (6
افزار و درج نظرات مشتریان درباره محصول در نرم

 های دیگرسایت سوره مهر و سایت

   
در حال حاضر، بخش ارتباط با مشتری است. علیرغم وجود « سما»یکی از نقاط ضعف واحد  

و ارائه کتاب الکترونیک به « سما»های متعددی برای ایجاد این ارتباط و با توجه به محصول راه

هایی های آنلاین بهترین شیوه برای جذب و حفظ مشتری است. یکی دیگر از ارزشمشتری، راه

به مشتریان ارائه داد خلق مشترک توسط  توانیموکار سما بخش از مدل کسب که در این

 هاست.ها با نویسندگان کتابها و ارتباط آنمخاطبان کتاب

 های درآمدیجریان

چهار بخش بررسی شده در بالا در نهایت باید به کسب سود در شرکت منتهی شوند. از این رو 

ها ترین روشدرآمد ممکن واحد سما مشخص شد تا پربازدههای کسب ای تمامی راهدر جلسه

 هایی که انجام داده به بالاترین سوددهی برسد تعیین شود.که شرکت بر اساس فعالیتبرای این

این نکته بیان شد که طبق تجربه پرداخت  در مصاحبه با کارشناسان بخش تحقیق و توسعه سما

مشتریان است؛ به این معنا که اغلب مایلند پرداخت ترین روش پرداخت برای غیرمستقیم مطلوب

خود را بر روی قبض یا اعتبار تلفن همراه خود انجام دهند و یا از اعتبار خرید )پرداخت بعد از 

 ای در این بخش انجام شد.ریزی ویژهخرید( استفاده کنند. بنابراین برنامه

نظر گرفته نشده بود در حوزه  وکار اولیه دربخشی از درآمد واحد سما که در مدل کسب

افزاری است که به وسیله آن نرم 1مشتریان غیرسازمانی و امکان کسب درآمد از فروش مجوز

_______________________________________________________________ 
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وکار واحد الکترونیک عرضه کرد. در جلسه تدوین مدل کسب کتابتوان محتوا را در قالب می

د. با در نظر گرفتن های کسب درآمد مطرح شسما، دستمزد کارگزاری نیز به عنوان یکی از راه

اند برای ایجاد جریان درآمدی در واحد گنجانده شده 6های زیر که در جدول عوامل مختلف، راه

 سما تعیین شدند:
 

 های ایجاد جریان درآمدی سماراه - 6جدول 

 فروش دارایی:
های مختلف دیجیتال کتاب به صورت مستقیم یا فروش فرمت

 غیر مستقیم

 بر اساس حجم خریدفروش  حق استفاده:

 حق عضویت:
دسترسی زمانی )دسترسی نامحدود در بازه زمانی مشخص به 

 8های کامپیوتریها(، مبتنی بر شبکهای از کتابمجموعه

قرض دادن/ اجاره دادن/ 

 لیزینگ:
 دسترسی به یک کتاب در یک بازه زمانی مشخص

 افزارفروش کپی رایت، فروش لیسانس نرم اعطای حق امتیاز:

 واسطه تولید و انتشار محتوای سایر انتشارات دستمزد کارگزاری:

 تبلیغات:

افزار کتابخوان یا ارائه دریافت تبلیغات در سایت و نرم

ها )تبلیغات در محتوا به خدمات تبلیغی به سایر سازمان

 های رایگانبرای کتاب9ویژه برای نشریه(، یاقتن حامی 

 

وکار واحد سما تنظیم و درآمدی، بخش سمت راست تابلوی کسبهای با مشخص کردن راه

های پیشنهادی لازم برای جذب و حفظ تدوین شد. در این بخش ابتدا مشتریان و سپس ارزش

های ارتباط سما با مشتریانش مشخص شد. وضعیت ها و شیوهها تعیین شد و سپس کانالآن

 به محصول و نحوه فروش آن به دست آمد.ها و با توجه درآمدی سما نیز بر اساس این بخش

 

 منابع کلیدی
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پشتوانه « سما»منابع موجود در واحد  نیترمهمهر شرکتی برای خلق ارزش، به منابعی نیاز دارد. 

ی هاکتابمالی مناسب و دفاتر تولید محتوایی است که بخشی از محتوای لازم برای تولید 

توان به چهار دسته د. در مجموع منابع کلیدی را میدهها قرار میالکترونیک را در اختیار آن

 فیزیکی، معنوی، انسانی و مالی تقسیم کرد.

آمیز به بازار کتاب الکترونیک را کارشناسان واحد تحقیق و توسعه سما لازمه ورود موفقیت 

داشته  سازی داده قوی و کارشناسانی دانستند که روند بازار دیجیتال را زیر نظرداشتن منبع ذخیره

هایی در این باشند و همگام با تغییرات جهانی به پیش بروند و بتوانند خود به وجودآورنده نوآوری

 حوزه باشند.

تواند از محتوایی استفاده کند که این مرکز واحد سما به دلیل وابسته بودن به حوزه هنری می

منبع در ابتدای فعالیت،  های چاپی خود خریداری کرده است. اینحق امتیاز آن را برای کتاب

محتوایی عظیم را برای تولید و انتشار در قالب کتاب الکترونیک در اختیار داشته که کمک زیادی 

 آمده است: 7به ترتیبی است که در جدول « سما»ها کرده است. منابع کلیدی به پیشبرد فعالیت
 منابع کلیدی سما -7 جدول

 منابع در اختیار واحد سما

 قوی، امکانات سخت افزاری )مثال کیندل و آمازون(سازی داده منبع ذخیره فیزیکی:

های داده مخاطبان و مشتریان، کپی رایت آثار متعدد، شبکه دفاتر تولید محتوا، پایگاه معنوی:

 های گسترده برای توسعه و نفوذ در بازارارتباطی گسترده، برند مادرقوی، کانال

 (10)پشتوانه تحقیقاتی مناسب، محک زنی کارشناسان توانمند های متعدد،نویسنده :انسانی

 به عنوان یک شرکت هلدینگ پشتوانه مالی مناسب مالی:

 

 های کلیدیفعالیت

وکار های کسبهای کلیدی مهمترین کارهای مورد نیاز برای عملکرد صحیح مدلفعالیت

. بیشترین کرد میشبکه )پلتفرم( تقس ایحل مسئله  د،یتول یبه سه دسته کل ها راآن توانیم هستند که

آید و برای بالا بردن میزان فروش باید حجم درآمدی سما از فروش محصولاتش به دست می
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های پیشنهادی قابل توجه به مخاطبانش عرضه کند. موفقیت در محصولی متمایز و همراه با ارزش

وای مناسب نیاز دارد که از مهمترین این بخش به تولید محصولاتی با استانداردهای روز دنیا و محت

سما شرح داده  یدیکل یهاتیفعال نیترمهم 8جدول در  شود.های کلیدی سما محسوب میفعالیت

 شده است.
 های کلیدی واحد سمافعالیت -8جدول 

 های کلیدی سمافعالیت

 دیتول
 ایروز دن یبر اساس استانداردها یطراح/  محتوا یفیحجم بالا و با سطح استاندارد ک

 (UXو   UI)  یو تجربه کاربر یریکاربردپذ نهیدر زم

 مشابه یهاارائه راهکار به شرکتنشر دیجیتال /  حوزه میو مفاه اتیادب دیولت مسئله حل

 (غاتی)محتوا/ تبل تالیجیبستر نشر د ارائه پلتفرم

 

 های کلیدیمشارکت

و برای گسترش بازار خود،  های خاصکسب منافع و فعالیتواحد سما با هدف 

را « سما»شرکای مختلفی را برای فروش محصولاتش برگزیده است. همچنین بخشی از شرکای 

مرکز »کننده کلیدی محتوا و دهند. انتشارات سوره مهر به عنوان تأمینکنندگان تشکیل میتأمین

ملی انتخاب شده است. های تعابه عنوان شریک کاری سما برای تولید کتاب« انیمیشن حوزه هنری

های مشتری جدید افزوده شدن گروه آیدکه از طریق شرکا به دست می« منابع کلیدی» نیترمهم

 است. های اطلاعاتیاتصال به شریان و توسط هر یک از شرکای کلیدی

افزاری، گذاری و ایجاد بستر اولیه ارائه محتوا، تأمین دانش فنی و سختسرمایهدر واقع 

هستند که شرکای سما آن را « های کلیدیفعالیت»مهمترین  فروش و توزیع محتوا مشارکت در

و فروش محصولات سوره مهر در  جیمشارکت در واحد سما، ترو ییهدف نهادهند. انجام می

 است: آمده 9 که در جدول ردیپذیانجام م قیطر نیتحقق اهداف سازمان بوده که از چند یراستا
 مشارکت واحد سما یهازهیانگ -9 جدول

 های مختلف مشارکت واحد سماانگیزه

 مشارکت برای توسعه بازار )شرکای مختلف روی بسترهای مختلف ارائه محصول( .1

 (H and S ،Amazonالمللی مانند مشارکت برای نفوذ در بازارهای جدید )بازارهای بین .2
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 های مختلف مشارکت واحد سماانگیزه

 مشارکت برای طراحی و ابداع بازار جدید) کتاب تعاملی، بازی( .3

 کاهش ریسک .4

 تأمین امنیت محتوا در بازار جدید .5

بخشی به مخاطبان درباره بازار جدید )مشارکت با مرکز توسعه فناوری و ترویج و آگاهی .6

 های دیجیتال در زمینه کتاب دیجیتال(رسانه

 

 

 نهیساختار هز

به دلیل  حق نشر محتواست. دیو خر دیسما به عنوان تأمین کننده محتوا، تول نهیهز نیشتریب

یابد. به چاپ رسیده، هزینه اولیه تا حدی در این مرحله کاهش می قبلاًها اینکه برخی از کتاب

 ،یفراور نهیما هزسوکار مدل کسب یهانهیهز نیترحق نشر محتوا، مهم دیو خر دیتولعلاوه بر 

 و شفروش و خدمات پس از فرو غ،یتبل ج،یترو ع،یتوز یهاکانال قیعرضه محصولات از طر

 نهیمحتوا و هز دیو خر دیتول سما «یدیمنابع کل» نیترگرانی است. از این رو فرصت اقتصاد نهیهز

 ی است.تعاملتولید کتاب  دری محتوا به ویژه فراور

 است که مواردی مانند عرضه محتوا با دیتول سما نیز شامل «یدیکل یهاتیفعال» نیترگران

 نهیدر زم ایروز دن یبر اساس استانداردها یمحتوا، طراح یفیحجم بالا و با سطح استاندارد ک

ارتباط با  تیریاستقرار واحد مد شود.را شامل می (UXو  UI) یو تجربه کاربر یریکاربردپذ

دهند. به های سما را تشکیل مینیز هزینه نیآنلا یهاتیو فعال تیسا یراهبر میت جادیاو  یمشتر

 ارائه شده است: 4ی شد که در شکل این ترتیب در گام نخست مدلی طراح
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 وکار اولیه سماتابلوی کسب -4 شکل                       
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 پژوهش یهاافتهی

وکار های مختلف مدل کسبپژوهی، اطلاعات به دست آمده درباره بخشدر گام دوم اقدام

گانه مدل کسب و  9های در این گام، بخشهایی مشخص شدند. بندی و ارتباط میان گروهجمع

بندی شد و در نهایت مدل کار استروالدر که در گام نخست تعیین شده بودند خلاصه و دسته

ها نشان داده شده است به دست آمد.هر گروه از مشتریان و ارتباط آن 5وکاری که در شکل کسب

 آمده است:اند که در زیر های دیگر مدل با یک رنگ مشخص شدهبا بخش

آبی / افراد اهل مطالعه: «: وسالخوانندگان کم سن/»بنفش «: کاربران آنلاین و موبایل»گروه 

 ها: سبزای / عوامل مشترک میان همه گروههای سازمانی: قهوههای خاص: زرد / گروهسبز/ گروه

 
 وکار سمامدل نهایی تابلوی کسب - 5 شکل

 

 وکار سمامرحله سوم طراحی مدل کسب

ای با احتمالی آن، جلسه ضعفدر این مرحله برای تأیید مدل طراحی شده و اصلاح نقاط 

حضور برخی از کارشناسان حوزه کتاب، کتاب الکترونیک و مدیریت استراتژیک برگزار شد. در 

ها با این جلسه، ضمن تأیید نهایی مدل، پیشنهاداتی برای اصلاح مدل ارائه شد که برخی از آن

های مختلفی مانند نقشه رف و برخی دیگر در مدل اعمال شد. در این بخش از تکنیکتوضیح برط

 بندی شوند.شناخت بهره گرفته شد تا نیازهای مشتریان به بهترین شکل دسته
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ها ها رقابت و در آندهد که صنعت روی آنمحور افقی محدوده عواملی را نشان می 

وکار، بوم استراتژی هم طراحی شد که نشان دهنده کند. علاوه بر مدل کسبگذاری میسرمایه

کنند. طبق الگوهای استراتژی با سایر ناشرانی است که در این حوزه فعالیت می« سما»دلایل تفاوت 

ای که فعالیت اقیانوس آبی، سما باید در برخی عوامل نسبت به رقبایش متمایز باشد به گونه

رایش وجود نداشته باشد. بوم استراتژی طراحی شده اش در آن حوزه سبب شود رقیبی بانحصاری

 نشان داده شده است: 6در شکل 

 
 واحد انتشاراتی سما استراتژی بوم -6 شکل

 یشنهادپ یدر بوم استراتژ یشنهادیکه به عنوان ارزش پ یاز موارد یکی ی،در جلسه گروه کانون

در کنار  ینهگز ینبود. ا یمجاز یو فضا یشد و مورد تأکید قرار گرفت، توجه به تجربه اجتماع

 یکناشران الکترون یرواحد سما را به نسبت سا یزهستند که تما ایینهدو گز یمسابقه و سرگرم

اقدام است که در ساخت  یبرا ینو همچن یصتشخ یبرا یچارچوب ی. بوم استراتژشودیم ببس

ابزار کمک  ین(. ا44، 1390)پورممتاز،  رودیبه کار م یآب یانوسجذاب اق یاربس هاییاستراتژ

که رقابت  دهدینشان م ینبازار مشخص شود و همچن یسما در فضا یکنون یتوضع کندیم

 است. یبر سر چه عوامل یکناشران الکترون

 

 یریگجهینت

های الکترونیک توسط وکاری برای فروش کتابهدف اصلی این پژوهش طراحی مدل کسب

واحد انتشاراتی سمابوم استراتژی

بالا

پایی

ن

بالا

پایی

ن

سما•

بازا•

ر
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ای خود را به تازگی آغاز کرده و برنامه مدون و مدل مشخص و نوآورانهناشری بود که فعالیت 

های الکترونیک در پیش روی خود نداشت. بر همین اساس مدل برای چگونگی انتشار کتاب

بر اساس « سما»( انتخاب شد و مدل مناسب واحد انتشاراتی 2010وکار استروالدر و پیگنور )کسب

 به دست آمد.« پژوهیماقدا»آن و با استفاده از روش 

وکار این ناشر الکترونیک بوده است. نیازمند طراحی مدل کسب« سما»رسیدن به بوم استراتژی 

های کلیدی از استراتژی اقیانوس آبی به ندرت از بررسی خود روندها به در واقع درک و دریافت

این مبنا به دست وکار و بر های کسبها از دریافتآید. در عوض این نوع دریافتدست می

های مطرح برای مشتریان را تغییر خواهد داد و روی مدل آید که این روند چگونه ارزشمی

 .(2010 ،ویا گنور،یاستروالدر، الکساندر؛ پگذارد )وکار شرکت تأثیر میکسب

ها محصولی را ارائه کند به پنج دسته تقسیم شدند تواند به آندر این مدل مشتریانی که سما می

 های دیگر مدل مشخص شوند.تا بر اساس این گروه مشتریان، بخش

پیشنهادی خاص یا کانال بندی به معنای این که هر گروه از مشتریان تنها به یک ارزشاین دسته

باید « سما»دهد و واحد فروش مشخص نیاز دارند نیست بلکه تأکید نیازهای هر گروه را نشان می

 اولویت خود قرار دهد.ها را در تمرکز بر این بخش

از سایر  به قابلیت دسترسی بیش« کاربران آنلاین و موبایل»طبق این مدل گروه مشتریان  

های افزوده آن های دیگری مانند تازگی، کارکرد و ارزشدهند؛ گرچه ارزشها اهمیت میارزش

این بود که اولویت  نیز برایشان اهمیت زیادی دارد اما نتیجه تصمیم نهایی جلسات برگزار شده بر

 نخست برای این گروه تلاش برای بالا بردن قابلیت دسترسی گروه باشد.

« سما»که  ( هاستCPکنندگان محتوا )های دسترسی این گروه موبایل و تأمینکانال نیترمهم

های باید تمرکز بیشتری بر این بخش داشته باشد و به تقویت خود بپردازد. یکی از مهمترین بخش

اندازی و برتری یافتن نسبت به رقبا در بخش ارائه خدمات در باط با مشتری برای این گروه راهارت

آورند و ها هستند که امکان تعامل را برای مخاطبان به وجود میهاست. در واقع انجمنانجمن

 ها شوند.ای برای مشتریان سبب جذب هر چه بیشتر آنتوانند به عنوان ارزش افزودهمی

هستند برای استفاده از محصولات « وسالسنخوانندگان کم»دیگری از مشتریان سما گروه 

به این گروه « سما»ارزشی که واحد  نیترمهمنیازمند کمک والدین یا بزرگسالان هستند. « سما»

 دهد آن دسته از امکانات هستند که در کارآیی و کارکرد محصول نقش دارند.پیشنهاد می

موسیقی و واقعیت افزوده، جذابیت بصری، گرافیک مناسب، انیمیشن و امکان افزوده شدن 
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هرآنچه سبب جذب این گروه سنی به محتوای عرضه شده باشد برای محصولی که به طور خاص 

 یابد.ها در نظر گرفته شده است اهمیت میبرای آن

تازگی و تا حدی به هستند که به دلیل مطالعه زیادی که دارند به « افراد اهل مطالعه»گروه سوم 

کنند و ها اغلب از ابزارهای خوانش استفاده میدهند. این گروهبرند محصول اهمیت بیشتری می

تواند اهمیت زیادی داشته باشد و به ها میبا آن« سما»های ارتباط خلق مشترک به عنوان یکی از راه

 ها تبدیل شود.ارزشی با اهمیت برای آن

های متفاوتی به نسبت سایر وادان و نابینایان هستند که ارزشسهای خاص شامل بیگروه

مشتریان نیاز دارند. برای این گروه محتوا اهمیت دارد و برای انتقال محتوای مناسب به این گروه، 

ای مانند صوت بهره ببرد. از سوی های چند رسانهکند باید از قابلیتمحصولی که سما عرضه می

این محصولات نیز برای گروه چهارم از مشتریان سما بسیار حائز اهمیت دیگر راحتی استفاده از 

 است.

اند و پیش های سازمانی، گروه دیگری هستند که در این مدل به مشتریان سما افزوده شدهگروه

کنند که از این در نظر گرفته نشده بودند. این گروه جریان درآمدی جدیدی برای سما ایجاد می

 ها و سودآوری نهایی بسیار تأثیرگذار باشند.ن از هزینهتواند در کاستمی

الکترونیک را برای ناشران و  کتابهای تولید در واقع واحد سما باید بتواند تمام فعالیت

ها و ناشران د تا سازماننهایشان هستند فراهم آورهایی که خواهان الکترونیک کردن کتابسازمان

ای که سما از های خود را به سما واگذار کنند. اگر هزینهفعالیت دیگر بتوانند در تولید کتاب تمام

ها در صورت مستقل شدن مجبور به کند بیش از آن چیزی باشد که آناین گروه دریافت می

شود در نتیجه کاهش هزینه نیز اهمیت زیادی رو میپرداخت هستند این پروژه با شکست روبه

هایی که باید ریزی و شناخت بهتر مشتریان و فعالیتسما در برنامهبندی به مدیران این دسته یابد.می

 کند.ها انجام دهند کمک زیادی میبرای جذب هر چه بیشتر آن
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مترجم(.  آهنچیان، ا)محمدرض. ارزشیابی اجرا، طراحی، پژوهی،اقدام .)1390( همکاران و نیف مک
 (1988تهران: رشد )نشر اثر اصلی 
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